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RESUMEN 

GERARDO JESUS CIENFUEGOS CARRERA 

LA COMERCIALIZACION INTERNACIONAL DE HORTALIZAS 

SELECCIONADAS EN ORGANIZACIONES PRODUCTORAS, UNA 

AL TERNATIVA PARA EL DESARROLLO REGIONAL DE MEXICO 

Esta investigacion es un estudio sobre Ia creacion de las agroindustrias, 

siendo estas mismas con fines de exportacion . 

Estan dirigidas a operar en cualquier region de (ieracruz, siendo su 

produccion basada en ocho productos agricolas propue~to~, · 

Es importante notar que estas agroindustrias aprovecharan Ia epoca 

invernal del hemisferio norte, para una mejor estrategia de mercado, aunado a 

su trabajo durante el alio. 

En el desarrollo de este trabajo se muestran modelos organizativos, para 

Ia adecuacion a Ia region en donde se aconseja opere Ia agroindustria. 

Se muestran las producciones actuales y potenciales de los ocho 

productos propuestos, aspectos importantes para Ia motivacion e integraci6n 

real de siembras, que se traduciran en oportunidades de los diferentes 

mercados de exportacion . 
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Esto, naturalmente, aporta divisas al pais y, consecuencia 16gica Ia 

industrializaci6n sistematica del sector primario. 

Este trabajo aporta una oportunidad tangible al agro, que se traducira en 

el beneficia real al agricultor y a ~xico . 

Palabras claves: agroindustria, estrategia, exportaci6n . 
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ABSTRACT 

GERARDO JESUS CIENFUEGOS CARRERA 

THE INTERNATIONAL COMERCIALIZATION OF SELECTED VEGETABLES 

IN PRODUCTIVE ORGANIZATIONS, AN ALTERNATIVE TO THE REGIONAL 

DEVELOPMENT OF MEXICO 

this thesis is a study about the creation of agricultural industries with means for 

exporting. 

they are directed to operate in any region of the state of veracruz with their 

production based on eight suggested agricultural products. 

it is important to mention that these kinds of industries take advantage of the 

winter season in the northern hemisphere for a better market strategy, in 

addition to their regular operation during the year. 

throughout this work different organizational models are presented according to 

region of the country in which the industry will operate. 

it shows updated and potential forms of production of the eight suggested 

agricultural products, which are important matters for motivating and integrating 
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their findings . these will be translated into opportunities in various export 

markets. 

naturally this will provide foreign currencies to the country and in a logical 

consequence the systematic industrialization of primary sector of the economy. 

this work provides a tangible opportunity for the agricultural sector which will 

translate in to a real benefit for the farmer and mexico. 

Index words: agricultural products, strategy, export markets. 
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I. INTRODUCCI6N 

Esta investigaci6n esta basada en una parte de Ia agricultura de Mexico, 

cuya referencia es Ia integraci6n regional del Agro de Veracruz, para Ia 

creaci6n de Organizaciones Productoras de Hortalizas Seleccionadas, con 

planes firmes para Ia exportaci6n . Se considera como un reto donde 

relativamente es facil caer en omisiones y, por consiguiente, ser vulnerable a 

criticas de diversa indole. A pesar de ello , se corre ese riesgo, por lo que se 

intenta reunir en esta investigaci6n toda Ia informacion posible. 

Para lograrlo, se ha de recurrir a fuentes bibliograficas, investigaciones 

de campo, publicaciones especializadas, libros, revistas , informes relatives y 

algunos recursos que garanticen el objetivo planteado. 



1.1 JUSTIFICACION 

Esta justificaci6n se da a partir de los procesos mundiales de 

globalizaci6n y del Tratado de Libre Comercio, ante Ia necesidad de apertura 

comercial del pais y dada Ia creciente competencia internacional. 

lmportante y determinante es Ia investigaci6n de oportunidades dentro de este 

entorno econ6mico, ampliando asi las actividades productivas y organizativas 

teniendo como meta Ia exportaci6n . 

Mexico es un pais con diversos tipos de climas y de tierras de siembra, 

situaci6n que lo hace rico en Ia producci6n agricola. Una mayor organizaci6n 

y explotaci6n de ellos amplia los horizontes econ6micos, primeramente para las 

regiones productoras y en consecuencia para el pais, lo que se traduce en una 

mayor captaci6n de divisas, lo cual es saludable para cualquier economia. 

En esta investigaci6n aprovecharemos el vinculo productor con Ia 

pequena y mediana industria, superando problemas en su organizaci6n, para 

producir y comercializar productos agropecuarios seleccionados y de alta 

calidad , aptos para Ia exportaci6n. 

Mexico, ante Ia creciente necesidad de aumentar exportaciones y 

mejorar importaciones, se enfrenta a problemas importantes ; si , para alcanzar 

estos objetivos existe una necesidad evidente de exportaci6n, por otra, las 

exigencias de pequenas y medianas empresas comerciales agricolas, 

demandan estrategias de dificil ejecuci6n, desde su integraci6n como 

sociedades hasta su consolidaci6n como empresas. 
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Esta investigaci6n analiza esta problematica en el caso de verduras 

seleccionadas y adaptadas a regiones potenciales como son las de Veracruz. 

A pesar de las dificultades mencionadas, las exportaciones deben ser 

realizadas en forma optima y enviadas rapidamente, debido a que no se 

conseguira jamas posiciones en el comercio internacional sin una escala 

organizativa de operaciones. 

Para esto, se hace necesario pensar de inmediato, en Ia oportunidad del 

Agro, como elemento de rapida operatividad y de financiamiento eficaz y 

efectivo en las operaciones ciclicas del mismo. 

Se abordaran aspectos que puedan favorecer y fortalecer el poder de 

comercializaci6n a nivel externo, mas eficientemente, se expondran ideas de 

modernizaci6n del comercio, asi como Ia adaptaci6n de organizaciones para Ia 

formaci6n de pequerias y medianas empresas agroindustriales frente al 

comercio internacional. 
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1.2 ENTORNO DE LA INVESTIGACION 

Mexico, por Ia variedad de su orografia, clima y suelo, exige estudios 

capaces de adaptarse a una producci6n agricola cambiante y creciente, 

competitiva y dificil. 

La organizaci6n de las sociedades rurales, para producci6n y creaci6n 

de agroindustrias, es sin duda uno de los sectores en donde Veracruz puede 

ofrecer calidad y variedad en un futuro esperanzado y realista, como es el 

panorama de Ia producci6n agricola en varias de sus regiones. 

El entorno de esta investigaci6n se refiere a las regiones agricolas del 

Estado de Veracruz y los productos que estas nos ofrecen, sea en fresco, 

semiprocesados y procesados, asi como tambien integrando aquellos que 

potencialmente sean competitivos en el mercado internacional. 

Los productos seleccionados para esta investigaci6n seran referencia 

para Ia investigaci6n de una estrategia de mercadotecnia, con Ia aplicaci6n de 

un sistema operative regional. 

METODOS ESTABLECIDOS 

La metodologia usada para esta investigaci6n, esta referida a cuatro 

sistemas de aportaci6n de datos y su punto de enlace, que es Ia estrategia 

comercial de los productos propuestos en Ia esfera mundial. 

de datos son ; 

Estos sistemas 
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En primer Iugar el estudio de Ia oportunidad de comercializaci6n 

internacional de productos horticolas seleccionados. 

El segundo se refiere a Ia operatividad de los cultivos seleccionados en 

areas potenciales, que den Iugar a su desarrollo plena, en las regiones mas 

propicias. 

Un tercer punta es Ia referencia al estudio demografico de las areas 

regionales del estado de Veracruz, para Ia adaptaci6n de las organizaciones, 

estas deben ser definidas en base al pensar de cada region elegida. Para 

esto, se realizaron estudios de las organizaciones productoras actuales, en el 

territorio nacional, asi como tambien en el extranjero, como es el caso de Chile, 

que tiene un despegue operative en Ia ultima decada con respecto a su 

comercializaci6n agricola internacional. 

El estudio que se hace en Mexico, esta basado en Ia operatividad de sus 

organizaciones, en las regiones donde hay gran productividad agricola. La 

conjunci6n de las regiones Chilenas y Mexicanas en su operatividad 

organizativa, pueden ayudar a una integraci6n efectiva en Ia creaci6n de 

sistemas operatives potenciales. 

El cuarto y ultimo eslab6n para Ia conexi6n de estos estudios, fue Ia 

investigaci6n del mercado internacional de los productos seleccionados, en 

cuanto a su comercializaci6n en el mercado mundial, asi como tambien al 

estudio de los competidores internacionales. 
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Habiendo tenido los cuatro sistemas de conocimiento antes referidos, 

que sirven de punta de enlace para el desarrollo de Ia estrategia de 

comercializaci6n , se integra aqui , el modele de Planeaci6n Estrategica de 

Mercadotecnia de G. David Huges, en el cual , se dominan los fundamentos de 

Ia mercadotecnia desde una perspectiva de planeaci6n estrategica y 

complementada con un planteamiento estrategico comercial , realizado en San 

Miguel de Allende Guanajuato. Esto redunda en una estrategia de oportunidad 

para Ia comercializaci6n internacional de hortalizas seleccionadas en 

organizaciones productoras, como alternativas de desarrollo regional. 

1.3 OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

Proponer soluciones para mejorar las expectativas de productores 

agroindustriales en el comercio internacional, apoyando con ello el desarrollo 

regional , contribuyendo a mejorar el desequilibrio de Ia Balanza Comercial de 

Mexico, asi como aportar un aumento en Ia productividad interna. 
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OBJETIVOS ESPECiFICOS 

1.- Dar a conocer mas y ampliamente los productos agricolas potenciales de 

Mexico especificamente del Estado de Veracruz, sean estos en fresco o para 

ser industrializados, con fines de exportaci6n. 

Estableciendo este conocimiento referido a ; 

a.- Conocimiento agricola del cultivo. 

b.- El cultivo adaptable a regiones potenciales. 

c.- Condiciones apropiadas del media fisico .. 

d.- Canales de distribuci6n agiles. 

e.- Funcionamiento Organizaciones eficiente. 

2.- Mejorar Ia posicion de competencia frente al mercado exterior, proponiendo 

para ella una estrategia de mercadotecnia para mercados en el extranjero. 

3.- Desarrollar sistemas operatives dentro de Ia sociedad rural del Estado de 

Veracruz, dirigidos al Comercio Exterior. 

a.- Organizaci6n de Agrupaciones de Compras. 

b.- Sociedades: Ejidales, Privadas y Mixtas. 

c.- Consorcios de Exportaci6n. 
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II. LA REGION Y SUS PRODUCTOS SELECCIONADOS EXPORTABLES 

En este segundo capitulo, se expondra un resumen descriptive de Ia 

region del Golfo de Mexico, asi como una breve sinopsis del Estado de 

Veracruz. 

De los productos agricolas exportables se mencionaran los de mejor 

posicion en los mercados internacionales, mostrando los diferentes grados de 

industrializacion de los productos, sean estos en fresco o procesados . 

Se hara un esbozo de Ia situacion por zonas regionales del Estado de 

Veracruz, notando Ia participacion potencial de los productos que se proponen. 

2.1 LA REGION DEL GOLFO DE MEXICO Y EL ESTADO DE VERACRUZ 

Mexico, se encuentra en las latitudes correspondientes a Ia inestabilidad 

climatica que origina las zonas aridas o semiaridas, es decir, en Ia misma latitud 

de los grandes desiertos del mundo yen un pais cuya orografia favorece a Ia 

sequia . 

Pero al mismo tiempo, tiene regiones que cuentan con tierras de 

humedad, rios cuyas aguas han sido almacenadas en las diferentes obras de 

irrigacion y lugares de buena precipitacion. 

Tal es el caso del Estado de Veracruz, que por su geografia lo hace 

estrategico para algunos productos que potencialmente tienen una amplia 

oportunidad en el mercado internacional. 

La region del Golfo de Mexico esta formada por los Estados de Veracruz 

y Tabasco. La topografia generales de declives de Ia Sierra Madre Oriental y 
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planicies costeras, con excepci6n de los volcanes Citlaltepetl ( Pico de Orizaba) 

y Cofre de Perote, asi como las sierras de los Tuxtlas y Otontepec. 

Los Climas son de Tipo Humedo o subhumedo. Los suelos fueron 

form ados en su mayor parte por materiales . desintegrados por las lluvias, a · 

menudo acarreadas hacia las llanuras. En las vegas de los rios, este fen6meno 

ocurre comunmente y constituyen los mejores suelos tropicales y 

semitropicales. 

EL EST ADO DE VERACRUZ 

El Estado de Veracruz 1 es una faja costera alargada, con 

aproximadamente 800 km. de largo, 156 Km. de ancho en su parte mas ancha 

y 47 Km. en su parte mas angosta; cuenta con 72,815 Km2 de superficie. 

Numerosos rios cruzan su territorio, que generan un escurrimiento medio anual 

de 47 mil millones de metros cubicos, los cuales se han aprovechado en 

minima escala. 

Los climas dominantes son el calido humedo en el sur y en algunas 

fracciones del escarpio de Ia Sierra; el calido subhumedo en todo el resto de Ia 

planicie costera, las variaciones del semicalido y templado humedo y 

subhumedo en las partes medias y altas de Ia Sierra Madre Oriental. 

Veracruz esta considerado como Ia entidad que tiene los mayores recursos 

naturales aprovechables en Ia actualidad. La agricultura se desarrolla en 

1 
Hector Amezcua Cardiel 
Biblioteca de las entidades federativas . 
Centro de Investigaciones lnterdiscipl inarias en Humanidades 
Univers idad Aut6noma de Mexico. I 1990 
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aproximadamente un millen de hectiueas, de las cuales solo 64,000 son de 

riego, destacan los cultivos de maiz con 450 mil, caiia de azucar con 191 mil, 

cafe 97 mil, frijol 50 mil, mango y platano con 18 mil cada uno. 

El 42% de sus habitantes forman parte de su poblaci6n econ6micamente 

activa. Siendo tambien Ia tercera entidad en el pais por su fuerza !aboral. 

El 39% de Ia poblaci6n se dedica a actividades agricolas, el 21% a 

industriales y el 37% a los servicios . 

Respecto al producto Interne Bruto, Veracruz ocupa el sexto Iugar 

nacional con el 5%. 

Cuenta con 80 agroindustrias diferentes, principalmente en productos 

citricos, piiia, maiz, entre otras. Sabre suelo veracruzano estan asentados 800 

beneficios humedos y secas de cafe y 22 de los 63 ingenios azucareros que 

hay en el pais. 

La porcicultura, ovinos y caprinos mantienen cifras medianas en 

comparaci6n con otros estados del pais. 

La superficie dedicada a Ia ganaderia es de varies millones de 

hectareas, de las cuales poco mas de un millen son de praderas artificiales. 

La industria avicola tambien ha crecido; registra en 1990, 15 millones de 

aves a pesar de que las condiciones climaticas no son favorables para su 

reproducci6n . 

La industria apicola ocupa el segundo Iugar despues de Yucatan. La 

concentraci6n del ingreso, se da como en Ia mayor parte del pais en el medic 
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urbana. En Veracruz esta es mas acentuada en las ciudades de Veracruz, 

Coatzacoalcos, Poza Rica, Cordoba, Orizaba y Jalapa. 

Aun cuando el Estado de Veracruz ha recibido mayores inversiones que 

otros estados, no son lo suficientes para promover el ingreso media rural , 

porque existen problemas de organizaci6n y capacitaci6n en el trabajo . 

Actualmente, el poder ejecutivo nacional ha sefialado Ia importancia del 

sector agroindustrial , por su amplia colaboraci6n tanto a Ia soberania 

alimentaria como a Ia generaci6n de empleos y divisas. 

Un elemento basico de apoyo es Ia canalizaci6n de recursos en forma 

oportuna, suficiente y a tasa competitivas, que permiten que tanto Ia producci6n 

como las exportaciones se eleven sustancialmente. 

De este modo, el ejecutivo nacional ha dictado Ia encomienda d~ 

intensificar el apoyo por parte de todas las dependencias que de una u otra 

forma tengan injerencia en este sector, asi como continuar con ayuda efectiva a 

las industrias de agroexportaci6n . 

2.2 PRODUCTOS MEXICANOS EXPORTABLES 

Para Ia determinacion de los productos con mejor ventaja de 

comercializaci6n exterior, por parte de las posibles organizaciones 

agroindustriales en el Estado de Veracruz, determinando un marco referendal 

con mayor oportunidad comercial , encontramos que existen unas cuarenta 

hortalizas con posibilidad , de las cuales para esta investigaci6n, se tomaron 
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siete productos horticolas y una cactacea, mismas que se describen a 

continuaci6n 

CHILE 

Familia 

Genera 

espec1e 

Solanacea 

Solanum 

annuum 

El Chile es el cultivo horticola mas importante de Mexico y de mayor 

consume popular, especialmente en estado fresco , aun cuando tambien se 

consume procesado en forma de salsas y encurtidos. En Mexico existe gran 

variedad de chiles de diferentes tipos en cuanto a forma, sabor, color, olor, 

tamaiio y picor. En 1991 se reporto que el 75% de Ia poblaci6n mexicana lo 

consume en forma fresca . Una gran parte de Ia producci6n se exporta en fresco 

y procesada. 

BERENJENA 

Familia 

Genera 

Solanacea 

Solanum 

Especie melonjena 

La berenjena es originaria de Ia India y de China, es muy importante en 

muchos paises, Jap6n esta importando grandes cantidades debido a que ya es 

parte de su dieta . Se le aprecia en los Balcanes, en el sur de Estados Unidos. 

En America latina, Ia demanda va en aumento. 
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CALABACITA 

Familia 

Genera 

Especie 

Cucurbitacea 

Cucurbita 

pepo 

Las solanaceas y cucurbitaceas son de las familias de hortalizas mas 

importantes de Mexico por Ia superficie sembrada, reportandose una superficie 

sembrada de mas de 63 mil hectareas. La calabacita se consume en todo el 

ano y en estado fresco. 

Es una hortaliza muy consumida en Europa y Asia, su consume va en 

aumento. 

ALCACHOFA 

Familia 

Genera 

Especie 

Compositae 

Cynara 

scolymus 

Perteneciente a Ia familia de las compuestas, Ia alcachofa es 

considerada como un platillo de lujo y cultivada por su alta rentabilidad. 

Esta hortaliza puede ser usada de diversas maneras: 

Puede ser consumida cocida o tambien industrializada, congelada o en 

conserva, es muy bien aceptada en Estados Unidos, Europa y Asia . 
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ESPARRAGO 

Familia 

Genera 

Especie 

Liliacea 

Asparagus 

officina/is 

El esparrago es una hortaliza cuyo tallo se consume fresco ( Esparrago 

verde) y enlatado (Esparrago blanco). 

Se cultiva en regiones situadas a mil metros sobre el nivel del mar, los 

principales lugares de consume son ; Estados Unidos, Australia, Europa y Asia . 

AJO 

Familia 

Genera 

Especie 

Amarilidacea 

Alliun 

sativum 

En todo el mundo se usa esta hortaliza como condimento, ya sea en 

forma natural como deshidratada; nuestro pais es de los principales 

exportadores del mundo. 

CEBOLLA 

Familia 

Genera 

Especie 

Amarilidacea 

Alliun 

cepa 
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La cebolla ocupa, dentro de las amarilidaceas, el primer Iugar por Ia 

cantidad de superficie sembrada en Mexico, tiene demanda durante todo el 

ano; tiene un amplio y variado consume: como condimento, fresca, 

deshidratada y hasta para uso medicinal, se exporta principalmente a Europa y 

Asia . 

Siguiendo el sistema de informacion para las ciencias y tecnologias 

agricolas (AGRIS) y el sistema lnteramericano de Informacion para las Ciencias 

Agricolas (AGRINTER), se agrupan estas siete hortalizas asi : 

Frutos que son hortalizas 

Tallos, brotes y flores 

Hortalizas de Bulbo 

CHILE 

BERENJENA 

CALABACITA 

ALCACHOFA 

ESPARRAGO 

AJO 

CEBOLLA 

El octavo producto seleccionado es el nopal, cactacea que 

tradicionalmente se ha caracterizado por ser un producto silvestre, pero 

recientemente ha tenido una gran importancia economica dado que se ha 

empezado a exportar en cantidades cada vez mayores. 

15 



Debido a su producci6n casi silvestre, el Nepal es una opci6n a producir 

para completar Ia producci6n de los productos que ya se mencionaron. 

Se presentan a continuaci6n las graficas correspondiente a cada uno de 

los productos seleccionados, mostrando Ia historia de ellos en diez alios de 

producci6n Nacional. 

Muestra, Ia producci6n nacional, consume nacional y las cantidades 

exportadas. 
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ALCACHOFA (HECTAREAS SEMBRADAS) 

1984 1985 1986 1987 
EXPORTACION 10 5 15 20 
CONSUMO 65 65 70 80 
PROD.NAC. 75 70 85 100 

ALCACHOFA 

--· 

~: [. /: ··~- ~ . -~~--.--:__----+.--.!.._t --·-~-~ 
120 l / ~ . >- / ·~-r-;-:......-+--~iLI 

Familia . 

10( 

80 

60 
40 .• 

20 

0 

/ 

Nombre Cientifi co 
Nombre comun 
Dias a Ia cosecha 
Siembra 

------------

Compositae 
Cynara sca/ymus 
Alcachofa/ Artichoke 
120 dias 
Verano (trasplante) 

1988 1989 1990 
10 20 17 
80 90 103 
90 110 120 

PROO.NAC. 

CON SUMO 

1991 1992 1993 
45 40 
90 75 

135 130 

' D EXPORTACION 

• coNSUMO 

' D PROD.NAC. 

25 
71 

149 

Fuente Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimo dato) 
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CHILES JALAPENOS (MILES DE HECTAREAS SEMBRADAS) 

EXPORTACION 
CON SUMO 
PROD.NAC. 

100 -

90 -
I 

80 -, 

20 ~ 

10 -

0 

Familia . 
Nombre Cientffico 
Nombre comun 
Dfas a Ia cosecha 
Siembra 

Fuente 

1984 
38 
56 
94 

1985 1986 
28 39 
52 53 
80 92 

Solanacea 
Capsicum annum 
Chile I Pepper 
120 dfas 
Primavera Otoiio 

1987 1988 
49 35 
45 52 
94 87 

1993 

1989 1990 1991 1992 1993 
29 33 36 32 15 
56 47 42 45 58 
85 80 78 77 73 

CHILES JALAPENOS 

I 0 EXPORTACI ON 
I 

I • CONSUMO 

1 0 PROD.NAC. 

PROD .NAC . 

CON SUMO 

Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimodato) 
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CALABACITA (MILES DE HECTAREAS SEMBRADAS) 

EXPORT ACION 
CONSUMO 
PROD.NAC. 

20 

18 

16 

Familia . 
Nombre Cientifico : 
Nombre comun 
Dias de cosecha 
Siembra 

1984 
0 

15 
15 

1985 1986 1987 1988 
0 2 3 

17 15 15 17 
17 16 17 20 

1992 1993 

Cucurbitacea . 
Cucurbita pepo. 
Calabacita I Squash 
45 dias 
Primavera - Verano 

1989 1990 1991 1992 1993 

5 4 6 5 3 
13 14 13 12 13 

18 18 20 17 17 

CALABACITA 

I 
r-[J_E_X_P_O_RT_A_C_IOc-, N--,· I 

•coNSUMO 1
1 

'I I [J PROD NAC ; I 

PROO.NAC. 

Fuente Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H . 1993 (ultimo dato) 
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BERENJENA 

EXPORTACION 
CON SUMO 
PROD.NAC. 

700 

600 

500 

400 

300 

Familia . 
Nombre Cientifico : 
Nombre comun 
Dias a Ia cosecha 
Siembra 

(HECT AREAS SEMBRADAS) 

1984 
310 
260 
570 

1985 1986 1987 
345 350 290 
240 230 280 
585 580 570 

Solanacea 
Solanum melongena 
Berenjena I Eggplant 
120 dias 
Primavera - Otorio 

1988 
290 
300 
600 

1993 

1989 1990 1991 1992 1993 
230 240 262 245 246 
370 390 408 405 420 
600 630 670 650 680 

BERENJENA 

PROD.NAC . 

I EJ EXPORTACION 

1

.CONSUMO 

DPROD.NAC I 

Fuente Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimo dato) 
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CEBOLLA 

EXPORTACION 
CONSUMO 
PROD.NAC. 

60 

50 

40 

30 

Familia. 
Nombre Cientifico : 
Nombre comun 
Dias a Ia cosecha 
Siembra 

(MILES DE HECTAREAS SEMBRADAS) 

1984 
18 
23 
41 

1985 1986 
22 22 
21 23 
43 45 

Amarilidacea 
Allium cepa 
Cebolla I onion 
120 dias 
todo el ario 

1987 1988 
17 20 
25 25 
42 45 

1993 

1989 1990 
21 24 
29 28 
50 52 

PROD.NAC. 

1991 1992 1993 
23 21 20 
25 23 24 
48 44 45 

CEBOLLA 

CEXPORTACION I 
•coNSUMO 

DPROD.NAC j 

Fuente Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimo data) 
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AJO 

CONSUMO 
EXPORT ACION 
PROD.NAC. 

1-

6 

5 

4 

3 

2 

0 

Familia . 
Nombre Cientifico : 
Nombre comun 
Dias a Ia cosecha 
Siembra 

(MILES DE HECTAREAS SEMBRADAS) 

1984 

2 
3 

1985 1986 

3 
4 

Amarilidacea 
Allium satibun 
Ajo I Garlic 
180 dias 
Verano 

1 
3 
4 

1987 1988 

4 3 
5 4 

1992 1993 

1989 1990 1991 1992 1993 
2 2 3 

4 4 4 4 3 
5 5 6 6 6 

AJOS 

ClCONSUMO ' I 
.EXPORTACION i 
Cl PROD.NAC. I 

Fuente Anuario de Productos. Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimo dato) 
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ESPARRAGO 

CONSUMO 
EXPORT ACION 
PROD.NAC. 

20 

. 18 

16 

14 

12 

10 

8 

6 

4 

2 

0 

Familia. 
Nombre Cientffico : 
Nombre comun 
Dfas a Ia cosecha 
Siembra 

(MILES DE HECT AREAS SEMBRADAS) 

1984 
2 

16 
18 

1985 1986 1987 1988 
2 2 3 3 

18 18 15 17 
20 20 18 20 

1992 1993 

Liliacea 
Asparagus officina/is 
Esparrago I Asparagus 
Perenne ( Primavera - Verano ) 
4.5 anos 

1989 1990 1991 1992 1993 
4 3 3 4 4 

14 14 11 7 6 
18 18 14 12 11 

ESPARRAGO 

PROD.NAC. 

I 
I 
I 

1,-Cl- C_O_N_S_U_M_O __ ., I 

I. EXPORTACION I 
I 0 PROD.NAC. 

Fuente Anuario de Productos Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 
S.A.R.H. 1993 (ultimo dato) 
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2.3 SITUACION REGIONAL 

La topografia montafiosa y Ia precipitacion irregular, interactuando, 

limitan las areas susceptibles de cultivo, de cualquier forma, Ia localizacion 

geografica de estas regiones de Veracruz, las variaciones de altitud y Ia 

distribucion de sus montanas, hacen del estado un mosaico de climas y de 

nichos ecologicos diferenciables. Se puede afirmar que en Veracruz se 

encuentran casi todos los climas posibles. 

AI fundamentar Ia presente investigacion, en las alternativas para el 

desarrollo regional, se toman en cuenta y se investigan las diversas zonas 

descritas a continuaci6n, con el objeto de encontrar areas similares a las de los 

productos propuestos, para que sean zonas potenciales de siembra y con Ia 

alternativa agroindustrial que se busca, dirigida hacia Ia exportacion 

agroindustrial de las regiones del estado de Veracruz, basada, por supuesto, en 

Ia disponibilidad de datos climatologicos, estudios de vegetacion, uso del suelo, 

altitud , disponibilidad de riego y evaluacion de recursos, asi como tambiem de Ia 

informacion directa de los agricultores de las diversas regiones estudiadas, 

para ver Ia factibilidad de Ia potencialidad de los productos. 

PANUCO 

La region de Panuco forma parte de Ia zona de las Huastecas; es 

eminentemente ganadera, ya que su territorio es ligeramente accidentado en 

su parte occidental, en el norte y el oriente es plano con superficies inundables 

cerca de Ia desembocadura del rio Panuco. 
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En el pequeno distrito de riego de Pimuco que cuenta con 3,000 ha, Ia 

precipitacion media es de los 1100 mm. anuales y se siembran alrededor de 

2,150 ha de cana, siendo el resto de maiz, tabaco y otros cultivos en pequenas 

areas. En el distrito de Chicayan. se siembran los mismos cultivos y algunas 

hortalizas ademas, se ha empezado a sembrar soya de temporal. 

TUXPAN 

En Ia region de Tuxpan , tambien considerada parte de las Huastecas, 

comienza Ia zona citricola Veracruzana . Asi mismo, se observan las primeras 

plantaciones de platano, el tabaco se produce mejor en las zonas protegidas, 

ademas, se produce maiz, frijol, camote, jitomate, y algunas hortalizas. 

las caracteristicas de los citricos del Iugar, ameritan, dada Ia calidad, una mejor 

operacion para obtener mejores rendimientos y, asi promover su 

industrializacion , esto es extensive para los productos que potencialmente se 

proponen. 

MARTiNEZ DE LA TORRE 

Esta region es el centro citricola del estado. Aun cuando tiene los 

mayores problemas de enfermedades, particularmente en las hojas, se 

controlan con fungicidas que demeritan Ia calidad de Ia naranja. Aqui se 

encuentran varias procesadoras de naranja. La sierra, aun cuando es de baja 

altura, se acerca a Ia costa en algunas areas, deteniendo los nortes 

· provocando lluvias menudas. Esta condicion hace cambiar el clima de Ia region; 

en Iugar de tener lluvias solo en verano, se extienden a casi todo el ano. Los 

25 



agricultores suelen sembrar maiz de temporal en los dos ciclos, pero prefieren 

el de otofio e invierno porque obtienen mejores rendimientos . La Vainilla y el 

platano que se siembran en el area de Papantla se ven favorecidos por este 

tipo de clima. Ademas, se siembra, tabaco, frijol , jitomate, cafia de azucar, 

pimienta gorda, asi como algunas hortalizas y algunos productos forestales de 

menor importancia. 

Esta es una region de agricultura diversificada e intensiva, que requiere 

de tecn icos mas preparados en los multiples problemas que se presentan en 

los dos ciclos agricolas en cultivos anuales y perennes. 

JALAPA 

La reg ion de Jalapa, por estar en el Escarpio de Ia Sierra, tiene dos 

zonas perfectamente definidas: el valle de Perote con clima templado semisec~ 

y Jalapa con un clima templado humedo. 

En el valle de Perote se siembra maiz y haba intercalada, pero en Ia 

mayor parte de los afios, el maiz tiene problemas de sequia. 

Los granos pequefios como Ia avena, trigo, cebada y triticale tienen una mejor 

adaptacion a los suelos migajosos y arenosos y son de ciclo mas corto que el 

maiz, en las cercanias al Cofre de Perote, Ia papa es un cultivo muy 

engendrado allugar. 

La zona templada humeda, abajo de Jalapa, Teocelo, Misantla y otros 

municipios, es eminentemente cafetalera, cerca de Jalapa se encuentra un 
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campo experimental de cafe que ha contribuido con investigaciones para el 

mejor rendimiento del mismo. 

CORDOBA Y ORIZABA 

La region de Cordoba y Orizaba, situada al centro del estado de 

Veracruz tiene un area cafetalera parecida a Ia de Jalapa, con Huatusco y 

Coscomatepec al pie de Ia sierra. En el resto de Ia region se siembra: caria de 

azucar, tabaco, citricos, mango y algunas hortalizas. En cultivo de caria de 

azucar Ia region destaca en rendimientos a traves del lngenio del potrero, que 

aplica Ia tecnologia del centro experimental cercano a Ia ciudad de Cordoba. 

Desafortunadamente en otros ingenios cercanos no se aprovecha esta 

tecnologia. Aun cuando en Cordoba y Orizaba nose produce arroz, si abunda 

en las cercanias vecinas a estas ciudades cultivos, par ella en Cordoba y 

Orizaba se encuentran industrializadoras de Arroz. 

En el Palmar existe un campo experimental que ha venido trabajando 

con plantaciones de Hule, importado de Malasia, asi como con Pimienta negra, 

con base en los resultados, ya existen plantaciones de hule y pimienta. 

Estas areas agricolas son potenciales en cultivos de hortalizas, solo que 

se requiere apoyo a los campesinos para que se integren a este tipo de 

cultivos. 

VERACRUZ 

La region de Veracruz esta situada en Ia planicie costera del centro del 

estado, pero como no tiene cerros que rompan los vientos, es Ia mas afectada 
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par los nortes que soplan de Octubre a Marzo. En Ia zona norte de Ia region 

existen dos distritos de riego: el del rio Actopan y el del rio Ia Antigua con 5,000 

ha cada uno, en Ia cual se cultiva caria de azucar, maiz, arroz, hortalizas y 

pastas para apoyo de Ia ganaderia . 

En el centro de Ia region se aprovecha Ia corriente del rio Blanco en 

aproximadamente 7,000 ha, en las que se siembra, en primer Iugar, arroz y le 

siguen maiz, caria de azucar y hortalizas. En los terrenos arenosos de origen 

marino, en Ia zona sur, en los Robles, comienza el area de produccion piriera 

del estado. 

Entre los rios Jamapa y Cotaxtla existe un area de suelos profundos 

donde se produce maiz, habiendo tambiem pastizales. 

A 34 km del Puerto de Veracruz se encuentra el centro experimental 

Cotaxtla, que ahara opera con el campo de Ia Posta , asi como el frijol Jamapa y 

otras variedades de cultivos que se siembran en varias regiones tropicales. 

Los productores de esta region , no han aprovechado en toda su 

extension los adelantos tecnol6gicos de este centro de investigacion. 

COSAMALOAPAN 

Region de 1,900 mm de precipitacion promedio anual , esta cantidad de 

lluvias combinada con los suelos pianos, ocasiona potreros que al inundarse 

hacen posible el cultivo del arroz. Los campos con mejor drenaje se siembran 

con chile, jitomate, camote y maiz, y en el area de Chacaltianguis con mango 

Manila. 
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LOS TUXTLAS 

Es una region relativamente pequeria, pero diferente. Geologicamente 

es una region volcanica y entre sus cones formo Ia laguna de Catemaco. por 

esta causa los suelos fueron enriquecidos por las cenizas volcanicas. Las 

montarias se acercan al Golfo de Mexico donde ocasionan lluvias cuya 

precipitacion es Ia mayor del estado con 4,000 mmde promedio anual, 

ocurriendo las principales en el periodo de otorio-invierno. Los suelos son ricos 

y tienen buena textura , debido a que estando con alguna inclinacion, tienen 

buen drenaje. 

El cultivo mas importante de Ia region es el tabaco tipo Sumatra, el cual 

se ocupa para Ia fabricacion de Puros. Se cultiva maiz en los dos ciclos, 

teniendo mas problemas en el ciclo de primavera-verano a causa de las lluvia~. 

Se siembra tambien frijol negro con buenos rendimientos . 

ACAYUCAN 

Acayucan es una de las regiones agropecuarias mas importantes del 

estado, en sus suelos pianos, mecanizables, se producen varios cultivos de un 

amplio valor economico. Es Ia region piriera mas importante del pais; esta 

ampliamente tecnificada y forma una amplia unidad con Ia region de Lama 

Bonita, Oaxaca. El cultivo del chile verde ocupa una gran extension , se 

encuentra asociado con las primeras etapas de Ia produccion de Ia piria. Se 

encuentran grandes huertas de mango y varias plantaciones de hule. 
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En estas regiones se encuentran tierras subutilizadas porque hacen falta 

caminos rurales en Ia region . Ia tecnologia puede mejorarse mucho mas de lo 

que ahora se aplica, sobre todo en maiz arroz y chile. 

COATZACOALCOS 

La region de Coatzacoalcos, mejor conocida porIa region de los rios, es 

Ia que cuenta con menores vias de comunicacion en el estado. Grandes 

extensiones selvaticas cubren toda Ia region. Los dos grandes rios, el 

Coatzacoalcos y el Uspanapay, forman una red fluvial considerable que arrastra 

grandes volumenes de agua, debido a que Ia precipitacion pluvial de Ia cuenca 

alta promedia los 3,500 mm anuales. 

En las zonas de inundacion temporal, se cultiva arroz con metodos muy 

rudimentarios . Asi mismo, el cultivo del maiz se realiza en gran parte en las 

vegas de los rios, bajo el sistema de tumba-roza-quema y siembra de esqueje. 

Existen algunas huertas de citricos en lugares mas comunicados y con 

mejor drenaje. 

AI revisar las diferentes regiones agricolas que integran el Estado de 

Veracruz, con los productos seleccionados aqui propuestos, se dimensiona el 

caracter potencial de ellos para con las regiones investigadas. Se integran 

cuadros 1 y 2 con Ia participacion de los productos de estas regiones de 

Veracruz, en estes, aparecera el producto para cada region potencial, en donde 

indica Ia cantidad actual sembrada de dicho producto seleccionado y las 

hectareas potenciales de siembra, basados estos datos potenciales en las 
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visitas a las diferentes regiones, entrevistas, comentarios con personas 

calificadas, y a las condiciones climaticas para cada producto. 

2.4 HISTORIA POR SECTORES 

Para mejor conocimiento de los productos seleccionados, al 

relacionarlos a su transformaci6n agroindustrial, se divide en tres sectores su 

producci6n , basados en : caracteristicas botanicas, valor alimenticio, clima, 

suelo, epoca de cosecha, densidad de siembra y poblaci6n , asi mismo el 

significado de cada sector, referido a su historia tecnica. cabe serialar, que los 

siete productos requieren para su producci6n condiciones parecidas, en 

referenda directa a las hortalizas, que al integrar a Ia cactacea, se convierten 

todas en asimilables para varias regiones del Estado de Veracruz. 

2.4.1 Productos en Fresco 

II Son aquellos productos que despues de su cosecha se clasifican para 

su empaque, enviandose a su destine final para el mercado consumidor II 

Caracteristicas.- El producto va en forma natural no requiere tratamiento 

termico de transformaci6n, es posible que algunos productos viajen a bajas 

temperaturas, es decir, en refrigeraci6n dependiendo su destine final. 

2.4.2 Productos Semi-Procesados 

II Son productos que despues de su cosecha se clasifican y se les aplica 

un proceso termico para su conservaci6n, enviandose asia su destine 

comercial final. " 
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Caracteristicas.- El producto debe tener, un tratamiento termico de 

precocido para garantizar frescura y naturaleza, ser enviado a su destine 

comercial final en forma refrigerada, esto es, congelado. 

2.4.3 Productos Procesados. 

" Se llaman asi a los productos que despues de su cosecha se clasifican y 

se les aplica un proceso termico de esterilizaci6n , mismo que permite una 

duraci6n despues de envasado hasta de tres alios. 

Caracteristicas.- El producto tiene un proceso termico de esterilizaci6n , 

mismo que permite una duraci6n despues de envasado hasta por tres alios. 

Se anotan a continuaci6n , estadisticas de un ciclo agricola2 de los 

productos seleccionados en Ia republica mexicana, para anotar estimaciones y 

preferencias, estas son ; 

superficie sembrada (ha) 

superficie cosechada (ha) 

rendimiento (t/ha) 

producci6n (t) 

precio medic rural ( $/ha ) 

' - Cicio Agrico la 1993 

S.A. R.H. en; Biblioteca de San Roque.Gto. 
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AJO 
ALCACHOFA 

BERENJENA 
CALABACITA 

CEBOLLA 

CHILE 
ESPARRAGO 

AJO 
ALCACHOFA 

BERENJENA 
CALABACITA 

CEBOLLA 
CHILE 
ESPARRAGO 

AJO 
ALCACHOFA 

BERENJENA 
CALABACITA 
CEBOLLA 

CHILE 

ESPARRAGO 

Riego 
41 

546 

15.294 

169.247 

619.345 

555.100 

43.129 

Riego 

5.581 

149 

662 
17.208 

33.028 
57.117 
11.445 

Riego 

2.876.301 

1.725.275 
2.080.093 

922.421 

725.808 
1.161 .794 

5.086.568 

Producci6n ( t ) 

Temporal Total Riego 

11 41 .236 7.485 

0 546 7.184 

5.169 20.463 23.602 

5.878 175.125 10.677 

151 .298 770.643 19.323 

78.003 633.103 10.512 

0 43.129 4.331 

Superficie Sembrada ( ha ) 

Temporal Total Riego 

3 5.584 5.508 

0 149 76 

18 680 648 

766 17.974 15.851 

12.421 45.449 32.053 
16 047 73.164 52.805 

0 11 .455 9.980 

Precio Medio Rural ( $/ t ) 

Temporal Total Riego 

800.000 2.875.747 118.575.513 

0 1.725.275 942.000 
733.273 2.036.136 31 .812.937 
853.061 920.093 156.117.051 
372.500 656.444 449.525.830 

1.554.799 1.210.215 644.911 .713 

0 5.086.568 219.836.376 

FUENTE: Direcci6n General de Estadisticas S.A.R.H . 1993. 

Rendimiento ( t I ha ) 

Temporal Total 

3.667 7.482 

0 7.184 

28.667 23.739 

7.869 10.551 

12.187 17.330 

5.751 9.539 

0 4.331 

Superficie Cosechada 
(ha) 

Temporal Total 

3 5.511 

0 76 

18 666 

747 16.598 

12.415 44.468 

13.563 66.368 

0 9.980 

Valor de Producci6n 
( miles de pesos ) 

Temporal Total 

8.800 118.584.313 

0 942.000 

378.369 32.191 .306 

5.014.293 161 .131 .344 

56.358.464 505.884.294 

121 .278.970 766.190.683 

0 219.836.376 
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Regiones 

Panuco 
Tuxpan 
Mtz de Ia Torre 
Jalapa 
C6rdoba/Orizaba 
Veracruz 
Cosamaloapan 
Los Tuxtlas 
Acayucan 
Coatzacoalcos 

Panuco 
Tuxpan 
Mtz de Ia Torre 
Jalapa 
C6rdoba/Orizaba 
Veracruz 
Cosamaloapan 
Los Tuxtlas 
Acayucan 
Coatzacoalcos 

Panuco 
Tuxpan 
Mtz de Ia Torre 
Jalapa 
C6rdoba/Orizaba 
Veracruz 
Cosamaloapan 
Los Tuxtlas 
Acayucan 
Coatzacoalcos 

Panuco 
Tuxpan 
Mtz de Ia Torre 
Jalapa 
C6rdoba/Orizaba 
Veracruz 
Cosamaloapan 
Los Tuxtlas 
Acayucan 
Coatzacoalcos 

REGIONES AGRICOLAS POTENCIALES 
HECT AREAS A SEMBRAR 

Esparrago 
ct I t . I a ua po enc1a 
0 0 
0 75 
0 0 
0 75 
0 75 
0 0 
0 0 
0 75 
0 0 
0 0 
Berenjena 

ct I t . I a ua po enc1a 
0 30 
0 30 
0 30 
0 30 
0 30 
0 0 
0 0 
0 50 
0 50 
0 0 
Alcachofa 

actua I potencial 
0 30 
0 30 
0 50 
0 50 
0 50 
0 10 
0 50 
0 20 
0 20 
0 20 
Calabac1ta 

actual potencial 
15 100 
20 100 
35 100 
10 100 
25 50 
30 50 
25 30 
10 30 
30 40 
30 30 

Chile Jalapeno 
actual potencial 
1500 400 
200 400 

0 50 
0 50 
0 50 
0 0 

450 400 
600 400 
1500 400 
350 100 

Cebolla 
ct I . I a ua po enc1a 
0 100 
0 100 
0 100 
0 100 
0 100 
0 50 
0 50 
0 50 
0 50 
0 50 

AJO 
actual . I potenc1a 

0 100 
0 100 
0 100 
0 100 
0 100 
0 50 
0 50 
0 50 
0 50 
0 50 

Fuente: Agricultores, "grandes" , "medianos" y" pequeflos ". 
De las regiones lnvestigadas. Comunicaci6n personal. 
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RESUMEN II 

Veracruz al poseer un variado clima, hace que potencialmente sea un 

estado, que en el momenta en que canalice perfectamente su estructura, sera 

un polo de desarrollo Agroindustrial fuerte . 

Se establece aqui Ia produccion de ocho productos, cuyas 

caracteristicas potenciales seran las que con ayuda de una estructura 

agroindustrial adecuada, sea base del desarrollo de Ia region donde se instalen, 

pudiendo ser esto en cualquier region de Veracruz. 

Los productos propuestos son; Chile, Esparrago, Alcachofa, Ajo, 

Cebolla, Calabacita, Berenjena y No pal., siendo importantes sus 

transformacLones tanto en producto fresco como procesado. 

Se enmarca el entorno de estes productos hacia donde es posible s~ 

produccion en el estado de Veracruz, tratandose de diez regiones, siendo 

estas, las que potencialmente son aptas para los productos seleccionados 

propuestos. 
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Ill. ENTORNO ECONOMICO 

Mostramos ahora el proceso econ6mico donde contemplaremos nuestra 

situaci6n actual, asi como Ia estructura del Plan Nacional de Desarrollo. En 

Ia secci6n 3.3 mencionaremos las importaciones y exportaciones, asi como · 

detalles de Ia Balanza Comercial Agricola. 

Habiendo visto las primeras secciones, se complementara este cuadro 

con niveles de competencia internacional, asi como los mecanismos de apoyo 

financiero . 

Estes temas nos daran Ia pauta para cimentar Ia Estrategia de Ia 

Oportunidad en el Capitulo 6. 
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3.1 SITUACION ACTUAL DE LA ECONOMiA MEXICANA 

PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 

En Mexico, desde 1983 esta en marcha Ia construcci6n de un nuevo 

modelo de pais, una manera diferente de hacer las cosas. El principia 

comercial es el Liberalismo. Lo mismo sucede en otras muchas naciones. Es 

un fen6meno mundial. 

Nuestra Liberaci6n es tanto econ6mica como politico - social. Se 

cancela el proteccionismo hacia adentro y hacia afuera, es el papel del 

gobierno, asi el Estado trata de reducirse hacia sus proporciones justas. 

Se busca elevar Ia productividad, Ia eficiencia y Ia capacidad para competir con 

el exterior. El fin ultimo es crecer con un estilo distinto al tradicional que 

permita, distribuir entre mas gente el bienestar y las oportunidades. Como se 

quiere progresar y tener paz social , Mexico se incorpora al cambio. El 

proceso se inici6 y continuara con pasos acelerados. Se toman decisiones y 

se logran arreglos trascendentales, todos con signo favorable, de tal manera 

que se mejoran expectativas de propios y extrarios. Se renegocio Ia deuda 

externa, casi se termina Ia privatizaci6n de las empresas paraestatales, 

habiendose concluido Ia de los Bancos, hasta llegar a Ia operaci6n de un Banco 

Central Aut6nomo, donde se rige Ia operaci6n econ6mica de Mexico, se 

extendi6 el Pacto para Ia Estabilidad, Ia Competitividad y el empleo, con 

modificaciones significativas en las politicas cambiaria y salarial, se 
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concluyeron las negociaciones del Tratado de Libre Comercio con Estados 

Unidos y Canada, entrando en vigor en Enero de 1994. 

Tenemos las nuevas alianzas comerciales del pais como; Ia formaci6n 

del grupo de los tres, integrado por Mexico, Venezuela y Colombia; los · 

acuerdos de libre comercio con Chile, Costa Rica y Bolivia; el ingreso a Ia 

Organizaci6n para Ia Cooperaci6n y el Desarrollo Econ6mico ( OCDE ) que 

agrupa las mas grandes economias del mundo; Ia Conferencia Econ6mica del 

Pacifico Asiatica ( APEC ), asi como Ia participaci6n en el Banco Europeo de 

Reconstrucci6n y Desarrollo, todo esto, muestra Ia nueva importancia del pais. 

Concretamente Mexico hace lo que precisa para enmendar errores y ponerse 

otra vez en el cambia del crecimiento. 

Se mueve hacia conclusiones macroecon6micas cada vez mas firmes, 

precisamente para participar en una economia mundial creciente, competitiva y 

cambiante. 

En el campo, sector rezagado, se tiene una conciencia clara de los 

problemas del mismo, que son mas graves, profundos y complejos. 

Se prefiere manipular tasas de interes para que las elevaciones de precios de 

garantia sean menores, ya que en el caso de los productos agricolas, al reves 

de lo que sucede con los industriales, se amplia Ia brecha entre los precios 

internes, es decir, los precios que se manejan dentro del pais y los externos, o 

sea, los precios que sedan a los productos que se exportan. 
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Esto sucede porque en los productos agricolas, en algunos cases se 

subsidian, ejemplo de esto es el maiz. Se empieza a optar programas para 

organizar el campo, se estan detectando estrategias, como lo es esta 

investigaci6n para el desarrollo de algunos productos en el estado de Veracruz. 

Se busca transformar los campos en unidades integrales de producci6n. Se 

reconocen Ia excesiva intervenci6n del gobierno, Ia inseguridad de Ia tenencia 

de Ia tierra , el sistema de seguro inadecuado, el financiamiento insuficiente, Ia 

mala politica de precios y subsidies, el intermediarismo y las ineficiencias en el 

usc del agua, entre otras realidades. 

En los aries ochenta Ia economia mundial vivi6 una internacionalizaci6n 

de los articulos de bienes y servicios, per Ia que Ia interdependencia econ6mica 

alcanzo una nueva dimension en cuanto a complejidad y diversidad per sus 

repercusiones en los sistemas productivos mundiales. La eficiencia en las 

asignaciones de recursos y su optima explotaci6n convirtieron a Jap6n y los 

miembros de Ia Unidad Europea en los principales proveedores de 

manufacturas industriales y servicios para los mercados. Varies paises 

asiaticos alcanzaron una capacidad exportadora extraordinaria. En respuesta a 

una mayor competitividad, los industrializados, en especial Estados Unidos, 

adoptaron medidas proteccionistas, amenazados per Ia mayor eficiencia de las 

industrias extranjeras asociadas con nuevas ventajas comparativas, como las 

tecnologias de punta o los diferenciales costas de mane de obra. Per lo 
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anterior, se han venido integrando bloques; destacando Ia Union Europea y las 

naciones asiaticas. 

Estados Unidos continua siendo el mercado mas grande, asi como el 

mayor proveedor de bienes y servicios. No obstante, su participaci6n · 

internacional se deteriora y acumula deficits comerciales dificiles de revertir sin 

eficientar su estructura productiva. 

PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 

El Plan Nacional de Desarrollo 1995- 2000, es un documento preparado 

por el Ejecutivo federal para normar obligaciones a sus programas 

institucionales y sectoriales. estimulando y definiendo estrategias. Se 

fundamenta en Ia situaci6n internacional ; el proceso de Ia integraci6n de Ia 

producci6n y Ia marcada interdependencia que genera, obliga a todos los 

piases a un esfuerzo continuo de saneamiento y modernizaci6n. En todas 

partes se prepara para competir franca y abiertamente. 

Para ser una naci6n pr6spera en lo futuro, Mexico tiene que participar en 

este movimiento, de alii Ia necesidad de adaptarnos. Aqui, se pretenden cinco 

objetivos fundamentales: 

1.- Fortalecer el ejercicio plena de Ia soberania nacional, como valor supremo 

de nuestra nacionalidad y como responsabilidad primera del Estado Mexicano. 
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2.- Consolidar un regimen de convivencia social , regido plenamente por el 

derecho, donde Ia ley sea aplicada a todos por igual y Ia justicia sea Ia via para 

Ia soluci6n de los conflictos. 

3.- Construir un pleno desarrollo democratico con el que se identifiquen todos 

los mexicanos y sea base de certidumbre y confianza para una vida pacifica, 

asi como una intensa participaci6n ciudadana. 

4.- Avanzar a un desarrollo social que propicie y extienda en todo el pais, las 

oportunidades de superaci6n individual y comunitaria , bajo los principios de 

equidad y justicia. 

5.- Promover un crecimiento econ6mico vigoroso, sostenido y sustentable en 

beneficia de los mexicanos. 

El objetivo que se plantea, es el de avanzar hacia un desarrollo social 

sustentado en Ia equidad de oportunidades, que exigira Ia aplicaci6n de una 

politica social que sea nacional e integral, incluyente y eficaz. En este sentido, 

el plan propane diversas estrategias a fin de sentar bases firmes para superar 

los desequilibrios entre regiones geograticas, entre grupos sociales y entre los 

sectores productivos. 

En el documento, Ia politica social, se enfocara prioritariamente a Ia 

erradicaci6n de Ia pobreza , poniendo Ia atenci6n a grupos etnicos, 

comunidades y zonas geograficas. Se propane, a partir de Ia experiencia 

acumulada, conformar una politica social, integral y descentralizada, una 
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politica que se concentre efectiva y eficazmente en los grupos y las regiones 

con menos oportunidades. 

Un sector que aborda el Plan, con un especial interes, es el 

agropecuario, proponiendo estimular Ia inversion en el campo, consolidar su 

nuevo marco juridico y respaldar firmemente Ia organizacion rural, para que el 

campesino supere Ia pobreza y tenga las oportunidades que en justicia le 

corresponden . 

El Plan Nacional de Desarrollo, reconoce que es preciso transformar las 

instituciones y los Programas de apoyo al campo. Se deben descentralizar 

funciones y recursos para consolidar Ia reforma agraria, responder con 

prontitud y eficiencia a los requerimientos productivos de los campesinos, 

jornaleros, ejidatarios y pequefios propietarios. 

El documento tambien propane adoptar politicas claras para detener el 

deterioro ecologico, como estimular Ia inversion en infraestructura y Ia 

actualizacion y difusion de tecnologias limpias, velando par el cumplimiento de 

las normas de proteccion ambiental. 

3.2 EXPORTACIONES E IMPORTACIONES 

La Agricultura de frente e las importaciones y exportaciones, es el tema 

mas controvertido en el comercio internacional. La actual posicion de Mexico en 

seguimiento a su comercio exterior de productos agricolas, dependia en un 

100% de los resultados de Ia ronda de Uruguay del G.A.T.T. 
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Esto se debi6 a que las barreras arancelarias que perjudicaban 

sobremanera a los palses en desarrollo, no asl a los industrializados que son 

los que negaban las eliminaciones de estas barreras arancelarias, par temor a 

desestabilizar sus estructuras agrlcolas. 

Otro punta lleno de discusi6n fue el de las barreras no arancelarias, 

siendo el obstaculo mas fuerte el requerimiento de permisos previos de 

importaci6n, que afectaba a cuando menos sesenta productos agrlcolas, que 

importabamos de todo el mundo y, sabre todo, de Estados Unidos, aun cuando 

este aspecto se terminara con nuestro vecino del Norte debido a Ia entrada en 

vigor del Tratado de libre Comercio. 

La asignaci6n de los mismos se basa en cuotas en reducci6n graduable 

para los productos, en un lapso maximo de quince anos, dependiendo que tipo 

de producto es al que se refiere . 

Esto fue establecido par los gobiernos de manera discrecional e 

individual, hoy se establecen con las necesidades de cada producto. 

Las restricciones son semejantes para ambos palses, (exportador e 

importador) pero su aplicaci6n fue mas flexible del lado mexicano. 

Existen ademas otros factores que afectan el intercambio comercial, 

como Ia inadecuada infraestructura y los retrasos ocasionados par tramites 

.administrativos. 
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Para nuestro principal importador de productos agricolas en fresco, 

semiprocesados y procesados, siendo este Estados Unidos, no se percibe 

problema, debido a Ia puesta en marcha del Tratado. (NAFTA) 

No asi para Ia Union Europea y los piases asiaticos, en donde 

sobresalen las siguientes barreras: 

Restricciones Cuantitativas; 

Tarifas de importacion al esparrago fresco enlatado, a Ia cebolla , chiles 

jalapenos, y en general a las hortalizas en cualquiera de sus presentaciones y 

procesos, que aun cuando no afectan seriamente su comercio, pudieran en un 

futuro afectar su expansion. 

Ordenes de Comercializaci6n; 

Se determina el manto de oferta en el mercado, su distribucion y norma~ 

de calidad que deben cumplir los bienes. Ia aplicacion abarca tanto a nuestros 

productos como a los importados. Afectando a nuestra horticultura de manera 

directa debido al tiempo de llegada a su destino final. 

Reglamentaciones Sanitarias; 

Abarca todos los productos agricolas nacionales. Perjudica a su vez 

algunos productos que tienen pesticidas y que cromatograficamente se 

detectan. 

En lo referente al ultimo data de Ia Balanza Agroalimentaria, este lo 

tenemos a Diciembre de 1990, segun apreciamos en "La Balanza 
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Agroalimentaria"3
, en donde 163 millones de d61ares corresponden a Ia 

agricultura que cae 41.2% respecto al mismo periodo del afio 1989 y 1383.5 

para alimentos manufacturados creciendo estes en 108%. 

3.3 MECANISMOS DE APOYO FINANCIERO 

La globalizaci6n de mercados y actividades es mas evidente en el sector 

financiero. La tecnologia reduce las distancias y permite a los intermediaries 

ofrecer una amplia gama de servicios, de donde surge Ia necesidad de contar 

con un marco legal que rija su comercio . Las negociaciones son complejas par 

las diferencias reglamentarias entre los mercados. A partir de 1985, Ia 

legislaci6n financiera mexicana avanza en linea con las tendencias 

internacionales, se desregulan actividades y se inclina al concepto de banca 

universal. 

El gobierno mexicano mediante el Banco de Mexico, intenta dar un paso 

adelante con Ia apertura de Ia competencia externa en servicios financieros. 

lndependientemente de Ia estructura del capital , existen riesgos para el sistema 

de pages. La experiencia de otros paises aconseja prudencia y gradualismo. 

Objetivamente se determina que Ia competencia se convierte en un 

vinculo que consolide Ia modernizaci6n, tan distante para nuestros apoyos 

financieros , sabre todo en el giro agroindustrial , esto, par media de tecnologia 

avanzada y conocimientos especializados (Know how). Si no se establecen 

3 Banamex 
Examen de Ia situaci6n Econ6mi ca de Mexico 
Voi.LXV, No.760/ 1990 ' 
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mecanismos adecuados de acceso al mercado nacional, de manera prudente, 

en actividades como Ia agroindustrial con el gran potencial que pueden aportar 

a Ia infraestructura nacional, se pondra aun mas en peligro el sistema y Ia 

estabilidad misma de Ia economia. De ahi que Ia negociaci6n, tanto en el 

Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (G.A.T.T.) , asi como del Tratado 

de Libre Comercio (T.L.C) , teoricamente fortaleci6 al sector financiero. 

Se pueden entender tres factores a considerar. 

a).- No hay avances en el servicio financiero; los paises industrializados quieren 

trato inmediato y preferente en tanto los paises en desarrollo alegan su estado 

de subdesarollo y una entrada con reciprocidad moderada, que ante esta 

situaci6n en donde todas las partes creen tener Ia raz6n , lo cierto es que nadie 

cede para Ia apertura de cualquier contexte. 

b).- Avance insuficiente de Ia reforma financiera en los Estados Unidos, aqui 

quedan fuera los comentarios que favorecen al T.L.C., al establecerse reglas 

homogemeas, estructuraci6n del sistema regulatorio, racionalizaci6n de 

recursos federales de deposito, formaci6n de grupos financieros y propietarios 

comercial e industrial en Ia banca. 

El avance de Mexico se siente mayor comparado con Ia legislaci6n del 

congreso estadounidense. 

c).- Salida postura canadiense en el T.L.C .. 
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Se persiguen aqui dos objetivos, el primero, en el ingreso al mercado 

financiero mexicano y, el segundo mejorar el acceso al mercado 

estadounidense a partir de los beneficios del T.L.C. 

En relacion con el primero, los bancos canadienses desean establecer 

toda clase de operaciones de Banca, Valores y Seguros en forma directa, o a 

traves de adquisiciones de empresas ya establecidas. reconocen que Mexico 

tiene el mismo derecho que ellos para proteger sus intereses internes y sus 

principales instituciones, pero argumentan que las reglas de inversion deben 

ser mas flexibles para bancos extranjeros. 

Con respecto al segundo, pretenden, ademas de asegurar su 

permanencia en los Iegros obtenidos en el T.L.C ., suscribir e intermediar bonos 

del gobierno y banca canadiense, para beneficiarse de las posibles inversiones 

de otros paises que vayan a venir a Mexico. 

Reglas Operativas para Sistemas de Apoyo Financiero a Ia Agroindustria. 

El Banco de Comercio Exterior, en apoyo a Ia politica economica 

instrumentada por el gobierno federal , para impulsar a los diversos sectores 

agroindustriales y considerando Ia importancia que estas actividades 

representan para que el pais logre un mayor bienestar social y crecimiento 

economico, ha decidido establecer programas acordes con las necesidades del 

agro mexicano encaminados a Ia exportacion. A traves de estos programas se 

otorgaran creditos para capital de trabajo y para inversion fija a productores y 
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comercializadores de estos bienes de exportacion, para que lleven a cabo Ia 

produccion , acopio, existencia y ventas, asi como Ia adquisicion de unidades de 

equipo y Ia realizacion de proyectos de inversion que, en su caso requieran . 

Primero.- lnstituciones lntermedias. 

Los bancos que manifiesten su conformidad en participar como 

instituciones intermedias, y tengan vigente el contrato de linea de credito con 

BANCOMEX para efectuar redescuentos, al amparo del cual se otorgaran estos 

apoyos. 

Segundo.- Beneficiaries del credito . 

Productores, organizaciones de productores, empresas productoras y/o 

comercializadores de productos agroindustriales de exportacion. 

Tercero.- Capital de Trabajo. 

a).- Capital de Trabajo: 

Empresas generadoras establecidas en el pais. 

b) .- Inversion fija: 

Unidades de equipo; 

Empresas generadoras de divisas establecidas en el pais. 

Proyectos e inversion: 

Ademas del punta anterior, se requiere que el proyecto que se presente 

sea viable y rentable desde el punta de vista administrative, tecnico, financiero 

y de mercado. 
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Cuarto.- Bienes susceptibles de apoyo. 

productos agroindustriales cuyo destine final sea el extranjero. 

Quinto.- Destine de los Recursos. 

a) .- Capital de trabajo: 

1.- Producci6n: 

Productos Agricolas : 

De cultivo no Perenne: Siembra cultivo y cosecha. 

de cultivo Perenne: Gastos de operaci6n, fertilizaci6n, fumigaci6n , 

mantenimiento y cosecha 

2.- Acopio: 

Recolecci6n , consolidaci6n de embarque, empaque y embalaje fletes, 

seguros y gastos aduanales. 

3.- Existencias: 

Mantenimiento de inventarios en el pais o en el exterior. 

4 .- ventas: 

Ventas a plaza al exterior. 

b) .- inversion fija : 

5.- Unidades de Equipo: 

Adquisiciones de maquinaria y equipo unitario y equipo de transporte, de 

origen nacional y nuevo, el establecimiento de bodegas en el pais o en el 

extranjero, sin que el manto de financiamiento exceda a un mill6n de d61ares 

estadounidenses. 
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6.- Proyectos de Inversion: 

Construccion y equipamiento de proyectos de inversion o ampliacion de 

proyectos productivos. 

No seran financiables conceptos de inversion como terreno, costo 

financiero e impuestos ni capital de trabajo; pero podran ser considerados 

como participacion de los accionistas en el plan financiero del proyecto, mismo 

que no debera incluir revaluaciones. 

Sexto.- Moneda. 

Dolares estadounidenses. 

Septima.- Porcentaje de financiamiento. 

a.- Capital del trabajo 

1 y 2.- Produccion y Acopio: 

Hasta 100% de acuerdo a los requerimientos que determinen los Bancos 

en cuestion , con base en el flujo de efectivo de cada operacion. 

3.- Existencias: 

Hasta el 80% del certificado de deposito y bono de prenda expedido por 

el almacen general de deposito autorizado. 

4.- Ventas: 

Hasta el valor de Ia factura comercial de exportacion. 

5.- Unidades de equipo: 

Hasta 70% del valor de los bienes y/o servicios. 
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6.- Proyectos de Inversion: 

Hasta 50% del valor total del proyecto. 

Octavo.- Monto maximo de responsabilidad por beneficiario. 

Hasta cinco millones de d61ares estadounidenses. 

Noveno.- Plazo. 

a) .- Capital de Trabajo: 

1.- Producci6n: 

Hasta 360 dias, de acuerdo a lo que determine el banco, en funci6n del 

flujo de efectivo de cada operaci6n . 

2.- Acopio: 

Hasta 45 dias contados a partir de Ia fecha de pignoraci6n del producto. 

4.- Ventas: 

Hasta 90 dias de acuerdo a lo siguiente: 

Empresas no filiales. Plazo convenido entre comprador y vendedor, 

contando a partir de Ia fecha de embarque, o plazo promedio ponderado, 

contado a partir de Ia fecha de presentaci6n de Ia operaci6n a redescuento, de 

acuerdo a Ia modalidad operativa. 

Empresas filiales. De acuerdo a las cuentas por cobrar de Ia filial en el 

extranjero, contado a partir de Ia fecha de presentaci6n de Ia operaci6n a 

redescuento . 

Es compromise del Banco, mantener informado a BANCOMEX, las 

evidencias que justifiquen el plazo del financiamiento otorgado. 
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b).- Inversion Fija: 

En funcion del flujo de efectivo determinado en Ia evaluacion realizada par el 

Banco, sin exceder de 5 arias, contados a partir de Ia fecha de disposicion del 

cn3dito . 

Podra ser considerado un periodo de gracia de hasta seis meses, 

cuando Ia adquisicion se efectua durante una etapa en que Ia actividad del 

beneficiario no sea productiva. 

6.- Proyectos de Inversion: 

En funcion del flujo de efectivo aprobado par BANCOMEX sin exceder de 

siete arias, pudiendose incluir un periodo de gracia de hasta dos anos, 

contados a partir de Ia primera disposicion del credito. 

Como podemos observar, Ia disposicion para un posible credito esta en 

funcion de Ia organizacion , asi como tambien del proyecto basico a registrar, 

las condiciones de estas reglas de operacion nos daran Ia pauta para integrar 

las proposiciones de esta investigacion, al presentar Ia oportunidad real de 

este. 

52 



Resumen Ill 

La situaci6n actual de Ia agricultura y agroindustria , que se caracteriza 

porIa modernizaci6n, esta influida y determinada por los cambios econ6micos 

mundiales, que provocan en nosotros, aqui en Mexico, un nuevo modelo de 

pais, esto es, integrando y reformando todas las corrientes que contribuyen al 

desarrollo interno, para ser eficaces en lo externo, sobre todo en materia de 

agroindustrializaci6n . 

En el plan Nacional de desarrollo 1989-1994, se fundamenta el proceso 

de integraci6n nacional de producci6n y Ia marcada interdependencia, sobre 

todo en el aspecto agricola. 

Las lmportaciones y Exportaciones juegan un papel importante, debido a 

que Ia balanza comercial agricola nos muestra el desequilibrio en el campo, 

encontrandose que los productos que proponemos arrojan cifras de 

disminuci6n en las exportaciones del orden de 28%. 

las disposiciones del G.A.T.T. en lo general y Ia Ronda de Uruguay en lo 

particular, determinan e influyen en las actividades comerciales de Mexico con 

los demas paises del planeta. 

Los apoyos financieros para las actividades que se pretenden desarrollar 

en Ia configuraci6n de esta investigaci6n, muestran los mecanismos de . 

apalancamiento que, en esencia daran los Bancos a las empresas generadoras 

de divisas, el enfoque es con respecto a las Agroindustrias regionales. 
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IV. ORGANIZACI6N 

En este capitulo se definieron las estrategias que deben tener las 

estructuras organizativas para su actuacion efectiva en Ia operatividad 

comercial . 

Una vez mencionadas las estructuras organizativas, se integra Ia 

estrategia de participacion en los mercados internacionales, teniendo como 

plataforma las partes anteriores de esta investigacion. De manera que, 

. estableciendo el valor y Ia factibilidad de los mercados investigados, se tenga 

en forma clara y objetiva Ia definicion de Ia oportunidad de las regiones de 

Veracruz. 

4.1 MODERNIZACI6N DE LAS ORGANIZACIONES 

La creciente necesidad de los pafses en desarrollo, para aumentar sus 

exportaciones agrfcolas, para obtener saldos favorables en sus Balanzas 

Comerciales, que proporcionen mejores condiciones de desarrollo, se 

enfrentan con problemas de perfil diffcil. 

Si, por un lado, existe una necesidad evidente de modernizaci6n, de 

otro, Ia preponderancia de las organizaciones para Ia creaci6n de 

agroindustrias, medianas y pequerias, exige formulas de diffcil ejecuci6n. 

A pesar de las dificultades, los cambios deben ser rapidos, incorporando 

Ia creacion del Agricultor a Ia Empresa y de estas a Ia posibilidad de 

Sociedades para su mejor defensa y supervivencia. 
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En el presente estudio, se procura abordar en forma breve, algunos 

aspectos que puedan favorecer el poder de negociaci6n comercial a nivel 

externo. Mas especificamente se expondran ideas sobre Ia modernizaci6n del 

comercio y los principales tipos de empresas de comercio exterior del area 

agricola . 

MODERNIZACION 

Este proceso consiste en permitir al sector comercial adaptarse a Ia 

evoluci6n tecnica y estructural de las actividades industriales y agricolas, asi 

como a las necesidades de consume, tanto en el plano cualitativo como 

cuantitativo, con Ia flexibilidad y el progreso necesarios, al menor coste y sin 

riesgos sociales administrando las operaciones. 4 

En Mexico, Ia modernizaci6n esta correlacionada con el desarrollo de las 

pequenas y medianas industrias del area rural , este desarrollo de pequenas y 

medianas industrias lo llamare Agroindustria . 

Las pequenas y medianas empresas agroindustriales, normalmente 

tienen problemas de adaptaci6n a Ia evoluci6n del mercado, del control de 

margenes, rentabilidad y de politica de precios. La mayoria tambien tiene 

problemas de organizaci6n del trabajo, de equipamientos, de prospecci6n 

comercial y de costas, que sugieren necesidades con soluciones tecnicas para 

sustentar deseos de expansion, tanto en el campo de Ia simplificaci6n de 

4
Fremont E. Kast 
Administraci6n de Operac iones 
McGraw Hill I Mex ico. 
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procedimientos administrativos, como en el desarrollo tecnico a traves de 

programas. 

La Modernizacion Agroindustrial puede traducirse por un aumento de Ia 

concentracion, por Ia introduccion de nuevas formas y nuevos metodos de 

mercadotecnia y venta, por mejor colaboracion con otras empresas 

agroindustriales y por mayor difusion del progreso tecnico. 

Esta evolucion de estructuras comerciales previenen mayor asistencia 

tecnica, facilidades fiscales y financieras . 

Una de las caracteristicas del comercio exterior menos desarrollada es Ia 

heterogeneidad de las empresas que lo componen coincidiendo los conceptos 

con los vertidos por Stanton.5 

La dispersion de las empresas aparece inicialmente bajo el plano 

geografico en razon de las comunidades de pequenas dimensiones. Esta 

dispersion provoca desorden en Ia mayoria de los circuitos y, 

consecuentemente, falta de organizacion en Ia estructura comercial. 

Aparece Ia dispersion tambien el plano economico, con las diferencias 

de dimension de las agroindustrias, con Ia variacion de productividad y con Ia 

permanencia de metodos de gestion rutinarios y anticuados tambien sugeridos 

por Schultz.6 

5
William J.Stanton 
Fundamentos de Ia Mercadotecnia 
Fondo de Cultura Econ6mica I Mex ico. 

6 
Theodore W. Schul tz. 
La Organizaci6n Econ6mica de Ia Agricultura. 
Me Graw Hill / Mex ico. 

56 



Ademas, diversos otros factores imponen al sector comercial Ia 

modernizaci6n. Entre ellos : Ia producci6n en masa de bienes de consume; el 

desarrollo de tecnicas de normalizaci6n, de acondicionamiento y de publicidad; 

Ia transformaci6n de los alimentos perecederos; Ia elevaci6n del nivel de vida 

que modifica Ia demanda transformando los habitos; el crecimiento demografico 

que acentua Ia presencia de los j6venes, sensibles a una comercializaci6n con 

estilo nuevo; las concentraciones urbanas y Ia aceleraci6n de Ia competencia 

internacional estando en concordancia con Porter dentro de su criterio en Ia 

ventaja competitiva.7 

Todos estes fen6menos confieren a Ia comercializaci6n un papel cada 

vez mas importante en el crecimiento agroindustrial econ6mico. 

La necesidad de modernizaci6n comercial presenta caracteristicas 

particulares en lo que concierne a los objetivos y a los papeles del sector 

publico y privado. 

a. Objetivos 

Son varies los objetivos de Ia modernizaci6n agroindustrial comercial. 

Entre los principales : 

1.- Hacer del comercio un mecanisme permanente de ajuste de oferta y de Ia 

demanda de medics de consume. 

7 
Michael E. Porter 
Yentaja Competi tiva 
Editorial C.E .C.S.A. I Mex ico 
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2.- Aumentar Ia productividad de las empresas agroindustriales. La reduccion 

de los margenes de comercializacion y Ia venta de productos de gran consumo, 

a precios mas bajos, deben ser motivo de esfuerzo principal porque 

condicionan Ia estabilidad economica y constituyen un medio eficaz de 

aumentar el poder de compra real de los consumidores, sin riesgo de aumentar 

Ia inflacion. 

3.- Mejorar Ia posicion de Ia competencia agroindustrial frente al exterior. El 

comercio tiene un papel importante en Ia apertura de mercados extranjeros que 

deben realizarse por esfuerzos humanos, tecnicos y financieros, permitiendo 

disminuir los costos de comercializaci6n y aumentar Ia eficiencia de las sedes 

comerciales para el exterior. 

4.- Proporcionar al consumidor un comportamiento econ6mico activo. 

La organizacion de consumidores a traves de Ia informacion e intervencion 

junto a los poderes publico y privado, tiene un papel determinante, tanto sobre 

los precios y Ia calidad de los productos, como su adaptacion a las 

necesidades. 

b. Contexto Econ6mico y Juridico. 

Los objetivos de modernizacion agroindustrial no podran ser alcanzados 

sin una acci6n convergente y determinante del Estado y los medios 

empresariales. 

El hecho de que en una economfa de mercado Ia modernizacion se 

realice mas por el dinamismo de las empresas en competencia que por 
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imposiciones autoritarias, mas por los mecanismos de mercado que por 

reglamentos diseccionales, no impide al Estado y si lo obliga, por cuesti6n de 

justicia econ6mica, a concebir y aplicar politicas comerciales cuyas directrices 

deben ser basadas en Ia modernizaci6n de las empresas y en el respeto a Ia 

libre competencia. 

La modernizaci6n pretende proporcionar a los diferentes tipos de 

empresas los medics para asegurar su adaptaci6n, haciendolos beneficiarse de 

los equipamientos colectivos. Ella se ejerce en los dominies del credito, de Ia 

formaci6n profesional , de Ia divulgaci6n de nuevos metodos, de Ia asistencia 

tecnica y Ia creaci6n de una infraestructura comercial racional. 

La fuerza de Ia libre competencia debe ser mantenida por el Estado, 

impidiendo practicas no competitivas, permaneciendo en posicion de 

neutralidad al reprimir Ia competencia desleal y estimulando el pluralismo 

empresarial agroindustrial para impedir que los movimientos de concentraci6n, 

desarrollen posiciones comerciales privilegiadas. 

c.- Los Medios 

Los medics para ejecutar Ia modernizaci6n comercial guardan relaci6n 

con los hombres y las empresas. 

En el comercio, como en todas las actividades de servicios, Ia mayor 

productividad es conseguida por metodos nuevos, por equipo moderno, pero 

tambien por inversiones intelectuales. Se trata de formar j6venes 

profesionistas, con mentalidad cooperativa, para realizar y utilizar nuevos 
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metodos de gesti6n y, al mismo tiempo, proporcionar a los ya profesionales 

formas de perfeccionarse. 

En Ia mayoria de los paises, aun en los que se encuentran en proceso 

de desarrollo, es perceptible Ia modernizaci6n de Ia distribuci6n a traves de Ia 

instalaCi6n de autoservicios, supermercados, centres comerciales y mercados 

perifericos que benefician principalmente Ia comercializaci6n en los centres 

urbanos. 

Es necesario, con vistas a Ia mayor expansion comercial interna y 

externa dentro de Ia realidad de los paises en desarrollo, ampliar los horizontes 

tomando otras medidas. 

La experiencia prueba que las agroindustrias medianas y pequenas son 

capaces de permanecer competitivas, siempre que sus tecnicas de gesti6n se 

equiparen y progresen como las de sus competidores mayores. La flexibilidad 

del progreso, los costas reducidos, las relaciones personales y Ia proximidad 

con los clientes, son factores favorables, siempre que exista un esfuerzo de 

modernizaci6n y deseos de cooperaci6n para aprovechar los medics ofrecidos 

par los poderes publicos. 

De cualquier manera, aun considerando que nuevas tecnicas sean 

absorbidas, para esas empresas, Ia tendencia a Ia concentraci6n es 

indispensable, sabre todo, cuando se piensa en ampliar mercados, porque ella 

representa un factor de productividad indiscutible.8 

8
Roger S. Schroeder. 
Administraci6n de Operaciones 
Me Graw Hi ll / Mexico. 
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La concentraci6n es normalmente hecha bajo Ia forma de integraci6n 

financiera y tecnica, pero existen tambien otras formas de proporcionar a las 

empresas agroindustriales las ventajas tecnicas de Ia concentraci6n, sin 

perdida de autonomia financiera ode gesti6n. 

4.2 CONCENTRACIONES 

a. Consideraciones Generales 

La Concentraci6n Agroindustrial a Ia que me refiero , se desarrolla 

manifestandose por las formas de asociaci6n que procuran conciliar las 

ventajas de Ia concentraci6n con el mantenimiento de Ia autonomia juridica de 

las empresas. 

Siendo en si un elemento de modernizaci6n, Ia concentraci6n d~ 

empresas a nivel de Comercio Exterior, Ia convierte en un factor necesario, 

para colocar a estas empresas en una posicion favorable frente al mercado 

internacional. 

La evoluci6n de Ia estructura para una concentraci6n de medias, tiene 

que sujetarse a una politica de asistencia tecnica, apoyada en medidas 

econ6micas y financieras, debido a que algunas agroindustrias nacionales, son 

capaces de asumir las funciones de compra y venta externas en condiciones 

satisfactorias. 
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Esto significa llenar un papel regulador entre Ia produccion y el consume 

de vastos mercados, comercializar en gran escala y promover sus productos en 

los mercados externos. 

En razon a Ia dispersion de las agroindustrias y Ia dificultad de 

persuadirlas para agruparse, muchas veces sera interesante utilizar formulas 

de asociaciones intermediarias entre agroindustrias mediana, pequetia 

individual y Ia fusion completa. 

En Ia busqueda necesaria de los medias de concentracion flexibles y del 

perfeccionamiento de los hombres que los ejecuten, las formulas dependen 

siempre de multiples factores tecnicos, financieros , econ6micos, sociales y 

sociologicos. 

Cualquiera que sea Ia forma de concentracion, existiran problemas de 

estructura, de evolucion y de medias financieros. Es estructuralmente Ia 

concentracion solo viable a largo plaza, tratandose de talleres agroindustriales 

pequetios o regularmente estructurados, si pudieran apoyarse en personal 

dinamico y competente. 

El agrupamiento debe transformarse politica y tecnicamente de manera 

similar a los asociadas, con capacidad de apoyo en capitales propios y 

financiamientos a largo plaza. 

La concentraci6n en si , es una consecuencia o un media. 

En realidad , el progreso de Ia comercializacion depende del crecimiento 

de Ia productividad , o sea, de Ia modernizacion de las empresas. 
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Los medias materiales de Ia modernizacion , son bienes conocidos, pero 

suponen un nivel de las inversiones de las empresas que no pueden ser 

asumidos de manera rentable , sino a partir de una cierta cantidad de 

actividades y negocios. Es esta cantidad Ia que determina Ia dimension de Ia 

concentracion a ser realizada, los obstaculos y las soluciones a ser utilizados, 

las formas de asociacion mas interesantes y los tipos de apoyo publico 

necesarios.9 

b. Conceptos Basicos 

(1) Con centra cion Tecnica. 

Significara Ia union de instrumentos de produccion , en un numero cada 

vez menor de establecimientos, con tamano cada vez mayor. 

(2) Concentracion Econ6mica. 

Horizontal, cuando los establecimientos fabrican lo mismo. 

Vertical , cuando los establecimientos fabrican productos que derivan de otros. 

La concentracion economica se produce par: 

a) .- Crecimiento de un establecimiento par incorporacion de nuevos 

departamentos. 

b) .- Fusion de dos sociedades una comprando las acciones de Ia otra. 

9 
Banco de Comercio Exterior 
Programa de Apoyos Agropecuarios 
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c) .- Juego de participaciones. Una sociedad compra las acciones de Ia otra o 

crea una sucursal donde se suscribe una parte importante de acciones con el 

objeto de mantener el control de las operaciones hechas por Ia sucursal. 

El conjunto de principal y sucursales, cuando esta asociaci6n se vuelve 

muy compleja , general mente se le conoce como " trust ". 

A veces, en el mas alto nivel del grupo, no existe una sociedad industrial 

o comercial sino una sociedad que posee una parte importante del capital de 

todas las sucursales y orienta las actividades de todo el grupo, a este tipo de 

sociedades, en situaciones complejas se le llama " holding". 

d).- Ciertas agroindustrias, sin abandonar completamente su independencia, 

efectUan negociaciones mas o menos temporales. 

Cartel , tiene por finalidad dominar el mercado por medio de 

entendimientos sobre los precios a practicar, repartici6n de ventas y cantidades 

a producir. Las sociedades que acuerdan un acuerdo de Cartel pagan multa a 

las otras sociedades participantes, todas las veces que no cumplan con sus 

obligaciones. Los Cartels atraviesan fronteras y juegan papel importante en el 

comercio internacional. 

Pooll , es una forma de explotaci6n . Los participantes planean un trabajo 

en comun con determinado capital y Ia repartici6n de los resultados por 

anticipado. 

e) .- Ligaciones Personales entre empresas. Ciertas empresas, tengan o no 

participaci6n unas en las otras, tienen uno o varios administradores en comun. 
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Su presencia conduce a las empresas interesadas a coordinar sus politicas 

econ6micas. 

f) .- Tendencias a Ia Concentraci6n . Actualmente Ia tendencia a Ia 

Concentraci6n se explica por Ia complejidad tecnica cada vez mayor, por Ia · 

necesidad de acumular capital y por Ia importancia de asegurar mercados cada 

vez mayores y estables. 

La consecuencia es que los grupos mayores son tambien los mas 

dinamicos e influyentes. 

g) .- Factores y Medics de Concentraci6n. Generalmente, Ia concentraci6n 

proviene de los dirigentes de empresa solamente cuando ellos estan 

presionados por los acontecimientos. 

Si Ia reacci6n es tardia , restara para ellos, dados los cambios 

econ6micos a todo nivel , exclusivamente soluciones radicales. Muchas veces Ia 

empresa agroindustrial desaparece o es absorbida por otras mas importantes o 

mas dinamicas. 

Por esto, es importante, que los dirigentes sean mejor informados sabre 

los fen6menos que impulsan el proceso de concentraci6n y sus diferentes 

modalidades , para que puedan a tiempo hacer las modificaciones para cada 

caso. 

La concentraci6n propiamente dicha, no debe ser Ia (mica soluci6n que 

se presenta a las agroindustrias para salir del aislamiento. Diversas formulas 
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pueden ser utilizadas a partir de agrupaciones de compras hasta llegar a Ia 

fusion completa. 

Cualquiera que sea Ia modalidad juridica de Ia concentracion, ella se 

efectuara bajo Ia forma de ABSORCI6N o FUSI6N . En el primer caso, una de 

las empresas en juego domina a las otras tendiendo a asimilarlas enteramente. 

En el otro, es una empresa nueva que sustituye a las antiguas. 

A menos que exista consentimiento mutua, es mucho mas para Ia 

segunda forma que se orientan las empresas agroindustriales que tratan de 

concentrarse. 

La dificultad es encontrar el equilibria de y entre los intereses en juego. 

Conviene, inicialmente, que las obligaciones sean repartidas entre los 

miembros de Ia nueva empresa, principalmente Ia de direccion. A continuacion, 

sera importante regular una division equitativa de resultados. 

La posicion de grupos minoritarios en el momenta de organizar Ia nueva 

empresa es siempre de oponerse. Esto constituye una de las razones 

principales para pensar, desde el comienzo en integraciones parciales, par 

determinado periodo. 

Las agrupaciones de empresas imponen adaptaciones personales 

importantes, par eso los primeros pasos y discusiones son dificiles, 

comenzando par Ia aprobacion de organigramas. 

Es necesario pensar que estas adaptaciones impuestas a los individuos 

dirigentes son radicales. De patron omnipotente, el sabe que pasara a ser un 
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dirigente comando, esto le impondra esfuerzos adicionales como : 

profundizacion en Ia especializacion tecnica, financiera, contable y comercial , 

para lo que su experiencia anterior no sera suficiente, percibiendo una nueva 

dimension de Ia empresa, con metodos y medics diferentes y nuevos habitos 

para moverse dentro de una estructura que impone respeto a las reglas 

jerarquicas establecidas. 

En Ia medida que los sectores publico y privado lleguen a Ia conclusion 

de que las concentraciones son utiles, es importante que faciliten los medics 

para su desarrollo principalmente en los pianos fiscal, financiero y de formacion 

de personal. 

En el Plano Fiscal : 

1.- Facilitando a las empresas que absorben, de beneficiarse de perdidas 

eventuales de las empresas absorbidas. 

2.- Reduciendo los costos de operacion de Ia fusion . 

3.- Proporcionando ventajas de amortizacion sobre las inversiones relativas a Ia 

concentracion . 

En el Plano Financiero : 

1.- Facilitando financiamientos a mediano y largo plazos. 

2.- Proporcionando prestamos para modernizacion y capital de trabajo. 

3.- Disminuyendo los costos de creditos y disminuyendo intereses, como se 

hace para prestamos industriales blandos. 
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En el Plano de formaci6n de Personal : 

1.- Preparando personal en todos los niveles para ocupar las tareas normales 

de agroindustrias mayores y modernas. 

2.- Preparando a los jefes de empresa y los cuadros de las empresas · 

existentes. 

4.3 EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR. 

Los argumentos utilizados para mostrar Ia importancia de Ia 

modernizaci6n de las empresas comerciales , a traves del proceso de 

concentraci6n, aumentan de valor cuando consideramos el desarrollo de Ia 

comercializaci6n externa . 

Side un lado, Ia escalade operaciones es fundamental para aumentar el 

poder de negociaci6n a nivel internacional, Ia existencia solamente de 

pequenas y medianas empresas de comercio exterior imposibilita Ia operaci6n 

deseable de las operaciones. 

Agregarse a esto, que, a nivel mundial, Ia competencia se establece con 

empresas de gran tamano, con poderio financiero, con "know-how" avanzado, 

con personal altamente calificado disponiendo de informaciones comerciales 

sofisticadas, lo que les proporciona capacidad de decision rapida y eficiente. 

Es clara que en los paises en desarrollo permaneceran actuando las 

medianas y pequenas empresas, pero, si deseamos vender nuestras 
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mercaderias y no dejar que las empresas extranjeras las compren, como es 

usual, necesitamos encontrar formulas y decisiones que pasen a beneficiarnos. 

Encontrandose dispersa Ia oferta, favorece a los compradores. Nuestra 

hipotesis es, justamente, en Ia manera de concentrar esta oferta para atender 

Ia demanda con dimension suficiente que propicie ventajas en las ventas que 

se pretenden. 

La preponderancia de pequefias y medianas agroindustrias es de tal 

arden que seria imposible pensar en cualquier transformaci6n de adaptaci6n al 

comercio exterior, considerando apenas su reduccion , a traves de formacion de 

grandes empresas. 

Lo que parece mas logico es buscar formas de asociaci6n o 

concentracion de las pequefias y medianas empresas y, al mismo tiempo, 

estimular Ia organizacion de grandes empresas nacionales para el comercio 

exterior. 

Las posibles formas de fusion empresarial son las mas variadas y 

flexibles, yendo desde acuerdos temporales para determinadas operaciones 

hasta al integracion total. La mayoria de las veces el camino a seguir es Iento, 

progresando por etapas intermediarias, hasta que los buenos resultados 

convenzan a las empresas de Ia necesidad de concentracion o, que resultados 

negatives impongan Ia misma solucion . 
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a. Agrupaciones de Compras. 

Es una forma intermediaria de concentracion. Su fin esencial es Ia 

creacion de una unidad de compra mas importante para obtener mejores 

condiciones de los proveedores, en funcion del volumen de los pedidos. 

La tendencia , a cierto plaza, es Ia creacion tambiem de una politica de 

ventas, hasta llegar a Ia fusion de agrupaciones de compras. 

En forma general, Ia agrupacion de compras no proporciona solucion a 

todos los problemas y muchas empresas no creen necesario adherirse porque 

creen ser suficientemente fuertes o, simplemente, no admiten abandonar parte 

de su libertad. 

Cualquiera que sea el tipo de agrupacion de compras, como etapa 

intermedia, ella proporciona evolucion, en Ia medida en que permite a las 

empresas el salir del aislamiento, preparando las mas elaboradas a otras 

formas de concentracion. 

En el plano estructural , Ia agrupacion de compras es, normalmente, una 

sociedad anonima de capital variable. Asi los asociadas pueden entrar y salir 

con cierta liberta . Es, una formula flexible. Pero esta flexibilidad puede 

presentar inconvenientes porIa falta de suficiente estabilidad. 

Asi, por ejemplo, estas sociedades a medida que se expanden deben 

proceder a invertir en equipo, maquinas, etc. Si por cualquier razon, un numero 

importante de socios deja Ia sociedad , los accionistas restantes pueden no 

tener condiciones de reembolsar el valor de las acciones inmobiliarias. 
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Esto impone, en Ia formaci6n de las agrupaciones, que existan 

disposiciones legales que prevean que el capital , en este tipo de sociedades no 

pueda ser transferido por plazas cortos , pero si por plazas pre establecidos. 

En los paises en desarrollo, como estrategia de comercio exterior, 

debido al gran numero de pequenas y medianas empresas tradicionales, Ia 

agrupaci6n de compras puede ser una etapa a ser utilizada para llegar a 

provocar procesos de concentraci6n mas refinados. 

b. Sociedades. 

( 1 ) Consideraciones Generales. 

Son sociedades las que agrupan personas con Ia finalidad de realizar 

operaciones relativas a Ia satisfacci6n de necesidades comunes. 

Presentan las siguientes debilidades generales: 

* Limitaci6n en el costa de intereses. 

* Repartici6n de utilidades a los asociadas, en funci6n del volumen de 

operaciones o del trabajo proporcionado. 

* Aplicaci6n de reservas para obras de beneficia social. 

* Obtenci6n de asociadas basada en Ia libre adhesion y libre dimisi6n. 

lgualdad de derechos de los asociadas en Ia gesti6n y control. 

En terminos de organizaci6n estructural, las sociedades pueden ser 

singulares ( numero minima de asociadas ), centrales ( numero minima de 
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sociedades singulares ) 6 confederaci6n ( numero minima de sociedades 

centrales ). 

Adecuando esto a sociedades ejidale, privadas y mixtas, es como mejor 

operaria Ia sociedad dentro de las regiones de Veracruz. 

( 2 ) Sociedades de Comercio Exterior. 

En su espiritu, en sus metodos y en sus efectos, Ia sociedad de 

comercio exterior es una forma de concentraci6n por absorci6n, pero es una 

forma de concentraci6n tecnica . 

Presentan el atractivo particular de ser el prolongamiento de empresas 

individuales, siendo las inversiones colectivas propiedad de todos los asociadas 

que participan en Ia definicion de Ia politica comercial y controlan Ia ejecuci6n y 

gesti6n , estudios de mercado, estudios de motivaci6n, alcanzando asi, una 

sofisticaci6n mayor. 

Es evidente que no todas las sociedades llegan a un grado de 

organizaci6n desarrollado, capaz de constituirse en una concentraci6n para el 

comercio exterior. 

Algunas mantienen algunas de sus caracteristicas locales, regionales o 

regionales . Muchas con eficiencia dentro de sus perspectivas. 

Pero, tambien los ejemplos muestran, en los ultimos tiempos, en los paises en 

desarrollo principalmente, ( Mexico y Chile ) cuando se enfoca al comercio 

internacional de productos agricolas, que las sociedades pasaron a ejercer un 

papel muy destacado, siendo importante anotar estos resultados. 
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Esto, porque siendo aun estos paises, fundamentalmente exportadores 

de productos primarios, con producci6n dispersa, el ejemplo de las sociedades 

concentradoras de ofertas, parece mostrar caminos y soluciones adecuadas, 

que tal vez sea util multiplicar. 

( 3 ) Estructura 

En sintesis, Ia organizaci6n estructural de una sociedad de comercio 

exterior puede adquirir aspectos diferentes en raz6n de los objetivos que 

determinan su formaci6n y operaci6n . 

Asi , podemos tener: 

Sociedades cuyos objetivos prioritarios sean concentrar ofertas 

dispersas y llegar a mercados externos diferentes. 

Sociedades que apenas procuran vender externamente determinados 

productos de los asociadas. 

Sociedades que coordinan todas las funciones de producci6n y de 

comercializaci6n de los productos de los asociadas. 

c.- Consorcios de Exportaci6n. 

El consorcio de exportaci6n es una forma de concentraci6n, a traves de 

Ia cual se unen las empresas manteniendo su individualismo. 

Esas empresas que, normalmente, tuvieron su desarrollo anterior 

caracterizado dentro de un cuadro de producci6n dimensionado para Ia 

atenci6n del mercado interno, sin grandes esfuerzos de expansion y muchas 
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veces con lo que pueden ser buenos resultados, de un momenta a otro por 

circunstancias diversas, se veran interesadas por el comercio internacional, 

donde pueden tener punta de apoyo para ampliar sus ventas. 

Cuando este interes se manifiesta y las empresas desean de inmediato 

pasar a Ia acci6n, se sentiran detenidas por diversos obstaculos. El principal es 

que, aun considerandose una gran empresa, situada en un pais en desarrollo, 

al enfrentarse con el tamario de las grandes empresas de comercio exterior 

pertenecientes a los paises desarrollados, asienta que, en realidad es una 

mediana y pequeria empresa para actuar en el mercado internacional, por lo 

que es necesario que estas empresas se asocien o concentren. 

Los consorcios, en este caso se presentan como una soluci6n que 

posibilita el agregar una oferta de mayor dimension, hacer crecer el poder de 

negociaci6n, aumentar Ia capacidad tecnica y financiera, sin Ia perdida total de 

Ia individualidad empresarial. 

Los consorcios de exportaci6n pueden ser generalizados o 

especializados. Ya existen en varios paises y se caracterizan, respectivamente, 

por reunir empresas de diversos ramos productivos o de un mismo ramo de 

producci6n. 
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Los dos tipos de consorcios, como se puede suponer presentan fuerzas 

y debilidades diferentes para su organizaci6n y funcionamiento, siendo natural 

que los generados, por Ia diversificaci6n de productos, impongan soluciones 

mas complejas y de menor aprovechamiento al volumen de operaciones. Por 

este motivo, siento que los consorcios especializados resuelven de manera 

mas adecuada las necesidades actuales de las agroindustrias, para desarrollar 

sus operaciones de comercio exterior. 

La concentraci6n de empresas a traves de consorcios, constituye una 

forma de armonizar intereses de las diversas empresas interesadas en 

aumentar sus operaciones de comercio exterior, que podran, despues de estar 

bien organizadas, trazar programas de mediano y largo plaza de exportaci6n, 

dentro de normas establecidas. 

Aumentando el tamario de las empresas por asociaci6n, las empresas 

componentes de un consorcio pueden, entre otras fuerzas, conseguir las 

siguientes : 

* Aumentar los flujos de informacion tecnica. 

* Mejorar el nivel de asistencia tecnica. 

* Adquirir mayor "know-how'' y mejorar Ia calidad de los productos. 

* Aumentar el poder de captaci6n de recursos financieros. 

* Negociar directamente con los importadores. 

* Reducir castes de importaci6n y exportaci6n. 

* Diversificar los mercados compradores, con mayor seguridad en 

operaciones. 
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*Tener mayor influencia junto a las organizaciones internas. 

* Aumentar las utilidades. 

* Establecer estrategias de comercializaci6n, definiendo polfticas de 

productos, de precios, de distribuci6n y de promoci6n.1 

No conviene, simplificar demasiado los problemas que aparecen, en el 

memento en que las empresas se reunan para organizarse en consorcios. 

Estes problemas son inherentes al tradicionalismo de las empresas y a sus 

deseos de perder el mfnimo de individualidad para ganar el maximo de 

ventajas. Pueden resolverse, perc exigen de los responsables de las empresas 

que se consorcian, gran flexibilidad de negociaci6n y Ia atenci6n centralizada 

para el objetivo de ceder para ganar. 

Entre los principales problemas que se contemplan y que deben ser 

solucionados en el memento de Ia organizaci6n del consorcio, podemos anotar 

los referentes a : 

Estructura del Capital. 

Direcci6n y Administraci6n. 

Polftica financiera. · 

Marcas. 

Promoci6n. 

Publicidad.2 

1 S. Watson Dunn 
Publicidad 
UTHEA I Mexico 

2 Kotler Philip. 
Direccion y Mercadotecnia 
Diana I Mexico 
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La composici6n de estructura de capital del consorcio tiene relaci6n 

directa con las relaciones futuras, debiendo las soluciones ser encontradas, 

conforme se orienten los argumentos, con porcentajes iguales de participaci6n, 

con porcentajes iguales de acuerdo con Ia dimension de las empresas y 

porcentaje segun Ia capacidad de exportaci6n. 

La direcci6n y administraci6n del consorcio exigen soluciones que 

orienten Ia participaci6n de las empresas en Ia composici6n del consejo 

administrative, para el trazo de polfticas y, en Ia constituci6n de Ia direcci6n 

ejecutiva, como organigramas bien formulados que respondan, a traves de las 

funciones, a las metas que pretenden. Es importante tambien, decidir si los 

principales ejecutivos deben ser concentrados fuera de las empresas o si 

deben pertenecer a elias. 

La polftica financiera del consorcio puede seguir los mismos criterios 

establecidos para Ia estructura de capital, ya sea en cuanto a las obligaciones 

y responsabilidades referentes al capital propio de las empresas, como a las 

necesidades de capitales de terceros. Debe ser bien determinada desde el 

inicio de formaci6n del consorcio, porque su propio dinamismo va a exigir 

inversiones, tanto en el pais como en el exterior, que exigiran decisiones 

rapidas. 

Los problemas de Ia marca, Ia promoci6n y Ia publicidad son dificiles de 

solucionar, porque estim directamente ligados a Ia imagen del tiempo, de las 

diversas empresas que forman el consorcio. La selecci6n de marcas para 

alcanzar diversos mercados, estara vinculada a las caracterfsticas de esos 
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mercados. La publicidad y Ia promoci6n y las del consorcio exigen coordinaci6n 

y racionalidad para llegar a soluciones viables. 

La simple vision que esbozo sinteticamente, muestran Ia necesidad 

fundamental de establecimiento de estatutos bien elaborados para el 

consorcio, que definan todos los aspectos de su funcionamiento y que 

caractericen perfodos bien determinados para alcanzar ciertos objetivos. 

d. Companias de Comercio Exterior. 

La comparifa de comercio exterior es una empresa comercial con 

economfa propia. En cuanto el consorcio se limita a actuar en raz6n de 

empresas productoras que lo constituyen, Ia comparifa de comercio exterior 

con amplitud de espacio mundial, tiene su acci6n orientada para sus propios 

intereses, operando en gran escala, sea con productos propios o de terceros. 

Para nuestro case, podrfa ser una forma mas atractiva, el heche de tener 

mas integraci6n y fuerza de ventas con productos terceros, esto, sabre todo, 

para tener mayor posibilidad de competencia. 

Es tambien, una obligaci6n de Ia sociedad, encontrar las ventajas de 

introducir otros productos, debido a que pueden ser complemento de venta, de 

los que se producen y promueven. 

Las comparifas de comercio exterior tienen sus actividades ligadas al 

mercado internee internacional, operando en Ia comercializaci6n nacional ,asf 

como en las importaciones y exportaciones en cualquier pafs. Para esto, debe 
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disponer de sistemas de informacion altamente especializados que permitan 

verificar las mejores oportunidades de compra y venta de diversos productos 

donde elias se presenten para las partes interesadas. 

Elias deben estar aptas y equipadas para ejercer diversas funciones, 

porque ademas de Ia compra venta de productos, pueden representar 

empresas, agenciar operaciones, financiar y prestar servicios despues de Ia 

venta. 

Por Ia escala en que opera puede actuar directamente en los transportes 

y establecer redes de almacenes, en cualquier pais, donde las operaciones asi 

lo recomienden. 

Crea, promueve y divulga marcas propias o de terceros, cuando los 

mercados compradores aun lo exigen. 

Debe poseer condiciones de planear u orientar proyectos de 

comercializaci6n, tanto propios como de terceros, que tiendan al desarrollo 

comercial a traves de Ia producci6n agroindustrial. 

Estara presente en las diversas ferias y exposiciones en el pais o en el 

extranjero, ya sea como para negociar directamente y presentar productos 

propios o de sus clientes. 

Las companias de comercio exterior, teniendo necesidad de invertir 

constantemente en Ia prospecci6n de nuevos mercados disponiendo de 

servicios de asistencia tecnica y de informaciones, puede influir ventajosamente 
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para el desarrollo de las pequerias y medianas agroindustrias que no tienen 

dimension para alcanzar con exito, los mercados externos. 

Las companias de comercio exterior pueden ser: Generales, 

Especializadas o de Productores, dependiendo de Ia dimension o del numero · 

de actividades. 

Generales.- Las que actuan en diversos ramos de negocios, ademas de 

exportaciones e importaciones. Desarrollan producciones en el exterior, 

invierten fuera del pais, ya sea con Ia finalidad de exportar e importar para su 

propio pais o para terceros paises. 

Especializadas.- A medida que Ia variedad de las transacciones 

disminuye y las acciones externas de inversiones son menos poderosas, las 

compariias tienden a ser especializadas. 

De Productores.- Las compariias de comercio exterior de productores, 

exportan e importan para determinadas empresas que utilizan sus servicios. 

En el lado financiero, las empresas que presento, gozan de algunas 

ventajas junto a los organos proveedores de recursos, tanto nacionales como 

internacionales, porque estos, juzgan poco arriesgadas sus inversiones en este 

tipo de empresas. Parten por principia, por Ia amplitud espacial en que actuan 

las compariias citadas, de que todos los mercados no entran en depresion al 

mismo tiempo, habiendo posibilidad de compensaciones sistematicas. 

No existen margenes fijos para orientar las operaciones de estas 

companias. A veces los margenes son altos, pero Ia mayoria de las veces son 
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bajos, estando el exito mucho mas vinculado a Ia escala y continuidad de las 

operaciones, que a resultados esporadicos de gran volumen. 

Ademas de estos factores , las utilidades estan correlacionadas con Ia 

metodologia del trabajo, con Ia agilidad de operaciones de compra venta y con · 

los financiamientos . 

La participaci6n de los negocios de transporte , de seguros, de 

almacenaje y Ia situaci6n de las sucursales estrategicamente localizadas en el 

extranjero, tambien son factores favorables de utilidad. 

La organizaci6n de las compariias de comercio exterior, no esta sujeta a 

caracteristicas especificas, siendo formulada con raz6n a su operacionalidad, 

en departamentos o divisiones par productos y par areas geograficas, conforme 

sea mas favorable. 

Es interesante observar que, par Ia amplitud geografica de actuaci6n, 

sera importante prever Ia descentralizaci6n de decisiones asi como una cierta 

especializaci6n logistica a Ia par de planteamientos a corto, mediano y largo 

plazas, asi como tambien desarrollo de condiciones propias de producci6n. 

Cabe hacer notar que si son empresas de extension internacional las 

compariias de comercio exterior abarcan todos los aspectos de negocios, de 

esta forma, para los productos y segmentos que se proponen y analizan, es 

fundamental , que estan aptas para actuar en aspectos financieros, juridicos y 

fiscales, tanto como en los tecnico econ6micos. 
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La disminuci6n de los canales de distribuci6n, extendiendose del 

productor y/o consumidor nacional, hasta el productor y/o consumidor final 

externo, a traves de las compaiiias del comercio exterior nacionales, es una 

forma de Modernizaci6n y Concentraci6n comercial que se impone, en Ia fase · 

actual de nuestro pais. Para que de esta forma, los beneficios del progreso 

puedan ser absorbidos internamente, a traves del comercio de comercializaci6n 

extern a. 

Las Agroindustrias lo pueden lograr. 
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Resumen IV 

Las organizaciones juegan un papel fundamental en Ia Modernizaci6n de 

Ia Agricultura Mexicana. 

Las formas de o ·rganizaci6n dependen de las circunstancias en las 

cuales encuentran, productores y comerciantes sus objetivos. 

Se muestra a Ia Organizaci6n, tanto en su modernizaci6n, como en sus 

concentraciones para Ia mejor operatividad, llevando todo esto a su 

consecuencia 16gica, que son; Las Empresas de Comercio Exterior. 

Basica es, Ia manera en que las sociedades a organizar, encuentran su 

ubicaci6n dentro de Ia region, puesto que, si se llegaran a constituir varias 

organizaciones, mejor resultaria Ia formaci6n de un Consorcio, que defenderia 

los intereses de cada una de las organizaciones, de frente a los mercados 

mundiales. 
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V. MERCADO INTERNACIONAL. 

El mercado internacional, se rige por situaciones economicas que 

dependen del medic ambiente politico y cultural , de aqui, las naciones que 

comercializan , ya sea en grupo o en forma independiente, requieren de un 

estudio previa, para que Ia nacion exportadora extienda su oportunidad . 

En este capitulo cinco, se comentarim los mercados de exportacion, 

ubicados estes en cuatro partes, Estados Unidos junto a Canada, en su 

contexte del Tratado de Libre Comercio, Ia Cuenca del Pacifico, Ia Union 

Europea y otros Mercados ( Latinoamerica ). 

Se hara un analisis comparative de Ia competencia. Se veran aspectos 

de Logistica, para determinar y tener cubierto este horizonte comercial en el 

Mercado lnternacional. 

5.1 ENFOQUE DE EXPORTACION 

Se lnicia en .. el pais una nueva era en materia de productos 

agropecuarios para el mundo industrializado . 

La globalizacion de Ia economia esta hacienda posible Ia 

internacionalizacion de Ia agricultura mexicana. Tanto el gobierno como los 

agricultores buscan abordar el mercado de los Estados Unidos y Canada, Ia 

Union Europea, Ia Cuenca del Pacifico y Latinoamerica. 
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La participaci6n de Mexico en estos mercados nos permitira que se 

transmita Ia tecnologia adquirida del resto de los bloques econ6micos para 

exportar productos alimenticios, particularmente frutas, legumbres. 

Para ello es necesario cumplir con las caracteristicas que exigen los 

paises altamente industrializados, que estan acostumbrados a recibir productos 

con altas especificaciones y con los envases solicitados. Estos mercados cada 

vez demandan cantidades mayores y una diversidad mas amplia de productos 

alimenticios, puesto que el sector primario no genera Ia totalidad de lo que 

requieren para su consumo.12 

Por sobre todas las cosas, Ia politica de modernizaci6n de nuestra 

agricultura sera para que Mexico supere Ia insuficiencia de producci6n para el 

mercado nacional, es decir, para conjurar Ia amenaza de no ser capaz de 

autoabastecernos de productos alimenticios y para que trascienda Ia situaci6n 

prevaleciente desde Ia epoca de los ochentas, cuando ario tras ario se tuvieron 

que importar productos basicos. 

La respuesta agricola ante Ia necesidad de autoabastecernos y exportar, 

consiste en modernizar esta parte de Ia economia, es decir, demostrar que Ia 

agricultura mexicana es dinamica, contando con una politica gubernamental 

diseriada y funcional, que permita Ia formaci6n de organizaciones modernas, 

que desemboquen en Ia formaci6n de consorcios operativos, en forma tal que 

12 
ODEPA I Oficina de Estudios y Politicas Agniri as. 

Republica de Chile, Ministerio de Agri cultura. 
Publicaci6n, Temporada Agricola (Julio de 1993). 
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incremente Ia producci6n no solo para satisfacer necesidades nacionales sino 

para exportar, situaci6n y justificaci6n de esta investigaci6n, aportando en los 

productos propuestos, lineamientos de politica para Ia modernizaci6n de una 

parte del sector agricola . 

Es notorio, que las agroindustrias dentro del sector agricola son quienes 

conjuntamente con las autoridades agropecuarias y gubernamentales acuerden 

infraestructura para Ia exportaci6n y se adecuen a Ia producci6n en gran 

escala, para que los apoyos financieros, promovidos por Bancomex, apoyen 

clara y definitivamente Ia exportaci6n . 

El problema de Ia agricultura para participar en el Tratado de Libre 

Comercio, ya en vigor, refiere a Ia magnitud de Ia producci6n como a Ia calidad 

de Ia misma. 

Si no resolvemos estes dos aspectos, no seremos capaces de competir 

eficazmente, con las graves consecuencias que esto implica, el desajuste de Ia 

balanza comercial agropecuaria para nuestro pais. 

Nuestro sector agropecuario, efectua Ia mayor parte de sus 

exportaciones hacia los Estados Unidos, Ia apertura comercial mundial deja 

sentir Ia necesidad de diversificar nuestras ventas hacia los importantes 

mercados de Asia y Europa, esto implica un cambio sustancial de lo acontecido 

hasta Ia fecha , en que Ia politica agropecuaria se ha enfocado basicamente 

hacia el vecino pais del norte, con resultados muy modestos. 
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Para penetrar en los mercados de exportaci6n, debe modificarse Ia 

politica agropecueria mexicana, en forma tal, que no solo se circunscriba a una 

meta de autosuficiencia, sino que su estrategia se base fundamentalmente en 

organizar Ia producci6n de bienes primarios en relaci6n directa a Ia magnitud · 

del mercado exterior. 

Solamente asi , habra una producci6n exportable que permita dar a los 

mercados extranjeros productos que demandan y al sector agricola el estimulo 

que requiere para Ia integraci6n de las agroindustrias que resultaran del sentir 

de Ia exportaci6n. 

Continuara el proceso sistematico de apertura en el sector primario, pero 

a fin de hacerlo competitive se le habra de otorgar asistencia tecnica, e integrar 

su organizaci6n , para que de esta manera se lleven a cabo estudios de 

oportunidad de productos como los aqui propuestos, incluso podria haber 

participaci6n extranjera. 

Solo asi , Ia politica de apertura comercial tendra que apoyar mas Ia 

exportaci6n de productos frescos, semi-procesados y procesados. 

Ahora que Mexico se encuentra en el umbral de una economia mas 

abierta, las deficiencias en su materia agricola son foco de atenci6n. El 

gobierno se esta preparando para atender las deficiencias del sector a corto 

plazo, asi como tambien Ia asistencia tecnica sera compartida en mayor medida 

con Ia iniciativa privada, tanto a nivel nacional como internacional y, las politicas 

de exportaci6n , se haran con lo que el mercado mundial reclame. 
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Se dice que nuestro pais ha experimentado una verdadera revoluci6n en 

su comercio exterior. Si bien es cierto que ninguna parte de Ia economia ha 

escapade a los efectos de Ia crisis econ6mica, el sector agricola lleva Ia peor 

sacudida, el deterioro de Ia capacidad productiva ha excedido a tener excesivas 

y crecientes importaciones. 

Resulta ya un heche Ia realizaci6n de acuerdos, existiendo temores 

como las politicas proteccionistas o las aperturas globalizadas, pero es una 

buena oportunidad a nuestra agricultura y a Ia creaci6n de agroindustrias de 

exportaci6n. 

En el campo de Ia economia agricola, quien pretenda supeditar su 

desarrollo al mercado interne, comprobara que solo queda Ia acci6n de 

impulsar el comercio exterior si es que se desea dinamizar el sector. 

De a hi , que Ia apertura comercial en el sector prima rio, amerite una 

consideraci6n especial. Mexico se encuentra muy estrechamente ligado a dicha 

apertura para que le sea posible desvincularse a lo que acontece en el mundo, 

a menos que nuestro pais este dispuesto a aceptar que Ia agricultura tenga un 

nivel inferior al que pueda alcanzar con ayuda del comercio exterior. 

5.1.1 Tratado de Libre Comercio 

La decision de buscar un tratado de Libre Comercio con Estados Unidos 

y Canada, marca Ia culminaci6n de un notorio proceso de Ia liberaci6n de Ia 

economia. de reestructuraci6n llevada a cabo por las anteriores 
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administraciones gubernamentales ejecutivas, adecuadas a Ia economia 

mundial , siendo estas : 

1.- Las principales naciones del mundo estan cada vez mas integradas, esto en 

cuanto a comercio , inversiones y flujos financieros. 

2.- El proceso dinamico de liberaci6n e integraci6n se esta acelerando en 

America del Norte, Europa Oriental y Occidental , asi como en el Este Asiatica. 

3.- La naciones que no aprovechen las oportunidades abiertas par los cambios, 

estan en peligro de quedarse atras en cuanto obtener crecimiento en los 

niveles de vida de su poblaci6n . 

Las bases 

Un tratado de Libre Comercio tiene amplia importancia simb61ica y 

sustantiva, tanto politica como econ6micamente. Mexico y Estados Unidos son 

socios naturales. Sus economias son complementarias, Estados Unidos 

representa para Mexico actualmente dos tercios de sus exportaciones y provee 

dos tercios de sus importaciones. 

En realidad Mexico es su tercer socio mas importante, despues de 

Canada y Jap6n. 

La importancia del comercio respecto al producto interno bruto es 

creciente en ambos paises. Cada uno incrementa sus exportaciones: 

Los Estados Unidos para reducir su fuerte deficit en cuenta corriente y 

detener el fuerte crecimiento de su deuda externa. 
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Mexico, para impulsarse en Ia senda de un desarrollo sostenido, 

hacienda frente al servicio de su deuda externa. 

El Tratado de Libre Comercio beneficia a ambos paises al permitirles el 

acceso al mercado, Ia mano de obra, Ia tecnologia y las experiencias del otro. 

Beneficios para Mexico. 

Mexico ha entrada en las puertas del mercado mas grande del mundo, Ia 

16grca econ6mica senala que ello le permite asociarse ampliamente con este. 

El tamano y Ia apertura del mercado norteamericano ha sido el gran 

impulse, para el espectacular exito de las exportaciones y del crecimiento 

econ6mico del Jap6n, asi como otros paises del sudeste Asiatica durante las 

dos pasadas decadas. 

Posiblemente uno de los mas importantes beneficios politicos del 

Tratado de Libre Comercio, desde el punta de vista de Mexico, es Ia inclusion 

de un articulo semejante al del acuerdo con Canada, en contra del aumento 

de las medidas proteccionistas en los Estados Unidos. 

Canada esta exceptuada de cualquier ley restrictiva norteamericana a 

menos que se mencione expresamente lo contrario en Ia legislaci6n, cualquier 

disposici6n de Estados Unidos que el incumba a Canada, debera discutirse 

bilateralmente. El Tratado de Libre Comercio, establece un acuerdo binacional 

para el arreglo de disputas, incluyendo Ia posibilidad de un arbitraje obligatorio 

en caso de desacuerdo. Ademas se provee un sistema unico de comites 

bilaterales de expertos, para reglamentar que cualquier agencia local aplique 
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correctamente las leyes internas en el area de impuestos compensatorios y 

cuotas antidumping. 

Los acuerdos de tales agencias son concluyentes y obligatorios, estes 

mismos acuerdos se integran en el tratado firmado.13 

Beneficios para Estados Unidos y Canada 

El Tratado de Libre Comercio, puede permitir a los Estados Unidos 

manejar uno de los problemas de mayor importancia bilateral , como lo es, el de 

los indocumentados. Un tratado que produzca un aumento en el nivel de vida 

de los mexicanos, a base de inversiones para Ia concretizaci6n de fabricas, 

podra contener esa migraci6n en alguna medida, esa migraci6n al norte. Por 

supuesto, en Ia medida en que se eleve el nivel de vida mexicana, Estados 

Unidos y Canada seran los mas propensos a exportar productos a Mexico. 

Generalidades 

En el Tratado de Libre Comercio, se reconoce Ia amplia disparidad en 

los niveles de desarrollo de Mexico contra Estados Unidos y Canada, aspecto 

que no ocurre entre estes dos ultimos paises, aun mas, estes paises 

comparten muchas similitudes en su estructura legal, asi como en su estructura 

econ6mica, lo que, noes, en el caso de Mexico. 

El caso de esta investigaci6n, es una realidad en Ia situaci6n de mayor 

futuro a corte y largo plaza, debido a que las Agroindustrias tendran auge en Ia 

medida en que Mexico logre organizar su medic rural. 

13 
Tratado de Libre Comercio. 
Capitulo XX I Controversias . 
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Lo referente al sector Agropecuario, el Tratado de Libre Comercio es, en 

terminos del comercio exterior, muy dificil de manejar. Todas las economias 

mantienen apoyos a Ia producci6n de este sector por cuestiones de empleo, 

seguridad nacional y tradici6n, entre otras cosas. 

Dentro el Tratado de Libre Comercio, el Capitulo VII, es el relative al 

sector agropecuario. Esta dividido en dos secciones, una referente al comercio 

en general y Ia segunda a las medidas fitosanitarias. 

Lo importante es que se establece, Ia intension de no bloquear el 

comercio utilizando supuestas normas. Esto permite, si hay Ia suposici6n de 

que una norma fitosanitaria se ha dispuesto con el unico fin de no permitir, Ia 

entrada, por ejemplo, de los productos seleccionados que proponemos, hacia 

los Estados Unidos, Mexico pude solicitar Ia intervenci6n del panel arbitral de 

acuerdo con el Capitulo XX del mismo tratado. Este, tiene Ia facultad de 

ordenar a Ia agencia de Estados Unidos, en caso de que se encuentre culpable 

de bloquear el comercio, de modificar su norma, teniendo esta, Ia obligaci6n de 

hacerlo. 

En el caso de los productos que seleccionamos, podemos acentuar que 

no seran gravados arancelariamente para su entrada a los paises del Tratado 

de Libre Comercio. 

92 



5.1.2 La Union Europea 

Las Naciones que Ia integran, 14 aun cuando conservan sus propias 

identidades decidieron regirse a traves de cinco instancias comunes de dialogo 

y decision : 

Parlamento Europeo.- Desde Junia de 1979, se elige por sufragio 

universal. 

Actualmente con 518 diputados electos cada cinco alios. 

Consejo de Ministros.- Es el organa de decision que fija las politicas de 

Ia comunidad y se reLine en Bruselas, Belgica. 

Comision Europea.- Posee sedes en Bruselas yen Luxemburgo, 

Luxemburgo. 

Comprendida por 17 miembros. 

Tribunal de Justicia.- lnstalado en Luxemburgo, se encarga de interpretar 

Ia constitucion de Ia Union Europea y los textos juridicos Europeos en caso de 

litigios. 

Comite Economico y Social.- Con sede en Bruselas. 

Consta de un organa consultive que comprende a representantes de los 

empresarios, profesionales, sindicatos obreros, agricultores y consumidores. 

Emiten dictamente sabre las propuestas de Ia comision . 

14 
La Unificac i6n Europea 
Otic ina de Publicaciones Oticiale 
de las Comunidades Europeas. 
Luxemburgo Luxemburgo 
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La Union Europea y su Relacion con Mexico 

El 20 de Diciembre de 1990, Ia Union Europea, decidio aumentar Ia 

ayuda economica, las inversiones y Ia asistencia tecnologica a once paises 

latinoamericanos, ademas desplegar esfuerzos para reducir Ia deuda de esta 

amplia region del continente. 

Un mes mas tarde, Edward Fovere, embajador de Ia Union Europea en 

Mexico, explico, tras Ia visita del Ejecutivo Mexicano a Europa, que muchos 

inversionistas realizaron durante 1990 una serie de visitas de "sondeo" a 

nuestro pais. Ese ano, Mexico recibio una inversion foranea de 4,500 millones 

de dolares, de esta cifra, el 10% correspondio a Europa. 

Los paises que cuentan con mas inversiones en nuestro pais son; 

Espana, Alemania, lnglaterra y Francia.15 

A principios de Febrero de 1992, las ocho camaras de comercio e 

industria europeas establecidas en Mexico decidieron Ia creacion de un 

organismo supranacional , al que bautizaron como Eurocam, destinado a 

promover Ia inversion comercial y Ia cooperacion tecnologica. Dichas camaras 

son : La Belga-Luxemburgueza Mexicana, Ia de comercio lrlandesa-Europea, Ia 

de comercio ltaliana, Ia de comercio de los Paises Bajos, La Espanola de 

comercio , Ia Franco-Mexicana de comercio e industria y Ia Mexico-Aiemana de 

comercio e Industria. 

15 
Banco Nacional de Mexico 
Revista Examen de Ia Si tuac i6n Econ6mica de Mex ico. 
Dic iembre de 1993, mimero 817. 
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Los empresarios mexicanos y europeos formaron seis mesas de trabajo 

para resolver los programas relatives al comercio, Ia inversion, Ia transferencia 

de Ia tecnologia , Ia capacitacion, las normas tecnicas y los asuntos financieros. 

Eurocam, programo varios eventos para motivar el intercambio mercantil y el de 

flujo de capitales. 

La Union Europea tambien refrendo el apoyo de un millon de dolares 

para el desarrollo turistico "Mundo Maya". 

El 12 de Febrero de 1992, Mexico suscribio un acuerdo con Ia Union 

Europea y obtuvo de ella el trato de pais" mas privilegiado". 

El acuerdo beneficia a Mexico en tres aspectos ; 

Aumentara Ia inversion , acrecienta el intercambio comercial y favorece el 

intercambio de tecnologia. 

Es necesario dar un espacio a las exportaciones mexicanas de 

productos agropecuarios, como los productos seleccionados propuestos, las 

bases estan sentadas, basta por ahara organizar. 

5.1.3. Cuenca del Pacifico 

Con sus casi 180 millones de kilometres cuadrados, que equivale a casi 

un tercio de Ia superficie total del planeta y, a un area que duplica Ia del 

Atlantica, el Pacifico es el gigante de los Oceanos. Este gigantismo se ha 

extendido a Ia economia mundial, impactada par el crecimiento economico de 

los piases sobre todo en su porcion asiatica. 
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Vincula litorales de las cuatro naciones mas grandes del mundo, 

(Comunidad de Estados lndependientes, Estados Unidos, Canaday China), las 

economfas mas dinamicas, (Jap6n, Corea del Sur, Taiwan, Hong Kong y 

Singapur), Ia isla continente Australia y su vecino Nueva Zelanda, asf como 

varies pafses latinoamericanos incluido Mexico. 

Es Ia Cuenca del Pacifico Oriental, Ia que hoy nos asombra par sus 

elevadas tasas de crecimiento y dinamismo exportador, llevados de Ia mana 

par su revoluci6n cientffica y tecnol6gica. Tal crecimiento ha side de vertigo. 

Vertigo no solo en su aceptaci6n de crecimiento anormal de actividad de una 

persona o colectividad, sino de sensaci6n de mareo que deja en uno, al 

enterarse de las cifras que acreditan el desarrollo de Jap6n y los cuatro tigres o 

NIC's16
; Corea del Sur, Singapur, Hong Kong y Taiwan. 

En Ia Cuenca del Pacifico, se genera casi Ia mitad del comercio 

internacional, en Ia decada de los ochentas, se registraron las mas altas tasas 

de crecimiento econ6mico y de desarrollo cientffico y tecnol6gico, situaci6n que 

continua en el principia de los noventas. 

Los pafses de Ia Cuenca del Pacifico, llevan a cabo el mayor numero de 

transacciones financieras. Su contribuci6n a Ia producci6n anual induyendo 

Canada Estados Unidos y Mexico, arrojan cifras que duplican casi Ia 

participaci6n de los pafses de Ia Union Europea. Calculos conservadores 

indican que en el ana 2000 Ia producci6n de esta zona podrfa superar los 12.5 

16 
Newly Industrializing countries. 
siglas. 
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billones de dolares, lo que equivaldrfa a mas del doble de Ia produccion total 

de Ia Union Europea proyectada a ese ario. 

El llamado " milagro economico ", de los pafses de Ia Cuenca Oriental del 

Pacifico, es un clare ejemplo de las perspectivas favorables que genera Ia . 

competitividad internacional, asf como Ia gama de oportunidades que tenemos 

en Ia formacion de Agroindustrias de Exportacion. 

La Participaci6n de Mexico. 

Con Ia estrategia de modernizacion, asf como Ia apertura al exterior, se 

asegura una mayor insercion del pafs en Ia economfa mundial, principalmente 

en pafses donde es mfnimo nuestro comercio, como es el caso de los pafses 

de Ia Cuenca del Pacifico, por medic de Ia diversificacion y Ia expansion de los 

mercados de intercambio. 

En cuanto a las relaciones comerciales de los pafses de America Latina con 

costas en el paclfico, los de mayor presencia son: Colombia, Chile, Ecuador, 

Mexico y Peru, pero su participacion es mfnima, Ia participacion basica de sus 

productos de exportacion, es de materias primas y de productos alimenticios. 

Mexico y Chile lograron una mejor entrada a estes pafses con productos 

alimenticios. 

Para Mexico se presenta un potencial de magnitud importante en su 

comercializacion agroindustrial. La venta de los productos seleccionados. 
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( Chile, Calabacita, Berenjena, Ajo, Cebolla, Esparrago, Alcachofa y Nepal ) en 

perfodos de no siembra en Ia periferia del hemisferio norte, resulta altamente 

atractiva para las regiones de Veracruz, que de organizarse adecuadamente, 

constituira el arranque esperado y el posible ejemplo hacia las demas regiones 

del pais. 

5.1.4. Otras Regiones 

La economia mundial esta experimentando cambios de una magnitud y 

alcance inimaginable, desde hace solo unos cuantos arias a Ia fecha, Ia 

revoluci6n de las comunicaciones ha reducido las distancias geograficas y ha 

estimulado una nueva estructura de distribuci6n en los mercados mundiales. 

Para responder a estas circunstancias, Mexico, como otros paises de 

America Latina y el Caribe, lleva a cabo una intensa transformaci6n interna 

para incrementar Ia competitividad de su aparato productive y, a Ia vez, 

emprender una nueva etapa en las relaciones econ6micas con el mundo. 

Para ella se han elaborado estrategias claras y flexibles, que responden 

a nuestra situaci6n geografica, para garantizar el acceso reciproco, astable y 

permanente en los mercados, facilitando el aprovechamiento de Ia 

complementariedad econ6mica, asi como las ventajas comparativas para el 

comercio y Ia inversion. 
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Con el tratado de Mexico y Chile, se contribuye, en el marco del tratado 

de Montevideo de 1980, al impulso de Ia integraci6n econ6mica de Ia zona, 

ratificando hechos concretos. 

Desgraciadamente no se han podido superar controversias en el Grupo 

de los Tres, 17 esto, en el aspecto agropecuario dentro del Tratado de Libre 

Comercio que firm6 este grupo, es decir, aqui no entra el aspecto agropecuario. 

En lo que respecta a los Tratados con Bolivia y Costa Rica, estos, estan 

en plena intercambio comercial en todos los ramos, inclusive el agropecuario. 

Observando este posible mercado Latinoamericano, se aprecia una salida 

eficaz para productos agroindustriales, como los productos seleccionados 

propuestos, ya que existe una demanda efectiva de estos en toda 

Latinoamerica. 

5.2 COMPETENCIA INTERNACIONAL. 

Nuestro pais, en estos ultimos arias ha tenido el privilegio de participar 

en una epoca de profundas transformaciones y de niveles de competencia 

comercial , que de no responder alllamado de Ia modernidad, se podria llegar al 

punta de un proceso de contracci6n econ6mica de funestos resultados, 

inimaginables hace algunas decadas. 

La historia en este sentido parece acelerar su paso: Los equilibrios 

internacionales se modifican y las relaciones entre Estado y sociedad se 

17 . . 
Mex1co. colombia y Venezuela. 
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amplian. La revolucion en las relaciones internacionales y Ia globalizacion, 

abren perspectivas para una nueva etapa de cooperacion economica que 

podrian favorecer Ia inversion, promover Ia transferencia de tecnologia Y 

eliminar las barreras del comercio. 

Hoy podemos construir un futuro economico mas libre, mas acorde a Ia 

realidad de Mexico, basandonos en Ia verdad y en una infraestructura agricola, 

en Ia cual se advierte que somos capaces de llevarla a cabo, de ser exportador 

y no importador, agroindustrialmente hablando. 

La competitividad es un reto. En el curso de los anos han variado 

radicalmente sus respuestas: Si en el pasado se pensaba que el crecimiento 

podia basarse en Ia posesion de territorio, recursos naturales y mano de obra 

abundante, ahora, como lo dijera el premio Nobel de Economia 1991, Robert 

Solow, " Para vivir bien, hay que producir bien ". 18 

La competitividad no se logra por decreta, siendo este un proceso 

indisoluble de las peculiaridades de cada nacion. 

Es imposible ignorar algunos elementos comunes que se encuentran en 

las experiencias nacionales de transformacion economica, estos elementos 

son : uno de caracter interne, en Ia redefinicion de las relaciones sociedad -

Estado y, el otro de caracter externo, como es Ia vinculacion con el exterior. 

18 
"Para viv ir bien. hay que producir bien" 

palabras dichas en discurso en Estocolmo Suecia, 
al recibir el Premio Nobel./ 1991. 
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Se contemplan cinco fuentes de competitividad, las cuales, 

corresponden a necesidades actuales. 

Primero.- La claridad y Ia permanencia de las politicas econ6micas, 

proporcionan un clima de confianza y certidumbre, estimulando el ahorro y Ia 

inversion y hacienda viable Ia maduraci6n de proyectos productivos, 

especialmente a largo plaza. 

- Segundo.- El acceso a toda una gama de opciones tecnol6gicas, permite 

a los productores elegir las que mas se adapten a sus necesidades. 

Tercero.- El aprovechamiento racional de las ventajas comparativas, 

como son los factores de producci6n, el desarrollo tecnol6gico y el 

conocimiento cientifico , estimulan las ramas en que el pais es mas competitive. 

Cuarto.- Las economias de escala que generan los mercados amplificados, 

aseguran niveles 6ptimos de producci6n, que minimizan los costas medias por 

unidad fabricada . 

Quinto.- La operaci6n eficaz de los mercados permite una asignaci6n 

mas eficiente de los recursos y asegura una direcci6n correcta de estos a las 

actividades mas productivas. 

Estos cinco puntas, se traducen en : un modelo practico organizacional; 

Ia aplicaci6n agroindustrial para Ia competencia en los mercados del exterior; Ia 

solidez que se le de a Ia organizaci6n; adecuaci6n de Ia tecnologia ya conocida 

para los productos seleccionados en las regiones Veracruzanas y Ia producci6n 

a industrializar. 
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Lo anterior muestra que actitud tamar, siendo factible, en base a los 

diferentes elementos recabados. 

Notanda las oportunidades de los mercados se participa 

A).- Oportunidad del Mercado Europeo. 

El potencial Agroindustrial Veracruzano, con los ocho productos 

propuestos, se coloca en posicion ventajosa en epoca de invierno en esa 

latitud Europea, debido a Ia no produccion Europea, situacion que se debe 

aprovechar. 

La competencia fue par alios, Ia que ejercieron de manera definida y 

constante a Ia Union Europea, Iran, lrak, Israel, Libano, Marruecos, Tunez, 

Ghana y Nigeria , estos paises durante alios, abastecieron a Ia Union Europea, 

de manera sorpresiva se ven en problemas internes y externos, ubicando a 

toda Europa en problemas de abasto de hortalizas, en Ia dificil temporada 

invernal. 

Iran e lrak, con Ia guerra que sostuvieron elias mismos, par un periodo 

de ocho alios, dejo drasticamente daliada Ia agricultura de ambos paises, 

situacion que los orillo a salirse del mercado exportable de hortalizas, a Ia fecha 

nose han podido recuperar. 

Israel, que en principia opto par Ia agricultura de exportacion, ahara esta 

mas ocupada en produccion de armamentos, para defenderse de las 

acometidas arabes y palestinas, dejando en ultimo termino su agro de 
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exportacion , produciendo actualmente solo para el abasto local, incluso, a partir 

de 1990 empiezan a importar hortalizas de Sudamerica. 

Libano, desde hace mas de diez alios ha tenido una guerra civil 

interminable, de igual forma no ha podido rehacer su agricultura, ya no exporta. 

Marruecos y Tunez, en los ultimos cinco alios han padecido una sequia 

abrumadora, lo que los obliga a tener problemas de operacion agricola. 

Ghana y Nigeria, teniendo actualmente capacidad exportadora, no son 

dignos de confianza para los Europeos, debido a Ia falta de seriedad en sus 

transacciones, siendo el principal problema de estos paises su inestabilidad 

politica, en sus constantes intentos de golpe de Estado. 

Los paises que han aprovechado esta situacion, debido a Ia falta de 

abasto a Ia Union Europea en epoca invernal son : Sud Africa, Peru , Chile y 

Nueva Zelanda. Siendo Chile y Nueva Zelanda los que han acaparado este 

mercado, sin poder suministrar lo requerido. 

Toda esta situacion, muestra el camino para Ia determinacion de una 

estrategia, que las agroindustrias de Mexico, en especial las regiones 

Veracruzanas deben seguir, en donde al entrar Ia produccion en epoca 

invernal, nuestra oportunidad estara presente en los mercados de Ia Uni6n 

Europea. 

8).- Oportunidad en el Pacifico Asiatico. 

Los desarrollos tecnologicos Asiaticos, representan para los paises que 

los conforman, dentro de sus economias, mejor oportunidad que el mismo 
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desarrollo interne de abastecimiento agricola, otorgando a los paises de esta 

region, un potencial de compra que es necesario e inevitable, incrementandose, 

en epoca de invierno los consumes agricolas. 

La competencia real sera, en epoca invernal, Chile y Nueva Zelanda 

principalmente, todo esto, sin lograr abastecer por complete las necesidades 

existentes de estes dos paises. Mexico, con Ia producci6n de las regiones 

Veracruzanas, puede entrar en el mercado asiatica con los productos 

propuestos. 

Es importante notar que es posible entrar a mismos precios al mercado 

del Pacifico Asiatica , debido a que tenemos un Acuerdo de Libre Comercio con 

Chile, en donde se contemplarian estas situaciones de mutua cooperaci6n, 

para venta mancomunada a terceros. 

Todos los paises de Ia Cuenca del Pacifico, de heche, estan interesados 

en Ia adquisici6n de productos agricolas como los seleccionados en esta 

investigaci6n, situaci6n de oportunidad que es posible canalizar dentro de Ia 

realidad aqui presentada. 

C).- Oportunidad Tratado de Libre Comercio. 

Dentro de las dimensiones de esta concentraci6n, en los mercados de 

estes paises es donde tendremos mayor cobertura, para con los productos 

seleccionados propuestos. 
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Recordemos que nuestro comercio hacia Estados Unidos y, ahara 

tambien con Canada, representa el 85% de nuestras exportaciones agricolas, 

esto indudablemente finca una buena opci6n. 

Nuestras expectativas tambien contemplan a este Tratado, en donde se 

espera exportar mas, al mismo tiempo, los aranceles en varios articulos 

agricolas iran bajando sistematicamente. 

Epoca invernal de Norteamerica, epoca propicia para exportar, con un 

mejor precio. Ante Ia -no- oferta y -~- demanda, el beneficia es para 

productores exportadores y, al producir en las regiones investigadas de 

Veracruz en esta epoca invernal, las oportunidades aumentan. 

Es importante asentar los logros que se obtendrian para una mejor 

posicion de competencia frente al mercado exterior, con las oportunidades 

estrategicas que se investigaron. 

Donde somas capaces, conocedores, expertos, zagaces, audaces y 

competitivos es en el Agro. 

Nuestra gente de campo, tiene los conocimientos, les falta organizaci6n 

y arden, hechos a cimentar para su desarrollo. 

Definitivamente, pese a las limitaciones, el campesino tiene Ia capacidad 

para asimilar pronto un cambia. 

El desarrollo de una parte de Mexico es Ia tierra, porque de aqui saldra 

Ia plataforma que se integre a Ia industria, para consolidar un crecimiento 

efectivo y sostenido. 
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Es un objetivo real alcanzable, el mejoramiento de ese sector mas 

marginado. 

Vision Agroindustrial Actual y Futura 

En los ultimos aiios nuestro pais ha vivido en Ia economia un proceso de 

cambia acelerado. Ha pasado de ser una naci6n con fuertes cargas 

proteccionistas, a otra en que Ia apertura de sus fronteras y Ia libre 

competencia tienen un papel fundamental. 

Las decadas de crecimiento protegido, generaron practicas no del todo 

positivas, que determinaron el descuido de otras, ese es el caso de Ia 

productividad, sabre todo, de Ia calidad de nuestros productos yen especial los 

del campo. A fines de 1993, se dieron un conjunto de cambios en el marco 

legal , que rige las relaciones entre los diversos productores que confluyen en el 

campo. 

Todas estas modificaciones tienen como una de sus finalidades, elevar 

el nivel de vida y de ingreso en el campo. Todo esto traera como consecuencia 

un proceso de capitalizaci6n en el campo, siempre y cuando se demuestre que 

Ia rentabilidad esta garantizada con estudios serios, apoyandose en 

investigaciones que conlleven a formar mejor opinion de Ia organizaci6n que se 

debe llevar a cabo en el campo. 

Es tambien, que se proponen en esta investigaci6n, modelos 

organizacionales productivos, como son Ia modernizaci6n de las 
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organizaciones, las concentraciones, asi como las empresas de comercio 

exterior, 19 Todo esto acorde con nuestra realidad y, son alcanzables 

proyectandose por un camino que se adecua a Ia manera de pensar de las 

regiones Veracruzanas a organizar, dirigidas a esas que tienen deseos de salir 

del problema de Ia no producci6n , a Ia producci6n efectiva. 

Es posible realizar cultivos en regiones donde por aiios, Ia agricultura fue 

y es pasiva. En esta forma se aprovechara Ia potencialidad ilimitada del Agro. 

Se puede confirmar, que en el campo, se dara un proceso de capitalizaci6n, 

por lo cual se generaran un conjunto de empresas agroindustriales cuya 

propiedad puede ser, ejidal , privada o mixta, es decir, ejidal con privada, con el 

objetivo de Ia producci6n exportable. 

Debemos tener recursos humanos capacitados. La modernizaci6n de lo~ 

procesos productivos nos enfrenta al reto de Ia capacitaci6n de los recursos 

humanos. 

Procesos de alta tecnologia se instalan en plantas industriales, quienes 

laboran en elias deben saber emplearlas. En el caso del campo, el reto es al 

parecer doble, por un lado Ia capacitaci6n, por otro Ia capacitaci6n en el 

proceso educative basico, caso de Ia lectura y Ia escritura , que son pilares para 

aportar lo primero. 

Estamos ante procesos sociales que se tienen que superar, ello implica 

nuestro esfuerzo, trabajo y contribuci6n, para crear y hacer, incluyendo a toda 

19 
Ver Capitulo 4, de esta investigaci6n. 
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Ia sociedad , cuyos componentes mayoritarios - los trabajadores y los 

campesinos - demandan ser recompensados como mexicanos utiles, 

ejemplificando de este modo su trabajo para las nuevas generaciones. 

5.3 LOGiSTICA 

lmportancia de los transportes en el desarrollo del comercio 

agroindustrial. 

El avance de las comunicaciones en virtud de los cambios tecnol6gicos, 

asi como las interdependencias de las economias han provocado una 

modificaci6n sustancial en el tipo de transporte mas utilizado en relaci6n al 

pasado y su homogeneizaci6n a nivel mundial. 

La globalizaci6n que registran los mercados ha impulsado el avance del 

sector de servicios a nivel mundial; ya que este ha creado una sinergia en las 

naciones via un efecto multiplicador en diferentes actividades de sus 

economias. 

El transporte maritima y el multimodal de carga fueron los medios mas 

utilizados en el movimiento internacional de carga en Ia decada de los 

ochentas, siendo hoy en dia aun, una de las mas usadas, mientras que el 

carretero por su mayor uso en el transito interno, el ferrocarril por los problemas 

estructurales que experimenta a nivel nacional, en su organizaci6n, asi como el 

aereo por sus elevados costos, tuvieron un desarrollo mas limitado. 
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Los distintos medias de transporte en el pais proporcionan empleo 

directo a poco mas de un mill6n de trabajadores. En general, los servicios son 

intensives en mana de obra, de aqui que en Mexico mas de Ia mitad de Ia 

poblaci6n econ6micamente activa ( PEA ), trabaje en este sector. La 

participaci6n relativa de los transportes en el empleo generado par los 

servicios, pas6 de 7.8% en 1970, 9.3% en 1990 y 10.1% a 1994.20 

Transporte Carretero. 

El transporte carretero moviliz6 el 58.7 % de Ia carga total del pais en 

1994, proporci6n similar 56.6 en 1990.21 Constituye el media mas usado para 

el translado de mercancias en Ia republica. 

El transporte carretero estuvo constituido par 211,700 vehiculos de 

carga en 1994,22que circularon a lo largo de una red de caminos y carreteras de 

poco mas de 275,000 kilometres de longitud. destaca el heche, de que las 

carreteras de cuota se estan consecionando a empresas privadas. 

Cabe hacer notar que actualmente existe deterioro en buena parte de las 

carreteras y en varies tramos son muy antiguas. La escasez de recursos 

presupuestales para Ia adecuada conservaci6n de carreteras, ha incidido en 

bajos niveles de capacidad de servicio de los transportes terrestres en general. 

20 Nacional Financiera 
La Economia en cifras 
II a. Edici6n. 

21 Secretaria de Comunicaciones y Transportes 
In forme de labores I 994. 

22 
Datos estimados 
De anuario Estadistico de Ia Secretaria de Comunicaciones y transportes. 
informe de labores 1990. 
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Los largos recorridos que los medias de transporte tienen que efectuar 

par falta de libramientos y accesos terrestres a puertos maritimes y fronterizos, 

han incrementado los costas de operaci6n y el de mantenimiento de las flotas 

de unidades y, en consecuencia, Ia distribuci6n de los productos. No obstante 

es aun una alternativa que se ocupa en forma regular y con un 75% de 

eficiencia. 

Transporte Ferroviario. 

Par sus caracteristicas propias, el transporte ferroviario es el mas 

adecuado para el transporte masivo, par su bajo costa. Este media de 

comunicaci6n es de gran importancia en el proceso productive, ya que 

constituye un factor de apoyo a Ia integraci6n regional. 

Este media de transporte puede ser en algunos casas el que enlace las 

regiones productivas de diferentes localidades, del interior del pais, asi como 

las de Ia costa del golfo, referenda de esta investigaci6n. 

Par Ia menos en las ultimas cinco decadas, el aumento de vias ferreas 

ha sido casi nulo, solo entre 1980 y 1990 hubo un aumento de 3% en nuevas 

vias, teniendo en este momenta una extension de 226,299 kil6metros, a lo 

largo y Ia ancho de Ia republica. 

En 1970, se transport6 par este media, 47 millones 379 mil toneladas, en 

1990, subi6 a 54 millones 300 mil toneladas, sea este un aumento de 14.6%, 

pero si Ia comparamos con Ia carga de 1980, de 70 millones de toneladas, Ia 

disminuci6n representa 22.4 %, sobrando comentarios. 
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Es de mencionar que el estado fisico de las vias es deplorable, ya que 

no se cuenta con el suficiente equipo para su mantenimiento, ni con modernas 

instalaciones. 

AI revisar los datos de Ferrocarriles Nacionales de Mexico, no puedo 

seguir sin antes anadir lo que a mi parecer, sin entrar en profundidad, es 

necesario hacer para rescatar esta Paraestatal; 

A.- Modernizar Ia estructura Ferroviaria. 

B.- lnstrumentaci6n de Politicas de Operaci6n. 

C.- Establecimiento de convenios con empresas, y gobiernos extranjeros para 

cooperaci6n. 

D.- Estimulo al desarrollo del transporte multimodal. 

Transporte Aereo. 

Este media constituye una forma rapida para manejar carga a grandes 

distancias en apoyo de actividades industriales y comerciales, 

desgraciadamente es el de menor frecuencia de carga.(menor a 1 % del total 

de Ia carga del pais) . 

Durante Ia decada de los ochentas el servicio aereo nacional represent6 

el .03 % del total mundial de carga trasladada. El total de carga transportada 

aument6 6.06% anual de 1980 a 1990. 
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La infraestructura aereoportuaria en el pais, esta constituida por 2172 

aerodromes y 117 aeropuertos a 1993.23 

Podemos acentuar que en las regiones de Veracruz se cuentan a lo 

largo del estado con cinco aeropuertos, para aviones de gran tonelaje. 

El servicio es problematico, debido a Ia falta de informacion y de 

estimulos. 

Transporte maritimo. 

El transporte maritima es el media de transite mas importante de todo el 

mundo, en Mexico ha tenido un desarrollo incipiente. 

Se analiza este transporte por dos indicadores, total de toneladas de 

peso muerto o producto brute, asi como total de toneladas de peso muerto, a 

volumen total de comercio, se observa que para una serie de paise~ 

considerados, utilizando datos de 1990, Mexico tiene los valores mas chicos, lo 

que corrobora el planteamiento de que el tamario de Ia flota mercante del pais, 

con relacion al tamario de Ia economia o al volumen comercial manejado, es 

inferior en Mexico al de otras naciones, independientemente si se trata de 

economias mas grandes como el caso de Japon, Gran Bretaiia o Brasil, o de 

tamario similar, Espana o argentina o menor como Colombia y Peru. 

Vista de otra manera, Ia economia japonesa es veintitres veces mayor 

que Ia mexicana, Ia flota mercante nipona nos supera en treinta y cinco veces, 

23 
Secretaria de Comunicaciones y Transportes 
lnforme anual 1993. 
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Ia economia Argentina es similar en tamario a Ia de Mexico pero su marina 

mercante es cincuenta por ciento mayor, Ia situaci6n de Ia mayoria de los 

paises sudamericanos esta muy por encima de nuestro alcance mercante se 

dispone de dos mil trescientos cincuenta embarcaciones de carga y, solo 

transporta el tres porciento de las exportaciones no petroleras del pais, el 

porcentaje restante se realiza en embarcaciones extranjeras. 

De 1980 a 1990, solo se construyo un puerto Mexico cuenta con ochenta 

y cinco puertos en Ia actualidad que totalizan una longitud de setenta y cuatro 

punta cinco de kilometres de muelles de los cuales cincuenta y ocho punta 

ocho porciento se ubican en Ia costa del Atlantica y cuarenta y uno punta dos 

en Ia costa del pacifica. De esta infraestructura solo quince estan aptos para 

recibir carga de exportaci6n . 

AI constatar y buscar datos se encontro que en Ia presente decada, 

1990-2000, el cincuenta por ciento de las naves de Mexico terminan su vida 

util, tambien es muy desalentador saber que, todos los puertos mexicanos 

estan en un atraso total con respecto a unidades de gruas de carga y descarga 

de contenedores, lo que hace tardadas las maniobras y sabre todo Ia falta de 

coordinaci6n por no tener computarizados los movimientos. La inseguridad de 

Ia carga, el rezago, Ia falta total de garantias, han heche que se opte por 

traslado de productos a Ia frontera norte por via terrestre, para que en puertos 

estadounidenses, se realicen las exportaciones. Esto determina que por 
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Houston, Texas o San Diego, California reciben mas carga mexicana de 

importaci6n y exportaci6n que todos los puertos del pais juntos. 

La carencia de una flota adecuada es causa de que no se motive a las 

exportaciones hacia puntos lejanos del mundo, esperemos que Ia respuesta 

futura a todas estas incoherencias transportistas, se empiecen a estructurar 

para que iniciemos otra etapa de adaptaci6n y altura de nuestro verdadero 

desarrollo. 

Ventajas y desventajas de los tipos de transporte. 

Muchas frutas, legumbres y hortalizas que se exportan a Europa y Asia, 

pueden ser almacenadas por mucho tiempo en lugares refrigerados, 

prestandose por tanto al transporte maritime, cuyos fletes son mas bajos al del 

transporte aereo. 

Los fletes son importantes, porque los costos son factor determinante 

para lo competitividad de los productos en todos los mercados referidos. 

a).- Transporte aereo: 

Ventajas: 

Los productos llegan en mejores condiciones y pueden ser vendidos mas 

cares. 

Los productos se conservan mas tiempo y los vendedores tendran 

mayores posibilidades de negociar. 

Se pueden tener precios mas ventajosos. 

Mayor flexibilidad para escoger el pais de destine. 
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Desventajas: 

Aumento del costa de transporte y disminuci6n de competitividad. 

Menor espacio de carga en los aviones que se destinan a Europa y Asia. 

lncertidumbre con relaci6n a Ia disponibilidad de espacio. 

Horario de los aviones, que no responden a las necesidades de los 

mercados (Ej .: arriba de aviones el sabado a su destine). 

Numero de vuelos semanales limitados. 

Transbordos. 

b).- Transporte Maritima: 

Ventajas: 

El costo del transporte corresponde a una cuarta parte del costa del 

transporte aereo. 

Cada vez mas se disponen de espacios, con carga refrigerada. 

Tecnologia mas avanzada. 

Existe conocimiento anticipado de los espacios de carga facilitando Ia 

planeaci6n. 

El transporte maritima, conviene, a las exportaciones a Europa y Asia 

cuyos productos relaci6n peso es relativamente baja. 

Desventajas: 

Duraci6n del viaje, es mas factible para grandes cantidades. La cosecha 

y Embalaje pueden retardar el navio, exigiendo instalaciones de refrigeraci6n 

en el puerto. 
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Existen conocimientos altamente especializados en materia de 

temperatura de almacenaje, capacidad de conservaci6n, ventilaci6n, 

planeamiento de transporte, embalaje y carga. 

Par ejemplo, en lo referente a costas, los fletes aereos se calculan en 

funci6n del peso, mientras que los maritimes se calculan en funci6n del 

volumen. Las hortalizas son embarcadas a raz6n de 250 a 350 par metro 

cubico, los mismos necesitan especiales embalajes, cuya relaci6n peso 

volumen es importante. 
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Resumen V 

El mercado internacional, es para este trabajo el sentido de 

potencialidad en las ventas de exportacion agroindustrial; se muestran los 

mercados de exportacion a los que podemos penetrar, teniendo en cuenta Ia · 

importancia que tienen los productos alimenticios en Ia economia de los paises. 

En comentarios basicos sabre el Tratado de Libre Comercio, revisando, 

se aprecia, que a pesar de ser socios naturales, Mexico exporta hacia esas 

latitudes dos tercios de su capacidad . 

Fue necesario el revisar a fonda factores tan importantes como son los 

aranceles para los productos agricolas. 

La Union Europea es otro polo de desarrollo para las exportaciones 

agroindustriales mexicanas. Los paises que integran esta Union, junto con 

otras integraciones Europeas, como las de BeNelux, ( Belgica, Holanda y 

Luxemburgo ), estan abiertas para Ia recepcion de productos mexicanos 

agricolas. 

Otra zona que representa oportunidad es Ia Cuenca del Pacifico, que 

con sus 180 millones de kilometres cuadrados, equivalentes a casi un tercio de 

Ia superficie del planeta, en donde en las tres ultimas decadas han surgido 

paises de una trayectoria espectacular como lo son Japon, Corea del Sur, 

Taiwan, Singapur y Hong Kong . lndudablemente que son mercados que estan 

necesitados de productos agricolas. Aqui , es donde es benefice para Mexico 

penetrar en estas partes del Pacifico Asiatica. 
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Se mencionan a " otras regiones " como es el mercado latinoamericano, 

que pese a sus caracteristicas de subdesarrollo agricola, es tambien 

oportunidad potencial. 

Finalmente se menciona Ia oportunidad de desarrollo de las 

exportaciones en Ia epoca del invierno del hemisferio norte, para que Mexico, 

pueda penetrar con los productos seleccionados propuestos del estado de 

Veracruz. 

118 



VI. ESTRATEGIA DE LA OPORTUNIDAD 

Se inicia este capitulo con Ia Estrategia de Ia oportunidad, a las 

caracterfsticas que tienen los productos seleccionados (chile, berenjena, ajo, 

cebolla, alcachofa, esparrago, calabacita, y nopal), dentro de las estrategias 

que han de guiar, para Ia conservaci6n de las organizaciones productoras de 

exportaci6n. 

Se desarrolla Ia Estrategia de las Organizaciones, como reflejo basico 

de los Recursos Humanos, en Ia integraci6n de las Empresas Exportadoras 

Regionales. 

Se integra tambien Ia Estrategia de Ia Mercadotecnia, en donde se toma 

en cuenta Ia participaci6n de los mercados, es decir, se reconocen los 

mercados y seve Ia tactica a seguir para con los pafses competidores. 

Finalmente, se revisan los valores Ecol6gicos y Humanos. 

Semblanza de Capitulos Anteriores. 

En el desarrollo de esta investigaci6n, fue necesario escoger productos 

con alto grado de posibilidad en su aceptaci6n en los mercados previstos. 

Dirigida esta aceptaci6n para el comercio de exportaci6n, que unida a regiones 

de producci6n potenciales, como son las del estado de Veracruz, logran 

conjugar Ia oportunidad de Ia epoca de ventas en el perfodo invernal del 

hemisferio norte. 
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Se contempl6 su producci6n y sus rendimientos, asi como su actuaci6n 

en los ultimos diez anos, con respecto a sus exportaciones. 

Enseguida se observ6 el Entorno Econ6mico, donde Ia situaci6n actual, 

muestra el Plan Nacional de Desarrollo, donde se anotan las bases de Ia · 

politica agricola con respecto al campo. 

Destaca tambien Ia balanza comercial, enmarcada en comentarios de 

importaci6n y exportaci6n . Se une a este punta un mecanisme de apoyo 

financiero relative al giro agroindustrial. 

Logrando esto, se complementa con Estrategias Organizacionales para 

Ia realizaci6n de alternativas para el desarrollo regional. 

Elemento fundamental "Las Organizaciones", para Ia formaci6n de Ia 

empresa, siendo este punta donde se estructuran las necesidades de las 

Agroindustrias de Comercio Exterior. 

El complemento para determinar un mercado internacional fue, estudiar 

las regiones potenciales de exportaci6n, como son: Tratado de Libre Comercio 

con Estados Unidos y Canada, La Union Europea, La Cuenca del Pacifico, 

agregandose otros mercados, siendo estos basicamente, los mercados 

Latinoamericanos. 

Se expusieron comentarios de competencia internacional y detalles 

importantes de logistica existente. 
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Par ultimo, se enfocaran las Estrategias a seguir, de las Organizaciones 

y de Ia Participaci6n de Mercados, sumando a estos puntas los Valores 

Ecol6gicos y Humanos. 

6.1 ESTRA TEGIA DE LAS ORGANIZACIONES 

La estrategia de las Organizaciones sera Ia ventaja competitiva principal. 

Para Ia integraci6n de Ia Estrategia de las Organizaciones, se llev6 a 

cabo un estudio, a base de datos recabados en las zonas de las regiones 

investigadas, este estudio se desarrollo mediante una encuesta de encuentro 

directo con las personas involucradas. Para poder distinguir a las personas 

involucradas, a modo de no confundir Ia percepci6n de datos, se nombraron a 

estas personas " actores ", se elabor6 una serie de preguntas que nos 

conducen, a integrar los pensamientos de los " actores ", para que de esta 

manera interpretar estos pensamientos al estudio de las organizaciones, ya 

vistas en el capitulo 4. 

No fue facil elaborar las preguntas de Ia encuesta, debido a las diversas 

formas de pensar de las regiones investigadas, el consenso con los Doctores 

guia, fue determinante para Ia etapa final en Ia pauta de entrevistas realizadas. 

La investigaci6n de campo, llev6 una idea mas clara de Ia realidad de Ia 

investigaci6n, situaCi6n que nos llevo, con mas entusiasmo a ver, que 

estabamos en el camino correcto. 
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lnvestigaci6n de Campo. 

Se realize mediante revision bibliografica y conversaciones con 

informantes calificados (personas que participan en el sistema, especialistas del 

sector horticola de Ia Universidad Aut6noma de Chapingo, Secretaria de 

Agricultura y Recursos Hidraulicas S.A.R.H. Bancos, Banco de Comercio 

Exterior, Universidad Cat61ica de Chile, Otras universidades Agromicas del Pais 

y Organizaciones campesinas como Ia Confederaci6n Nacional Campesina 

C.N.C. ), para: detectar Ia informacion existente sobre el funcionamiento del 

sistema de conocimiento en los productos seleccionados de exportaci6n (chile, 

calbacita, berenjena , ajo, cebolla, esparrago, alcachofa y nepal.) y su 

potencialidad en el estado de Veracruz; reconocer las dimensiones del sistema 

en estudio, productores, tareas y probable importancia; conocer subsistemas y 

redes probables; nominar los actores y determinar si son o no claves en el 

sistema y el por que. 

Actores clave, relevantes en Ia investigaci6n. 

Para identificar a los actores se diferenci6 Ia actividad " formal ", 

realizada en el sistema, de su funci6n en los procesos de conocimiento. 

Se destac6 el tipo y proceso de conocimiento en que preferentemente 

participan, sus principales fuentes de informacion y algunos antecedentes 

sobre su organizaci6n que entregan una mejor idea sobre su funci6n. 
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A continuaci6n se presentan los actores percibidos, en el sistema de 

conocimiento de los productos horticolas seleccionados, como de mayor 

relevancia . 

* Agricultores " grandes " 

Subgrupo de agricultores " grandes ", que para esta investigaci6n poseen mas 

de 30 ha. 

Actividad : 

Producen productos agricolas, entre elias hortalizas. 

Funci6n : 

Son, principalmente, usuaries del conocimiento tecnol6gico. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntegraci6n. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico-productivo y comerciales. 

Fuentes de informaci6n/conocimiento : 

Empresas exportadoras ( en algunos casas ), empresas agroquimicas, 

asesores privados ( no en todos los casas ), fuentes externas (asesores 

extranjeros, publicaciones, visitas propias ), Universidad Aut6noma de 

Chapingo,S.A.R.H ., otras Universidades, Banco de Comercio Exterior. 

Organizaci6n : 

Funcionan como empresas agricolas, suelen tener asesores 

privados y administradores; participan en cursos, acceden a todas las 
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publicaciones tecnicas; en el area de Ia informacion comercial, suelen valorar 

en algunas ocasiones el trabajo que hacen en algunos cases las 

Universidades. No estan especializados, por lo general, en los productos que 

siembran . El conocimiento comercial sobre los mercados externos, suele 

depender de lo que reciben del Banco de Comercio Exterior, aunado con 

algunas experiencias propias, que consideran parcial o insuficiente. 

* Agricultores " medianos " 

Subgrupo de agricultores " mediano " que para esta investigaci6n 

poseen de 10 a 30 ha. de siembra. 

Actividad: 

Producir productos agricolas con algunas hortalizas. 

Funci6n : 

Ser usuaries del conocimiento tecnol6gico. 

Proceso del conocimiento en el que participa : 

lntegraci6n. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico-productivo y comerciales. 

Fuentes de informaci6n/conocimiento : 

Empresas exportadoras ( no en todos los cases), otros 

productores, publicaciones nacionales, trabajadores. 
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Organizacion : 

Suelen ser administradores de su propio predio. 

Tienen enlaces debiles con fuentes de informacion diferentes a 

lasexportadoras, generalmente regionales, lo que les parece desventajoso. 

Participan algunas veces, con organismos como Ia C.N.C. (Confederacion 

Nacional Campesina). 

En algunos cases reciben apoyos gubernamentales. 

El conocimiento sobre el mercado nacional , el internacional, el de los 

intermediaries el de las exportadoras, asi como las condiciones de venta de 

productos, son vistas por ellos deficientemente. 

* Agricultores " chicos " 

Subgrupo de agricultores chicos, que para esta investigacion poseen menos de 

10 ha. 

Actividad: 

Producir Ia generalidad de Ia region, en algunos casas frutales, en 

contados casas hortalizas, las cuales son generalmente de autoconsumo. 

Funcion: 

No todos son usuaries del conocimiento tecnologico. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntegracion. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 
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Tecnol6gico-productivos y comerciales (en los comerciales, de 

forma mas debil que Ia de los agricultores grandes y medianos ). 

Fuentes de informaci6n/conocimiento : 

Otros productores, publicaciones nacionales, trabajadores. 

Organizaci6n : 

Son, por lo general, administradores y trabajadores en sus 

sembradios. Reciben en muchos casos apoyos a traves de instrumentos 

gubernamentales del Banco de Mexico Reciben algunas veces informacion de 

algunas Universidades o platicas por parte del personal de Ia S.A.R.H. pero, 

los agricultores, las encuentran deficientes. Valoran mas Ia asistencia recibida 

por parte de algunas agroquimicas, pero solo Ia pueden recibir si compran 

productos. 

En general , son el subgrupo de agricultores con mayor dependencia 

del medio en que se encuentran , generalmente son conformistas, debido a 

que, de las diez regiones del estado de Veracruz, el clima debido a las 

temporadas de lluvias, les permite preocuparse menos por las 

cosechas, que en Ia mayor parte de los casos les da para subsistir. 

* Universidad Aut6noma de Chapingo. 

Actividad: 

Formaci6n y reciclaje de profesionales universitarios ; 

lnvestigaci6n y adaptaci6n de tecnologias. 

Funci6n : 
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lnvestigaci6n y transferencia tecnol6gica. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

Generaci6n y divulgaci6n de tecnologia productiva 

(plantaci6n, variedades, producci6n y postcosecha ). 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico productive. 

Fuentes de informaci6n/conocimiento : 

lntercambio Universitario 

publicaciones nacionales e internacionales ; 

relaciona con casi todos los actores del sistema. 

( nacional y extranjero ), 

investigaci6n propia , se 

Organizaci6n : 

Realiza labores de extension, que incluyen cursos 

especializados, periodicos, publicaciones, participaci6n de sus academicos 

en encuentros de divulgaci6n, ( seminaries, diplomados, eventos, etc.). 

Varios de sus academicos trabajan paralelamente, como asesores 

privados de empresas, incluidas algunas exportadoras, instituciones y con 

agricultores "grandes" Se realizan proyectos de investigaci6n. No tienen 

coordinaci6n formalizada con otros actores generadores de conocimiento del 

sistema. 

* Otras Universidades. 

Actividad : 

Formaci6n y reciclaje de profesionales universitarios. 
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lnvestigaci6n y adaptaci6n de tecnologias. 

Funci6n: 

lnvestigaci6n y transferencia tecnol6gica. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

Generaci6n y divulgaci6n de conocimientos 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico. 

Fuentes de informacion y conocimiento. 

lnvestigaci6n propia, publicaciones nacionales y extranjeras ; otras 

instituciones. 

Organizaci6n : 

Realizan publicaciones peri6dicas, con analisis y datos de 

interes comercial, consultada por Ia mayoria de los actores del sistema. 

* Trabajadores. 

Actividad: 

Labores productivas de las siembras. 

Funci6n : 

Son usuaries finales y transferencistas del proceso tecnol6gico 

productive. 

Proceso de conocimiento en el que participan: 

lntegraci6n y divulgaci6n. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 
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Tecnologico productive. 

Fuentes de informacion y conocimiento : 

Productores, tecnicos, otros trabajadores y su propia practica. 

Organizacion : 

No poseen, por lo general, capacitacion; su organizacion sindical es 

muy escasa; una gran parte de ellos se emplean solo en cosechas de manera 

temporal , siendo mujeres y nirios. En varies casas en las labores culturales. 

* Banco de Comercio Exterior (Bancomex ) 

Actividad: 

Produccion de exportacion de productos no tradicionales, asi como 

colaboracion en Ia comercializaci6n externa solamente. 

Funci6n : 

Divulga informacion sabre los mercados externos ( a los actores del 

sistema )y, sabre los productos nacionales ( para los agentes externos ). 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

Divulgacion y sugerencia de financiamientos. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Comercial en los mercados externos. 

Fuentes de informacion y conocimiento: 

lnvestigacion propia, otros organismos gubernamentales y fuentes externas. 

Organizacion : 
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Es un Banco de comercio para Ia exportacion, depende directamente 

del Banco de Mexico y del Ejecutivo nacional. Tiene comunicaciones con el 

sector publico y privado del sistema investigado, a traves de sus oficinas en el 

exterior. Posee un departamento de publicacion y difusion de informacion. 

* Secretaria de Agricultura y Recursos Hidraulicos. S.A.R.H. 

Actividad: 

Estimular el desarrollo rural, apoyando al agro en general, para 

regular las actividades de este sector en todo el territorio nacional. Tiene 

ademas, Ia responsabilidad de Ia conservacion y distribucion de los recursos 

hidraulicos de Ia nacion. 

Funcion : 

Realizar vigilancia y asistencia tecnica. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

Tecnologico, Productive y comercial. 

Fuentes de informacion y conocimiento : 

Otras dependencias gubernamentales y Universidades. 

Organizacion : 

Secretaria dependiente directa del poder Ejecutivo Nacional. 

Realiza investigaciones agricolas de Ia situacion nacional, para que 

regule Ia situacion de este sector. 
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* lngenieros Agr6nomos. Asesores privados 

Actividad : 

En el sistema de conocimiento investigado, realizan investigaci6n 

tecnica a diferentes actores. 

Funci6n : 

Transferencia e integraci6n de tecnologia , preferentemente 

productiva. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntegraci6n, intercambio y divulgaci6n de conocimiento. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico productive, principalmente. 

Fuentes de informacion y conocimiento : 

Publicaciones, curses, reuniones y encuentros. 

Organizaci6n : 

Realizan su actividad par cuenta propia ( algunos de ellos 

son empleados de entidades Federales fiscales, siendo otros, empleados de 

las Universidades ). Existe un subgrupo, no coordinado, que es de especial 

relevancia en el sistema de conocimiento tecnol6gico productive : Los 

consultores que son o han sido academicos, principalmente de Ia 

Universidad Aut6noma de Chapingo. 
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* Empresas de Agroindustria Procesadora. 

Actividad: 

Producci6n y comercializaci6n de productos agricolas, fresco, 

semiprocesado y procesado. Demandantes de productos agricolas. 

Funci6n : 

Transferencia de conocimientos de tipo tecnol6gico productive. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntercambio y divulgaci6n. 

Tipo de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnol6gico productive. 

Fuentes de informacion y conocimiento : 

Bancomex, Universidades y fuentes externas. 

Organizaci6n : 

Realizan actividades como empresas individuales, ofreciendo 

asistencia tecnica en algunos casos. Existen instancias de coordinaci6n entre 

sus partes, no relevante en el sistema. 

* Empresas Agroquimicas. 

Actividad : 

Oferentes de insumos fisicos para Ia producci6n agropecuaria ( 

insumos en general ). 

Funci6n : 
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lnvestigacion en el uso de productos quimicos; transferencia de 

conocimiento del tipo tecnologico productive. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntercambio y divulgacion. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Tecnologico, productive. 

Fuentes de informacion y conocimiento. 

Universidades, empresas exportadoras, investigacion propia. 

Organizacion : 

Realizan actividades como empresas individuales, ofreciendo 

asistencia tecnica, Producen publicaciones, demostraciones ; 

intercambian informacion con especialistas. 

* Empresas exportadoras de hortalizas. 

Actividad : 

Proceso de hortalizas en fresco, semiprocesado y procesado. 

Mercadeo y venta al exterior. 

Funcion: 

Transferencia de conocimientos de tipo productive y comercial. 

Proceso de conocimiento en el que participa : 

lntercambio y divulgacion. 

Tipos de conocimiento en cuyo proceso participa : 

Productive y comercial. 
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Fuentes de informacion y conocimiento : 

lnvestigacion propia, asesores privados, universidades, empresas 

agroquimicas, fuentes externas. 

Organizacion : 

Poseen departamentos de asistencia tecnica a los agricultores 

mas importantes. Realizan visitas, encuentros. La atencion de los 

agricultores en sus siembras no siempre es personalizada. Poseen nexos con 

Bancomex, situacion relevante en el sistema. 

Con Ia informacion obtenida se elaboro un modelo probable del sistema 

que se cotejo con informantes calificados para corregirlo y se decidio una lista 

de actores o sus representantes para ser entrevistados. El objetivo de estas 

nuevas entrevistas fue el de obtener nuevas antecedentes que confirman 9 

corrigieran el objetivo propuesto, a traves de dos caminos: 

a) .- Conocer los actores del sistema y su percepcion acerca de su propia tarea. 

Para ello se escogieron representantes que tuvieran dominic en Ia parte 

operativa. 

b) .- Conocer los actores de su misma area de accion. 

Se empleo una pauta para las entrevistas, que tuvo sus modificaciones 

segun el actor entrevistado, dado las caracteristicas diferentes entre ellos (Ej.: 

un pequeno agricultor, un jete de departamento agronomico de exportadora, 

etc.). 
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Dado que en el transcurso de las entrevistas aparecieron nuevos actores 

importantes de conocer, se generaron entrevistas adicionales, retroalimentando 

Ia investigaci6n con los mayores antecedentes recopilados. 

Pauta de las entrevistas. 

Dependiendo el actor, se desarrollo Ia pauta de entrevistas, en forma de 

conversaci6n, abordando los temas en el orden siguiente, aun cuando en 

algunas ocasiones y dependiendo del entrevistado, se cambi6 el orden de las 

preguntas. 

1.- Revisar si Ia funci6n del actor coincide con Ia supuesta. 

Objetivo : Comprobar si las funciones atribuidas por los cultivos propuestos y 

por Ia literatura asi como por otros actores, coinciden con Ia declarada con 

el informante. 

Procedimiento : Preguntar al actor directamente que funci6n se atribuye y 

exponer lo que piensan otros. 

2.- lnvestigar algunos aspectos organizativos que permitan conocer su tamano 

y su importancia. 

Objetivo :Conocer Ia magnitud de sus operaciones, asi como Ia 

apreciaci6n de nuevas cultivos, como los seleccionados propuestos. 

Procedimiento : Preguntas directas. 

3.- Conocer si existe alguna relaci6n entre el actor, con algun tipo de 

asociaci6n o agrupaci6n que lo represente . 

Objetivo : Conocer si participa o no en asociaciones o grupos organizados. 
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Procediminto : Preguntas directas e inductivas. 

4.- Conocer las fuentes tecnol6gicas y comerciales del actor, asi como las de 

los cultivos propuestos para su potencial siembra. 

Objetivo : Conocer su fuente de informacion; identificar los productos 

seleccionados de conocimiento transferido y los mecanismos de enlace. 

Procedimiento : Preguntas directas e inductivas. 

5.- Conocer sus fuentes de insumos, asi como los que se necesitarian para los 

productos propuestos. 

Objetivo : Conocer los proveedores del actor, para saber como se relaciona, 

asi como para saber que dificultad encontraria para los productos 

seleccionados. 

Procedimiento : Preguntas directas. 

6.- Conocer por cuales productos seleccionados se interesa el actor. 

Objetivo : ldentificar enlaces, productos y mecanismos de enlace. 

Procedimiento : Preguntas directas e inductivas. 

7.- Dilucidar, en relaci6n a los productos seleccionados, si sus relaciones con 

los actores clave del sistema ( si no los nombra por si mismos ) corresponden a 

las senaladas por sus conocimientos, literatura o por otros actores. 

Objetivo : Reconocer interrelaciones del sistema. 

Procedimiento : Si el actor entrevistado, no nombra, por su cuenta, 

relaciones con otros actores importantes , se le pregunta directamente si los 

conoce y cual es su funci6n. 
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8.- Conocer como percibe el informante Ia influencia de factores externos. 

Objetivo : Determinar el ambiente percibido por los actores. 

Procedimiento : Preguntar directamente. 

9.- Consultar al informante como percibe el futuro de su actividad , asi como el 

futuro de los productos seleccionados, si es que los llegara a cultivar, 

incluyendo los problemas a los que pudiera enfrentarse. 

Objetivo : lnvestigar fortalezas y debilidades del sistema segun 

percepciones de sus componentes. 

Procedimiento : Preguntas directas. 

Antecedentes numericos recabados. 

Estos antecedentes numericos muestran, los datos ya resumidos de los 

actores encuestados, Ia investigaci6n en si , llev6 a encontrar un panorama 

formidable de las personas, por sus diversas maneras de pensar, por su interes 

en Ia superaci6n, por el apego a su tierra, por su familia, por sus costumbres, 

en general, en lo particular, esta fue una experiencia inigualable, que deja un 

aliento para terminar esta investigaci6n, al mismo tiempo que se siente un 

animo insuperable, debido a que se siente que " esto que se esta hacienda " 

funcionara . 
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De las diez regiones, los antecedentes numericos fueron : 

Agricultores encuestados: 

Region " grandes " " medianos " "chicos " 

1 .- Panuco 13 25 30 

2.- Tuxpan 12 24 30 

3.- Martinez de Ia Torre 10 25 30 

4.- Jalapa 14 26 30 

5.- Cordoba Orizaba 17 27 30 

6.- Veracruz 12 15 25 

7.- San Andres Tuxtla 12 13 25 

8.- Acayucan 14 20 30 

9.- Minatitlan 13 19 29 

10.- Coatzacoalcos 9 23 32 
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lngenieros Especializados y Trabajadores. 

Region lngenieros Trabajadores 

1.- Panuco 7 15 

2.- Tuxpan 5 15 

3.- Martinez de Ia Torre 4 15 

4.- Jalapa 8 15 

5.- Cordoba Orizaba 10 15 

6.- Veracruz 5 15 

7.- San Andres Tuxtla 4 15 

8.- Acayucan 5 15 

9.- Minatitlan 3 15 

10.- Coatzacoalcos 5 15 

Universidades. (numero de lngenieros entrevistados). 

Universidad: Departamento 

Suelos Fitotecnia Sociologia 

Universidad Aut6noma de Chapingo 15 12 5 

Universidad Antonio Narro (Coah.) 3 2 

Tecnologico de Monterrey (Qro.) 3 5 

Se entabl6 conversaci6n con ejecutivos de S.A.R.H. (D.F., Guanajuato y 

Veracruz), con un total de 7 personas, de nivel intermedio. 
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Agroquimicas. 

Se converso con 7 empresas, en los Estados de Queretaro, Guanajuato 

y Veracruz. 

Se tuvieron platicas informales con dirigentes locales de Ia C. N.C., en las 

diez regiones del estado de Veracruz. 

Procesamiento y analisis de las entrevistas. 

A base de las entrevistas y estudio de Ia literatura, se reconocieron los 

actores clave en Ia producci6n y Ia comercializaci6n de los productos 

seleccionados propuestos para Ia exportaci6n. Debemos entender como 

actores clave aquellos que permiten que el sistema "se mueva" ; es decir, cuya 

actividad resulta esencial, gravitante, determinante para que en el futuro se 

puedan exportar los productos horticolas aqui propuestos, pudiendo ser, en 

fresco o procesados.. Es importante asentar que, "sistema" se definira para 

esta investigaci6n como : un conjunto de elementos interrelacionados de 

alguna manera. 

Si el estado del sistema varia en el tiempo, se entiende que es dinamico. 

Como resultado del procesamiento y el analisis de las entrevistas, se 

registraron los actores, segun el tipo de conocimiento en el que participan 

(fresco o procesados)asignando las tareas que elias desempefian de acuerdo 

con Ia percepci6n que elias y los otros actores poseen . 

Se diferenciaron en esta investigaci6n, dos tipos de conocimiento, 

importante para el cumplimiento de Ia misi6n de los actores clave: Los 
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tecnol6gicos productivos y los Tecnol6gicos comerciales. Definieodo los 

primeros como aquellos necesarios para Ia creaci6n y manejo del cultivo a 

sembrar. Los conocimientos del tipo Tecnol6gico Comercial, deben entenderse 

en este estudio, como los necesarios para Ia gesti6n del negocio agricola en el 

ambito comercial ( conocimiento de Ia oportunidad y estrategia de Ia 

mercadotecnia y Ia administraci6n) . Definimos " Tecnologia ", en este estudio, 

como: procedimientos, metodos, mecanismos e instrumentos para realizar 

actividades productivas, comerciales o administrativas. 

Se reconocieron los tipos de conocimiento necesitados por los actores 

clave y los ofrecidos por el sistema. 

Se entendi6 como impacto de cada tipo de conocimiento, Ia 

disponibilidad de ese conocimiento/informaci6n para los actores, Ia forma en 

que el conocimiento es ofertado, ( o sea , como el producto de conocimiento es 

ofrecido) y los mecanismos existentes para que el actor acceda al 

conocimiento/informaci6n ( mecanismos de enlace ). 

Como resultado de este analisis, se confeccionaron tablas ilustrativas de 

los tipos de conocimiento importantes para los actores claves y su impacto. 

ldentificaci6n de enlaces. 

Se evaluaron , a base de las percepciones de los actores, los puntas de 

enlace para el intercambio de informacion existente en el sistema, que ayudan 

a Ia creaci6n de los tipos de conocimiento estudiados ( denominaremos 
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enlaces, a Ia conjuncion del sistema agricola, al sistema de informacion 

agricola, a los flujos de informacion agricola y las agroindustrias). 

Se diferencio el grado de contacto entre los actores y el sentido de 

enlace ( qui€m debe entregar a qui€m ). 

El sentido de enlace permitio conocer el flujo de Ia informacion, con Ia 

ocurrencia de los procesos definidos en el Capitulo 2 de esta investigacion ( 

proceso en fresco, semiprocesado y procesado ), desde las fuentes hasta los 

usuaries, pasando por los posibles intermediaries. Para ello, se elaboraron 

tablas de flujo de informacion para cada tipo de conocimiento. Estas tablas 

ilustran Ia funcion de los actores en el sistema de conocimiento en su analisis. 

Asi como tambien, reflejar el accionar de las redes o subsistemas y sus 

participantes. 

Cuadros 

Oespues de un primer procesamiento y analisis de entrevistas, se 

comentaron los resultados con los Doctores guia. De este analisis, se 

expusieron las tareas atribuidas a los diferentes actores. Se discutieron 

dificultades existentes en el sector y sus perspectivas. Se sugirio al final del 

analisis, hacer una encuesta aleatoria para actores del sistema, para confirmar 

los enlaces entre ellos en los tipos de conocimiento estudiados. 

El analisis permitio reducir las distorsiones en Ia percepcion que tenia 

cada actor y el investigador respecto al posible funcionamiento e interacciones 

de existieran en el sistema. 
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Despues del analisis y de Ia encuesta sugerida ( realizada en las 

regiones investigadas del Estado de Veracruz), se precis6 el impacto de cada 

tipo de conocimiento, asi como los flujos de informacion existentes, 

elaborandose el informe definitive. 

Resultados y Discusi6n 

Los actores principales, en Ia Producci6n y Ia Exportaci6n de productos 

seleccionados segun su rol en el sistema de conocimientos, es decir, 

diferenciando su actividad, en Ia producci6n o comercializaci6n de los 

productos seleccionados en Ia investigaci6n, de su funci6n en el sistema de 

conocimiento; se establece, en que proceso de conocimiento participa de 

preferencia, en cuales tipos de conocimiento se involucrara, asi como cuales 

son sus fuentes de conocimiento/informaci6n y alga respecto de como se 

organiza para su misi6n. 

Actores claves en el sistema 

Se determine que los actores claves en el sistema de Produccion y 

Exportaci6n de los productos seleccionados propuestos son los agricultores y 

las posibles empresas exportadoras. 

En el case de los agricultores es conveniente diferenciar par dimension 

del cultivo , porque ella implicara diferente capacidad empresarial, acceso a 

informacion y conocimiento, acceso a informacion y conocimiento. Se observa 

una_ falta de especializaci6n en el rubro, buena disposici6n a Ia innovacion 

tecnol6gica. En general, no manifiestan una falta de acceso a informacion 
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sabre tecnologias productivas. Aun cuando, los medianos y pequenos, perciben 

dificultades en Ia integracion de conocimiento, par tener insuficiente asesoria 

tecnica personalizada. 

Agricultores, tecnicos de exportadoras y especialistas de transferencia · 

tecnologica, coinciden en percibir en lo futuro, bajo estos productos, una 

insuficiente informacion sabre los mercados, accesible a los agricultores. Para 

los agricultores con menor capacidad de gestion, Ia insuficiente informacion 

comercial les provoca incertidumbre. 

Los agricultores grandes, par lo general, no manifiestan estar poco 

informados sabre las variables del mercado; son profesionales, tecnicos o 

manifiestan haber recibido alguna informacion o algun tipo de capacitacion en 

gestion. 

En el caso de Agricultores medianos y pequenos, como posibles 

usuaries de conocimiento tecnologico - productive perciben que sus principales 

fuentes de informacion seran actores transferencistas, que facilitan los datos 

como atributo auxiliar en Ia venta de productos o servicios (empresas 

agroquimicas) y no hacen Ia transferencia de modo personalizado o como 

principal motivo de su mision. 

En los tres grupos de agricultores analizados se verifico una baja 

capacidad de Ia mana de obra para estos cultivos. Especialistas 

transferencistas de tecnologia productiva, manifiestan que esto representaria 
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una limitante para mayores niveles de eficiencia en Ia producci6n de alto 

rendimiento y calidad . 

Par otro lado, los agricultores manifestaron su preocupaci6n par el 

creciente costa que resultaria en Ia mana de obra. Reconocen cierto aporte de 

los trabajadores en Ia transferencia de Ia tecnologia, pero no estimulan su 

capacidad o iniciativa innovadoras. 

El mayor costa se deberia a Ia mayor escasez de fuerza de trabajo en Ia 

temporada de demanda. Los agricultores manifiestan su reticencia a capacitar 

a los trabajadores parser temporales. 

Se presenta en el cuadro 1 los tipos de conocimiento necesitados par los 

agricultores, los ofrecidos par el sistema, los productos de esos conocimientos 

(formas accesibles de conocimiento ) y los mecanismos de enlace. 

Todos estos aspectos son recogidos en las percepciones de los 

agricultores entrevistados. 

En el cuadro 1 se divide el conocimiento a emplear en el area productiva 

y aquel relacionado con Ia comercializaci6n de los productos seleccionados. El 

area productiva se subdividi6 en dos subareas principales : conocimiento 

necesario, para el agricultor, para emprender una nueva plantaci6n y 

conocimiento necesario para manejo del cultivo 
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CUADRO 1 TIPOS DE CONOCIMIENTO IMPORTANTES PARA LOS 

AGRICUL TORES Y SU IMP ACTO. 

Tipos de Tipos de Productos de 
conocimiento conocimiento conocimiento 

necesitados por ofrecidos por el ofrecidos Mecanismos 
los agricultores. sistema 

TECNOLOGICOS Los agricultores resultados de Publicaciones, 
*Para hacer una los perciben como investigaci6n asesorias, cursos. 
nueva plantaci6n accesibles nacional y 

experiencias 
extranjeras. 

*Para manejo del idem 
cultivo. idem idem 

COMERCIALES Los agricultores Listado de precios 
*Para conocer el medianos y mayoristas Publicaciones 

mercado nacional. pequerioslos 
perciben como 

escasos. 

*Para conocer el Listado de precios 
me rca do idem promedio de Publicaciones 

internacional algunos mercados 
de destino. 

* Para conocer los idem Publicaciones 
intermedios 

En general , los agricultores manifiestan que los conocimientos 

necesarios para producir, estan dispuestos en el sistema. Ella lo corroboran 

especialistas, transferencistas de tecnologia de diferentes instituciones, 

publicas o privadas. 
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Los conocimientos del area productiva se difunden en forma de 

experiencias productivas, nacionales y extranjeras, o resultados de 

investigaciones hechas par Universidades mexicanas, S.A.R.H .( Secretaria de 

Agricultura y Recursos Hidraulicos) o Agroquimicas. 

Los mecanismos de enlace o vehiculos de intercambio de los productos 

de conocimiento tecnologico - productivos, para ambas areas son, 

principalmente, publicaciones nacionales; curses; asesorias privadas. 

El conocimiento para actuar en el area comercial se subdivide, en lo que 

se necesita saber, sabre el mercado nacional ( demandantes, oferentes, 

productos y precios ), del mercado internacional de hortalizas y de los 

intermediaries. Se agrega el " mercado " de los intermediaries, porque los 

productores se relacionan con los intermediaries para Ia comercializacion de los 

productos. Generalmente el trato es a consignacion . 

En las tres areas o mercados Ia informacion es percibida como escasa 

par los productores. 

El conocimiento del mercado internacional de los productos 

seleccionados, es considerado pobre par los agricultores medianos y 

pequenos. Los grandes agricultores entrevistados no manifiestan tener 

dificultades en el acceso a Ia informacion y conocimiento de esos cultivos. En 

este, es posible pensar en una falta de capacidad de interpretacion de Ia 

informacion economica disponible. 
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Especialistas en transferencia , manifestaron en las entrevistas, que los 

agricultores grandes tienen mayor capacidad empresarial, entre otras casas, 

por haber side beneficiados ( un gran numero de ellos ) por algun crt3dito, o por 

algun programa de capacitacion realizado por S.A.R.H. o por alguna 

Universidad. 

Los ~gricultores medianos y pequenos manifestaron, saber poco de lo 

que realmente ocurre en los mercados de destine de los productos. Existe 

informacion sabre los precios promedios logrados, por las hortalizas frescas en 

algun mercado extranjero y tambien algunas interpretaciones sabre su 

evolucion, que son comunicadas por diferentes publicaciones nacionales. 

En el case del mercado de los intermediaries, tambien son los 

productores medianos y pequenos, quienes mayormente perciben una falta d~ 

"transparencia ". Dicen no saber lo que pasaria con las hortalizas. Muchos 

agricultores grandes viajarian a los mercados de destine, contarian con 

asesoria privada, o al menos dicen saber mas sabre los mercados de destine. 

Cualquiera que sea el case, salvo los grandes agricultores entrevistados, 

los demas manifiestan, estar insuficientemente informados de los mercados. 

En el cuadro 2 se resumen los tipos de conocimiento necesitados por las 

empresas exportadoras, los ofrecidos por el sistema, los productos de esos 

conocimientos y los mecanismos de enlace. 

En lo relacionado con los aspectos productivos, los ingenieros 

agronomos destacan su interes, por Ia informacion o conocimiento sabre el 
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manejo de los productos seleccionados en postcosecha y sobre el manejo de 

los cultivos, ya que es determinante Ia calidad que puedan tener las hortalizas, 

tanto para el agricultor como para el importador, en el caso de su exportaci6n. 

Ambos tipos de conocimiento son percibidos como accesibles por los 

agr6nomos y especialistas. 

CUADRO 2 TIPOS DE CONOCIMIENTO IMPORTANTES PARA LOS 

EXPORTADORES Y SU IMPACTO. 

Tipos de Tipos de Productos de 
conocimiento conocimiento conocimiento 

necesitados por ofrecidos por el ofrecidos Mecanismos 
los exportadores. sistema 

PRODUCTIVOS: 
* Para manejo de Estan disponibles Resultados de Publicaciones, . 

Ia fruta en investigaci6n asesorias, cursos 
postcosecha nacional y y encuentros. 

experiencias 
* Para manejo de idem extranjeras 

los cultivos 

COMERCIALES: 
* Para conocer el lncompleto Resultados de Asesorias, 

mercado i nvestigaci6n Publicaciones 
internacional 
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Subsistemas de Conocimiento 

Existen otros actores en el sistema de conocimiento investigado. El 

cuadro 3, de flujo de informacion del conocimiento necesario para hacer una 

nueva plantaci6n, ilustra Ia participaci6n de los actores y sus enlaces. 

Para el manejo de un cultivo se destacan como principales fuentes de 

conocimiento ; La Universidad Aut6noma de Chapingo, S.A.R.H. asi como otras 

Universidades y Centres de lnvestigaci6n. Producen tecnologias actualizadas 

en muchos casos, procedimientos y medios adaptados de otros lugares de 

Mexico (sobre todo, de los Estados donde ya se cultivan estas hortalizas ). 

Es importante Ia labor de intermediaries desplegada por algunas 

empresas exportadoras, situadas estas en las regiones del Bajio Mexicano, en 

donde empacan algunos de los productos, que seleccionamos en esta 

investigaci6n, asi como agroquimicas y destacados consultores privados 

(principalmente, academicos de Ia Universidad Aut6noma de Chapingo), sin 

olvidar las experiencias de los agricultores en otras partes de Mexico. 

En el caso del conocimiento para el manejo de los productos en 

postcosecha se perciben tres fuentes importantes: Las empresas exportadoras 

ya establecidas en otras regiones de Mexico (Bajio), Banco de Comercio 

Exterior y Ia Universidad Aut6noma de Chapingo. En este caso, los 

profesionales consultados, perciben que, en su mayor parte, se deben crear 

procedimientos particulares, para solucionar los posibles problemas de 
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postcosecha y transports, ya que en cada una de las empresas de exportacion, 

se tendran diferentes situaciones a corregir. 

El Banco de Comercio Exterior, juega un papel importante por las 

conexiones que puede llevar a cabo, entre los agricultores y los probables 

clientes extranjeros, toda esta informacion, es suministrada en boletines 

constantes, o por fax a las empresas de comercio exterior que asi lo requieran . 

Es de mencionarse, que los agricultores medianos y pequerios, asi como 

los grandes, saben que el Banco antes mencionado, proporciona yes fuente de 

informacion. 

De cualquier manera, en esta investigacion se considera, a pesar de 

tener informacion en el Banco de Comercio Exterior, esta requiere de mas 

profundidad , es por ello, que se proponen en el capitulo 5, los mercados rna~ 

adecuados para los productos seleccionados propuestos. 
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CUADRO 3 Flujo de Informacion en el conocimiento para establecer 

una nueva plantaci6n. 

Fuentes Productos Intermediaries Productos Usuarios 

Universidad Experiencias Otras Cursos, 
Aut6noma de mas exportadoras, publicaciones, 

Chapingo adaptadas de asesores encuentros, 
variedades privados, visitas Agricultores 

mas viveristas . 
recomendada 

s y sus 
req uerimiento 

s. 

S.A.R.H . Experiencias Asesores Cursos, 
Privados publicaciones, 

encuentros, Agricultores 
visitas . 

Banco de Experiencias Exportadoras, Publicaciones, Agricultores 
Comercio de otros asesores experiencias, 
Exterior agricultores privados adaptaciones, 

recomendacio 
nes 

Otras Creaci6n de Viveristas, Cursos, Ag ricu It ores 
U niversidades nuevas exportadoras, publicaciones, 
e instituciones variedades y S.A.R.H ., encuentros, 

de experiencias Universidades visitas. 
investigaci6n con elias. agron6micas 

Sabre las empresas a formar, los entrevistados destacan Ia labor de Ia 

Universidad Aut6noma de Chapingo, por Ia motivaci6n que esta casa de 
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estudios, ejerce sabre sus egresados para interesarse en Ia investigaci6n, 

como es esta que se realiz6 en el Golfo Mexicano. 

Otras Caracteristicas del Sistema 

Entre los actores se verifican diversas intensidades de enlaces. En el 

case de transferencia de tecnologia productiva, para Ia creaci6n de nuevas 

cultivos, como los propuestos, los agricultores consideran el mejor enlace, las 

visitas a sembradios ya establecidos, Ia demostraci6n y Ia asesoria 

personalizada. 

Se perciben problemas ya tenidos entre los agricultores con algunas 

instituciones gubernamentales, lo que sienten, como un problema de falta de 

comunicaci6n gubernamental. 

En general , los agricultores son optimistas con respecto al futuro del 

sector; consideran importante mejorar Ia eficiencia en todos los niveles, 

implementando otros cultivos, que notan, ser capaces de producirlos y llevarlos 

a cabo. 

Los agricultores desean mejorar sus enlaces y mecanismos tendientes a 

tener informacion en lo futuro , de tipo comercial y tecnico-productiva mas 

expedita. (ver cuadros 4,5 y 6). 

Durante Ia investigaci6n, se percibi6 el entusiasmo que prevalece en Ia 

gente del agro Veracruzano, no pensamos que el resto del pais sea Ia 

excepci6n , notamos que estabamos en el camino correcto de Ia investigaci6n, 

dado que, las agroindustrias, como Empresas de Comercio Exterior, seran los 
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actores del sistema, con posiciones clave en el manejo del conocimiento, en 

intercambio y en utilizaci6n. Estimularan nuevas plantaciones, introducci6n de 

nuevas tecnologias, apertura de nuevas mercados. 

Su labor, estimula un desarrollo no planificado del mercado interno y externo; 

genera divisas; generan sobrecarga de Ia infraestructura nacional en caminos, 

puertos, servicios, capacitaci6n y sabre todo, generan empleos. 

AI analizar los efectos de las organizaciones, dentro de su 

modernizaci6n y sus concentraciones, para integrarse en empresas de 

comercio exterior, se precisa un enfoque particular sabre estas y su relaci6n 

con el media ambiente. 
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CUADR04 Flujo de informacion en el conocimiento para el manejo 

del cultivo. 

Fuentes Productos lntermediarios Productos Usuarios 

Universidad tecnologias La propia Cursos, Agricultores. 
Aut6noma de modernas Universidad encuentros, Exportadoras, 

Chapingo Exportadoras, publicaciones, trabajadores. 
asesores visitas de 
privados. campo. 

Agroquimicas 

S.A.R.H. Tecnologias Extension Publicaciones, Agricultores . 
modern as propia. reuniones, Exportadoras, 

Asesores visitas. trabajadores 
privados 

Otras Tecnologias Universidades Cursos, Agricultores 
Universidades modernas Mexican as, encuentros, 
e lnstituciones Exportadoras visitas, 

de publicaciones. 
lnvestigaci6n 
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CUADRO 5 Flujo de informacion en el conocimiento para el manejo 

de los productos seleccionados en postcosecha. 

Fuentes Productos lntermediarios Productos Usuarios 

Ellos mismos 
Posibles Tecnologias a traves de Visitas, Agricultores, 

exportadoras experiencias sus reuniones, posibles 
departamento publicaciones exportadores. 

s tecnicos. 
La propia 

S.A.R.H. Tecnologias instituci6n Publicaciones, Agricultores. 
experiencias Exportadoras, visitas, 

Universidades encuentros, 
, Asesores cursos. 
privados, 

Agroquimicas, 
Agroindustrias 
procesadoras 

La propia 
Universidad Tecnologias universidad Cursos, Agricultores 

Aut6noma de experiencias. Exportadoras, publicaciones, 
Chapingo Agroquimicas, visitas, 

asesores reuniones, 
privados, encuentros. 

Agroindustrias 
procesadoras. 
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CUADRO 6 Flujo de informacion para el conocimiento necesario 

para las actividades comerciales de los principales 

acto res. 

Tipos de Fuentes Productos lntermedia Productos Usuarios 
Conocimie rio 

nto 

Sabre el Central de Listado de Actividad Publicacion Agricultore 
me rca do Abastos precios propia, es s, posibles 
nacional (D. F.) promedio. prensa exportador 

especializa es 
da. 

Sabre el Banco de Control de Consultora lnformes, Posibles 
mercado Comercio calidad, s, reuniones, exportador 

internacion Exterior exportador exportador publicacion as. 
al. e as. Banco es y Agricultore 

importador, de encuentros s. 
precios, Comercio 

competenci Exterior 
a, 

mercados, 
Volumenes 
exportador 

as 
Temporada 

Sabre el Banco de Precios de Consultora Publicacion Agricultore 
intermediari Comercio retorno s es s 

0 Exterior 

Desde su creaci6n , las organizaciones deben tener tres caracteristicas; 

1.- Adaptaci6n de Ia Organizaci6n, Sociedad o Consorcio, hacia Ia region en 

donde se va a llevar a cabo esta empresa. 
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2.- Debera reglamentarse el tipo de formacion, en funcion de su capital.( Ejidal, 

privada o mixta ). 

3.- Por cada region, se puede llegar a tener cualquier numero de empresas que 

se formen . 

Es de tener en cuenta , que en Ia creacion de Ia organizacion, debe 

existir una adaptacion al pensamiento socio-politico de Ia region, el operar con 

los objetivos de modernizacion de Ia organizacion, es esencial para los 

programas a seguir. 

Llegamos a las concentraciones, que despues de revisadas, 

nuevamente Ia veremos, no como un fin, sino como un medic. 

La forma de las concentraciones de absorcion o fusion, dependera del 

equilibria que se lleve a cabo en las regiones, en cuanto a su ideologia local, 

debido a que el establecimiento de las reglamentaciones y argumentos, es 

donde se instala Ia plataforma de Ia empresa de comercio exterior. 

La dimension de las compariias en una forma mas logica, es mediante 

fusiones para el lagro de mejores acuerdos en todos los aspectos. 

Se progresara probablemente despacio en las etapas de conformacion, pero, 

sera el consorcio el que resuelva Ia actitud en cuanto a Ia velocidad para 

alcanzar Ia empresa de Comercio Exterior. 

Observando a las areas geograficas de las Organizaciones de Comercio 

Exterior, cual sea o fuere Ia forma de sociedad, se abarcan los aspectos de 

negocios desde Ia integracion del agricultor, hasta su consolidacion como factor 
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productive, surgiendo esta sociedad como imperative multiplicador, en el area 

regional, de Veracruz y de Mexico. 

Las empresas de exportacion, se pueden llevar a cabo, solo hay que 

trabajar, si, trabajar. 

6.2 ESTRATEGIA DE LA PARTICIPACION DE LOS MERCADOS 

El area agroindustrial tiene en Ia actualidad mucha competencia en los 

productos que fabrica , debido a Ia apertura comercial , que viene a dar 

situaciones de dificil actuacion , en las operaciones que se llegan a realizar. 

La actuacion de estrategias de participacion, en el mercado 

internacional, deberan ser agresivas, planeadas con detalle y teniendo en 

cuenta los problemas que Ia competencia de otros paises tienen para su 

desarrollo. 

Tambien se debe estudiar a Ia competencia en su situacion general. 

La estrategia esboza las principales areas de Ia decision en Ia 

mercadotecnia, debiendo ser consecuentes con las metas estrategicas 

financieras y de mercado de los productos agroindustriales, sean estos en 

fresco o procesados, como los que aqui proponemos. 

Para fincar nuestra estrategia, Ia mezcla mercadologica representa una 

de las partes mas creativas de este desarrollo, que con el uso apropiado de Ia 

informacion previa recabada, puede otorgar ventaja comparativa y, por eso, Ia 

investigacion de los cinco capitulos anteriores se justifica, para que mediante 
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un analisis ambiental reconocido, se fortalezca Ia estrategia a expresar, para 

asi, llevarnos a Ia determinacion de un plan de mercadeo efectivo. 

El Modelo Mercadologico,24 para esta estrategia, se ajusta a nuestra 

investigacion para encontrar el mercado, que complementado con Ia · 

investigacion de los paises con los que se compite, abrira el panorama de las 

organizaciones en las regiones de Veracruz, en su evolucion como empresas 

exportadoras. 

Para Ia creacion de los puntos agroindustriales en el Estado de 

Veracruz, Ia alternativa para el desarrollo de sus regiones , se favorecen con los 

productos seleccionados propuestos, por su clima y las caracteristicas 

ambientales de cada uno de ellos. 

Debemos tener en cuenta ; 

A.- Determinacion del area productora. 

Esta determinacion va en funcion de los productos potenciales que cada 

region puede producir, segun estadisticas de potencial idad del capitulo 2, para 

que de esta manera se inicie Ia operatividad de cosechas .. 

B.- Determinacion de Ia organizacion a integrar. 

Es necesario que Ia integracion sea hecha en base a Ia situacion de 

recursos humanos y financieros que existen y , que se pueden obtener, para 

que al ser integrada, se recurra a Ia situacion legal y financiera, estimulando Ia 

planeacion del desarrollo a realizar. 

24 Modelo de Mercadotecnia, de Dav id Hughes 
Universidad de Carolina del Norte. 
Marketing Management I Addison Wes ley Publishing Co./1988 
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En el capitulo 5 se revisaron las principales formas de organizaci6n, que 

se adecuan a Ia realidad Veracruzana en las regiones a operar. 

C.- Estudio de las necesidades de los mercados exteriores. • 

Aqui se pretende que las regiones escogidas para Ia operatividad de las 

cosechas, obtengan Ia demanda que puedan ofrecer en el mercado exterior, en 

epoca de escasez de los productos semejantes a los cosechados en el 

mercado internacional, sabre todo en epoca de invierno del hemisferio norte. 

Ya en el capitulo 2, en base a Ia alternativa de cultivos en las regiones de 

Veracruz, notanda el clima, se determinaron epocas acordes para ser rentables 

a los productos propuestos. 

0.- Ventaja Competitiva de Cosecha. 

Como base importante de esta investigaci6n, se denota nuevamente Ia 

situaci6n favorable del invierno Veracruzano, en sus diferentes regiones para Ia 

cosecha de productos propuestos, teniendo en cuenta Ia salida al mercado 

internacional, en el momenta justa del invierno del hemisferio norte del mundo. 
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ANALISIS AMBIENTAL 

El anal isis . debe ir reflejado a los hechos y a las investigaciones 

realizadas proporcionando conclusiones de lo investigado. 

El analisis ambiental es un punta fundamental del Plan de Mercadeo que 

se programara, en los mercados de exportacion de las regiones de Veracruz, 

encontrando que en este entorno sobresalen: 

Valores organizacionales, se presentan basados en Ia estrategia · 

organizativa propuesta, en donde se dictan objetivos y politicas de las formas 

de estructuracion . 

Diseno organizacional, esta en funcion del tipo de organizacion a Ia 

region a desarrollar, siendo importante Ia relacion entre los productos 

propuestos, que resulta determinante para su transformacion agroindustrial. 

Situacion Regional, nos demuestra Ia demanda generica para los 

productos horticolas, mediante su politica oficial operativa, que redunda en el 

mercado internacional. 

Problemas existentes, son los que se pueden presentar con respecto a 

Ia tecnologia existente, pero se siente una facil determinacion para eliminar 

cualquier contingencia. 
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ESTRATEGIA 

Es otro punta para determinar el plan de mercadeo de las estrategias a 

seguir; 

Oportunidades y Problemas. En el marco estrategico, se debe conocer Ia 

estrategia actual con Ia que opera Ia competencia, se incorporan ademas 

alternativas y recomendaciones, abordando un efecto estimado en cada acci6n, 

para que de esta forma se comprima cualquier malestar estrategico. 

Oportunidades 

1. La Organizaci6n . 

2. La Potencialidad de los Cultivos. 

3. La variedad el clima para producir. 

4. La oportunidad de epoca de ventas. 

5. La situaci6n geogratica mundial. 

6. Las comunicaciones. 

7. Presencia constante. 

8. Precio. 

Problemas 

1.- La no modernizaci6n. 

2.- Competencia Tecnol6gica. 

3.- Costas Altos. 

4.- Garantia de Cultivos. 

5.- Falta de facilidades gubernamentales. 
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6.- Competencia internacional. 

Para esta relaci6n tenemos lo visto en el capitulo 3, referente al entorno 

econ6mico, asi como el capitulo 5, donde se presentan los mercados a los que 

se dirige Ia estrategia comercial. 

Metas Estrategicas. Las metas estrategicas financieras y de mercado, se 

presentan basadas en un modelo econ6mico que trabaja, acorde con el 

gobierno, este organismo es el Banco de Comercio Exterior, quien presenta 

alternativas comerciales internacionales. 

Para las regiones agricolas de futura creaci6n, se detectan 

oportunidades de asesoria financiera y tecnica, siempre y cuando los proyectos 

esten encaminados a Ia exportaci6n. 

Estrategias de Ia Mezcla Mercadol6gica. 

Producto. 

En cuanto a los productos, se aceptan en cuanto mejor se conoce a Ia 

competencia, Ia referencia es el mercado internacional, Ia oportunidad es llegar 

a los paises donde se van a llevar a cabo las transacciones, en Ia epoca donde 

no existe competencia con otro pais, de aqui, Ia proposici6n de llegar al 

mercado con los productos propuestos de las regiones potencialmente aptas y 

especiales, para producir en el periodo de invierno del hemisferio norte del 

mundo. 
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Precio. 

La asignaci6n de precio, aumenta al no encontrar rival comercial, es 

decir, Ia oferta y Ia demanda van en funci6n de Ia producci6n mundial de Ia 

exportaci6n, pocos paises salen en epoca de invierno, porque no cosechan en 

esta temporada. 

En este caso, es posible, que el precio sea convenido rapidamente, 

debido a Ia escasez que pueda existir en ese momenta el mercado. 

Canal de Distribuci6n y Logistica. 

Los Canales de Distribuci6n y Logistica, son par ahara regulares. 

Nuestras operaciones pueden pactarse rapidamente, debido a que las 

companias maritimas y aereas, tienen servicios aceptables. 

En cuanto al manejo terrestre puede decirse tambien que es aceptable. 

Promoci6n y Publicidad. 

Lo propuesto a qui, debe llevar, en combinaci6n con los organismos 

descentralizados, Ia informacion de producci6n de los productos a exportar, es 

decir, en sus formas de embalaje, presentaciones, grados de maduraci6n, 

apego estricto a las normas de sanidad del pais importador, lo !leva a tener en 

un mediano plaza, confianza en Ia presencia de nuestros productos 

agroindustriales en Ia plataforma exportadora. 
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lnvestigaci6n, es necesario, en cuanto se forme Ia sociedad, se trabaje 

de inmediato en una ruta critica, de operatividad dentro de Ia penetraci6n que 

cada producto ofrece. 

Plan de Ganancia , es determinante tener un departamento que se haga 

responsable, del estudio de movimientos afines al comercio establecido, para 

evitar sorpresas en los mercados, esto es, ir un par de pasos adelante que los 

competidores. 

Entre mejor se determine y estudie el riesgo, menor es Ia problematica 

del fracaso . 

Evaluaci6n y control, se debe llevar un balance corporative de las 

operaciones que se realizan , asi como caracteristicas que proporcionen un 

mejor control directo, sobre las acciones a llevarse a cabo y sobre las ya 

hechas. 

Presentadas estas situaciones ambientales y de estrategia, podemos 

tener practicamente el Plan de Mercadeo Esperado. 

PLAN DE MERCADEO ESPERADO 

Aqui , se analiza el desempeno actual , relacionando Ia evaluaci6n y el 

control de Ia estrategia. 

Recomendaciones. 

Estas, las debemos integrar en las alternativas y estrategias, seguidas 

con proposiciones de un efecto estimado. 
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La estrategia va en funcion generica de los productos a elaborar. 

Pruebas e investigacion; referidas al compromise de calidad de los 

productos, en forma directa hacia los mercados potenciales. 

Documentos de apoyo; Dentro de estos, estan los presupuestos 

comparatives que llevan una serie de operaciones tendientes a estudiar y 

expresar de inmediato cualquier pedido o contacto. 

6.3 VALORES ECOLOGICOS Y HUMANOS 

La ventaja competitiva no puede ser comprendida viendo a una empresa 

como un todo. 

Radica en muchas actividades que desemperia una agroindustria en el 

diserio, produccion , mercadotecnia , entrega y apoyo de sus productos, pero 

son de mucha importancia los valores Ecologicos y Humanos. 

Cada una de estas actividades puede contribuir a Ia posicion de costo 

relative de las empresas y crear una base para Ia diferenciacion. 

Pueden originarse en factores diversos, siendo uno de los menos vistos, 

pero mas tangibles hoy en dia, los factores ecologicos. 

Dentro del medio ambiente que rodea a las regiones de Veracruz, se 

hace notar de inmediato en Ia mayor parte de elias, Ia gran variedad de belleza 

de Ia flora existente, que aunada al hecho de Ia creacion de una agroindustria, 

lo pretendido es, Ia conservacion de los recursos naturales con que cuenta 

cada region. 
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Una forma sistematica de examinar todas las actividades que una 

empresa desempeiia, asi como su interactuaci6n, es necesaria para analizar 

las fuentes de una ventaja competitiva, si aqui introducimos ademas lo 

ecol6gico, sabre todo como raz6n de operar y de publicitar el desarrollo del 

producto en el exterior, dara al estudio mayor sentido y raz6n. 

Sea entonces un valor insustituible, Ia genialidad de vivir siempre Ia 

naturaleza y las sociedades a formar, con este factor, que tendra un sitio 

importante en el momenta de negociaci6n con el exterior y con nosotros 

mismos. 

El conjunto de valores que van encadenados, disgrega Ia agroindustria 

en actividades estrategicas relevantes, para asi comprender el comportamiento 

de los costas y las fuentes de diferenciaci6n existentes y potenciales. 

Una agroindustria obtiene Ia ventaja competitiva y desempeiia estas 

actividades estrategicamente importantes, mas barato o mejor que sus 

competidores. 

Los conjuntos de valores en el sector agroindustrial, difieren reflejando 

sus historias, estrategias y exitos en Ia implementaci6n. 

El servir solo a un segmento particular en el sector industrial puede 

permitir que una empresa ajuste sus valores a su segmento y tenga como 

resultado costas mas bajos o diferenciaci6n para servir a ese segmento en 

comparaci6n con sus competidores. 
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El ampliar o estrechar los mercados geograficos servidos, tambiem 

puede afectar Ia ventaja competitiva. 

El valor primordial que debemos comprender, es el realizado en Ia 

integraci6n de su estructura, que como se acent6 en el inicio de este capitulo, 

puede ser ejidal , privado o mixto, de acuerdo sabre todo al media ambiente que 

se tenga en Ia region. 

Los valores que interfieran en Ia sociedad, alternan con Ia empresa 

agroindustrial regional, reflejando tres valores importantes, que en inicio, son 

los beneficios a Ia sociedad formada: 

A).- Valor Socio-Cultural. 

La dignificaci6n del empleo en las personas de una agroindustria. En 

donde se origine definitivamente aumentara Ia capacidad y nivel cultural, 

debido, a que no es lo mismo trabajar en el campo, a estar en una agroindustria 

en donde puede comprender y desarrollar nuevas actividades. 

8) .- Valor Econ6mico. 

Representa definitivamente un ingreso seguro para Ia familia que trabaja 

directamente en Ia agroindustria. Dando asi un mejor grado de vida, recordar 

que estamos en el campo. 

C) .- Valor del Media Ambiente Econ6mico. 

Es determinante que este tipo de empresas agroindustriales, contribuye 

a no crear inflaci6n en el entorno de operativic:lad de Ia empresa. 
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Habiendo concertado estos valores, podemos afirmar que este tipo de 

empresas, es Ia base de infraestructura agricola de Mexico, ya que nos dara 

alternativas de producci6n, asi como ocupaci6n a personas de las diferentes 

regiones rurales, que son las que en el agro mexicano sufren mas las 

deplorables formas de vida, dada Ia falta de preparaci6n del campesino 

mexicano. 

Esperanzador, es tambien el enfoque de exportaci6n que provocara 

ingreso de divisas, que en un sentido amplio, dara una forma mas atractiva a 

las organizaciones. 

Par ultimo, podemos afirmar que en principia, son los productos 

seleccionados que se sugieren para su industrializaci6n, los de mejor entrada 

operativa en los paises del Hemisferio Norte. 

lnvestigando a fonda cada una de las regiones de Veracruz, se integran 

a los productos seleccionados, los productos que en determinada region se 

puedan acoplar a Ia lista de Ia agroindustria potencial. 

Los valores ecol6gicos y humanos, como tales, son y deben prevalecer 

en las sociedades a desarrolar, par Ia aportaci6n que tendran en las nuevas 

generaciones. 
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MODELO MERCADOLOGICO. 

DESCRIPCION 

ANEXO 1 

El enfoque del modele mercadol6gico, Planeaci6n Estrategica; es un 

modele orientado hacia Ia acci6n y que exige Ia participaci6n de Ia 

organizaci6n, es decir, Ia mercadotecnia como tal y, representada en este 

modele, tiene Ia caracteristica vital , de llevar al proceso organizativo a resolver 

integramente un problema, y no un conjunto de conocimientos que deba 

resolverse en forma pasiva. 

Tras estudiar este modele y experimentar el proceso organizativo para Ia 

investigaci6n de mercados, Ia investigaci6n adquiere confianza para desarrollar 

un plan de mercadeo, asi como evaluar planes desarrollados por otros. 

La etapa de enlace entre el modele mercadol6gico y Ia investigaci6n, ofrece 

una forma estrategica 16gica , moderna y, sobre todo, acorde con las ideas 

regionales a modernizar. 

El analisis cuidadoso del modele de mercadeo, acoplado a Ia investigaci6n y 

traducido en los datos de los capitulos expuestos, estan encaminados a Ia 

planeaci6n , las conversaciones y encuestas con las personas relacionadas a Ia 

investigaci6n , identifican cuatro elementos: analisis , sintesis, creaci6n y 

comunicaci6n. 

Es un heche que es posible clasificar las soluciones de las regiones de 

Veracruz aqui propuestas con cada uno de estes elementos. Asi como tambien 
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dar respuesta a Ia opci6n de mercados que ayuden a tan importante labor 

como son las ventas. 

Este punto clave como es Ia mercadotecnia es tanto o mas importante, que 

el mismo proceso administrative. 
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