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RESUMEN

Analisis de la comercializacién

Con el objetivo de analizar los canales y margenes de comercializacion de la cafia de
azucar (Saccharum officinarum) para fruta, se realiz6 una investigacion de agosto de
2010 a enero de 2011, con datos provenientes de 15 productores seleccionados por
intencién en el sur del Estado de México, especificamente de la zona productora mas

importante de esta fruta, que fue el municipio de Temascaltepec.

Se utilizé el método de determinacidn de canales, agentes y estimacion de margenes de
comercializacién de acuerdo al grado de participacion en el proceso hasta el consumidor
final. Los resultados indicaron que mas del 90.0 % de la produccion se comercializa a
través del canal Productor — mayorista de destino (acopiador regional) — detallista —
consumidor final. El valor mayor del margen de comercializacién se lo apropié el
mayorista de destino al obtener 77.1 % del precio que pag6 el consumidor final
equivalente a la unidad vendida. Se concluye que del valor total generado en el proceso
de comercializacion, el productor y el mayorista de destino obtuvieron la menor y mayor
apropiacion del margen; sin embargo, con nuevos nichos de mercado, el productor

podria ampliar y apropiarse de un mayor margen.

Palabras clave: canales de comercializacion, cafia de azUcar para fruta, margenes



l. INTRODUCCION

En México en 2011, la superficie cultivada de cafia de azUcar fue 713,824 mil ha,
ubicada, principalmente en Veracruz (37.6 %) ha, Jalisco (9.1 %), Tabasco (4.12%). En

este ambito, el Estado de México participé con (0.044%) del total nacional (SIAP, 2011).

En rendimiento por unidad de superficie (t/ha) destacaron Veracruz y Jalisco, en tanto
que las entidades con menor rendimiento fueron Tabasco, y el Estado de México. Por su
parte, el consumo nacional aparente ha sido creciente, la tasa media actual (TMAC)
durante 2001-2011 fue (0.49%); en tanto que no se realizaron importaciones desde el
afio 2001 hasta el 2012 excepto en el 2009 hubo un volumen determinado; y en cuanto
a las exportaciones se realizaron del 2001 hasta el 2010 los afos en los que no se
realizaron fueron del 2005 hasta el 2007 de ahi se realizaron hasta el afio actual (FAO,
2012).

La cafia de azucar, a nivel nacional, se cultiva, en su mayoria, para procesarla e
industrializarla en azucar para consumo humano. Asi que tanto la produccién como la
comercializacion se realizan a nivel productor-Ingenio-mercado nacional. De ahi que la
investigacion, para este caso, tratara sobre el analisis de produccion y comercializacion

de cafla de azucar pero para fruta.

La estadistica oficial, para el Estado de México, sefala que solo en la region de
Temascaltepec se cultiva esta fruta. Los poblados donde se le localiza son: San Pedro
Tenayac, el Salitre de Tenayac, la Finca de Tenayac, y Potrero de Tenayac, en esta zona
la actividad data de mas de 50 afios, a través de los cuales ha ido retomando cada vez
mas importancia, en términos de superficie cultivada y su efecto en el ingreso percibido
por el productor, debido a cambios favorables en los gustos de demandantes-
consumidores del principal mercado comprador conformado por las ciudades de Toluca,

Estado de México, y Distrito Federal.

El cultivo de la cafia de azucar para fruta, es de gran importancia, ya que actualmente
representa un sostén economico de muchas familias de la region y de creacion de

empleos temporales, esta actividad ha desplazado los cultivos de maiz (Zea mays), frijol



(Phaseoulus vulgaris L.), durazno (Prunus persica L.), aguacate (Persea americana Mill.)
y guayaba (Psidium guajava), principalmente los que se cultivan en suelos con poca
vocacion e interés por la cafia para fruta. En esta region, la cafia se cultiva en el ciclo
primavera verano y la cosecha se obtiene en el otofio y parte del invierno; periodo en el
cual se comercializa por completo, siendo diciembre el mes de mayor venta, debido a las

fiestas de diciembre y de afio nuevo.

Los productores de la region, sefialan que los ultimos cinco afos, a la fecha, los
consumidores han modificado, los gustos y preferencias por esta fruta, al preferir la cafia
completa y con hojas, situacion que ha provocado més movilizacion de transporte hacia
la Unidad de Produccion o Unidades de Produccion, debido a un aumento de la

demanda.

Se ha observado que toda la produccion de la regidbn mencionada se comercializa a
través de intermediarios procedentes, principalmente de la Ciudad de Toluca y Distrito
Federal, sin embargo; cada periodo de produccién es diferente, por lo que surgi6 el
interés de analizar, a groso modo la produccién, con énfasis en los canales y margenes

de comercializacion que ocurren entre los participantes en este mercado.



1.1 JUSTIFICACION

La comercializacion agricola, como parte importante de la cadena produccion-consumo,
es necesaria dado que acerca productos del campo a la mesa del consumidor, a través
del conjunto de agentes y canales que en ella participan, ademas de las utilidades que
se van generando durante ese proceso. Por un lado, el consumidor estéa imposibilitado
para acudir a la finca agropecuaria a adquirir el producto; por otro lado, el productor en
finca no siempre dispone de medios para acercar el producto al consumidor, aunque casi
siempre es tomador de precios por parte de agentes o intermediarios participantes; de
ahi que es elemental conocer y analizar la o las rutas que sigue un producto agricola
desde la finca hasta la mesa del consumidor, ademas de conocer como los
intermediarios se van apropiando del valor del producto, a medida que este pasa de un

propietario a otro, hasta llegar al consumidor final.

Por lo anterior el producto pasa de lafinca a los intermediarios que esta fruta sigue hasta
llegar a la mesa del consumidor, de tal manera el mayorista de destino (acopiador
regional) es el primero en adquirir la mercancia, de ahi que pasa por el detallista quien
le da un precio mas elevado y con una gran utilidad ya que puede tener bodegas mas
grandes cerca o0 en centros de consumo, el cual lleva el producto hasta el consumidor
final; ya que el consumidor adquiere el producto en el mercado, ya con las caracteristicas
deseadas.
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1.2 OBJETIVOS

General

Caracterizar la produccion y comercializacion de la cafia de azUcar para fruta en la region

de Temascaltepec, Estado de México.

Especificos

- Realizar un andlisis del proceso de produccion y estructura general de costos.

- Realizar unos andlisis de la comercializacion, agentes y canales, desde la salida
del producto de la finca hasta los mercados principales.

- Caracterizar y estimar los margenes de comercializacion, considerando a los
intermediarios principales, productor y consumidor final de la fruta.

- Ganancia de los productores conociendo los canales de comercializacion.

11



1.3 HIPOTESIS

General

La comercializacion de la cafia de azucar para fruta en la region de Temascaltepec,
México, se realiza de dos a tres intermediarios, en la que el mayorista de destino se

apropia del mayor margen en todo el proceso.

12



Il. METODOLOGIA

La investigacion se realizé en el municipio de Temascaltepec Estado de México, que
para tales fines se considerd como la region sur de la entidad, region productora de cafia

de azucar para fruta durante agosto de 2012 hasta diciembre de 2013.

Temascaltepec, se localiza, ligeramente, hacia el suroeste de la ciudad de Toluca; en las
coordenadas geogréficas 100° 02’ longitud oeste y 19° 03’ de latitud norte y una altitud
de 1740.0 m. Colinda al Norte con los municipios de Valle de Bravo y Amanalco de
Becerra, al Sur con Tejupilco, San Simon de Guerrero y luvianos, al Este con
Zinacantepec y Coatepec Harinasy al Oeste con Zacazonapany Tejupilco. La extension
territorial es 547.5 km2, equivalente a 2.4% del territorio estatal. Con relacion al clima, se
tienen identificadas dos zonas: la templada subhimeda, al norte y al este y, la semiarida
hameda, al sur y al oeste, predominando el subhimedo. La temperatura media anual
oscila entre 18° y 22° C. La precipitacion pluvial anual va de 800 a 1,600 mm (Borboa,
2008).

Se evaluaron las siguientes variables y se caracterizo la produccion de la cafia de azlUcar

con la finalidad de saber cuales son los métodos de produccién en la regiéon de estudio.
Proceso de produccion y costeo de actividades.

Canales de comercializacion.

Agentes de comercializacion.

Estimacion de margenes de comercializacion.

Por canal de comercializaciéon, se entiende a las etapas o rutas por las cuales deben
pasar los bienes en el proceso de transferencia entre productor y consumidor final
(Caldentey, 1979; Mendoza, 1991). Por su parte, un agente de comercializacion es toda
persona natural o juridica que, directa o indirectamente, afiade alguna utilidad al
producto, ya sea a traves de valor o simplemente al incrementar el precio (Garcia et al.,
1990).

13



De acuerdo con Mendoza (1991), Rebollar et al. (2011) y Rebollar et al. (2007), algunos

de los agentes que participan en cualquier proceso de comercializacion, son:
Productor

Es el primer agente participante en el proceso, desde el momento mismo de tomar una

decisién en la produccion y decidir realizar la venta del producto.
Acopiador regional

Conocido también como camionero o intermediario-camionero. Es el primer enlace entre
el productor y el resto de los intermediarios. Retne o acopia la produccién rural dispersa

y la ordena en lotes uniformes.
Mayorista

Tiene la funcién de concentrar la produccion y ordenarla en lotes grandes y uniformes
que permitan la funcion formadora del precio y faciliten operaciones masivas y
especializadas de almacenamiento, transporte y, en general, de preparacion para la

etapa siguiente de distribucion.
Detallistas

Son intermediarios que tienen por funcion basica el fraccionamiento o division del

producto y el suministro al consumidor.
Consumidor

Es el Ultimo eslabén en el canal de mercadeo. El margen de comercializacién se
determiné por la diferencia entre el precio de venta de una unidad de producto por los
agentes de comercializacion y el pago efectuado en la compra de la cantidad equivalente
a la unidad vendida (Caldentey, 1979; Garcia et al., 1990).

Como margen de comercializacion, se entiende a la diferencia entre el precio de venta
de una unidad de producto por un agente de comercializacion y el pago realizado en la

compra de la cantidad de producto equivalente a la unidad vendida, ya sea por el

14



consumidor final o consumidor inmediato a la funciéon que desempefia en ese momento

el intermediario.

Por su parte, margen relativo, es el cociente que resulta de dividir el margen absoluto por
el precio de venta, aunque a veces se calcula al dividir el margen absoluto por el precio

de compra.

En base a lo anterior, se siguio el canal de comercializacion de la cafa, desde el lugar
de produccion, la parcela o la finca del productor, hasta el mercado principal (Distrito
Federal), para determinar el nimero de agentes participantes, precios y costos de
comercializacion a cada nivel de comercializacion. En el calculo de margenes de
comercializacion, se utilizé informacién de campo proveniente de 15 productores de cafia
de azucar para fruta o cafieros, como usualmente se les conoce en la region productora,
seleccionados por intencién (Cochran, 1984), de un total de 80 ubicados en la region de

estudio.
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. REVISION DE LITERATURA

3.1 Situacion mundial de la cana de azlcar

Produccién mundial

La produccion de cafia de azucar en el mundo es importante, en 1998 se cultivaron 19.3
millones de ha y 14 después (2011) 25.4 millones, esto es, una TMCA de 2.0%. Los
paises con mayor tasa media anual de crecimiento fueron: Brasil con 3.4%, este
crecimiento esta influenciado por que una parte importante de la produccién se destina
a la produccion y consumo de etanol en este pais; India con 1.6%; Colombia con 1.5%;
Filipinas con 1.3%; México con 0.9% y China con 1.1%. En ese afio, México cultivo 713.8
miles de ha, equivalente a 49.7 millones de t, provenientes de un rendimiento cercano a
69.6 t/ha (FAO, 2013).

El procesamiento de la cafia de azlcar a nivel mundial, es para azucar, segun las
proyecciones, la producciéon mundial del azucar de cafa alcanz6 los 165 millones de
toneladas en el 2001, la tasa de crecimiento prevista en 2% se ajusta a las proyecciones
del crecimiento del consumo y es semejante a afios anteriores como en el caso de 1990.
El periodo de referencia refleja la situacion crénica de existencias excedentarias en el
mercado mundial del azucar durante la mayor parte del decenio pasado, varias
campafas de produccién sin precedentes obtenida en las principales naciones
productoras de cafia de azlcar, y que son los que producen mas azucar como producto

final, y 14 afios de niveles minimos en los precios mundiales del azlcar.
Las proyecciones de la produccién mundial se verian afectadas por la produccion record

obtenida gracias a los rendimientos mejores de lo previsto y a un aumento en la eficacia

en los paises en desarrollo sobre todo Brasil y la India (FAO,2007).
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Comercio mundial

Paises exportadores de azucar (cafia de azucar)

En primer lugar se encuentra Brasil (Cuadro 1) con 12.4 millones de toneladas de azlcar
en 2007, que exporta a varias partes del mundo, los que son deficientes de este recurso,
seguido de Australia con 3.9 millones de toneladas en el mismo afio, India con 2.4
millones la cual se encuentra en tercer lugar de exportaciones en el mundo, Tailandia
sus exportaciones son similares a India con 2.0 millones de toneladas, Guatemala
exporta 1.2 millones de toneladas, Swazilandia participa con 0.87 millones de toneladas
para la exportacion, cuba también es uno de los paises que exporta azucar con 0.73
millones de toneladas, Sudafrica participa con 0.73 millones de toneladas en el mercado

mundial, Mauricio y Guyana con 0.43 millones de toneladas.

Son los paises que mas participacion (Grafico 1) tienen en el mercado mundial por el
namero de toneladas que exportan a diferentes paises que carecen de este producto.

Cuadro 1. Principales paises exportadores de azucar en el mundo

Paises % de las exportaciones de los principales
Brasil 49%
Australia 16%
India 10%
Tailandia 8%
Guatemala 5%
Cuba 3%
Sudafrica 3%
Mauricio 2%
Guyana 1%
(FAO, 2007).
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Figura 1. (Grafico). Principales paises exportadores de azUcar.

Dentro de los paises importadores de azucar en el mundo (Cuadro 2, Gréfico 2), se
encuentra, en el primer lugar, la Federacion Rusa con 3.4 millones de toneladas en
segundo lugar Estados Unidos de América con 1.7 millones de toneladas, Malacia con
1.6 millones de toneladas, Japdén importa 1.5 millones de toneladas de azucar, la
Republica de Corea participa con 1.4 millones de toneladas, Reino Unido con 1.3
millones de toneladas, Canada también importa azlcar y participa con 1.1 millones de
toneladas, Iran, Arabia Saudita y Nigeria con 1.0 millones de toneladas de azucar estos
paises son los que mas importan azlcar de acuerdo a su produccion y demanda de la
gente (FAO, 2013).
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Cuadro 2. Principales paises importadores de azUcar.

Paises %
Federacion Rusa 21%
Estados Unidos 11%
Malasia 11%
Japon 10%
Republica de Corea 10%
Reino Unido 9%
Canada 7%
Iran 7%
Arabia Saudita 7%
Nigeria 7%
(FAO, 2011)

% IMPORTACIONES

B FEDERACION RUSA

B ESTADOS UNIDOS

u MALASIA

H JAPON

m REPUBLICA DE COREA
= REINO UNIDO

B CANADA

B IRAN

B ARABIA SAUDITA

W NIGERIA

Figura 2 (Grafico). Principales paises importadores de cafia de azlicar, FAO (2011).
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Proyecciones mundiales de la produccién de cafia de azucar

Las proyecciones del USDA (Cuadro 3) hacia las campafias 2018/19 prevén incrementos
mundiales en las superficies del 10,2% para las superficies y del 19,4% en la produccion,
lo que implicaria que los rendimientos se incrementarian ain mas. Dentro de estas
proyecciones (Cuadro 4), no se especifica el destino ni la proporcion de uso entre azlcar
y etanol, aunque las tendencias en la demanda de este ultimo y los descensos en la
produccion y proporcién de azucar de remolacha indicarian que probablemente se

mantendrian las proporciones e incluso con un leve incremento a favor del etanol.

Cuadro 3. Cafla de azucar: proyecciones de superficies cosechadas de paises

productores mundiales (millones de ha).

Paises Campafia 09/10 Campafia 18/19
Argentina 0.3 0.3
Brasil 8.5 10.6
China 1.7 1.8
Australia 0.4 0.3
India 4.9 5.2
México 0.6 0.7
Pakistan 1.0 1.0
Estados Unidos 0.3 0.3
TOTAL MUNDIAL 25.8 28.4

(RIAN, 2009). Red de Informacién Agropecuaria Nacional.
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Cuadro 4. Cafa de azucar: proyecciones de produccién de paises productores

mundiales (millones de t).

Paises Campafa 09/10 Campafia 18/19
Argentina 21.8 24.6
Brasil 680.9 921.1
China 126.2 139.0
Australia 33.9 334
India 339.1 390.0
México 48.9 52.90
Pakistan 51.3 55.4
Estados Unidos 25.7 96.3
Total mundial 1,869.7 2,232.7

(RIAN, 2009) Red de informacion agropecuaria nacional.
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Situacion nacional del cultivo de la cafia de azucar

Produccién nacional

En la actualidad, en México, se encuentran en actividad 57 ingenios azucareros, de los
cuales procesan la cafia para transformar azucar, los avances indican que la produccion
acumulada de la presente zafra ya rebaso los 4.8 millones de toneladas, registrandose
una superficie cosechada de 646,739 hectareas y un volumen industrializado de 43.4
millones de toneladas de cafia molida bruta (SAGARPA, 2011).

La produccién cafiera (Cuadro 5), se concentra principalmente, en Veracruz, Jalisco, San
Luis Potosi, Chiapas y Oaxaca, quienes producen 69.5% de cafia molida bruta 'y 70.1%

del total de la produccién nacional de azlcar.

En los ultimos afios, la produccion de cafia molida bruta en el pais se ha concentrado
principalmente en el estado de Veracruz, que en promedio, durante los ultimos 3 ciclos
ha alcanzado una produccion de 17,928 mil t, con una participacion del 38.5% del total
nacional, que asciende a 46.6 millones de toneladas producidas de cafia molida bruta
(SAGARPA, 2011).

En cuanto a la produccién azucarera, ésta se concentra en Veracruz, Jalisco y San Luis
Potosi, con una participacion entre los tres estados del 59.2% del total de la produccién
del endulzante en nuestro pais que, durante 2009 fue de 4.9 millones de toneladas
(SAGARPA, 2011).
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Consumo

Cuadro 5. Produccién y consumo nacional aparente (CNA) de cafia de azucar. 2000-

2010, cifras en toneladas.

Afo Produccion Exportaciones Importaciones CNA
2000 42.3 0.4 0.0 41.9
2001 45.5 0.5 0.0 45.0
2002 45.6 0.2 0.0 45.4
2003 47.4 0.3 0.0 47.1
2004 48.6 0.5 0.0 48.1
2005 51.6 0.0 0.0 51.6
2006 50.0 0.0 0.0 50.0
2007 52.0 0.0 0.0 52.0
2008 51.0 0.8 0.0 50.2
2009 48.7 0.9 0.2 48.0
2010 50.4 0.0 0.0 50.4
(FAO 2013).

En el Estado de México (Cuadro 6), la produccién de cafia de azUcar es importante ya

gue la produccion se mantuvo con cifras parecidas con altas y bajas, pero en los dltimos

afios la produccién esta disminuyendo por muchas razones, entre las que destacan, por

ejemplo, un cambio en el patrén regional de cultivos, esto es, por maiz, frutales, como

aguacate y durazno, entre otros. De 2001 a 2012, la produccion de cafia de azlcar,
presenté una TMCA de -10.6 % al pasar de 48.5 miles de t en 2001 a 14,190 en 2012,

en tanto el rendimiento bajé en 6.2 % para el mismo periodo.
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Cuadro 6. Produccion de cafia de azucar en el Estado de México.

Produccion Rendimiento
Afo (1) (t/ha)
2001 48,500.0 92.2
2002 29,339.0 80.6
2003 29,053.0 85.2
2004 29,222.0 85.7
2005 24,863.0 76.9
2006 21,900.0 71.6
2007 21,123.0 73.0
2008 22,520.0 72.8
2009 24,708.0 77.0
2010 23,291.0 4.7
2011 23,616.0 74.8
2012 14,190.0 45.4

(SIAP, 2013)



Situacion regional de la cafia de azucar, para fruta

La produccion de cafia de azucar, en el municipio de Tejupilco (Cuadro 7), desde los
afios 2001 y 2002 no se registré datos de la produccion, segun el SIAP, para 2003 y
2012 se registré produccion aunque muchos de los productores no se dedican a este
cultivo, los datos de produccion, son bajos en relacion a otros municipios del Estado de
México, los datos de la producciébn que se muestran en la siguiente tabla son los

siguientes:

Cuadro 7. Produccion de cafia de azucar en el DDR de Tejupilco.

Ao Produccién /ton Rendimiento/t/ha
2001 0.0 0.0
2002 0.0 0.0
2003 593.0 98.8
2004 578.0 96.0
2005 538.0 89.7
2006 170.0 85.0
2007 173.0 86.5
2008 190.0 95.0
2009 1110.0 92.5
2010 1116.0 93.0
2011 864.0 72.0
2012 156.0 39.0
(SIAP, 2013).

Por su parte, la produccién de cafia de azlcar en el municipio de Temascaltepec (Cuadro
8), son mas altas las cifras de produccién vy el rendimiento por hectarea, que en el
municipio de Temascaltepec por lo cual es mas productivo en la cuestion del cultivo de
cafia de azucar, pero en los ultimos afios ha ido disminuyendo por diversos factores que

se presentan en los lugares donde se produce esta fruta.
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Cuadro 8. Produccion de cafia de azucar en el DDR de Temascaltepec.

AfRo Produccion/t Rendimiento (t/ha)
2001 0.0 0.0
2002 0.0 0.0
2003 23,723.0 101.0
2004 22,988.0 98.0
2005 18,790.0 92.0
2006 16,783.0 84.0
2007 16,835.0 88.0
2008 18,050.0 95.0
2009 17,955.0 95.0
2010 17,746.0 93.0
2011 18,240.0 96.0
2012 9,500.0 50.0

(SIAP, 2013)
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Sistema de produccioén de la cafia de aziucar en México

En la actualidad, la produccion mundial de cafia de azucar se realiza por mas de 99
paises, una Tasa de Crecimiento Anual (TCMA) de 12% al pasar de 1,035,984,795 miles
de toneladas en 1993 a 1,332,945,889 miles de toneladas en 2003 (FAO, 2004).

En el &mbito nacional, se tiene que 15 estados se dedican a la produccion de cafa de
azucar, los cuales en el 2014 aportaron un total de 6,695,310 de toneladas,
paralelamente a la actividad se desarrolla la agroindustria, contandose con 61 ingenios
distribuidos en las zonas productoras de cafia, mismos que no han tenido avances
tecnoldgicos, con problemas de eficiencia y, consecuentemente rentabilidad, lo que
aunado a que el precio del producto estd sujeto a los precios internacionales, ha
conllevado problemas serios en la operacion, sin embargo; por ser fuentes de empleo
para mas de dos millones de personas, representa una parte importantes de la economia
de quince entidades federativas, donde su presencia es relevante. El gobierno federal
expropio 27 ingenios el 3 de septiembre del 2001, para garantizar la fuente de empleo e
ingreso (SIAP, 2011).

Las condiciones climaticas idéneas que tiene México para el cultivo de la cafia de azlcar,
la riqueza de sus suelos e inversiones que se estan realizando para aumentar la
productividad en las plantaciones de cafia de azlUcar en nuestro pais, estan originando
que la produccién azucarera mexicana tenga una mayor participaciéon en el mercado
mundial. Segun las estadisticas del Departamento de Agricultura de Los Estados Unidos
(USDA) y la Organizacion para la Agricultura y Alimentacion de las Naciones Unidas
(FAO), la produccién de azucar en México se ha ubicado, en promedio anual en los
ultimos afos, en aproximadamente 5 millones de t, Io que representa cerca del 3.9% del
total mundial (SIAP, 2011).
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Etapas del cultivo de la cafia de azucar

La cafia de azUcar tiene esencialmente cuatro fases de crecimiento
A) Fase de establecimiento

La cual implica germinacion y emergencia, ya sea en plantacion (plantillas) o en rebrote

o retofios (socas y resocas) de los cuales creceran nuevos tallos (macollamiento).
B) Fase de ahijamiento (Figura 1)
Formativa o fase de reposo fisioldgico

C) Fase de crecimiento rapido

D) Fase de maduracién y cosecha (Allen, 2006; Humbert, 1974).

=

Establecimiento Crecimiento vegetativo, macollamiento Rapido crecimiento e Maduracion, sazonado
(germinaciony emergencia) o ahijamiento, elongacion del tallo incremento del rendimiento y cosecha
y cierre de la plantacion

Figura 3. Establecimiento (germinacion y emergencia 30-50 dias).

La germinacion, se refiere a la iniciacion del crecimiento a partir de las yemas presentes
en los tallos plantados o en los que quedan en pie después de la cosecha del cultivo

anterior. Durante esta fase es necesaria la disponibilidad adecuada de agua y el control
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de malezas. El déficit hidrico tiene un impacto significativo sobre el rendimiento de azucar
ya que propicia la reduccion de la densidad de poblacion de adultos debido al nuevo e

insuficiente sistema de raices pequefias y poco profundas (Barbieri, 1993).

La germinacion de las yemas, se ve influenciada por factores externos e internos. Los
factores externos son la humedad, la temperatura y la aireacion del suelo. Los factores
internos son la sanidad de la yema, la humedad del esqueje el contenido de azlcar
reductor dl esqueje y su estado nutricional.

La germinacion produce una mayor respiracion y por eso, es importante tener una buena
aireacion del suelo, por esta razén, los suelos abiertos, bien estructurados y porosos
permiten una mejor germinacion. Bajo condiciones de campo, una germinacion entorno
del 60% puede ser considerada segura para un cultivo satisfactorio de cafia (Humbert,
1974).

La época de plantacion, como factor de manejo, incluye los efectos de la edad, calidad
de la semilla 0 esquejes y, en especial los de las variables ambientales. La incidencia del
primer factor se relaciona con diferencias en el estado hidrico, nutricional, fisiolégico y el
contenido y tipo de azucares del esqueje, en cuanto al segundo factor, es ampliamente
reconocido que la modificacion de la fecha de siembra genera variaciones en el
escenario ambiental, principalmente en las condiciones térmicas e hidricas, que inciden

en la emergencia en el desarrollo foliar y en la produccién (Romero et al., 2005).
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Crecimiento vegetativo, amacollamiento o ahijamiento, elongacion del tallo y

cierre de plantacion (50-70 dias)

El crecimiento y el rendimiento son muy sensibles a cualquier déficit de agua en esta
etapa exigente; ademas la planta amacolla, se desarrolla mayor cantidad de follaje y la
plantacidbn comienza a cerrar. Es necesario aplicar fertilizante, para que las plantas
puedan desarrollarse satisfactoriamente en la siguiente fase. La elongacion del tallo es
inicialmente rapida y, durante esta fase, el contenido de fibra del tallo es elevado,
mientras que los niveles de sacarosa son todavia bastante bajos. Una temperatura

cercana a 30°C es considerada como 6ptima para el ahijamiento (Fauconnier, 1975).

El ahijamiento es el proceso fisiologico de ramificacidn subterranea mdiltiple, que se
origina a partir de las articulaciones nodales compactas del tallo primario. El ahijamiento
le da al cultivo un nimero adecuado de hojas activas y tallos, que permiten tener un buen
rendimiento. Diversos factores, tales como la variedad, la luz la temperatura, el riego

(humedad del suelo y las préacticas de fertilizacion afectan el ahijamiento (Barbieri, 1993).

Crecimiento rapido e incremento del rendimiento (180-220 dias)

Comprende desde el cierre del dosel hasta el inicio del periodo de madurez de los tallos.
Se caracteriza por el aumento de biomasa y del numero de tallos por area. La humedad
es fundamental para que el sistema radical se y pueda absorber los nutrientes, cualquier
déficit de agua comenzaria el proceso de maduracion y detendria la acumulacién de

sacarosa antes de su etapa 6ptima.

Durante la primera etapa de esta fase ocurre la estabilizacion de los retofios. De todos
los retofios formados el 40-50% sobrevive y llega a formar cafas triturables, esta es la
fase mas importante del cultivo, en la que se determinan la formacion y elongacion real

de la cafia y su rendimiento. En esta fase ocurre un crecimiento rapido de los tallos con
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la formacion de 4-5 nudos por mes, asi como una foliacion frecuente y rapida hasta
alcanzar un indice de Area Foliar (IAF) de 6-7 (Barbieri, 1993).

El riego por goteo, la fertirrigacion, y | presencia de condiciones climaticas de temperatura
y humedad elevadas, y alta radiacién favorecen una mayor elongacioén de la cafa, el
estrés hidrico reduce la longitud internodal. Temperaturas sobre 30°C, con humedad

cercana al 80%, son mas adecuadas para un buen crecimiento (Benvenuti, 2005).

Maduracién y sazonado (60-140 dias)

Se inicia alrededor de dos a tres meses antes de la cosecha para cultivos con ciclo de
12 meses y, de los 12 a los 16 meses de edad para los que completan el ciclo en 18 a
24 meses. En esta fase se requiere un bojo contenido de humedad del suelo, por lo que
el riego debe de ser reducido y luego detenerse para llevar la cafia a su madurez; asi se
detiene el crecimiento de y se propicia el incremento de carbohidratos y la conversion de
azucares reductores (glucosa y fructosa) a sacarosa (Pereira, 2006). La maduracion de
la cafia ocurre desde la base hacia el 4pice y por esta razon la parte basal contiene mas

azucares que la parte superior de la planta.

Condiciones de alta luminosidad, cielos claros, noches frescas y dias calurosos (es decir,
con mayor variacion diaria de temperatura) y climas secos son altamente estimulantes
para la maduracion. La consecuencia practica del conocimiento de estas etapas permite
al productor una mejor comprension de lo que ocurre con la planta y ayuda a un manejo

eficiente de agua y los nutrimentos.
El control parcial del crecimiento vegetativo y la manipulacion de la producciéon de azlcar

es factible. ElI conocimiento de las fases fenoldgicas de la planta es esencial para

maximizar los rendimientos de cafa y la recuperacion del azacar (Hunsigi, 2001).
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Cuadro 9. Etapas del cultivo por fase.

Fase

Factores de manejo

Efectos observados

|. Emergencia y macollaje

Sistematizacion y
preparacion de suelos,
época de plantacion y
corte, eleccion de
cultivares; seleccion y
tratamiento de semilla;
laboreo etc. Diseflo de
plantacién, surcos de base
ancha control de malezas,
riego, fertilizacion, plagasy
enfermedades

Establecimiento de una alta
poblacién de tallos: Aumento
del porcentaje y velocidad de
brotacion, inicio temprano del
macollaje, mejor distribucion
espacial, cierre temprano y
rapido inicio de la fase
siguiente, alta tasa de
desarrollo, alta tasa de
crecimiento radicular, foliar y
caulinar.

[l. Crecimiento activo

Fertilizacion (aplicacion en
la fase I), riego, plagas y
enfermedades, malezas
(ejecucidn fase I).

Altas y sostenidas tasas de

crecimiento del cultivo:
asegurar una optima
disponibilidad hidrica y
nutricional, mantener una

elevada poblacién de tallos
maximo aprovechamiento de
las condiciones ambientales
del verano, lograr un inicio
temprano de la fase siguiente.

Eleccibn de cultivares

Maxima expresion del
potencial azucarero de los
genotipos disponibles, inducir
una reduccion de la tasa de

(distribucién por tipo de elongacibn de los tallos,
., madurez, regulacion del aumentar la tasa de
[ll. Maduracién . ., .
riego y fertilizacion en almacenamiento de sacarosa,
dosis y época adecuada, mantener la actividad
maduracién quimica. fotosintética,  disminuir el
contenido hidrico de los tallos,
mejorar la calidad fabril de la
materia prima.
Homogenizar la maduracion de
o los distintos cultivares
Adecuada planificacion de ~ y
o edades de los canaverales,
la zafra, optimizar la . ;
LT : lograr  bajos niveles de
eficiencia de los sistemas . :
e estacionamiento es batey, de
de cosecha, minimizar las .
IV. Cosecha residuos de cosecha vy

pérdidas de azucar,
capacidad para reordenar
el programa de cosecha
,por efectos climaticos

perdidas de materia prima,
despuntar en un Optimo nivel,
minimizar las pérdidas de
azucar y materia prima por
efectos climéticos
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Cosecha

Los factores que afectan el sazonado de la planta de cafia de azucar son la edad, el
contenido de nitrdgeno del suelo y la humedad, los factores ambientales pueden influir
en la acumulacién de sacarosa, incluido el estrés hidrico, los nutrimentos y la
temperatura, por regla general, la cafia de azlcar es cosechada mediante un corte en la
base del tallo, el cual se hace de forma manual o mecanica; la paja se elimina
manualmente o es quemada previamente a la cosecha, esta ocurre antes de la floracion
(12 a 18 meses después de la siembra) debido a que la antesis conduce a la reduccion
en el contenido de azucar en los tallos (Humbert, 1974, Fauconnier, 1975, Dillewijn
1978).

Estas etapas se traslapan ciclicamente entre los ciclos planta, soca y resocas y
determinan el calendario de los periodos de zafra y no zafra azucarera y las actividades
de campo se esperan mayores producciones de la cafia planta y un decrecimiento a
medida que la edad aumenta.

Factores limitantes climéticos y edafologicos en el rendimiento de la cafia de
azucar

La cafla de azUcar es una planta que presenta una amplia variabilidad y una reconocida
capacidad de adaptacion cuando es sometida a condiciones desfavorables, de clima, de
manejo y de suelo. Es decir, se sustenta en ventajas como se adaptaciéon a un amplio
ambito de condiciones agroecoldgicas, baja sensibilidad a pobres condiciones de
fertilidad del suelo y a regimenes célido-humedos prolongados.

La conformacion anatébmica y las caracteristicas fisiolégicas propias de la especie
(Saccharum officinarum), proporcionan los organismos necesarios y suficientes para
caracterizarla como una planta altamente eficiente, lo que favorece su capacidad de
adaptacion (Moore, 2009; FAO, 2009).
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La produccion alcanzable u obtenible depende de la accion de los factores que limitan a

la producciéon potencial como son la disponibilidad de agua y de nutrimentos. Estos

factores se manifiestan en problemas para el cultivo, y son:

La disponibilidad de agua y suministro; es decir, la cantidad, frecuencia y la
intensidad de lluvias, la disponibilidad y eficiencia del riego y la cantidad del agua.

Las caracteristicas fisicas y quimicas del suelo: textura, estructura, profundidad,
pH, salinidad y sodicidad.

La presencia de niveles freaticos elevados que son nocivos para el cultivo, lo que
se relaciona con la existencia, profundidad, separacion y eficacia de un sistema

de drenaje.

Los factores que se derivan del genotipo de cafia, como floracion temprana y el

grado d ereccion del tallo.

Un clima ideal para el cultivo de cafia es el que presenta dos estaciones distintas:
una caliente y humeda, para proporcionar la germinacién, el macollaje y el
desarrollo vegetativo, seguida de otra fria y seca, para lograr la madurez y la

consecuente acumulacion de sacarosa en los tallos.

La producciéon real o actual depende de la accién de los factores que reducen la

produccién obtenible o potencial:

Arvenses o0 malezas nocivas, plagas, enfermedades, agentes contaminantes,
fendmenos naturales (inundaciones, heladas, huracanes y quemas accidentales).
Tecnologia; por ejemplo, la disponibilidad de la infraestructura de riego y de

drenaje, mecanizacion y el conocimiento del sistema.

Administracion, en lo relacionado con el manejo del cultivo.
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- Factores ambientales, politicos, sociales y econdmicos, como la tendencia de la

tierra y el tamafio de la unidad productiva.

Factores climaticos

La cafa de azlcar se adapta a un amplio rango de condiciones climaticas, pero se
desarrolla mejor en condiciones tropicales, célidas y con amplia radiacion solar
(Humbert, 1974). Las caracteristicas climaticas ideales para lograr una maxima

produccion de azucar de cafa son:

La presencia de una estacion calurosa larga con alta incidencia de radiacion solar y

una adecuada humedad.

Lluvia

La precipitacion total entre 1500 y 1800 es adecuada en los meses de crecimiento,
siempre que la distribucién de luz sea apropiada y abundante. Después debe haber
un periodo seco para la maduracion. Durante el periodo de crecimiento activo la lluvia
estimula el rdpido crecimiento de la cafia, la elongacion y la formacién de entrenudos
sin embargo la ocurrencia de lluvias intensas durante el periodo de maduracién no es
recomendable, por que produce una pobre calidad de jugo y favorece el crecimiento
vegetativo. Ademas dificulta las operaciones de cosecha y transporte (FAO, 2009;
Dos Santos et al., 2005).

En condiciones adecuadas, el rendimiento se incrementa en proporcién directa con
la cantidad de agua disponible y por cada 10 mm de agua utilizada se puede obtener
alrededor de 1 tonelada de cafia por hectarea lo que influye directamente en las

practicas de manejo del cultivo.
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Temperatura

El crecimiento esté directamente correlacionado con la temperatura. La temperatura
Optima para la brotacion (germinacién) de los esquejes es de 32°C a 38°C. La
germinacion disminuye bajo 25°C, llega a su maximo entre 30-34°C, se reduce por
sobre los 35°C y se detiene cuando la temperatura sube sobre los 38°C, temperaturas
sobre 38°C reducen la tasa de fotosintesis y aumentan la respiracion. Por otro lado
para la maduracion son preferibles temperaturas relativamente bajas, en el rango de
12-14°C, ya que ejercen una marcada influencia sobre la tasa de crecimiento

vegetativo y el enriquecimiento de azlcar de la cafa.

Fases fenolégicas del cultivo de cafia de azlucar

a) Emergencia. Aparicion de los primeros brotes de las estacas (cafia planta) o de la

masa vegetal subterranea (cafa soca).

b) Primer banderin. La primera hoja de un tallo primario alcanza un ancho
aproximado de 10 centimetros, se separa el tallo hasta ponerse en posicion

horizontal.

c) Macollaje. A partir de los tallos primarios se forman los secundarios y a partir de

estos se forman terciarios y asi sucesivamente.

d) Crecimiento de los tallos. Aumento de longitud de los entrenudos de los tallos.
Bajo las condiciones climéticas de la costa el crecimiento de los tallos es lento, luego
es muy rapido, disminuyendo en la época de invierno para después reiniciar el

crecimiento.

e) Inflorescencia. Aparicion de la inflorescencia tipica (en forma de flecha por encima
de la hoja superior hoja bandera.
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f) Floracion. Se abren las primeras flores, a veces esta fase no se puede observar

ya que usualmente en este momento la cafia de azUcar es cosechada.
g) Maduracién. Bajo nuestras condiciones la maduracidon es incentivada por la

suspension de riegos (agoste). Se debera anotar como inicio de maduracion fecha

del comienzo del agoste.
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IV. MARCO CONCEPTUAL
Sistema

Un sistema es un grupo de componentes que pueden funcionar reciprocamente para
lograr un propdsito comun. Son capaces de reaccionar juntos al ser estimulados por
influencias externas. El sistema no se afecta por sus propios egresos Yy tiene limites
especificos en base de todos los mecanismos de retroalimentacion significativos (FAO,
2011).

Sistema de produccién

Se define como el conglomerado de sistemas de fincas individuales, que en su conjunto
presentan una base de recursos, patrones empresariales, sistemas de subsistencia y
limitaciones familiares similares; y para los cuales serian apropiados estrategias de
desarrollo e intervenciones también similares. Dependiendo del alcance del andlisis, un
sistema de produccién agropecuaria puede englobar, ya sea unas cuantas docenas o

millones de hogares agropecuarios (FAO, 2011).

Sistema de produccién en pequefia escala

La produccion de cafia de azlcar, en pequefia escala, requiere, principalmente, de
organizacion e integracion para fines de su comercializacién. Este sistema de
produccion, de cafia de azlcar, posee ventajas en razon a que emplea la mano de obra
familiar con lo cual reduce, significativamente, los costos de produccién, motivo por el
cual ha permanecido en forma estable. El hecho de no contabilizar la MO familiar, es
debido a que muchas UP viven de los mismos ingresos econémicos que de ella se
derivan o gque se generan al interior de la misma; cuando en realidad esos costos no se
les imputa un costo de oportunidad, lo contario, haria inviables los sistemas (Rebollar et
al., 2013).
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En México existe un gran numero de productores de cafia de azucar en el sector informal,
sin recursos financieros institucionales y sin extensionismo agropecuario por parte de
agencias estatales. En este sistema productivo los niveles de inversién son bajos (FMVZ-
UAEM, 1997).

Concepto de variable

Una variable, es un simbolo que representa un elemento, no especificado, de un conjunto
dado. Dicho conjunto, se llama conjunto universal de la variable, dominio de la variable

y, cada elemento del conjunto es un valor de la variable (Hall y Lieberman, 2005)

Costo

Costo o coste es el desembolso econémico que representa la fabricacion de un producto
o la prestacién de un servicio. Al determinar el costo de produccion, se puede establecer
el precio de venta al publico del bien en cuestion (el precio al publico es la suma del costo

mas el beneficio (Mankiw, 2009).

El costo de un producto, se forma por el precio de la materia prima e insumos, el precio
de la mano de obra directa empleada en su produccion, el precio de la mano de obra
indirecta empleada para el funcionamiento de la empresa y el costo de amortizacion de

la maquinaria y de los edificios (Méndez, 2000).

Costo total

Todos los costos de la produccion: la suma del costo variable y del costo fijo. Es la suma
de todos los costos en que incurre la empresa durante el proceso productivo. En términos
generales, estos costos son: costos de las materias primas, costo de la mano de obra y
mantenimiento de la planta y la parte proporcional de la maquinaria y el equipo, es decir,
su depreciacion. Los costos totales (CT) se pueden calcular sumando los costos fijos

totales y los variables totales (Méndez, 2000).
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Costo total= Costos fijos totales (CFT) + Costos variables totales (CVT).

Costo fijo (CF)

Costo que no varia con el nivel de produccién a corto plazo (el costo de todos los factores
fijos de la produccion), dado que en el largo plazo, todos los insumos son variables. Los
CF, son el conjunto de desembolsos aplicados que realiza la empresa y que no cambian
aunque cambien los niveles de produccion o se produzcan mercancias diferentes. Los
costos fijos no cambian en el corto plazo, aunque a largo plazo todos los costos se
pueden modificar, ejemplos de costos fijos son: contratos de arrendamiento ya firmados,
sueldos y salarios, maquinaria y equipo, instalaciones diversas, cercos, portones,

zaguanes, comederos, herramientas de trabajo, etc. (Méndez, 2000)

Costo variable (CV)

Costo que varia con el nivel de produccién a corto plazo (el costo de todos los factores
variables de la produccién). En otras palabras, son aquellos que se realizan durante el
proceso productivo y que se modifican en funcion de los diversos niveles de produccion
o cuando la situacion del mercado, asi lo amerita. La suma de los costos variables totales
representan el pago de los factores variables que contribuyen a la produccion; entre ellos
destacan: materias primas, energéticos, suministros, mano de obra contratada, luz para

proceso, agua para proceso, etc. (Méndez, 2000).

Rentabilidad

Es un término general que mide la ganancia que puede obtenerse en una situacion
particular. Es el denominador comun de todas las actividades productivas. Se hace

necesario introducir algunos parametros a fin de definir la rentabilidad. En general, el

producto de las entradas de dinero por ventas totales (V) menos los costos totales de
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produccion, sin depreciacion, (C) dan como resultado el beneficio bruto (BB) (FAO,
2011).

BB=V-C,0G=IT-CT
Punto de Equilibrio (PE)

Desde el punto de vista microeconémico y de la Economia de la Produccion, es la
interseccion de las curvas de oferta y de demanda. Representa el par precio-cantidad
con el que todos los participantes del mercado quedan satisfechos: los compradores
estan adquiriendo la cantidad que desean a ese precio y los vendedores estan vendiendo
la cantidad que quieren. Desde el punto de vista de la formulacién y evaluacion de
proyectos de inversion y de ganancia privada, es el punto donde el costo total de
producciéon (CF + CV) se iguala al ingreso total (IT) por ventas (Rebollar y Jaramillo,
2012).
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IV. ENFOQUES PARA EL ESTUDIO DE LA COMERCIALIZACION
AGROPECUARIA

El analisis por funciones de la comercializacién (el qué)
El andlisis institucional (el quiénes)

El andlisis por producto

El analisis de las pérdidas pos cosecha

El andlisis por sistemas mixtos o integrador

4.1 El enfoque funcional (el qué)

En este enfoque se pone particular énfasis en el estudio de la funcidén (servicio de
comercializacidén o procesos elementales de comercializacion) dejando de lado a la gente
que realiza la funcion. Este permite conocer qué se le hace al producto desde que sale
de la empresa hasta que llega al consumidor final. En este enfoque es tradicional el

considerar tres grandes funciones:

a) El acopio o concentracion

Esta funcion consiste en reunir en pequefos lotes de la produccién, dispersa en poder
de los productores, a través de partidas de mayor volumen para facilitar la ejecucion de
la siguiente funcién. La concentracién alcanza su maximo punto en la fase mayorista en
la cual se cumple la preparacion para el consumo en términos de organizacion mas que

de preparacion fisica.
b) Preparacion para el consumo o la nivelacion

Es el conjunto de operaciones a que es sometido el producto para adecuarlo a las
necesidades de los consumidores. Lo anterior se debe a que el proceso de la produccién
agropecuaria deriva productos en condiciones de forma, de tiempo, de lugar que no

corresponden a lo que demanda el consumidor.
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c) Distribucion

Consiste en dividir y acondicionar las grandes partidas de productos que se forman con
el acopio o concentracion en pequefias partidas para atender a las caracteristicas de la
demanda de los consumidores, que como la oferta es ain mas dispersa y atomizada.
Ello es asi porque al final de la comercializacion se encuentran los consumidores que
adquieren pequefios lotes y cuyo numero es mas elevado que los productores

agropecuarios.

Caracteristicas del enfoque funcional de la comercializacion

1. Las funciones afectan no solo a los costos de comercializacién, sino también al
valor agregado de los productos alimentos. Esto puede ser mayor o menor que el
costo de la funcion. Por ello, debe evaluarse tanto costos como beneficios de la
funcién.

2. Es posible eliminar intermediarios pero no a la funcion y reducir costo de
comercializacion transfiriendo funciones a los otros agentes. Es el caso de las
cooperativas.

3. Las funciones de comercializacibn pueden ser ejecutadas una o todas por
cualquier agente en cualquier fase o en todo el sistema de comercializacion. En
este enfoque sobresalen dos elementos de anlisis:

a) Determina si se estdn cumpliendo el nimero de funciones requeridas.

b) Silas funciones se ejecutan de la manera mas eficiente.

Dado que las funciones agregan valor, a la vez que costos, la simple minimizacién de

funciones, no constituye una meta aceptarla.

La eliminacién de intermediarios por las cooperativas de productores que prestan las
funciones de los mismos intermediarios, resulta conveniente solo en la medida en que el
resultado neto de la agregacion de valor y los costos sea positivo y solo asi se puede

hablar de incremento en la eficiencia de la comercializacion.
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Para el analisis funcional las funciones pueden agruparse en las siguientes:

a) Funciones de intercambio: compra-venta y determinacion de precios.

b) Funciones fisicas: acopio, transporte, almacenamiento, industrializacion,
envasado.

c) Funciones auxiliares o de facilitacion: normalizacion, clasificacion, aceptacion de
riesgos, financiamiento, inteligencia de mercado o informacion de mercados,

promocion, etc.

El concepto y alcance de cada funcidn, es el siguiente:

Funciones de intercambio

Son aquellas actividades relacionadas con la transferencia de la propiedad de los bienes
a su paso de los agentes de comercializacion a otros, hasta hacerlos llegar al consumidor

final agregandoles valor o utilidades de posesion.

1. La compra. Significa buscar donde esta la oferta agropecuaria, acopiar los bienes y
realizar las actividades requeridas con el fin de satisfacer la demanda del consumidor

final.

2. La venta. Buscar donde esta la demanda y ejecutar las funciones que se requieran

para satisfacerla.

Aqui se considera lo siguiente:

a) Preparacion fisica del producto
b) Publicidad y otros mecanismos de promocion para influir o crear demanda; la
decision entorno a la unidad apropiada de venta (botellas, cartones, etc.); la

seleccion de los envases mas convenientes; el mejor canal de
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comercializacion ( a quién venderle), asi como el tiempo y lugar mas oportuno

y mejor para acercar los productos a los consumidores.

Se conocen los siguientes tres métodos de compra-venta:

1)

2)

3)

Por inspeccidn. Exige la presencia fisica de todo el lote del producto en el lugar
de la transaccién para poder definir las condiciones del negocio (precio). Es el
método mas atrasado de compra-venta, resultado de la falta de normas de
calidad. Ampliamente usado en América Latina. Este método implica altos costos.
Por muestra. La transaccion se realiza en base a una muestra representativa del
lote del producto objeto de compra-venta. Es mas avanzado que el anterior,
implica normalizacién, clasificacion, preparacion de los productos y confianza de
los participantes. Sus ventajas estriban en que evitan la movilizacion innecesaria
y ahorra costos del producto.

Por descripcién. La transaccién se realiza con base a la descripcién escrita o
verbal del producto. La descripcion se hace en base a una norma de calidad. Este
meétodo es el mas avanzado y utilizado en paises altamente desarrollados y en
Ameérica Latina en productos de exportacion. En este sistema el servicio de

inspeccion para dirimir los desacuerdos entre compradores y vendedores.

3. Determinacién de precios (dentro de las funciones de intercambio). Los precios

pueden determinarse por: libre competencia (regateo, subasta publica) de la oferta y la

demanda, normas oficiales (intervencion del Estado en el mercado-precios de

concertacion), competencia imperfecta (monopolios, oligopolios, polipolios)

Regateo. Compradores y vendedores, en forma verbal o escrita y con la presencia fisica

del producto, expresan sus consideraciones y en un tiempo corto se ponen de acuerdo

en el precio de sus productos.
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Subasta publica. Es una dependencia, ya sea de algin mercado mayorista, cooperativa,
empresa privada, etc., que ofrece grandes volumenes para ser vendidos al mejor postor

y los compradores hacen las ofertas hasta que el lote se vende.

Cotizaciones de precios

FAS, FOBY CIF

FAS (Free-Alone-Side; Libre al Lado de un medio de transporte). Listo para ser
embarcado. El comprador asume los costos y riesgos del embarque, transporte, seguro

y otros.

FOB (Free On Board; Libre a bordo de un medio de transporte). El vendedor entrega el
producto a bordo (sobre el vehiculo) del medio de transporte y corresponden al

comprador los gastos sucesivos de transporte, seguro y descarga.
CIF (Cost-Insurance and Freight; Costo, Flete y Seguro). ElI vendedor entrega la

mercancia asumiendo los costos y riesgos del transporte del producto hasta su entrega

al costado del muelle del puerto de destino.
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FUNCIONES FISICAS

Son aquellas que involucran: el manejo, traslado, retencion y transformacion de
productos para ponerlos en forma tal y como son requeridos por los consumidores en el
lugar de su residencia. Estas funciones se orientan a resolver los problemas de: donde,
cuando y como comercializar el producto. En otras palabras, son el conjunto de procesos
elementales que se efectian durante la comercializacién y que afiaden una determinada

utilidad a los productos.

Acopio. Es la funcion fisica consistente en reunir la produccion procedente de distintas
unidades para formar lotes homogéneos, facilitar el transporte y otras funciones de

comercializacién. Los principales problemas de la produccion que afectan el acopio, son:

a) Dispersion de la produccion y su estacionalidad

b) El tamafio pequefio de las unidades de produccién

c) Ausencia de investigacion y servicios de apoyo de mercadeo rural

d) El escaso grado de coordinacion vertical entre las diferentes funciones de

comercializacion.

La primera razén que explica la aparicidén del acopio, surge de la conveniencia de formar

lotes de productos que contribuyan a una utilizacién racional de los medios de transporte.

Centros de acopio. Son una organizacién que puede contar con infraestructura para
realizar la concentracidén o el acopio de productos agropecuarios de una region, opera

en un lugar determinado constituyendo un instrumento para la formacién de un mercado.
Tiene como objetivo, concentrar y regular la oferta asi como buscar economias de escala

en el transporte y demas actividades de preparacién del producto para su eficiente

comercializacién. También un Centro de Acopio tiene otros objetivos como son:
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a) Garantizar la compra de productos a los productores de una region buscando
estabilizar la oferta a los centros urbanos en cantidad y calidad.

b) Transmitir al productor las condiciones de la demanda urbana creando estimulos
para producir las cantidades que demanda el consumidor en épocas apropiadas.

c) Actuar como medio de difusion de tecnologia y canal de comunicacién para dar a
conocer los cambios e innovaciones tecnolégicos de mercadeo (clasificacion,
envasado, conservacion, etc.), asi como facilitar otros servicios de mercadeo

(informacion de precios y mercados, crédito en mercadeo y asistencia técnica).

Transporte. Es una funcién fisica que al acercar el producto desde las zonas de

produccién a la mesa del consumidor, agrega a los productos utilidades de espacio.

El sistema de transporte es un factor importante del desarrollo econémico de un pais.
Posibilita su integracion econdmica, politica, social y cultural y contribuye en forma
importante a la reordenacion territorial de la actividad econémica y a los asentamientos
humanos, y en conjunto otras inversiones constituyen importante motor del desarrollo

regional.

Gracias a los avances de transporte, hoy en dia llegan a los centros de consumo
productos perecederos de largas distancias y debido a esto, se han incorporado a la

produccion zonas productoras alejadas de los centros de consumo.

Tipos de transporte

a) Ferrocarril. Sistema mas barato para mover grandes volumenes. Su
inconveniente radica en la rigidez de las rutas, poca flexibilidad en horarios y la
dificultad para cambios de ruta.

b) Autotransporte. Es el mas agil y flexible, permite la carga y descarga en cualquier

sitio y hora, y puede llevar pequefios volumenes. Es el mas costoso y riesgoso.
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c)

d)

Maritimo. Opera con grandes volumenes y puede combinarse con el uso de
contenedores o bodegas refrigeradas para asegurar la conservacion del producto
a largas distancias, es mas lento y de poca flexibilidad.

Aéreo. Es reciente, hasta hace pocos afios era muy costoso. En la actualidad, con
la construccidn de aviones de carga y terminales aéreas, su costo se ha abatido.
Es muy utilizado en el transporte de productos de alta densidad econdmica (por

ejemplo, flores) convirtiéndose en un medio de transporte altamente competitivo.

Almacenamiento

Es una funcion fisica que al retener los productos (cosechas, carnicos, etc.) para ser

distribuidos conforme lo requiere el mercado, agrega a los productos utilidades de

tiempo.

El almacenamiento y el transporte son dos funciones complementarias que dan poder de

mercado a los agentes de comercializacidn que poseen estos servicios. Por ello, se

encuentra que en regiones productoras, el productor agropecuario tiene que vender al

mayorista rural debido a su debilidad para la venta del producto, porque no dispone de

los servicios del mercadeo (transporte y almacenamiento). La importancia del

almacenamiento puede resumirse en los puntos siguientes:

a)

b)

El almacenamiento eficiente en la comercializacion, reduce mermas fisicas y su
costo (6.0 % en granos basicos y hasta 30.0 % en hortalizas).

Contribuye a la reduccién de las fluctuaciones de los precios en el mercado,
absorbiendo excedentes en épocas de cosecha y abastecimiento a la demanda
conforme ésta lo va requiriendo.

Facilita el movimiento ordenado de cosechas, permitiendo suministros mas
regulares a las industrias, exportacién y al consumo.

Evita el congestionamiento del transporte en épocas de cosecha.

Permite mejorar y uniformar cantidades y calidades, asi como de la informacion

de mercados. Finalmente, puede actuar como factor de estimulo para la
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produccion y para el consumo, estabilizando los precios, facilitando

abastecimientos regulares y mejorar calidades.

Industrializacién

Es necesaria porque algunos productos no pueden ser consumidos tal y como salen de
la empresa agropecuaria. Esta, al transformarse fisicamente en producto, le afiade
utilidades de forma adecuando el producto a las necesidades de los consumidores.

Ejemplos: trigo-harina, pan-pastas y macarrones. Ganado-sacrificio-carne.

Normalizacién y tipificacion

La normalizacion consiste en la definicion de diferentes tipos, categorias y clases de
productos a través de las caracteristicas comerciales apreciadas por los consumidores;
mismas que se retnen en una norma de calidad que sirve de base para clasificar a los

productos homogéneos y regir asi el comercio.

La tipificacion (clasificacion), se entiende como la operacion fisica que consiste en
clasificar los productos en lotes homogéneos segun los diferentes grados de calidad
establecidos por la normalizacién, agregandole a los productos utilidades de forma. No

modifica la naturaleza fisica del producto.
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Ventajas de la normalizacion

Envasado

Clasificacion de los productos en lotes homogéneos, los cuales
permiten al consumidor adquirir el tipo de producto que desea de
acuerdo al uso al que quiere destinarlo.

El precio puede cumplir mejor su funcion de transmitir al producto los
gustos de los consumidores.

Facilita la comparacion de las cotizaciones de precios en diferentes
plazas de mercado.

Hace mas sencillo las operaciones de compra-venta, ya que el producto
normalizado no hace necesaria la inspeccion y con solo indicar su grado
de calidad ya se conocen las caracteristicas del producto. Esto permite

realizar operaciones de compra-venta por teléfono, fax, etc.

El envasado es un servicio consistente en introducir el producto en recipientes, para

protegerlo de su deterioro, contaminacion o adulteracion, para mejorar su presentacion,

afadiéndole utilidades de forma.

Embalaje

Puede definirse como el material que protege al producto, o los envases, de los dafios

fisicos durante el almacenamiento y transporte, facilitando ademas estas funciones.

Paletizacion

Consiste en la utilizacion de una plataforma sobre la cual se apilan los embalajes,

facilitando también las funciones de almacenamiento y transporte.
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Containerizacion

Consiste en la utilizacién de grandes recipientes (grandes bodegas o refrigeradores), de
dimensiones normalizadas (contenedores) en las que se introducen las mercancias,
constituyendo una unidad de manipulacion, facilitando las operaciones de carga y

reduciendo los costos de almacenamiento y transporte.

FUNCIONES AUXILIARES O DE FACILITACION (enfoque fisico)

Su objetivo es contribuir a la ejecucion de las funciones fisicas y de las de intercambio,
y se cumplen en todos los niveles del proceso de comercializacion. Estas, hacen posible

el funcionamiento de un sistema de comercializacién moderno.

1. Informacion de precios y de mercado

Consiste en la presentacion del servicio de recoleccion de datos, su presentacion,
analisis y difusion a fin de informar a los participantes y dar transparencia al mercado.
Permite a los oferentes y demandantes tomar decisiones en el momento mas

conveniente y con las mejores posibilidades de negociacion.

La informacion cumple el doble propdsito a corto plazo: encausar el flujo regular de
productos a los mercados neutralizando la especulacion; a largo plazo: orientar la
produccion, dirigiéndola hacia los rubros més rentables reduciendo los desequilibrios de
oferta y demanda y disminuyendo los riesgos. La informacién adecuada facilita la toma

de decisiones racionales a todos los niveles:
a) Al productor agropecuario. A corto plazo le permite conocer:

1) Cuando vender sus productos
2) En qué mercado

3) Cuando vender en cada mercado
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4) Forma de presentar los productos

5) El precio probable que recibira

A largo plazo, le indica:

1) Cual ha sido la evolucion de los diferentes productos en cada mercado
(precios, cantidades demandadas, oferta, etc.).

2) Dénde es més conveniente vender y en qué cantidad.

3) A qué precios se comercializan los productos, y en consecuencia, qué precios

pueden pagar al productor y cuéles son las cantidades mas demandadas.

Con respecto a los alcances de la informacién, la FAO (United Nations Organization Food
of Agriculture) sefala que productores, comerciantes y consumidores necesitan todos
por igual la informacién precisa relacionada a existencias, precios y perspectivas de la

demanda para que el mecanismo de la comercializacion funciones eficazmente.

Cualidades de la informacién

Un buen servicio de noticias de precios y mercados debe reunir lo siguiente:

a) Veracidad
b) Imparcialidad
c) Oportunidad
d) Agilidad

e) Permanencia

f) Amplia difusion
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Alcances de lainformacién

Un servicio de noticias de precios de mercados, debe cubrir un amplio de aspectos que

tienen incidencia en la informacion de los precios y fuerzas que conforman el mercado.

Las mas comunes son:

a)
b)

c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

Tendencias de precios

Precios a diversos niveles de mercado: productor-mayorista-detallista-
consumidor.

Tendencia de la oferta y la demanda.

Existencias de alimentos en almacenamiento.

Volumenes importados o exportados.

Estado de los cultivos y posible incidencia en los mercados.

Politicas y normas gubernamentales que incidiran en la oferta o en la demanda.
Existencia de oferta o demanda de productos, localizacién, condiciones, etc.

Cualquier otro fenomeno que pueda influir en los componentes del mercado.

2. Financiamiento

Este hace posible el cumplimiento de las demas funciones de comercializacion. Es decir,

proporciona a los agentes de mercadeo los recursos monetarios necesarios para la

ejecucion de la compra-venta de mercancias, para el pago de funciones del transporte y

almacenamiento, envasado e inclusive, transformacion.

3. Aceptacién de riesgos

En la comercializacion puede presentarse dos tipos de riesgos:

a)
b)

Pérdida fisica del producto

Financieros
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La pérdida fisica del producto se refiere a las mermas fisicas o pérdidas que se registran
en el proceso de comercializacion. En el caso de granos basicos, se reporta un dato de
6.0 % y para hortofruticolas de hasta 30.0 %. En otros paises reportan para papa 27.0

% y tomate 14.0 % (Republica Dominicana).

Los riesgos financieros se refieren a las pérdidas que deben asumir los comerciantes

debido a la baja de precios en el mercado.

4. Promocion de mercados

Es la funcién responsable de la busqueda de oportunidades de mercado para la
produccion. También se denomina como “inteligencia de mercados”. Un producto puede
recibir utilidades de lugar, tiempo, forma y posesién, y sin embargo, puede resultar un

fracaso al final del proceso de mercadeo si no encuentra mercado.
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ENFOQUE INSTITUCIONAL (el quiénes)

Este enfoque permite distinguir y analizar a las empresas, organismo 0 personas que
hacen posible a través de las funciones que desempefian, que el producto agropecuario
llegue desde el lugar de produccién hasta el consumidor final, en el momento y en la

forma como el consumidor lo requiere.

Institucionalizar, significa hacer permanente una forma de pensar o de actuar de la
gente. Una institucion puede ser una préactica, una organizacion, una accién o conjunto
de acciones a las cuales la ley o la tradicibn han dado caracter de permanencia o de
vigencia en la sociedad. En este enfoque, se referird a instituciones que nacen por la
accion de la ley (organismos publicos y privados, asociaciones de productores, etc.) y
también se referira a instituciones que surgen de relaciones econdémicas y sociales de

los participantes en el mercadeo (comerciantes: mayoristas, detallistas, consumidores).

Intermediacion

Se refiere a la institucionalizacion de la actividad de quienes actian como intermediarios

en la comercializacion. Se habla de dos tipos:

a) Los comerciantes

b) Los corredores

Los comerciantes desempefian la funcibn de compra-venta y son duefios de la
mercancia, prestan otros servicios y por ello tienen derecho a un beneficio. Por su parte,
los corredores trabajan a comision, no son duefios de la mercancia, y no asumen riesgos
de mercadeo, pues éstos recaen en los productores en la industria 0 en otros

comerciantes para los que trabaja el comisionista.

Es obvio, que en general, los productores no pueden acudir a los mercados para

la venta de sus productos y que los consumidores tampoco estan en condiciones
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de trasladarse al campo parala compra, de ahi que sea necesaria la accion de los
intermediarios que agregan utilidades de tiempo, espacio, forma y posesion para

poner los productos en la mesa de los consumidores.

Agentes de mercadeo

Los agentes de mercadeo, son todas las personas o persona natural o juridica que

directa o indirectamente afiade una utilidad al producto.

Agente directo. Es toda persona natural o juridica que llega a ser propietario de la
mercancia o que sin llegar a serlo desempefia en forma directa el servicio de compra-

venta, pudiendo agregar o no otras funciones (agroindustria, detallista, etc.).

Agente indirecto. Es toda persona natural o juridica que sin ser propietario de la
mercancia y sin desempefiar un servicio y sin desempefiar un servicio de compra-
venta, proporcionan otras funciones: ejemplo: transporte en general, ANDSA
(Almacenes Nacionales de Depdsito, Sociedad Andnima), BORUCONSA (Bodegas
Rurales Conasupo, Sociedad Andnima), mataderos).

Tipos de agentes

Las caracteristicas y funciones desempefiadas por los agentes de mercadeo varian
notablemente de un pais a otro y segun los productos de que se trate, aqui se referird a

los agentes mas representativos:

a) Mayoristas

Es una institucion o agente de comercializacion que opera al por mayor, es decir, con
grandes partidas de productos. Ejemplo: mayorista de origen y mayorista de destino. El
primero tiene sus instalaciones localizadas en las zonas de produccion y adquiere

directamente del productor agropecuario los productos, o efectia sus compras a través
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de otros agentes. Aplica una serie de funciones (almacena, clasifica, envasa, etc.) y
directamente envias las mercancias a los centros de consumo. El segundo tiene sus
instalaciones en los centros de consumo a los cuales abastece con las mercancias que
recibe de las zonas de produccién, preparando los productos para su venta a los

detallistas.

b) Introductor de ganado

Es un agente de comercializacion que opera en los mataderos municipales (rastros) de
las grandes ciudades, pagando el servicio de matanza y comercializando el producto
principal (carne, subproductos alimenticios, esto es, visceras) y subproductos

industriales.

c) Industria

Es un agente que, fundamentalmente, afiade utilidades de forma a los productos

agropecuarios, también agrega funciones de compra-venta, envasado, transporte, etc.

d) Minoristas o detallistas

Es un agente de comercializacibn que opera al por menor vendiendo productos
directamente al consumidor. EI comercio detallista ha evolucionado de establecimientos
uniseccionales (tortillerias, lecherias, panaderias, etc.) a los establecimientos
(pluriseccionales (supermercados).

Ventajas del autoservicio

e Aumenta la productividad del trabajo al disminuir la relacion personal, ventas en
comparacion el comercio detallista tradicional, lo cual puede dar lugar a una

disminucién de costos de comercializacion.
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e Atrae al consumidor al ofrecerle en el mismo lugar los productos alimenticios y no

alimenticios, lo cual repercute en un mayor volumen de ventas.
e) Cooperativas de agricultores
Para la comercializacion de los productos, es un fenédmeno de integracion horizontal y
vertical. Un grupo de agricultores se integra horizontalmente cuando actla en conjunto
para vender sus cosechas, y se integra verticalmente para prestar otras funciones de
comercializacion desplazando a otros agentes de mercadeo.
f) Cooperativa de consumo
Se constituye por un grupo de consumidores que actdan en conjunto (integracién

horizontal) para organizar su abastecimiento, sustituyendo en general las funciones los

minoristas.

59



CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales o circuitos de comercializacion, se refiere al conjunto de agentes por los
gue pasa el producto desde que sale de la explotacion agropecuaria hasta que llega al

consumidor final.

En otras palabras, es la ruta que toma la propiedad de las mercancias a medida que

estas se mueven del productor al consumidor final, pasando por varios intermediarios.
El esquema productor — Consumidor, representa la situacién en que el productor vende
directamente al consumidor final. No hay intermediarios entre unos y otros y puede
ocurrir en mercados rurales tradicionales o en ferias de productos agropecuarios.
Ejemplos: pequefio productor de leche

Productor — Acopiador rural — Consumidor

Este canal representa la situacion de incorporacion del acopiador, que en este caso,
asume también las funciones de mayorista y detallista y vende directamente al

consumidor.

Productor — Acopiador mayorista — Detallista — Consumidor

Productor — Acopiador rural — Mayorista — Detallista — Consumidor
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ENFOQUE INSTITUCIONAL
(EL QUIENES)

OTROS CANALES

PRODUCTOR — COOPERATIVVA MAYORISTA—— DETALLISTA
\\DE AGRICULTORES - INDUSTRIA

ACOPIADOR XPORTACION

CONSUMIDOR

CONSUMIDOR
EXTERNO

Figura 4. Otros canales.

Productor — Acopiador — Mayorista — Detallista — Consumidor

Productor — Industria — Detallista — consumidor

Comentario: la participacion de las asociaciones de productores en la comercializacion
conlleva a una mayor utilizacion de la mano de obra rural e implica una mayor injerencia
de los productores en la formacion del precio y en las demas condiciones de negociacion
en el mercadeo. Ello conduce a un incremento de la participacion de la participacion en
el producto bruto generado por la comercializacién y una reduccion de la dependencia
del productor con relacién al poder de negociacion de la intermediacion.

Pasos para la construccion de un canal de comercializacién

Un canal se va a identificar obteniendo informacién directa y representativa de los
distintos agentes que intervienen en la comercializacién de un producto agropecuario.

Esta informacion directa se complementa en fuentes estadisticas.

En la construccion del canal se siguen los siguientes pasos:
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a) Definir el mercado de referencia que identifique el canal: Central de Abastos del
D. F.

b) Investigar las fuentes de suministro de ese mercado.

c) Se determina mediante estadisticas la produccion de las fuentes de
abastecimiento.

d) Se ejecutan muestreos a todos los niveles del proceso de mercadeo, con el
propésito de identificar los distintos agentes participantes en el proceso de

distribucion siguiendo la direccion productor — consumidor.

Si se va a construir el canal, solo se necesitan volimenes y precios para los margenes.

Utilidad del enfoque institucional

El conocer los diferentes tipos de organizaciones o agentes de mercadeo y la forma en
gue estan estructurados, constituyen una manera Util de analisis de la comercializacién,
ya que permite detectar la manera como estan organizadas las funciones que

desempefian y las estructuras de poder.
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ENFOQUE POR PRODUCTO

Este enfoque centra el andlisis en un producto o grupo de productos y detecta las
diferencias y caracteristicas propias de cada producto, permitiendo un analisis mas
profundo de lo que le sucede al producto en el proceso de mercadeo. Este enfoque
permite conocer qué se le hace al producto desde que sale de la empresa agropecuaria

hasta que llega a manos del consumidor final.

Para el andlisis de este enfoque se forman grupos de productos, luego se procede a
hablar del andlisis de la comercializacion de cereales, oleaginosas, frutas, etc.

ENFOQUE POR SISTEMAS MIXTOS

Consiste en analizar el mercadeo agropecuario usando combinadamente varios
enfoques, como puede ser el enfoque del producto combinado con el institucional y

funcional, con el que se obtienen mejores resultados.

Ejemplo: la comercializacion de la papa en el Cofre de Perote en la Central de Abastos.
Aqui se trata de definir los canales de distribucion como objetivo, asi como definir los
margenes de comercializacidon en las diferentes etapas del proceso. El margen incluye:

costos de mercadeo (funciones: envasado, transporte, etc.), asi como los beneficios.

ENFOQUE DE SISTEMAS DE MERCADEO (Marshall, 1970)

El sistema es un conjunto, 0 una combinacion, o un complejo de diversas estructuras
(econdmica, técnica, politica, espiritual e institucional) que estan ligadas entre si por

relaciones relativamente estables. El sistema es un conjunto coherente de estructuras.

Spencer (1976), define al sistema econdmico como la relacidon entre los organismos o
componentes de una economia (familias, empresas, Gobierno) y el marco institucional

de leyes y costumbres dentro del cual operan esos organismos.
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Kash y Uhl (1980), mencionaron que el sistema de mercadeo de productos
agropecuarios, puede denominarse maquina de mercadeo o sistema de distribucion de

alimentos. Este sistema juega dos papeles importantes:

a) La distribucion fisica, la cual se relaciona precisamente con el manipuleo fisico, y
b) La transferencia de los alimentos desde el productor hasta el consumidor,
agregandoles valor por espacio, tiempo, forma y posesion.

Al constituirse la comercializacion como un sistema, los analisis deben seguir un enfoque
sistematico del mercadeo, el cual pone especial énfasis en la necesidad de considerar

tal actividad como componente del sistema econémico.

Vista la comercializacién como un todo (la de los productos agropecuarios ofrecidos y la
de los alimentos e insumos demandados), un pequefio aumento en la productividad de
una parte de dicho sistema puede aumentar considerablemente el potencial de todo él,
y una falta de uno de sus componentes puede producir estancamientos en todo el
sistema.

De esta manera, el sistema de mercadeo se define por dos componentes:

a) El sistema de intercambio (en su concepcion econdémica legal)
b) El sistema de distribucion fisica (movimiento de los bienes a través del tiempo y
del espacio).

Shefher (1975), al diferenciar los dos componentes del mercadeo, agrega que en
términos fisicos, la comercializacion agropecuaria comienza cuando el producto es

cargado en la puerta de la granja y termina cuando los bienes llegan al consumidor final.

El mercado cubre un campo mas amplio, por un lado, tiene la demanda del consumidor

respecto a los productos agropecuarios; en segundo término los métodos y practicas en
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la transferencia de productos, y finalmente, el traspaso fisico de los productos desde el

productor hasta el consumidor.

El sistema de precios constituye el medio econémico, gracias al cual, los productores
comprenden cuales son los deseos de los consumidores y con base en dichos precios

determinan sus actividades productivas.

SISTEMAS DE COMERCIALIZACION

Se tienen dos sistemas:

a) Centralizado

b) Descentralizado

El centralizado es el tradicional, y se caracteriza porque las decisiones y las funciones
de mercadeo se realizan a nivel urbano, fundamentalmente por los mayoristas. Este
sistema es el menos eficiente y su ineficiencia radica en la falta de fuerza el sector
productivo para tomar decisiones en la obtencion de mejores precios y agregar valor a

sus productos en la comercializacion.

El descentralizado, surge con la industrializacion, concentracion urbana y elevacion del

ingreso. Se caracteriza porque el centro de poder se desplaza del mayorista al detallista.

Como caracteristica comparativa sobresaliente, se tiene que este sistema dispone de
mayores posibilidades de comunicacién entre los deseos de los consumidores hacia los

productores. Aqui se habla basicamente del comercio de autoservicio (supermercados).

Integracion y coordinacion en el mercadeo

Integracion vertical. Ocurre cuando bajo una misma empresa 0 una misma

administracion se realizan dos o0 mas etapas de un proceso. Ejemplo. Agricultura —
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produce huevos de incubacion, incuba pollitos, fabrica alimento balanceado, produce

pollos de engorda, huevo para consumo y realiza el mercadeo de sus productos.

Integracion horizontal. Se presenta cuando dos 0 mas empresas actian a un mismo
nivel y se asocian para alcanzar objetivos comunes. Por ejemplo: tener una mayor

participacion en los mercados.

La coordinacion del mercadeo. Se entiende como la sincronizacion entre distintas etapas

de un mismo proceso o entre procesos complementarios.

Otra definiciéon de la coordinacion de mercadeo, se refiere al complejo de procesos
dinamicos, por medio de los cuales, los productores, distribuidores y consumidores,
interactian para intercambiar informacion relevante, establecer condiciones de

intercambio y llevarlo a cabo de forma fisica y legal.

Coordinacion vertical. Son los acuerdos y arreglos que se hacen para armonizar las

etapas del proceso de produccion y distribucion.

Coordinacion horizontal. Son los acuerdos para participar en el mercado.
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V. RESULTADOS

ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION Y ESTRUCTURA GENERAL DE
COSTOS

El 100 % de los productores, que se dedican al cultivo de la cafia de azlcar, son
originarios de San Pedro Tenayac, su edad promedio es 55 *+ 9 afos, los cuales se han
dedicado a la produccion de cafa de azucar, y a otros cultivos de temporal, como maiz
(Zea mays), aguacate (Persea americana), durazno (Prunus pérsica) durante toda su

vida.

Labores de cultivo

Las labores de cultivo de la cafia de azucar para fruta en la zona de estudio, en los
tltimos 5 afios, un 60% de los productores, han estado implementando el uso de
magquinaria lo que les permite un ahorro en los costos de produccion, ocupando también
los animales para el surcado donde se establece el cultivo (yunta), el 60% de los
productores utilizan como traccién los animales (yunta), y el uso de peones o jornaleros
para el trabajo del terreno, donde es establecido el cultivo, ademas debe de ser un

terreno donde haya flujo de agua, para el riego que se necesita para el cultivo.

a) Renta de parcela. Algunos productores que cultivan esta fruta carecen de terrenos
para dicho cultivo, algunos productores comentan que el costo de la renta del
terreno es elevado, pero a veces les conviene porque son terrenos fértiles y con

bastante agua para el riego, el costo por hectarea en 2013 fue de, $10,000.0.

b) Preparacion del terreno. Esta actividad consiste en dar un paso de rastra con el
fin de aflojar y airear el terreno, para después proceder al surcado, que servira
para la siembra de la cafia. Estas dos actividades, se realizan en abril y mayo de

cada afo. El costo por hectarea de las dos labores, ascendid, en 2013, a $1,000.0.
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c)

d)

f)

La siembra. La fecha de siembra se realiza en los meses de octubre, noviembre,
diciembre y enero depende de los productores, la siembra de la cafia de azlcar
consiste en seleccionar la semilla o las socas del cultivo anterior, con el fin de
tener buenos rendimientos al momento de la cosecha, por lo tanto los productores
de cafia, al momento de tener listo el terreno de siembra, proceden a sembrar los
tallos de cafia (socas), lo cual para este trabajo se ocupan 20 peones por hectarea
para realizar esta actividad, el costo de mano de obra y semilla de la cafia de

azucar, para el afio de 2013, ascendio, a $ 15,000.

Manejo o beneficios. La realizacién del manejo agrondémico influyen beneficios
que se le deben de dar a la planta son los siguientes; desaterrar, picada, cordén,
y la corriente para realizar el riego en el terreno, todo esto se realiza en todo el

proceso de desarrollo de la planta, el costo por hectarea en el afio 2013, $7,000.

Fertilizaciéon. En la fertilizacion de la cafia de azUcar en San Pedro Tenayac, se
realizan cuatro aplicaciones manualmente los productos que mas aplica el
productor son sulfato de amonio, fosfonitrato, superfosfato simple y urea lo cual el
costo por unidad varia por el tipo de producto, las cuales van a influir en el
crecimiento de la planta, para la mano de obra se necesitan 9 jornales para
realizar esta actividad, lo cual la dosis es tres toneladas por hectérea, el costo por
hectarea en el afio 2013 fue de $ 5350.

Uso de pesticidas. Las aplicaciones de pesticidas se realizan con la finalidad de
combatir las plagas y enfermedades de la cafia de azucar, las cuales se presentan
en cada una de las fases fenolégicas del cultivo, los productos comerciales que
mas utilizan los productores son; Monocotrofos, Lorsvan, Foley y Anacron, todos
estos productos se aplican con mochila aspersora, en el caso del liquido se
preparan en un tambo de doscientos litros de agua por hectarea, y en el caso de
kilogramos se aplican veinte por hectarea, en un periodo de tiempo de cada tres
meses, el costo por unidad de estos productos es de doscientos veinticinco pesos

entre bulto y litro, el costo por hectarea es de $ 750.
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g) Riego. El riego que utilizan los productores es rodado, las parcelas de produccion
se encuentran en lugares donde hay suficiente agua para riego para esta actividad
se necesitan dos jornales por hectarea, el costo por hectarea para el riego es de
$ 300.0.

En la region de estudio, la cosecha de cafia de azucar para fruta inicia en octubre de un
afo y termina en enero del siguiente afio. El nivel mas alto de produccion se registra
entre la dltima semana de noviembre y el mes de diciembre, y corresponde con
festividades de fin de afio y afio nuevo. En este periodo, los consumidores demandan
gran cantidad de cafia de azucar para fruta, cuyo consumo, basicamente se realiza en

su estado natural o elaboracion de la bebida “ponche”.

La comercializacion de esta fruta se realiza de la siguiente forma: 100.0 % de la
produccion que se recolecta de la finca se vende en el mismo sitio, estableciéndose en
este mismo lugar el precio de venta por un rollo de 25 cafias cada uno. Posteriormente,
la fruta se transporta en camiones de redilas, tipo Torton, de dos ejes, con capacidad de
12.0 t. Los compradores son los que acuden al lugar de produccion para transportar el

producto, principalmente a centrales de abasto de Toluca y Distrito Federal.

Figura 5. Corte de presentacion de la cafia de azlcar para fruta, San Pedro Tenayac, 2013.
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De esta manera, la comercializacion de la cafa inicia desde el momento en que el
comprador y vendedor acordaron un precio de venta de cafia de azucar en parcela, e
incluye los servicios de comercializacion para hacerla llegar desde el lugar de produccién
hasta el consumidor final. Es importante mencionar que durante la comercializacion de
la cafia, no hubo evidencia de agregacion de valor, dado que ningun agente participante,
le da a esta fruta alguna transformacion (Caldentey, 1991). Por tanto, el producto solo va
incrementando su precio (debido a los costos de comercializacion) conforme esta fruta

pasa de un agente a otro hasta llegar al consumidor final.

Por tanto, transportar o mover un rollo de 25 cafias, en camién, desde la finca del
productor, al Distrito Federal, costé (Cuadro 9), en promedio, 57.2 + 1.5 $/rollo, el +
significa la desviacion estdndar (Cuadro 2). Cabe sefialar que el costo de transporte lo
paga el comprador al momento de realizar la compra en parcela; esto es, es el comprador
guien contrata personas, de la misma comunidad, necesarias para realizar actividades
de corte, pelado, picado, seleccién, conteo, amarrado de rollos (de 25 cafias) y carga de

camiones.
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Figura 8. Amarrado de rollos de 25 cafias cada uno.

Entre algunos riesgos que se incurren durante la comercializacién, son aquéllos que
tienen que ver, principalmente, con seguridad en el camino, esto es, si ocurriese una
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volcadura del camidn, el costo de pasar el producto a otro camion va con cargo al
productor, en tanto que los dafos de la unidad de transporte los cubre el propietario del

mismo. Sin embargo, son situaciones que quedan poco fuera del andlisis en cuestion.

Cuadro 10. Desglose de costos de comercializacion de la cafia de azucar para fruta.
Agosto 2010-Enero 2011.

Concepto Costo
Corte, conteo y pelado de la cafa 6.0 £1.2 $/rollo
Cargar o subir la cafia al camion 8.0 £ 0.8 $/rollo

Capacidad/camion: 130 rollos

Costo por cargar un camion 1 820.0 + 8.0 $/camion
Transporte: finca-Distrito Federal 25.0 £ 3.0 $/rollo
Costo de transporte al Distrito Federal 3 250.0 $/camion
Gasto en combustible 5.4 £ 0.0 $/rollo
Gasto en casetas 2.8 £ 0.0 $/rollo
Pago del chofer-viaje redondo 3.8 £ 0.5 $/rollo

Descarga en Central de Abastos-Distrito
Federal 6.2 £ 0.7 $/rollo*
Total 57.2+1.5 $/rollo

* Incluye las maniobras de picado o picar una cafia en porciones pequefias para la venta.
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Descripcion de canales de comercializacion

El principal mercado de destino de la cafia de azucar para fruta, producida en
Temascaltepec, Estado de México es el Distrito Federal (80 %) y en menor participacion,
la Ciudad de Toluca (20 %). Un alto porcentaje de la produccion se comercializa en el
Distrito Federal, una vez que la capacidad de compra (en volumen) es mayor.

Se observo en campo, que del total de la produccién, solo 10.0 % se comercializa en la
region (Valle de Bravo, Zacazonapan, Temascaltepec, Luvianos, Tejupilco, todos ellos
pertenecientes al Estado de México) y el resto se vende en los mercados ya
mencionados. De la produccién que queda en campo, esta se comercializa de forma
variada; esto es, los compradores acuden con productores para adquirir el producto, o
los productores venden en municipios aledafios, en el afan de obtener mayor ganancia

por rollo de cafia vendido.

Con relacién a la comercializacion de la cafia de azlcar para fruta, esta pasa por
diferentes agentes o intermediarios hasta llegar al consumidor final. Asi, en la cadena de
comercializacién, el primer eslabon lo ocupé el productor, quien vendié al consumidor
final en parcela, al acopiador local a un precio que oscilé entre 57.2 y 65.0 $/rollo,
diferencia que se explicé principalmente por el periodo de consumo de la fruta; esto es,
a medida que se acerca el periodo navidefio (posadas) y afio nuevo, la cafia adquiere un

precio mayor, por ser época de mayor demanda.

Este canal de comercializacion lo representaron 100 % de los productores y la
participacion de estos en el precio que pago el consumidor final fue 22.9 %, considerando
un precio de 250.0 $/rollo 0 $ 10.0/cafa en la Central de Abastos (CEDA) del Distrito
Federal.

Se observo que en la CEDA, la venta se realiza 20 % en picado y 80 % en rollo. Asi, el

ingreso total por venta de un rollo de cafia picada fue $ 250.0. Por tanto, el productor
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habria participado con 22.9 % del precio con relacion al precio final que pago6 el

consumidor en la CEDA.

El segundo eslabon (agente) de la cadena lo represento el acopiador regional, quien a la
vez desempefio funciones de mayorista de destino en la CEDA, tiene grandes bodegas
para almacenar, distribuir y vender la cafia, ya sea al consumidor final o en el mercado

al menudeo.

Este agente de comercializacion participé en 100.0 % en las relaciones de compra-venta
ocurridas con el productor, es propietario de camiones utilizados en el transporte, a la
vez, compro en 57.2 $/rollo de cafia al productor, incluyendo las maniobras del Cuadro
1, y vendio al detallista y al consumidor final en 140.0 $/rollo. Este canal opera en 60 %
como venta al consumidor final. Desde el punto de vista de la teoria de la
comercializacién de productos agropecuarios (Caldentey, 1979; Caldentey, 1991), este
agente de comercializacion, no agrega valor al producto porgue no realiza ningn cambio
de forma o transformacion al producto analizado.

El tercer participante de la cadena fue el detallista. Agente o intermediario de la
comercializacién, cuya funcion consisti6 en adquirir o comprar cafia de azucar al
mayorista de destino, a un precio de 140.0 $/rollo y vender a su vez dicha fruta en
porciones al consumidor final, a un precio (convertido en rollo de cafias) de 250.0 $/rollo,

la participacién de este agente fue en 20 %, con relacién a la venta al consumidor final.

Finalmente, el dltimo eslabdn dentro de la cadena produccién-consumo de la cafa de
azucar para fruta, lo representd el consumidor final. Este agente en quien recibe todo el
efecto del resto de los agentes de mercadeo y paga todos los servicios incurridos, desde
gue el producto sale de la finca del productor hasta la mesa de consumo. En este
proceso, el consumidor pag6 250.0 $/rollo de cafia bajo esa forma de consumo vy el
mismo precio bajo consumo de la fruta en porciones. Lo anterior puede apreciarse en la

Figura 10.
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Figura 9. Canales de comercializacion de la cafia de azUcar para fruta, producida en Temascaltepec,
Estado de México.

Margenes de comercializacion

En la comercializacion de la cafia de azucar para fruta, el productor, como primer
eslabon, fue quien menos se apropié del valor total, respecto al precio que pago el
consumidor final del Distrito Federal por la adquisicion de un rollo de 25 cafias; su
participacion se centrd solo en 22.9 %, porcentaje obtenido como el cociente de dividir el
precio al que vendié el productor en finca y el precio que pagé el consumidor final en el
mercado de destino, por la misma unidad comercializada. La diferencia se la quedé el

mayorista de destino (77.1 %).

El mayorista de destino, quien es el que compro la misma unidad de producto al productor
de cafia en finca, transporto el producto a la Central de Abastos (CEDA) del Distrito
Federal y la comercializd en forma de rollo, percibié 71.4 % del valor total de la

comercializacién de dicha fruta, dicho porcentaje se obtuvo por la diferencia de $ 250.0
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menos $ 57.2 y luego dividirlo entre el precio al consumidor final de dicha unidad, que
fue $ 250.0 (Cuadro 3).

Cuadro 11. Margenes de comercializacion de la cafia de azUcar para fruta del sur del
Estado de México. Agosto 2010-Enero 2011.

Agente Absoluto Relativo

($/rollo) %
1. Valor equivalente al productor de cana 57.2 22.9
2. Precio pagado por el mayorista de destino 57.2 22.9
5. Precio pagado por el consumidor final por rollo de cafias 250.0 100.0
6. Precio pagado por el consumidor final por rollo picado 250.0 100.0
7. Margen de comercializacion de la cafia en rollo (5-1) 192.8 77.1
8. Margen de comercializacion del rollo de cafia picado (6-1) 292.8 77.1

Sin embargo, al considerar que el rollo de cafia se vendid al consumidor final en
porciones (20.0 % del total comercializado), se tuvo que el productor se apropié del
mismo valor en todo el proceso; esto es, al dividir $ 57.2 entre $ 250.0, el cociente

multiplicado por 100 fue 22.9 %, la diferencia se la quedé el detallista.
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CONCLUSIONES

Desde la finca del productor, la cafia se comercializa y se consume en su estado natural,
no se observo la incorporacion de algun proceso de transformacion. La comercializacion
de la cafia se da, en su mayoria, a través de la venta de rollos de 25 cafias y en
porcentaje menor en forma de cafia picada. En el primer caso, se observo predominancia
del canal: productor — mayorista de destino — consumidor final. Para el segundo caso,
el canal de comercializacion fue: productor — acopiador regional (mayorista de destino)
— detallista — consumidor final. En ambos casos, fue el mayorista de destino quien se
apropié del mayor margen generado en toda la cadena de comercializaciéon, seguido del
detallista y al ultimo el productor. Finalmente, el precio que recibioé el productor por la
unidad equivalente de producto en campo, representé menos de una cuarta parte con
relacion al precio que pago el consumidor final por la misma unidad de producto.
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