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La Red de Valor Platano, un modelo para su fortalecimiento comercial en el Pacifico-Centro.
The Network Value Banana, a commercial model in Pacific-Center

Maria Abigail Monroy Albarran*
Juan Antonio Leos Rodriguez?

Resumen

El platano es el tercer frutal mas
importante de México por el valor de su
produccion, su aporte nutricional y los
ingresos provenientes de su
exportacion.

El estudio analiz6 las caracteristicas de
los actores vinculados a la Red de
Valor Platano en la Regién del Pacifico
Centro, donde la Union Agricola
Regional de Productores de Platano,
empresa tractora atiende la
problemética  comercial de los
productores, a través de la “Integracion
de Productores Agricolas” S.P.R. de
R.L. (IPA), el principio que guia el
actuar de la empresa es el beneficio de
los productores.

La estrategia propuesta es un modelo
empresarial dirigido a la IPA para la
comercializacion de platano,
aprovechando Ila oportunidad de
negocio con Walmart® a través de su
Centro de Distribuciéon en Guadalajara,
siendo un factor clave la proveeduria de
calidad de la fruta, por lo que se plantea
la gestion de innovaciones que
incrementen el rendimiento y mejorar la
calidad de la fruta en la Region.

Palabras clave: Platano, Modelo de
Negocio, Red de Valor.

! Tesista. Maestria en Estrategia Agroempresarial

Abstract

The banana is the third most important
fruit of Mexico by the value of its
production; its nutritional value and the
income from export.

The study analyzed the characteristics
associated with the Value Network
Banana in the Pacific Region Center,
where the Regional Agricultural Banana

Producers Union, tractor company
serves commercial producers
problematic  actors  through the

“Integration of Production agricultural
"SPR of RL (IPA), the principle that
guides the actions of the company is
the benefit of producers.

The proposed strategy is a business
model aimed at the IPA for the trade of
bananas, taking advantage of the
business opportunity with Walmart ®
through its Distribution Center in
Guadalajara, being a key factor
commissary quality fruit, SO
management innovations that increase
yield and improve fruit quality in the
region is proposed.

Keywords: Banana, Business Model,
Value Network.

2 Profesor Investigador del CIESTAAM, Universidad Auténoma Chapingo, México
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1. INTRODUCCION

En el sector agricola, existen diversas formas de organizacion vinculadas a
un producto o territorio, el vinculo se genera para contribuir a la creacion de valor
tanto para sus miembros como para su entorno. Algunos esquemas organizativos
son impulsados por estrategias de gobierno y otros por la dinamica de trabajo de

loa productores.

En el presente estudio se analizd la experiencia organizativa de los
plataneros en la Region del Pacifico Centro que comprende la planicie y valles
costeros desde el municipio de Coahuayana en Michoacan, Tecoman, Armeria y
Manzanillo, en Colima, hasta Chihuatlan y Tomatlan en el Estado de Jalisco, que
conforman la Red de Valor de Platano en la Regién Pacifico Centro, con énfasis
en el caso de la “Integracion de Productores Agricolas” S.P.R. de R.L. quien

implementa la estrategia de fortalecimiento comercial.

El banano, de acuerdo con la FAO, se divide en dos categorias: los
bananos para coccién, entre los que figuran los platanos (ejemplo los clones
"macho” y "dominico") y los bananos que se consumen crudos. En México se
nombra "platano” a cualquier fruta del género Musa; en este documento nos
adaptamos al convencionalismo nacional, haciendo énfasis en la variedad
comercial (AAA) del Subgrupo Cavendish, "Enano Gigante", que representa el
47% de la produccion mundial, el 70% de la nacional y el 80% de la produccién

en la Region Pacifico Centro.

En este primer apartado se establecen las caracteristicas del presente
estudio, asi como los materiales y procedimientos utilizados en campo; en el
segundo se describe el marco de referencia del platano; en un tercero se
puntualizan los resultados del analisis de la red de valor de platano en la Regién
Pacifico Centro, la caracterizacion de los proveedores y la estrategia de
fortalecimiento comercial que se plantea para incrementar su competitividad. Y

finalmente las conclusiones de la investigacion.

L
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1.1. Planteamiento del problema

El sector platanero de la Region Pacifico-Centro, de México ha
experimentado diversas transformaciones, en el periodo 1980-2013, vinculados a
los cambios sanitarios y econdmicos que inciden en el sistema de produccion,
transformacién, almacenamiento, distribucién, comercializacién y consumo; es un
reto para los actores de la cadena adaptarse a los cambios. A continuacion se

describen los cambios mas relevantes.

En el ambito sanitario, la produccion comercial de platanos en México esta
afectada por la enfermedad conocida como Sigatoka Negra, que provoca
defoliacion en la planta ocasionando que la fruta madure prematuramente y el
racimo sea abortado, reduciendo la produccién. El primer reporte oficial en México
del hongo causante de la Sigatoka Negra fue de los estados de Chiapas y
Tabasco en 1981, posteriormente se disemind a los estados de Veracruz y
Oaxaca en 1985. En la region del Pacifico-Centro (Orozco, 2013) la Sigatoka
Negra se detectd por primera vez en el estado de Colima en 1989 y un afio
después se diseminé a los estados vecinos de Michoacan y Jalisco.

De acuerdo con la economia mundial del banano 1985-2002 (FAO, 2004),
la llegada de la Sigatoka Negra ha disminuido marcadamente la produccién y la
calidad, obligando a aumentar las medidas de manejo y control, con el
consecuente aumento en los costos de produccién. Los pequefios productores, se
han visto obligados a implementar medidas como el combate quimico, que resulta
oneroso para ellos. Los productores orientados a la exportacién han tenido que
incrementar sustancialmente la cantidad de aplicaciones (hasta el doble o mas),
ademas de optimizar las técnicas de aplicacion y del control cultural, lo que

conlleva a un elevado costo de produccion. (Ver Anexo 1 Costos de Produccion)

Analizando el comportamiento histérico, la superficie de platano en la
Region Pacifico Centro disminuyo por la aparicion de la Sigatoka Negra; en 1989;
previo a su apariciéon, la produccion de platano en la Regién se realizaba por un

mayor namero de productores, puesto que no requeria de altas inversiones o

L
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cuidados; sin embargo, las medidas para el control de la enfermedad ademas de

incrementar los costos de produccion, impactaron en el rendimiento, Ver figura 1.

Figura 1. Produccion histérica del platano en la Regién Pacifico-Centro
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Fuente: Elaboracion propia con datos del SIACON 2012.

Los cambios econdémicos, se vinculan con los efectos de la apertura
comercial®’, como la proveeduria de insumos, la presencia de empresas

trasnacionales y la aparicién de supermercados.

En la proveeduria de insumos para la produccién, se presentaron las
condiciones propicias para el desarrollo de las principales casas proveedoras de la
region focalizadas en la venta de insumos, mas que en la asistencia técnica. Cabe
sefalar, como caso particular, el insumo mas importante para la produccion son
los fertilizantes; en la década de los 80 éstos tenian un precio subsidiado, puesto
que la produccion y distribucion estuvo controlada por el Estado, y no habia
relacién entre el precio nacional e internacional (Avila, 2001); sin embargo, a

* Evento que dio inicio el 24 de agosto de 1985, fecha en que México se adhiere al GATT, para el 1° de enero
de 1995, la Organizacion Mundial del Comercio OMC sustituyd al GATT

8
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principios de la década de los 90, el gobierno federal vendio a la iniciativa privada
el sistema de produccion y distribucion, ademés desgravé su importacion. En la
region la empresa Fertilizantes “Hermanos Gémez” es la empresa lider, otras
empresas proveedoras de insumos importantes y reconocidas son: “Proveedora

Agricola de Tecoman”, “Casa Agricola de Tecoman”, y “Agroservicios de la Costa”.

Otro cambio econdmico, es la presencia de la empresa trasnacional. Para el
caso del sector platanero empresas como Dole Foods® (EUA), Chiquita Brands®
(EUA), Fresh del Monte (Chile), Noboa (Ecuador) y Fyffes (Irlanda) son quienes
dinamizan el comercio internacional, al controlar el 81% de las exportaciones.
Empresas orientadas a satisfacer la demanda de platano y quienes se han visto
involucradas en generar y transferir tecnologias de produccion, procesamiento y
distribucién, que les permita contar con proveeduria para abastecer el consumo
global. Cabe sefalar que han desarrollado negocios en diferentes regiones del
pais. Chiquita Brands® recientemente aplica un esquema de Joint Venture con

empresas de platano de la Region Pacifico Centro.

Un cambio mas, es la presencia de los supermercados, de acuerdo con
Lépez (2013) se favorecieron con capital proveniente de inversion extranjera para
poder expandirse, y después ser compradas por cadenas comerciales
trasnacionales, agente que por un lado representd una amenaza para los
mercados tradicionales, y por otro nuevas oportunidades de comercializacion para

los productores de la Regién Pacifico-Centro, como el caso de Walmart®.

Ademas de las condiciones sanitarias y econémicas descritas, otro factor
para enmarcar la problematica de los productores de platano es el precio, cuya
tendencia en la Regién Pacifico Centro se observa en la figura 2, y refleja un
crecimiento similar entre los precios promedios anuales respecto al precio pagado

al productor y el precio mayorista.

L
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Figura 2. Comportamiento historico del precio mayorista y pagado al productor
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Servicio Nacional de Informacién e Integracion de
Mercados y del Comité de Precios y Comercializacion de Productores de Platano Pacifico Centro

Sin embargo, durante el afio, el precio no es constante como se observa en

la Figura 3, existiendo una relacion inversa, entre mas produccion menor precio.

a) Enero-Abril: Epoca de baja produccion, los precios pagados a los productores

alcanza sus mejores niveles del afio.

b) Mayo-Agosto: Epoca donde regularmente se presenta un equilibrio entre la
oferta y la demanda de la fruta en los mercados tradicionales, por lo cual los
precios pagados a los productores son suficientes para cubrir costos de

produccion.

c) Septiembre-Diciembre: Epoca de sobreoferta derivada de los altos
rendimientos obtenidos en la produccion regional y nacional de la fruta. Durante
esta época los precios pagados a los productores son por lo general muy bajos, a
niveles por debajo de los costos de produccion. Es comun que se presente una
fuerte competencia entre los productores por vender su fruta antes de que inicie su
descomposicion por ser altamente perecedera, incidiendo en la baja del precio
pagado a los productores, aun cuando el consumidor final continie pagando

precios altos.

8
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Figura 3. Comportamiento historico del precio mayorista y pagado al productor
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de Productores de Platano Pacifico Centro
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Cabe sefalar que si bien el dltimo cuatrimestre del afio es en el que los

precios pagados al productor son mas bajos, también es el periodo en que el

porcentaje de participacion promedio del precio pagado al productor respecto al

precio mayorista en el Mercado de Abasto de Guadalajara (principal destino del

platano de la Region Pacifico Centro) es menor, tal como se aprecia en la Figura

4.

Figura 4. Participacion promedio mensual en el precio mayorista en el

Mercado de Abastos de Guadalajara (2000-2011)
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Servicio Nacional de Informacién e Integracion de

Mercados y del Comité de Precios y Comercializacion de Productores de Platano Pacifico Centro
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Considerando los cambios descritos a los que se ha enfrentado el sector
platanero de la Regién Pacifico-Centro, e impactan de manera directa sobre el
volumen y costos de produccion de platano, ademés de las oportunidades que
comercializacion, el factor que mas afecta a los productores de platano es el

comportamiento de los precios a los que se les paga la fruta.

La variacion en el precio pagado al productor, y su participacion promedio
del precio pagado al precio mayorista, refleja el bajo poder de negociacién que
tienen los productores en lo individual, por lo que se plantea un analisis de la red
de valor en la Regién Pacifico Centro que permita proponer Estrategias
Empresariales y de Gestion de Innovacién para aprovechar las ventajas de
posicionamiento geografico ademas de dinamizar ventajas competitivas,
orientadas al incremento de rendimiento, y la disminucion de costo en la

produccién de platano.

1.2. Objetivos

e Describir y analizar los agentes que intervienen en la funcionalidad de la red
de valor de platano de la Region Pacifico-Centro de la Republica Mexicana,
integrada por los estados de Colima, Jalisco y Michoacan, para definir su
problematica.

e Identificar el perfil de los productores de platano y la dinamica de la
actividad platanera en la Region Pacifico Centro, que permita impulsar

innovaciones tecnolégicas que generen valor al sector platanero.

e Proponer el modelo de fortalecimiento comercial a implementar en la
Region Pacifico Centro, por la “Integracion de Productores Agricolas”
S.P.R.de R.L.

L
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1.3. Hipotesis

El presente trabajo plantea que en la Region Pacifico Centro es necesario
implementar Estrategia de Gestion de Innovacion y Estrategias de Desarrollo
Empresarial para fortalecer la comercializacion de Platano incidiendo en las
condiciones organizativas, productivas, comerciales y financieras, que posicionen

a los plataneros a nivel nacional e internacional.

1.4. Justificacion

De acuerdo con la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura
y la Alimentacion, el platano es un alimento basico y un producto de exportacion.
Como alimento basico, contribuye a la seguridad alimentaria de millones de
personas en gran parte de los paises en desarrollo y como producto de

exportacion, el platano aporta divisas a las economias de muchos otros.

En el caso de México las exportaciones de platanos en el 2012
representaron  un ingreso por 126 millones 142 mil ddlares, el cual ha
incrementado de manera sustancial a partir del 2007, como puede observarse en

la Figura 5.

Figura 5 Comportamiento del valor de las exportaciones de platano
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Fuente: Elaboracion propia con datos de Banxico consultados 2013
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En el 2012, de acuerdo con reportes del Sistema de Informacion
Agroalimentaria de Consulta, el platano se ubica como el tercer frutal mas
importante en México, por el valor que representa su produccién, puesto que
generd 5 mil 780 millones 120 mil 830 pesos a nivel nacional, solo después del

aguacate y la naranja.

La Region Pacifico Centro, se ubica como 3er lugar en produccion de
platano aportando el 12.6% del valor de la produccion nacional solo después de
Chiapas y Tabasco, equivalente a 730 millones 33 mil 340 pesos. Ademas que el
sector platanero es fuente de empleo en le Region, ya que diariamente se pagan

2,700 jornales.

La importancia econémica del platano a nivel nacional y regional, asi como
el interés de los representantes de las actuales organizaciones de productores por
mejorar sus condiciones comerciales, son la razon que justifica el analisis de la red
de valor y el oportuno planteamiento de estrategias que incidan en mejorar su

competitividad.

1.5. Antecedentes

Para la presente investigacibn es necesario presentar los antecedentes
organizativos y algunas practicas que se han impulsado en la regién de estudio.
La Unién Agricola Regional de Productores de Platano Pacifico Centro
(UARPPPC) es la organizacion que representa a 1,180 productores en el Estado
de Colima, Jalisco y Michoacéan, los representantes han emprendido medidas para
mejorar las practicas comerciales en beneficio del productor respecto al precio

pagado por su fruta, que se mencionan a continuacion:

e Se ha instaurado un comité de precios que se relne semanalmente y analiza

las sefiales de los principales mercados, emite un boletin de los precios
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minimos de venta en la semana. No obstante, los acuerdos de la organizacion
son insuficientes para ser cumplidos por la mayoria de los productores, aun
sean en su beneficio, dado el control econémico que ejercen sobre de ellos los
intermediarios acopiadores de su fruta, ya que los productores con bajo
volumen y deficiente calidad de su fruta, ceden pronto a recibir precios mas
bajos por sus limitadas opciones de venta, situacion que aprovechan los

acopiadores para pagar precios mas bajos.

e Se han efectuado paros de cosecha y transporte de fruta a los mercados,
hecho que se acuerda en reunion de los representantes de las asociaciones
gue integran la UARPPPC, y consiste en no realizar ningun corte de la fruta
empacada en madera, puesto que es la fruta de primera y segunda con ese
empaque es mas vulnerable a incrementos y descensos de precio. Al efectuar
el paro se presenta un desabasto de los bodegueros y los obliga a aumentar el
precio pagado al productor. EI mecanismo se instaura con apoyo de las
casetas de verificacion fitosanitaria del estado de Colima, donde existe un
acuerdo de sana movilizacion de la fruta. Sin embargo este mecanismo ha
caido en desuso, puesto que se ha analizado que al contener el corte después
se presenta una sobreoferta mayor que nuevamente incide para que el precio

pagado al productor baje.

e Negociacion con bodegueros en las principales centrales de abasto,
particularmente Guadalajara, puesto que la fuerte competencia de las
grandes cadenas comerciales obligo a los bodegueros a buscar alianzas
estrategias con los productores de la region, sus proveedores tradicionales.
Esta coyuntura fue aprovechada por los dirigentes para impulsar acuerdos de
participacion conjunta en la mejora de las condiciones comerciales bajo un

esquema de ganar-ganar

e Integracion del Buro Platanero. Es el intercambio oportuno de informacion

entre los productores sobre los intermediarios que no pagan, aun sin emplear
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contratos comerciales formales, ademas de la prestacion de servicios juridicos
en defensa de los productores y la posibilidad real de no dar guia de sana
movilizacion bloqueando a los morosos en el acopio de fruta. La medida ha
favorecido para orillar al efectivo cumplimiento de los compromisos asumidos

por los intermediarios.

e Impulsar un esquema empresarial a la par del gremio, con empresas
constituidas en la Ultima década y que han iniciado la operacibn como la
Integracion de Productores Agricolas S.P.R. de R.L., o la Financiera
Bananera Pacifico Centro S.A. de C.V. SOMOFOM ENR., organizaciones
econdémicas que requieren un fortalecimiento integral para mejorar su impacto

en el sector platanero.

e Promover la exportacion, para tener menos presion de oferta. Una de las
experiencias en concreto la realizada a través de “Fruesh LTD” a la Union
Europea, la cual no fue favorable para los productores debido a:

a. El precio promedio pagado a los productores fue menor al registrado
en el mercado nacional, siendo de marzo a noviembre de 1.89 pesos
por kilogramo y de 2.14 en el mercado nacional.

b. No se contd con evidencias documentales suficientes para acreditar
ante los productores la pérdida de fruta en que se incurrié con el
supuesto colapso de cajas en 9 embarques entregados a “Fruesh
LTD".

c. Los productores asumieron la responsabilidad y costos de los
riesgos, sin tener control alguno del manejo y transporte de la fruta,

ni tampoco en su distribucion en el mercado de destino.

La experiencia adquirida demostré a los productores miembros de la
UARPPPC que el éxito y posicionamiento competitivo en los mercados dependera

de disponer de las condiciones técnicas y funcionales siguientes: a) Servicios
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gerenciales con experiencia en la materia. b) Programacion e instrumentacion
efectiva de la proveeduria de fruta e insumos para el empaque. ¢) Comunicacién
sistematica y oportuna entre las partes. d) Instrumentar puntos de control de
calidad en empaques, preferentemente operados por técnicos del cliente. e)
Implantar un sistema de gestion de la calidad en las huertas y empaques.
f) Precisar procedimientos para emitir facturas, cartas de crédito, registros de
recepcion, notificar productos desechados y para reclamos ante terceros. Q)

Formalizar la negociacion entre las partes con un contrato

1.6. Materiales y Métodos

Anélisis Preliminar

En esta etapa se consultaron las bases de datos de: el Sistema de
Informacién Agroalimentaria de Consulta (SIACON), el Sistema de Informacién
Agroalimentaria y Pesquera (SIAP); del Sistema Nacional de Informacién y de
Integracion de Mercados (SNIIM); del Banco de México; del Instituto Nacional de
Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI); del Comité Estatal de Sistema
Producto Platano Colima y Michoacan; de la Unidn Agricola Regional de

Productores de Platano Pacifico Centro.

Las principales variables fueron: la superficie cultivada, rendimiento,
volumen y valor de la produccién; promedios mensuales y anuales de precios
pagados al productor y precios al mayoreo, delimitaron el contexto del estudio.
Para la descripcion de las innovaciones existentes en el sector platanero descritas

en el capitulo respectivo, se disefié la Encuesta Linea Base (Ver Anexo 2. ELB)
Trabajo de campo

En la primer etapa para el analisis de la problemética: se efectuaron
entrevistas al dirigente de la Unidn Agricola Regional de Productores de Platano

Pacifico Centro, y a los directivos de las diferentes Asociaciones Agricolas
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Locales, y de los Consejos Estatales de Productores de Platano, asi como a
empresas de la Region que comercializan platano; reuniones de trabajo con
empresas de consultoria como Estrategias para la Competitividad Empresarial,
Consultores, S. C., Financiera Bananera Pacifico Centro S.A de C.V. SOFOM
ENR y Hortifruty S.C. Ademas se realizaron visitas a la Integraciéon de Productores
Agricolas S.P.R de R.L.

En una segunda etapa, se aplico la Encuesta Linea Base (ELB) en el marco
del Programa Integral de capacitacion CECOLIMA A.C. 2013, se realizé un
muestreo dirigido en funcion de la base de beneficiarios atendidos por del cual se
tiene un listado de 150 productores de platano, seleccionando 82 productores del
padrén. Los productores fueron encuestados en sus zonas de produccion en el

mes de diciembre de 2013 por formadores académicos.

Procesamiento de datos

Una vez levantada la informacién en campo, para la caracterizacion general
de la red de valor se utiliz6 la herramienta de marco légico para definir el arbol de
problemas que enmarca la situacion de la Red de Valor de Platano en la regiéon
Pacifico-Centro, incluyendo la descripcion del producto, los estandares de calidad
requeridos, las caracteristicas de la negociacién, los principales canales de

comercializacion.

Respecto al disefio de la Estrategia de Gestion de la Innovacion se utilizo la
herramienta de la Encuesta Linea Base, sistematizada en Excel util en determinar

el perfil de los productores y las brechas de innovacion.

En la propuesta del modelo de negocio se utilizé la herramienta del Modelo

de Negocio CANVAS propuesta por Alexander Osterwalder y Pigneur.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1. Entorno mundial del platano

Los principales paises que participan en la produccidén, exportacion e

importacion en el 2012 son los que se pueden apreciar en el cuadro 1. A nivel

mundial los productores de platano no necesariamente son los exportadores pues

destinan su produccion a consumo interno.

Cuadro 1. Principales paises que participan en el mercado mundial de platano

Productores Exportadores Importadores

Pais Toneladas Pais Toneladas Pais Toneladas
India 24,869,490 Ecuador 5,205,352 E.U.A. 4,644,770
China 10,845,265 Filipinas 2,648,369 Bélgica 1,326,839
Ch. Continental | 10,550,000 Guatemala 2,033,236 Rusia 1,255,608
Filipinas 9,225,998 Costa Rica 1,885,910 Alemania 1,163,756
Ecuador 7,012,244 Colombia 1,834,936 Japén 1,086,738
Brasil 6,902,184 Bélgica 1,261,038 Reino Unido 1,062,614
Indonesia 6,189,052 Honduras 901,361 Italia 637,259
Angola 2,991,454 E.U.A. 530,889 China 626,039
Guatemala 2,700,000 C. Marfil 295,364 Francia 577,702
Tanzania 2,524,740 Panaméa 281,076 Canadéa 527,040
México 2,203,861 Alemania 272,608 Argentina 376,569
Costa Rica 2,136,437 Francia 266,803 Holanda 325,394
Colombia 1,982,702 Camerun 231,802 E.AU 285,085
Tailandia 1,650,000 México 173,919 Ucrania 242,579

Fuente: Elaboracion propia con datos estadisticos de FAO y Trademap

El comercio mundial del banano, que se describe en el estudio de la
economia mundial del Banano 1985-2002 (FAO, 2004) puede dividirse en tres

sistemas de comercializacion internacionales:

En el primer sistema «Las Ameéricas», los Estados Unidos, Canada y

aguellos paises de América Latina que no cultivan banano se abastecen de fruta

en América Latina. El segundo sistema, «Europa», incluye la demanda del




<

continente europeo y los paises de la ex URSS, y la oferta de los paises de
América Latina, Africa occidental y el Caribe. En este sistema la Comunidad
Europea (CE) tiene un modelo complejo de importaciones debido al acuerdo de
comercio preferencial con paises ACP (Africa-Caribe-Pacifico) y el acceso que
confiere a los bananos de la zona dolar. En 1998-2000, los paises ACP
suministraron el 22 por ciento del total de las importaciones comunitarias, mientras
que el resto de importaciones provino de América Latina. Los paises de Europa
Oriental y la Federacion de Rusia importan la mayoria de los bananos de América
Latina, Ecuador, Colombia y Costa Rica representaron el 98 por ciento de sus
importaciones. El tercer sistema de comercializacion, «Asia», esta formado por
los paises de Asia y Medio Oriente y sus principales proveedores son Filipinas y
Ecuador. La mayor parte de las importaciones de Japon proceden de Filipinas,
quien también es el principal proveedor de China y la Republica de Corea. Los
paises de Oriente Medio importan cantidades casi iguales desde Ecuador y

Filipinas.

En el mismo estudio, se plantea que los margenes de comercializacion en
diferentes etapas de la cadena del banano estan aumentando, los motivos podria
deberse, entre otras cosas, el incremento de los costos para cumplir la nueva
normativa politica a nivel mayorista y minorista, aumentos de los costos de
empaquetado debido a normas mas exigentes de presentacion del producto,
aumentos de los costos de almacenamiento o de maduracion de las frutas, el
aumento de los cupos, o debido al incremento de la concentracion de mercados a

nivel minorista.

El caracter perecedero del banano requiere un riguroso control de toda la
cadena de comercializacibn en cada una de sus etapas, desde la produccién
hasta la venta al por menor; este control permite a las empresas de
comercializacion garantizar un nivel suficiente de calidad cuando el producto final
llega al consumidor. Por ello, no es sorprendente que desde comienzos del siglo
XX el comercio de banano haya estado dominado por empresas integradas

verticalmente. Sin embargo en la década de los noventas se demostro que la
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estrategia de coordinacion vertical es mas efectiva, pues con ella no se efectian
grandes inversiones en activos, sino en contratos de largo plazo con proveedores
independientes, arrendar o alquilar barcos y controlar la importacién, maduracién y

distribucion resulta mas rentable.

Las empresas trasnacionales con plantaciones propias, identificaron
dominio en la fase de producciéon, pero el poder de negociacion radica en el
extremo final de la cadena de comercializacion, como lo muestra los resultados de
Fyffes empresa Irlandesa que obtuvo cuotas de mercado en la CE, con la
estrategia de expansion en su red de comercializacion y distribucién,
implementada como consecuencia del sistema de licencias de importacion
implementado por la CE y la creacion de la Organizacion Comun de Mercados del
Sector Platanero (COMB) que inicialmente favorecieron las importaciones de
ACP.

En el cuadro 2 se muestran datos del 2001 sobre las cuatro principales

empresas transnacionales de banano.

Cuadro 2. Principales empresas trasnacionales de banano

Rendimiento econémico
(Millones $ EE.UU.)

Dole Del Monte Chiquita Fyffes

Ventas netas 4 400 1930 1900 1760
Ingresos netos 150 96 -119 135
Ventas netas productos frescos 3 600 1800 1400 1760
Ventas netas banano 1215 894 1216 (500)
Importancia relativa

Lugar que ocupan en Estados Unidos 1 3 2 -
Lugar que ocupan CE 3 4 1 2
Plantaciones propias en América Latina (ha) 15 000 n.d. 28 800 0
Numero de empleados 33000 25000 26 000 2500

Fuente: La economia mundial del Banano, 1985-2002, Organizacién de las Naciones Unidas
para la Agricultura, con informacion de las empresas.
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2.2. Entorno nacional del platano

La importancia econdmica, social y alimenticia ubica al platano como uno
de los frutales mas importantes en México. Ocupa el segundo lugar respecto al
valor que representd su produccion en el periodo 2000 a 2012, en ese ultimo afo
generd 5 mil 780 millones 120 mil 830 pesos a nivel nacional, ubicandose después
del aguacate y la naranja. En 2013 el valor de las exportaciones ascendi6 a 162
millones 879 dodlares. Genera cerca de 100 mil empleos directos en el campo y
alrededor de otros 150 mil empleos indirectos. Es un producto béasico en la
alimentacion que esta disponible todo el afio, su precio participa en el indice
Nacional de Precios, lo que lo identifica como producto de la canasta que
representa el consumo de las familias urbanas de México, ademas es una de las
frutas con mayor contenido de potasio y magnesio. Ver cuadro 3.

Cuadro 3. Informacion nutricional del platano

Platano Cantidad por 100 gramos de
porcién comestible

Agua (g) 74
Energia (kcal) 91.12
Proteinas (g) 1.06
Hidratos de carbono (g) 21.11
Lipidos (g) 0.27

Fibra
Fibra total (g) 2.25
Vitaminas
Vitamina A. (Eg. Retinol) (ug) 18.08
Tiamina (Vitaminas B1) (mg) 0.05
Riboflavina (Vitamina B2) (mg) 0.07
Niacina (mg) 0.63
Vitamina B6 (mg) 0.42
Folatos (ug) 215
Vitamina C (mg) 11.75
Vitamina E (Eq. Tocoferol) (mg) 0.26
Minerales

Calcio (mg) 7.65

Hierro (mg) 0.5

Fosforo (mg) 22
Magnesio (mg) 33.2

Zinc (mg) 0.21

Sodio (mg) 1
Potasio (mg) 385

Fuente: Asociacion 5 al dia, www.5aldia.com, consultado en abril 2014.
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Las condiciones Optimas para la produccion de platano son climas

tropicales, entre una latitud de 30 grados al Norte y al Sur del Ecuador, a una

altitud variable de 0 a 300 m.s.n.m, por lo que los principales estados productores

son Chiapas y Tabasco que juntos participan con el 66% del valor de la

produccion. La Region Pacifico Centro ocupa el tercer lugar, aportando el 12.6%

del valor de la produccion. Véase cuadro 4.

Cuadro 4. Produccion de platano por Entidad Federativa durante 2012

Ubicacion Superficie  Produccién t Rendimiento PMR $/t Valor Produccion
cosechada t/Ha Miles de pesos
Ha
CHIAPAS 23,948.51 778,868.89 32.5 2,644.16 | 2,059,451.51 @ 35.6%
TABASCO 10,719.02 554,373.64 51.7 3,224.63 | 1,787,650.51 | 30.9%
VERACRUZ 14,702.17 282,132.37 19.2 2,005.16 565,719.43 | 9.8%
COLIMA 4,254.50 143,410.18 33.7 2,019.03 | 289,550.02 | 5.0%
MICHOACAN 4,014.00 140,620.98 35.0 1,799.10 252,991.83 | 4.4%
GUERRERO 2,938.74 70,617.83 24.0 2,953.01 208,535.20 | 3.6%
OAXACA 3,287.00 59,911.45 18.2 3,317.80 198,773.91 | 3.4%
JALISCO 2,441.50 98,107.55 40.2 1,911.08 187,491.49 | 3.2%
NAYARIT 3,671.00 42,387.26 11.6 2,742.48 116,246.35 | 2.0%
PUEBLA 1,978.50 26,584.65 13.4 2,975.76 79,109.49 | 1.4%
OTROS 662.50 6,846.62 10.3 5,053.75 34,601.09 | 0.6%
NACIONAL 72,617.44 | 2,203,861.42 30.3 2,622.72 | 5,780,120.83 | 100.0%
Regidn 10,710.00 382,138.71 36.30 1,909.74 | 730,033.34 | 12.6%

Fuente: Elaboracion propia con datos Sistema de Informacién Agroalimentaria de Consulta 2012

El platano, tiene una dindmica histérica de comercializacion internacional

controlada por empresas trasnacionales,

gue han disefiado estrategias para

mejorar su participacion en el mercado orientadas en el extremo final de la cadena

de comercializacion, generando alianzas de coordinacién vertical para garantizar

su abasto, condicion que ha funcionado y que se considera para el disefio de la

estrategia de fortalecimiento comercial en la Region Pacifico Centro.




<

2.3. Marco conceptual

Mercado

De acuerdo con Kotler et al. (2005) el mercado es el conjunto de
compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten
una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una
relacion de intercambio. Para Dominik Salvatore (2001) un mercado es el lugar
conjunto de lugares donde los compradores y vendedores compran y venden

bienes, servicios y recursos.

Un mercado se define en términos de las fuerzas fundamentales de la

oferta y la demanda. (Garcia, 1990)

Oferta: es la cantidad de bienes o servicios que las personas estan dispuestos a
vender a un determinado precio (Krugman et al., 2008). El productor para poder
realizar la oferta de sus productos se basa en un conjunto de factores que son: la
tecnologia, los precios de los factores productivos (tierra, trabajo y capital) y el
precio del bien en el momento en que se desea ofrecer. Los factores que
desplazan la curva de oferta, son los cambios en: los precios de los factores, la
tecnologia y las expectativas (Krugman et al., 2008).

Demanda: Es la cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar a un
precio determinado (Krugman et al., 2008).

Precio: es la cantidad de dinero que deben pagar los clientes para obtener un
producto Kotler et al. (2005)

Comercializacién agricola

En la presente investigacion se utilizé el concepto de la Organizacién para
la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE) « La comercializacion agraria
constituye un proceso que empieza en el momento que el agricultor toma la

decision de producir un producto agrario para la venta» Comprende todas las
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operaciones Yy servicios necesarios para adecuar los productos a las necesidades
y preferencias de los consumidores y llevarlos desde la zona de produccion hasta
el consumidor final, asi como los efectos que dichas operaciones tienen sobre los

agricultores, intermediarios y consumidores

Sistema Producto

La Ley de Desarrollo Rural Sustentable publicada en diciembre de 2001,
mandata en su articulo 149 que La Comision Intersecretarial promovera la
organizacién e integracion de Sistemas- Producto, como comités del Consejo
Mexicano, con la participacion de los productores agropecuarios, agroindustriales

y comercializadores, que tendran por objeto:

I. Concertar los programas de produccion agropecuaria del pais;

II. Establecer los planes de expansion y repliegue estratégicos de los
voliumenes y calidad de cada producto de acuerdo con las tendencias de los
mercados y las condiciones del pais;

lll. Establecer las alianzas estratégicas y acuerdos para la integracién de las
cadenas productivas de cada sistema;

IV. Establecer las medidas y acuerdos para la definicion de normas y
procedimientos aplicables en las transacciones comerciales y la celebracion de
contratos sin manejo de inventarios fisicos;

V. Participar en la definicibn de aranceles, cupos y modalidades de
importacion; y

VI. Generar mecanismos de concertaciébn entre productores primarios,
industriales y los diferentes 6rdenes de gobierno para definir las caracteristicas

y cantidades de los productos, precios, formas de pago y apoyos del Estado.

Ademas establece que los Comités Sistema-Producto constituiran

mecanismos de planeacion, comunicacion y concertacion permanente entre los
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actores economicos que forman parte de las cadenas productivas. A traves de los
Comités Sistema-Producto, el Gobierno Federal impulsard& modalidades de
produccién por contrato y asociaciones estratégicas, Por cada producto basico o

estratégico, el articulo 150 de la Ley mandata que se establecera un Comité

El Sistema Producto es el conjunto de elementos y agentes concurrentes
de los procesos productivos de productos agropecuarios, incluidos el
abastecimiento de equipo técnico, insumos productivos, recursos financieros, la

produccion primaria, acopio, transformacion, distribucion y comercializacion.

Competitividad

En el presente estudio hacemos referencia a la definicibn que plantea el
[ICA sobre la competitividad en torno al concepto de cadena agroalimentaria 'y el

factor de localizacion espacial clarificando:

“Competitividad es un concepto comparativo fundamentado en la capacidad
dindmica que tiene una cadena agroalimentaria localizada espacialmente, para
mantener, ampliar y mejorar de manera continua y sostenida su participacion en el
mercado, tanto doméstico como extranjero, por medio de la produccion,
distribucion y venta de bienes y servicios en el tiempo, lugar y forma solicitados,

buscando como fin ultimo el beneficio de la sociedad”

Estrategia Competitiva

Definida por Michael Porter (2012) como la busqueda de una posicion
favorable dentro de una industria, escenario fundamental donde se lleva a cabo |
competencia, su finalidad es establecer una posicion rentable y sustentable frente
a las fuerzas que rigen la competencia en la industria.; definiendo tres fuentes de

posicionamiento estratégico:
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2. Posicionamiento basado en la variedad: El posicionamiento puede basarse en
generar un subconjunto de productos o servicios particulares de una industria.
Se fundamenta en escoger variedades de productos o servicios particulares en
lugar de segmentos.

3. Posicionamiento basado en las necesidades: Consiste en satisfacer la mayoria
o la totalidad de las necesidades de un grupo particular de clientes

4. Posicionamiento basado en el acceso: Consiste en segmentar a los clientes
gue son accesibles en distintas formas. Aunque sus necesidades son similares
a las de otros, la configuracion 6ptima de actividades para alcanzarlos es

distinta.

Red de Valor

Nalebuff y Bradenburger (2005), sostienen la idea de que el negocio es un juego,
y hace necesario un andlisis de los jugadores, describiendo el concepto de red de
valor donde plantean la generacion de valor a partir de las relaciones entre los
jugadores (clientes, proveedores, competidores y complementadores) proponen el

diagrama esquematico de la figura 6 que permite visualizar la totalidad del juego,

Figura 6. La red de valor

Clientes

Complementadores —— Compafiila =—— Competidores

N LT

Proveedores

Fuente: Nalebuff y Bradenburger
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De acuerdo con Muioz (2010) la Red de valor es “una forma de
organizacion de un sistema productivo especializado en una actividad en comun,
caracterizado por la concentracion territorial de sus actores econémicos y de otras
instituciones, con desarrollo de vinculos de naturaleza econémica y no econémica
que contribuyen a la creacion de riqueza, tanto de sus miembros como de su
territorio”. La Red se configura entorno a una empresa u organizaciéon rural, y esta
integrada por cuatro grupos de actores: en el eje vertical se encuentran los
clientes y los proveedores, en donde el producto fluye contrario al dinero; en el eje
horizontal, se encuentran los complementadores y los competidores en donde el
flujo se concentra en informacion. En esta ultima relacion, los primeros proveen a
la empresa de asesoria, capacitacion, recursos materiales y financieros, su
funcién es hacer mas atractivo al producto de la empresa, por el contrario, los
segundos restan valor a la empresa en la medida en que captan parte del
mercado objetivo. El conocimiento de la competencia permite ver que otras éareas

de oportunidades en el mercado existen para las agroindustrias.

Modelo de Negocio

En el presente estudio haremos referencia a la propuesta de Alexander
Osterwalder y Pigneur del Modelo de Negocio CANVAS, quienes lo definen como
las principales decisiones que se toman para disefiar un negocio, sin atender de
sobremanera los aspectos organizativos, sino los elementos que constituyen el
corazén del funcionamiento del negocio. Plantea que la mejor manera de describir
un modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos que relejan la légica
gue sigue una empresa para conseguir ingresos, estos nueve modulos, cubren las
cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad

econdémica. Lo cual se ilustra en la figura 7.

&sTA
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Figura 7. Lienzo de Modelo de Negocio
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Fuente: Generacion de Modelos de Negocio, Oserwalder y Pigneur

Los nueve modulos basicos son:

1. Segmentos de clientes. El objetivo es agrupar a los clientes

KSSIN

con

caracteristicas homogéneas en grupos definidos y describir sus necesidades,

averiguar informaciéon geogréafica y demografica, gustos, entre otros.

2. Propuestas de valor. Definir el valor que se ofrece a cada segmento de

clientes, describiendo los productos y servicios que se ofrecen, para cada

propuesta de valor hay que afiadir el producto o servicio mas importante y el

nivel de servicio.

3. Canales de comunicacion.

Establecen el contacto entre la empresa y los

clientes, desempefian un papel primordial en su experiencia, entre otras, sus

funciones son: dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una

empresa; ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa;

permitir que los clientes compren productos y servicios especificos.

8
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. Relaciones con cliente. Se trata de definir el tipo de relacion que desean
establecer con cada segmento de mercado. La relacion puede ser personal o
automatizada, ademas de los recursos que se necesitan para mantener esa
relacion.

. Fuentes de ingresos. Si los clientes constituyen el centro de un modelo de
negocio, las fuentes de ingresos son sus arterias, la empresa podra crear una o
varias fuentes de ingresos en cada segmento de mercado. Cada fuente de
ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de precios diferente: lista de
precios fijos, negociaciones, subastas, licencias, comisiones, segun mercado,
segun volumen o gestion de la rentabilidad.

. Recursos clave. Todos los modelos de negocio requieren recursos que
permitan crear y ofrecer los servicios, llegar a los mercados, establecer
relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Los recursos clave
pueden ser fisicos, econémicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa
puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

. Actividades clave. Son las acciones mas importantes que debe emprender
una empresa para tener éxito, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y
percibir ingresos.

. Alianzas clave. Son las alianzas estratégicas entre empresas, quienes se
asocian por multiples motivos y estas asociaciones son cada vez mas
importantes para muchos modelos de negocio.

. Estructura de costos. Los diferentes costos en los que se incurre para contar
con los recursos claves que la empresa necesita para generar la propuesta de

valor a los diferentes segmentos.

(SN
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3. RESULTADOS

En el presente capitulo se plasma la descripcion y analisis de la Red de Valor
de Platano en la Region Pacifico Centro efectuada en 2012, asi como las
propuestas de estrategias empresariales y de gestion de innovacion que permitan

su fortalecimiento comercial.

3.1. LaRed de valor del platano

Los diferentes agentes que intervienen en la red de valor del platano en la
Region Pacifico Centro, se guian de manera especifica por su objeto, sean:
clientes buscando platano que cumpla la calidad que requieren, competidores que
comercializan en busca de mejores ingresos, complementadores que efectlian
investigacion, o desarrollan politicas, o brindan servicios; o proveedores que se
guian por producir para mejorar sus niveles de ingreso, todos ellos de manera
general lo que hacen es agregar valor mediante su actividad a la Regién Pacifico

Centro.

El vinculo organizativo es con la Unidn Agricola Regional de Productores de
Platano Pacifico Centro (UARPPC), seleccionada como empresa tractora, por ser
quien planifica y ejecuta iniciativas para beneficio de los productores y se
reconoce y relaciona con los demas actores. Sin embargo, la Integracion de
Productores Agricolas S.P.R. de R.L (IPA) es la empresa que se propone
implemente relaciones de colaboracion vertical, puesto que como organizacion
econdémica es quien tendra la relacion directa con clientes y proveedores,

respaldada por la organizacion gremial UARPPPC.

L
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3.1.1. Estructura general de la Red de Valor

En el sector platanero, las relaciones entre las empresas gremiales y
empresariales explican la conformacién de su red de valor, donde interactian la
competencia, la relacion con proveedores, clientes y complementadores que
juntos generan valor al platano en la Region Pacifico Centro. La red de valor como
herramienta de andlisis y de ubicacion no solo geografica, sino de contexto
empresarial, ilustra los actores que se relacionan en el caso del sector platanero

como se muestra en la Figura 8.

Figura 8. Red de valor de platano Regién Pacifico Centro
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Fuente: Elaboracion propia con base en el modelo de la red de
valor descrita por Nalebuff y Bradenburger
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3.1.2. Funcionamiento de la Red de Valor

La comercializacion del platano fresco, es la funcion esencial de la red, su
flujo se muestra en el la Figura 9; alrededor del 90% de la produccion se vende en

mercado nacional y el 10% se empaca para exportacion.

Figura 9. Flujo comercial del platano Enano-Gigante en la Region Pacifico Centro

Proveedores de tecnologia,
Proveedores de insumos

—> Exportacion
Proveedores P
10% de la produccion .
Empresas —p Detallistas
Productores » Mayoristas
16% de la produccién
1,180 productores Centrales de Abastos
Volumen de 382 mil 138
toneladas T
Consumidor

= |ntermediario Final

74% de la produccion
113 Intermediarios a pie de huerta

Fuente: Elaboracion propia con base en el Diagnéstico del Plan Rector de la Cadena Productiva
Platano de Colima, y el de la Cadena Productiva Platano de Michoacan y el de Jalisco

Las caracteristicas esenciales de funcionamiento en la red es el poder de
negociacion y condicion de la oferta, ambas sujetas a la variacion de calidades y a

la estacionalidad de la produccion.

El platano que se oferta en la region tiene calidades heterogéneas, y
precios diferenciados, de acuerdo al reglamento de comercializacién de platano
“‘Enano Gigante”, en la zona de influencia de la UARPPPC. A continuacién de
describen las calidades, descritas en el acuerdo firmado por todas las

Asociaciones Agricolas Locales:

Primera nacional: Es aquella fruta que tiene un largo minimo de 7” y un calibre

minimo de 44° y hasta 50°, que fue desflorada en campo, embolsada con una

&sTA



<

bolsa de plastico tratada y con una adicional de periédico en las épocas de frio y
que se corta oportunamente, en cualquier temporada y con un minimo de cinco

hojas sanas en la planta.

Segunda nacional : Es aquella fruta que, se empaca a racimo completo, con un
largo minimo de 6” y calibres variables desde 40° hasta 50°, que se desflora en el

patio, que no se embolsé y se corta sin que importe el nUumero de hojas sanas.

En el reglamento se definen también las calidades de corte, acarreo y
empaque que aunque no se efectian por el productor, si por el intermediario que

es el principal canal de venta, las cuales de describen a continuacion:

Primera. Corresponde a la fruta sacada de la huerta mediante cable via o con
acarreadores que utilizan hule espuma y llevan uno o dos racimos dependiendo
del tamafio y peso de los mismos y sin correr para evitar que se tallen los dedos
entre si. Es fruta lavada con fungicida y sellador en la planta de empaque o en el
patio, en la que se eliminan dedos deformes y manos pequefias, que se selecta
segun las necesidades del cliente, se eliminan dedos con excesos de talladuras o
heridas, se limpian con esponja las manchas por hongos, se eliminan manos con
grado excesivo cercano a la maduracién, y se empacan en rejas de madera o
plastico, con bolsa plastica y papel para proteger la parte superior y sin
excedentes, para que no se talle la fruta de la parte superior por los movimientos

propios del viaje.

Segunda. Corresponde a la fruta que se saca de la huerta con acarreadores, en la
gue se utilizan hojas en lugar de hule espuma, se pueden sacar dos 0 mas
racimos dependiendo del tamafio y los acarreadores van corriendo. Es fruta
lavada con fungicida y sellador, pero no se realiza un proceso de seleccion
estricto, no se eliminan dedos deformes, ni con exceso de heridas o manchas,
solamente se tiran manos muy pequefias, se empacan frutas de muy diferente
calibre y grado de maduracién, en rejas de madera o plastico, y frecuentemente

muy llenas por solicitud del cliente para maximizar el costo del flete.

L
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La produccion de platano es durante todo el afio, sin embargo, en agosto se
presenta una mayor produccion, como consecuencia del incremento de la

temperatura, véase cuadro 5.

Cuadro 5. Estacionalidad promedio de la produccion de platano en la Region
Pacifico Centro 2003-2012

Colima 35 697 623 861 1402 8.3 9.6 941 9.08 | 755 9.00 7.73
Mich. 494 535|519 6.14 930 891 1016 1245 955 | 853 | 104  9.08
Jalisco 404 792 6.23 | 786 523 | 3.95 10.44  13.84 10.16 | 10.39 | 9.77 | 10.16

Nacional | 449 757 | 78 | 771 873 883 | 924 | 946 | 983 865 872 | 897

Fuente: Elaboracion propia con datos de estacionalidad afio calendario del SIAP, Los datos para
calcular la estacionalidad de los cultivos corresponden al volumen de produccion mensual, con la
tonelada como unidad de medida.

La estacionalidad tiene un efecto directo en el precio pagado al productor y
repercute en su capacidad de negociacion en épocas claramente diferenciadas:

a) Epoca de mayor produccién, la postura de los intermediarios es no
comprar la fruta a un precio elevado y presionar hasta bajarlo con el
argumento de exceso de oferta, a pesar de ser presion para el productor,
lo es mas el hecho de que si pasa mas tiempo la fruta llegue a un grado
mayor de llenado, y se suspenda el corte, acumulando aun mas
produccioén en la huerta y no poder negociar un mejor precio.

b) Epoca de produccion escasa, la fuerza del productor para aumentar el
precio es mayor, debido a la poca fruta disponible, condicion que al

intermediario le limita en las ganancias por su actividad.

Como se ha mencionado, las diferentes calidades y la estacionalidad, son
condiciones esenciales del esquema de comercializacion de la produccion de
platano en la Region Pacifico Centro; sin embargo, también existe un actor y un

instrumento que regulan la comercializacion.
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El Comité de Precios que sirve de referencia para los precios que se pagan al
productor, su funcidn es sondear precios en los principales mercados destino,
ndamero de embolses y envio en las diferentes zonas productoras para delimitar
precios en funcion de las calidades; opera a través del Consejo de Productores de
Colima A.C. ElI Comité se reune semanalmente con miembros de la directiva de
las diferentes Asociaciones Agricolas Locales miembros de la UARPPPC vy

empresas comercializadoras de la region.

En la red de platano en la Region Pacifico Centro existe como instrumento
caracteristico la guia de sana movilizacion del platano, que se ha instrumentado
por el Consejo de Productores de Colima A.C. en la cual queda registrado el
precio de venta del productor, documento que paga el productor, pero que registra
el comprador. Con el recurso de la guia, se brindan otros servicios como la
asesoria legal, campafas de sanidad, informacion de precios, y la facturacion

ligada al depésito a la cuenta del Consejo.

Otras caracteristicas en la comercializacion de platano en la region, de acuerdo
con Prestadores de Servicios Profesionales de CECOLIMA A.C. y Hortifruty S.C.:

e La forma de pago mas frecuente es a crédito con un plazo que varia de 8 a 15
dias, hasta un tope de 30 dias; ya que paga cuando los mayoristas liquidan el
envio, en caso de ser de contado los precios pagados por la fruta son
inferiores.

e La calidad es evaluada por el comprador, e impacta directamente en el precio
pagado al productor.

e La venta se realiza sin ningun contrato, sin embargo es responsabilidad del
productor hasta que la fruta salga del porton de su huerta

e Los gastos de mano de obra desde la cosecha de la fruta y materiales de
empaque los asume el comprador, el transporte es contratado por el
comprador y el manejo de la fruta en el transporte, no garantiza que su calidad

se mantenga hasta el distribuidor mayorista o cliente final.

L
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3.1.3. Caracteristicas de la empresa tractora

La empresa tractora, es el actor que compra en primera instancia el platano
y en la actualidad son los intermediarios con los que en su mayoria existen
conflictos econémicos, sin embargo en el analisis se ha identificado como actor
dispuesto y con posibilidades de emprender acciones de desarrollo de
proveedores bajo un enfoque ganar-ganar, a dos organizaciones una gremial y la

otra econdmica.

La primera, la UARPPPC fue constituida por la Secretaria de Agricultura y
Ganaderia, conforme a la Ley Federal de Asociaciones Agricolas, véase cuadro 6,
como una medida estratégica para fortalecer la participacion de los productores de
platano de la region en la toma de decisiones con las autoridades del sector, a
efecto de resolver la problematica productiva y comercial de la fruta,
especialmente los aspectos sanitarios, asi como aprovechar en mejores
condiciones las oportunidades que se presentaban en los mercados nacional e
internacional, para aprovechar sus fortalezas y oportunidades mejorando las

condiciones de productividad, rentabilidad y competitividad.

Cuadro 6. Principales caracteristicas de la UARPPPC

&sTA

Domicilio: Av. “Adolfo Lépez Mateos” N° 80 “El Colomo”, Municipio de Manzanillo,
Colima.

Constitucién: | 26 de octubre de 1973

Ambito de | 8 Asociaciones Agricolas Locales de los Municipios de Tecoman,
influencia: Armeria y Manzanillo, Cihuatlan, Tomatlan y Coahuayana. Integrando
1,180 productores con 12,000 hectareas de platano generando una
produccion de 374 mil toneladas de fruta.

Principales 1) Sanidad e inocuidad de las huertas
areas de 2) Mejora de las condiciones de comercializacién de platano
atencion: 3) Esquemas efectivos de acceso al financiamiento

4) Fomento a la agroindustria del platano
5) Mayores y mejores apoyos gubernamentales el sector
6) Impulso a la investigacion y trasferencia de tecnologia agricola.

FUENTE: Elaboracién propia en base al plan estratégico de la UARPPPC

8
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La Sociedad de Produccion Rural de Responsabilidad Limitada “Integracion
de Productores Agricolas” que se constituyd el 10 de junio del 2009 por
productores de platano y banano de los Estados de Colima y Jalisco, al occidente
de la Republica Mexicana, con el propésito de atender y resolver los problemas
técnicos y comerciales de la cadena productiva del platano en la region,
impulsando la reduccion de costos de produccién, mediante la generacion de
economias de escala, la eficiente administracion empresarial y la mejora continua
de sus procesos productivos, asi como integrarse como empresa comercializadora
de la fruta del platano y sus derivados industriales, propiciando condiciones
comerciales mas justas, equitativas y con mayor garantia del cumplimiento de los
compromisos comerciales en beneficio principalmente de pequefios y medianos

productores. Ver cuadro 7.

Cuadro 7. Principales caracteristicas de la IPA

&sTA

Constitucion: | 10 de junio del 2009

Ambito de | 750 productores con alrededor de 8,000 hectareas cultivadas
Influencia: con platano y banano en los Municipios de Tecoman, Armeria y
Manzanillo, Colima y Cihuatlan, Jalisco.

Unidades de | 1) Acopio y comercializacion de platano
Negocio: 2) Asistencia Técnica Agricola Integral

Durante los primeros tres afios la empresa no pudo iniciar su operacion, sin
embargo durante el afio 2012 lograron acordar un contrato de proveeduria de la
fruta de platano con el CEDI Walmart, mediante el cual se comprometieron a
producir la fruta con las especificaciones de calidad requeridas por la cadena
comercial, lo cual esta implicando la necesidad de organizar la proveeduria
desarrollando nuevas capacidades técnicas y comerciales por los productores

participantes.
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3.1.4. Clientes

A nivel mundial se ubican como mercados de oportunidad para la
comercializacion del platano, a Estados Unidos, Italia, Espafia, Japon, Holanda,
Rusia y Gran Bretafia, por ser paises importadores a los que México ha exportado.
Sin embargo la oportunidad mas cercana es atender a Chiquita®, quien busco a
los dirigentes de la UARPPPC para implementar un Joint Venture en 2014, para
atender la demanda se plante0 la alternativa ante las empresas comercializadoras
de la region, que cuentan con infraestructura suficiente y experiencia al respecto
de la comercializacién internacional, que se describen en el apartado de

proveedores.

A nivel nacional, la IPA tiene como cliente a Walmart® de México y
Centroamérica, cadena con 2,302 unidades que incluyentiendas de
autoservicio, clubes de precios con membresia, tiendas de
ropa, restaurantes y sucursales bancarias, con ventas de 418,051 millones de
pesos, quien ofrece a clientesy socios, mercancia de calidad, surtido, buen
servicio y precios bajos todos los dias. Para garantizar y crear un flujo eficiente
desde el proveedor hasta el consumidor final, se crean los Centros de Distribucién,
en el caso de la region del Pacifico y Occidente del pais en lo que a frutas y
verduras, se establece el Centro de Distribucién de Perecederos en Guadalajara,

Jalisco, en 1998, con quien en el mes de octubre de 2012, se iniciaron relaciones.

Otros clientes son los empresarios mayoristas de los principales mercados
de la fruta en la region, destacando la Union de Comercializadores de Platano del
Mercado de Abasto de la Ciudad de Guadalajara, Jalisco; Asociacion de
Comerciantes de la Central de Abasto de Colima, A.C.; Centro de Abasto de
Fresnillo, S.A. de C.V.; Union de Comerciantes de la Central de Abastos de Leon,
A.C.; Union de Comerciantes del Centro de Abasto de Aguascalientes A. C.; Union
de Comerciantes del Centro de Abasto de Ciudad Guzméan, A. C.; Union de
Comerciantes del Mercado de Abasto de Zacatecas; Union de Comerciantes

Miguel Hidalgo, S.C. de Tijuana, B.C.; Uniébn de Comerciantes de Frutas y

L
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Legumbres de Mexicali B.C.; Union de Importadores y Exportadores de Productos
Vegetales y Perecederos, A. C. de Mexicali, B.C y la Union de Comerciantes de
Frutas y Legumbres de la Central de Abastos de Morelia Michoacan S. C.

3.1.5. Competidores

En la Region Pacifico Centro las empresas que compiten con la IPA son
comercializadoras de platano con poca participacion en la UARPPPC, puesto que
han alcanzado un nivel elevado de consolidacion empresarial. Considerando la
competencia nacional se identifican como competidores a otros estados que

producen platano y paises exportadores.
Coliman®

Grupo Coliman Inici6 en el negocio de actividades agricolas en el afio
de 1963, en la ciudad de Tecoman, Colima, y en 1978 abri6é el primer centro de
comercializacion en Hermosillo, Sonora., donde se ubican actualmente sus
oficinas centrales, estrategia detonante de su crecimiento, pues la ubicacion
geografica le permite abastecer la region noroeste del pais. La zona de influencia
comercial y de produccion se extendié hacia Aguascalientes, Baja California,

Chiapas, Michoacéan, Jalisco y Sinaloa.

Actualmente el Grupo incluye también centros de comercializacion y
distribucion en los estados fronterizos de California y Arizona en Estados Unidos;
su propia compafiia de auto transportes refrigerados y muchas otras compafias

proveedoras de productos.

Su razén social para la exportacion es Agricola el Siféon S. P.R. de R.L. y
Agropecuaria Terranova, S.A. De C.V.

La misidbn de la empresa es “Contribuir a satisfacer las necesidades
nutricionales de la sociedad, mediante la produccion, procesamiento,
comercializacién y distribucion permanente y calidad a un precio justo a través de

expendedores nacionales e internacionales”. Describen como su vision: “Ser lider

L
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a nivel regional, nacional e internacional en la distribucién, producciéon y
procesamiento de frutas y hortalizas proporcionando calidad vy

servicio inmejorables a nuestros clientes”.

El departamento de operaciones de Grupo Coliman ha desarrollado un
proceso que asegura de manera integral la calidad, y seguridad del producto como
la de sus trabajadores, manteniendo medidas fitosanitarias y de higiene. Las
certificaciones con las que cuenta son: Global GAP (Buenas Practicas Agricolas);
México Calidad Suprema; SCS: HACCP (Analisis de Riesgos y Puntos Criticos de
Control); NORMEX: HACCP (Andlisis de Riesgosy Puntos Criticos de Control);
NORMEX: GMP (Buenas Practicas de Manufactura); SENASICA: GMP (Buenas
Practicas de Manufactura); SENASICA: GAP (Buenas Practicas Agricolas); Primus
Labs: GAP (Buenas Préacticas Agricolas); Aprobado por USDA; ESR: Distintivo
Empresa Socialmente Responsable.

Lider en el sector platanero y en la innovacion con tecnologia de punta para
cultivar, cosechar, empacar y preservar la fruta. Es la empresa que determina el
precio de la primera calidad para la fruta. Cuenta con reconocimiento amplio en el

sector, y disposicién para su desarrollo.

La competitividad de Coliman, radica en la diversificacién de sus productos,
asi como el control de la distribucién en los estados del noroeste de la republica, y
la ubicacién de sus oficinas permite una comercializacion mas eficiente, ademas
sostiene que las certificaciones que ha adquirido no son para un mejor precio por

el producto, sino para ampliar su cartera de clientes.

Los competidores a nivel nacional, se caracterizan el Programa Estratégico
de Necesidades de Investigacion y Transferencia de Tecnologia para la Cadena
Agroalimentaria Banano-Platano en México se describen a continuacion, como las

regiones plataneras mexicanas:

Region sierra (40-55msnm), Donde existe la Union Agricola Regional de
Productores de Platano de la Sierra, que integra las Asociaciones Agricolas de

Productores de Platano de Teapa y Tacotalpa en Tabasco, y Pichucalco y
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Blanquillo en Chiapas, con 104 productores, y una superficie de 11 mil 338
hectareas, donde el 79.42% de la superficie opera bajo el régimen de propiedad
privada. El desarrollo de esta Region se debid particularmente a su actividad
exportadora, pues impulsé mejoras en su sistema de produccion y la productividad
de las fincas, para el 2013 se exportaron 3.5 millones de cajas a Alemania, Rusia,

Francia, Espafia, Bélgica, Ucrania, Marruecos y Republica de Malta.

Region Isla (10-15 msnm) Ubicada en la parte central del estado de Tabasco,
integrando a los municipios del Centro y Cunduacan, donde se cultivan alrededor
de 2 mil 500 hectareas. El nombre proviene de estar rodeada por los rios Samaria,
Carrizal y Viejo Mezcalapa. Conformada por 959 productores, donde el 78% son
pequefios propietarios. Una caracteristica distintiva es que se cultivan diversos
clones. Los principales mercados destino son la Central de Abastos de la Ciudad
de Villahermosa, Veracruz, Campeche y Yucatan. Sus limitantes son la
insuficiencia e ineficiencia del sistema de drenaje impactando en una presencia

mayor de problemas con Sigatoka negra.

Region Papaloapan (30-50msnm). Ubicada en Oaxaca bajo la jurisdiccion del
Distrito de Desarrollo Rural 07 Tuxtepec, que comprende una superficie de 2 mil
370 hectareas. Tiene 348 productores. El 90% de la superficie se dedica a platano
macho, siendo la region con superficie mas compactada que oferta esa variedad,
Las principales plazas son Guadalajara, Monterrey, Distrito Federal, Michoacan y

Oaxaca.

Region Norte de Veracruz (3-100msnm) Ubicada en el Distrito de Desarrollo
Rural 3, Martinez de la Torre Veracruz con 11 mil 290 hectareas, el tamafio
estandar son 6 hectareas por productor. La caracteristica de la regién es el nivel
intermedio de desarrollo puesto que realizan de manera sisteméatica las labores

culturales propias del cultivo.

Region Soconusco (100msnm). Ubicada en el extremo sur de la vertiente del
Pacifico, en el Distrito de Desarrollo Rural 08, Tapachula, Chiapas, donde se

cultivan 14 mil 700 hectareas. Una de las regiones mas productivas, por contar
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con altos valores de brillo solar, ademéas de contar con infraestructura como

sistemas de riego, cable-via y empacadoras, sumado a la adecuada red de

caminos que lo comunica con el puerto Francisco |. Madero para embarcar la fruta

de exportacion.

Al analizar la tasa de crecimiento de la produccion y del rendimiento en

cada una de las regiones durante el periodo 2008-2012, la figura 10 muestra como

el Norte de Veracruz y la Sierra, tienen las mejores posiciones en cuanto a

dinamica de crecimiento de estas dos variables, en tanto la regién de Soconusco e

Isla no ha presentado crecimiento en las variables; la Region del Papaloapan, ha

crecido en producciéon por destinar una mayor superficie.

.Centro evidenci

a una baja produccion y un decrecimiento en el rendimiento.

Figura 10. Posiciones relativas de produccion y rendimiento

de las Regiones Competidoras de platano
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3.1.6. Complementadores

Se hace referencia a las instituciones y organizaciones que mejorar la
imagen que tiene el consumidor de platano, puesto que aportan diversos insumos

necesarios, entre ellas se encuentran:

e Instituto Nacional de Investigacion Agricola, Pecuaria y Forestal (INIFAP)

e Comision Nacional del Agua (CNA),

e Financiera Rural. Fideicomisos Instituidos en Relacion con la Agricultura y

e Financiera Bananera Pacifico Centro SA de C.V, SOFOM ENR: Descripcién

e La Secretaria de Desarrollo Rural del Gobierno del Estado de Michoacan

e la Delegacion Estatal de SAGARPA a través del Distrito de Desarrollo Rural
de Coahuayana.

e Centro de Bachillerato Tecnolégico de Coahuayana donde tradicionalmente
se les ha facilitado para realizar las reuniones y eventos de capacitacion

e EIl Comité Estatal de Sanidad Vegetal

e Hortifruty S.C, consultoria empresarial

e SIACEPSA, proveedora de tecnologia de manejo pos cosecha

3.1.7. Proveedores

Chonita Bananas, S.P.R. DER.L.

Se constituyé durante el 2008 con la puesta en marcha de su empaque y
cuarto de pre enfriado establecida en Rancho La Quinta Crucero Boca De Ariza y
San Vicente S/No, Michoacan, cuenta con 200 hectareas dedicadas al platano,

cuya atencion es planificada.

Tienen como mision ser una empresa lider en la produccion, empaque y

distribucion de platanos, producidos y empacados con los mas altos estandares de
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calidad, con reconocimiento a nivel nacional e internacional, gracias a la excelente

calidad de sus productos y servicios.

Se identificé en afios anteriores por incumplimiento de las expectativas de
pago hacia los productores; sin embargo, actualmente es una empresa con una
imagen mas consolidada. Se desempefia como una opcion atractiva para los

productores de platano en relaciéon a los intermediarios de la zona.

Frutas Tropicales del Valle “Lari-Frut” S.A. de C.V.:

Empresa ubicada en el Valle de Tecoman, Estado de Colima. Desde sus
inicios en 1950, la familia Larios participa en las actividades agricolas y de

comercializacién, siendo el platano el principal cultivo.

Realiza la distribucién de frutas al mayoreo, en supermercados, fruterias y
centrales de abasto en diferentes estados de la republica, principalmente centro y
norte del pais. Cuenta con infraestructura de empaque y transporte para

comercializar la fruta del platano calidad exportacion y primera.

Su misién es ser una empresa productora, empacadora y distribuidora de
frutas tropicales, que ofrece al mercado local, nacional e internacional, productos
de excelente calidad y servicio al cliente, que interactla entre la sociedad y medio
ambiente, orientados a la mejora continua. Y su visibn es consolidarse y
mantenerse a nivel local, regional y mundial como una empresa que se distingue
por la calidad en sus productos, que cuenta con tecnologia de vanguardia, es

socialmente responsable y se encuentra comprometida con el medio ambiente.

Hoy en dia, reconocida como una empresa especializada en la produccion y
comercializacion de frutas tropicales, consolidada en el mercado nacional y
extranjero, cuyo personal calificado e infraestructura de vanguardia son el motor

principal de su crecimiento.
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El empaque del platano es en 3 presentaciones: caja de carton de 18.5 Kg.
peso neto (40 Ibs.) distribucion nacional y exportacién marca Lari-Frut., caja de
plastico de 17.5 Kg. peso neto (40 Ibs.) distribucion local. caja de madera de 18.5

Kg. peso neto (40 Ibs.) local.
Ramamy Boca de Apiza, S.P.R. de R.L.

El Rancho RAMAMY se localiza en el estado de Colima, México a 120
kilometros del puerto de Manzanillo. La plantacion inicié en el afio de 1973 con el
cultivo de platano enano gigante (Cavendish) apoyados con personal operativo de

la misma zona.

Su mision es producir platano organico cumpliendo con los mas altos
estandares de salud e higiene en cada uno de los procesos de produccion y
empaque. Y su vision: Continuar siendo una empresa socialmente responsable y

comprometida con el medio ambiente.

Con esta vision y compromiso, RAMAMY se propone como el socio
comercial ideal ofreciendo un producto organico de la mas alta calidad y con la
infraestructura para su adecuada y rapida comercializacion asegurando absoluta

seriedad en sus negociaciones.

El personal operativo tiene conocimientos profesionales en el campo de la
agronomia y especificamente en el cultivo de banano, con el objetivo de mantener
buenas practicas agricolas para lograr el mejor rendimiento de las plantas, el mas
adecuado control de plagas y un sistema de produccién sustentable que garantiza
un fruto sano y libre de agentes contaminantes, para de esta forma cumplir con
todos los requerimientos indicados en cuanto a Normas de Calidad Nacional
(México Calidad Suprema) y la Internacional GLOBAL G.A.P. (Good Agricultural
Practice); EI Rancho RAMAMY tiene actualmente certificaciones organicas
otorgadas por BioagriCert (Certificacion Organica Italiana) tales como: JAS -
Japan Agriculture Standard}; NOP/USDA - National Organic Program / United

States Department of Agriculture Approved; EU - European Union
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Grupo “Almendra” S.P.R. de R.L.

Se ubica en la localidad de Coahuayana, del estado vecino de Michoacan
con mas de 40 afios de existencia. Se integra desde la produccion hasta el
consumidor final. por la productora Rancho Los Angeles, operado por Alimendra
Sociedad de Produccion Rural de R. L., asi como los canales de
distribucion, Almendra Produce, S. A de C. V., Comercializadora Madari, S. A. de
C. V., Almendra Refrigerados, S. A de C. V., Con esta integracion Grupo
Almendra maneja un sistema profesional que va desde la produccién, empaque,
transporte y comercializaciéon del producto, optimizando sus recursos en beneficio

del consumidor final.

Vende principalmente en las Centrales de Abasto de Tijuana, B.C., Zamora

y Morelia, Michoacan, asi como las Cadenas de Autoservicio del pais.

Cuentan con la infraestructura necesaria para el desarrollo tecnificado,
como es, sistema de riego por aspersion, cable-via, planta empacadora y camaras

de refrigeracion.
Productores individuales

Los productores de la region constituyen en primera instancia a los
proveedores potenciales de fruta: siendo 1,180 productores de los Estados de
Colima, Jalisco y Michoacan que cultivan anualmente alrededor de 12,000
hectareas con platano y banano, generando una produccién promedio cercana a

las 500 mil toneladas de fruta

En la actualidad solo se dispone de la tipificacion realizada en el 2004 por la
UARPPPC, la cual identifica 4 segmentos de productores de platano, clasificados
por su nivel de rentabilidad y en alguna medida por su condicion de competitividad

en el mercado. Dichos segmentos se pueden apreciar en el cuadro 7.

1) Productores Empresarios: Con rendimientos mayores a 60 ton/ha, superficie

cultivada mayor a 30 ha., regularmente cuentan con empaque, cable via y sistema

de riego. La densidad de poblacion promedio en sus predios es cercana a las
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2,000 plantas por ha. En este pequefio segmento se ubican los que han

incursionado en la exportacion del platano.

2) Productores con Alta Rentabilidad: Con rendimientos mayores a 60 ton/ ha,

superficie cultivada variable de 3 o0 mas hectareas, y no cuentan con empaque,
pero en varios casos disponen de sistemas modernos de riego. La densidad en

estas huertas es en promedio mayor a 1,800 plantas/ha.

3) Productores con Media Rentabilidad: Con rendimientos entre 40.0 y 59.9 ton/ha

y con superficie cultivada muy variable. Tampoco cuentan con empaque, su
sistema de riego es generalmente por gravedad y la densidad promedio es de
1,780 plantas/ha.

4) Productores con Baja Rentabilidad: Con rendimientos menores a 39.9 ton/ ha,

las demas caracteristicas son semejantes al segmento anterior, no obstante se
identifican en este segmento al mayor numero de productores pues no fertilizan o
aplican bajas dosis , u olvidaron las dosis 0 nombres de los productos empleados

en la fertilizaciéon de sus huertas.

Cuadro 8. Tipificacion de productores de la Regién Pacifico Centro

>30 ha. >3 ha. 60<40 <40

>60 ton/ ha. >60 ton/ ha. Varia Varia
Alto Sin empaque Media Baja
2,000 1,800 1,780 Varia

Fuente: Union Agricola Regional de Productores de Platano Pacifico Centro 2005
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3.1.8. Problematicay su estructura causal

Débil posicionamiento del platano de la regién occidente en mercado nacional

- Lrlgj:l;[gg?je " Dispersion de Escasa cultura Incrreiz(renser(;t; de
9 PO financiera -SY
red de valor gubernamentales ambientales
Desarticulacion comercial de 1,180 productores de platano
Deficiente Poco Carencia de Escasa —I
control de conocimiento modelos de planeacion Deficiente
plagas y del sistema negocio para operativa manejo pos
nutricion bancario comercializacion interinstitucional cosecha
Huertas Escasa liquidez Excesivo Solo se Alta rotacién
como focos enla intermediarismo integran grupos de cuadrillas
de infeccion comercializacion para acceder a

Presencia de
Sigatoka
Negra

Consumo de

agroquimicos

indiscriminado
|

Tendencia
creciente en
precios de
agroquimicos
Desconocimie

nto en temas
de nutricién

de platano

Inexistencia de
registros
productivos

Riesgo ante la
insipiente
administracion
de huertas

Oferta dispersa
y heterogénea

Poca
innovacion en el
sistema de
informacion
comercial

Alternativa
industrial
insipiente

|
Compras
individuales de
insumos

apoyos

Asistencia
técnica sin
enfoque a
resultados

Planeacién
orientada por
politica

Desinterés por
certificaciones

Poco capital
para invertir en
infraestructura
de manejo
poscosecha
|
Poco

Conocimiento
de BPA y BPM

Excesivos
residuos
plasticos
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3.2. Caracterizacion de los proveedores

El reposicionamiento competitivo de la Region Pacifico Centro requiere que los
se incremente el rendimiento, para lo cual a continuacién se presenta un analisis

de los proveedores por ser quienes son los que aportan la produccion de platano

3.2.1. Perfil de los productores

La UARPPPC tiene registro de 1,180 integrantes, de los cuales el 47% se
ubica en el Estado de Colima, el 36% en Michoacan y el 16% en Jalisco. El sexo

femenino representa el 10% de los productores miembros.

La superficie que se destina a cada variedad presenta un comportamiento
distinto en cada estado, como puede apreciarse en la figura 11. Sin embargo, en
la region, la principal variedad es Enano Gigante con alrededor de un 80% de la

superficie, seguida por Macho con un 14% y el Dominico con 4%.

Figura 11. Porcentaje se superficie por variedad en la UARPPPC
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la UARPPPC




La Asociacion que mas superficie destina a la produccién de Platano Enano

Gigante en la Region es la de Coahuayana, en el Estado de Michoacan, también

caracterizada por tener el mayor niumero de productores, véase figura 12.

Figura 12. Ambito productivo de la UARPPPC
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la UARPPPC

El promedio de hectareas con las que cuenta un productor varia entre las
Asociaciones, por ejemplo: en la Asociacion Agricolas Local de Tecoman cada

productor cuenta con 16 hectareas en promedio, mientas que en Armeria es de 3

hectareas. Ver cuadro 9.

Cuadro 9. Superficie por productor de platano por Asociacion Agricola

Asociacion Maximo Minimo Promedio
Armeria 31.8 0.6 3.5
Cerro de Ortega 62.0 0.5 6
El Colomo 18.6 0.5 4.5
Marabasco 112.2 0.5 5
Tecoman 91.0 0.5 16
Coahuayana 98.0 0.5 12

Fuente: Elaboracién propia con datos UARPPPC
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El mapeo de estos actores se respaldo en el programa de asistencia técnica
estatal autorizado, efectuandose en el 2013 para la localidad de Marabasco,
Armeria y Colomo, del Estado de Colima, donde se encuentran 550 productores
gue realizan esta actividad, se realiz6 un muestreo dirigido en funcion de la base
de beneficiarios atendidos por el Programa Integral de Capacitacion CECOLIMA
A.C. 2013 del cual se tiene un listado de 150 productores de platano, siendo la
poblacion para el célculo de la muestra, seleccionando aleatoriamente 82
productores del padrén. Los productores fueron encuestados en sus zonas de

produccion en el mes de diciembre de 2013 por formadores académicos.

La edad promedio de los productores entrevistados es de 53 afios, como

puede observarse en el cuadro 10, el rango de edad oscila entre 21y 82.

Cuadro 10. Perfil de los productores de platano

Caracteristica | Promedio | Maximo | Minimo
Hombre (84%) 53 82 21
Muijer (16%) 54 70 32
Edad (afos) 53 82 21

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta Linea Base.

Al clasificar la edad en: joven (21 a 40afios), adulto (40 a 60) adulto mayor
(mas de 60 afos), mas de la mitad de los productores son adultos mayores,
véase figura 13, lo cual indica que los productores de platano estan envejeciendo,
lo cual es un sintoma de la agricultura mexicana en general; sin embargo, a edad
no determina el interés por la innovacion, si no la disposicién con la que cuentan
los productores para cambios que mejoren las condiciones actuales de

rentabilidad.
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Figura 13. Edad de productores de platano 2013

m Joven
= Adulto
= Adulto Mayor

Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.

El nivel de educacion de los productores es indicativo para orientar la
capacitacion al conocimiento empirico con respaldo técnico, mediante el
empoderamiento de conocimiento entre pares con apoyo de huertas de innovacion
que permitan una eficiencia en los eventos de capacitacion, ya que una tercera

parte estudiaron hasta la primaria y 3 de cada 10 la secundaria, ver figural4

Figura 14. Grado de estudio de los productores en 2013

4%
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® Secundaria
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.
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La fuente de ingresos depende en su mayoria de la agricultura, siendo

como segunda opcion emplearse en institucion publica o privada. Ver figura 15.

Figura 15. Fuente de ingresos de los productores en 2013

3% 4%

= Agricultor

m Empleado
Comerciante

= Emprendedor

Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.

Los resultados del perfil de los proveedores son muestra de la importancia
qgue representa la actividad platanera, y que sus condiciones de edad adulta
requieren que la estrategia de desarrollo considere técnicas de capacitacion para
adultos, ademas las estrategias deben ser diferenciadas por tipo de productor en

funcién de sus capacidades productivas y tecnoldgicas.

3.2.2. Dinamica de la actividad platanera

Una tercera parte de los productores rentan la tierra para produccion,
presentandose un mayor rendimiento, en comparaciéon con las huertas propias, en
las huertas que se rentan. El promedio de las hectareas con las que se cuenta un

productor es de 5, siendo el intervalo entre 0.5y 23.

La infraestructura pos cosecha, importante en el mantenimiento de la
calidad de produccién, evidencio la condicion tecnolédgica baja ya que el 7% de los

productores cuenta con cable-via; sin embargo, en cuestion de infraestructura de
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riego el 89% cuenta con equipo de bombeo y el tipo de riego que predomina en la
huertas de los entrevistados es rodado, ver figura 16, siendo un factor
determinante para el rendimiento, puesto que aquellos predios que cuentan con
micro aspersion el rendimiento en promedio asciende a las 45.6 toneladas por

hectarea, mientas que el riego rodado es de 28 toneladas por hectarea.

Figura 16. Tipo de riego en predios plataneros
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.

La calidad del platano que se vende es mayoritariamente segunda, y su
principal mercado destino es Guadalajara, tal como se observa en la figura 17, la
razén es que la ciudad es el principal centro de consumo mas cercano a la zona
productora. El plazo de venta més frecuente es una semana. Seis de cada 10

productores califica la relacién con su cliente como buena.

Figura 17. Principales mercados destino de platano
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.
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EL 40% de los productores entrevistados, reporta haber vendido a un precio
minimo en 2013 de $1.00 pesos por kilogramo. y el 36% vendié a un precio

méaximo entre el rango de $3.00 a $4.00 pesos por kilogramo.

3.2.2. Dindmica de las innovaciones

Determinar la dindmica de las innovaciones resulta importante cuando se quiere
establecer una relacién entre el indice de Adopcion de Innovaciones (INAI
productivo) con los rendimientos obtenidos por los productores entrevistados, se
observa una relacion proporcional como puede apreciarse en la figura 18.
Entiéndase por INAI la capacidad innovadora del agroempresario, y fue calculado
tomando en consideracion las tecnologias de produccién de platano referidas a si
cuenta con asistencia técnica, analisis suelo, de agua, infraestructura pos
cosecha, plan de fertilizacién, efectia control de plagas y enfermedades, control
de maleza, deshije, deshoje, desflore, desmane, desperille, embolse, encinte y

amarre, actividades directamente relacionadas con el rendimiento

Figura 18. Rendimiento Vs INAI Productivo
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.
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Las actividades donde se puede influir con mayor impacto en el rendimiento
se basan justamente en aquellas que no se han adoptado y se refieren a los
aspectos de nutricién, desde el andlisis de suelo, y agua, ademas de la labor
cultural de desmane, que acorde con los productores es una actividad que no se
realiza, por pensar en que en el empague se eliminan menos manos.
Combinando el incremento en rendimiento y reduccion de costo, al implementar
estrategias de compras consolidadas se tiene la posibilidad de incrementar la
competitividad del cultivo de platano.

3.2.3. indice de adopcién

El indice de Adopcién de Innovaciones promedio es de 38%, analizando la
figura 19, las categorias de las innovaciones mas bajas son las referidas a la
administracion, seguido del comercial. Sorprende que la categoria de
financiamiento y organizativa tenga un indice mayor al 30% esto se debe en
buena medida por la presencia de la Financiera Bananera Pacifico Centro. Y la
presencia de la Union Agricola Regional de Productores de Platano, con las

Asociaciones Agricolas Locales.

Figura 19. indice de adopcién por Categoria

Productivo
100%

Organizativo Comercial

Financiero Administrativo

Fuente: Elaboracion propia con datos de la ELB.
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Adoptar de manera inmediata una mejor administracion de las fincas

plataneras, que permita identificar la oferta disponible asi como el costo de

produccion, son herramientas iniciales para impulsar una comercializacion mas

efectiva, puesto que se busca consolidar la oferta que permita aprovechar las

oportunidades de mercado, debiendo tener informacion precisa de cada una de las

huertas plataneras, ademas el productor tendra conocimiento preciso de las

ganancias obtenidas a través del esquema de comercializacion, en el cuadro 11

se plantan las mejoras a fomentar.

Cuadro 11. Mejoras para formentar

Proceso de
Trabajo

Adiestramiento
de productores
para el cultivo de
fruta con calidad

Organizacion de
productores para
acceder a sus
insumos
agricolas

Gestion de
Financiamiento a
los productores

Adquisicién de
Insumos

Implantacién de
control para
proveer fruta de
calidad

Fuente: Elaboracién del equipo de trabajo CECOLIMA A.C

Mejoras o
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de los productores
para acceder a los
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distribucion y
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Identificaciéon de
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procedimientos para
el control de la
calidad en huertas

Resultados
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Productores con
actitudes,
habilidades y
conocimientos para
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Productores con
mayor capacidad de
generar economias
de escala

Productores con
financiamiento
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comercializacion.

Reducir costos de
produccién y efectos
negativos en aplicar
agroquimicos

Mayor volumen de
fruta de primera
calidad

Capacidades a
Desarrollar

Valoracién econdémica y
técnica de mejores
practicas aplicadas en
huertas

Mejores préacticas de
liderazgo, comunicacion,
toma de decisiones y
relaciones humanas

Integracion de
expedientes y
cumplimiento de
requerimientos para
acceder al
financiamiento.

Andlisis del beneficio y
procedimientos para la
compra consolidada y

distribucién de insumos

Actitudes y
conocimientos para
aplicar medidas para el
control de calidad en la
fruta
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3.2.4. Brechas de adopcién

Como se sefalo, el INAI promedio entre los productores entrevistados es
del 38%. El productor con menor INAI identificado registré 6%, mientras que el
registré maximo fue de 81%, por lo que la brecha de adopcion existente entre los

productores encuestados es del 75%, de acuerdo a lo observado en la figura 20.

Figura 20. Indice de adopcion de innovacién y célculo de brecha
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la ELB.

3.2.5. Tasa de adopcién de innovaciones

Las innovaciones con mayor grado de adopcion son las productivas, pues
son actividades que se realizan invariablemente para producir platano; cabe

sefalar que solo se evallan si se efectian o no las actividades, no asi la efectiva




realizacion, dentro de esa categoria las innovaciones menos adoptadas son los
andlisis de suelo y agua, fundamentales para incrementar rendimientos mediante
un buen programa de nutricion. En contraparte de las innovaciones que menor
grado de adopcién presentan son de la categoria de administracion esto en gran
medida por la poca costumbre de los productores de levantar registros de su

unidad de produccion. Ver figura 21

Figura 21. Tasa de adopcion de innovaciones
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la ELB.
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Derivado del analisis de las innovaciones que adoptan los platanareros, y en
funcién de que para ser competitivos la estrategia generica es liderazgo en costos,
determinamos que para lograr el propostio de mejorar las condiciones comerciales
de los pequefios productores es necesario, ademas de disminuir costos,
incrementar rendimientos, mejorar la calidad e incidir en un mejor precio, se

plantea en el cuadro 12, con indicadores descritos en el Anexo 3.

Cuadro 12. Indicadores para la mejora competitiva

Criterio de Corto Plazo Mediano Plazo Largo Plazo
Competitividad (2014) (2015) (2018)
Incrementar la

produccion de fruta 20% 25% 40%
con calidad
Bajar costos de
. 15% 20% 30%
produccion
Realizar compras
consolidadas de 50% 60% 80%

insumos agricolas
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3.3. Modelo de comercializacion de platano

Las estrategias de comercializacion de la fruta de la Region Pacifico Centro,
son diferenciadas por la tipificacion de los clientes, varian: desde Chiquita
Brands® atendida por la empresa Chiquita S.P.R. de R.L. por ser quien cuenta
con la infraestructura suficiente para su abastecimiento y estar en etapa de
crecimiento. Walmart® atendida por la Integracion de Productores Agricolas
S.P.R. de R.L. quien también incursionara en los centros de abasto de la region

Noroeste de México.

3.3.1. Segmento de clientes

En el andlisis de la Red de Valor, se describieron las caracteristicas de los
clientes, por lo que en este apartado se hace mencion a los principales factores que
determinan la decisibn de los mexicanos por el consumo de la fruta y los

requerimientos que demanda la empresa Walmart®.
Las caracteristicas de consumo mas comunes en el mercado nacional son:

v' El consumo de platano se concentra principalmente en el desayuno, aunque
generalmente se le da un valor secundario frente a otros alimentos basicos, como
el huevo, leche, carne, pescado, entre otros.

v Los principales atributos comerciales del platano son su popularidad, valor nutritivo
y su forma de consumo, dado que puede consumirse solo o en otras formas.

v' Su consumo suele ser de dos o tres platanos por semana, estimandose que la
mayoria de la poblacion consume platano al menos una vez a la semana.

v' La poblacion que no tiene al platano en su dieta diaria, es debido a que considera
su olor y/o sabor como desagradable, en algunos casos lo consideran una fruta

comun y corriente, presentando resistencia a atribuirle mayor valor.

L
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v' Las principales razones que influyen en la decisiéon de comprar el platano por los
consumidores frecuentes son:
o Gusto por la fruta
o Consumen diariamente licuados con el platano como componente
fundamental.

o Valoran las propiedades nutritivas

(@]

Piensan que es una de las frutas mas baratas y facil de comprar todo el
afo.
o Se le reconoce que “da energia inmediata”, “contiene vitamina C” y sirve
para “calmar calambres”
v Las razones que influyen en la decision de compra y las caracteristicas de los
consumidores medios de platano son:
o Compray consume platano fundamentalmente porque es barato
o Se preocupan también por las propiedades nutritivas del producto, la
palabra “platano” la asocian con la palabra “nutricién” y “frutas”.
o EIl aspecto del producto es fundamental para su decisiébn de compra y
consumo.
o Se reconoce que el platano “protege la flora intestinal’, “no contiene
colesterol”, “ayuda a calmar los calambres” y “ayuda a reducir la gastritis”.
En menor medida que “da energia inmediata”.
v' Las razones que influyen en la decision de compra y las caracteristicas de los
consumidores ocasionales de platano son:
o Su situacién socioeconémica o que simplemente no les gusta su sabor,
olor o porque madura muy rapido.
o Asocian la palabra “platano” con “licuado” y “amarillo”
o Desconocen los beneficios nutricionales y curativos del platano.

o Un grupo importante tiende a ser estudiantes

Respecto a las condiciones técnicas que demanda Walmart®, que pueden

apreciarse en el cuadro 13. Son estandares, similares a los descritos en Pliego
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de Condiciones para el Uso de la Marca Oficial “México Calidad Suprema” en el

Banano Cavendish.

Cuadro 13. Caracteristicas y exigencias de Walmart para platano.

Termino Descripcién
Condiciones fisicas e Bien desarrollados, enteros, sanos, frescos, de
consistencia firme y cascara lisa.
e Limpios, exentos de materia extrafia visible (tierra,
manchas o residuos de materia organica)
e Libres de insectos en cualquiera de sus estados
evolutivos, fauna nociva y dafio por plagas

Olor y sabor e Caracteristico de la variedad
Humedad/hielo e Estar exento de humedad y no debe presentar hielo
Temperatura e Temperatura de arribo 13.6°C a 16.6°C
Tamano e Grado o grosor: 3.3a3.8cm
e Largo de los dedos: 20 cm minimo
Empaque e Caja de carton corrugado de 18kg

e Bolsa Unica por caja de polietileno con separador
e Debera estar limpio, sin olores extrafios, libre de objetos
ajenos al producto
e Ofrecer resistencia al estribado y proteccion
Maduracion e Los platanos deberan arribar en grado 1

El grado de madurez esta correlacionado con el color externo, por lo que es
el indicador mas empleado para su comercializacion desde la empacadora hasta

el punto de venta directo al consumidor. Se muestra la figura 22 como referencia.

Figura 22. Grado de madurez del platano

1.- Verde. 2.- Verde Amarillento. 3.- Amarillo Verdoso.

4.- Amarillo con puntas Verdes 5.- Amarillo. 6.- Amarillo con Manchas

Fuente: Pliego de Condiciones para el Uso de la Marca México Calidad Suprema
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3.3.2. Propuesta de valor

El propésito fundamental del negocio es comercializar fruta del platano y/o
banano, principalmente de la variedad “Enano Gigante”, a efecto de lograr un

ingreso mayor en beneficio de los productores primarios.

El negocio de la empresa “Integracion de Productores Agropecuarios” S.P.R.
de R.L., orienta sus actividades para lograr satisfacer las necesidades y

requerimientos de los clientes interesados en adquirir platano.

Se trata de consolidar la operacion de la empresa para que sea capaz de

trasferir valor econdmico y beneficios sociales a los productores socios.

Ademas, ofrecer a los productores alternativas de comercializacion basadas en
los principios de ganar-ganar, y la mayor certeza en el pago de la fruta, el
cumplimiento de normas y requisitos exigidos por los mercados, asi como la
mejora gradual de sus procesos de manejo pos cosecha, empaque, transporte y
en su caso, logistica de distribucion de los productos.

El servicio de compra-venta de platano, pretende brindar a los productores la
alternativa de vender su fruta a precios mas justos, con los menores riesgos
posibles y en mejores condiciones comerciales que las actuales con la venta a

intermediarios poco éticos.

La relacion que se pretende generar entre el cliente, la empresa y el proveedor

es la figura 23.
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Figura 23. Propuesta de Valor
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El proceso necesario para la compra- venta se basa en la informacién que
brinda la empresa Walmart® y de la capacidad de abastecimiento del producto, lo
cual esta en funcion directa del programa de ventas y proveeduria, cuyos términos
deberan establecerse a través de contratos, para garantizar la efectividad del
proceso, se contempla la supervision sistematica de la calidad de la fruta en las
huertas, empaques y puntos de entrega conforme a los términos previamente
contratados para ese efecto. Para lo cual se hace necesario la obtencién de
diagnésticos cada 6 meses sobre la condicion operativa de la comercializacion del
interesado, a través del analisis de los aspectos tecnolégicos, de sanidad y
manejo post-cosecha, tanto en la huerta como el empaque, para determinar si
puede abastecer a Walmart, u otro mercado destino, como resultado del analisis
diagnostico se dara un listado de sugerencias al respecto de las medidas que

debe adoptar y las alternativas de acceso.
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El negocio pretende brindar servicios profesionales comprometidos con los
intereses de la empresa y sustentados en sus principios organizacionales, con las

siguientes caracteristicas:

Calidad en el servicio. La empresa orientara estratégicamente sus recursos Yy
esfuerzos para ofrecer a sus clientes y consumidores la certeza de adquirir
productos y servicios de calidad, mediante la implantacion de un sistema de
gestion que garantice la plena satisfaccion de sus necesidades y requerimientos

para lograr mejores resultados en la comercializacion de sus productos.

Establecimiento de alianzas estratégicas. La vinculacidon con instituciones y
organismos para el desarrollo de tecnologia que mejore los procesos productivos,
comerciales e industriales emprendidos por la empresa, asi como la gestion de

sinergia con empresas exitosas.

Brindar servicios diferenciados: El objetivo empresarial principal de la empresa
es velar por los intereses econdmicos y sociales de los socios y productores, lo
cual la hace diferenciar de las empresas comercializadoras que conforman la
competencia, cuyo objeto es maximizar sus ganancias, aun en perjuicio de los
intereses propios de los productores. En este sentido, los servicios proporcionados
por la empresa se caracterizaran esencialmente por tener como fin el maximizar el

ingreso percibido por los productores socios y clientes.

Certificacion de la calidad e inocuidad de la fruta: Para obtener mejores
condiciones para la comercializacion de la fruta del platano, la empresa promovera
con los productores la gestion en el mediano plazo del sello y/o certificado de

calidad, considerando los estdndares de México Calidad Suprema.

Relacion con proveedores: La empresa reconoce la importancia de establecer
relaciones benéficas y de largo plazo con sus proveedores, por lo que impulsara
un proyecto de desarrollo de proveedores de calidad que permita garantizar la
obtencion de la calidad y la cantidad convenida con su clientela, propiciando la
mejora de los procesos productivos y la mayor satisfaccion de los productores por

los resultados obtenidos, fortaleciendo su integracién e identidad con la empresa.

L
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El proyecto contempla instrumentar diversas acciones en beneficio mutuo

de la empresa comercializadora y de los productores-proveedores de la fruta, sean

socios 0 no de la empresa, bajo un enfoque de ganar-ganar. Las acciones

proyectadas son las descritas en el cuadro 15.

Cuadro 14. Acciones estratégicas IPA

empaque del platano.
¢ Instrumentar las Cartillas para el Control Sanitario
de huertas de platano.

Area de Acciones Estratégicas Plazo
Atencion

Mercado e Formalizar los Convenios de Intencién entre | Corto
productores y la empresa para acceder a los
servicios de apoyo a la comercializacion de la | Mediano
fruta del platano Mediano

e Proporcionar el servicio de informacién a los Mediano
productores sobre las condiciones coyunturales
del mercado de la fruta.

e Instrumentar el Proyecto de Desarrollo de Largo
Proveedores de Calidad.

e Proporcionar el servicio de comercializacion de la
fruta del platano por la empresa.

¢ Disefio e implantacidon del sistema de gestion de
la calidad en huertas y empaques de platano.

Financiamiento | e Gestiéon de recursos fiscales de apoyo para la| Corto
instalacion de infraestructura pos cosecha Mediano

e Proporcionar el servicio de crédito a los
proveedores para el cultivo del platano.

Tecnolbgico e Disefio del paquete tecnoldgico para el cultivo de | Corto
platano que garantice generar y mantener la| Corto
calidad. Corto

e Proporcionar el servicio de capacitacion y
asistencia técnica y comercial a los proveedores
de la empresa

e Proporcionar el servicio de analisis de suelo y
agua para mejorar la rentabilidad de las huertas
plataneras.

Organizacional | e Integrar Grupos de Intercambio Tecnoldgico para | Mediano
la Proveeduria de fruta de platano con la calidad
demandada por el mercado.

Sanitario e Proporcionar a los proveedores el servicio de | Corto
abasto econdmico de insumos para el cultivo y :

Mediano
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3.3.3. Canales de comunicacioén

Si bien ya se han determinado los responsables por cada una de las partes,
en el caso de la comercializacion con Walmart®. Las condiciones geogréaficas,
técnicas y comerciales prevalecientes en la region, proponen comunicar la su
estrategia de desarrollo de proveedores, y asi mejorar las condiciones

comerciales en los mercados. Con las siguientes tacticas:

Pagina Web: Se creara una pagina en Internet donde se mantenga un vinculo de
comunicacién con los clientes, ademas de proporcionarles informacion sobre la
empresa como la mision, vision y los datos de contacto se tendran vinculos con
paginas sobre informacion del sector, conferencias, informacion nutricional

recetas, proyectos de investigacion.

Identificacién de la empresa. Para ser un opcion de abasto de los clientes, se
requiere acceder a la publicidad de boca en boca a través de cumplir con lo
acordado y homogenizar la calidad en el servicio al cliente ajustando el proceso a
Su necesidad, ademas se propone contar con una imagen corporativa que muestre

al cliente las caracteristicas diferenciales de la empresa y el proyecto

Base de datos. Como instrumento de la cartera de clientes se contara con una
base de datos que integre la informacion que identifique al cliente, es decir sus
datos generales, sino también la cantidad de compras (precio y volumen), la
periodicidad, la cantidad de llamadas y visitas que se le realicen, el cumplimiento
de sus compromisos comerciales, por ejemplo la fecha de pago y todo aquel dato
gue permita darle un mejor seguimiento al cliente. En atencién a su preferencia se

enviaran productos derivados del platano.

Reconocimientos Se solicitara al cliente, la oportunidad de visitarle nuevamente
al mes de realizada la venta, con el objetivo de grabar sus comentarios, como un
testigo los cuales seran analizados y en su caso utilizados para la promocion del
servicio comercial de la empresa ya se a través de subirlos en la pagina web, o en

su caso firmar notas que se puedan publicar en los boletines. Ya que son

L
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reconocimientos del servicio de calidad que se le proporcione, y del producto que

se adquiere.

Creacion de redes comercialesProponer a los clientes, una alianza que permita
a ambos contar con informacion que beneficie al consumidor final, como la
trazabilidad del producto que finalmente consumen, y que el proveedor conozca el

destino de su produccion.

3.3.4. Relaciones con clientes

Para comercializar la fruta de platano seréa relacion contractual, formalizando e
instrumentar alianzas estratégicas de mediano y largo plazo entre la empresa y
comercializadores con mejores condiciones y antecedentes comerciales. Se trata
de establecer contratos de comercializacion que permitan a los productores
obtener un mayor margen de beneficio generado cada afio como resultado de
eliminar la intermediacion de acopiadores, dar eficiencia a los procesos
comerciales con su consecuente reduccion de costos, asi como gestionar mejores
opciones de precio de venta. A su vez se pretenderia generar a los compradores
el abasto seguro en calidad y cantidad que le sea exigido por su respetiva
clientela, previendo obtener un margen justo de utilidad anual para ambas partes

conforme a las fluctuaciones que se presenten en el mercado.

El plazo convenido de pago, no deberd exceder los 30 dias y se
implementara con un esquema de garantias que asegure su cumplimiento. La
fruta sera entregada en instalaciones del comprador en las condiciones y plazos

establecidos en el contrato.
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3.3.5. Fuente de ingresos

Los ingresos provienen de la venta de la fruta que se plantea se inicien en
junio de 2014, vendiendo 5,500 mil toneladas el segundo semestre del afo, esto
debido a una restructuracion de la empresa, y la adecuacién y compra de insumos
necesarios. Por lo que respecta al precio de venta del platano en el mercado
nacional, se proyectaron en funcion del comportamiento de los ultimos 5 afios de
precios al mayoreo. En el segundo afo, la empresa se propone incrementar sus
ventas, como resultado de la mejora en el cultivo de la fruta derivada de la

aplicacion de las otras estrategias de fortalecimiento

Para el 2014 la empresa “Integracion de Productores Agricolas” S.P.R. de R.L.
se estima obtendra ingresos por alrededor de 26 millones, provenientes de la

venta de platano en el mercado nacional, como puede observarse en el cuadro 15.

Cuadro 15. Ingresos por la venta de platano

Vi Volumen de Venta Ingresos
(ton) (pesos)

Junio 533 2,429,568
Julio 618 3,319,781
Agosto 703 4,057,717
Septiembre 789 4,579,624
Octubre 874 4,824,307
Noviembre 959 3,537,869
Diciembre 1,044 3,578,927
TOTAL 5,520 | 26,327,793

2.
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3.3.6. Recursos clave

El principal recurso del negocio es el humano, en este caso los proveedores de
fruta por lo que los socios fundadores acordaron impulsar una organizacion
integrada por personas de calidad por su actitud positiva, innovadora, constructiva,
solidaria, etc. En este sentido, se establecio el siguiente perfil como requisitos

generales para aspirar a incorporarse como nuevo socio de la empresa:

v’ Ser productor de platano y/o banano.

v' Ser avalado por dos socios fundadores de la Sociedad para proponerse a la
Asamblea General a través del Consejo de Administracion;

v Cubrir las cuotas de admisién y las aportaciones;

v' Contar con probada calidad moral y reconocida honestidad en el
desemperio de sus actividades econdmicas, sociales y culturales;

v Protestar, cumplir y hacer cumplir las Leyes, los presentes estatutos y el
Reglamento Interior de la Sociedad, asi como los acuerdos de la Asamblea
General;

v' Cumplir cabalmente con las medidas preventivas y combativas de
enfermedades y plagas de los cultivos, conforme sean acordadas por la
organizacién con las autoridades fitosanitarias correspondientes;

v Pertenecer a la Asociacion Agricola Local que le corresponda.

La empresa se fundé para dar respuesta a los problemas técnicos y
comerciales de la cadena productiva del platano, siendo la responsable de
impulsar directamente la reduccion de los costos de produccion del cultivo de
platano, mediante la generacion de economias de escala, la eficiente
administracion empresarial y la mejora continua de los procesos productivos, que
incida en la prevencion, combate y/o erradicacion de plagas y enfermedades en el

cultivo del platano, ademas es la empresa facultada para respaldar la
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comercializacion del platano y banano en beneficio de los productores, brindando

condiciones comerciales mas justas y mayor garantia en su cumplimiento.

. Su estructura organizacional propuesta para ser autorizada por la Asamblea

de Socios de la empresa comercializadora es la figura 24.

Figura 24. Organigrama “Integracion de Productores Agropecuarios” S.P.R.

Asamblea General

Consejo de Vigilancia
Consejo de

Administracion

Responsable Responsable

Gestion Comercial Gestion de Proveduria

Cabe destacar que las atribuciones y funcionamiento de los 6rganos de
control de la empresa, es decir la Asamblea General, Consejo de Administracion y
Consejo de Vigilancia, asi como las facultades y responsabilidades de la gerencia

estan definidos en los Estatutos Constitutivos de la empresa.

La gerencia general de la empresa se prevé estard a cargo de la Lic. Lilia
Aguirre Betancourt productora de platano con estudios de postgrado y experiencia
en administracion de empresas. Durante la etapa de puesta en marcha, sera
también la encargada de las actividades de comercializacién. En el caso del
Auxiliar Contable se prevé sera un agente externo. La gerencia para la gestion de
proveeduria de calidad, se integrara conforme avance el proceso de consolidacion

de la empresa.
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Los objetivos y funciones principales de los puestos se describen a
continuacion, los cuales serdn la base técnica para efectuar la seleccion y

contratacion del personal.
Gerente General

Objetivo: Planear, dirigir, ejecutar y supervisar las actividades de la empresa para
cumplir con los objetivos estratégicos y las metas de corto, mediano y largo plazo.

El Gerente de la sociedad deber& ser de reconocida capacidad profesional para el
eficiente desempefio de sus funciones, plenamente identificado con los intereses

de la sociedad, pero sin ser un socio de la misma.
Funciones:

v Elaborar y presentar al Consejo de Administracién los planes estratégicos y
operativos, programas de financiamiento, inversion, organizacién vy
actividades de la empresa.

v' Contratar, con aprobacion del Consejo de Administracion, al personal
necesario para cumplir con el programa de actividades autorizado por la
Asamblea General.

v" Presentar a consideracion del Consejo de Administracion, las cotizaciones
gue se requieran para las compraventas y contratos de la sociedad.

v' Asistir con voz, pero sin voto, a las Asambleas Generales y de las sesiones
del Consejo de Administracion.

v' Solicitar cuando sea necesario, al Consejo de Administracion o al de
Vigilancia, que convoquen a Asamblea General.

v Impulsar y consolidar relaciones comerciales justas y duraderas con
clientes, proveedores, socios y publico en general para promocionar lograr

los objetivos estratégicos y metas empresariales.

En general, ejecutar los acuerdos y cumplir cabalmente con las encomiendas que
le sean asignadas por la Asamblea General y el Consejo de Administracion, asi

como administrar eficiente y honestamente los fondos y recursos que le sean
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asignados para el cumplimiento de sus funciones, suscribir la documentacion que
le corresponda y tomar las medidas necesarias para la buena marcha y desarrollo
de las actividades de la sociedad.

Responsable de la Gestion Comercial

Objetivo: Satisfacer las necesidades detectadas de los clientes a través de la
organizacion, coordinacion y ajuste de la oferta de los servicios comerciales de la
empresa, debiendo sugerir la forma mas benéfica para cumplir con las exigencias

del mercado cuidando la rentabilidad de la empresa.
Funciones:

v' Determinar los objetivos comerciales de la empresa integrandolos en el
programa anual de ventas y su respectivo presupuesto.

v Proponer la politica de precios y condiciones comerciales de cada servicio,
ponderando siempre los intereses de la empresa y los proveedores. Dicha
propuesta debera ser autorizada por el Consejo de Administracion a través
del Gerente General.

v Disefiar una estrategia para fidelizar a los clientes, ademas de identificar y
estudiar nuevos segmentos de mercado por atender.

v" Proporcionar los servicios de apoyo a la comercializacién en beneficio
directo de los productores socios y/o clientes.

v Integrar una cartera de clientes, con la cual se debera tener una continua
relacion para dar el servicio post-venta para avaluar el comportamiento de
compra y éxito de las ventas.

v' Presentar indicadores que midan el cumplimiento de las metas en cada
servicio comercial, como los retrasos de cobros, relacion con proveedores,
frecuencia de quejas, mejorar el funcionamiento del area comercial.

v" Proponer un esquema de relacion entre la direccion comercial y la gestion
de calidad poder impulsar la proveeduria de calidad

v' Brindar asistencia comercial para la generacion de capacidades

comerciales de los productores interesados.
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v Establecer el plan de marketing, concretamente la politica de producto,
precio, distribuciéon y comunicacion

v' ldentificar los riesgos inherentes a las diferentes negociaciones que realice,
teniendo claro conocimiento sobre el procesos productivo, de empaque y
términos comerciales, y en el caso de exportacion sobre tipo de cambio.

v' Analizar las tendencias de mercado, el rol de los intermediarios, los
métodos de financiamiento, las regulaciones en los mercados potenciales,
las diferencias culturales que afecten el consumo del platano.

v' Estudiar las estrategias y caracteristicas de comercializacion de las
empresas y/o regiones exportadoras.

v" Impulsar la instrumentacién de programas de mejora continua en la
operacion de los empaques de los proveedores, evaluando la aplicacion de

medidas que garanticen la calidad de la fruta.
Responsable de Gestion de Proveeduria de Calidad

Objetivo: Proporcionar servicios profesionales de informacién, asesoria técnica,
capacitacion y proveeduria de insumos agricolas a los productores-proveedores
para mejorar las condiciones productivas de sus huertas, garantizar el abasto de la
fruta del platano con las condiciones de calidad y volumen convenidos con los
clientes de la empresa, asi como gestionarles mayores beneficios econémicos y

sociales.
Funciones:

v Instrumentar con eficiencia el servicio de capacitacion y asistencia técnica
para mejorar las condiciones tecnoldgicas, sanitarias y de inocuidad en las
huertas de platano, a efecto de obtener fruta que cumpla con los
requerimientos de calidad convenidos con la empresa.

v Instrumentar el servicio de proveeduria de insumos agricolas con los
proveedores a efecto de abatir costos de produccién, mejorar la rentabilidad
y aplicar practicas de agricultura sustentable u organica en las huertas de

platano.
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v Instrumentar el servicio de informacién y capacitacién sobre el mercado de
la fruta del platano, especialmente la situacion coyuntural de los precios
pagados a los productores en la region.

v' Instrumentar el servicio para el financiamiento de las actividades
productivas de los proveedores, en las mejores condiciones comerciales
posibles con el propdsito de asegurar el abasto de la fruta del platano a la
empresa.

v" Promover la realizacién de eventos de transferencia de tecnologia sobre
agricultura sustentable para la produccion de platano u otros cultivos de la
region, tales como parcelas demostrativas, giras de intercambio
tecnoldgico, talleres, cursos especializados, etc.

v' Monitorear y registrar de manera sistematica la efectividad de las
actividades emprendidas por la empresa para capitalizar experiencias y
conocimientos exitosos en beneficio de los proveedores.

v Estrechar los vinculos de colaboracion con los organismos publicos y
privados de investigacion agricola y transferencia de tecnologia para
mejorar su incidencia en la produccion, cosecha, manejo pos cosecha,
empaque y comercializacion.

v Impulsar un programa de certificacion de la calidad de la fruta que incorpore
la aplicacibn de buenas practicas agricolas y cumplimiento de los

requerimientos de inocuidad en las huertas de los proveedores.

3.3.7. Actividades clave

La estrategia general de la empresa esta basada en contar con profesionales
de asesoria técnica para la produccion sustentable, proveeduria de insumos a
precios accesibles, industrializacién y comercializaciéon del platano y/o banano,
con el propésito de obtener mayores beneficios econémicos, sociales y

ambientales a favor de los productores de platano, que le permita: ser una
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‘Empresa exitosa, competitiva, solvente y lider en la Region Pacifico Centro
prestadora de servicios profesionales de calidad a través de personal altamente
calificado, con responsabilidad ecoldgica y solidario con los productores agricolas

para mejorar sus condiciones productivas y comerciales”.

Los principios empresariales definidos por los socios son honestidad,

responsabilidad, respeto, compromiso y confianza

Se requiere establecer procesos claros de funcionamiento que permitan dar
eficiencia en la operacion comercial, que integra los procesos de venta, empaque

y proveeduria.

Al negociar con los clientes y efectuar la venta se debe conocer
previamente la capacidad de abastecimiento de la empresa, ademas de contar
con la informacion sobre los precios de venta, el tiempo que llevara la entrega, y

establecer los plazos y métodos de pago. El flujo se observa en la figura 25.
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Figura 25. Proceso de compra-venta
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La proveeduria de fruta del platano su calidad y volumen dependen en gran
medida de los resultados que se obtengan de la estrategia. Uno de los problemas
medulares que han presentado las empresas comercializadoras es la inseguridad
de contar durante todo el afio con el abasto de la fruta en las condiciones de
calidad y volumen pactado con su respectiva clientela a efecto de contravenir los

términos comerciales pactados en los contratos.




N

eTast

Cuadro 16. Proceso de acopio de la fruta por parte de la IPA.

Cliente:

“Integracion  de

Agricolas” S.P.R. de R.L.

Productores

Objetivo: Acopiar la fruta de platano asegurando el volumen y la
calidad convenida con clientes.

Proveedor Entrada Proceso Salida Usuario
Tecnologia agricola Disefio del paguete - Responsable de
INIFAP sustgentalgle tecnoldgico pgraqplétano Paquete tecnologico Pr?)veeduria
Responsable de Paquete tecnolégico Negociar la pr_ove(_aduria de Convenio de Gerente
Proveeduria la materia prima proveeduria
Gerente Convenio Qe Adiestramiento de_ Prqveedores Responsablg de
proveeduria proveedores para cultivo adiestrados Proveeduria
Responsable de Proveedores Financiamiento a los Proveedores con Responsable de

Proveeduria

adiestrados

proveedores

financiamiento

Proveeduria

Responsable de
Proveeduria

Proveedores con
financiamiento

Implantaciéon de control para
proveer fruta de calidad

Sistema de control
de calidad
implantado

Responsable de
Proveeduria

Responsable de

Distribucion de insumos

Proveedores con

! Asesores Técnicos . . p Proveedores
Proveeduria agricolas insumos agricolas
Proveedores con Regar y fertilizar Mantenimiento del
Proveedores . . . Proveedores
insumos agricolas plantaciones suelo de huertas
Mantenimiento del Control de plagas y Huertas con
Proveedores . Proveedores
suelo de huertas enfermedades plantaciones sanas
Huertas con
Proveedores . Saneo de las huertas Huertas saneadas Proveedores
plantaciones sanas
Proveedores .. Plantaciones
Huertas saneadas Deshije o Proveedores
desahijadas
Proveedores Plantaciones Racimos desflorados
- Desflore y desmane Proveedores
desahijadas y desmanados
Proveedores Racimos desflorados .
Amarre Racimos amarrados Proveedores
y desmanados
Proveedores . . .. Plantaciones con
Racimos amarrados Desvio de hijos . - Proveedores
hijos desviados
Proveedores Plantaciones con Racimos Capataz de
" ; Embolse
hijos desviados embolsados empaque

La empresa “Integracion de Productores Agricolas” S.P.R. de R.L. plantea

incidir en el desarrollo humano, social y empresarial de los productores de platano

de la regiébn con el propdsito de ir generando gradualmente las condiciones

técnicas y organizacionales para asumir la vision de proveedores de calidad de su

empresa comercializadora. Se trata de mejorar, en el mediano y largo plazo, las

condiciones de los productores primarios actualmente abocados individualmente a

la produccién en sus respectivas huertas sin una perspectiva clara del mercado.
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Se pretende modificar las relaciones econdémicas y sociales establecidas
entre los productores y los agentes comerciales para entablar esquemas mas
justos y equilibrados de intercambio comercial, de manera tal que puedan acceder
a mayores margenes de utilidad que hagan mas rentable y competitiva la

produccion de la fruta.

3.3.8. Alianzas clave

En este sentido, poner en marcha el servicio de comercializar la fruta por la
empresa durante el 2014, implicara acopiar alrededor de 5,200 toneladas de

platano, previéndose generar una alianza con productores bajo dos esquemas:

Proveeduria a consignacién compartiendo beneficio: Pago mediato maximo
de 20 dias habiles a partir del acopio de la fruta. Dicho pago seria con base al
precio de la venta de la fruta en el mercado destino transfiriendo al proveedor el

70% de las utilidades obtenidas por la comercializacion.

Compra de contado a menor precio pagado al productor: Pago inmediato con base
al precio de acopio prevaleciente en el mercado al momento de la entrega de la
fruta por el proveedor.

Los contratos de proveeduria deberdan contener claramente los
compromisos y responsabilidades para aplicar con eficiencia las medidas técnicas,
sanitarias, economicas, financieras y administrativas para garantizar la calidad y el
volumen convenido, desde el mantenimiento de las huertas hasta la

comercializacion.
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3.3.9. Estructura de costos

Se estima que el precio que se pague al proveedor sera superior al precio

en que vendieron su fruta durante el 2013, lo cual se sostendra en la medida en

que las fluctuaciones del mercado y la relacibn comercial establecida con los

potenciales clientes lo permitan.

A

COSTOS VARIABLES DE OPERACION

1

Material de empaque

2 Adquisicién de la fruta
3 Mano de obra

COSTOS VARIABLES DE DISTRIBUCION

1
2

Y VENTAS

Comisiones de venta

COSTOS FIJOS DE OPERACION

Mantenimiento

COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION Y

1
2
3
4

Papeleria

VENTAS

COSTO TOTAL (A+B+C+D)

Cuadro 17. Costos para comercializar platano

20,539,964

530,411
17,989,353
2,020,200

263,278

263,278
20,000

60,000
21,600

618,000

552,000
12,000
18,000
36,000

21,441,242
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4. CONCLUSIONES

El sistema de comercializacion actual en la cadena de platano no genera valor
a todos los actores en la red, dispersa aun mas la oferta y es evidencia de la
existencia de diferentes escenarios productivos y comerciales que convergen en la
Region Pacifico-Centro. Si bien las condiciones de mercado son cambiantes, la
perspectiva de fortalecer la comercializacion en la Red de Valor del Platano,
implica la posibilidad real de solventar el problema central, referido a la deficiente
comercializacion de platano por la desarticulacion de 1,180 productores de
platano, pues se aprovecha la condicion de demanda constante durante todo el
afio, y la cercania con los mercados del Occidente del pais, especialmente

Guadalajara.

El modelo de fortalecimiento comercial del platano, que se implementara
por La “Integracion de Productores Agricolas” SPR de R.L, es rentable, vy
aprovecha la alternativa de comercializacion de fruta con la cadena Walmart®.
Con ello los precios pagados a los productores de la region incrementaran, y las
condiciones de mercado seran mAas justas y con mayor garantia en el

cumplimiento de los compromisos comerciales contratados.

La dindmica de la actividad productiva, comercial y tecnolégica de los
productores de platano, representan areas de oportunidad para el desarrollo de
proveeduria de calidad, generando ventajas competitivas a través de la

disminucién de costos, incremento de rendimientos, y mejoras de calidad.

La comercializacion tendra éxito siempre y cuando se instrumente el esquema
de proveeduria que permita cumplir con los diferentes requerimientos respecto a la
calidad y volumen de la fruta que demandan los clientes, lo cual esta ligado a las
mejoras de competitividad, donde la estrategia de gestion de innovacion
permite impulsar una mayor rentabilidad en la actividad platanera respecto a la
cantidad y calidad de la oferta, para lo cual se proponen la divulgacion y adopcién

de innovaciones que impacten en la prevencion, de la Sigatoka Negra, como el
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generar un plan de nutricién, e impulsar las innovaciones de administracion que
permitan conocer el beneficio anual y no por temporadas de produccion, ademas
de promover las compras en comun que permitan ahorros en la compra de

insumos.

5. RECOMENDACIONES

Se considera relevante, en funcion de la baja tecnologia pos cosecha, que se
evidencia en que solo el 7% de los productores encuestados posean cable via, se
recomienda apoyar en la gestion para proyectos de inversion destinados a la
infraestructura que beneficie a los proveedores de la “Integracién de Productores
Agricolas” SPR de R.L.

La estrategia de fortalecimiento comercial, no es solo una idea de negocio, es
una alternativa propuesta para mejorar las condiciones de competitividad de la
Red de Valor, por lo que hace necesario la negociacion con otros actores de la red
para su efectiva aplicacion, como la Financiera Bananera, quien proveera de
lineas de crédito a la IPA para comercializar la fruta de platano, o alianzas de
investigacién con el CEAVECOL e INIFAP para generar una dinamica de trabajo
de la red orientada al mercado.

La adopcion de innovaciones en la categoria de produccion debe
contemplar la capacitacion no solo al productor, sino a los jornaleros que atienden

las huertas de platano para su efectiva realizacion.
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7. ANEXOS
ANEXO 1. Costos de Produccion Para Mantenimiento de Platano
COSTOS
ACTIVIDAD/CONCEPTO |CANTIDAD | UNIDAD UNITARIO | SUBTOTAL | PARCIAL
FERTILIZACION $9,793.04
A) 1a. Aplicacién 6 JORNAL | $200.00 | $1,200.00
NITROGENO (UREA) 217 KG $7.04 $1,527.68
FOSFORO (S.P.T.) 82 KG $7.72 $633.04
POTASIO (S. DE K.) 150 KG $9.30 $1,395.00
B) 2a. Aplicacién 6 JORNAL | $200.00 | $1,200.00
NITROGENO (UREA) 257 KG $7.04 $1,809.28
FOSFORO (S.P.T.) 82 KG $7.72 $633.04
POTASIO (S. DE K.) 150 KG $9.30 $1,395.00
IRIEGO $4,650.00
A) BORDEO 1 SERVICIO | $300.00 $300.00
B) RIEGOS 15 JORNAL $150.00 $2,250.00
C) CUOTA DE AGUA 1 CUOTA | $1,200.00 | $1,200.00
D) REGADERAS 4 JORNAL $150.00 $600.00
E)LIMPIA DE CANALES 2 JORNAL $150.00 $300.00
CONTROL SIGATOKA NEGRA $13,594.00
Mancozeb. 20 KG $93.00 $1,860.00
Bravo 720. 14 LITRO $161.00 $2,254.00
Baycor 0.8 LITRO $670.00 $536.00
Tega 0.6 LITRO $1,750.00 | $1,050.00
Calixin 0.4 LITRO $450.00 $180.00
Siganex 0.8 LITRO $520.00 $416.00
Prosan 0.8 LITRO $670.00 $536.00
Sico 0.4 LITRO $1,076.00 $430.40
Regnu 0.4 LITRO $1,329.00 $531.60
APLICACION 29 JORNAL $200.00 $5,800.00
CONTROL DE MALEZA $845.00
A) Aplicacion 1 JORNAL | $200.00 | $200.00
DIURON 15 LITRO $150.00 $225.00
PARAQUAT 15 LITRO $80.00 $120.00
B) Cajeteo 2 JORNAL | $150.00 $300.00
LABORES $4,200.00
A) DESPERILLE Y
DESHOJE 12 JORNAL $150.00 $1,800.00
B) DESHIJE Y DESTROCE 16 JORNAL $150.00 $2,400.00
EMBOLSE $4,350.00
A) BOLSA 30 KG $45.00 $1,350.00
B) COLOCACION 20 JORNAL $150.00 $3,000.00
AMARRE $2,850.00
A) ACTIVIDAD 15 JORNAL $150.00 $2,250.00
B) RAFIA 20 KG $30.00 $600.00

INVERSION TOTAL

$40,282.04
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ANEXO 2. Encuesta Linea Base

:

= -

X or

ENCUEETA DE LINEA BASE FARA PRODUCTODRES DE PLATAND I
Fecha: Falia: |
L DATOE PERSONALES |
a. Mombre is) | I
B. Apeilido Fafemo |—| L. Apelide Malemi: I—I
o, Cate | |« cowmx | |
I Localidad: | |-;|. Wuniciplo I I
h. Elldo | | L Teietono cowtar: | |
| Telefons Casa | | v Emaz | |
L. Comen Elecironkon | |r1. Cupacion | |
IL ABPECTOSE DEL PROGESD PRODUCTIA
1. Nomire del Fredio

. Ublcackin del Fredlo |

. Cuenia mon Asesoria TEcnica
- Aradisls Culmica de Ferdlkdad del Guelo
- Aradlsls oe Agua

. Tiers un Plan de Feriizxion

. Aritvidades Culurakes que reallea:

d. Tipo de Riepa:

I. Confrol de Plagas y Enfermedades

- Cuemia con infressructrd poscacecha

b Capacdad de produccién Renamientsy | ]

L

s []
[

0
O

. e calidad Yende

. Lieva Registros de calldad

. Cuenia con regisirg de produccian
. Cuenta con dguna ceriflacion

. Frograma sus Cores

Fiegisira sim precias o wenta

. Forma de pasjo
. Flazn de coben
. Experiencia con su chenie

. Freclo Minimo

Frecio Mixma

§. Princigal desiing de la Fruda:
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ANEXO 3. Indicadores de la estrategia de gestién

Problemaque Unidad Indicador de Impacto

Linea Base 2013

proyectada

atiende

Medida

Mejora

Estimado

Mejorar la
calidad de la
fruta conforme
requieran los
clientes

Incremento en
el rendimiento

Adquisicion y
distribucion
organizada de
fertilizantes,
insecticidas y
fungidas, asi
como su
eficiente
aplicacion en
las huertas

. En promedio | Obtener
- Kilogramo .
Deficiente sdefruta | S° obtienen por Ingreso
cosecha, con 1° por racimo 17 | racimo 21 | adicional del
manejo calidad kg de fruta1° | Kgde1° | productor de
postcosecha y or calidad, 6 kg | calidady $1.00 por
transporte de la raciFr)no de de 2°calidad | solo4kg | kilogramo de
fruta del platano 25 Kk y 2 kg se de 2° platano
g pierden calidad
Bajos Rendimiento Regigme
rendimientos medio anual .
debidoal | Tonelada | dedo | Mo | Aumentodl
deficiente S por toneladas de 40 medio anual
control de hectarea fruta de
. " toneladas | de 10 ton/ha
plagasy platano "Enano «
enfermedades Gigante" .
hectarea
Costo Costo d.e
Altos costos de promedio pr?]dggflo Reduccion del
produccién anual de 40 mil latano costo de
debido la Costo por pesos por E‘)Enano roduccion en
adquisicién cara | hectarea hectérea de : P
. Gigante $ 3,000 por
de los insumos fruta de de$ hectarea
agricolas platano "Enano 37 000
Gigante" ’
por ha.




ANEXO 4. Lienzo de “Integracion de Productores Agricolas” S.P.R. de R.L.

« Ventas sequndo semestre de 2014
_de $26,327,792.59

: | ad g dode ) | Rvandelod ()| S |
Ruiuats | il #i“wwqwmmiwmﬂ_
+ Negaciacion » Contractual
v Proveeduria Ofrecer « Walmat
consignacia PlatanoEnano | « Imagen
gnacin |« Empaque : .
Gigante sano, | corporativa
entero, firme, * Bodegueros
* Compra  de |4 Proyeeduria impio en las
contado Jrgo minimo centrales de
o, dew Ol deT calib Cawlsdeditrusin ~ 7| abasto de la
-Lneuest|gaﬂlnn R L ds Mf;éﬂreu . Region
variedades | Capital empacadoen | * Centro de Jccidents
humano de | cajade catgn | distribucion .
Yintegrantes | comugado de | cliente + Pequefios
con 18kg, grado de CEDI Gdl prnde:tnres
experiencia | maduracion 1 de platano
A / . . "-'id‘
Erucuen e o J R v ¢
Costos variables (adquisicion de fruta, * Precio de venta del Central de
mano de obra, empaque) $20,539, 964 Abastos de Guadalajara

s o




