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INTRODUCCION

La naranja es una fruta citrica comestible obtenida del naranjo dulce (Citrus x
sinensis), del naranjo amargo (Citrus x. aurantium) y de naranjos de otras
especies 0 hibridos asiaticos originarios de India, Vietham o el sureste de
China.

La naranja, es considerada como una de las frutas de mayor importancia
en el pais, tanto por la superficie destinada para su cultivo, como por la
produccién y el consumo per capita, que es cercano a 40 Kg. Sus
caracteristicas nutricionales ayudan al fortalecimiento de las defensas del
organismo, debido a su contenido de vitaminas C, By, By, Bs, Bs, B ¥ E; sales
minerales, acidos organicos, pectina, componentes que fortalecen a la
circulacion y propiedades anti cancerigenas del estbmago. La cascara y la flor
se utilizan para la elaboracion de medicina naturista para combatir la bronquitis.
La importancia econémica de este producto es por sus frutos, de agradable
sabor y sin semillas, que se consumen preferentemente en fresco, aunque
también se comercializan como mermeladas o jaleas, jugos etc. (Gobierno del
Estado de Veracruz, 2010).

La naranja que predomina en México es la valencia, cultivada bajo
condiciones tropicales, la cual no tiene gran demanda en fresco en EUA por su
corteza demasiado delgada y su color verdoso. Por ello, solo los estados del
norte del pais, como Sonora, Nuevo Ledn y Tamaulipas tienen actualmente
posibilidades de participar en el mercado de fruta fresca, ya que cuentan con un

clima que permite el desarrollo de variedades que se demandan en el mercado



para su consumo en fresco, incluso la valencia que adquiere buena coloracién

en las condiciones de los estados mencionados, (Financiera Rural, 2009).

México es un pais importante como productor de naranja, pues ocupa el
cuarto lugar a nivel mundial, solamente superado por Brasil, Estados Unidos y

la India, aportando el 8.28 % al total y con una tendencia a aumentar su

participacion.

Entre las principales zonas productoras de naranja en México, se
encuentra la Region de la Huasteca, que incluye parte de los estados de
Tamaulipas, San Luis Potosi, Veracruz e Hidalgo, que en conjunto aportan
aproximadamente el 60 % de la produccidon nacional de este citrico. Hidalgo
ocupa el séptimo lugar en la produccion de naranja a nivel nacional, con una

participacion de 1.20% del total.

Dentro del estado de Hidalgo el municipio de Yahualica participa con el
20% de la produccion estatal, pero los productores enfrentan serios problemas
para la comercializacién de la fruta, por lo que se tomé la iniciativa de realizar
una investigacion para identificar la probleméatica de comercializacion que
enfrentan los productores de naranja de las tres comunidades con mayor
produccion en este municipio, pues la informacién seria atil para el desarrollo de

proyectos que contribuyan a mejorar la comercializacion de la fruta en la region.

El trabajo de investigacion se realizé con informacién proveniente de una
encuesta a productores y de entrevistas realizadas a un intermediario y una

juguera recién instalada en la regién huasteca.

El trabajo consta de tres capitulos y un apartado de conclusiones. En el
primero se identifica el problema, se definen los objetivos e hipétesis y se
describe la metodologia utilizada. El segundo capitulo establece el marco

tedrico para la investigacion, definiendo los principales conceptos y variables a

2



utilizar. En el tercero se analizan los resultados de la encuesta a productores y
de las entrevistas a otros agentes comercializadores que operan en el municipio
de Yahualica, Hidalgo, lo que permite identificar la problematica de la
comercializacion que enfrentan los productores. En las conclusiones vy
recomendaciones se presentan las conclusiones del trabajo y se proponen

algunas alternativas para la solucién de la problematica identificada.

PALABRAS CLAVES: Yahualica, Hidalgo, naranja, comercializacion,

produccion, ingresos, problematica, juguera, intermediario.



CAPITULO |
EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Este capitulo tiene como finalidad presentar los antecedentes del problema,
definir los objetivos, plantear las hipotesis y describir la metodologia de la
investigacion, precisando las variables a analizar y la forma en que seran

abordadas.

1.1. Antecedentes

1.1.1. El Municipio de Yahualica

Este municipio del estado de Hidalgo, se encuentra a una altitud de 660 msnm.
Su localizacion geogréfica es en los 20° 57° 117, Latitud Norte, y 98° 22’ 48”
Longitud Oeste, colindando al norte con el Municipio de Atlapexco, al sur con el
Estado de Veracruz, al oeste con los municipios de Calnali, Tianguistengo y
Huazalingo, al este con los municipios de Xochiatipan y Huautla. EI municipio
ocupa una superficie de 164.5 kilbmetros cuadrados, que representan el 0.79%

del total del estado de Hidalgo.

El municipio cuenta con un clima templado-célido, registra una
temperatura media anual de 20 °C y una precipitacion pluvial anual de 1,900
milimetros, con lluvias todo el afio, condiciones que, en general, resultan

favorables para la produccién de naranja.

La estructura de uso del suelo es: 33.45% agricola, el 26.74% forestal, el
25.23% de agostadero y el 14.58% de otros usos. La tenencia de la tierra es

principalmente ejidal con una pequefa parte de pequeia propiedad.



Segun datos del INEGI (2010), existe una poblacion de 23,607
habitantes en el municipio de Yahualica, con un ligero predominio de la

poblacién femenina (Cuadro 1).

Cuadro 1. Poblacion total del municipio de Yahualica.
Municipio | Hombres | Mujeres | Total de habitantes

Yahualica 11,574 12,033 23,607
Fuente: Datos obtenidos de INEGI 2010.

Las principales actividades econémicas de la poblacion de Yahualica se
relacionan con la agricultura. Segun el Censo Agropecuario 2007, el 87.45% de
las unidades de produccién rural (UPR) se dedican a actividades agricolas,
entre las que destacan la produccion de maiz criollo, café cereza, cacahuate,
naranja, aguacate, mango, papaya, platano, limoén, pifia, cafia de azucar y frijol
negro. EI 0.60% de las UPR practican la ganaderia y el 0.20% se dedican a lo
forestal, mientras el 10.09% se dedican a otras actividades (pesca, industria,

comercio, turismo y artesanias).

El 20% de las UPR del municipio se dedican a la produccién de naranja,
aunque la mayoria de los productores complementan esta actividad con otros

cultivos como maiz, chile, frijol o café, o con otras actividades no agropecuarias.

Gracias a sus condiciones climaticas, el municipio de Yahualica ocupa el
sexto lugar en importancia del Estado en cuanto a produccion de naranja en el
sistema de temporal, aunque cabe sefialar que es necesario mejorar el paquete

tecnoldgico para la produccién bajo esta modalidad.
1.1.2 Produccioén de naranja

Contexto mundial

México es un pais importante como productor de naranja, pues ocupa el cuarto
lugar a nivel mundial, solamente superado por Brasil, Estados Unidos y la India,

aportando el 8.28 % al total y con una tendencia a aumentar su participacion



(Cuadro 2).

La tendencia muestra que el pais que mas ha crecido durante

estos cinco afios es China e India y Espafia con una tasa media anual mayor de

cinco.

Cuadro 2. Participacién de México en la produccion mundial de naranja
(miles de toneladas).

Pais 2004 2005 2006 2007 2008 TMAC
Brasil 18,313,717 17,853,443| 18,032,313| 18,685,000| 18,389,752 0.10
Eiltiz((j)zs 11,677,285 8,393,270| 8,166,480 7,357,000 9,138,980 -5.9
India 3,263,200 3,314,000 3,435,200 4,266,900 4,396,700 7.7
México 3,977,000 4,112,711| 4,156,907 4,248,715| 4,306,633 2.0
China 2,332,836 2,740,931 2,806,225 3,172,910| 3,454,125| 10.3
Espafia 2,767,148 2,376,230 3,397,011 2,740,300| 3,367,000 5.0
ltalia 2,105,053| 2,261,404 2,346,071 2,197,304| 2,527,453 4.6
Indonesia 2,071,084 2,214,019 2,565,543| 2,625,884| 2,322,581 2.9
Irdn 2,129,472 2,253,209 2,500,000] 2,300,000/ 2,300,000 1.9
Egipto 1,850,025| 1,789,000 2,120,050 2,054,626| 2,138,425 3.6
Total 50,486,820 47,308,217 49,525,800| 49,648,639| 52,341,649

Fuente: Gobierno del Estado de Veracruz, 2010, Monografia de la Naranja.

b) Contexto nacional

Hidalgo ocupa el séptimo lugar en la produccion de naranja a nivel nacional,

con una participacion de 1.20% del total de la produccién (Cuadro 3).

Cuadro 3. Produccion nacional de naranja 2004-2009 (miles de ton).

ESTADOS 2004 2005 2006 2007 2008 2009 | TMAC
Veracruz 1,831 2,034| 2,024 2,151| 2,016]| 2,058| 2.365
Tamaulipas 484 478 556 483 550 540| 2.214
San Luis Potosi 291 346 376 412 414 432 8.223
Nuevo Lebdn 321 293 320 326 352 297 -1.542
Puebla 213 205 196 169 215 255| 3.665
Sonora 175 202 161 173 228 167 -0.931
Hidalgo 67 87 53 54 54 45| -7.652
Total 3,382 3,644| 3,687 3,769| 3,828 3,794 2.326

Fuente: Elaboracion propia con datos de SIAP.




En cuanto a la tasa de crecimiento media anual se muestra en el cuadro que el
estado con mayor tasa estos ultimos seis afios es San Luis Potosi, seguido de
Veracruz y Tamaulipas, aunque es Veracruz el que mayor participacion tiene en

la produccién nacional de naranja.

Contexto municipal

La citricultura en la regidon se caracteriza por su baja rentabilidad, que en
algunos casos llega a ser negativa a causa de los bajos precios de las
cosechas, el alto costo de los insumos y la falta de financiamiento, lo que ha
provocado, entre otros males, la emigracién de la gente que vive en el campo a
las grandes ciudades o al extranjero, buscando nuevas oportunidades de

bienestar.

Se estima que en el municipio de Yahualica existen unos 90 productores
de naranja, que cultivan una superficie de aproximadamente 68 hectareas, lo
que refleja un problema de minifundismo, pues en promedio cada productor

dispone de una superficie sembrada menor a una hectéarea.

Cuadro 4. Principales Municipios productores de naranja en Hidalgo
(toneladas).

Municipios
/Afos 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Huejutla de
Reyes 17,253.0| 16,758.0 17,140.2| 17,532.4| 21,733.5 16,310
San Felipe
Orizatlan 32,184.0| 50,160.0 20,755.2| 22,221.6| 18,048.0 15,792
Huatla 2,784.0 3,753.0 1,215.0 1,329.7 1,016.0 2,219
Huazalingo 897 858.4 881.6 986 1,046.3 928
Atlapexco 1,680.0 1,800.0 840 890.4 861.3 851.4
Yahualica 670.8 872 776 809.9 791.2 828
Total 55,468.8| 74,201.4 41,608.0| 43,770.1| 43,496.3 36,928

Fuente: Elaboracidn propia con datos de SIAP.

En los dltimos seis afios la produccion de naranja en el municipio se ha

mantenido en torno a las 800 toneladas anuales, alcanzando su nivel mas alto




el afio 2005, cuando se logré una cosecha de 872 toneladas (Gréafica 1). Los
rendimientos por hectérea son de 8.15 toneladas, que representan el 64.84%
de los rendimientos a nivel nacional, lo que pone de manifiesto los bajos niveles

de productividad que se registran en la Region.

Gréfica 1. Produccién de naranja en el municipio de Yahualica.
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Fuente: Elaboracion propia con datos del SIAP.

El estancamiento de la produccion de naranja en el municipio se asocia
con la baja productividad y con problemas para la comercializacién de la fruta
gue se traducen en baja rentabilidad, pues los productores estiman que la
mayor parte de produccion es acaparada por intermediarios que llevan la fruta a
una juguera en Alamo Veracruz y a otros centros de acopio, quienes se quedan

con el mayor margen de comercializacion.

A partir del afio 2011 se espera que mejoren las condiciones de
comercializacion para los productores de la Regién Huasteca, pues esta por
instalarse la planta juguera PROCITRUS. S.A., la cual quedard a 54.7
kilbmetros aproximadamente de distancia de Yahualica, casi la tercera parte
del tiempo requerido para entregar la naranja en la juguera de Alamo, Veracruz,
que les queda a 157. 8 kilbmetros para lo cual ocupa en promedio de siete

horas.



b)

1.1.3 Precios de la naranja

Contexto Nacional

En cuanto a los precios reales de la naranja (base 2009), se observa que
han tenido altibajos y un comportamiento diferente en los principales estados
productores; mientras Tamaulipas, Veracruz, Sonora e Hidalgo presentan
TMAC negativas en el periodo 2004-2009, que van de -3.72 a -7.68%, San Luis
Potosi, Tamaulipas y Puebla presentan incrementos importantes al registrar

tasas de crecimiento promedio anual positivas que van desde 4.53 hasta

7.91%.(Cuadro 5).

Es de destacar que el estado de Hidalgo presenta la TMAC negativa mas

alta de las principales entidades productoras de naranja, lo que de alguna

manera refleja que este cultivo esta perdiendo rentabilidad en esa entidad.

Cuadro 5. Precios Reales de la Naranja a nivel estatal del 2004-2009

(2009 = 100)

ANO 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | TMAC
VERACRUZ 916.32 640.40| 816.02| 897.86| 771.85 757.96| -3.72
1,852.9 1,660.8| 1,554.1| 1,489.5
TAMAULIPAS 6| 1,096.25 4 9 1| 1,290.05| -6.99

1,330.6| 1,224.8
SAN LUIS 638.53| 798.11 4 7| 935.85| 934.46| 7.91
1,595.6| 1,412.5| 1,129.4
NUEVO LEON 861.97| 1,077.00 7 1 51 1,120.18 5.38
1,089.3| 1,040.4| 1,507.4
PUEBLA 970.75 775.17 2 7 4| 1,211.60 4.53
1,556.5 1,329.2| 3,022.9| 1,185.9
SONORA 9| 1,354.83 4 5 7| 1,272.30| -3.95
HIDALGO 697.15| 417.09| 807.36| 839.10| 632.12| 467.47| -7.68

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del portal Oeidrus Hidalgo.

Contexto Distrital

El estado de Hidalgo tiene tres distritos productores de naranja y en todos ellos

el comportamiento de los precios reales (2009 = 100) presenta una marcada




tendencia negativa, presentando tasas de cambio que van de -7.67 a -10.38%

promedio anual, siendo el de Zacualtipan al que peor le va (cuadro 6).

Cuadro 6 Precios reales de la naranja a nivel distrito del estado de Hidalgo
del afio 2004-2009 (2009=100)

DISTRITOS | 2004 2005 2006 2007 | 2008 2009 | TMAC
Huichapan |2,039.34|1,326.32|1,234.31| 935.08| 769.85|1,345.30| -7.98
Zacualtipan| 543.82| 498.05| 555.44|572.27|425.77| 314.45| -10.38
Huejutla 679.78| 391.92| 826.31| 867.93| 651.96| 456.14| -7.67

Fuente: elaboracion propia con datos del portal oeidrus Hidalgo.

Contexto municipal

Como era de esperarse, el comportamiento de los precios de la naranja que se

presenta en los municipios que comprenden el distrito de Huejutla, al cual

pertenece Yahualica, también presentan crecimientos negativos, siendo la
TMAC del municipio de estudio del orden de -5.96% en el periodo 2004 — 2009,

es decir, que en ese periodo el precio de la naranja disminuyé en términos

reales un 26.44% (cuadro 7).

Cuadro 7. Precios reales de la naranja de los municipios del Distrito de

Huejutla del afio 2004-2009

Municipios 2004 2005 2006 2007 2008 | 2009 | TMAC
Atlapexco 679.78| 393.71| 845.50| 867.38| 647.80|550.00 -4.15
Huautla 679.78| 367.46| 845.50| 867.38| 647.80|550.00 -4.15
Huejutla de
Reyes 679.78| 393.71| 833.16| 873.20| 613.25|500.00 -5.96
Xochiatipan 679.78| 367.46| 826.99| 814.98| 593.82|500.00 -5.96
Yahualica 679.78| 367.46| 839.33| 814.98| 593.82|500.00 -5.96
Huazalingo 679.78| 393.71| 617.16| 814.98| 556.03|500.00 -5.96
San Felipe
Orizatlan 679.78| 393.71| 851.68| 873.20| 701.79|400.00| -10.06
Jaltocan 679.78| 393.71| 833.16| 838.27| 701.79|400.00| -10.06

Fuente: elaboracion propia con datos de Oeidrus de Hidalgo.
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Este comportamiento de los precios desestimula la produccion de
naranja, por ello muchas personas del medio rural consideran la alternativa de
emigrar a otros lugares antes de seguir participando en actividades primarias

gue pocos dividendos les reportan.

1.2 Justificacién

Segun la CONAPO (2005), la poblacién del municipio de Yahualica presenta un
nivel alto de marginacion; la poblacion esta integrada por indigenas que
practican agricultura de autoconsumo y, aunque el municipio cuenta con un
clima favorable para la produccion de naranja, el problema es que no tienen
donde vender, por lo que es necesario identificar las causas de la problematica
para la comercializacion de la fruta, lo que permitiria a los agricultores de la

regiéon mejorar sus fuentes de ingreso y empleo.

Esta investigacion pretende identificar la problematica que enfrenta la
comercializaciéon de la naranja del municipio de Yahualica, Hidalgo, con el fin de
buscar alternativas que contribuyan a mejorar el proceso y a incrementar los
ingresos a los productores en dicho municipio. Se pretende determinar si el
problema de comercializacion se debe a la falta de organizacion y a otras
causas como insuficiencia de la oferta o falta de calidad de la fruta producida en

la region.

1.3. Planteamiento del Problema

En los dltimos afios uno de los problemas principales que se han detectado en
el municipio, es que los productores de naranja no tienen un acceso adecuado
al mercado. Entre las posibles causas estan la falta de calidad de la fruta, la
reducida escala de las unidades productivas y la falta de organizacién, pues los
productores operan individualmente tanto en los aspectos de produccion como

de la comercializacion de la fruta.
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Para determinar cuales son las causas de los problemas de
comercializacion se plantearon dos grupos de preguntas, el primero dirigido a
determinar como operan los productores y como visualizan sus problemas de
comercializacion; el segundo dirigido a identificar la problematica de
comercializacion desde la Optica de los compradores que operan en la region.
Las principales preguntas que se plantean son:

a) En el caso de los productores:
¢,Donde venden el producto?
¢A quién le venden?
¢A cémo lo vende?
¢ Porque le pagan a ese precio?
¢, Como estan organizados los productores para la comercializacion?
¢, Qué calidad exige el mercado y cudl ofrecen los productores?

¢,Cuales son las principales dificultades que enfrentan para la

comercializaciéon de la naranja?
b) En el caso de los intermediarios y la juguera:
¢,Donde se abastecen de naranja?
¢ Cudles son los volumenes de compra?
¢,Cuanto pagan por la fruta?
¢,Cudles son las modalidades de pago?

¢, Como negocian el precio y las condiciones de entrega de la fruta?
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¢, Qué problemas enfrentan para conseguir el volumen y la calidad de

fruta requerida?

1.4 Objetivos
1.4.1. General

Detectar los principales problemas de comercializacién de la naranja producida

en el municipio de Yahualica.

1.4.2. Especificos

1) Identificar la forma de comercializacién de la naranja del municipio de

Yahualica, Hidalgo (donde, a quién y como venden los productores).

2) Identificar las formas de organizacion a los productores para la

comercializacion de la produccion y los mecanismos de venta.

3) Identificar cuales son los problemas de calidad de la fruta que impiden la

adecuada comercializacion.

4) Proponer alternativas para la mejora de la comercializacion de la naranja

producida en Yahualica.

1.5. Hipétesis

La falta de organizacion en los productores del municipio de Yahualica, la
sobreproduccion y la baja calidad de la naranja ofertada son factores que
dificultan la comercializacion y se traducen en bajos precios de la fruta,
permitiendo que sean los intermediarios quienes se lleven el mayor margen de

comercializacion.
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1.6. Metodologia

El trabajo de investigacion se llevd a cabo en los ejidos de Pepeyocatitla,
Zoquitipan y Tepetitla, del municipio de Yahualica, Hidalgo, México, dado que
estas tres localidades concentran un 45% de la produccién del municipio. Se
recopilé informacion para identificar a quiénes, donde, como y a cuanto le
venden la naranja los productores de Yahualica, con el proposito de identificar
las principales dificultades que tienen para el mercadeo de su fruta. La
informacion proviene tanto de fuentes documentales como de una encuesta a
productores y la entrevista a intermediarios y transformadores, es decir, se hizo
trabajo tanto de gabinete como de campo.

El trabajo de gabinete consistié en investigacion bibliografica, estadistica
y documental, donde se consultaron diversas fuentes, destacando las
siguientes: Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera (SIAP), Apoyos
y Servicios a la Comercializacion Agropecuaria (ASERCA), INEGI, SIACON y la
SAGARPA. Ademas, se realizd una revision de literatura y paginas WEB
relacionadas con el tema, para una mejor comprension de la problematica que

enfrentan los productores de naranja.

El trabajo de campo consistié en obtener informacién de los productores
de naranja en los ejidos de Pepeyocatitla, Zoquitipdn y Tepetitla. En estos
ejidos se identific6 un padron de 90 productores de naranja a partir de los
registros proporcionados por el Centro de Apoyo al Desarrollo Rural (CADER)
de Atlapexco. En cada Ejido los productores fueron invitados a una reunién con
la pretension de aplicar una encuesta al total de ellos, sin embargo, al no asistir
todos, se logré obtener respuesta de 58 de ellos, no obstante lo cual se
considera que los resultados obtenidos son representativos del total de la

poblacion bajo estudio.
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El cuestionario aplicado a los productores se disefid especialmente para
cumplir los objetivos propuestos para la investigacion, por lo que las preguntas
planteadas se agruparon en cuatro grandes temas: informaciéon general del
productor, proceso productivo de la naranja, problemética general de la
comercializacion de naranja y, por ultimo, aspectos de organizacion de los
productores y ventajas que logran obtener a partir de la integracion (ver Anexo
1).

Para el caso del intermediario, se traté de localizar a los principales que
operan en la Regidén, pero solo se tuvo acceso a uno, que es comerciante de la
central de abastos. Fue entrevistado para identificar su forma de operacion en
la compra de naranja. La guia de entrevista contempla la obtencion de
informacion relacionada con datos generales del intermediario, localidades de
compra, precios de compra y venta, y mecanismos de negociacion con los

productores (ver Anexo 2).

En cuanto a la juguera, se visitaron las instalaciones y entrevisté al
gerente, utilizando una guia de entrevista diseflada para conocer los
mecanismos de negociacion de esta empresa con los productores de la zona
(ver Anexo 3). El propésito de la entrevista fue conocer el tipo de producto que
requiere la juguera y las condiciones de compra que aplica, evaluando también
si los productores estan en condiciones de cumplir los requerimientos de la

empresa en términos de volumen, calidad, reglas de compra -venta y precios.

La informacion obtenida de las encuestas se capturé y sistematizo
usando la hoja de calculo del programa Excel 2007, con la finalidad de facilitar
su andlisis e interpretacion. La base de datos permitié elaborar cuadros de

salida que facilitan la presentacion e interpretacion de resultados.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO (LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
AGRICOLAS)

En este capitulo se definen los conceptos que sirven como marco de referencia
para la identificacion, analisis e interpretacion de la problematica de la
comercializacién de naranja en el municipio de Yahualica. Se conceptualiza el
problema de la comercializacion, se discuten los diferentes enfoques para su
estudio y se identifican las principales variables a analizar cuando se pretende
estudiar la problemética de la comercializacién de un producto en una region,
empezando por definir qué es un problema y cdmo se identifica. Se utilizaran
variables como el nimero de productores, superficie de explotacion, volumen
de produccioén, nivel de precios, y formas de negociacion entre los participantes

en el proceso de comercializacion.

2.1 Problemas de comercializaciéon

Un problema es una cuestion o punto discutible que requiere una solucién
(http://www.definicionabc.com/general/problema.php). ElI problema es un
obstaculo que se interpone en el camino, es la desviacién que hay entre lo que
deberia ser (o proyectado) y lo que en realidad es. También se dice que un
problema es algo que impide lograr la meta o satisfaccién de algo o de alguien.
Padron (1996), seifala que la definicion del problema nos sirve para
entender lo qué estamos buscando en la investigacion y como identificarla en el

tema de estudio. Con este término nos ayuda a analizar el diagnostico de la
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region tomada para su estudio e identificar los principales problemas que tiene

en la comercializacion de la naranja.

Padron afirma también que generalmente los problemas se hacen
evidentes por sus expresiones o0 manifestaciones externas, por la forma que
afectan a una comunidad. Un problema se refiere a una situacion que denota
inconveniencia, insatisfaccion o un hecho negativo. En conclusién para

identificarlo hay que conocer bien la situacion y en qué manera afecta.

Segun Meléndez (1995), la comercializacibn es una combinacion de
actividades en virtud de la cual los alimentos de origen agricola y las materias
primas se prepararan para el consumo y llegan al consumidor final en forma
conveniente en el momento y el lugar oportunos. Incluye por lo tanto el acopio,
el transporte, la seleccién, la limpieza, la tipificacion, el almacenamiento, el
empagque, la elaboracion inicial, la busqueda de abastecedores y de mercados,
el financiamiento de los gastos que ocasiona la conservacion del producto
desde que se paga al productor hasta que el consumidor lo compra, la
aceptacion de los riesgos que entrafia la conservaciéon del producto mientras se
encuentra en un mercado, la adaptaciéon del mencionado producto a los gustos
del consumidor, la informacion a los consumidores de su existencia y calidad ,
la presentacion en lotes de tamafio conveniente y todas las demas operaciones

que implica llevar los articulos del productor al consumidor final.

De acuerdo con los dos términos antes definidos, un problema de
comercializacion podria conceptualizarse como una situacion que impide llevar
los productos desde el productor hasta el consumidor en una forma satisfactoria
para los distintos agentes que participan en el proceso, ya sea porque no se
realizan las actividades en forma eficiente o porque los resultados del proceso

no son satisfactorios para algunos de los agentes participantes.
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2.2.1. Enfoques para el andlisis de la comercializacion

Existen diferentes enfoques para la identificacion y andlisis de la problematica
de la comercializacion y la busqueda de soluciones para ella. Segun Mendoza
(1985), el analisis de la comercializacidon agricola puede analizarse bajo
diferentes enfoques o procedimientos: 1) por las funciones de comercializacion;
2) por instituciones o agentes participantes; 3) por productos; 4) por analisis por
pérdidas postcosecha; y 5) por sistemas mixtos.

Enfoque funcional

El andlisis funcional o por funciones consiste en clasificar las actividades que se
presentan en el proceso del mercadeo, agrupacion que se ha denominado
“funciones de comercializacién” o “funciones de mercadeo”. Una funcion de
mercadeo puede definirse como una actividad especializada que se ejecuta al
llevarse a cabo los procesos de concentracion, igualacion y dispersion
(Candeltey, 1992). En este enfoque se analiza el papel que juega la
comercializacidon en la creacion de utilidades de lugar, tiempo, forma vy
posesion, en las etapas sucesivas del proceso de transferencia de los bienes
del productor al consumidor, agregando el valor y dotando a la produccion
agricola de la capacidad para satisfacer las necesidades del consumidor, en el

lugar, tiempo y forma que se requieran.

Este enfoque permite realizar estudios detallados del proceso de
comercializacion entre la recoleccion y el consumo, para lo cual las funciones
se agrupan en funciones de intercambio: compra, venta y determinacién de
precios; funciones fisicas: acopio, almacenamiento, transformacion,
clasificacion y normalizacion, empacado, transporte; funciones auxiliares:

informacion de precios y mercados, financiamiento, aceptacion de riesgos.

La desventaja de este enfoque es que es una informacién muy global, es

decir, la informacion que se recabe es generalizada y no se llega conocer bien

18



lo que se esta investigando, ademas que se necesita mucho tiempo para hacer
esta investigacion y es algo costosa.

Enfoque institucional

El Analisis institucional del mercadeo consiste en conocer los entes que
participan en las actividades de mercado y el papel que desempefian, que por
su caracter de permanencia permiten una categorizacion institucional. De
acuerdo con Mendoza (1995), son instituciones de comercializacion las
empresas publicas y privadas que intervienen en las compras, ventas o
regulacion del mercadeo; las agroindustrias que compran materias primas para
procesarlas; los exportadores e importadores, y por ultimo, el subsector de la
intermediacion. En el enfoque institucional se estudian las acciones de los
acopiadores, de los mayoristas, de los detallistas, y el valor que agregan al

producto en el flujo de la comercializacion.

Las instituciones o agentes que participan en el proceso de
comercializacion constituyen el canal de comercializacion, definido como las
etapas por las cuales deben pasar los bienes en el proceso de transferencia
entre productor y consumidor final. El estudio de los canales permite analizar la
importancia y el papel qgue desempefia cada participante en el movimiento de

los bienes y servicios.

La ventaja de este enfoque es que permite estudiar todo el proceso,
desde que el producto sale del productor hasta que llega al consumidor final,
ademas gue se conoce el costo y margen de comercializacion de cada agente y
porqué se incrementa el valor del producto en cada etapa. La desventaja es la
dificultad para dar seguimiento a un producto a través de todo el canal de
comercializacion, pues, algunos agentes son foraneos y es demasiado costoso

seguir las pistas de cada participante.
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Enfoque por producto

Mendoza (1995), dice que el andlisis por producto es un analisis micro y tiene la
cualidad de ser méas especifico que los enfoques funcional e institucional,
posibilitando encontrar las diferencias y caracteristicas propias de cada
producto o agrupaciéon de productos. Tiene la ventaja de detallar o conocer bien
el producto a investigar, lo que permite planear alternativas de solucion
especificas para atender la probleméatica de dicho producto, sin embargo, tiene

la desventaja que no obtiene informacion a nivel macro de la situacion.

Andlisis por pérdidas post-cosecha

El analisis por pérdidas postcosechas es la orientacion del analisis del
mercadeo tendiente a identificar la reduccién de la oferta de alimentos originada
en fallas de orden tecnoldgico y socioeconémico en el manejo y conservacion
de los productos, desde el momento de la cosecha hasta su entrega al
consumidor final (Mendoza, 1985). Este enfoque es algo novedoso, se orienta
hacia la identificacion de los procesos del mercadeo en donde ocurren pérdidas,
dafios y deterioros de la calidad y sus causas y consecuencias.

La ventaja que tiene este estudio es que permite identificar dénde
ocurren pérdidas, dafios y deterioros de calidad, sus causas y consecuencias;
la desventaja es que no analiza las pérdidas en el proceso de produccion en

campo, como pueden ser pérdidas por plagas y enfermedades.

Enfoque por sistemas mixtos

El Enfoque por sistemas mixtos consiste en el analisis del mercadeo agricola
por métodos que implican una combinacion de los enfoques anteriores. Es muy
frecuente la combinacion de la investigacion por productos con la de funciones

de comercializacion, pues el enfoque por funciones es mas global y, en cambio,
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el analisis por producto es mas especifico, resultando de la conjuncién de
ambos métodos un analisis macro y micro del mercadeo.

Considerando las caracteristicas de los distintos enfoques para el estudio
de la comercializacion, para el caso de la naranja en el municipio de Yahualica,
Hidalgo, se utilizara una combinacién del andlisis por funciones y del estudio
por producto. En la investigacion sobre comercializacion se trata de determinar
la forma en que avanza el producto desde el campo hasta el consumidor final,
revisando las formas de compra-venta, los agentes participantes y los rangos
de precio en cada etapa de la comercializacion, las variaciones durante el afio
(dependientes de épocas de cosecha y condiciones climaticas), los sistemas de
transporte usado, la existencia de organizaciones para comercializar, la
infraestructura vial, de almacenamiento y acopio, etc. En consecuencia, en el
capitulo siguiente se analiza el perfil de los productores de naranja del
municipio de Yahualica y la forma en que realizan la comercializacion de la
fruta, lo cual permitird identificar y analizar la problematica que enfrentan los

productores para la comercializacion de la naranja.
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CAPITULO Il
ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION DE LA NARANJA EN EL
MUNICIPIO DE YAHUALICA HIDALGO

Este capitulo tiene como propdsito realizar una caracterizacion de los
productores de naranja del municipio de Yahualica, en términos de su perfil
socioeconémico y de la forma en que realizan la comercializacién de la fruta,
considerando aspectos como el lugar donde venden, a quién y como le venden,
los precios que reciben y la forma en que los negocian, los requisitos que
exigen los compradores en cuanto a calidad y condiciones de entrega de la
fruta, asi como de las formas de organizacion de los productores, lo cual
permitird identificar y analizar la problematica que enfrentan los productores
para la comercializacion de la naranja. Para ello se aplico una encuesta a 58
productores de naranja de los tres ejidos (zoquitipan, pepeyocatitla y tepetitla)

productoras de naranja del municipio de Yahualica.

3.1 Perfil de los Productores

En este apartado se realiza una caracterizacién de los productores de la regién
considerando aspectos como edad, escolaridad, sexo, tenencia de la tierra,
superficie bajo explotacién, antigledad de los productores y su pertenencia a
una organizaciéon, con el propésito de identificar los problemas de

comercializacién que se derivan de dicha caracterizacion.
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3.1.1. Antigiedad como productor

La produccion de la naranja en el municipio de Yahualica es una tradicion y una
fuente de empleo y de ingresos econdmicos para los productores, quienes se
dedican a este cultivo desde hace mas de 15 afos, cuando se introdujo el
cultivo en la region respuesta a través de un programa implementado por la
SAGARPA.

3.1.2. Sexo, edad y escolaridad

Los resultados de la encuesta muestran que el 91.4 % de los productores de
naranja en el municipio de Yahualica son varones, lo que podria estar
relacionado con el hecho de que son los titulares de los derechos sobre la
tierra, ademas de que en la regién se considera que algunas actividades del
cultivo como la poda, demandan habilidades que son mas propias de los
hombres, pues requieren subir a los arboles y mayor fuerza fisica.

En cuanto a la edad de los productores (Cuadro 8), los datos indican que
se trata de personas de edad avanzada, con un promedio de 55 afios, y que no

existe participacion de personas menores de 40 afos.

Cuadro 8 Edad de los productores de naranja

Rangos de edad %
De 30 a 40 afnos 0.0
De 41 a 50 afios 20.7
De 51 a 60 afios 31.0
De 61 a 70 afnos 34.5
Mas de 70 afios 13.8
Total 100.0

Fuente: Elaboracion propia a base de informacién de campo.

El 48.3% de los productores de naranja tiene mas de 60 afos, lo que
significa que han acumulado experiencias de trabajo que favorecen sus
practicas productivas, pero, por otro lado, también representan dificultades para

cambiar las practicas tradicionales de produccién y comercializacion, pues los
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mayores son mas reacios a introducir innovaciones. Esta situacion responde
también a la condicion agraria de la poblacion del ejido, ya que las personas de
mayor edad son los que poseen los derechos sobre la tierra y, por tanto son los
gue tienen mayores posibilidades de realizar las actividades agropecuarias.

Considerando que la educacién es un proceso por el cual se aprende a
desenvolverse y que la mayoria de los entrevistados reporta bajos niveles de
escolaridad, se concluye que existe un entorno poco favorable para los
cambios, pues la mayor parte de los productores se cataloga como analfabetas,
lo que limita sus capacidades de aprendizaje y negociacion, ademas de que
ninguno reporta estudios superiores al nivel de secundaria (Cuadro 9). Las
personas que cuentan con mayor grado de estudio normalmente son sujetos
gue tienen mas posibilidades de ser beneficiados por los programas
gubernamentales, lo que ratifica la necesidad de capacitar a todos los
productores para alcanzar la igualdad entre ellos.

Cuadro 9 Escolaridad de los productores

ESCOLARIDAD %
Sin escolaridad 44.83
Primaria incompleta 22.41
Primaria 22.41
Secundaria incompleta 0.00
Secundaria 10.34
Total 100.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de encuestas a los productores.

La falta de educacién hace mas facil el engafio y la manipulacion de los
intermediarios para seguir acaparando la produccion en la region, aun siendo
pocos productores trae consecuencias en el desarrollo econdémico de la region y

de nuestro pais.

3.1.3 Superficie de explotacion

En el municipio la superficie plantada con naranja tiende a disminuir cada afio

(Ver grafica 2), lo que se debe, tal vez, a la falta de mercado para el producto.
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Gréfica 2. Tendencia de la superficie sembrada del afio 2003-2009
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Fuente: Elaboracion propia con datos del SIAP.

Una gran limitante para el desarrollo del cultivo en la region lo constituye
el minifundismo, pues el 91.38% de los productores cuenta con plantaciones
menores o iguales a una hectarea (Cuadro 10), lo que implica bajos volumenes
de oferta a nivel individual y, por lo tanto, dificultad para acceder a mercados y

poca capacidad de negociacion con los compradores.

Cuadro 10 Distribucién de los productores por tamafio de predio y su
participacién en superficie, produccion y valor de la produccion de

naranja
Tamafio
de predio | Porcentajede | Porcentaje de | Porcentaje de | Porcentaje de
(ha) productores superficie produccién valor
hasta 0.5 50.00 29.19 31.01 20.95
051a1l 41.38 49.19 48.32 22.86
1.01a?2 6.90 15.14 13.69 25.71
2.01a5 1.72 6.49 6.98 30.48
Total 100.00 100.00 100.00 100.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

El impacto de la escala de produccion sobre la comercializacion queda

de manifiesto al observar que el 8.62% de los productores, con apenas el
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21.63% de la superficie, producen el 20.67% del volumen pero obtienen el
56.39% del valor de la produccion en la region, lo que implica que el resto de
los productores, generan apenas el 43.61% del valor, producen casi el 80% de
la naranja de la regién (Cuadro 10). Lo anterior significa que entre mayor es la
escala de produccidn, los productores tienen mas capacidad de negociaciéon y

obtienen mejores precios.

3.1.4 Aspectos organizativos

La palabra organizacion tiene tres acepciones; la primera, etimoldégicamente,
proviene del griego organon que significa instrumento; otra se refiere a la
organizacibn como una entidad o grupo social; y otra mas se refiere a la

organizacién como un proceso (Reyes, 2005).

Segun Reyes (2005) organizacién es la estructuracion de las relaciones
gue deben existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos
materiales y humanos de un organismo social, con el fin de lograr su maxima
eficiencia y alcanzar sus objetivos. Sin embargo, el 100% de los productores de
naranja de Yahualica encuestados respondié que son ejidatarios y que no estan
organizados para realizar actividades en comun y manejar proyectos de
mejoramiento en su cultivo, por existencia de diferencias politicas de partidos.
El individualismo es elemento que impide hacer negocios con los compradores
de la fruta, por lo que los productores tienen nula influencia en el mercado y se

comportan como tomadores de precios.

3.1.5. Razon por el cual cultivan naranja

Al preguntarles a los productores la razén por la que cultivan naranja, llama la
atencion el hecho de solamente el 8.82% lo hace por considerarlo la mejor
alternativa econdmica, mientras que el 86.2% lo hace por tradiciébn o porgue no
hay una mejor alternativa. Para la mayoria de los productores la produccion de
naranja no es rentable, por lo que no se preocupan por mejorar la productividad

o por ampliar la superficie de cultivo, de manera que manejan la naranja como
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un cultivo intercalado con otros cultivos como maiz, frijol y chile (Cuadro 11), sin
realizar grandes inversiones para la preparacion del terreno y el manejo de la

naranja.

Cuadro 11 Razones por las que cultivan naranja

Razén %
a.- No hay otra alternativa 25.86
b.- Tradicion 60.34
c.- Es la mejor alternativa econdmica 8.62
d.- Otro especificar 5.17
Total 100.00

Fuente: Elaboracion propia con datos de campo.

3.2 Aspectos Productivos de la Naranja

En este apartado se aborda el analisis de las motivaciones de los agricultores
para dedicarse al cultivo de la naranja, se analiza el rendimiento obtenido y se
hace una caracterizacién del proceso productivo empleado por la naranjeros de

la region.

3.2.1. Rendimiento obtenido en el 2009

Cuadro 12.Porcentaje de productores por nivel de rendimiento

Toneladas % Promedio ton
0-2 5.17 1.67
2.01-4 31.03 3.44
4.01-6 25.86 4.73
6.01-8 25.86 7.60
mas de 8 12.07 14.86
TOTAL 100.00 6.18

Fuente: Elaboracién propia con datos de campo.

En el afio 2009 los productores de Yahualica obtuvieron un promedio de 6.18
toneladas por hectarea, pero solamente el 37.95% obtuvo rendimientos iguales

0 superiores a seis toneladas (Cuadro 12). Los rendimientos en Yahualica son
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16% menores que los que se registran en la Region de la Huasteca, donde se
logra una productividad de 9 toneladas por hectarea, y solo representan el 60%
de los rendimientos nacionales, que son del orden de las 12.57 toneladas por

hectarea.

Los menores rendimientos a nivel municipal se explican por el hecho de
que el paquete tecnoldgico aplicado por los productores de Yahualica no es el
adecuado, como se comenta mas delante. La baja productividad aunada con
los problemas de falta de organizacién y la reducida escala de produccion,

limita la expansién del cultivo en el municipio.

3.2.2. Variedades cultivadas

Figura 1. Naranja valencia tardia

Fuente: Monografia de la naranja, 2010, Gobierno del estado de Veracruz.

En Yahualica se cultivan diversas variedades de naranja que son aptas para la
region, pero entre las mejor adaptadas estan la criolla, el navel, valencia tardia
y valencia temprana. Los productores de naranja en este municipio cultivan la

variedad valencia y variedades criollas, la primera para la venta y las otras para
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autoconsumo. La variedad valencia se caracteriza por arboles vigorosos, de
gran tamafo y adaptados a diversos climas y suelos; los frutos son de tamafio
mediano, forma redondeada y con muy pocas semillas (Figura 1); produce un

zumo abundante y de calidad.

3.2.3. Sistema de produccién

Un sistema de produccion puede definirse “como la aplicacion conjunta de
conocimientos interrelacionados con el objeto de obtener un determinado
producto”, definicibn general que puede adoptarse para el caso de la
produccién agricola (IICA, 1977). Por su parte, un sistema de produccion
agricola puede ser descrito de muchas maneras. Puede asi ser orientado a
cultivos, a fincas (haciendas, fundos, granjas, etc.), a comunidades rurales, a
regiones, etc.; lo esencial es que esta descripcion tenga limites definidos en
relacion con los objetivos del sistema, que se tengan claras las preguntas que
es necesario contestar; de ello dependera el nivel al que se deba plantear el

estudio del sistema.

Ademas, los sistemas de produccion agricolas por su propia naturaleza
son extremadamente complejos, porque es posible incluir gran ndmero de
elementos vivos que interactdan entre si 'y con el ambiente; y porque responden
a la influencia de factores socioecondmicos, con la consideracion adicional de
que las decisiones que deben tomarse y que afectan al sector agricola tienen a
menudo un ingrediente de tipo politico que obliga a que las decisiones no se
basen necesariamente en los resultados de tipo técnico, ya que este aspecto no
representa la totalidad de la utilidad, la cual requiere incluir ademas, los
aspectos sociales que contribuyan al beneficio de la comunidad donde el
sistema esta descrito (IICA,1977).

Para el andlisis del sistema de produccién empleado por los productores

de Yahualica, se tomaron en cuenta la forma de aplicar agua al cultivo, el uso
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de fertilizantes, el control de plagas y enfermedades y la forma en que se
realiza la cosecha y el empaque de naranja.

3.2.4. Sistemas de acuerdo con la disponibilidad de agua y combinacion
de cultivos.

En el municipio de Yahualica el 100% de los productores produce bajo temporal
y debido a que carecen de capital no aplican un paquete tecnolégico completo.

En la region, la naranja se maneja como monocultivo o como cultivo
intercalado. El 51.72% de los productores practican el cultivo intercalado, ya
que de esta manera buscan minimizar el costo de produccion de los cultivos
qgue manejan. Entre las hileras de naranjo se intercalan cultivos como maiz, frijol

y chile.

Los productores que manejan la naranja como monocultivo poseen
explotaciones mayores a una hectarea de naranja, mientras que los que la
manejan como cultivo intercalado tienen generalmente menos de una hectarea
de naranja. Los rendimientos son ligeramente mayores para los productores
gue no tiene cultivos intercalados (8.03 ton/ha), que para los que si los tienen
(7.40 ton/ha).

3.2.5. Control de plagas y enfermedades, fertilizacion y poda

Existen plagas y enfermedades que atacan a la naranja, en la region se detecto
gue la enfermedad mas frecuente es el virus de la tristeza que consiste en que
las hojas se marchitan y los productores no tienen un medio para evitar esa

enfermedad o algun producto que les ayude a solucionar el problema.

El total de productores encuestados respondieron que no aplican ningun
producto para el control de plagas y enfermedades ya que, en primer lugar,
incrementa el costo de produccion y, en segundo, no conocen como Sse

manejan los productos para cada plaga o enfermedad.

30



Una de las alternativas para mejorar la productividad en el cultivo de
naranja es la aplicacion de fertilizantes o el uso de abonos, lo que ademas
contribuye a mejorar la calidad del producto. No obstante lo anterior, los
productores del municipio de Yahualica no fertilizan porque no tienen dinero, lo
que se traduce en rendimientos menores que los que potencialmente podrian

lograr, ademas de que la calidad de la fruta se ve afectada negativamente.

No obstante que la poda es una actividad que ayuda a mejorar el tamafio
y la calidad de fruta e incrementa el volumen de produccion, el 58.62% de los
productores no podan debido a que se les hace una actividad dificil y el costo
de la mano de obra para realizar esta actividad es elevado.

La falta de poda, aunada a la nula aplicacion de fertilizantes y productos
fitosanitarios se traduce en bajos rendimientos, lo que ocasiona problemas de

alternancia en la produccion y reduce la calidad de la naranja.

3.2.6 Tipo de mano de obra que utilizan

Los resultados de la encuesta muestran que existen dos mecanismos
principales para la obtenciéon de la mano de obra requerida para la produccién

de naranja: la “gozona” y la mano de obra familiar (Cuadro 13).

Cuadro 13 Tipo de mano de obra

Tipo de la MO %
Familiar 56.90
Gozona 72.41
Empleado fijo 0.00
Empleado temporal 22.41

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

La gozona consiste en una forma de intercambio de servicios de trabajo que

permite que un productor reciba ayuda de otro a cambio de que luego él

31



devuelva el favor, es decir, es un intercambio de trabajo en el que no se maneja
dinero en efectivo, sino solo la fuerza fisica. La mayoria de los productores usa
mano de obra familiar o recurre a la “gozona”, de manera que solamente un
22% de los productores recurre a la contratacion de trabajadores temporales

para cubrir sus necesidades de mano de obra.

3.2.7. Cosecha

La cosecha de naranja es importante para los productores de Yahualica, pues
representa cantidades de dinero que posibilitan la compra de productos
basicos, entre ellos el maiz, que es lo mas importante para la alimentacion. Los
productores manifiestan que “pase lo que pase, llueva o no, haga frio o calor, de
cualquier forma siempre hay produccién para cosechar, en cambio con el maiz

u otros cultivos se corre el riesgo de no sacar nada”.

3.2.8. Criterios para cosechar

La decision de cuando cosechar depende de la madurez de la naranja, del
precio de mercado y del peligro de robo, entre otros factores. El 55.17% de los
productores cosechan cuando ven que el fruto ya estd maduro, mientras que un
39.66% deciden cosechar cuando el precio de mercado esta mejor; el resto
manifestd que usa otros criterios para decidir el momento de cosecha, entre los
gue se cuentan el peligro de robo de la fruta y el peligro de que los pajaros
dafien el producto. En algunas ocasiones, cuando no encuentran comprador,

los productores se arriesgan a cosechar antes de asegurar su venta.

En cuanto al costo de la mano de obra, el 56.90% de los productores
respondieron que pagan o gastan 100 pesos por jornal en la cosecha, mientras

el 43.1% de ellos pagan ochenta pesos por jornal. Estos niveles de salario se
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consideran adecuados para la regién, tomando en cuenta que, ademas del
salario, se les da la comida a los trabajadores durante su jornada de trabajo.

3.2.9. Epoca de cosecha

En algunas zonas del pais los productores de naranja tienen dos cosechas por
afo, mientras que para los productores de la region estudiada solo existe una
época de cosecha, entre los meses de diciembre y marzo, la cual coincide con
la época de mayor produccion a nivel nacional, lo que se traduce en bajos

precios al productor.

3.3. Comercializacién de la Produccidén

En este apartado se describe donde, a quién y como le venden la fruta los
productores, analizando también a qué precios venden y como llevan a cabo la

negociacion con los compradores.

3.3.1. Lugar donde vende el productor

En cuanto al lugar de entrega del producto a los compradores, el 77.56% de los
productores contesté que entrega la naranja en la huerta y ya cortada, lo que
significa que generalmente el que cosecha es el productor y s6lo de manera
ocasional se vende la fruta sin cosechar, dejando la responsabilidad de la
cosecha a los compradores; quienes operan de esta manera lo hacen para
evitar los gastos de cosecha. Cabe destacar que el 43.10% de los productores
entrega parte de su cosecha en el local del comprador. .

Tal como lo establece la teoria econdmica, el precio pagado al productor
€S mayor entre mayores servicios se agregue al producto, por lo que el precio
es mayor para los que entregan en el local del comprador que para los que
venden en la huerta y para los que venden la fruta en el arbol (Cuadro 14), pues

el precio incluye costos de cosecha y gastos de transporte.
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Cuadro 14. Entrega del producto.
Lugar de entrega % Precio

a.- En el arbol sin cortar 8.62 500
b.- Cortado en la huerta 77.59 |568

c.- En el local del comprador {43.10 |600
Total 129.31"

Fuente: Elaboracién propia con datos de trabajo de campo.

3.3.2. Aquien se lo vende

El canal mas usual para la venta de naranja por parte de los productores de
Yahualica esta constituido por intermediarios o “coyotes” provenientes de otras
partes del estado de Hidalgo o de la capital del pais (Cuadro 15). La segunda
opcién es la venta de naranja a los puestos de jugo fresco o, en algunas
ocasiones, la instalacién de un puesto por parte los mismos productores, pues
segun ellos, esta opcion les permite obtener un precio un poco mejor por la

naranja.

Menos de la quinta parte de los productores se arriesgan a vender por

menudeo la cosecha, ofreciendo su producto a las amas de casa y/o tianguis.

Cuadro 15. Destino del producto o comercializacion

Destino % |Precio
Intermediario 72.41 580
Ama de casa 18.97 750
Puesto de jugo 31.03 650
Tianguis 18.97 570
Total 100

Fuente: Elaboracidon propia con datos de trabajo de campo.

! No da el 100 porciento porque algunos productores utilizan mas de una modalidad de entrega.
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El precio mas favorable es para los productores que venden a las amas
de casa y en puestos de jugos, lo que se explica porque el productor se
arriesga con mayores gastos en el transporte de su naranja, sin embargo, estas
modalidades de venta tienen el inconveniente de que solamente se pueden
comercializar pequefios volimenes en cada ocasion, lo que implica dedicar

mayor tiempo a la comercializacion y gastar mas en transporte.

3.3.3. Forma de venta

En la region estudiada la mayor parte de productores acostumbra vender
después de la cosecha y so6lo un 15.5% vende su produccién en pie (Cuadro
16), corriendo los costos de cosecha a cuenta del comprador, lo que se traduce

en un precio menor para el productor

Cuadro 16. Cosechador
Cosechador | %

Productor [84.48
Comprador |15.52
Total 100

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

Los productores que practican el monocultivo (48.28%), buscan
compradores para sacar su producto, mientras que el resto soélo esperan a que

llegue el intermediario.

Se destaca que el 34.48% de los productores clasifican su produccion
para luego venderla a quienes elaboran jugos en baja escala o a las amas de

casa, mientras que el 65.52% venden a granel.

3.3.4. Momento de venta

El momento de negociar la cosecha varia dependiendo del destino de la

produccion. Los que le venden al puesto de jugos y a intermediarios de
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confianza, hacen el trato antes de la cosecha, mientras que venden al
menudeo, a las amas de casa y en los tianguis, mas bien prefieren vender
durante y después de la cosecha (cuadro 17).

Cuadro 17. Modo de venta
Cuando % | Precio

a.- Antes de la cosecha |65.52|571
b) Durante la cosecha 25.86|537
c) Después de la cosecha |32.76 | 629
Total 100

Fuente: Elaboracion propia de trabajo de campo.

Los precios mejores los obtienen los que venden después de la cosecha,
lo que se explica por el hecho de que realizan su venta al menudeo y le venden

directamente al consumidor final.

3.3.5. Forma de pago

El 87.93% de los productores venden su producto al contado, pues temen que
al entregarlo a crédito, los intermediarios no regresen a liquidar la naranja, lo
cual ya le ha ocurrido a algunos. El resto de los productores sefiala que vende a
crédito a compradores con los que ya tienen muchos afios operando, por lo que

no existe desconfianza respecto al pago.

Lo anterior refleja que para hacer negocios es necesario dar facilidades
de pago para los compradores, pero que eso es posible solamente cuando se
tiene conocimiento del comprador y confianza en él, o cuando se maneja un
contrato formal de compra venta y se tiene evidencia del lugar donde reside el
comprador.

Por otra parte, en la region los productores consideran mas ventajosa la
venta de contado, pues la venta a crédito o plazo no les representa un precio

mayor.
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3.3.6. Precio de venta

Normalmente se ofrecen en el mercado dos tipos de naranja: la corriente y la
mejorada; las dos estan sujetas a constantes fluctuaciones en los precios, ya
gue se mueven con el nivel general de precios, con el volumen disponible y con

las cantidades demandadas.

De acuerdo con los datos recabados en el trabajo de campo, el precio
promedio recibido por los productores en la cosecha 2009, fue de 0.58 pesos
por kg, cifra que practicamente es igual a la reportada por la SAGARPA. No
obstante debe sefialarse que en términos generales, el precio recibido por los
productores con mayor superficie fue méas elevado (Cuadrol8), lo que pone en

evidencia el efecto que tiene la escala de produccion sobre la comercializacion.

Cuadro 18. Superficie por productor, rendimiento, precio de venta e
ingreso por productor por tamafio de predio

Tamafio Superficie Rendimiento Precio Ingreso | Ingreso
de predio | Porcentaje bor promedio promedio por por
(ha) de productor kg/ha de$venta prod;ctor hectarea
productores|  (ha) ' ($/kg) %)
Hasta 0.5 50.00 0.47 8,220 0.55 2,125 4,521
De 0.51-1 41.38 0.95 7,600 0.61 4,404 4,636
De 1.01-2 6.90 1.75 7,000 0.67 8,208 4,690
De 2.01-5 1.72 3 8,330 0.50 12,495 4,165
Totales 100.00 0.80 6,180 0.59 3,747 4,503

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

La superficie cultivada por productor en promedio es de 0.80 hectareas,
con un rendimiento de 7,881 kg/ha, y un ingreso por productor de 3,666 pesos.
Dado que el precio aumenta con el tamafio de explotacion, los ingresos también
lo hacen; la excepciéon la constituyen los productores de mas de 2 hectareas,
guienes compensan los menores precios con mayores rendimientos (cuadro
18).

Algo que llama la atencion es que el ingreso por unidad de superficie es
casi constante para todos los tamafos de predio, fluctuando en torno a los
4.500 pesos por hectarea. Lo anterior se relaciona con el hecho de que los
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productores de menor escala tienden a vender al menudeo, lo que les permite
obtener precios méas altos que los productores més grandes, pues éstos deben

vender por volumen.

3.4. Presentacion del Producto

La presentacion de un producto genera utilidad de forma, es decir, entre mayor
sea la calidad, el empaque y otras aspectos de la presentacion del producto
mayor es su precio. Sin embargo, el 65.52% de los productores no empaca su
fruta, ya que la vende a granel a los intermediarios. Los que empacan son

aguellos que venden a las amas de casa y a los puestos de jugos.

3.4.1 Empacado

Los productores que empacan lo hacen en arpilla y, excepcionalmente, en cajas
palet (Cuadro 19). Lo anterior se debe a que el mercado local no es exigente en
este aspecto, pues, de acuerdo con la informacion proporcionada por el gerente
de la Juguera, cuando la naranja se destina a industrializacion o a jugo, no
importa el tamafio de la naranja, siempre y cuando no esté maltratada o tenga

manchas cafés.

Cuadro 19. Empaque del producto
Empaque | %

En arpilla |90
Caja pallet| 10
Otro 0
Total 100

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

3.5. Porcentaje de Mermas

La merma significa una pérdida monetaria para los productores y generalmente
se presenta cuando los productores no encuentran comprador. La mayoria de

los productores respondieron que cuando no se vende su naranja se echa a
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perder toda. En términos generales se estima que cuando el mercado esti
deprimido y los precios son bajos se pierde més del 50% de la cosecha (Cuadro
20).

Es preocupante producir y después que el producto se pierda por no
poder vender. En este aspecto se detecta el gran problema que se enfrenta el
productor no s6lo en ambito econémico sino que también en aspecto ambiental
y salud, ya que cuando las naranjas se pudren en el arbol empiezan a tener

moscas que puede afectar la salud a la poblacion.

Cuadro 20. Porcentaje de merma

Mermaen % | %
100 43.10
90 13.79
80 10.34
70 1.72
60 0.00
50 29.31
menor de 50|1.72
Total 100

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

3.6. Clasificacion del Producto

En la Region la naranja se clasifica como de primera o de segunda,
dependiendo del contenido de jugo, del grado de dulzura, del color y del tamafio
de la naranja y del grueso de la cascara. Solamente el 34.48% de los
productores clasifica su fruta. Los precios de la fruta de primera son un 40%
mayores que los de la de segunda, aunque se estima que solamente un tercio

de la produccion es de primera (Cuadro 21).
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Cuadro 21. Precio por calidades.

Calidad Precios por ton.
Primera 700
Segunda o granel 500

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

3.7. Generalidades del Intermediario

El intermediario que se logré entrevistar es un comerciante ubicado en una
central de abastos de la region. El entrevistado tiene 60 afios de edad, y es
originario de la regidbn huasteca, con una antigiedad 26 afios como

comercializador y 14 afios en la region en estudio.

Es comerciante por cuenta propia, adquiriendo un volumen de 300
toneladas anuales; 150 de las cuales las adquiere en el ejido de Zoquitipan, 100
en Pepeyocatitla, y el resto en Tepetitla, realizando esta escala de compra de

acuerdo al volumen de produccion de cada ejido.

Lo destacable de esta entrevista es la forma de operar del intermediario
en cuanto a la negociacion del precio del producto en la compra y la venta. El
comerciante compra la naranja a los productores a 400 pesos por tonelada,
mientras que €l la vende a otros intermediarios o al mercado de la regién en
700 pesos, a granel, mientras que clasificada sélo por tamafio, la naranja mas
grande se vende entre 800 y 1000 pesos por tonelada. Estos datos permiten
determinar que el intermediario obtiene un margen de casi el 100%

simplemente por llevar el producto del agricultor al mayorista o a los jugueros.

El entrevistado afirma que los mejores compradores son los puestos de
jugos y otros intermediarios, el precio que maneja el sefior es de 80 pesos la
arpilla de 50 kilos para las naranjas chicas y en 100 para las grandes. Las
maniobras de carga las paga el productor y las de descarga el comprador, le
pagan el cargador o descargador 120 pesos por dia.
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Las instalaciones del intermediario consisten en un local de la central de
abasto, utilizado como almacén propio, sin refrigerador. El sistema de
financiamiento que tiene el sefior es propio, determina el precio de acuerdo al
mercado; menciona que la calidad no es un problema, el problema es la

sobreoferta.

Algunos requisitos que deben de cumplir los productores para
considerarlos como proveedores son que produzcan naranja de calidad, con

apariencia atractiva, buen tamafio, dulce, etc.

3.8. Cadena de Comercializacion de la Naranja

“Los canales de comercializacion pueden ser considerados como conjuntos de
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un
producto o servicio esta disponible para el consumo” (Sten, et al, 1999). Los
canales de marketing no solo satisfacen la demanda al proporcionar bienes y
servicios en el momento oportuno y en la cantidad, la calidad y precios
adecuados, sino que también estimulan la demanda por medio de actividades
de promocién que realizan las unidades que los componen, (por ejemplo, los
minoristas, los representantes del fabricante, las delegaciones comerciales y los
mayoristas). Por lo tanto, debe de considerarse al canal como una red
organizada que crea valor para el usuario final al generar utilidades de forma,
de posesion, de tiempo y de lugar. Los canales de distribucién evolucionan para

adaptarse a las necesidades de los clientes.

En la region de estudio operan tres canales para la comercializacion de

su producto (Figura 2).

41



Figura 2. Canales de comercializaciéon de naranja en la region

Produ ctor ‘ ‘ Acopiador region al Detallista Consumidor
Productor Detallista Consumidor
Productor Consumidor

Fuente: Elaboracion propia con datos de trabajo de campo.

En el primer canal participa el naranjero que es el que decide cuando
cosechar, el acopiador regional, proviene de Huejutla de Reyes, Hidalgo, cerca
de la zona de produccion, los detallistas y el consumidor. Cuando ya tienen lista
su cosecha, los productores van y buscan al acopiador, con quien negocian
precios y cantidades; una vez realizada la negociacién, el acopiador recoge la
fruta y la paga, para luego transportarla a sus bodegas, desde donde distribuye

a jugueras, centros comerciales y otros detallistas.

El segundo canal es igual que el primero, salvo que no participa el
acopiador, pues el productor busca vender directamente a los detallistas, ya sea
a puestos de jugos frescos o a los consumidores finales de naranja. En este
caso los productores manejan acuerdos de palabra con el comprador, pero la
paga es en efectivo y al contado. El detallista vende al consumidor final ya

transformado o en forma de fruta.

El tercer canal identificado es donde el productor vende directo al
consumidor final y al menudeo, es decir, venden la naranja casa por casa o en
los tianguis. En cada uno de los ejidos estudiados al menos un productor dijo

gue durante la época de cosecha pone un negocio para la venta de jugo fresco.
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3.9 Aspectos Generales de la Juguera de la Region Huasteca de Hidalgo

En septiembre del afio 2009, el Gobierno del Estado lanzé la iniciativa para
establecer una juguera en la Region Huasteca de Hidalgo, en el municipio de
San Felipe Orizatlan, con el fin de eliminar intermediarios y lograr mejores
precios para los productores de naranja. La iniciativa tuvo éxito, por lo que en
2009 se disefa y se gestiona el proyecto, el cual entra en operacion en octubre

del afio 2010, teniendo empleados con experiencia para su manejo.

La juguera se localiza a un kilometro del municipio de San Felipe
Orizatlan, regiébn huasteca del estado de Hidalgo, en la comunidad de
Huitzitzilingo. Del jugo que obtendra la juguera, el 90 por ciento se destinara al

mercado de los Estados Unidos y el resto para México.
3.9.1. Calidad de la naranja que maneja.

La calidad que maneja la juguera es fruta a granel, pero requiere que no tenga
manchas ni esté maltratada, no le importa el tamafio, pero demanda que tenga

un color atractivo.

3.9.2. Volumen que demanda

Se demandan 400 toneladas diarias para satisfacer la capacidad de
procesamiento de la industrializadora, tomando en cuenta que soélo se trabajara

por temporada de seis meses, desde octubre hasta marzo.

Considerando que en el municipio de Yahualica se producen poco mas
de 800 toneladas anuales de naranja, se observa que parte de los problemas
de los productores para su acceso al mercado es su baja escala de produccion,
pues entre todos apenas lograrian satisfacer dos dias de la demanda potencial

de la juguera.
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El producto se compra a granel, pero el productor tiene que llevar la
naranja a la juguera, en donde existe un centro de acopio propiedad de esta

empresa.

3.9.3. Precio de compra de la naranja

El precio del producto se fija de acuerdo al precio de mercado, considerando la
competencia de otras industrializadoras de Meéxico, principalmente los del
estado de Veracruz. La forma de pago en la compra de la naranja es en
efectivo, s6lo se manejan cheques para que los productores que ya tienen

confianza en la empresa.

3.10. Reglas para la Negociacion con los Productores

La empresa PROCITRUS, S.A DE C.V. aun no tiene reglas estrictas para
adquisiciéon del producto, comenta el gerente Jesus Davila Garza, licenciado en
administracion de empresas industriales, cualquier productor que traiga su
producto a la juguera es recibida, ya sea productores del estado de Hidalgo o

de Veracruz.

También el gerente de la juguera expuso que tienen la inquietud de
realizar un proyecto para hacer convenios con centros de acopio, ya sea del
estado o de otros lugares, esto para asegurar el aprovisionamiento de materia
prima. Esta es una posibilidad que tendrian que revisar los productores de

Yahualica si desean mejorar sus condiciones de venta.

Por otro lado, mencioné que empezard a evaluar las naranjas de los
productores de acuerdo a su calidad de produccion con el fin de realizar
contratos directos con los productores, asi mismo incentivar a los productores

con créditos para cubrir el costo de produccion o en financiacion de fertilizantes.
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y ALTERNATIVAS DE SOLUCION

4.1. Conclusiones

Geilfus (1997) sefiala que una herramienta para identificar el problema central
de una region o de un grupo de productores consiste en elaborar un arbol de
problemas, en el centro o tronco del mismo se ubica el problema central, las
raices constituyen las causas, origen o explicacién del problema, por lo que se
ubican por debajo de él, y las ramas representan las consecuencias por lo que
se ubican a partir del tronco, puesto que son un efecto del problema central.
Una ventaja de este andlisis es que permite visualizar las causas y efectos del

problema y sus interrelaciones.

Siguiendo este planteamiento y como conclusién de este trabajo de
investigacién, se construyd un arbol o esquema en el que se puede identificar
el problema central de la comercializacion de naranja en el municipio de
Yahualica, sus principales causas y sus efectos (ver figura 3). De acuerdo con
el arbol elaborado, el problema central de la comercializacion de naranja en
Yahualica, Hidalgo es la falta de competitividad productiva y la falta de mercado

para la fruta.

El problema de la falta de mercado tiene su origen en la baja escala de
produccion de los productores, su nula organizacion, la baja calidad de fruta

gue generan y la falta de industrias a las cuales puedan vender su produccion.
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La reducida escala de produccion tiene su origen en el minifundismo y la

baja productividad de los productores, pues cada uno explota en promedio

menos de una hectarea y produce poco menos de 8 toneladas por hectéarea.

La falta de organizacion se asocia con el bajo nivel de escolaridad de los

productores, el individualismo y la desconfianza, lo que se ve agravado por las

diferencias derivadas de la participacion de los productores en diversos partidos

politicos que tienen presencia en la region.

Figura 3. Arbol de Problemas de Comercializacion de Naranja en

w o400 mmmm
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Fuente: Elaboracion propia.
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La baja calidad de la fruta se asocia con deficiencias en el manejo

técnico de la produccion y con falta de capital y financiamiento para la

aplicaciéon de insumos como fertilizantes y agroquimicos.

46



La falta de industrias cercanas con las que puedan negociar y venderles
el producto, resulta por el abasto insuficiente del producto, ademas de que las
vias carreteras y caminos son inadecuados, lo que hace poco atractiva la

instalacion de industrias procesadoras de naranja en el municipio estudiado.

Los efectos de la falta de mercado son la dependencia de unos pocos
intermediarios que operan en la regién, la obtencion de precios bajos y la
pérdida de cosechas cuando los precios no alcanzan ni para cubrir los costos
de pizca, todo lo cual se resume en una baja rentabilidad y un estancamiento

en la produccion.

4.2. Alternativas de soluciéon

Segun Geilfus (1997), una manera de identificar las alternativas de solucion y
los objetivos de politica para resolver un problema de desarrollo, es transformar
las causas del arbol de problemas en un aversién positiva, es decir en medios o
acciones para resolver el problema, mientras que los efectos al transformarse
en situacion resuelta constituirian los objetivos a lograr mediante la solucion de

problema.

El arbol de objetivos y medios para resolver el problema de falta de
mercado para la naranja en Yahualica es el que se presenta en la figura 4. Los
objetivos a lograr serian incrementar la rentabilidad para los productores y
estimular la expansion de la produccion en la Region. Para lograr esto, es
necesario lograr una mejora de los precios recibidos por los agricultores, evitar
la pérdida de cosechas por falta de compradores y diversificar las opciones de
venta o, cuando menos, hacer un convenio con la juguera para establecer un

centro de acopio en Yahualica para abastecer a la juguera.

Lograr estos objetivos es impulsar la capacitacién de los productores,
mediante demostraciones y cursos que pongan de manifiesto las causas del

problema y sus soluciones.
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Se requiere demostrar a los productores, mediante ejemplos claros, los

efectos negativos que tiene la venta individual y la operacibn a muy pequefia

Figura 4. Arbol de objetivos y Medios.
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Fuente: Elaboracion propia.

Se requiere capacitacion y apoyo financiero, como el acceso a

microcréditos, para que los productores estén en capacidad de aplicar mejorar

tecnolégicas que les permitan incrementar su productividad. Esto debe ser

complementado con esfuerzos para fortalecer la organizacibn de los

productores y lograr que vendan su produccion y compren sus insumos a traves
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de una organizacién, lo cual mejoraria su capacidad de negociacion y
contribuiria compensar la baja escala de produccion en la que operan de forma

individual.

De la misma manera, los productores en forma organizada, podrian
gestionar ante los diferentes niveles de gobierno, el desarrollo de la
infraestructura de caminos y carreteras que facilite su acceso a los centros de
acopio y el abastecimiento de la juguera. Esto supone que establezcan

contratos de abastecimiento y negocien precios con la procesadora de naranja.

Mejorar la calidad con la implementacién de un paquete tecnoldgico, en
este caso es necesario acudir a las instituciones para pedir apoyos de crédito
y/o subsidios para mejorar su capital productivo. Solicitar apoyos
gubernamentales en la mejora de las vias carreteras para facilitar sacar el

producto.
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ANEXO 1

CUESTIONARIO PARA LOS PRODUCTORES DE NARANJA DEL MUNICIPIO

DE YAHUALICA, HIDALGO.

Nombre del productor:

Escolaridad:
Edad:

Localidad:

a. Caracteristica de la produccién

1. Tenencia de la tierra:

Pequefia propiedad
Ejidatario
Comunero
Arrendatario
2. Total de hectareas dedicadas a la produccién de naranja:
3. Volumen de produccion anual normal de la naranja:
4. Cuantos afos tiene que se dedica la produccién de naranja?
5. ¢Por qué cultiva naranja?

No hay otra alternativa

Tradicion

Es la mejor alternativa econémica

Otro especificar

6. Tipo de sistema agricola mas comun:

Monocultivo
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Cultivo intercalado

Huerta casera

7. ¢Lleva a cabo un programa de fumigacién contra plagas y enfermedades?
Si No

8. Fertiliza su cultivo? Si No

Describa el método, la formula y frecuencia:
9. Utiliza riego? Si , No

Describa el método y frecuencia:

10.¢ Cual es la principal fuente de mano de obra?

Familia

Intercambio de mano de obra con vecinos

Empleado fijo

Empleado temporal

11.Podan el naranjal? Si No

12.¢:,Como toma la decisién de cuando cosechar?

Madurez

Precio de mercado

Peligro de robo

Otros

13. ¢ Cuéanto cuesta la mano de obra por cosecha?

14.¢:Quién cosecha el producto?
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Productor

Comprador

15.Cuando cosecha? Meses:

16.¢A quién se lo vende?

17.Forma de venta: clasificado: A granel:
Granel Clasificado
Variedad | Cantidad | precio | Primera Segunda
Cantidad | Precio | Cantidad | Precio

18.Donde entrega el producto:

En el arbol sin cortar

Cortado en la huerta

En el local del comprador

19.Cuéando lo vende:

Antes de la cosecha

Durante la cosecha

Después de la cosecha

20. ¢ Cual es la variacion de precios de su cosecha?

21.Forma en que le pagan la cosecha:




Contado

Crédito

Plazo

22.Considera usted que el precio es:

Alto

Regular

Bajo

¢ Por qué ?
23.Empaca su fruta: Si No

24.Como la empaca:

En arpilla

Caja palet

Otro (cual).

25.¢,A cuanto ascienden las mermas que se generan cuando no tiene
mercado?

26.¢,Como considera la calidad de su producto? Bueno

Regular Malo
27.¢:Qué cambios en las practicas culturales podrian contribuir mas a un
mejoramiento en la calidad del producto?

28.¢,Qué alternativas cree usted que se pueda solucionar el problema de
comercializacion del producto?

29.0rganizacion para la produccién y comercializacion.
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b)

Es integrante de alguna organizacion que contribuya a mejorar la

produccion y /o organizacion de los productores:

Si No
La organizacion en que participa lo apoya en las siguientes
actividades?

Asesoria técnica para la produccion

Gestidon de apoyos de programas publicos

Gestion de crédito o financiamiento

Compra de insumos a menor precio

Venta de la produccion en comun

Clasificacion de empaque de fruta

Blusqueda de compradores
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ANEXO 2

CUESTIONARIO PARA INTERMEDIARIOS Y COMERCIALIZADORES DE LA
NARANJA PRODUCIDA EN EL MUNICIPIO DE YAHUALICA

Nombre del
entrevistado:

Edad:

|. Caracteristicas de la intermediacion

1. Origen:

Local

De la region

De otro lugar

2. Antiguedad como comercializador de
naranja:

3. Antiguedad como comprador en la
region:

4. Tipo de comerciante:

Por cuenta propia

A comisién para un mayorista u otro
comprador

A comision con los productores

Otro

5. Volumen anual de compra: ton.

6. Volumen de naranja que adquiere por localidad:

Comunidad Volumen | Precio promedio | Forma de pago Forma de compra

Cantidad | compra | Venta | Contado | crédito | clasificado | Granel

Zoquitipan
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Pepeyocatitla

Tepetitla

7. A quien le vende la naranja que usted compra:

Central de abasto

Otro intermediario

Cadena de autoservicio (supermercados)

Tianguis

Puesto de jugos

8. Donde vende la fruta:

En la localidad

En otras ciudades

9. Su local consiste en:

Instalaciones propia

Instalaciones en la central de abasto

10.Analisis de las funciones que realiza

a). almacenamiento

Capacidad | Costo/unidad | Ubicacion

Sin refrig.

Con refrig.

Propio

Alquilado

No usa

5. Modo de venta

Modalidad de venta | Porcentaje del total
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Contado

Crédito

6. Porcentaje total de ventas

Forma Sin clasificacion | Con clasificacion

A granel

Otro

7. ¢Cuanto tiempo dura el producto en el almacén? Dias
horas

8. Transporte para obtener el producto con el productor

Clase Unidad | Capacidad | Sin refrig. | Con refrig.

Propio

Alquilado

No usa

9. Tiene compradores estables. Si No

En caso afirmativo, volumen o porcentaje del total de
ventas

10.Clase de arreglos de venta utilizados ( con quien, como funciona el
acuerdo 0
arreglo?)

11. ¢Quiénes son sus mejores compradores?

12. ¢ Cuales son los precios del producto de los diferentes compradores que
tiene?

13.Factores de mermas mas frecuentes.

14. Quien paga las maniobras:
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Total del costo

Carga :

Descarga:

15. Clasificacion

Caracteristicas Si No

Utilizacién | Utiliza clasificacion

Ubicacién | A nivel de campo

A nivel de ciudad

Clase Por color
Por tamafo
Por variedad

Por otras ,(especificar)

Forma Manual

Mecéanica

16. Sistema de financiamiento utilizado en el negocio.

Capital Porcentaje del total

Propio

Préstamo personales

Bancos

17.¢,Coémo solucionaria usted El problema de mermas?

18.Precios del producto:
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Variedad | Sin clasificar | Primera | Segunda | Otras

19.¢.Qué opina sobre las organizaciones de productores para la
comercializacion?

20.Como considera usted su negocio?

Grande

Mediano

Pequeio

Porque:
21.Como determina el precio?

22.Quien determina el precio?

23.¢La calidad del producto es un problema? Si
No

24.Que requisitos deben de cumplir los productores de naranja para llegar a
ser sus proveedores:

Volumen

Calidad

Precio

Financiamiento

Frecuencia de entrega

Lugar de entrega
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ANEXO 3
GUION PARA LA ENTREVISTA DE LA JUGUERA DE LA REGION

Nombre del entrevistado:

1.

2.

Desde cuando opera la juguera?
Quien les abastece con la materia prima?

Cudles son las reglas para la negociacion con los productores?

. Cuantos centros de acopio tiene negocio con ello?

Qué cantidad demanda?
Cuales la calidad del producto que maneja?
Forma de pago:

Crédito efectivo:
A qué precio compra la tonelada de naranja?

Tiene algun programa de apoyo para los productores?
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