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productiva
Organizational analysis goat producers and their interaction in the
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RESUMEN

La caprinocultura en la Mixteca Poblana (municipios de
Huatlatlauca, Molcaxac, San Juan Ixcaquixtla, Santa Inés
Ahuatempan, Tepexi de Rodriguez y Zacapala, Puebla) es
una actividad poco remunerada pero de gran importancia
como fuente de ingresos. Por ello, se estudiaron los puntos
de mejora para fortalecer el sistema de organizacién de los
productores y su comercializacion de caprino carne. Se
analiz6 la organizacion de una Asociacion Ganadera Local
General y una Asociacion Ganadera Local Especializada,
mediante la valoracion de la identificacion de los socios con
las directrices de su organizacion, las relaciones entre ellos
y los procedimientos operativos relacionados con la
comercializacién. También se examind la cadena
productiva caprino-carne regional, mediante encuestas
semiestructuradas a cada actor de la cadena. Para el
55.6% de los productores de la Asociacion General y el
38.9% de la asociacion especializada, la caprinocultura
aporta del 50% al 100% a su ingreso total. Pero, ambas
asociaciones, no han desarrollado el eje comercial, tienen
bajo nivel de adopcién de principios cooperativos (44% y
35% respectivamente) y pocas relaciones de confianza
(27% y 34% respectivamente). Las asociaciones y los
socios comercializan como entidades independientes. El
85.7% y 68.4% de los integrantes, se asocié sélo para
acceder a apoyos gubernamentales. Esto limita satisfacer
en conjunto la demanda. En la cadena productiva, las
ventas programadas y constantes, dan acceso a clientes
mayoristas (barbacoyeros) con precio promedio de
$1,020.00/cabeza, menos variable que si se vende a
minoristas y a precio promedio de $948.79/cabeza.
También, se tiene acceso a tratos comerciales fijos y
constantes (demanda semanal). Pero son necesarios los
controles y la planeacion en la produccién, ademés de la
unién entre productores pequefios y medianos.

Palabras clave: mercado, cabras, barbacoa, desarrollo
rural, valor agregado.

1 Maestrante del CIESTAAM-UACh
2 Profesor Investigador del CIESTAAM-UACh

ABSTRACT

Goat production in a South Central Region of Mexico
(municipalities of de Huatlatlauca, Molcaxac, San Juan
Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan, Tepexi de Rodriguez
and Zacapala, state of Puebla) is an activity with small
profits, but of great importance as a source of income.
Therefore, the areas of improvement to strengthen the
organization system of producers and their marketing of
goat meat were studied. A General Local Livestock
Association and a Specialized Livestock Local Association
were analyzed by valuing the identification of partners with
the guidelines of their organization, the relationships
between them and the operational procedures related to
marketing. The goat-meat productive chain regional was
examined too. Semi-structured surveys for each chain actor
were used. For 55.6% of the producers of the General
Association and for 38.9% of the Specialized Association,
goat production contributes 50% to 100% of their total
income. However, both associations have not developed
the commercial area, have low adoption of cooperative
principles (44% and 35% respectively) and few relationships
of trust (27% and 34% respectively). The associations and
their partners market products as separate entities. An
85.7% and 68.4% of the members, were associated only for
accessing government support. This limits to satisfying the
demand jointly. In the productive chain, sales were
scheduled and constants. They allow access to wholesale
customers (barbecue makers) with an average price of
1,020.00 Mexican pesos / head. It was less variable than if
they were sold to retailers, obtaining and average price of $
948.79 Mexican pesos / head. They also had access to fix
and constant trade deals (weekly demand). However, the
controls and production planning were necessary, in
addition to the organization between small and medium
producers.

Key words: market, goats, barbecue, rural development,
value added.
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. Introduccidn

La caprinocultura es una actividad destinada a la produccién y manejo de cabras;
un rumiante pequefio, de baja inversion en su adquisicion, de facil manejo y
adaptable a ambientes adversos. Tiene diversos productos finales como la leche,
la piel, y uno de sus principales objetivos de produccion y motivo de la
clasificacion del ganado es la comercializacion de carne.

Segun estadisticas de FAOSTAT, para el 2011 los productores mas importantes
de carne de caprino fueron China e India, México se ubicé en el lugar nimero 19.
Los principales importadores fueron Estados Unidos de América y Bahrein. Los
mayores exportadores fueron Australia y Etiopia, mientras que México se ubicé
en el lugar 19.

La produccién de México ascendi6é a 44 mil toneladas de carne en el 2011, con
un valor de 1,847.38 millones de pesos. Muestra una tendencia de crecimiento
ascendente desde el 2005 hasta 2011.

Entre los principales estados productores se encuentra Puebla, ocupa el tercer
lugar con una produccion de 3,908t de carne, es precedido por Coahuila, Oaxaca
y Zacatecas. Puebla aporta aproximadamente el nueve por ciento de la
produccion nacional de carne de caprino. De forma que es una actividad
productiva de importancia en el sector pecuario del estado.

La region sur de Puebla aloja la mayoria de la poblacién caprina (Hernandez,
2000). Dentro de esta region, en los municipios de Huatlatlauca, Molcaxac, San
Juan Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan, Tepexi de Rodriguez y Zacapala, se

encuentra el lugar de estudio que compete a la investigacién. Datos del SIAP



(2014) muestran que ésta zona maneja cerca del seis por ciento de la produccién
estatal de carne de caprino. Y es una actividad de suma importancia para los
pequefios caprinocultores. Pues la caprinocultura es una actividad principal en el
sector rural, aunque no refleja una remuneracion apropiada.

Por tal importancia, se estudia la situacion organizacional respecto a la
comercializacion de dos grupos de caprinocultores en la zona y se analiza la
cadena productiva de caprino-carne.

El analisis de cadena permite una comprension sistémica de las relaciones entre
los actores involucrados en el proceso que sigue un producto. En el contexto de
una economia mundial globalizada y altamente competitiva, con una complejidad
creciente en los circuitos de la produccion agroalimentaria, resulta relevante esta
comprension, pues asi los diferentes actores interesados en colocar con éxito el
producto en el mercado, pueden detectar los problemas, cuellos de botella o
factores criticos que bloquean determinado eslabén de la cadena (Secretaria

Técnica Asocam, 2005).



lI.  Planteamiento del problema

La caprinocultura en los municipios de Huatlatlauca, Molcaxac, San Juan
Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan, Tepexi de Rodriguez y Zacapala, Puebla,
region de estudio, es una actividad poco remunerada. Debido a la limitada
organizacion de los productores que impide las ventas consolidadas, a la
comercializacion deficiente por un mercado inestable y alto grado de
intermediarismo (Lezama, et al., 2011; Hernandez, 2000), y al bajo desarrollo de
valor agregado.

Esto da lugar a la variacion en el precio de venta, una distribucion de ganancia
desequilibrada en el canal de comercializacion, y a un abasto discontinuo de
carne.

En busca de la solucién, los productores han iniciado organizaciones, no todas
con éxito. Y por tal es necesario conocer el escenario en el que se encuentran.
La importancia de generar datos consistentes radica en que mejora el acceso a
la informacién por parte de los actores involucrados, permite orientar las
estrategias de intervencion y coadyuva al empoderamiento y consolidacién de las
alianzas entre actores de la cadena (Lundy, et al., 2004; Secretaria Técnica
Asocam, 2005).

La investigacion aspira a proporcionar la informacién base y especifica para que
las organizaciones construyan un escenario de posibilidades de mejora en su

organizacién y de su comercializacién en el mercado regional de caprino-carne.



2.1 Objetivos de la investigacion

General

Analizar la organizacién entre caprinocultores y su articulacion al mercado

regional mediante el estudio de la cadena productiva caprino-carne.Para

identificar puntos/acciones de intervencion enfocados al desarrollo de la

comercializacion.

Especificos

Identificar caracteristicas organizacionales de las asociaciones ganaderas
que se relacionan con la comercializacion regional de caprino-carne.
Identificar caracteristicas de la cadena productiva caprino-carne que se
relacionan con la comercializacion regional de caprino-carne.

Analizar los factores organizacionales y de la cadena productiva que se
relacionan con la comercializacion regional de caprino-carne.

Proponer los puntos (caracteristicas o factores) a potenciar en el disefio de

una estrategia comercial de caprino-carne.

2.2 Preguntas de investigacion

¢, Qué caracteristicas organizacionales de las asociaciones ganaderas se
relacionan con la comercializacion regional de caprino-carne?

¢, Qué caracteristicas de la cadena productiva caprino-carne se relacionan
con la comercializacién regional de caprino-carne?

¢,Cuales son los factores que se relacionan con comercializacion regional de

caprino carne?



iv. ¢Cudles factores o caracteristicas son clave para su desarrollo en una
estrategia comercial?

2.3 Hipotesis

Objetivo 1:

H1: Las Alianzas, los principios de cooperativismo y organizativos, dentro de las

“asociaciones”, se relacionan con la comercializacién de caprino-carne.

Objetivo 2:

H1: El volumen y constancia en ventas, la capacidad de distribucion, el precio

y lugar de venta, la calidad del producto, el nivel de intermediacion y la

diversificacion de productos dentro de la cadena caprino-carne asi como el nivel

de las relaciones dentro de la cadena se relacionan con la comercializacion de

caprino-carne.

Objetivo 3:

H1: Los principales factores relacionados con la comercializacién regional son:

la capacidad de abasto de las “asociaciones” (oferta menor a la demandada), el

control de la produccién (manejo), el control de ventas por los productores, los

recursos disponibles para ofertar el producto y la formalidad del mercado.

H2: El nivel de presencia de los principios de cooperativismo esta limitado por el

grado de interaccion entre socios, laimportancia que la actividad representa para

los socios y el nivel de acuerdo de los socios con las directrices establecidas

dentro la “asociacion”.



1.  Marco teérico

3.1 Teorias de la Organizacion

Por lo que compete al primer nivel de ésta investigacion, analisis organizacional,
se tienen una gran diversidad de teorias que muestran evolucion segun los
intereses de la sociedad y forma de abordar los problemas. De forma que se
puede apreciar corrientes centralizadas en la productividad, en costos, en
recursos y capacidades, en cambios/adaptabilidad, competencia, en distribucion
de funciones, desempefio individual, en la cooperacion, entre otras.

Sin embargo, no se pretende tomar una de éstas como guia sino tener una
perspectiva amplia de las caracteristicas que han permitido avances y beneficios
sostenibles dentro la organizacion. Para esto se mencionan a continuacion
algunas teorias, evaluadas por Rivas (2009) como de nivel medio-alto en gestion
de la complejidad?® y en la universalidad®.

Teoria de los sistemas cooperativos de Barnard en 1938.

Chester Barnard, en su publicacion “The Functions of Executive”, present6 una
nueva teoria organizacional. Concebia a las organizaciones como sistemas
cooperativos, no como productos mecanicos de disefios de ingenieros de la
eficiencia.

Segun Barnard, para alcanzar los objetivos las personas no actian solas, sino

gue se relacionan. Las organizaciones surgen mediante la cooperacion y la

3 Gestion de la complejidad: manera en que la teoria es (til para entender las interacciones entre
los agentes organizativos (Rivas, 2009).

4 Universalidad: grado de generalizaciones que tiene la teoria y la posibilidad de ser aplicada,
independientemente del tamafio, tecnologia y medio ambiente, a distintos tipos de organizacion
(Rivas, 2009).



participacion de las personas. Cuando las organizaciones son pequefias, como
es el caso de las empresas familiares, los objetivos coinciden con los de las
personas y por lo tanto la cooperacion estd asegurada. A medida que las
organizaciones crecen, el conflicto aparece. Para evitar el conflicto hay que dar
incentivos, y la tarea del ejecutivo, por tanto, es promover la participacion.
Barnard considera que una persona debe ser eficaz para cumplir los objetivos de
la empresa, y eficiente para satisfacer sus propios objetivos.

Postulado: “La mejor forma de organizacion es la que asegura la cooperacion de
los miembros que la conforman, mediante un trato justo y beneficios reciprocos”.
Teoria de los sistemas de Bertalanffy, Katz, Rosenzweig en 1956.

Después de la eclosion de la escuela de las relaciones humanas, en 1956 se
conocieron los trabajos del bidlogo aleman Bertalanffy, creador de la teoria
general de los sistemas.

Este nuevo enfoque es capaz de producir principios validos para cualquier
dominio cientifico, ataca la idea reduccionista de que el todo no es mas que la
suma de sus partes. De estas ideas surgieron dos escuelas en el campo de la
administracion: la teoria matematica o cuantitativa, que utiliza la teoria de la
decision y la investigacion de operaciones; y la propia teoria de sistemas,
aplicada a las organizaciones. Esta incorpora la idea de que las organizaciones
son sistemas abiertos que estan constituidos por subsistemas relacionados con
el medio ambiente.

La teoria de los sistemas encuentra en la naciente informatica, la cibernética, la
robotica y la teoria de la informacion, herramientas que le permiten crecer por

estos vastos campos del conocimiento.



La teoria cuantitativa surge a partir de la Segunda Guerra Mundial, y varias de
sus técnicas se agrupan bajo la investigacion de operaciones. Las técnicas
cuantitativas se aplican a la administracion, principalmente en las decisiones
estructuradas y programables.

La investigacion de operaciones ofrece un amplio espectro de técnicas para los
mas variados contextos: ambientes de certidumbre, de riesgo, inciertos y hostiles.
La idea de la aplicacion de estas técnicas es optimizar las decisiones, minimizar
costos y/o maximizar los beneficios.

Postulado: “La mejor forma de organizacion es la que coordina arménicamente
los diferentes subsistemas que definen el sistema organizacional’.

La teoria de la poblacion ecolégica

Esta teoria fue propuesta por Hannan y Freeman en 1977, 1984. La diferencia
entre ambos trabajos radica en el objeto de estudio. En su primer trabajo se
enfocaron en la poblacion y en el segundo en la empresa. Su propadsito radica en
enfatizar la importancia del entorno en la subsistencia.

Se reconocen dos corrientes: la primera se fundamenta en el concepto de inercia
estructural, que aplica directamente los conceptos de seleccion natural. La
segunda entiende a las organizaciones con un criterio evolucionista. En este
ultimo enfoque las rutinas estandarizadas, la estabilidad, la tendencia a
institucionalizar y la estructura organizacional son respuestas a las demandas del
entorno. Los supuestos principales de esta teoria son: 1. Los recursos del entorno
son limitados para todas las organizaciones; 2. Las empresas tienen formas
organizativas que son escogidas entre diversas opciones; 3. Cuando hay un

cambio en el entorno hay dos posibles formas de reorganizacion: la inercia, que



conduce a la desaparicion, y la adaptacion (flexibilidad organizativa), que
conduce a la supervivencia.

Postulado: “La mejor forma de organizacion es la que consigue adaptarse al
entorno y seguir operando con eficiencia”.

Teoria del costo de transacciones de Williamson, 1975, 1985

La gestibn empresarial conlleva unos costos que no son recogidos por los
precios, tales como: el costo de busqueda del producto, el costo por diferenciar
el precio relevante, el costo por negociar los contratos para llevar a cabo
transacciones, y el de garantizar que lo pactado se cumpla. Son llamados
genéricamente costos de transaccion, segun Williamson.

La naturaleza de las transacciones tiene tres atributos: a) la especificidad de los
activos, b) la frecuencia de la transaccion y c) la incertidumbre de la transaccion.
Postulado: “la mejor forma de organizacion es la que minimiza los costos de

transaccion” (Rivas, 2009).

3.2 Fronteras/limites de la Organizacion
Fronteras de la organizacion es un enfoque para visualizar el estudio de las
organizaciones. Contempla cuatro conceptos distintos (Cuadro 1): eficiencia,
poder, competencia e identidad. Cada uno de ellos se ocupa de una cuestion
organizacional fundamental (Santos and Eisenhardt, 2005).

v Costo- eficiencia v" Crecimiento- competencia

v Autonomia- el poder v' Coherencia-identidad



Las cuatro concepciones no solo dan una visualizacion de la organizacion desde
el ambiente; predicciones de los limites horizontales (definidos por el alcance del
producto/mercados dirigidos) y verticales (definidos por el alcance de las
actividades realizadas en la cadena de valor); sino también reflexiones de la
organizacion interna. Y mientras una concepcion puede ser meramente tactica

otra es estratégica, e implica que pueden complementarse.

Cuadro 1. Concepcidn de las fronteras organizacionales.

- S L Limites de - S
Fronteras Limites de eficiencia Limites de poder . Limites de identidad
competencia
Mecanismo de .
L " Paquetes de recursos Contexto social que
Concencion gobernanza que se basa  Institucion que facilita la cor?ﬁ urados ara permite q a
de P a &N las ventajas del  coordinacion para obter?er ventgjas Eonstruccién de
organizacion hacer’, el seguimiento y - reducir la dependencia competitivas en sentdo e inspira
9 la alineacion de yelejercicio del poder P P
. . producto / mercado apego.
incentivos.
. Delimita las Demarca los dominios _ . .
Limite fransacciones sobre  los  cuales Delimita los recursos Delimita la mentalidad
organizacion . ; L poseidos por la dominante de
al destacado emprenc_ilda§ dentro de influyen Iog ejercicios organizacion “quienes somos”
la organizacion de la organizacion. )
Objetivo S . - .
central Minimizacion de costos ~ Autonomia Crecimiento Coherencia
Teoria de estructura .
de contingencia. Conoqrmento
Raices Ley de economia Economia de la Vision de la erﬁ resa gerencial
tedricas institucional organizacion industrial P Identidad
basada en los .
organizacional
recursos.
Unidad de . y L. . —
andlisis Transaccion Relacion estratégica Recurso Atributo identidad
o N Maximiza el valor de  Mantener la
Minimizar el costo de Minimizar el control .
P los recursos de la coherencia de la
gobernanza de estratégico sobre S o
Controlador - . . o organizacion por la organizacién
P actividades, reduciendo relaciones estratégicas o ) " .,
de los limites ; X coevolucion de las mediante la alineacion
) los costos de cambio (es  cruciales al controlado . o
verticales 'y . = . ” configuraciones de de las actividades de
. decir, la transaccion, la dependencias criticas ey
horizontales o recurso con las organizacion con la
medicion, o los costos de 'y ejerciendo el poder . ST
o oportunidades de identidad
coordinacion). del mercado .
mercado. organizacional.
Mecanismos de
Mecanismos de Capacidades conciencia tales como
propiedad tales como dindmicas orientadas adopcion explicita de
Mecanismos jerarquicos — adquisiciones y externamente tales modelos  mentales
Herramienta tales como adquisiciones  contrataciones. como adquisiciones, desde otras
s dave de la y desinversiones. Mecanismos de no- desinversiones y  configuraciones y
estion  de Mecanismos de propiedad tales como alianzas. sustitucion de la elite
ﬁmites mercado tales como lacolusion, el cabildeo, Capacidades organizacional.
acuerdos de consorcios, alianzas, dindmicas orientadas Mecanismos de
subcontratacion. relaciones de amistad internamente  tales inconciencia tales
y las relaciones de como desarrollo de como conformacién
mesa producto. de imagen y modelos
industriales.
Perspectiva Mercado contra  Propiedad contra  Posesion contra Consiente contra
P jerarquia. control. despliegue inconsciente.

Fuente: Santos and Eisenhardt, 2005.



3.3 Cadena Productiva, vision subsector y cadena de valor

Cavuoto (2009) menciona que para que en los territorios puedan darse
estrategias de desarrollo es necesario disponer de un cuerpo de informacion que
reina un minimo de condiciones. En ésta investigacion se recab6 dicha
informacion desde el enfoque de cadena productiva con énfasis en el comercio y
agregacion de valor.

Cualquier producto del mercado sigue un ciclo desde la produccion hasta el
consumo. Una cadena que se inicia en manos del productor y que culmina en la
mesa del consumidor. Entre esos dos momentos del proceso existe un recorrido
o ciclo de vida del producto, mismo que se denomina una “cadena productiva”.
La Secretaria Técnica Asocam (2005) define cadena productiva como un sistema
constituido por actores interrelacionados y por una sucesion de operaciones, de
produccién, transformacion, comercializacion de un producto, en un entorno
determinado. Considera la comprension de la cadena productiva para un
producto de interés como una base para el desarrollo de intervenciones que
apunten a generar cambios significativos sobre todo en empleo e ingresos.
Segun Lundy et al. (2004) algunas ventajas del uso del enfoque de cadena
productiva son:

1. Permite tener una vision amplia de la cadena y de sus diferentes actores, por
tanto, un manejo mas completo de la informacion.

2. El acceso a una informaciéon mas completa facilita la identificacion de puntos
criticos que impiden el desarrollo de la cadena y, ademas, la ubicacion de

alternativas de soluciéon mas efectivas y de mayor impacto, logrando asi una



cadena mas competitiva.

3. La cadena es un escenario apropiado para la busqueda de alianzas y sinergias
entre los diferentes actores productivos ya que reune actores con intereses
comunes, lo cual disminuye los costos de interaccién, permite un uso mas
eficiente de los recursos disponibles.

Dentro de una cadena normalmente intervienen varias organizaciones
empresariales, tanto formales como informales, que son claves en llevar el
producto desde la finca hasta el mercado final. Uno de los limitantes del enfoque
tradicional de cadena es que éste no mira con detalle a las organizaciones, su
estructura, sus capacidades o las articulaciones entre si. Un mayor entendimiento
del grado de organizacion empresarial a lo largo de una cadena permite identificar
estrategias basadas en capacidades existentes de los actores en vez de plantear
propuestas tedricamente posibles pero dificiles de implementar en la realidad.
Por otra parte, el analisis tradicional de cadena no tiene en cuenta las
organizaciones gque prestan servicios de apoyo a la cadena, tanto formales como
informales. Igual que en el caso de las organizaciones econémicas, es importante
entender la calidad, cobertura y efectividad de los servicios de apoyo para buscar
posibles formas de mejorar el funcionamiento y la competitividad de una cadena.
Como respuesta a estos vacios, se propone usar una vision ampliada de la
cadena productiva que retoma la definicion inicial con sus bondades e incluye,
como aspectos adicionales, el analisis de organizacion empresarial y el sistema
de apoyo existente.

La vision de un subsector (Figura 1) pretende abarcar no solamente la parte

funcional (produccion -poscosecha-mercadeo) de la cadena sino también incluir



y entender a las organizaciones empresariales y servicios de apoyo conexos al
sector y el contexto en el cual el subsector funciona.

[ Cantavia |
Contexto

Manejo post
Produccion cosecha, [ Mercadeo

procesamiento

1] 1 17
Organizacion empresarial

1T

Servicios de Desarrollo Empresarial

‘ Politico H Economico H Social H Tecnologico H Ambiental

Figura 1. Vision ampliada de cadena productiva- vision subsector.
Fuente: Lundy et al., 2004.

Cuando se intenta analizar y mejorar la competitividad de una cadena productiva
con una vision del subsector, se habla de disefiar e implementar una estrategia
de competitividad (Lundy, et al., 2004).

Cadena productiva y cadena de valor

Muchas veces se usan los términos cadenas productivas y cadenas de valor de
manera intercambiable pero, de hecho, hay unas diferencias importantes entre
los dos (Cuadro 2). En su definicibn mas sencilla una cadena productiva es la
descripcion de todos los participantes en una actividad econdmica que se
relaciona para llevar unos insumos a un producto final y entregéarselo a los
consumidores finales. A diferencia, una cadena de valor se entiende como una
alianza vertical o red estratégica entre un numero de organizaciones

empresariales independientes dentro de una cadena productiva.



Cuadro 2. Diferencias entre cadena productiva y cadena de valor.

Factores Cadena Productiva Cadena de valor

Flujo de informacion Poco o nulo Extensivo

Enfoque principal Costo / precio Valor / calidad

Estrategia Producto basico Producto diferenciado
(commaodity)

Orientacion Liderado por la oferta Liderado por la demanda

Estructura Actores independientes  Actores

organizacional interdependientes

Filosofia Competitividad de la Competitividad de la
empresa cadena

Fuente: Hobbs (2000) citado por Lundy, et al. (2004).

Redes en la cadena productiva

Uno de los ejes fundamentales que determina el funcionamiento de una cadena
es el de los actores; éstos pueden tener funciones desde la produccion,
proveeduria y comercializacion, hasta el consumo. Su relevancia radica en ser
los que realmente mueven con sus decisiones y acciones los flujos en las
cadenas. En este sentido, es importante conocer las relaciones entre los actores
y cOmo se corresponden, para determinar el grado de concentracion de los
mismos en la cadenay el territorio.

La idea central en torno al enfoque de redes, concierne a los individuos como
actores intencionales, con motivaciones sociales y econémicas, donde sus
acciones estan influenciadas por las relaciones en las que estan insertos,
formando una red social, como elemento clave para la posiciébn que cada actor
ocupa en ella. Estas redes implican oportunidades y restricciones para los
actores (Figueroa, et al., 2012).

Mapeo de la cadena productiva



Mapear una cadena es solamente un intento para poder visualizar y entender de
manera rapida los procesos y fendmenos que explican el comportamiento de la
misma. Por lo que el ejercicio debe terminar con informacion clara y sencilla,
especialmente para aquellos casos donde los resultados deben presentarse a los
actores involucrados en las cadenas. Permite a la vez identificar las limitantes y
posibles soluciones. Es util para que los productores se ubiquen en su realidad,
esto los hara ver su dependencia y creara una mayor conciencia en su rol

(Figueroa, et al., 2012).

3.4 Mercado y mercadeo

Las oportunidades de mercado incluyen actividades para aumentar las ventas de
productos o acceder un nuevo mercado, mientras que las oportunidades de
mercadeo implican nuevas relaciones con otros actores de una cadena
productiva, con el fin de reducir los costos de produccion y comercializacion y/o
aumentar los beneficios obtenidos por los grupos empresariales (Donovan,

2006).



V. Marco de referencia

4.1 Estadisticas
4.1.1 Nacional y estatal
México ocupa en el afio 2012 el lugar 20 en la produccién mundial de carne de

caprino (Figura 2). Y tuvo un crecimiento considerable en el tamafio de ganado

del 2005 al 2011 (Figura 3).
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Figura 2. Principales productores en el mundo de carne de caprina, 2012.
Fuente: Datos de FAOSTAT, 2014.
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Figura 3. Comportamiento de la produccion de ganado caprino en México.
Fuente: Datos de FAOSTAT, 2014.



México alcanza en el 2013 una produccion de 77,600 toneladas de ganado en
pie a un precio de $23.31/kg y un peso promedio de cada rumiante de 34kg.

Puebla se encuentra entre los principales estados productores de cabras en
México. Ocupa el tercer lugar, con un aporte del 10% a la produccién nacional de

ganado en pie (Figura 4).
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Figura 4. Principales estados productores de ganado caprino en pie, 2013.
Fuente: Elaborada con datos del SIAP, 2014.
4.1.2Regional
La region de estudio (Figura 5), que comprenden a los municipios que rodean la
principal plaza de comercializacion de caprino-carne (plaza de Moralillo en Tepexi
de Rodriguez), segun el Censo de Poblacion y Vivienda 2010 estd habitado por
51,600 personas (Anexo 1). En una superficie total de 1,528.28 km? que

corresponde al 4.49% del territorio de Puebla, su distribucién se muestra en el

Cuadro 3.



Huatlatlauca

Molcaxac

Zacapala

Figura 5. Regién de estudio.
Fuente: Elaboracion con datos de INEGI, Marco Geoestadistico Municipal 2005.

San Juan Ixcaquixtla
Santa Inés Ahuatempan

Tepexi de Rodriguez

Cuadro 3. Extension territorial de la region de estudio.

. Superficie .
Municipio LL""““.JO' / (Km2)/ Altitud Colindancias
ongitud estatal MSTM
NORTE: San Juan Atzompa, Huehuetlan el
oqq- Grande y Tzicatlacoyan. SUR: Chigmecatitlan,
Huatlatlauca égogé/ 32367'3/? / 1580 Santa Catarina Tlaltempan y Coatingo.
) OESTE: Teopantlan y Huehuetlan el Grande.
ESTE: Molcaxac.
NORTE: Huitziltepec y Atoyatempan. SUR:
18°44°/  133.95/ Tepexi de Rodriguez, Ixcaquixtla y Zacapala.
Molcaxac 97°54" 0.39% 1860 OESTE: Zacapala, Chigmecatitlan y
Huatlatlauca. ESTE: Xochitlan Todos Santos.
oma- NORTE: Cohetzala y Xicotlan. SUR: Estado de
San . Juan 8 91 /, 173.49/ 700 Guerrero. OESTE: Estado de Guerrero. ESTE:
Ixcaquixtla 98°42 0.51% ;
Albino Zertuche.
NORTE: Tepexi de Rodriguez, Zacapala y
Santa  Inés 18°25) 289.58/ Cuquca de Andr,ade. SUR: A,catlén, San
Ahuatempan  98°01° 0.85% 1800 Jero6nimo Xayacatlan y Xayacatlan de Bravo.
OESTE: Cuayuca de Andrade. ESTE: Tepexi
de Rodriguez y San Jerénimo Xayacatlan.
NORTE: Molcaxac y Zacapala. SUR: San
Tepexi de 18°357 412.05/ 1700 Jer6nimo Xayacatlan, Coyotepec y Santa Inés
Rodriguez 97°56" 1.21% Ahuatempan. OESTE: Santa Inés Ahuatempan
y Xacapala. ESTE: Coyotepec e Ixcaquixtla.
NORTE: Santa Catarina  Tlaltempan,
Molcaxac, Coatzingo y Chigmecatitlan. SUR:
oL’ Santa Inés Ahuatemapan, Tepexi de
Zacapala ég"gi/ iglzégoz/ 1280 Rodriguez y Cuayuca de Andrade. OESTE:

Ahuatlan, Coatzingo y Santa Catarina
Tlaltempan. ESTE: Tepexi de Rodriguez y
Molcaxac.

Fuente: INEGI, Anuario Estadistico de Puebla.



Destacan tres climas en la region: calido subhumedo, seco y semiseco y
templado subhimedo, en orden de mayor cobertura. Y dentro de la vegetacion
se encuentran palmas, palmon, copal, cuajilote, gigante, orégano, coyoaotillo,
tullidora, palma, cazahuate, granjero, jarrilla, nopales silvestres en sus
diferentes presentaciones como viejitos, pequefias biznagas, y pastizales.
La region tiene caracterizada su superficie segun el uso de suelo de la siguiente
forma (Cuadro 4):

Cuadro 4. Superficie total de las unidades de produccion segun uso del suelo por
entidad y municipio (hectareas).

Superficie
Con pastos no cultivados, de
: iy agostadero o enmontada Con Bosque Sin
Entidad y municipio Total Labor — .
Principalmente 0 Selva Vegetacion
Total
con Pastos

Puebla 2520,41350 1,022,922.72 1,438,812.65 232,081.98 42,604.20 16,073.93
Huatlatlauca 9,874.06 4,997.56 4,812.00 368.49 0.00 64.50
Molcaxac 10,651.03 4,070.00 6,538.45 4,816.33 9.00 3359
Santa Inés
Ahuatempan 30,825.78 4,065.78 26,729.04 13,187.73 26.89 4,07
San Juan Ixcaquixtia 10,766.42 3,447.36 7,273.56 663.74 4150 4,00
Tepex de 24,649.95 8,595.25 15,958.99 963.79 3.60 9211
Rodriguez
Zacapala 18,498.19 3,964.56 14,485.39 4,007.53 10.70 3754
Total region 95,575.79 26,023.14 69,261.09 23,508.80 50.19 241.37
%Region 100% 41% 57% 9% 2% 1%

Fuente: Censo Agricola, Ganadero y Forestal 2007, INEGI.

De la cual la caprinocultura aprovecha la referente a la superficie con pastos, la
cual abarca el 9% de la superficie de la region.

En la region de estudio se diferenciaron ocho cadenas productivas (Cuadro 5). Y
de acuerdo a estas cadenas productivas determinadas, se contempla a la cadena

caprina como prioritaria en el sector pecuario de la regién, en base a las cabezas
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de ganado. Para el 2010 la regién de influencia® contaba con un promedio de
85,265 cabezas de ganado caprino (Lezama, et al., 2011).

Cuadro 5. Cadenas productivas de la region, 2010.

Cadena
Municipio Maiz M".’"Z de Frijol | Hortalizas | Caprinos | Ovinos | Bovinos Frutzflles Y
temporal | riego cactaceas
Tepexi de X X X X X X X X
Rodriguez
Huatlatlauca, X X X X X X
Santa Inés
Ahuatempan X X X X X X
Molcaxac X X X X
San Juan X X X X X X X
Ixcaquixtia
Zacapala X X X X X X X X

Fuente: Estudio por SAGARPA en la Regién de la Mixteca.

Segun datos del SIAP la produccién de ganado caprino en pie del 2013 en la

region de estudio, representd el 5.51% de la produccion estatal de Puebla

(Cuadro 6).
Cuadro 6. Produccién de caprino-carne de la region, 2013.
Ganado en pie Carne en canal
Preci Valor de la Valor de la Animales
Municipio Produccio Produccion Peso Produccién Precio  Produccion . Peso
n (ton) ($/‘;) (miesde  (kg) (ton) $kg)  (milesde Sé‘gl'fg‘z"‘f’asc;s (kg)
9 pesos) pesos)
Huatlatlauca 4484 2684 120320 3050 2308 5452 125820 147000 1570
San Juan 6451 2684 173120 3200 3328 5459 181690 201600 1651
Ixcaquixtla
Molcaxac 6413 2683 172040 4500 3306 5205  1,72090 142500 2320
Santa Inés 10864 2684 291560 3300 5596 5207 291380 329200 17.00
Ahuatempan
Tepexide 5013 2682 134450 3070 2589 5196 134510 163300 1585
Rodriguez
Zacapala 10169 2682 272770 3026 5241 5217  2,73410 336100 1559
Puebla 787200 2458 19352200 3800 403700 4745 19153700 208,44000 19.00
% Region 551% 6.02% 5.54% 6.15% 6.33%

Fuente: Datos del SIAP, 2014.

5 Microrregion VII: municipios de Molcaxac, Chigmecatitlan, Santa Catarina Tlaltempan y
Zacapala, Tepexi de Rodriguez, Santa Inés Ahuatempan, Coyotepec, Juan N. Méndez,
Ixcaquixtla, = San Martin Atexcal, Huatlatlauca, San Juan Atzompa, y la Magdalena
Tlatlauquitepec.

11



4.2 Caracterizacion de la caprinocultura poblana

El sistema de produccion caprino predominante es extensivo de autoconsumo.
Predomina la raza criolla, la cual se considera en la actualidad un “mosaico
genético” por ser la resultante de numerosos cruzamientos estructurados sobre
la base de las diferentes razas de cabras que han pasado por la region de la
mixteca. Sea uno u otro el origen, lo cierto es que desde entonces y hasta la
introduccién de cabras mejoradas de las razas Toggenburg, Saanen y Nubia, ese
ganado fue modelando su estructura y adaptandose al riguroso escenario de la
mixteca poblana, zona arida de nuestro pais, hasta lograr la extraordinaria
rusticidad de la que hace gala el actual pie de cria criollo (Lezama, et al., 2011).
Los principales productos que la cabra ha aportado a México son: carne, leche,
sebo, pieles y pelo, y su importancia ha cambiado con el tiempo. Actualmente la
carne y la leche son los principales productos (Lopez, 1983).

En la Figura 6a se muestra los tipos de sistemas y productos que se pueden
encontrar en la caprinocultura en donde resalta en verde lo que predomina en la
region de estudio. En la Figura 6b se hace un acercamiento al subsistema que
compete a este trabajo, produccién de carne, en donde se marcan sus principales

factores que lo componen.

Sistema semi
Sistema intensivo
intensivo

AN
Poblacién
caprina

Estructura del

hato
Sistema
extensivo Genética [ Alimentacién

/ Produccion

| decarne | (b)
Produccién Sanidad Reproduccién
de Carne I
duccié Produccién
Produccién de ple de
de leche i

Figura 6 Diagrama de la actividad caprina (a), subsistema de la caprinocultura (b)
Fuente: Elaboracion propia

(@)

Sub
productos:

Piel

Manejo
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La especie caprina esta considerada como una gran transformadora de recursos
forrajeros pobres, en proteinas de calidad (carne y leche), pero debe tenerse en
cuenta que para que ello ocurra, los animales deben cubrir sus requerimientos
nutricionales, los cuales varian de acuerdo a sus caracteristicas genéticas (raza),
a su estado fisiolégico (Ej.: hembras vacias, prefiadas, con cria, etc.) y a la edad
(cabrillas, cabras, etc.) (De la Rosa, 2011).

Segun investigaciones (Lopez, 1983) los caprinos muestran mayor preferencia
por especies arbustivas, pero dicha preferencia se modifica drasticamente con la
presencia de lluvias, las cuales favorecen la germinacion de especies anuales
(gramineas y herbaceas) y el rebrote de algunas especies perennes con el

consecuente incremento de la calidad y cantidad de forraje.

4.3 Fomento ganadero

Para fomentar el desarrollo ganadero del pais se cuenta con el Programa de
Estimulos a la Productividad Ganadera (PROGAN), que opera con una légica de
subsidio social, y con Alianza para el Campo, que opera a través del Programa
de Fomento Ganadero (FG). EI Programa de Apoyos a la Competitividad por
Ramas de Produccion (PACOMP) también juega un rol activo, financiando
proyectos estratégicos de mayor envergadura y entregando otro tipo de
subsidios.

FG cuenta con dos componentes o subprogramas: Fomento a la Inversion y
Capitalizacién, que financia inversiones en activos fisicos, y Desarrollo de

Proyectos Agropecuarios Integrales (DPAI), que promueve el desarrollo de
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capacidades. En 2006 se crean tres nuevos componentes (PROAPI,
PROPORCINO y PROOVICAPRINO) destinados a subsidiar infraestructura y
equipamiento. En 2007 se crea otro componente destinado al fortalecimiento de

los Sistema Producto (Sotomayor, 2007).

4.4 Autodiagnéstico de Organizaciones Economicas Rurales

El autodiagndstico es una accién que permite a las Organizaciones Econdmicas

Rurales (OER) revisar sus procesos internos con la finalidad de conocer su

situacién y poder identificar las areas de mejora.

Se consideran Organizaciones Econdmicas Rurales a:

e Organizaciones econOmicas 0 empresas rurales que se encuentren
formalmente constituidas.

e Organizaciones, que se encuentren en operacion, independientemente de la
situacion organizativa, administrativa, comercial, tecnoldgica o financiera.

e Empresas donde los beneficiarios del servicio sean socios de la organizacion.

La cédula de autodiagndstico es un Instrumento que Orienta a las OER para

Identificar: sus fortalezas y debilidades en forma integral, conocer sus carencias

0 faltantes en los procedimientos organizativos, administrativos, financieros,

comerciales y operativos; ademas de las acciones para dar cumplimiento a la

legislacion vigente, los procesos de planeacion y buen gobierno de la empresa

y el avance en la ejecucion del plan de negocios en el corto, medio y largo plazo.
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Esta compuesta por cinco ejes de analisis:

Organizativo: Vida institucional y gobierno. Determina el nivel de desarrollo de la
organizacion en funcion del cumplimiento de las disposiciones legales de la
sociedad, la estructura organica, la corresponsabilidad ante los socios que la
conforman y los elementos que permiten la gobernabilidad.

Administrativo: Recursos materiales, capital humano y controles. Verifica los
resultados de la operacion de la organizacion en funcidn del uso eficiente de los
recursos humanos y materiales, la aplicacion de controles internos que permitan
medir la satisfaccion de los socios, clientes y proveedores y dar cumplimiento a
sus obligaciones fiscales.

Financiero: Rentabilidad, manejo de la inversion. Identifica la solvencia y
rentabilidad de la organizacion en funciébn de su planeacion, operacion y
controles.

Comercial: Plan de negocios y proyecciéon. Determina si la OER cuenta con un
Plan de Negocios o algun instrumento que le permita lograr las metas de
crecimiento en cuanto a la comercializacion de sus productos o servicios, asi
como promover la participaciéon en el mercado de manera mas competitiva a
través de la generacién de valor agregado y alianzas estratégicas.

Operativo: Servicios al socio y su desarrollo. Caracteriza las acciones que la
organizacion realiza en forma complementaria y que redundan en un mejor
servicio a los socios y certidumbre en sus actividades, considerando que los
servicios a los socios son la razon de ser de la organizacion (SAGARPA, 2009).
La cedula arroja el resultado clasificando la OER segun su grado de desarrollo:

Incipiente, en desarrollo, en consolidacion, y una ultima clasificacion llamada “No

15



elegible” debido a que no cumple los requisitos organizativos minimos para iniciar

un proceso de gestion.

4.5 Ley de Asociaciones Ganaderas

Las organizaciones de estudio estan regidas por ésta ley, la cual indica:
Actividad ganadera: Conjunto de acciones para la explotacién racional de
especies animales orientadas a la produccién de carne, leche, huevo, miel, piel,
lana y otras de interés zootécnico, con la finalidad de satisfacer necesidades
vitales o del desarrollo humano;

Asociacion Ganadera Local General (AGL): organizacion que agrupa a
ganaderos que se dedican a la explotacion racional de cualquier especie animal,
en un municipio determinado;

Una Asociacién Ganadera Local Especializada (AGLE) es una organizacion que
agrupa a ganaderos criadores de una especie animal determinada, en un
municipio, conforme lo establezca el reglamento.

Las organizaciones ganaderas tienen entre sus objetivos:

Promover y fomentar entre sus asociados la adopcion de tecnologias adecuadas
para el desarrollo sustentable y sostenible y la explotacién racional de las
diversas especies ganaderas;

Orientar la produccion de acuerdo a las condiciones del mercado, ya sea
intensificandola o limitandola;

Promover la integracion de la cadena produccion-proceso-comercializacion para

el abastecimiento de los mercados, y fomentar el consumo de los productos de
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origen animal de produccién nacional, asi como inducir la participacion en el
Comercio Exterior;

Proponer la elaboraciéon de proyectos de Normas Oficiales Mexicanas y Normas
Mexicanas en las materias de produccion ganadera y sanidad animal ante las
autoridades competentes, y promover su aplicacion para garantizar la oferta de
productos ganaderos de calidad;

Propugnar por la estandarizacion de los productos ganaderos a fin de satisfacer
las demandas del mercado, agilizar las operaciones mercantiles, intervenir como
organo de consulta en la autorizacion de cupos de importacién del sector, y ante
todo estimular a los que se preocupen por obtener productos de mejor calidad y
poder alcanzar asi, mejores ingresos para los asociados;

Identificar y difundir las opciones financieras que beneficien a sus asociados, asi
como propugnar por la formacion de figuras juridicas de crédito. Las
organizaciones ganaderas seran reconocidas, en términos de la ley
correspondiente, como organizaciones auxiliares de crédito para el apoyo de sus
miembros y la consecucion de sus propios objetivos como entidades econémicas;
Propugnar por la instalacion, en los lugares que crean convenientes, de plantas
empacadoras, pasteurizadoras, refrigeradoras, cardadoras, lavadoras y todas
aquellas que sean necesarias para la industrializacion, conservacion y
comercializacion de los productos ganaderos;

Propugnar por la formacion de organizaciones, cooperativas y en general,
cualquier otro tipo de organizaciones que favorezcan la capitalizacion y la
competitividad de la ganaderia y contribuyan a la realizacion directa de las

actividades econdmicas inherentes;
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Intervenir como 6rgano de participacion y consulta en el Sistema Nacional de
Planeacion Democratica, asi como en la formulacion de propuestas de politicas
de desarrollo y fomento a la actividad ganadera;

Representar ante toda clase de autoridades, los intereses comunes de sus
asociados y proponer las medidas que estimen mas adecuadas para la
proteccion y defensa de los mismos;

Coadyuvar con la Secretaria, cuando ésta lo solicite, en la elaboracion,
implementacion y ejecucion de programas de integracion horizontal y vertical de
las actividades ganaderas;

Establecer fideicomisos cuyo objeto sea el de promover el consumo de productos
y subproductos pecuarios, la racionalizacién de sus excedentes temporales y el
fortalecimiento del sector pecuario para mantener y expandir los usos domésticos

y exteriores de la produccién nacional.

4.6 Principios del cooperativismo

Una cooperativa es una asociacion autbnoma de personas que se ha unido
voluntariamente para hacer frente a sus necesidades y aspiraciones econémicas,
sociales y culturales comunes por medio de una empresa de propiedad conjunta
y democraticamente controlada, segun la Declaracion de Identidad Cooperativa
(I Asamblea General de la Alianza Cooperativa Internacional, 1995).

Las cooperativas se basan en los valores de ayuda mutua, responsabilidad,

democracia, igualdad, equidad y solidaridad. Siguiendo la tradicion de sus
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fundadores, los miembros de las cooperativas creen en los valores éticos de
honestidad, transparencia, responsabilidad social y preocupacién por los demas.
Los principios cooperativos son lineamientos por medio de las cuales las
cooperativas ponen en practica sus valores.

La Declaracion de Identidad acordada en Manchester define un conjunto de siete
principios cooperativos fundamentales (Alianza Cooperativa Internacional para
las Américas, 2009):

1. Adhesidon voluntaria y abierta: Las cooperativas son  organizaciones
voluntarias, abiertas para todas aquellas personas dispuestas a utilizar sus
servicios y dispuestas a aceptar las responsabilidades que conlleva la
membrecia, sin discriminacién de género, raza, clase social, posicion politica o
religiosa.

2. Gestion democratica por parte de los socios: Las cooperativas son
organizaciones democraticas controladas por sus miembros, quienes participan
activamente en la definiciébn de las politicas y en la toma de decisiones. Los
hombres y mujeres elegidos para representar a su cooperativa responden ante
los miembros. En las cooperativas de base, los miembros, los miembros tiene
igual derecho de voto (un miembro un voto), mientras en las cooperativas de
otros niveles también se organizan con procedimientos democraticos.

3. Participacion econémica de los socios: Los socios contribuyen de manera
equitativa y controlan de manera democratica el capital de la cooperativa. Al
menos una parte de ese capital es propiedad comun de la cooperativa.
Usualmente reciben una compensacion limitada, si es que la hay, sobre el capital

suscrito como condicion de membrecia. Los miembros asignan excedentes para
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cualquier de los siguientes propositos: el desarrollo de la cooperativa mediante
la posible creacion de reservas de la cual una parte debe ser indivisible; los
beneficios para los miembros en proposicidn con sus transacciones con la
cooperativa; el apoyo a otras actividades segun lo apruebe la membrecia.

4. Autonomia e independencia: Las cooperativas son  Organizaciones
autonomas de ayuda mutua, controladas por sus dirigentes electos, gerentes y
empleados de tal forma que contribuyan eficazmente al desarrollo de sus
cooperativas. Las cooperativas informan al publico en general, particularmente a
jovenes y creadores de opinidn, acerca de la naturaleza y beneficios del
cooperativismo.

5. Educacion, formacion e informacion: Las cooperativas brindan educacion y
entrenamiento a sus miembros, a sus dirigentes electos, gerentes y empleados
de tal forma que contribuyan eficazmente al publico en general, particularmente
a jovenes y creadores de opinién, acerca de la naturaleza y beneficios del
cooperativismo.

6. Cooperacién entre cooperativas: Las cooperativas sirven a sus miembros
eficazmente y fortalecen el movimiento cooperativo. Trabajando de manera
conjunta por medio de estructuras locales, nacionales, regionales e
internacionales.

7. Compromiso con la unidad: La cooperativa trabaja para el desarrollo
sostenible de su comunidad por medio de politicas aceptadas por sus miembros.
Por Ley el primer principio recién citado es obligatorio en las Asociaciones
Ganaderas por lo que esta presente en las asociaciones de estudio. Se consideré

la parametrizacién propuesta por Mufioz, et al (2010). En la cual se omite el
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primer principio debido a que se tiene conocimiento de su cumplimiento, y se
agrega “Profesionalizacion”. También se retoma su subdivision del cuarto
principio, Autonomia e independencia, en dos ambitos: politico y financiero.

Su escala de medicion es de cero a tres donde cero significa que el principio no
es observado por la organizacion y tres que es plenamente adoptado, (Mufioz, et

al., 2010). Con base en los criterios definidos en el Anexo 2.

4.7 Estudios
Existen diversas investigaciones en torno a la comercializacion ganadera. La
investigacion a realizar retoma algunos puntos de los siguientes estudios:

e Diagnostico del sistema de produccion-comercializacion del ganado caprino-

ovino en el departamento de La Guajira, Colombia. Aplicaciéon del
Escalamiento Optimo (Quintero, et al., 2010).
El aporte de este estudio radica en la implementacion de las encuestas
orientadas a la recoleccion de informacion de produccion y comercial de
ganado ovino-caprino, y propone una listas de variables que pueden
caracterizar su situacion.

e Estrategias de comercializacion de pequefios y medianos productores de
carne ovina y caprina en el sur de la provincia de Coérdoba, Argentina:
estudios de casos (Issaly, et al., 2010).

Aporta una serie de variables para categorizar a los productores (ovino-

caprino) de acuerdo a su problematica, competencia y orientacién a la
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competitividad. Y establece correlaciones que explican la situacion y
tendencia de desarrollo de los productores.

Estructura y funcién de la cadena productiva de carne de bovino en la
ganaderia ejidal de Tecpatan, Chiapas, México (Calderon, et al., 2012).
Este estudio aporta una esquematizacion de lo que es una cadena
productiva, los componentes que la pueden integrar y su analisis orientado a
la competitividad y tomado como la fase inicial para un analisis de la cadena

de valor.
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V. Materiales y Métodos

Acorde a la clasificacién de Hernandez, et al. (2010), esta investigacion tuvo un
enfoque mixto (cuantitativo-cualitativo). El enfoque cualitativo esta presente en el
analisis organizacional de dos asociaciones, Asociacion Ganadera Local General
(AGLG) y Asociacion Ganadera Local Especializada (AGLE), el cual se obtiene
a partir de perspectivas, punto de vista e interacciones de los socios. Mientras
gue con el enfoque cuantitativo abarca mayormente el analisis de la cadena

productiva, pues sus variables se miden huméricamente.

5.1 Muestra

La regibn de estudios comprende seis municipios con un total de 80
comunidades, en el Cuadro 7 se muestran la cantidad de comunidades
encuestadas segun el municipio. Las comunidades se seleccionaron por su
accesibilidad.

Cuadro 7. Comunidades encuestadas

Muejst_ra_/ Huatlatlauca Molcaxac San Juan Santa Inés  Tepexi de Zacapala Plaza_

Municipio Ixcaquixtla Ahuatempan Rodriguez Moralillo**

Comunidades 22 8 10 13 30 27 -

totales

Comunidades 9/ 8/ 10/ 10/ 23/ 13/ 11

encuestadas 40.9% 100% 100% 76.9% 76.7% 48.1%  Municipios
(F’F[;’d”‘:tor 35 37 53 35 05 49 .
Acopiador
) 0 3 0 0 0 0 7

§ (BBa)rbacoyero > 6 2 2 1 0 9

£ Forrajero (F) 0 0 0 0 0 0 11

< *P.AGAP 0 1 1 2 0 2 6
*P-B 6 B-P 1 0 2 0 1 0 0
*P-F 0 0 0 0 1 0 0
*MVZ 1 1 3 1 1 1 2
Curtidor 0 0 0 0 0 0 1

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. *P-A=Productor-Acopiador, A-
P=Acopiador-Productor, P-B=Productor-Barbacoyero, B-P=Barbacoyero-
Productor, P-F=Productor-Forrajero, MVZ=Médico Veterinario Zootecnista.
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**Se obtuvieron encuestas de actores que habitan en otros municipios fuera de
la region de estudio, pero se consideraron debido a que su comercializacion tiene
lugar en el principal punto de venta de la region estudiada (Plaza de Moralillo en
el municipio de Tepexi de Rodriguez). Para esto solo se numero la cantidad de
municipios de donde provenian los actores y no las comunidades.

Se entrevistd a los socios de dos asociaciones y a los diferentes actores de la
cadena productiva caprino-carne de la region de estudio. Se hizo a partir del 11

de junio hasta el 11 de agosto de 2013.

5.1.1 Muestra para el andlisis organizacional

Para este analisis se seleccionaron dos Asociaciones por conveniencia (Salkind,
1999). En la eleccidén de los socios a encuestar, en el caso de la AGLG se volvié
a utilizar el muestreo por conveniencia, se escogieron unicamente a los socios
caprinocultores (8 totales y todos encuestados). Para el estudio de la AGLE, por
la pequefia cantidad de integrantes, se buscOé hacer un censo lograndose
encuestar a 20 socios de los 22 socios totales. Adicionalmente, se encuesto a los
representantes de las organizaciones para llenar la cédula de autodiagndstico de

organizaciones economicas rurales.

5.1.2 Muestra para el analisis de la cadena productiva

Se us6 un muestreo no probabilistico, es decir se desconoce la probabilidad de
seleccionar cualquier miembro individual de la poblacion (Hernandez, 2010 y
Salkind, 1999). Los tipos de muestreo no probabilistico usados fueron: de cadena

y accidental.
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Se encuestaron 304 productores, los cuales se seleccionaron principalmente por
un muestreo de cadena, seguido de un muestreo accidental (Sabino, 1992).

Se encuestaron 10 Acopiadores, 22 Barbacoyeros, 11 Forrajeros, 10 Médicos
Veterinarios Zootecnistas y un Curtidor de piel, y variaciones entre estos actores
gue son tres Productor-Acopiador, nueve Acopiador-Productor, un Productor-
Barbacoyero y tres Barbacoyero-Productor. Fueron seleccionados mediante un
muestreo accidental, este método usado principalmente en puntos de
comercializaciéon. En complementacién con el método de cadena el cual se

efectuaba mayormente en las visitas a comunidades.

5.2 Recoleccion de datos

La principal herramienta para la recoleccion de datos fueron encuestas semi-
estructuradas. Se disefiaron tres tipos segun el andlisis a realizar. También se
us6é la cédula de autodiagnostico de Organizaciones Econdmicas Rurales

(SAGARPA, 2009).

5.2.1 Encuesta

El uso de diferentes encuestas como ya se menciond, no significa que su
contenido fuera completamente diferente, sino que se agregaron o eliminaron
algunas secciones.

Para el analisis organizacional se tiene dos tipos de encuestado: caprinocultores
asociados y representantes de las asociaciones. Para el analisis de cadena

aungue es una sola encuesta se tienen secciones aplicables segun el tipo de
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actor. Se consideraron tres tipos principales de actores: caprinocultores,
barbacoyeros y proveedores. El disefio de la encuesta se prestd para encuestar

a las variantes (combinaciones) entre los actores antes mencionados.

5.2.1.1 Encuestade caprinocultores asociados (analisis organizacional)

Esta compuesta por 4 secciones. Abarca las variables 1-25 (citadas en el Anexo

3).

La primera seccion estuvo destinada a datos personales y actividades

econdémicas. La segunda seccion abarca: relaciones internas de la asociacién en

donde se midieron tres tipos de relaciones (social, confianza y técnica); nivel de

identificacion del socio con la misma, y aspectos sociales (edad, escolaridad y

dependientes econémicos). A excepcion de las relaciones internas, los datos de

esta seccidn sirvieron para realizar una parametrizacion de los siete principios
cooperativos (se detalla mas adelante).

En cuanto a relaciones internas de las asociaciones, se hicieron las siguientes

preguntas:

i. Relaciones sociales: Estas se identifican al preguntarle al encuestado, ¢ Con
quién, de los socios, platica frecuentemente?

ii. Relaciones de confianza: Esta relacion no sélo involucra pléaticas cotidianas
entre socios sino también un relacion de seguridad en otro socio. Y es
cuestionada en seguida de la relacion social. La relacion de confianza se
establece cuando el encuestado responde a la pregunta: ¢ En quién de los

socios confia?
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iii. Relaciones técnicas: Esta relacion se obtiene de la pregunta: ¢De quién
aprende?

La tercera seccion abarca aspectos de la cadena (se detalla en el punto

5.2.1.3.1): comercializacion, empleos, servicios, organizaciones de apoyo Yy

financiamiento, rendimiento y variaciones de precios.

La cuarta seccion abarca las caracteristicas de la unidad de produccion,

inventario, alimentacion y manejo del hato, manejo del agostadero y

observaciones.

5.2.1.2 Encuestaderepresentantes delas AGLs (analisis organizacional)
En esta encuesta se preguntan las relaciones y el tipo de asociacion que la AGL
(Asociacion Ganadera Local) de estudio mantiene con actores de Politica
Pulblica, de Financiamiento, de Educacion e Investigacion, de Asistencia Técnica
(persona fisica o despacho), Proveedor de insumos, Proveedor de equipo,

Proveedor de pie de cria, Organizaciones gremiales y Compradores.

5.2.1.3 Encuesta de actores de la cadena (analisis de cadena)

Como se mencion6 anteriormente el disefio de esta encuesta permite usarla con
los diferentes actores principales y sus combinaciones por lo cual existen
secciones aplicables o no al encuestado. Sin embargo, con todos los actores se
abarcan las variables 10-17, 19-22 y 25 (Anexo 3). A continuacion se describe la

encuesta de acuerdo al actor.
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5.2.1.3.1 Encuesta para caprinocultores

Contiene tres secciones. Equivalentes a las secciones uno, tres y cuatro de la
encuesta de caprinocultores asociados.

La primera seccion destinada a datos personales y actividades economicas. La
segunda seccion abarca aspectos de la cadena:

Comercializacion: en cuestion de compra abarca el precio y volumen de los
insumos que utiliza, el lugar y la frecuencia con la que compra, abastecedores y
tipo de relacion (contrato, palabra, pedido, etc.) que mantiene con ellos, y
requisitos de compra (caracteristicas buscadas en lo que compra).. En relacién a
las ventas comprende el precio, volumen, lugar y frecuencia de venta, clientes y
tipo de relacion que mantienen, y el precio que predomina en lo que vende (propio
u otro).

Empleos generados: tipo (familiar fijo o eventual, empleado fijjo o eventual),
cantidad y sueldo.

Servicios: costo, lugar y frecuencia (capacitacion o asesoria, transporte,
comercializacion, veterinario).

Organizaciones de apoyo y financiamiento: tipo (gestion, técnica, comercial,
financiera), concepto, duracién o antigiiedad e impacto.

Rendimiento: crias por afio.

La tercera seccion abarca las caracteristicas de la unidad de produccion,
inventario, alimentacion y manejo del hato, manejo del agostadero y

observaciones.
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5.2.1.3.2 Encuesta para proveedores

Contiene dos secciones. Equivalente a la seccion uno y dos de la encuesta
anterior. La primera seccion destinada a datos personales y actividades
econdmicas. La segunda seccidn abarca los mismos aspectos de cadena. Sin
embargo, en cuestion de rendimientos no aplica en crias/afio sino dependera si

es productor agricola.

5.2.1.3.3 Encuesta para barbacoyero

Contiene dos secciones. Equivalentes a la encuesta anterior. La primera seccion
destinada a datos personales y actividades econdémicas. La segunda seccion
abarca los mismos aspectos de cadena. Sin embargo, en cuestion de
rendimientos se amplian las preguntas segun los productos y subproductos

vendidos que obtenga de una cabra.

5.2.2 Cédula de autodiagnostico de Organizaciones Econdmicas Rurales
(OER)
La cédula de autodiagnostico es un formato que propone la Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA) para
organizaciones econémicas con datos de las organizaciones elegidas, la cual
valora 111 variables de los diferentes ejes de la empresa (organizativo,
administrativo, financiero, comercial y operativo). Con una escala de medicion
de 1 a 3 en la cual el valor maximo (3) se refiere a que los documentos, trabajos,
procesos y operacion en valoracion no tienen ningun problema, o en su caso, son

minimos a considerar. El valor intermedio (2) significa que la empresa esta
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teniendo ciertos problemas en los procesos, operacion, y emision de
documentos, entre otros. Por lo tanto requiere de atencidon para solucionarlos.
Finalmente la calificacion mas baja (1) significa que las variables valoradas tienen
muchos problemas o no se estan realizando. En este caso, hay puntos criticos
gue pueden afectar la operacion y el futuro mismo de la empresa (SAGARPA,
2009).

Esta se llena con los datos dados por el representante de la asociacion y se

complementa revisando documentaciéon de la misma

5.3 Andlisis

El estudio abarca dos tipos de analisis: descriptivo y correlacional (Hernandez, et
al, 2010). Al principio se recabd la informacion que describié las dos asociaciones
seleccionadas y la cadena productiva. A partir de esta informacién se
seleccionaron y clasificaron variables entre las cuales se midi6 la existencia de
relacion, con el fin de conocer el comportamiento de la comercializacion en
funcion de dichas variables. A continuacién se explica cada proceso y analisis de

la investigacion.

5.3.1 Integracion de protocolo de investigacién

Se definieron los aspectos base de la investigacion: problema, objetivos,
hipotesis, variables, marco tedrico y de referencia, metodologia e instrumento de
recoleccion de datos, recursos y cronograma. En el proceso se definieron 25

variables a medir las cuales se muestran en el anexo 3.
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5.3.2 Analisis Organizacional

Se tuvieron 3 tipos de analisis: Autodiagndstico, Adopcion de los siete principios
cooperativos y analisis de relaciones internas y externas.
Autodiagnéstico: Se llené el formato propuesto por la Secretaria de Agricultura,
Ganaderia, Dearrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA) para OER con
datos de las organizaciones elegidas. Se hizo el célculo para clasificar a la
organizacion en No elegible, Incipiente, En consolidacion o En desarrollo
haciendo las sumatorias de los ejes y clasificandolas segun el resultado y los
pardmetros del formato (SAGARPA, 2009), ver Cuadro 8.

Cuadro 8 Parametros para clasificar a las OER

Clasificacion Parametro

Sumatoria de acta constitutiva de la organizacion,
inscripcion en los registros correspondientes, Existencia de

No elegible poderes en la sociedad, Aportacién de los socios al capital,
Nombramiento del Consejo de Admoén.<15

Incipiente Sumatoria de los cinco ejes <165

En desarrollo 222<Sumatoria de los cinco ejes>165

En consolidacion Sumatoria de los cinco ejes>222
Fuente: Elaboracion propia.

Adopcion de los siete principios cooperativos: Se midieron las variables 1-9
(Anexo 3) con escalas definidas como lo propone la parametrizacion de los siete
principios cooperativos basicos, que se muestra en el anexo 2. Se obtuvo el
porcentaje de adopcion de cada principio cooperativo dividiendo la escala real
obtenida entre la escala ideal (3) y se multiplicé por 100.

Andlisis de relaciones internas y externas: ambos tipos se analizaron en Ucinet
(Clark, 2006).

Se form6 una matriz en Excel con los datos de la relacion interna y de confianza,

en la cual 1 significaba existencia de relacion social, 2 significaba existencia de
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relacion social y de confianza. Adicionalmente se cred otra matriz (8x8 y 20x20,
segun la asociacién analizada) en Excel en la que se representaban las
relaciones técnicas usando solo el niumero 1. A partir de aqui se siguio el método
descrito por Clark (2006).

Finalmente se representaron en una grafica las relaciones social y de confianza
y en otra las relaciones técnicas, de cada asociacion ganadera.

Para representar las relaciones externas, se realizé una matriz (de una sola fila)
en Excel, en la cual se indicaron las relaciones de la asociacion con el resto de
los actores con un numero 1, la matriz finalmente se importé de la misma forma

a Ucinet.

5.3.3 Analisis de la Cadena productiva

Se evaluaron las variables 10-17, 19-22 y 25 (Anexo 3) con la ayuda del mapeo

y andlisis de la cadena caprino-carne regional. Para lo cual se considera como

guia el analisis propuesto por M4P (2008):

e |dentificar procesos claves en la cadena

e Identificar actores y sus funciones: se identificé a los actores involucrados en la
cadena y se describié su funcion. Fueron organizados en un diagrama segun
sus canales de comercializacion.

e [dentificar flujos de productos (entradas y salidas): se identificd los productos

gue compran y vende cada eslabon y se cuantifico sus volumenes de venta.
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e [dentificar flujos de informacién (requisitos de mercado): se recopilo informacién
sobre las caracteristicas del ganado que compra cada eslabdn y su porcentaje
de satisfaccion con el ganado que compra.

e |dentificar empleos generados (por actor): se cuantificaron los empleos
generados por cada eslabon segun el tipo de empleo. Se utilizaron cuatro tipos
de empleos. Empleo familiar permanente durante todo el afio , Empleo familiar
eventual (no fijo), Empleo permanente durante todo el afio (no familiar), Empleo
eventual (no familiar y no fijo)

e [dentificar flujos geograficos: se distribuyé geograficamente a los eslabones
segun el lugar donde radican.

eldentificar margenes de comercializacion: se calculd el margen comercial
absoluto y el margen comercial relativo por eslabén o nivel de cada canal de
comercializacion.

Para calcular el margen de comercializacion se consideré datos de ganado
mayor o igual a un afio. El margen de comercializacion absoluto es resultado de
la diferencia entre el valor de venta y el valor de compra (para el caso de
productores este valor se sustituye por el costo de produccion por cabeza), en
el caso del productor se sustituye el precio de compra por su costo de
produccion. El margen de comercializacion relativo es la division del margen
bruto entre el valor de venta.

También se considerd dos canales de comercializacion generales retomando a

los eslabones principales (Productor, Acopiador, Barbacoyero, Cliente final). Se
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complementé este analisis con el calculo de la ganancia por cabeza segun el
eslabon.

e Identificar servicios: proveedores. Se identificaron los servicios ofrecidos segun
el proceso clave de la cadena y se describié las caracteristicas del servicio.

e [dentificar organizaciones de apoyo: se identificaron las organizaciones de
apoyo en cada eslabon de la cadena. Se clasificaron en cuatro tipos: financiero
gue abarco apoyos monetarios y apoyos en especie (sementales), técnico que
incluyo asesoria y capacitacion para el manejo del ganado, comercial
considerado como rebajas en el precio de algin insumo.

También se calculé el porcentaje de beneficiarios. Ademas, en el caso de
productores, se cuantifico el nimero de apoyos que reciben por cada
encuestado.

¢ Andlisis de gobernanza: se realiz6 un comparativo del porcentaje de cada actor
gue deciden el precio de venta segun el tipo de ganado ofertado. Y se identificé
a los actores que establecen sus reglas en la cadena.

Se adiciono otro analisis para la cadena. El calculo del nivel de las relaciones

entre actores, el indica el nivel de conocimiento del actor con su cliente, en el cual

se aprecian tres niveles, 1) el actor no conoce a su cliente, 2) el actor reconoce

a su cliente, y 3) el actor conoce a su cliente. Su orden ascendente implica una

relacion mas estrecha entre el actor con su cliente.
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5.3.4 Analisis de caracteristicas que se relacionan con la comercializacion
Para la identificacion de las caracteristicas de la organizacién y la cadena
productiva que se relacionan con la comercializacion y no estan siendo
desarrolladas, se determinaron las variables dependientes e independientes.
Se consideraron como variables dependientes: volumen de venta (cabezas/afo),
ingreso por venta (%/afio) y ganancia total ($/afio).
Y como variables independientes se usaron las siguientes:
e Frecuencia de venta: Tiempo que existe entre cada venta (nUmero de afios).
Conforme menor sea el valor, hay mayor nimero de ventas durante el afio.
e Grado de planeacion de venta: variable entre afios (puede vender o no en el
afo), variable durante el afio (vende cada afio pero no sabe cuando),
planeada por periodo de meses (sabe cada cuantos meses va a vender),
planeada por mes (conoce el mes especifico en el que va a vender), planeada
por semana (sabe en qué semanas vende), planeada por dia (conoce los
dias especificos en los que vende).
¢ Precio de venta: precio al que venden cada tipo de ganado; pie de cria menor
a un afio de edad, pie de cria mayor a un afio de edad, semental menor a un
afio de edad, semental mayor a un afio de edad, ganado de hasta siete
meses de edad (para carne), ganado mayor a un afio de edad (para carne).
eTipo de eslabdn: productor, productor-acopiador, productor-barbacoyero,
productor forrajero, acopiador-productor, barbacoyero-productor, acopiador,

barbacoyero.
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e Distancia a Moralillo: kilbmetros que recorre el actor para vender ganado en
la plaza de Moralillo de Tepexi de Rodriguez.

e Punto de venta de ganado en planta: Vende o no ganado en planta (unidad
de produccion o corral).

ePunto de venta de ganado en Moralillo: Vende o no ganado en la plaza
Moralillo de Tepexi de Rodriguez.

e Punto de venta de barbacoa en planta: Vende o no barbacoa en su unidad
de produccion (casa).

e Punto de venta de barbacoa en Moralillo: Vende o no barbacoa en la plaza
Moralillo de Tepexi de Rodriguez.

e Pertenencia a una organizacion: Pertenece 0 no a alguna organizacion,
asociacion o grupo.

e Municipio al que pertenece: Tepexi de Rodriguez, Huatlatlauca, Molcaxac,
Zacapala, San Juan Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan, Otro fuera de la
regiéon de estudio.

¢ Nivel de aportacion de la caprinocultura al ingreso: Principal (aporta mas del
50% del ingreso total, secundario (aporta del 25% al 50% del ingreso total),
complementario (aporta menos del %25 del ingreso total).

e No. Aflos como productor: Numero de afio que lleva produciendo cabras

eDecide el precio de venta: Aprecia que decide el precio al que vende el
ganado (segun el tipo de ganado). Si, no, o parcial cuando depende de si
vende en planta o en plaza)

¢ Recibe apoyo ganadero: Recibe o0 no algun apoyo ganadero.
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e Tamafio del hato (#): Numero total de cabras que componen su ganado.
Posteriormente se efectu6 las pruebas de: U de Mann Witney o Kruskal-Wallis,

tablas de contingencia, correlaciones de Pearson y Tau_b de Kendall.

5.3.5 Analisis de los factores que se relacionan con la comercializacion
Esta fase parte de las caracteristicas de la organizacion y la cadena productiva
gue se relacionan con la comercializacion y que no estan siendo desarrolladas,
resultados de la primera fase de campo.
Se identificaron los factores asociados al desarrollo de dichas caracteristicas,
para lo cual se retomaran las variables anteriores mas adicionales que
complementen el analisis.
Se consideraron como variables dependientes: volumen de venta (cabezas/afo),
ingreso por venta ($/afo).
Y como variables independientes:
¢ Tipo de trato de venta: Tipo de trato que se establece para la venta de ganado
(ninguno, palabra).
e Lleva registro de productos generados: Realiza o no el registro de productos.
e Lleva registros econdmicos: Realiza 0 no registros econémicos.
elLleva registros de datos de comportamiento: Realiza 0 no registros de
comportamiento del ganado.
e Existencia de corral: Tiene o no corral.
e Existencia de Bebederos: Tiene o no bebederos.

e Existencia de Comederos: Tiene o no comederos.
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e Existencia de Infraestructura de transporte propia: Tiene o no vehiculo propio.

e Disponibilidad de tierra: Dispone de tierra para el pastoreo del ganado.

e Elaboracion de raciones propias a la edad: Elabora o no raciones propias a la
edad de su ganado.

e Aseguramiento de consumo de calostro a los cabritos nacidos: Asegura o no
gue los cabritos nacidos consuman el calostro.

e NUmero de dias que suministra calostro a las crias: Numero de dias en los que
verifica el productor que el cabrito nacido sea amamantado.

e |dentifica 0 no los animales: Identifica o no al ganado.

e Tipo de identificacibn de los animales: Con que identifica al ganado; no
identifica, fierro, muesca, arete, arete SINIIGA.

e Determina condicién corporal de hembras antes de empadre: Revisa 0 no.

e Determina condicion corporal de hembras antes de parto: Revisa o no.

e Tipo de terreno de pastoreo: Quebrado, lomerio o plano.

e Distancia del corral a donde pastorea (km): Distancia que recorre el ganado
pastoreando.

e Separa el hato: Separa o no el ganado.

e Separa el hato por sexo: Separa o0 no al ganado segun su sexo.

e Separa el hato por edad: Separa o no al ganado segun su edad.

eSepara el hato por pastoreo: Separa al ganado segun su capacidad o
resistencia para pastoreos. Principalmente en cabritos.

e Separa el hato por nacimiento: Separa a los recién nacidos para que no sean

aplastados.
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eSepara el hato por condicién reproductiva: Separa o no a las hembras
prefiadas de las secas.

¢ Costo de produccion ($/cabeza): Costo de producir una cabra.

e #vientres: NUumero de vientres en su hato.

eRelacion de vientres por cada semental: Namero de vientres que cubre un
semental.

e NUmero de crias vivientes: Rendimiento de crias menos sus decesos.

¢ Tipo de sistema de produccién: pastoreo, pastoreo con suplemento estacional,
semi-estabulado, estabulado.

eHa recibido capacitacion: Ha recibido o no capacitacién sobre el manejo del
ganado.

e Usa servicio de veterinario: Usa 0 no el servicio de algun veterinario en la
unidad de produccion.

Se realizaron las mismas pruebas estadisticas de correlacion mencionadas en el

analisis de caracteristicas.

5.3.6 Identificacion de puntos a potenciar en el disefio de una estrategia

Se analiz6 la importancia de las caracteristicas organizacionales y de la cadena
productiva que se relacionan con la comercializacion y los factores asociados, y
se identificaron aquellas (0os) que deben ser desarrollados en una estrategia
comercial. Con el fin de fortalecer la organizacion y el comercio de caprino-carne,

por parte de las Asociaciones y caprinocultores independientes.
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VI. Resultados

6.1 Analisis organizacional

Los resultados del analisis organizacional, presentados a continuacién estan en
relacion de dos organizaciones ganaderas: Asociacion Ganadera Local General
(AGLG) de Tepexi de Rodriguez y Asociacion Ganadera Local Especializada
(AGLE) en caprinos de Santa Inés Ahuatempan.

Cabe mencionar que al iniciar el proyecto de investigacion se tenia programado
el andlisis de la Cooperativa Tepexi, Lomas, una organizacion de reciente registro
y conformada por 36 socios distribuidos en doce municipios. Sin embargo dentro
de la cooperativa surgieron inconformidades de los socios con su representante.

Esto origind el cese de operacion de la cooperativa.

6.1.1 Asociacion Ganadera Local General (AGLG) de Tepexi de Rodriguez
Asociacion de ocho afios de antigliedad, que por su denominacion “general’
involucra productores de diferentes especies ganaderas. Estd conformada por
34 socios de los cuales 8 son caprinocultores. Las unidades de produccion de
estos ultimos estan distribuidas entre los municipios de Tepexi de Rodriguez,
Zacapala y Molcaxac. Manejan un volumen de 401 cabras en conjunto. Con
domicilio o punto de reunion en Tepexi de Rodriguez.

La cédula de Autodiagndstico permite a la empresa conocer de manera rapida y
general, cuales son sus condiciones, su nivel de desarrollo y las variables criticas
de cada una de las areas estratégicas (SAGARPA, 2009): organizativa (76%),

administrativa (51%), financiera (43%), comercial (36%) y operativa (39%).
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Se caracterizé como una organizacién “en desarrollo”:

-De parcial cumplimiento de sus estatutos sociales, asambleas e informes.
-Estructura parcialmente definida pero sin elementos que faciliten Ila
gobernabilidad (misién, vision, valores).

-Con pocos recursos materiales y bajo control interno.

-Parcial control financiero y sin deudas pero con inversiones/entradas bajas.
-Sin plan de negocios, programa de comercializacion y baja actividad comercial.
-Desarrollo de servicios para los socios limitado a la capacitacion y asistencia
técnica (variable).

En cuanto a la mediciébn de adopcion de los siete principios cooperativos el

resultado se muestra en la Figura 7.

% Adopcion

AUTONOMIA E INDEPENDENCIA POLITICA
GESTION DEMOCRATICA POR PARTE..
PARTICIPACION ECONOMICA DE LOS..

EDUCACION, FORMACION E..
AUTONOMIA E INDEPENDENCIA..
COOPERACION ENTRE COOPERATIVAS
COMPROMISO CON LA UNIDAD | 0%
PROFESIONALIZACION | 0%
GRADO DE ADOPCION DE LOS 7.. i p g
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

Figura 7. Porcentaje de Adopcion de los siete principios de la AGLG.
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

En ella se muestra que el porcentaje general adoptado de los siete principios es

del 44%, estan ausentes el compromiso con la comunidad y la profesionalizacién.
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En cuanto a alianzas, la Asociacion manifiesta los vinculos que se muestran en

la Figura 8. En la que se observa tres tipos de lineas.

[CJcobierno del Estado [OJProveedores de pie de cria
|:|M unicipio |:|Proveedores de equipo
[OFundacién PRODUCE Mcliente

[ sistema Producto Caprino [ Financiamiento

|:| Institucion de Educacion/Investigacion

SAGARPA MVZ 2

SINIIGA Financiera Rural

Cercania_de la

relacion/Grosor » B L .
++ —_—) Relacion de gestion, proveeduria, técnica y comercial D Institucién o empresa
+ —_—) Relacion de proveeduriay técnica .AG G
Nofija — Relacitn técnica

Figura 8. Relaciones externas de la AGLG.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

La fuerza del vinculo esta representado en su grosor, entre mas gruesa sea la
flecha es mas estrecha la relacién. En este caso la relacién de la AGLG con la
Union Ganadera Regional de Puebla (UGRP) es la mas fuerte. Su color
representa el tipo de relaciéon que tienen, en este mismo caso significa que se
relacionan en gestion, proveeduria de insumos, técnica y comercialmente.

La segunda relacién mas fuerte de la AGLG la tiene con el MVZ 2 (MVZ del
Municipio de Tepexi de Rodriguez). Con el cual mantiene relacion técnica y de

proveeduria de insumos (medicinas y alimentos).
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Las flechas mas delgadas y de color negro implican una relacion meramente

técnica y no fija con el Sistema Nacional de Identificacion Individual del Ganado

(SINIIGA), SARGAPA y Financiera Rural.

Mientras que los nodos que se muestran en la parte superior de la imagen son

relaciones que la AGLG no ha desarrollado.

Las alianzas internas que se muestran en la Figura 9 corresponden a dos tipos

de relacion: social y de confianza.
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g Productor_27

—-—--- Reladtn de confianza

|:| Socio de la AGLG productor de otras especies
— Relacitn socid

- Socio de la AGLG productor de cabras

Figura 9. Relaciones internas (social y confianza) de la AGLG.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

Las flechas mostradas en negro son respuesta de relaciones meramente social,

es decir de platicas frecuentes entre productores, mientras que las flechas con
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lineas punteadas de rojo representan relaciones mas estrechas, no solo de
platicas frecuentes sino también de confianza. De las relaciones sefaladas por
los productores encuestados, solo el 27% son de confianza. En el Anexo 5 se
muestran por separado la red social y de confianza.

Para identificar de quien aprenden los socios de la AGLG se obtuvo la siguiente
red (Figura 10). Los productores de cabras dentro de la asociacion estan divididos
parcialmente en seis grupos: a. quién aprende de MVZ 3, b. quien aprende de
MVZ 1, c. quienes aprenden de MVZ 2, d. quien aprende de un socio pero no
productor de la misma especie, e. quien aprende de socio no productor de la

misma especie y de un socio caprinocultor, y f. quienes aprenden solo de si

mismao.
|:|Productor11 |:|Pr0ductor15 DProductoer |:|Productor24
|:|Productor12 |:|Productorl6 DProductorZZ |:|Pr0ductor25
[Orroductor13 [[Productor17  [[Productor23  [[]Productor 26
DProductorZ?
Productor 10 Productor 20
o MVZ 4 MVZ 3 MVZ 1
a b
Productor 2
Productor 19 Productor 7 Productor 1
Productor 18 Productor 3
i Productor9 | c
Productor 4
f Productor 14 Productor 5
iProductorG
Productor 8

e

- Socio de la AGLG productor de cabras. |:| Médico Veterinario Z ootecnista

|:| Socio de la AGLG producto de otras especies. 0 Aprendizaje por experiencia propia (autoreferencia)

Figura 10. Relaciones técnicas de la AGLG.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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6.1.2 Asociacion Ganadera Local Especializada (AGLE) en caprinos

Es una asociacion con 3 afios de antigiiedad. Esta conformada por 22 socios,
todos productores de caprinos que habitan en Santa Inés Ahuatempan. Manejan
un volumen de 822 cabezas de ganado, en conjunto.

En el primer acercamiento y visualizacion de cdmo se encuentra la empresa,
mediante la cédula de Autodiagndstico indico que la empresa desarrolla el eje
organizativo (66%), administrativo (49%), financiero (43%), comercial (38%) y
operativo (44%).

Con lo cual se caracterizé de grado de desarrollo “incipiente”:

-Con parcial cumplimiento constitutivo pero asambleas e informes inconsistentes.
-Estructura parcialmente definida pero sin elementos que faciliten Ila
gobernabilidad (misién, visién, valores).

-Ausencia de control interno

-Ausencia de recursos materiales

-Parcial cumplimiento de contabilidad y obligaciones fiscales

- Ausencia de deudas

-Inversiones bajas

-Ausencia de planeacion de mercado

-Baja actividad comercial

-Desarrollo de servicios al socio limitado a asesoria técnica (variable) y trasporte
colectivo.

La Asociacion muestra los siguientes valores en la adopcion de los siete

principios cooperativos (Figura 11).
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% Adopcion

AUTONOMIA E INDEPENDENCIA POLITICA
EDUCACION, FORMACION E INFORMACION
COOPERACION ENTRE COOPERATIVAS
AUTONOMIA E INDEPENDENCIA..
PARTICIPACION ECONOMICA DE LOS..
GESTION DEMOCRATICA POR PARTE DE..
PROFESIONALIZACION | 0%
COMPROMISO CON LA COMUNIDAD | 0%
GRADO DE ADOPCION DE LOS 7. [ 35%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 11. Porcentaje de Adopcion de los siete principios.

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

Con un porcentaje de adopcidn de los siete principios menor a la Asociacion de
Tepexi, pero coincidiendo en la usencia de los principios de compromiso con la
comunidad y la profesionalizacién.

La AGLE muestra una relacion estrecha con la UGRP del tipo técnica, gestion,
proveeduria de insumos y comercial. Tiene una relacion técnica y de proveeduria
de insumos, menos estrecha que la anterior, con el MVZ 2 (MVZ del municipio de
Tepexi de Rodriguez). Y relaciones menos estrechas pero no menos importantes
con SAGARPA, SINIIGA (Sistema Nacional de lIdentificacién Individual del
Ganado), Sistema Producto Caprino Puebla no gubernamental, MVZ 1y MVZ 3
(Médicos del municipio de Santa Inés Ahuatempan) del tipo técnico. Y a
diferencia de la AGLG, la AGLE se vincula con dos proveedores de pie de cria a
guienes compran sementales cada dos afios. Otro relacién que tuvo a diferencia
de la AGLE fue la relaciébn comercial que genero hace dos afios con

productores/transformadores de Tehuacan a los cuales le vendieron ganado en
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pie para la feria del mole de caderas, relacion que no pudieron mantener (Figura
12).

|:|Gobierno del Estado |:|Sistema Producto Caprino |:| Financiamiento

|:|Municipio |:|Proveedores de Equipo -Cliente
[CJFundacien PRODUCE [ Instituciones de Educacién/investigacion

Sistema Producto
Caprino Puebla (NG)

UGRP
Proveedores de pie de
cria (Atlixco) MVZ 2
SINIIGA
Proveedores de pie
de cria (Tlachichuca)
SAGARPA
MVZ 1 MVZ 3
Cercania de la
relacion/Grosor
+ _}Relacic':n de gestion, proveeduria, técnica y comercial I:l Institucién o empresa
+ _}Relacton de proveeduriay técnica . AGLE
No fija — Relacion técnica
Nofija — Relacitn técnica
Nofija — Proveedor de sementales

Figura 12. Relaciones externas de la AGLE.
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

Las relaciones internas encontradas en la AGLE se muestran en la Figura 13,
donde las flechas negras indican la relacién social mientras que la roja ademas
de la relacion social indica que existe una relacion de confianza. Los vinculos de
confianza equivalen al 34% de las relaciones mencionadas por los encuestados.
Es importante destacar que solo cinco productores de los encuestados no
establecieron una relacién de confianza con alguien mas, ni fueron mencionados
por el resto, pero si se unen a la red por relacion social. Los productores 20 y 22
no fueron encuestados, pero tampoco fueron mencionados por el resto de los

SOCiosS.
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= === Relacién socid y de confianza
— Relacién sodid

Figura 13. Relaciones internas (social y confianza) de la AGLE.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

En el Anexo 6 se pueden apreciar por separado la red de confianza y social de
la AGLE.

En cuanto a la relacién técnica entre socios se obtuvo el diagrama mostrado en
la Figura 14. El presidente (productor 16) es el mas referido en cuestion de quien
aprenden los productores, y éste a su vez aprende directamente de los MVZ's y
por experiencia propia. El circulo arriba de algunos productores implica auto-
referencia, es decir que suelen aprender por experiencia propia, segun lo
expresaron en las encuestas. En el caso del productor 3, también recibe
aprendizaje de la representante no gubernamental del Sistema Producto Caprino

de Puebla (SPCP_NG).
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Figura 14. Relaciones técnicas de la AGLE.
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

6.1.3 Caracteristicas organizacionales de las “Asociaciones ganaderas”
que se relacionan con la comercializacion regional de caprino-carne.

Ambas organizaciones han desarrollado solo los ejes que les son requeridos
minimamente por la Unidbn Ganadera Regional de Puebla para su existencia
como Asociacion Ganadera, es decir los ejes organizativo y administrativo.
Ninguna de las asociaciones estudiadas ha desarrollado mas alla del 44% los

ejes operativo, financiero y comercial (Figura 15). Es este ultimo, el eje comercial,

49



qgue cuenta con el menor desarrollo y el de mayor interés para el tema de esta
investigacion. Esta vinculado con la venta individual, es decir, ninguna de las
asociaciones opera para vender en conjunto su ganado.

En suma, ademas del bajo desarrollo comercial de las asociaciones, éstas
también han presentado un bajo desarrollo de los principios cooperativos (44%
en la AGLG y 35%, en la AGLE, Figura 16). Los cuales son guia en las
agrupaciones “para hacer frente a sus necesidades y aspiraciones econémicas,
sociales y culturales comunes por medio de una empresa” (seccion 4.6).
Asimismo, tienen bajas relaciones de confianza (27% en la AGLG y 34% en la
AGLE). Esto dificulta su funcionamiento como asociaciones.

El bajo desarrollo comercial, la escasa adopcion de los principios cooperativos y
la poca confianza entre los miembros se asocian con la ausencia de venta de

ganado como empresa, tanto de la AGLG y como de la AGLE.

Nivel de Desarrollo de OER

mAGLG "en desarrollo" = AGLE "incipiente"
76%

66%
> 49% 44%
43% 43% 0
I I ' ' 1 ] I

I. Eje Organizativo Il. Eje Administrativo  lll. Eje Financiero IV. Eje Comercial V. Eje Operativo

Figura 15. Nivel de desarrollo de las Asociaciones estudiadas.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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Adopcion de los 7 principios cooperativos

Gestion democratica por parte

de los socios
100%

Participacion econémica de los

Profesionalizacion .
socios

Autonomia e independencia

Compromiso con la unidad . -
Financiera

., . Autonomia e independencia
Cooperacion entre cooperativas "
Politica
Educacién, formacion e
informacion

% Adopcidn de AGLG (44%) = = = % Adopcion de AGLE (35%)

Figura 16. Adopcion de los siete principios cooperativos de las asociaciones
estudiadas.
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

6.2 Analisis de la cadena productiva caprino-carne
Este andlisis contempla diez elementos para el andlisis de la cadena productiva:
procesos, actores y sus funciones, flujo productos, flujos de informacion, empleos
generados y volumen de producto, flujo geografico, margenes de

comercializacion, servicios, organizaciones de apoyo y gobernanza.

6.2.1 Procesos claves en la cadena
Los procesos claves dentro de la cadena productiva regional caprina para carne

son (Figura 17):

Produccion , Transformacion Venta ,

Figura 17. Procesos clave en la cadena productiva.
Fuente: Elaboracion propia.
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1. Produccion: la cria y manejo de caprinos para carne, es el primer proceso de
la cadena. Se encontraron dos tipos de sistemas de produccion tradicionales:
pastoreo y semi-estabulado. Ademas, un tercer tipo propuesto, debido a las
caracteristicas de la region, el cual se compone por pastoreo y una
suplementacion parcial en la época de sequia. Este altimo, refiere a la ayuda
con maiz, zacate o forraje y en menor medida vitaminas, con el fin de
mantener el ganado durante la época de sequia, sin esperar ganancia de
peso.

2. Acopio: la compra de ganado para su reventa sin incurrir en la transformacion

esta presente en la cadenay es evidente en el mercado. La compra se puede
dar en la misma unidad de produccion (en corral), en plazas (tianguis) o en
los caminos principales hacia las plazas. Es la segunda opcién la mas
frecuente.
La plaza Moralillo es el punto de venta con mayor concurrencia de la region
de estudio. En ella se observé un cambio en la concentracion de productores
y acopiadores asi como en los precios. Pues existe una mayor concentracion
de productores por la mafiana y conforme pasa el dia son los acopiadores
los que permanecen. De forma que se puede acceder a precios menores por
la mafana (precios que dan los productores) y se va teniendo un aumento
del precio al paso del dia (precios que dan los acopiadores, reventa).

3. Transformacion: la barbacoa es el producto principal de la transformacion del
ganado caprino en la region. En su preparacion resultan subproductos como:
consome, la pancita, la cabeza, patas, esquimole y variantes de platillos

segun su preparacion.
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Un subproducto mas es la piel salada. Esta pasa por otro proceso de
trasformacion y genera una nueva cada productiva: pieles curtidas. Aunque
formar parte de otra cadena productiva y debido a su proceso corto y
presencia limitada en la region, se consideraron algunas caracteristicas
(numero de curtidores, lugar de venta, volumen de venta) en el analisis.

4. Venta:
a. al menudeo: La venta de barbacoa se realiza principalmente en plazas, en
donde acuden los consumidores finales. Se pueden distinguir desde los
barbacoyeros que transforman una sola cabra a la semana hasta aquellos
gue transforman de 40 a 50 cabras por semana.
b. al mayoreo: después de la trasformacion también se tiene venta de
barbacoa al mayoreo. Debido a que llegan a tener pedidos, aunque no
constantes, pero su proceso de venta es diferente.

5. Consumidor: los consumidores tienen puntos de concurrencia llamadas
plazas o tianguis. Pero no es la Unica forma de acceder al producto, también

lo hacen a través de pedidos directos y con anticipacion a los barbacoyeros.

6.2.2 Actores y sus funciones

La cadena productiva de caprino para carne en la region de estudios esta
conformada por siete tipos de actores principales: productores, acopiadores
(intermediarios), barbacoyeros, curtidores, consumidores, proveedores de
insumos y proveedores de servicios. Dentro de éstos existen variantes como:
productor-acopiador, productor-barbacoyero, barbacoyero minorista y mayorista,

productor-forrajero, proveedor de forraje, proveedor de alimento, Meédicos
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Veterinarios Zootecnistas (MVZ’s) que fungen como proveedor de medicamento

y suplementos y de servicio veterinario, y proveedores de pie de cria y

sementales.

Las funciones que desarrolla cada actor se encuentran en el Cuadro 9.

Cuadro 9. Funciones de los actores de la cadena productiva

Actor Funcién Clasificacion/Tipo
L . Por tamafio del hato (#cabezas):
Proveerse, reproduccion y manejo de T S
- y raspatio:1-20
ganado, engorda de ganado*, produccion de .
Productor ie de cria*, venta de ganado para carne Pequeno:21-50
pie de cria (én corral o gIaza) P Y Mediano: 51-100
P P Grande: >100
Segun el lugar de venta:
. Regional: venta local o regional
Acopiador Compra, trasporte y venta de ganado Estatal: venta fuera de la region
Nacional: venta fuera de Puebla
L, Segln su actividad principal
Proveerse, produccion de ganado, compray . . )
Productor- J  (principal fuente de ingreso):
) transporte de ganado, engorda de ganado*, . )
acopiador Productor-Acopiador:
venta de ganado .
Acopiador-Productor
Proveerse, produccion de ganado para Segun su actividad principal
Productor- carne y pie de cria, engorda de ganado*, (principal fuente de ingreso):
barbacoyero elaboracion y venta de barbacoa y Productor-Barbacoyero
subproductos, promocion* Barbacoyero-Productor
Compra y transporte de materia prima,
elaboraciobn y venta de barbacoa vy
Barbacoyero  subproductos, atencién al cliente y Ventaa cliente minorista
minorista promocion de sus productos. Es minorista
por la cantidad de animales que llegan a
procesar: de uno a tres por semana.
Compra y transporte de materia prima,
elaboracion de barbacoa y subproductos, . o
- . . Venta tanto a cliente minorista
Barbacoyero  atencién al cliente, promocion de sus ; ;
. . . como a cliente mayorista
mayorista productos. Es mayorista por la cantidad de
animales que llegan a procesar: arriba de
seis por semana.
Tiene las funciones de un productor y Puede tener los tipos de un
Productor- i, ; “ » .
forrajero adicionalmente se provee de forraje para “Productor’ pero ademas provee

Proveedor de
forraje
(Forrajero)

Proveedor de
alimento

producir y vender

Proveerse, produccion de alfalfa, empacado
y/o molienda de alfalfa. Venta de alfalfa
(paca o molida), zacate de maiz, salvado,
cascarilla de soya. Considerandose también
a aquellos que entre sus productos de venta
tienen maiz (quebrado, molido).

Proveerse, trasporte de producto y venta al
cliente. Entre los productos es encuentran:
maiz (quebrado, molido), sorgo, cascarilla
(de soya, de frijol), sal de mar, sal mineral
(polvo y piedra), soya, leche (polvo y liquida)
y alimento balanceado.

forraje

Segun el producto que venta ya
que se pueden dedicar ala venta
de un solo producto o bien a la
venta de todos los mencionados.
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Proveedor de
medicamento,
suplementos
y servicio
veterinario
(MV2)

Proveedor de
pie de cria y
semental

Cliente
Minorista

Cliente
Mayorista

Proveerse, venta a clientes.

Traslado hasta el cliente, consultoria,
asesoria técnica-veterinaria, andalisis
clinicos.

Producir ganado de diversas razas o cruzas,
para su uso como pie de cria y semental en
la caprinocultura.

Compra de producto.

Compra de producto.

Productores Especializados en
la generacibn de cruzas o
conservacion de razas puras.
Productores que renuevan su
ganado.

Acopiadores

Volumen de compra menor al
rendimiento equivalente a un
animal.

Volumen de compra mayor al
rendimiento equivalente a un
animal. Ejemplo: pedidos para
fiestas.

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

La distribucion de los actores en la cadena se muestra en la Figura 18. En la cual

se usO colores distintos para

representar

los diversos canales de

comercializacion por los que pasa el producto (ganado).
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———> Productor* Forrajero —— » Productor*- Barbacoyero

_ Productor*- Acopiador*
Proveedor de forraje
Barbacoyero minorista . o
A ) Y “L————» Cliente Minorista
—» - —p
— Proveedor de alimento > Productor* !
[
g i
Barhacoyero mayorista —* Cliente Mayorista
[
u MvZ — ! :
[ :
> Acopiador* — | !
_ Proveedor piedecriay
semental *

Figura 18. Distribucion de los actores de la cadena productiva
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

* Actores que también pueden ser proveedores de pie de cria y semental aunque no se dedican a su produccion. Es decir,

productores que por evitar consanguinidad renuevan al semental o al pie de cria, o bien pueden ser acopiadores.
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6.2.3 Flujos de productos (entradas y salidas)
La cadena productiva esta compuesta por cinco procesos antes ya mencionados. Los

productos que entran y salen de cada proceso aparecen en la Figura 19.

barbacoa y
subproductos

*VENTA A
ganado para carne MENUDEO
Vel Y Pie de cria viejo Vamml 020200 para carne g )
* TRANSFORMA L y
. *ACOPIO -
*PRODUCCION CION
- ! |
ganado para carne,
& pie de criay \— —_ bsrbagoaty “VENTA AL
semental subproductos MAYOREO

barbacoa y
subproductos
) .

7

e CURTIDO DE
PIELES

Figura 19. Flujo de productos o~
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

El cuadro marcado con rojo corresponde a un proceso perteneciente a otra cadena, pero

se ilustra para resaltar el valor que puede resultar de uno de los subproductos en la
cadena de carne.

El volumen de venta total de ganado en pie de los encuestados fue de 52,509
cabezas/afo (Cuadro 10). El volumen total de barbacoa vendida por los encuestados fue
de 81,006.5 kg mas subproductos (Cuadro 11), lo que equivale a la transformacion de

9,933 cabezas/afio (Cuadro 10).
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Cuadro 10. Volumen de venta en cabezas/afo, segun el tipo de eslabon.

V\%unrtnaerége Volumen de venta de pie de  Volumen de venta de semental Volumen de venta de ganado Volumen

ganado cria (cabezas/afno) (cabezas/afo) para carne (cabezas/afno) total

. Pie de
Pie de . Semental Ganado Total

Tipo de cria m gnoar o 'Ii'gtgle aSI ?nn;?]r(l)tr mayor o Total (?eaﬁggtg mayor o ganado cabezas/

eslabon (#) menor i ugl a1 P cria 21 afio igualal semental 7 meses iguala 1 para ano
alafno 9 70 ano ano carne

ggj)“dor 64 1115 1179 430 259 689 1,337 2,223 3,560 5,428
Productor-
Acopiador 21 21 2 2 470 2,416 2,886 2,909
3)
Productor-
Barbacoyer 24* 24* 24*
0(1)
Productor-
Forrajero (1) 2 2 15 15 17
Acopiador-
Productor 312 10,716 11,028 10 4 553 4 563 4 567 1,521 6,088 21,679
9)
Barbacoyer
o-Productor 40 40 4 4 1,248* 1,248* 1,292
3)
é%‘;p'ador 2,080 962 3,042 130 916 1,046 2,808 15580 18,388 22,476
Barbacoyer * " *
0 (22) 8,617 8,617 8,617
Venta en pie
total (353) 2,456 12,854 15,310 570 5,736 6,306 9,182 21,755 30,937 52,509
Venta
transformad 9,889 9,889 9,889
o total

Fuente: Elaboracion propia. * Se consideré el volumen de venta de cabezas/afio que transforman en barbacoa.
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Cuadro 11. Volumen de venta por aifio de barbacoa y subproductos.

Precio promedio

Barbacoa y subproductos Cantidad ($/unidad)

Barbacoa (kg) 81,006.5 $185.19
Pancita (sangre y visceras) (kg) 7,335.5 $151.58
Sangre (kg) 3,182.0 $105.00
Visceras (kg) 495.3 $150.00
Piel salda (NGmero) 9,889.0 $ 33.07
Cabeza (NUmero) 9,709.0 $ 45.10
Patas (NUmero) 21,936.0 $ 5.21

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
En el caso de los subproductos consomé, menudo y esquimole no se tienen datos

precisos debido a su diversidad de disposicién (volumen y precio).

6.2.4 Flujos de informacién (requisitos de mercado)

Se encontrd que los requerimientos de los actores, segun el tipo de ganado que compran,
se relacionan con las siguientes caracteristicas: precio, condicion corporal, raza, edad,
sanidad, condicién reproductiva, comportamiento y condiciones de venta.

A continuacion se presentan las caracteristicas mencionadas por los encuestados y el
porcentaje de ellos satisfechos en la compra. Cada cuadro (Cuadros 12 al 17) refiere a
un tipo de ganado y considera a los actores que compran dicho ganado aun cuando no
se obtuviera respuesta. El signo “-“ indica que el encuestado mencioné dicha
caracteristica pero no dio algun valor o intervalo especifico.

Es el productor el actor con mayor numero de requisitos en el caso de pie de cria
(Cuadros 12 y 13) y semental (Cuadros 14 y 15) debido a que es el comprador final. Los
requisitos de condicion corporal, raza, edad y sanidad coinciden con los requisitos de
acopiadores. Existe flujo de la informacién sobre los requerimientos de los productores.
Aungue son los productores los que tienen un 7.3% de insatisfaccién en la compra de pie

de cria mayor de un afio (Cuadro 12) y 10.2% en semental mayor a un afio (Cuadro 14).
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Cuadro 12. Requisitos de Pie de cria mayor a 1 afo de edad

Eslabén Productor Produ_ctor— Acopiador- Barbacoyero Acopiador
Forrajero  Productor -Productor
Precio - - -
Condicién Peso=~40kg, Apariencia, Peso Peso=30 a Peso
corporal Buen tamafio, Ubre 40 kg
grande, Color, Cuerpoy
Panza Grande
Raza Boer, Nubia, Ciriollo, Boer, Nubia Boer, Nubia
Cruzas
Edad =De 1 a 2 afios -
Sanidad Sano Guia de sanidad Sano Sano
Condicién Primala, Segundo parto Primala
Reproductiva
Comportamiento  Tranquila
%Satisfecho 92.7 100 100 100
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
Cuadro 13. Requisitos de Pie de cria menor a 1 afio de edad
Eslabén Productor
Precio -
Condicién corporal Corpulentos, Apariencia
Raza Boer, Cruza
Edad ~6 meses
Sanidad Sano
%Satisfecho 100
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.
Cuadro 14. Requisitos de Semental mayor a 1 afio de edad
. Productor- Acopiador- Barbacoyero- .
Eslabon Productor Acopiador Procl;)uctor Productgr Acopiador
Precio -, <$3000 - - - -
Condicion Peso =~40-50kg, Buena Peso
corporal apariencia,
Corpulentos, Largos,
Cuernos bien formados
Raza Boer, Nubia, Cruza, Boer Boer, Nubia Boer Boer
Criollo
Edad 2+1 afios Varias edades, 1 afo
3 afios
Sanidad Sano, Andlisis de Sano, Guia de Sano
sangre sanidad
Condicion Eficiencia de monta
Reproductiva  (antecedentes)
%Satisfecho  89.8 0 100 66.7 66.7

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

60



Cuadro 15. Requisitos de Semental menor a 1 afio de edad

Eslabén Productor Acopiador
Precio - -
Condicién corporal Apariencia Apariencia
Raza Boer, Nubia, Criollo, Cruza  Varias
Edad 2-8 meses 6-8 meses
Sanidad Sano, Dientes sanos Sano
%Satisfecho 100 100

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

En el caso de ganado de hasta siete meses (Cuadro 16), los acopiadores son los que
mencionan requisitos, principalmente de precio, raza, edad y sanidad.

Mientras que en el caso del ganado mayor a un afio (Cuadro 17), se hacen presentes los
barbacoyeros, compradores finales de este ganado en pie, quienes resaltan
caracteristicas de peso, edad, sanidad y condiciones de venta. Requisitos similares a los
acopiadores de este tipo de ganado, lo que también confirma que la informacioén es fluida.
Muestran un 4.5% de insatisfaccion.

Todos los actores hacen referencia al precio como un requisito en la compra de ganado.

Cuadro 16. Requisitos de Ganado de hasta siete meses de edad

Eslabon Productor- Acopiador-Productor  Acopiador
Acopiador
Precio - - -
Condicién corporal ~8-20 kg Peso, Apariencia
Raza Varias Boer, Nubia, Criollos Boer, Nubia, Varias
Edad <1 afio 1-4meses
Sanidad Sanos, Guia de Sanos
sanidad
Venta Volumen vy frecuencia de
oferta
%Satisfecho 100 100 100

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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Cuadro 17. Requisitos de Ganado mayor o igual a un afio de edad

Eslabén Productor- Productor-  Acopiador- Barbacoyero- Acopiador Barbacoyero
Acopiador Barbacoyero Productor Productor
Precio -, <$700 - - - -
Condicion Peso=35kg Peso=20- Peso Peso<38kg, Peso=25- Peso=30-
corporal 25kg , Calidad 35kg, 40kg,
Apariencia carne 'y no Apariencia Peso=20kg,
grasa Apariencia:
gordos
Raza Boer Nubia, Boer, Criollo
Varias Nubia
Edad 1-1.5afios 1.5-2 afios Joven 1-5afios Maximo 1 afio
1.5-2 afios
Sanidad Sano Sano Sano Sano,
Vacunados
Condicion Capado Macho
Reproductiva
Venta Volumeny Volumen vy
frecuencia frecuencia de
de oferta  oferta
%Satisfecho 100 100 100 66.7 100 95.5

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

6.2.5 Empleos generados por actor

Los empleos generados se dividieron en cuatro tipos: familiares permanentes y familiares

eventuales, los cuales pueden tener 0 no un pago monetario, ya que en la produccion

tiende a participar algunos o todos los integrantes de la familia en el cuidado del ganado;

empleados permanentes durante el afio y empleados eventuales.

En el Cuadro 18 se muestra el nUmero de empleos generado por cada eslabén y segun

el tipo de empleo.

Es el productor el actor que genera mas empleos, el 74.7% del total de empleos

generados por los actores encuestados.

El 75.2% del total de empleos son del tipo familiar y permanentes todo el afio.
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Cuadro 18. Empleos generados en la cadena

Familiar Familiar Empleado Empleado
Actor Total
permanente eventual permanente  eventual
Productor 461 122 3 13 599
Productor-acopiador 4+21=25  4+4=8 0+0=0 6+0=6 39
Acopiador-productor
Productor-barbacoyero 5 +8=10 0+2=2 0+1=1 0+0=0 13
Barbacoyero-productor
Productor-forrajero 2 0 0 0 2
Acopiador 17 4 0 0 21
Barbacoyerominorista o 51 45 5418220 0+1=1 0+3=3 70
Barbacoyero mayorista
Proveedor de forraje 25 8 4 2 39
MVZ 17 2 0 0 19
Total 802

Fuente: Elaboracion propia con datos de 304 productores, 3 productor-acopiador, 9
acopiador-productor, 1 productor-barbacoyero, 3 barbacoyero-productor, 1 productor-
forrajero, 10 acopiadores, 7 barbacoyeros minoristas, 15 barbacoyeros mayoristas.

6.2.6 Flujos geograficos

El estudio es en torno a seis municipios (Huatlatlauca, Molcaxac, San Juan Ixcaquixtla,
Santa Inés Ahuatempan, Tepexi de Rodriguez y Zacapala). Sin embargo existen actores
(acopiadores, barbacoyeros y variantes de productores) que tiene presencia en la region
de estudio, venden en la plaza de Moralillo en Tepexi de Rodriguez (Figura 20), pero
provienen de otros municipios ajenos a dicha region. Aun asi se consideraron en la
ubicacion geogréfica (Figura 21).

En la Figura 20 se puede apreciar mejor el principal mercado, plaza de Moralillo del
municipio de Tepexi de Rodriguez, en el cual se tiene la mayor comercializacion en la
region de estudio en cuanto a volumen y tipos de productos ofrecidos (ganado, insumos
y barbacoa) de la cadena. La parte azul con signo de pesos ($) es el area especifica para
el comercio de ganado caprino. En la parte roja se encuentran distribuidos el resto de los

actores.
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Figura 20. Principal punto dé cdmercilia(iién, Plaza de Moralillo, en Tepexi de
Rodriguez.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 22 se muestra la distribucion de los actores. En el Anexo 7 se puede
encontrar la simbologia completa que aparece en esta figura.

Se aprecia que los municipios vecinos de la region de estudio tienen mayor presencia en
cuestion de proveeduria, acopio e industria dentro de la cadena. EI 100% de los forrajeros
son de los municipios de Atoyatempan, Tecamachalco, Tepeyahualco, Tlacotepec de
Benito Juarez y Tochtepec. El 77.8% de los acopiadores pertenecen a los municipios de
Tecalli de Herrera, Tecamachalco, Tlacotepec de Benito Juarez, Tochtepec vy
Yehualtepec. EI 50 % de los barbacoyeros pertenecen a los municipios de Atoyatempan,
Coyotepec, Tecalli de Herrera.

Dentro de la regiébn de estudio los barbacoyeros provienen en mayor medida de
Molcaxac.

También se puede distinguir parte del relieve en la regién de estudio, donde existen zonas

planas en San Juan Ixcaquixtla hasta llegar a zonas de alta pendiente en Zacapala. Y

perteneciendo toda la regién a una zona seca.
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Figura 21. Distribucién geografica de los municipios a los que pertenecen los actores
encuestados.
Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 22. Distribucion geografica de actores encuestados
Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.7 Margenes de comercializacién y ganancia

El ganado mayormente usado para la obtencion de carne y su transformacion a barbacoa
es “ganado mayor o igual a un afio de edad”, sin embargo también se usa ganado menor
o pie de cria viejo (mayor de 3 afos).

Este margen de comercializacion se calculé por cada canal mostrado en la Figura 18 y
se calcularon dos canales generales con los acopiadores principales (Cuadro 19 y 20).
En los canales donde participa el Productor-Forrajero (3, 4, 7 y 8) se obtuvieron valor
negativo en el margen de comercializacion debido a que este actor vende a precios
mayores que el promedio del precio de venta del siguiente actor (del actor al que le
vende). No significa que tenga pérdida el segundo actor, ya que se estan manejando
promedios en los precios.

En el caso del canal de comercializacion 13, el actor Productor-Barbacoyero si incurre en
pérdidas debido a que estd vendiendo a un precio menor que su costo de produccion.
Esto se hace evidente en el Cuadro 21 con el valor de ganancia.

En el Cuadro 20 se tiene una dos canales de comercializacién generales con actores
principales, es decir sin considerar las variantes de productores ni la clasificacion de
barbacoyeros. Muestra el calculo del margen de comercializacion.

El margen de comercializacién solo muestra la parte del precio pagado por el consumidor
gue se queda en cada nivel. No considera los costos adicionales al ganado en pie excepto
en el caso de productores. Por lo cual el margen relativo no refiere a la ganancia. La

ganancia por cabeza de ganado se muestra en el Cuadro 21.
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Cuadro 19. Margen de comercializacion segun el canal de comercializacion.

Valor de Valor de Margen

Canal de comercializacién compra venta absoluto Margen

($/cabeza)  ($/cabeza) ($/cabeza) relativo (%)

1 Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22

Acopiador $ 948.79 $1,020.00 $ 7121 6.98

Barbacoyero minorista $1,020.00 $1,736.70 $716.70 41.27
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

2 Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22

Acopiador $ 948.79 $1,020.00 $ 71.21 6.98

Barbacoyero mayorista $1,020.00 $1,827.30 $807.30 44.18
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

3 Productor-Forrajero* $1,138.51 $1,850.00 $711.49 38.46

Acopiador $1,850.00 $1,020.00 $-830.00 -81.37

Barbacoyero minorista $1,020.00 $1,736.70 $716.70 41.27
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

4 Productor-Forrajero* $1,138.51 $1,850.00 $711.49 38.46

Acopiador $1,850.00 $1,020.00 $-830.00 -81.37

Barbacoyero mayorista $1,020.00 $1,827.30 $807.30 44.18
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

5  Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22

Barbacoyero minorista $ 948.79 $1,736.70 $787.91 45.37
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

6 Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22

Barbacoyero mayorista $ 948.79 $1,827.30 $878.51 48.08
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

7 Productor-Forrajero* $1,138.51 $1,850.00 $711.49 38.46

Barbacoyero minorista $1,850.00 $1,736.70 $-113.30 -6.52
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

8 Productor-Forrajero* $1,138.51 $1,850.00 $711.49 38.46

Barbacoyero mayorista $1,850.00 $1,827.30 $ -22.70 -1.24
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

9 Productor-Acopiador* $ 664.71 $1,241.66 $576.95 46.47

Barbacoyero minorista $1,241.66 $1,736.70 $ 495.04 28.50
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

10 Productor-Acopiador* $ 664.71 $1,241.66 $576.95 46.47

Barbacoyero mayorista $1,241.66 $1,827.30 $ 585.64 32.05
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

11 Acopiador-Productor* $ 808.19 $1,132.14 $ 323.95 28.61

Barbacoyero minorista $1,132.14 $1,736.70 $ 604.56 34.81
Cliente minorista $1,736.70 $ 0.00

12 Acopiador-Productor* $ 808.19 $1,132.14 $323.95 28.61

Barbacoyero mayorista $1,132.14 $1,827.30 $695.16 38.04
Cliente minorista y mayorista $1,827.30 $ 0.00

13 Productor-Barbacoyero* $ 794.75 $ 615.00 $-179.75 -29.23
Cliente minorista y mayorista $ 615.00 $ 0.00

14 Barbacoyero-Productor* $ 918.75  $1,826.69 $907.94 49.70
Cliente minorista y mayorista $1,82669 $ 0.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
*Como valor de compra se consideré el costo de produccién ($/cabeza).
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Cuadro 20. Margen de comercializacion considerando los principales canales de

comercializacion.

Canal de Valor de compra Valor de venta Margen absoluto Margen
comercializacion ($/cabeza) ($/cabeza) ($/cabeza) relativo (%)
Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22
1 Acopiador $ 948.79 $1,020.00 $ 71.21 6.98
Barbacoyero $1,020.00 $1,782.00 $762.00 42.76
Cliente final $1,782.00 $ 0.00
Productor* $ 348.99 $ 948.79 $599.80 63.22
2  Barbacoyero $ 948.79 $1,782.00 $833.21 46.76
Cliente final $1,782.00 $ 0.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
* Como valor de compra se considero el costo de produccién ($/cabeza).

La mayor ganancia la tienen los que estan relacionados con la transformacion:

Barbacoyero-Productor, en Barbacoyero mayorista y minorista.

Numéricamente sigue el Productor Forrajero, Productor, Productor-Acopiador. Sin

embargo, entre sus costos no se considero el valor de la mano de obra propia ya que

ellos mismos no se asignan un sueldo. Esto reduce su ganancia.

Los eslabones restantes con menor ganancia por cabeza son el Acopiador y el Acopiador-

Productor, sin embargo manejan volimenes de venta al aflo mas grandes que los

productores y el tiempo de cuidado del ganado acopiado es minimo (solo cuando no se

vende algun animal en cierto dia es necesario cuidarlo para el siguiente dia de venta).

Cuadro 21. Ganancia unitaria del ganado mayor o igual a un afio de edad.

Valor de venta

Valor de venta

Costo de

Ti . 2 Ganancia
ipo de eslabdn ganado mayor o ganado produccion ($/cabeza)
igual a 1 afio transformado  ($/cabeza)
Productor $ 948.79 $ 34899 $ 599.80
Productor-Acopiador $1,241.66 $ 664.71 $ 576.96
Productor-Barbacoyero $ 615.00 $ 794.75 $-179.75
Productor-Forrajero $1,850.00 $1,138.51 $ 711.49
Acopiador-Productor $1,132.14 $ 808.19 $ 323.96
Barbacoyero-Productor $1,826.69 $ 918.75 $ 907.94
Acopiador $1,020.00 $ 880.59 $ 139.41
Barbacoyero minorista $1,736.70 $1,134.69 $ 602.01
Barbacoyero mayorista $1,827.30 $1,073.41 $ 753.90

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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6.2.8 Servicios: proveedores (calidad)

Los servicios encontrados en la cadena se muestran enumerados en la Figura 23. Arriba
de cada proceso se especifica los servicios ofrecidos en cada uno. Sin embargo, algunos
servicios no son ofrecidos a la totalidad de los actores que engloba cada proceso. Tal es

el caso de la Asesoria técnica y capacitacion y la Asesoria contable.

1 2 3 4 5 6 7
Asesoria Asesoria  Serviciode  Servicio  Servicio de Servicio de Servicio de
Técnica y contable vacunacidon Veterinario trasporte comercializacion acondicionamiento
capacitacion de forraje

Existente 1%, 2,3,4%5 1 6 6

> > 2 D> 4

Figura 23. Servicios en la cadena productiva
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

Asesoria Técnica y capacitacion: esta llega a ser gubernamental, por parte de SAGARPA
o bien particular por algun veterinario. En ambos casos no se tiene una cobertura total de
los productores, ya que el servicio gubernamental atiende a grupos organizados, mientras
qgue el veterinario atiende peticiones y puede dar recomendaciones en la compra de
medicamento.

Asesoria contable: Esta la reciben productores asociados a AGL’s las cuales se afilian a
la UGRP.

Servicio de vacunacion: Existen campafias de vacunacion contra la rabia en toda la
region, pero llega a dificultarse acceder a algunas comunidades.

Servicio veterinario: Existe al menos un veterinario por cada municipio y estos tienen
movilidad a toda la regién. Su pago en ocasiones asciende al costo de la gasolina para

el traslado o al costo del medicamento que el productor compra. Es la venta de
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medicamento la ganancia principal del veterinario, por lo que buscan aumentar sus
clientes con las visitas a las unidades de produccion.

Servicio de trasporte: el transporte publico es comdn en los productores y mas para
aguellos que se encuentran en comunidades centrales, en comunidades mas lejanas se
acude a vecinos o familiares que posean algun vehiculo, pagando por el viaje.

Servicio de comercializacion: se presentan algunos casos de barbacoyeros que utilizan
tarjetas de presentacion o avisos por perifoneo y frecuentemente usan lonas para
anunciarse.

6.2.9 Organizaciones de apoyo

Las instituciones de apoyo que mencionaron los entrevistados fueron SAGARPA,
Secretaria de Desarrollo Social (SEDESOL) y al Municipio respectivo. Se ordenaron a las
instituciones de mayor a menor frecuencia de respuesta.

Los apoyos otorgados por estas instituciones pueden estar directamente relacionado con
la caprinocultura, como la vacunacién de ganado o provision de corrales y sementales,
pero existen apoyos que los caprinocultores reciben bajo otro concepto, pero contribuyen
a su actividad. Tal es el caso del Programa de Apoyos Directos al Campo (PROCAMPO
2013) que se destina a su produccion agricola, normalmente cultivos de maiz y frijol de
la cual resultan productos y residuos de cosecha usados para la alimentacion de cabras
(grano del maiz, rastrojos en verde, zacates y cascarilla de frijol).

La SAGARPA les ha otorgado apoyos para la compra de infraestructura, en espacie
(sementales y pie de cria) y monetario (cuando existe perdida de cosecha). Asimismo,
apoyo de caracter técnico en forma de capacitacion destinando a algun técnico para
ejecutar cursos de manejo y sanidad del ganado, ademas de revisiones a sus unidades

de produccion y auxilio en la aplicacion de medicamentos.
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La Secretaria de Desarrollo Social (SEDESOL) les ofrece apoyo monetario bajo los
conceptos de apoyo de la tercera edad y oportunidades, que llegan a usar para cubrir
costos de la caprinocultura.

El Municipio ha ayudado comercialmente en la oferta de insumos agricolas (fertilizantes)
y pasturas a precios mas bajos (aproximadamente 50%).

En el Cuadro 22 se muestra el porcentaje de productores que son beneficiarios por los
apoyos mencionados anteriormente. La tercera parte aproximadamente de los
productores no tienen apoyo. Mientras que del resto, la mayoria tiene dos apoyos.

Cuadro 22. Productores beneficiarios de algun apoyo.

Numero de apoyos recibidos Porcentaje de Productores Beneficiarios (%)
Productores sin apoyo 32.92
Productores con 1 apoyo 48.90
Productores con 2 apoyos 16.30
Productores con 3 apoyos 1.88

Fuente: Elaboracién propia con datos de 319 respuestas de 321 productores totales
encuestados.

En el Cuadro 23 se especifican segun las instituciones que brindan dichos apoyos y su
tipo. Las instituciones de mayor presencia entre los productores son SAGARPA y
SEDESOL, con apoyo principalmente financiero.

En el caso de apoyo comercial el que tiene mayor presencia es el Municipio.

Cuadro 23. Organizacion de apoyo, productores beneficiarios y tipos de apoyos.

0,

Institucion de apoyo Produ/gtores Finaﬁgi?:g (%) TécAnF;ggo(%) Comiegi)g? (%)
SAGARPA 35.42 93.81 11.50 1.77
SEDESOL 43.57 100.00 2.88 0.72
MUNICIPIO 2.19 71.43 0.00 71.43
Fundacién PRODUCE 0.63 100.00 0.00 0.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de 319 respuestas de 321 productores totales
encuestados.
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A otros actores (acopiador, barbacoyero y forrajero) también se les pregunté sobre
instituciones de apoyo (Cuadro 24). Solo se detectd presencia de dos instituciones de
apoyo y un solo tipo de apoyo (financiero). Se aprecia que la mayoria no posee algun
apoyo a diferencia de los productores. Aunque siguen prevaleciendo la presencia de
SAGARPA y SEDESOL, con apoyo financiero.

Cuadro 24. Organizaciones de apoyo, actores beneficiarios y tipos de apoyo.
Institucion de % beneficiarios SAGARPA SEDESOL ~ /\POY0 Financiero

apoyo (%)

Acopiadores 20.00 50.00 100.00 100.00
Barbacoyeros 9.09 0.00 100.00 100.00
Forrajero 18.18 50.00 50.00 100.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de 10 acopiadores, 22 barbacoyeros y 11
forrajeros.

En el cuadro 24 se considero:

-10 acopiadores de un total de 15, ya que cinco de ellos fueron tomados en cuenta en el
Cuadro 22 debido a que también participan como productores, cabe mencionar que estos
cinco (productores-acopiadores) reciben un apoyo, todos del tipo financiero.

-22 barbacoyeros de un total de 26, ya que cuatro de ellos fueron cuantificados en el
Cuadro 22 debido a que también son productores, de estos cuatro (productores-
barbacoyeros) solo dos reciben un apoyo y del tipo financiero.

-11 forrajeros de un total de 12, pues uno fue considerado en el Cuadro 22 debido a que
también es productor, el cual recibe un apoyo del tipo financiero.

6.2.10 Andlisis de gobernanza

Dentro de la cadena de produccion, los acopiadores actian como precio-decisores. El

monto del precio se define al momento de la compra.
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Los productores no llevan un plan de venta e incluso la venta puede ser forzada por
situaciones de emergencia. Esto ultimo es altamente aprovechado por los acopiadores y
barbacoyeros. Quienes finalmente controlan los precios de venta.

En el Cuadro 25 se presenta un comparativo del porcentaje de los productores,
acopiadores, P-A y A-P que deciden el precio de venta (Pv) segun el tipo de ganado
ofertado.

Cuadro 25. Decision del precio de venta segun el tipo de ganado.

Actor Productor P-A A-P Acopiador
Tipo de % si %no % si %no % Si %no % Si %no

decide decide decide decide decide decide decide decide

ganado elPv. elPv elPv elPv. elPv elPv  elPv el Pv

Pie decria  36.6 60.6 50.0 50.0 100.0 0.0 100.0 0.0

Semental 62.3 34.6 100.0 0.0 87.5 12.5 100.0 0.0

Ganado<7 o1 s 343 1000 0.0 875 125 1000 0.0
meses
Sr?g‘ad”l 332 615 333 667 1000 00 1000 0.0

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.
En el caso de Productor y Productor-Acopiador (P-A), las diferencias del porcentaje no

consideradas en el cuadro (100-%si decide Pv - %no decide PV) para un mismo actor y
tipo de ganado esta representado por actores que reciben un precio segun el lugar donde
lo venden (en corral o en plaza). Es decir pueden decidir el precio cuando la venta se
realiza en la unidad de produccion, y no decidir el precio cuando la venta se realiza en
una plaza, o viceversa.

Se aprecia que el tipo de ganado ofertado influye en el precio de venta. En el caso de
productores, resulto ser el semental y ganado menor a 7 meses, productos en los que
pueden influir en mayor medida en el precio. Ya que los productores son los principales

compradores finales de este tipo de ganado y conocen el costo, a diferencia del ganado
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que ellos mismo producen (desconocen su costo de produccion por ausencia de
registros), tienden a minimizar su pérdida en la venta. Esto lo hacen bajando lo menos
posible el precio de venta basado en el costo en el que incurrieron al comprar el ganado.
Ademas de que es ganado mayor valorado monetariamente por los productores y
acopiadores.

Sin embargo el ganado mayor a un afio de edad es el que venden con mayor frecuencia
los productores y controlan en menor medida su precio.

Los datos también indican que conforme nos movemos de izquierda a derecha, es decir,
al pasar de productor a acopiador se tiene un mayor control de los precios.

En cuanto a actores externos que pueden llegar a establecer reglas, se encuentra la
SAGARPA a través del SINIIGA, referente al control sanitario de brucelosis y
tuberculosis. Sin embargo, su influencia se extiende solamente a productores dentro de

alguna organizacion.

6.2.11 Nivel de las relaciones entre actores de la cadena

Las relaciones que desarrolla un actor en la cadena caprina lo mantiene informado y
receptivo a oportunidades comerciales, el trabajar sus relaciones de venta le da
estabilidad a su empresa. Se obtuvo datos del nivel de la relacion de venta que mantiene
cada actor con su cliente (Cuadros 26 al 31).

En todo el ganado predominé el desconocimiento del cliente: pie de cria menor ningun
actor conoce a su cliente, para el semental mayor el 98.4%, para ganado de hasta siete
meses el 97.3%, para pie de cria mayor el 97.2%, para semental menor 96%, y para el

ganado mayor a un afio el 93.8% no conoce a su cliente.
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Cuadro 26. Nivel de la relacion de venta de pie de cria menor a 1 afio

Nivel de la relacion de venta: pie de cria

menor a 1 afio No conoce a su cliente Total
Productor Recuento 9 9
% 100.0% 100.0%
Acopiador-Productor  Recuento 1 1
% 100.0% 100.0%
Acopiador Recuento 1 1
% 100.0% 100.0%
Total Recuento 11 11
% 100.0% 100.0%
Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
Cuadro 27. Nivel de la relacion de venta de pie de cria mayor a 1 afio
Nivel de la relacién de venta: pie de No conoce Reconoce Conoce a
cria mayor a 1 afo a su cliente a su cliente su cliente Total
Productor Recuento 132 1 2 135
% 97.8% 7% 1.5% 100.0%
Productor-Acopiador Recuento 2 0 0 2
% 100.0% .0% .0% 100.0%
Acopiador-Productor Recuento 4 0 1 0
% 80.0% .0% 20.0% 100.0%
Barbacoyero-Productor Recuento 1 0 0 1
% 100.0% .0% .0% 100.0%
Acopiador Recuento 2 0 0 2
% 100.0% .0% .0% 100.0%
Total Recuento 141 1 3 145
% 97.2% T% 2.1% 100.0%
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.
Cuadro 28. Nivel de la relacién de venta de semental menor a 1 afio
Nivel de la relacion de venta: No conoce a su Conoce a su
semental menor a 1 afio cliente cliente Total
Productor Recuento 22 1 23
% 95.7% 4.3% 100.0%
. Recuento 1 0 1
Acopiador-Productor % 100.0% 0%  100.0%
Acopiador Recuento 1 0 L
% 100.0% .0% 100.0%
Total Recuento 24 1 25
% 96.0% 4.0% 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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Cuadro 29. Nivel de la relacion de venta de semental mayor a 1 afo

Nivel de la relacion de venta semental No conoce a su Conoce a su
mayor a 1 afio cliente cliente Total
Productor Recuento 112 1 113
% 99.1% .9% 100.0%
Productor-Acopiador Recuento 1 0 1
% 100.0% .0% 100.0%
Productor-Forrajero Recuento 1 0 1
% 100.0% .0% 100.0%
Acopiador-Productor Recuento 6 1 7
% 85.7% 14.3% 100.0%
Barbacoyero-Productor Recuento 3 0 3
% 100.0% .0% 100.0%
Acopiador Recuento 3 0 3
% 100.0% .0% 100.0%
Total Recuento 126 2 128
% 98.4% 1.6% 100.0%
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.
Cuadro 30. Nivel de la relacién de venta de ganado de hasta 7 meses
Nivel de la relacién de venta: No conoce asu Reconocea Conoce a
ganado de hasta 7 meses cliente su cliente  su cliente Total
Productor Recuento 98 1 0 99
% 99.0% 1.0% .0% 100.0%
Productor-Acopiador Recuento 2 0 0 2
% 100.0% .0% .0% 100.0%
Acopiador-Productor Recuento / 0 L 8
% 87.5% .0% 12.5% 100.0%
Acopiador Recuento 3 0 1 4
% 75.0% .0% 25.0% 100.0%
Total Recuento 110 1 2 113
% 97.3% .9% 1.8% 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

77



Cuadro 31 .Nivel de la relacion de venta de ganado mayor o igual a 1 afio.

Nivel de la relacion de venta: ganado

No conoce Reconoce a Conoce a

mayor a 1 afio asucliente sucliente su cliente Total
Recuento 194 7 4 205
Productor o, 94.6% 3.4% 2.0% 100.0%
Productor- Recuento 3 0 0 3
Acopiador % 100.0% .0% .0% 100.0%
Productor- Recuento 1 0 0 1
Forrajero % 100.0% .0% .0% 100.0%
Acopiador Recuento 6 0 1 7
-Productor % 85.7% .0% 14.3% 100.0%
. Recuento 8 0 2 10
Acopiador 80.0% 0%  20.0% 100.0%
Total Recuento 212 7 7 226
% 93.8% 3.1% 3.1% 100.0%

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.
En cuanto a los barbacoyeros el 92.3% no conoce a su cliente de barbacoay el 7.7%
reconoce a su cliente de barbacoa. Mientras que 88% reconoce a su cliente de piel

salada y el 12% conoce a su cliente de piel salada.

6.2.12 Caracteristicas de la cadena productiva caprino-carne que se relacionan con
la comercializacion regional.

Las caracteristicas de la cadena se analizaron de diferentes formas algunas de ellas se
abordaron en las secciones de analisis de la cadena. En el caso del volumen ofertado y
demandado (seccion 6.2.3) se observé que la demanda de los barbacoyeros se cubre
por la oferta de los acopiadores (15,580>9,889 cabezas de ganado de edad mayor o igual
a un afo/afo). Entre los productores encuestados (306) ofrecen un volumen general de
6,333 cabezas/afio mientras que los acopiadores (22) encuestados demandan y ofrecen
(revenden) 46,220 cabezas/afo. Es decir, para el caso de los encuestados, la oferta de
los productores no cubre la demanda de los barbacoyeros, dando espacio en la cadena

a los acopiadores que manejan ofertas mayores.
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Esto lleva a otra caracteristica de la cadena que es la diversificacion de productos, debido
a que la barbacoa es el principal destino de la carne de caprino (seccién 6.2.3) posiciona
al barbacoyero como el cliente principal del ganado pero no mas cercano que el acopiador
debido a la oferta y demanda mencionada.

El flujo de informacién y correspondencia con el cliente mencionado en la seccion 6.2.4.
Y el numero de intermediarios (acopiadores) y margenes de comercializacion (seccién
6.2.7) que muestra la presencia de los intermediarios en la cadena y su peso en la
comercializacion.

El flujo geografico (seccion 6.2.6) indica la distribucion de los actores en los que resalta
proveeduria de alimento para el ganado externa a la region de estudio y mayor
concentracion de transformadores en Molcaxac (dentro de los municipios estudiados) y
en municipios externos. Esta caracteristica se complementa con la correlacion entre la
distancia que recorren hasta la plaza Moralillo.

Las correlaciones de ésta y otras caracteristicas de la cadena y la comercializacion
interpretada en base a volumen de venta (Vv) e ingresos por venta (lv), se muestra en
los Cuadros 32 al 37 y se adicioné la variable de Ganancia total ($/afio) en los mismos
cuadros. En dichos cuadros se muestra el coeficiente de correlacion, el grado de
significancia, la interpretacion de James (1971), y la direccion de la asociacion (signo).
Se considerd datos de los siguientes eslabones: productores, productor-acopiador,
productor-barbacoyero, productor-forrajero, acopiador-productor y barbacoyero-
productor, acopiador y barbacoyero.

Las correlaciones significativas arrojaron que la Frecuencia de venta (Cuadros 32 y 33):
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¢ Del pie de cria menor a un afio de edad, esta asociado con el Vv e Iv de pie de cria total,
con el Vv e lv total de ganado general y con la ganancia total. Conforme la frecuencia
de venta es mas corta en tiempo, el Vv, el Ivy la ganancia total aumentan.

¢ Del pie de cria mayor a un afio de edad, esta asociada al Iv total de ganado general y
la ganancia total. Conforme la frecuencia de venta es mas corta en tiempo, el lvy la
ganancia total aumentan.

e Del semental menor a un afo, esta asociado con el Vv e lv de semental total, el Vv e
lv total de ganado general. Con frecuencia de venta mas corta en tiempo aumenta el Vv
yellv.

¢ Del semental mayor a un afio, esta asociado con el Vv e Iv de semental total, con el Vv
e lv total de ganado general y la ganancia total. Con frecuencia de venta mas corta
aumenta el Vv, el Iv y la ganancia total.

¢ Del ganado de hasta siete meses de edad, esta asociado con su Vv e lv, con el Vv e Iv
total de ganado general y con la ganancia total. Conforme se reduce el periodo de
tiempo entre ventas, aumenta el Vv, Iv y la ganancia total.

¢ Del ganado mayor o igual a un afio, esta asociado con su Vv e lv, con el Vv e Iv total de
ganado general y con la ganancia total. Conforme se reduce el periodo de tiempo entre
ventas, aumenta el Vv, el vy la ganancia total.

Los resultados de correlaciones significativas mostraron que el grado de planeacion de

venta (Cuadros 32 y 33):

¢ Del pie e cria menor a un afo, esta asociado con el Vv e Iv de pie de cria total y con Iv

total de ganado general. Conforme se pasa de menor a mayor grado de planeacion de
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ventas (de ventas variables entre afios y durante un mismo afo hacia ventas planeadas
semanalmente o por dia) aumenta el Vv y el Iv.

¢ Del pie de cria mayor o igual a un afio de edad, esté asociado al Iv de pie de cria total,
al lv total de ganado general y a la ganancia total. Conforme se pasa de menor a mayor
grado de planeacion de ventas aumenta el Iv y la ganancia total.

¢ Del semental mayor o igual a un afio de edad, esta asociado con el Vv e Iv de semental
total, con el Vv e Iv total de ganado general y con la ganancia total. Conforme pasa de
menor a mayor grado de planeacion de ventas aumenta el Vv, el Iv y la ganancia total.

¢ Del ganado de hasta siete meses de edad, esta asociado con su Vv e lv, con la ganancia
total y con el Vv e Iv total de ganado general. Conforme se pasa de menor a mayor
grado de planeacion de ventas aumenta el Vv, Iv y la ganancia total.

¢ Del ganado mayor o igual a un afio, esta asociado con su Vv e lv, con la ganancia total
y con el Vv e lv total de ganado general. Conforme se pasa de menor a mayor grado
de planeacion de ventas aumenta el Vv, el Iv y la ganancia total.

Para el caso del precio de venta sélo se encontrd correlacion significativa entre éste y el

Iv de semental total, el Iv total y la ganancia total (Cuadro 33). Conforme aumenta el

precio de venta de este ganado, aumenta el Iv y la ganancia total.

Las variables punto de venta de ganado en planta y en Moralillo no obtuvieron

correlaciones significativas por lo tanto no aparecen en los cuadros.
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Cuadro 32. Frecuencia y grado de planeacion de venta asociado al volumen de venta.

Caracteristicas/ coeficiente Volumen de venta (cabezas/afio)
de correlacién r de Pearson . . Ganado de hasta -
>
y Tau_b de Kendall Pie de cria total Semental Total 7 meses Ganado 21 afio Volumen total
- - —— - - —
Pie de cria <1 afio 717 .Aso_(:lacmn _.672 .Aso_(:lacmn
muy fuerte inversa importante inversa
- Pie de cria 21 afno -0.109 -0.163
b _ o . e _ sk . .-,
S Semental <1 afio 0.443*: Asc_JC|aC|on 0.741 .AS(_JC|aC|on
> moderada inversa muy fuerte inversa
3 s . -.200*: Asociacion -.215*: Asociacion
o emental 21 afio . o
3 aja inversa baja inversa
S - 555**:
2  Ganado de hasta 7 Asociacion -.501**: Asociacion
Qo meses moderada moderada inversa
LC inversa
Ganado 21 afio -.304**: Asociacion -.152*: Asociacion
B importante inversa baja inversa
- —
) Pie de cria <1 afo .'560 : ASOC'?IC'OH 0.393
° importante directa
:5 Pie de cria =1 afio 0.001 0.023
S Semental <1 afio 0.129 0.144
' ~ .323**: Asociacion .249**; Asociacion
g € Semental 21 afio : S
25 moderada directa baja directa
> *%k-
3 Ganado de hasta 7 '38.2 .356**: Asociacion
Asociacion .
8 meses : moderada directa
= moderada directa
S *%- 1 1A *%k 1 1A
o Ganado 21 afio .551**: Asociacion .495**: Asociacion

importante directa moderada directa
Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlaciéon
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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Cuadro 33. Frecuencia, grado de planeacion y precio de venta asociado al ingreso por venta y ganancia total.

Caracteristicas/ Ingresos por venta ($/afio) Ganancia
coeficiente de
P%cgrrgé?‘c)'/oqrgﬂfb Pie de cria total Semental Total Gan?drg edsigasta Ganado 21 afo Ingreso Total Gan&r;g%')rotal
de Kendall
. . -.687* o ... -651* Asociacion
Pededa<l  asocacr e nedeactn imporate
importante inversa inversa
x Pie de cria 21 0117 -.168*: Asociacion  -.168*: Asociacion
S ano ' baja inversa baja inversa
5 Semental<1 -0.623**: Asociacion -.740™*: Asociacion 0375
o) ano importante inversa muy fuerte inversa :
8 Semental 21 -.207*: Asociacion -.224:Asociacion  -.215* Asociacion
S ano baja inversa baja inversa baja inversa
3 S . - A4
E Ganado de Asociacion - 479" Asociacion Aemdean
hasta 7 meses |r?r|?\?er£asgte moderada inversa ey
~ -.328*: Asociacion -.145*: Asociacion -.144*; Asociacion
Ganado 21 afio moderada inversa baja inversa baja inversa
Piedecria<l  .602*:Asociacion .545*%: Asociacion 0.389
e afo importante directa importante directa '
c Piedecria=1 .284*:Asociacion .141*: Asociacion .173**:Asociacion
8 afo baja directa baja directa baja directa
g, Semental<l 0.16 0.126 0.025
@ C
¢ Semental 21 .498**:Asociacion .327**:Asociacion  .308**:Asociacion
2 ano moderada directa moderada directa moderada directa
Xe) Ganado de .350**:Asociacion .351**:Asociacion  .286**:Asociacion
@ hasta 7 meses moderada directa moderada directa baja directa
O Ganado 21 afio .522*Asociacion  .455**:Asociacion .420**.Asociacion
B importante directa moderada directa moderada directa
Precio de venta de .665**; Asociacion 442*. Asociacion  .781**: Asociacion
Semental<lafio importante directa moderada directa muy fuerte directa

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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Las correlaciones de otras caracteristicas de la cadena son (Cuadros 34 y 35):

e Tipo de eslabodn: este estd asociado al Vv, Iv y ganancia total de cualquier ganado.
Conforme se pasa de tipo del actor de produccién primaria hasta el actor encargado de
transformar y vender al cliente final (productor, productor-acopiador, productor-
barbacoyero, productor-forrajero, acopiador-productor, barbacoyero-productor,
acopiador y barbacoyero) el Vv, el Iv del ganado y la ganancia total aumentan.

eDistancia a Moralillo: ésta caracteristica esta asociado con el Vv e lv del pie de cria
total, del semental total, del ganado de hasta siete meses y del ganado mayor a un afio,
ademas con el Vv e lv total de ganado general. Conforme aumenta la distancia a la
plaza de Moralillo aumentan el Vv e Iv del ganado mencionado, el Vv e Iv total de
ganado general y la ganancia total.

¢ Punto de venta de barbacoa en planta: tiene asociacion con el Vv e Iv del ganado mayor
a un afio y con el Vv e lv total de ganado general. Conforme se pasa de no vender en
planta a si vender en planta, se reduce tanto el Vv como el Iv.

ePunto de venta de barbacoa en Moralillo: se encontré asociacion con el Vv e Iv de
ganado mayor a un afio, con el Vv e Iv total de ganado general y con la ganancia total.
Conforme se pasa de no vender a si vender en la plaza Moralillo aumenta el Vv, el Ivy

la ganancia total.
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Cuadro 34. Otras caracteristicas asociadas al volumen de venta.

Caracteristicas/

coeficiente de correlacion
r de Pearsony Tau_b de

Kendall

Volumen de venta (cabezas/afo)

Pie de cria total

Semental Total

Ganado de hasta 7 .
meses Ganado 21 aino

Volumen total

Tipo de eslabdn

Distancia a Moralillo
venta de

Punto de

.297**:Asociaci
on baja directa baja directa

barbacoa: en planta

Punto de

venta de

barbacoa: en Moralillo

.192*:Asociaci6 .319**:
n baja directa

.248**: Asociacion

Asociacion .591**:
moderada directa

.395**: Asociacion
moderada directa
Asociacion
importante directa

.520**: Asociacion
importante directa
331
moderada directa
-.484**: Asociacion
moderada inversa
.737**: Asociacion
muy fuerte directa

Asociacion

.452**: Asociacion
moderada directa
.362**:
moderada directa
-.473**: Asociacion
moderada inversa
.726**: Asociacion
muy fuerte directa

Asociacion

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo. * La correlaciéon es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Cuadro 35. Otras caracteristicas asociadas al ingreso por venta y ganancia total.

Caracteristicas/
coeficiente de
correlacion r de
Pearsony Tau_b
de Kendall

Tipo de eslabdn

Distar_]cia a
Moralillo

Punto de venta
de barbacoa: en
planta

Punto de venta
de barbacoa: en
Moralillo

Ingresos por venta ($/afio) Ganancia
Pie de cria Semental Ganado de hasta 7 ~ Ganancia Total
total Total meses Ganado 21 afio Ingreso Total ($/afio)
.299%*: 246%*: o Ny A27**: Asociacion _y
i i .362**: Asociacion .511**: Asociacion : .394**: Asociacion

ng%mdail?elg?a ng%mdail?elg?a moderada directa importante directa moderada directa moderada directa
.304**; .333**; .528**: Asaciacion .310**: Asociacion  .367**: Asociacion  .219**: Asociacion
Asociacion  Asociacion  importante directa moderada directa moderada directa baja directa
moderada moderada
directa directa

) . L i . L

.419*: Asociacion .416*: Asociacion -0.304

moderada inversa

.635**: Asociacion
importante directa

moderada inversa

.636**: Asociacion
importante directa

.522**: Asociacion
importante directa

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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Para tener un mayor acercamiento a la comercializacion de ganado se realizaron

correlaciones con variables adicionales y comparacion de rangos, pero como base de

datos se consider6 solo a los productores y sus variantes (productor-acopiador,

productor-barbacoyero, productor-forrajero, acopiador-productor y barbacoyero-

productor).

En el Cuadro 36 se muestra la significancia obtenida en la comparacion de rangos entre

las caracteristicas de la cadena, la comercializacion (volumen de venta e ingreso por

ventas) y la ganancia total de los productores. Los valores sombreados en gris refieren a

significancias menores a 0.05 o 5% de riesgo de cometer un error tipo I. Y sefialan la

comparacion de rangos en las cuales se considera que hay diferencia significativa entre

los grupos.

Se encontraron las siguientes diferencias significativas (Cuadro 38):

¢ El rango promedio del Vv de ganado de hasta siete meses entre los que estan dentro
de alguna organizacion y los que no pertenecen a una.

¢ El rango promedio del Iv de ganado mayor o igual a un afio de edad entre los que estan
dentro de alguna organizacion y los que no pertenecen a una.

e El rango promedio del Vv total de ganado general entre los que no venden ganado en
plantay los que si venden en planta.

¢ El rango promedio del Vv e Iv de ganado mayor o igual a un afio de edad entre los que
no venden ganado en Moralillo y los que si venden en ésta plaza.

oEl rango promedio del Vv e lv total de ganado general entre los que no venden en

Moralillo y los que si.
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oEl rango promedio del Vv de semental total entre los diferentes municipios a los que
pertenecen los encuestados.

oEl rango promedio del Vv e Iv de ganado de hasta siete meses entre los diferentes
municipios a los que pertenecen los encuestados.

¢ El rango promedio del Vv e Iv de ganado mayor o igual a un afio de edad entre los
diferentes municipios a los que pertenecen los encuestados.

¢ El rango promedio del Vv e lv total de ganado general entre los diferentes municipios a
los que pertenecen los encuestados.

oEl rango promedio de la ganancia total entre los diferentes municipios a los que
pertenecen los encuestados.

e El rango promedio del Vv e Iv de pie de cria total entre los tipos de eslabén (productor,
productor-acopiador, productor-barbacoyero, productor-forrajero, acopiador-productor,
barbacoyero-productor).

¢ El rango promedio del Vv e Iv de ganado de hasta siete meses de edad entre los tipos
de eslabon (antes mencionados).

¢ El rango promedio del Vv e Iv de ganado mayor o igual a un afio de edad entre los tipos
de eslabon (antes mencionados).

¢ El rango promedio del Vv e Iv total de ganado general entre los tipos de eslabon (antes
mencionados).

¢ El rango promedio de la ganancia total entre los tipos de eslabon (antes mencionados).

e El rango promedio de Vv e lv de semental total entre los niveles de aportacion de la
caprinocultura (como fuente de ingreso principal, fuente de ingreso secundaria o0 como

fuente de ingreso complementaria).
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oEl rango promedio del Vv e Iv de ganado de hasta siete meses entre los que tiene
menos de tres afios, de tres a 10, de 11 a 20 y mas de 20 afios como productor.

e El rango promedio del Vv e v de ganado mayor a un afio entre los que tiene menos de
tres afios, de tres a 10, de 11 a 20 y més de 20 afios como productor.

oEl rango promedio del Vv e Iv total de ganado general entre los que tiene menos de
tres afos, de tres a 10, de 11 a 20 y mas de 20 afios como productor.

¢ El rango promedio de la ganancia total entre los que tiene menos de tres afios, de tres

a 10, de 11 a 20 y mas de 20 afios como productor.
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Cuadro 36. Comparaciones de rangos entre caracteristicas de la cadena, Vv, Iv y ganancia total.

Caracteristica/ Volumen de venta (cabezas/afio) Ingresos por venta ($/afio) Ganancia
Slgnn;llcanaa Pl,e de Semental Ganado de Ganado Volumen Pie de Semental Ganado Ganado Ingreso Ganancia
e 3 cria Total hasta 7 > 1afo  total Total de hasta >1 afo Total Total

comparacion  total meses total 7 meses ($/afio)
Pertenencia a
una .538 .686 .010 .109 913 A71 .306 104 .018 .143 .248
organizacion
Punto de
venta: en 391 .885 157 .924 .030 .875 .981 154 .833 123 103
planta
Punto de
venta: en .550 .324 341 .012 .011 .325 .859 .306 .014 .007 .390
Moralillo
Municipio al 073 | .016 .000 001  .000 .024  .075 003  .000  .000 .000
que pertenece
Tipo de

. .002 128 .000 .000 .000 .001 122 .002 .000 .000 .000

eslabon
Nivel de
aportacion de
la .075 .009 .207 .323 170 163 .025 .318 .218 0.071 140
caprinocultura
al ingreso
No. Afos
como .949 719 .009 .028 .000 .969 .304 .033 .020 0.001 .000
productor

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo con las pruebas U de Mann Whitney y Kruskal-Wallis. - Grupos vacios en
los que no es posible realizar la prueba.
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Las correlaciones obtenidas entre las caracteristicas de la cadena y productores respecto
a la comercializacion se muestran en los Cuadro 37 y 38. En ambos cuadros se muestra
el coeficiente de correlacion, el grado de significancia, la interpretacion de James (1971),
y la direccion de la asociacion (signo).

Para el caso de volumen de venta (Vv) las caracteristicas con las que si mostro

asociacion son las siguientes (Cuadro 37):

e Pertenencia a una organizacioén con el Vv de ganado de hasta siete meses: conforme
se pasa de no pertenecer a si pertenecer a una organizacion aumenta el Vv.

e Punto de venta en planta con el Vv total de ganado general: conforme se pasa de no
vender en planta a si hacerlo, aumenta el Vv.

¢ Punto de venta en Moralillo con el Vv de ganado mayor o igual a un afio y con el Vv total
de ganado general: conforme se pasa de no vender en la plaza Moralillo a si vender en
ésta aumenta el Vv del ganado mencionado.

e Municipio al que pertenece con el Vv de ganado de hasta siete meses, el Vv de ganado
mayor o igual a un afio y con el Vv total: conforme se pasa de municipio al que pertenece
el productor (Tepexi de Rodriguez, Huatlatlauca, Molcaxac, Zacapala, San Juan
Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan y Otros), aumenta el Vv. Es decir, los ultimos
municipios tienden a tener mayor volumen de venta. Cabe sefialar que la opcion de
“Otros” se refiere a productores que por ser también acopiadores o barbacoyeros y con
punto de venta en la region de estudio fueron considerados.

¢ Tipo de eslabdn con el Vv de pie de cria total, el Vv de ganado de hasta siete meses, el
Vv de ganado mayor o igual a un afio y el Vv total: conforme se cambia del tipo de

eslabon (productor, productor-acopiador, productor-barbacoyero, productor-forrajero,
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acopiador-productor y barbacoyero-productor, respetando el orden) el Vv aumenta. En
el caso del barbacoyero-productor también se considerdé el ganado transformado
vendido.

eNo. Aiflos como productor con el Vv de ganado de hasta siete meses, el Vv de ganado
mayor o igual a un afio y con el Vv total: conforme se tienen mas afios produciendo
aumenta el Vv.

e Decide el precio de venta con el Vv de pie de cria total y con el Vv de ganado de hasta
siete meses: Conforme el productor pasa de considerar que no decide el precio de venta
a que si lo decide aumentan el Vv.

e Distancia a Moralillo con el Vv de semental total, Vv de ganado de hasta siete meses,
y con el Vv total de ganado general: conforme aumenta la distancia recorrida hacia la
plaza de Moralillo, aumenta el Vv.

e Tamafo del hato con el Vv de ganado mayor o igual a un afio: conforme aumenta el
namero de cabras en el hato, aumenta el Vv.

Para el caso del Ingreso por venta (lv) si mostro asociacion con las siguientes

caracteristicas (Cuadro 38):

e Pertenencia a una organizacion con el Ilv de ganado mayor o igual a un afio: conforme
se pasa de no pertenecer a si pertenecer a una organizacion aumenta el Iv.

e Punto de venta en Moralillo con el Iv de ganado mayor o igual a un afio, el lv total de
ganado general: conforme se pasa de no vender en la plaza Moralillo a si vender en
ésta aumenta el Iv.

e Municipio al que pertenece con el Iv de ganado de hasta siete meses, el Iv de ganado

mayor o igual a un afio y con el Iv total: conforme se pasa de municipio al que pertenece
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el productor (Tepexi de Rodriguez, Huatlatlauca, Molcaxac, Zacapala, San Juan
Ixcaquixtla, Santa Inés Ahuatempan y Otros), aumenta el Iv.

¢ Tipo de eslabdn con el Iv de pie de cria total, el v de semental total, el Iv de ganado de
hasta siete meses, el Iv de ganado mayor o igual a un afio y con el Iv total: conforme se
pasa de tipo de actor (productor, productor-acopiador, productor-barbacoyero,
productor-forrajero, acopiador-productor y barbacoyero-productor) el lv aumenta.

eNo. Afios como productor con el Iv de ganado de hasta siete meses, el Iv de ganado
mayor o igual a un afio y con el Iv total: conforme aumentan los afios como productor
aumenta el Iv.

¢ Decide el precio de venta con el Iv pie de cria total y con el Iv de ganado de hasta siete
meses: conforme se pasa de la consideracion del productor de no decidir el precio de
venta a si decidir el precio de venta, aumenta el Iv del ganado asociado.

e Distancia a Moralillo con el v de pie de cria total, el Ivde semental total, el Iv de ganado
de hasta siete meses y con el Iv total: conforme aumenta la distancia que recorre el
productor hasta la plaza de Moralillo aumenta el Iv.

La Ganancia total resulto tener asociacién con las siguientes caracteristicas (cuadro 38):

¢ Tipo de eslabdn: conforme se cambia de tipo de actor (productor, productor-acopiador,
productor-barbacoyero, productor-forrajero, acopiador-productor y barbacoyero-
productor) aumenta la ganancia total.

eNo. Afios como productor: conforme aumenta el nimero de afios como productor
aumenta la ganancia total.

e Distancia a Moralillo: conforme aumenta la distancia que recorren los productores hacia

la plaza de Moralillo, aumenta la ganancia.
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Cuadro 37. Caracteristicas de la cadena asociadas al volumen de venta (productores y variantes).

Caracteristicas/
coeficiente de

Volumen de venta (cabezas/afio)

correlacion r de Pearson  Pie de cria total Se_lr_r(; ?;tal Ganadn(?léjseezasta ! Ganad(;r??/r?or oigual Volumen total
y Tau_b de Kendall
. o — .
Pertenencia a una 10.043 0031  208% Asociacion baja 0.091 0.005
organizacion directa
) . — :
Punto de venta: en 0.06 -0.011 0.115 0.005 .103*:Asociacion baja
planta directa
) . o : . T :
Punto de venta: en 0.042 -0.076 0.077 .143 .AsQC|aC|on baja .120 .Aspuacmn baja
Moralillo directa directa
Municipio al que .258**:Asociacion baja .118*:Asociacion baja  .136**:Asociacion
0.026 -0.054 . ) SO
pertenece directa directa baja directa
Tibo de eslabén .231**:Asociacion 0.139 .316**:Asociacion .321**:Asociacion .289**:Asociacion
P baja directa ' moderada directa moderada directa baja directa
Nivel de aportacion de la
caprinocultura (al 0.037 0.069 0.072 0.082 -0.019
ingreso)
No. Afios como .252**:Asociacion baja  .162**::Asociacion .233**:Asociacion
-0.036 -0.035 . S Nl
productor directa baja directa baja directa
Decide el precio de .198**:Asociacion .157*:Asociacion baja
venta baja directa 0.028 directa 0.009
Recibe apoyo ganadero -0.036 0.113 -0.03 0.076 0.003
Precio de venta -0.092 0.032
Ll 379**: Asociacion 199**: Asociacion
Distancia a Moralillo 0.148 Asociacion ' ' . 0.077 ’ S
S moderada directa baja directa
baja directa
. g
Tamafio del hato (#) -0.026 -0.047 -0.006 AT (AR 0.021

baja directa

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlaciéon
es significativa al nivel 0,01 (bilateral). - Grupos vacios en los que no es posible realizar la prueba.
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Cuadro 38. Caracteristicas de la cadena asociadas al ingreso por venta (productores y variantes).

Caracteristicas/ Ingresos por venta ($/afio) Ganancia
coeficiente de
correlacion r de Pie de cria total  Semental Total Ganado de hasta Ganado mayor o Inareso Total Ganancia Total
Pearsony Tau_b de 7 meses igual a 1 afio g ($/afio)
Kendall
. o~ —
Pertenencia a una 0.049 0.071 0.129 LT EUEE E 0.069 -0.053
organizacion baja directa
Punto de venta: en 0.011 0.002 0.113 0.012 0.072 0.076
planta
Punto de venta: en 137*:Asociacion '12.7**.:
) ' 0.066 0.012 0.081 : e Asociacion 0.04
Moralillo baja directa o
baja directa
. . . 157 .093*:Asociacién
*%k- *
Municipio al que 0.098 0.107 217 _.As_00|a0|on .104 _.AS(_)Clamon Asociacién irrelevante
pertenece baja directa baja directa L .
baja directa directa
k%
Tibo de eslabén .235**:Asociacion .158*:Asociacién .279**:Asociacion .282**:Asociacion Aégii;cién .222**:Asociacion
P baja directa baja directa baja directa baja directa o baja directa
baja directa
Nivel de aportacion 0.065 0.008 0.057 0.083 -0.008 -0.013
de la caprinocultura
*%k-
No. Afios como .218**:Asociacion .167**:Asociacion LI .204**: Asociacion
0.014 0.049 o T g Asociacion g
productor baja directa baja directa o baja directa
baja directa
: . - — x. L
Decide el precio de .230 _.As_ouauon 0.042 .230 ..As_00|aC|on 0.093
venta baja directa baja directa
Recibe apoyo 0.052 0.108 -0.021 0.081 0.051 0.006
ganadero
Precio de venta -0.012 0.091
.256**; .280**; 340%* Asociacion .222%*: .223**:
Distancia a Moralillo  Asociacion baja Asociacion baja : ) 0.087 Asociacion  Asociacion baja
; ; moderada directa o ;
directa directa baja directa directa
. Ly
Tamafio del hato (#) -0.025 -0.056 0.011 AL AR R -0.003 0.038
baja directa

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral). - Grupos vacios en los que no es posible realizar la prueba.
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6.3Factores que se relacionan con la comercializacion regional de caprino
carne.

Se obtuvieron factores que se relacionan con la comercializacién del ganado. Fueron
clasificados segun el fenomeno de estudio, organizacion y cadena caprino-carne.
6.3.1 Factores de la organizacion que se relacionan con la comercializacion
regional de caprino carne
Como ya se mencionoé en la seccion 6.1.3, tanto la AGLG como la AGLE no operan para
comercializar. El volumen ofertado que alcanzarian ambas organizaciones si los
productores unieran sus ventas se muestra en el Cuadro 39.
La AGLG alcanza pequefias cantidades debido a que solo ocho socios son
caprinocultores.
Mientras que la AGLE tiene mayor oportunidad de cumplir compromisos de venta. Sin
embargo, su volumen ofertado que se muestra en el cuadro varia anualmente debido a
controles de venta limitados en cada unidad de produccion. Y para operar
comercialmente la asociacion tendria que replantear sus objetivos y valores. En el Cuadro
40 se mencionan otros factores de la organizacion asociados a la comercializacion.

Cuadro 39. Volumen total ofertado por la AGLG y AGLE.

Volumen de ofertado (NUumero de cabezas vendidas/afio) AGLG AGLE
Pie de cria mayor o igual a 1 afio 51 47
Pie de cria menor a 1 afio 0 0
Total pie de cria 51 47
Semental mayor o igual a 1 afio 15 12
Semental menor a 1 afio 0 35
Total semental 15 a7
Ganado de hasta 7 meses 160 524
Ganado mayor o igual a 1 afio 281 2,436
Total 507 3,054

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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Cuadro 40. Factores de la AGLG y la AGLE que se relacionan con la comercializacion.

Factores AGLG AGLE
Nivel de aportacion de la caprinocultura al Principal . 55.6% 38.9%
ingreso Secundaria 22.2% 44.4%
Complementaria 22.2% 16.7%
Conocimiento del reglamento bajo el cual No 85.7% 82.4%
se rige Parcial 14.3% 17.6%
. _ . No 71.4% 66.7%
Conformidad con el objetivo seguido S 28.6% 33.3%
Conseguir apoyo econémico 85.7% 68.4%
Motivo para unirse a la AGL Mejorar produccion 14.3% 15.8%
Invitacién 15.8%
- No 22.2%
gtc);rll_ommlento de los representantes de la Sj | 71.4% 22.9%
Parcial (no a todos) 28.6% 55.6%
L, Por votacién 100% 100%
Eleccion de los representantes de la AGL % de acuerdo 100% 100%
Quincenal 14.3% 10.5%
Mensual 71.4% 31.6%
Frecuencia de reuniones Bimestral 14.3%
Varia en el afio 31.6%
No sabe 26.3%
Conformidad con el nUmero de reuniones N.O 42.9% 63.2%
Si 57.1% 36.8%
Hablar de Apoyos 71% 70.6%
Actividades en reuniones Mejorar produccién 29% 5.9%
No sabe 23.5%
Conformidad con las actividades No 31.6%
realizadas en las reuniones Si 100% 68.4%
Consideracién de su opinion en latomade A veces 42.9% 52.6%
decisiones Siempre 57.1% 47.4%
Inf de | bi . No 42.9% 36.8%
Sneglrjri?e € 10s camblos U acciones a Si, después de hacerlo 14.3% 26.3%
Si, antes de hacerlo 42.9% 36.8%
Técnico 14% 63.2%
Comercial 57% 31.6%
Utilidad de la organizacién Financiero 29% 21.1%
Social 14%
No tiene 15.8%
Edad 53 53
Escolaridad 4.4 6.5
Sabe leer 71.4% 89.5%
Sabe escribir 71.4% 89.5%

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

96



Poco mas de la mitad de los socios productores de cabras de la AGLG consideran a la
caprinocultura como principal fuente de ingreso. Sin embargo, el 85.7% se hizo socio
para acceder a apoyos gubernamentales. Una razon del bajo desarrollo del eje comercial
de la asociacion.

El 71.4% de los socios de la AGLG no esta conforme con el objetivo seguido por dicha
asociacion ya que no han recibido apoyo econémico gubernamental. Y en el seguimiento
de su objetivo (obtener apoyos economicos), descuidan factores para la operacion
correcta de la organizacion y aprovechamiento de oportunidades. Tal es el caso de
factores como el conocimiento del reglamento bajo el que se rigen y de sus
representantes, reuniones, acuerdos y flujo de informacién a tiempo.

A pesar de no cumplir el objetivo de la mayoria de los socios de la AGLG, han obtenido
beneficios. El mas mencionado fue del tipo comercial, refiriéndose al estacionamiento
gratuito en el punto de venta y permiso para trasladar ganado.

En el caso de la AGLE, que tiene mayores posibilidades comerciales debido al volumen
gue ofertan, la mayoria de los socios consideran a la produccién de cabras como fuente
de ingreso secundaria o completaria. Lo que implica darle prioridad a otras actividades.
Asimismo mas de la mitad se uni6é a la AGLE para acceder a un apoyo econdémico
gubernamental. Lo que pone a la AGLE en una posicion parecida a la AGLG en cuanto
al bajo desarrollo comercial.

La AGLE tiene un alto porcentaje de inconformidad de los socios respecto a los resultados
obtenidos (pocos beneficiarios de apoyos econdmicos). También existe desconocimiento
de directrices, representantes, reuniones y de los cambios o0 acciones a seguir.

Pero también, la AGLE, ha tenido utilidad, en este caso es técnica principalmente.

Referida a la asesoria y capacitacion que han obtenido por parte del gobierno.
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6.3.2 Factores de la cadena productiva que se relacionan con la comercializacion

regional de caprino carne

Los factores considerados y su asociacion se muestra en el los Cuadros 41 al 44.

En los Cuadros 41 y 42 se muestra que los factores asociados con la comercializacion

(Vv, Iv y ganancia total). Las asociaciones significativas encontradas fueron:

e Registros de productos generados asociado con el Vv e Iv total de ganado general
(relaciones irrelevantes segun la escala de James, 1971) y con la ganancia total.
Conforme se pasa de no llevar registros de productos generados a si llevarlos, aumenta
el Vv, vy la ganancia total.

e Registro de datos de comportamiento asociado con el Vv e Iv de ganado mayor o igual
a un afo, el Vv e Iv total y con la ganancia total (relacién irrelevante segun James, 1971)
.Conforme se pasa de no llevar registros de comportamiento a si llevarlos, aumenta el
Vv, el Ivy la ganancia total.

¢ La disponibilidad de corral se asocia con el Vv e Iv total de ganado general y la ganancia
total. Conforme se pasa de no poseer corral a si tenerlo, aumenta el Vv, el lv y la
ganancia total.

e La disponibilidad de comederos se asocia al Vv e Iv de pie de cria total, al Ivde semental
total, al Vv total (relacion irrelevante segun la escala de James, 1971), y al Iv total.
Conforme se pasa de no tener comedero a si tenerlo, aumenta el Vv y el Iv del ganado
mencionado.

e La disponibilidad de vehiculo para el transporte del ganado esta asociado al Vv e Iv de
pie de cria total, al Iv de semental total, al Vv e Iv de ganado de hasta siete meses, Vv

e Iv de ganado mayor a un afio de edad, al Vv e Iv total de ganado general y a la
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ganancia total. Conforme se pasa de no tener vehiculo a si tener, aumenta el Vv, el Iv
y la ganancia total del ganado mencionado.

eLa disponibilidad de tierra se asocia al Iv de semental total. Conforme pasa de no
disponer de tierra a si disponer de ella, aumenta el Iv.

elLa elaboraciéon de raciones propias a la edad se asocia al Vv e lv total de ganado
general, al lv de ganado mayor a un afio y a la ganancia total. Conforme se pase de no
elaborar a si elaborar raciones propias a la edad, aumentan el Vv, el Iv y la ganancia
total.

e El aseguramiento de consumo de calostro a los cabritos nacidos se asocia al Vv de
ganado de hasta siete meses, Vv e v de ganado mayor a un afo, y a la ganancia total.
Conforme se pasa de no asegurar el consumo de calostro a si asegurar gue consuman
el calostro los cabritos nacidos, aumenta el Vv, el v y la ganancia total.

e La identificacion de los animales se asocia al Vv e Iv total de ganado general y al Iv de
ganado mayor a un afio. Conforme se pasa de no identificar a si identificar el ganado,
aumentan el Vv y el Iv.

¢ El tipo de identificacion esta asociado al Iv de pie de cria total, al Ilv de ganado mayor a
un afio, al Vv de ganado de hasta siete meses y al Vv e Iv total de ganado general.
Conforme se cambia de tipo de identificacion (no identifica, fierro, muesca, arete, arete

SINIIGA), aumentan el Vv y el Iv.
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Cuadro 41. Factores asociados al volumen de venta de ganado.

Caracteristicas/ coeficiente
de correlaciéon r de

Volumen de venta (cabezas/afio)

Pearsony Pie de cria total Se_lr_r; fgltal Ganadrtr)]:seezasta ! G?nl?;jloanll?% ° Volumen total
Tau_b de Kendall 9
Tipo de trato de venta 0.139 -0.01
. . L
Lleva registros de 0.023 0.043 0.116 0.057 _.095 .Asouamon
productos generado irrelevante directa
Lleva registros econémicos no llevan no llevan no llevan no llevan no llevan
. . L x. L
Lleva registros de datos de 0.075 0.009 0.159 A71 _.As_00|aC|on 142 _.As_ouamon
comportamiento baja directa baja directa
*%k- 1 1A
Existencia de corral 0.021 0.065 si tienen corral 0.112 L7 _.As_ocuamon
baja directa
Existencia de Bebederos -0.019 0.046 -0.046 0.03 0.063
. — . . —
Existencia de Comederos -4 -Asociacionbaja— ; 5q 0.014 0.045 -096%Asociacion
directa irrelevante directa
E?thgsnt(r:tljactura 32 .151*:Asociacion baja 01 .303**:Asociacion .297**:Asociacion .288**:Asaociacion
. directa ‘ moderada directa baja directa baja directa
transporte propia
Disponibilidad de tierra 0.068 0.068 -0.062 -0.015 -0.018
Elabpracmn de raciones 0.071 0.112 0.119 0.087 119 Asociacion
propias a la edad baja directa
Aseguramiento de . . x. o
consumo de calostro a los -0.097 -0.021 22 _.As<_30|aC|on . _.As.omamon 0.085
: baja directa baja directa
cabritos
Numero de dias que
suministra calostro a las -0.022 -0.055 -0.057 -0.032 -0.022
crias
. L
Identifica o no los animales 0.018 0.04 0.128 0.091 .'093 .Asomgcmn
irrelevante directa
Tipo de identificacion de los 0.032 0.038 .153*:Asociacion 0.098 .101*:Asociacion

animales

baja directa

baja directa

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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Cuadro 42. Factores asociados al ingreso por venta y ganancia total.

Caracteristicas/
coeficiente de

Ingresos por venta ($/afo)

Ganancia

correlacion r de Ganado de .
Pearsony Tau_b de Pie de criatotal Semental Total hasta 7 Ganaollo r?aypr Ingreso Total Gana$r}0|§1 Total
Kendall meses olguafalano ($/afio)
Tipo de trato de venta 0.136 0.017
Lleva registros de .096*: Asociacion .094*:Asociacion
productos generado 0.075 0.081 0.101 0.079 irrelevante directa irrelevante directa
lélcea/r?émicos registros no llevan no llevan no llevan no llevan no llevan no llevan
ﬁft\éi registros gg 0.127 0.064 0.124 .170**:Asociaci .140**: Asociacion .092*:Asociacion
comportamiento : : : on baja directa baja directa irrelevante directa
; ; si tienen .105*: Asociacion .108*:Asociacion
Ex!stenc!a de corral -0.002 0.042 corral 0.108 baja directa baja directa
Eg‘gé%gﬁg"s de -0.031 0.065 -0.035 0.025 0.014 0.023
Existencia de .212**:Asociaci6 .210**:Asociaci .109*: Asociacion
Comederos n baja directa  6n baja directa 0.075 0.085 baja directa -0.002
. . x. . - I
E)F;zt:snt(rtaétura gg .179**:Asociaci6 .265**:Asociaci 'Zi?én"g‘g(-);'a %ﬁm 6%2?;;'&;' .307**: Asociacion .211**:Asociacion
transporte propia n baja directa  On baja directa directé Jicen moderada directa baja directa
Disponibilidad de .190**:Asociaci
tierra 0.082 6n baja directa -0.056 0.002 0.014 0.05
Elaboracion de L L L
; ; .118*:Asociacio .125**: Asociacion .123**:Asociacion
reaélcganes propias a la 0.127 0.134 0.103 n baja directa baja directa baja directa
Aseguramiento de _ o ) L
.169**:Asociaci .102*:Asociacion
Numero de dias que
suministra calostro a -0.026 -0.054 -0.061 -0.034 -0.027 -0.029
las crias
Identifica o no los .139*:Asociacié .108*: Asociacion
animales 0.104 0.09 0.067 n baja directa baja directa 0.025
Tipo de identificacion .130*:Asociacion .151**:Asociaci .119**: Asociacion
de los animales baja directa 0.098 0.082 on baja directa baja directa 0.028

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion

es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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En los Cuadros 43 y 44 se muestra las siguientes asociaciones significativas:

El tipo de terreno de pastoreo con el Vv e Iv de pie de cria total. Conforme se pasa de
guebrado a lomerio y a plano, aumenta el Vv e Iv.

La separacion de ganado para pastorear con la ganancia total obtuvo una relacion
significativa pero irrelevante segun la escala de James (1971). Conforme se pasa de no
separar el ganado segun su capacidad (edad) para pastorear a si separarlos, aumenta la
ganancia total.

El costo de produccion se asoci6 al Vv e Iv de pie de cria total, al Vv e Iv de semental
total, al Vv e Iv de ganado de hasta siete meses, al Vv e Iv total de ganado general y a la
ganancia total. Conforme aumenta el costo del ganado mencionado aumenta el Vv, el lv
y la ganancia total. Debido a que son los productores los que venden menos pero tienen
un costo de produccion menor parcialmente (no se considero el costo de la mano de obra
propia).

El nimero de crias vivientes esta asociado al Vv e lv de ganado mayor a un afio, al Vv
e lv total de ganado general, al Iv de ganado de hasta siete meses de edad y a la ganancia
total. Conforme aumenta el nUmero de crias vivientes, aumenta el Vv, Iv y la ganancia
total.

El tipo de sistema de produccion se asocié al Iv de ganado mayor a un afio. Conforme se
cambia de sistema de produccién (pastoreo, pastoreo con suplemento estacional, semi-
estabulado y estabulado), aumenta el Iv.

La recepcion de capacitacion se asocio al Iv de semental total y al Iv total. Conforme se

pasa de no haber recibido capacitacion a si recibir, aumenta el Iv.
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Cuadro 43. Otros factores asociados al volumen de venta de ganado.

Caracteristicas/ coeficiente de

Volumen de venta (cabezas/afo)

correlacion r de Pearsony Tau b . .
y - Pie de cria total

Semental Total

Ganado de hasta

Ganado mayor o

Volumen total

de Kendall 7 meses igual a 1 afo
Determina condicion corporal de 0.096 0.044 0.064 0.025 0.06
hembras antes de empadre
Determina condicién corporal de 0.052 0.133 -0.042 0.011 0.055
hembras antes de parto
. — .
Tipo de terreno de pastoreo ali?ezlctﬁsomamon e 0.077 0.044 -0.07 0.016
Distancia del corral a donde 0.04 0.078 0.028 -0.087 -0.006
pastorea (km)
Separa el hato -0.034 -0.056 0.061 0.025 0.049
Separa el hato por sexo 0.087 0.042 No separa 0.064 -0.002
Separa el hato por edad 0.006 -0.144 0.014 -0.09 -0.052
Separa el hato por pastoreo -0.043 -0.03 0.058 0.063 0.085
Separa el hato por nacimiento 0.05 0.085 -0.018 0.034 0.024
Separa el hato por condicion No separa -0.071 0.063 -0.094 -0.028
reproductiva
297 Asociacion .267**. 592**: Asociacion .233%*;
Costo de produccion ($/cabeza) : .b e Asociacion baja importante -0.013 Asociacion baja
aja directa . . .
directa directa directa
. .179**:Asociacion
#vientres 0.008 -0.024 0.028 baja directa 0.034
Relacion de vientres por -0.061 -0.102 -0.099 0.066 -0.039
semental
x. o . g
NUmero de crias vivientes 0.12 0.03 0.164 e .Asom_amon — -A$°°'?‘C'°“
moderada directa baja directa
Tipo de sistema de produccién 0.095 -0.007 0.122 0.101 0.053
Ha recibido capacitacion -0.052 0.097 -0.021 0.045 0.036
Servicio de veterinario 0.083 0.069 -0.145 -0.034 0.02

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlacion
es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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Cuadro 44. Otros factores asociados al ingreso por venta y ganancia total.

Carafc_:terl’sticdas/ Ingresos por venta ($/ano) Ganancia
coeficiente de -
9! ; . Semental Ganado de Ganado mayor o Ganancia Total
co;/rql_lgﬁlog ég?(;?g;ﬁon Pie de cria total Total hasta 7 meses igual a 1 afio Ingreso total ($/afio)
Determina condicion
corporal de hembras 0.049 0.03 0.047 0.057 0.047 -0.005
antes de empadre
Determina condicion
corporal de hembras 0.059 0.116 -0.078 0.031 0.048 0.04
antesdde parto g
Tipo de terreno de .175**: Asociaci
pastoreo Ny | 6n baja directa 0.07 0.061 -0.058 0.019 0.044
Distancia del corral a
Separa el hato 0.001 -0.084 0.074 0.05 0.051 0.056
Separa el hato por sexo 0.111 0.075 No separa 0.087 0.008 0.001
Separa e: Hato por edad 0.067 -0.068 0.058 -0.084 0.008 -0.057
Separa el hato por ) ) .090*:Asociacion
pastoreoI ] 0.01 0.074 0.059 0.09 0.071 irrelevante directa
Separa el hato por
nacimiento 0.077 0.116 0.029 0.077 0.066 0.023
Separa el hato por ) ) ) _
condicion reproductiva No separa 0.074 0.046 0.091 0.048 0.077
d g .301**; .285**; .565**; 284%*:
Costo de produccién Asociacion Asociacion Asociacion o . .237**:Asociacion
($/cabeza) moderada baja importante -0.009 Asoc(ﬁ%lgtr; S baja directa
directa directa directa
; .180**:Asaociacién
#wlentresOI 0.007 -0.028 0.055 baja directa 0.021 0.066
Relacion de vientres por
cada semental -0.064 -0.098 -0.082 0.078 -0.046 -0.01
Numero de crias 0.122 0.036 .190*:Asociaci6o .325**:Asociacion .116*: Asociacién .164**:Asociacion
vivierges g ' ' n baja directa moderada directa baja directa baja directa
Tipo de sistema de .126*:Asociacion
produccion 0.112 0.11 0.127 baja directa 0.058 -0.041
i .157*:Asoci L
Ha recibido o : .106*: Asociacién
capacitacion 0.045 a(‘a?rgcp[gja 0.013 0.09 baja directa 0.035
Servicio de veterinario 0.115 0.072 -0.139 -0.044 0.034 -0.034

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo. * La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral). ** La correlaciéon

es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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6.4Puntos (caracteristicas o factores) a potenciar en el disefio de una estrategia
comercial de caprino-carne.

Las asociaciones encontradas entre caracteristicas y factores con la comercializacion
(volumen de venta, ingreso por venta y ganancia total) que deben considerarse en el
disefio de una estrategia comercial se encuentran en los Cuadro 45y 46 segun el tipo de
analisis, organizacion y cadena. Sin embargo, la complementacion de ambos analisis es
importante.
Los puntos sefalados en los Cuadros 45 y 46 no deben de verse como pasos
excluyentes en el tiempo. Por lo contrario, se deben trabajar en conjunto y considerar el
comportamiento de respuesta que se vaya observando, sin esperar a lograr un punto
para empezar otro.
Cuadro 45. Puntos organizacionales a potenciar en el disefio de una estrategia comercial
de caprino-carne.

Caracteristicas (C) y
factores (F)

Orientacion Parametro

Entre los principal objetivos de unirse a la

C de

Motivo para unirse a
la organizacion

Nivel de aportacion
de la caprinocultura
al ingreso
Conocimiento y
conformidad con los
reglamentos
Trabajo o seleccion
relaciones de
confianza y sociales

Desarrollo de los
C principios

cooperativos

Desarrollo del eje

comercial

organizacion debe estar la
comercializacion

El posicionar a la caprinocultura como
principal fuente de ingreso implica mayor
compromiso con el objetivo comercial

La conformidad con las directrices implica
compromiso y reduce riesgo de
discusiones posteriores

Permite el flujo de informacion y reduce el
tiempo de ejecucion de las actividades
burocréticas

Principalmente la Gestion democratica de
los socios, Participacion economica de los
socios, Profesionalizacién y Autonomia e
independencia financiera. Para reforzar los
factores anteriores.

Formalizacion de la comercializacion y
deteccion de nuevas oportunidades

Venta de ganado

Principal

Segquir las reglas
por conformidad

Ultimo nivel de la
escala de Rovere,
cooperacion.

Cobertura de los
siete principios
organizativos

Investigacion y
consolidacién de
mercado

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.
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Cuadro 46. Puntos de la cadena productiva a potenciar en el disefio de una estrategia

comercial de caprino-carne.

Caracteristicas (C) y factores (F) Orientacion Parametro
L - _ Existencia de
Determinacion de condiciones Conocimiento del estado de la )
. i registros y toma
F del ganado y registros de produccibn para toma de 7
. - de decisiones
productos y comportamiento  decisiones
en base a ellos
Existencia de
. _ : .. registros y toma
F Registros economicos Registros de costos de produccion 9 Y
de decisiones
en base a ellos
= Disponibilidad de Tamafo y condiciones de la
infraestructura y tierra produccion
Elaboracion  de  raciones ,,. . .
F . Alimentacion redituable -
propias a la edad
Aseguramiento de consumo Asegurar el
de calostro a los cabritos .. , , consumo en las
F . g : Alimentacion redituable .
nacidos y numero de dias que primeras 4
suministra calostro a las crias horas de nacido
Identificar y
- . buscar el
Identifica o0 no a los animales y : : s
F . Registro y Sanidad analisis de
su tipo .
brucelosis que
realiza SINIIGA
. . Tipo de ganado de venta de mayor
F Sistema de produccion P gan yor .
conveniencia
Frecuencia Planeacién de
C y Oferta programada -
ventas
C *Volumen ofertado Ventas mancomunadas -
Recorridos mas cortos o
C Distancia a punto de venta redistribucion  del costo del -
transporte en un mayor volumen
Considerar precios de insumos
L convenientes, condiciones de
C Municipio al que pertenece o -
terreno para minimizar el desgaste
del ganado en el pastoreo
Numero de aflos como Experienciaadquiriday orientacion
productor de la capacitacion o asesoria

C Decision del precio de venta

C Taman