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COMERCIALIZACION DE HORTALIZAS EN SAN LORENZO ALMECATLA, PUEBLA

Jeniffer Floriz Pineda Limon, M.P.
Colegio de Postgraduados, 2019
El hambre se agudiza a nivel mundial principalmente por la forma de operar del Sistema
Agroalimentario imperante y en México, con la puesta en marcha de politicas neoliberales
han impactado negativamente a productores y sus territorios. Una salida a esta encrucijada
es revalorar la disminucion de la dependencia alimentaria y fomentar la produccion y el
consumo local. Esta estrategia se identifico en un grupo de familias de San Lorenzo
Almecatla del municipio de Cuautlancingo, Pue., que por sus condiciones, han generado
excedentes y les interesa comercializar sus hortalizas para complementar sus ingresos y
mejorar su calidad de vida. Bajo este contexto, resulto interesante conocer la dindmica de
comercializacion que realiza el grupo, determinar los elementos internos y de su entorno
gue influyen en el proceso, las técnicas y herramientas utilizadas en su implementacion y
regulacion. Mediante la observacién, entrevistas abiertas y la encuesta se encontro que la
comercializacién que realiza el grupo es caracteristica de los circuitos cortos, que los
factores internos al grupo que limitan la comercializaciéon son: la deficiente planeacion de
la produccién de hortalizas y su comercializacion, lo que ocasiona desabasto al
consumidor, ausencia de una estructura organizativa y disfuncionalidad de esta, ausencia
y desconocimiento de perfiles de puestos, toma de decisiones sin consenso, fallas en la
comunicacién entre asociados, no hacen una promocién integrada de su producto,
desacuerdos en la fijacién de precios y ausencia de registros, ausencia y deficiente manejo
de técnicas y herramientas para atender la planeacién, organizacion, direccion y regulacion
del proceso, ausencia de regulacion de la comercializacion, lo que limita conocer
desviaciones y la propia rentabilidad. Entre los factores externos figuran: incumplimiento
de las necesidades de variedad y volumen de producto de los consumidores, competencia
de precios con las hortalizas producidas de manera convencional y relaciones de compra

con proveedores de manera individual.

Palabras clave: Sistema Agroalimentario, Sistema Agroalimentario Local, Periurbano,

Comercializacién, Proceso Administrativo.



Abstract
MARKETING OF VEGETABLES IN SAN LORENZO ALMACATLA, PUEBLA

Jeniffer Floriz Pineda Limon, M.P.
Colegio de Postgraduados, 2019
Hunger is worsening globally mainly because of the way in which the prevailing Agri-Food
System operates and in Mexico, with the implementation of neoliberal policies has
negatively impacted producers and their territories. An exit to this crossroads is to revalue
the decrease of the alimentary dependency and to foment the production and the local
consumption. This strategy was identified in a group of families from San Lorenzo Almecatla
in the municipality of Cuautlancingo, Pue., Who, due to their conditions, have generated
surpluses and are interested in marketing their vegetables to supplement their income and
improve their quality of life. Under this context, it was interesting to know the dynamics of
commercialization that the group performs, to determine the internal elements and their
environment that influence the process, the techniques and tools used in its implementation
and regulation. Through observation, open interviews and the survey it was found that the
commercialization that the group makes is characteristic of short circuits, that the internal
factors to the group that limit marketing are: the deficient planning of the production of
vegetables and their commercialization, that causes shortages to the consumer, absence
of an organizational structure and dysfunction of this, absence and ignorance of job profiles,
decision-making without consensus, failures in communication between associates, do not
make an integrated promotion of their product, disagreements in fixing of prices and
absence of records, absence and deficient handling of techniques and tools to attend the
planning, organization, direction and regulation of the process, absence of marketing
regulation, which limits knowing deviations and profitability itself. External factors include:
non-compliance with the variety and product volume needs of consumers, price competition
with conventionally produced vegetables and purchasing relationships with suppliers

individually.

Key words: Agrifood System, Local Agrifood System, Peri-urban, Commercialization,
Administrative Process.
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Capitulo 1. Introduccion

Una probleméatica que se incrementa a nivel mundial es el hambre; se considera que el
crecimiento mas rapido del hambre crénica se produjo entre 2003-2005 y 2007. El
agravamiento de ésta se concentra en la mayoria de los hogares urbanos y rurales pobres

de los paises en desarrollo (FAO, 2008).

Es cierto, la crisis alimentaria puede aparecer en cualquier momento y en cualquier lugar
del mundo. Esto a consecuencia de diversas condiciones climaticas adversas, catastrofes
naturales, conmociones econémicas, conflictos o una combinacion de estos factores. Esta
situacién también se genera por los modelos de desarrollo implementados que no atienden
de manera diferenciada a sus beneficiarios, asi como por los grupos de poder responsables
de la construccién de un sistema agroalimentario internacional depredador y excluyente,
los desalentados sistemas agroalimentarios locales, las desigualdades territoriales y las
deficiencias en la planificacion, organizacion, direccion y control de las politicas planes,
programas y proyectos que implementan los estados nacién y los que se implementan por

iniciativas del nivel local.

Para ayudar a combatir esta problematica es necesario la aplicacién de estrategias que
permitan reactivar el sector agricola, en especial con los pequefios agricultores de los
paises en desarrollo, en los cuales recaen las desviaciones de los enfoques de desarrollo
seguidos, donde se revalore la importancia de disminuir la dependencia alimentaria y
fomentar la produccién y el consumo local, mediante la produccion familiar campesina,
como una via para atacar de raiz la pobreza y el hambre a escala local y trascender en el

planeta.

Este tipo de estrategia, se identific6 en un grupo en el que participan hombres y mujeres
en San Lorenzo Almecatla, perteneciente al municipio de Cuautlancingo, Puebla, mediante
la implementacion y ejecucion de un programa de Mdédulos Integrales de Traspatio (MIT).
A través de la capacitacion de sus integrantes lograron apropiarse de conocimientos,
habilidades y actitudes para la produccion de hortalizas y superaron su objetivo principal,

el cual era producir hortalizas, para obtener sus propios alimentos, “sanos” y mejorar la

1



salud de sus familias. Sin embargo, una vez lograda la meta de producir alimentos, su
interés cambia a la comercializacion de excedentes para complementar sus ingresos y asi
contribuir a mejorar la calidad de vida de sus familias. Pero, debido a las caracteristicas
propias del grupo, sus limitaciones para la organizacion, planificacion, direccion y la
regulacion de sus acciones, tanto en la produccion, como en el proceso de comercializacion
de sus productos, como la afectacion de factores externos, fue necesario identificar los
factores internos del grupo y los externos a este que pudieran facilitar o limitar la
comercializacion desde el marco del proceso administrativo que comprende las etapas de
planeacién, organizacion, direccion y control, con la finalidad de elaborar un plan de mejora

gue supere las limitantes encontradas.

El panorama econdémico, social, ambiental y politico donde operan los pequefios
productores, como los involucrados en este estudio, evoluciona en forma répida. El cambio
climatico, las presiones y los cambios demograficos, la urbanizacion y los cambios en la

alimentacion plantean a este tipo de productores dificultades al igual que oportunidades.

Una de las contribuciones de los pequefios productores a la sociedad se da por la
seguridad alimentaria, determinada por el aumento de la cantidad de alimentos que se
tienen disponibles para la poblacion de las zonas urbanas y aumentar la calidad y la
frescura de los alimentos perecederos que llegan a los consumidores, asi como el
incremento en la variedad y el valor nutritivo de los mismos. Por lo tanto, los pequefios
productores(as) son sujetos valiosos, ya que ademas de producir alimentos de alto valor,

también generan empleo (FAO, 1999).

Por su parte, Barsky (2004) considera fundamental la produccién agropecuaria de los
bordes urbanos para preservar la seguridad y soberania alimentaria de los habitantes de
la ciudad, mantener una agricultura “de cercanias” (que contribuya a acortar las distancias
simbdlica y geografica entre los habitantes del campo y la ciudad) y sostener la ruralidad
en los bordes en funcién de los servicios ambientales, econdmicos y culturales que el

periurbano presta a la ciudad.



Un proceso fundamental para lograr la cercania indicada, lo constituye el proceso de
comercializacién agricola, que de acuerdo con Mendoza (2004), es un proceso que permite
gue los productos lleguen a los consumidores localizados en zonas urbanas distantes de
las areas de explotacién agricolas, de tal manera que, el nimero de operaciones y
funciones que se llevan a cabo determinan el grado de complejidad del proceso. De esta
forma, se puede decir que la comercializacion es el conjunto de procesos o0 etapas que
deben superar los productos en el flujo de traslado desde el productor hasta el consumidor
final. Este flujo presenta diferentes limitaciones, que en este estudio se trata de identificar,

analizar y proponer alternativas para superarlas.

Para lograr superar las limitantes dentro del flujo comercial, es necesario reconstruir el
proceso administrativo que sigue el grupo estudiado en sus diferentes fases, para su
ejecucion se debe establecer procedimientos mediante los cuales se puedan generar
soluciones a las limitantes identificadas, pues la mayoria de los pequefios productores(as)
del periurbano no cuentan con sistemas adecuados para la venta y distribucion de sus
productos, por ello fue necesario efectuar un estudio con base en el proceso que determina
lo qué se va hacer, de qué forma se va a realizar y quiénes lo llevan a cabo. El proceso
administrativo es una herramienta eficaz que reduce riesgos de fracaso, asimismo delimita
responsabilidades y asigna autoridad entre el grupo, lo que permite tener una visién a corto,
mediano y largo plazo de las expectativas de este. De igual manera es necesario llevar un
control que permite establecer normas de operacién y evaluar resultados, lo que ayuda a

evaluar diferencias entre el funcionamiento deseado y lo que actualmente se realiza.

De acuerdo con lo eshozado esta tesina consta de diez capitulos: el primer capitulo
corresponde a la introduccion donde refiere una problematica global como es el hambre, la
cual es plausible combatir mediante la intervencion con una estrategia que permita
reactivar el sector agricola, en especial con los pequefios agricultores y de manera
especifica de las zonas periurbanas, tomando como elemento clave la comercializacion
de sus productos, al aplicar el proceso administrativo por la organizacién. Para lograr lo
anterior, fue necesario identificar las limitantes y los aciertos que enfrentan los grupos de

pequefios productores del periurbano, para estar en condiciones de generar un plan de



mejora de la comercializacion de sus productos, donde las relaciones entre productor y
consumidor sean de manera directa y en beneficio para ambas partes con la finalidad de
lograr la permanencia del grupo, asi como contribuir a mejorar la calidad de vida de sus

familias.

En el segundo capitulo, se desarrolla la justificacion donde se hace énfasis sobre la
importancia del proceso de mercadeo agricola en pequefios productores de hortalizas de
una zona periurbana, influenciados por diversos factores y circunstancias que se han
desarrollado de manera histérica y han afectado de manera recurrente al sector

agropecuario en México y de manera especifica a los productores del area de estudio.

En el tercer capitulo se presenta el contexto donde se manifiesta el problema en estudio,
a nivel mayor el municipio de Cuautlancingo y a nivel micro la localidad de San Lorenzo

Almecatla.

En el cuarto capitulo se reflexiond sobre la informacién planteada en la situacion
problematica que enfrenta el grupo de productores(as) en San Lorenzo Almecatla, asi como
su interés en atender sus limitaciones, contrastando dicha situacién con la informacion
discutida en la guia tedrica conceptual y la justificacién del fenébmeno de estudio. A partir
del andlisis de los factores involucrados en el tema de estudio, se derivd un problema a

investigar que se desglosa en tres preguntas especificas.

El quinto capitulo se dedica a exponer los objetivos que a lograr para estudiar el
fendémeno y contribuir a su solucién, los cuales son planteados a partir de un objetivo

general y tres especificos.

En el sexto capitulo se presenta la guia tedrica conceptual que orientd el andlisis del
fendmeno en estudio, el cual se explica a partir del encadenamiento de categorias como:
el desarrollo social, el sistema agroalimentario, sistema agroalimentario local, la agricultura
periurbana, territorio (zona periurbana de Cuautlancingo), mercadeo agricola y el proceso

administrativo en los que se involucra la produccion y comercializacion de hortalizas del



grupo de productores(as) participantes en el estudio, proceso que es influenciado por

factores internos y externos al mismo, individuales y colectivos.

En el séptimo capitulo son presentados el método, las técnicas y los instrumentos
utilizados para obtener la informacion necesaria sobre las variables estudiadas para

atender el problema en cuestion y alcanzar los objetivos propuestos.

El octavo capitulo expone los resultados sobre la dinamica que ha seguido el grupo de
productores(as) participantes en el estudio, la dinamica del proceso de comercializacion
los elementos internos y de su entorno, las técnicas y herramientas que orientan la
elaboracion de un plan de gestion para la comercializacion eficiente de hortalizas que
garantice la generacién de empleo e ingreso.

El noveno capitulo esboza las conclusiones y recomendaciones del estudio y los
elementos generales de una propuesta de plan de mejora del proceso de comercializacion.
La propuesta sienta las bases para la formalizacion de su estructura organizativa, la
planeacién del proceso de produccion y comercializacion, su direccion y el seguimiento y

evaluacion que permita su mejora constante.

El décimo capitulo presenta las referencias bibliogréficas que fueron citadas en la obra
para construir la justificacion, precisar el problema de investigacion, el contexto en el que
se presenta el fenomeno, enmarcar el problema en una orientacién tedrica conceptual para

su analisis y discutir los resultados.



Capitulo 2. Justificacion

En esta seccion se presentan las razones que hacen importante realizar el estudio en
cuestion, las cuales se plantean desde una perspectiva global, nacional y de forma

particular como se presenta en el area de estudio.

De acuerdo con la FAO (1999), la agricultura urbana y periurbana se desarrolla dentro de
los limites o en los alrededores de las ciudades de distintas partes del planeta e incluye los
productos de las actividades agropecuarias, pesqueras Yy forestales que se desarrollan en
zonas urbanas y periurbanas. También incluye los productos forestales no maderables, asi
como los servicios ecoldgicos que proporcionan la agricultura, la pesca y la silvicultura. Con
frecuencia, en una sola ciudad y cerca de ella existen multiples sistemas agricolas. La
expresion agricultura "urbana”, se refiere a pequefias superficies (por ejemplo, solares,
huertos, margenes, terrazas, recipientes) situadas dentro de una ciudad y destinadas a la
produccion de cultivos y la cria de ganado menor o vacas lecheras para el consumo propio
0 para la venta en mercados de la vecindad. La expresion agricultura "periurbana”, se
refiere a unidades agricolas cercanas a una ciudad que explotan intensivamente granjas
comerciales o semicomerciales para cultivar hortalizas y otras especies vegetales, criar
pollos y otros animales y producir leche y huevos. El cultivo de hortalizas a tiempo parcial
puede suministrar alimentos e ingresos incluso a personas que tienen pocas tierras o que
carecen de ellas. Cultivos hidropdnicos o en substratos sencillos y populares que permiten
obtener hortalizas nutritivas y de alto valor en superficies de hasta 1m?2. La gran diversidad
de especies utilizadas en la horticultura permite obtener productos, empleo e ingresos
durante todo el afio. Los cultivadores(as) se han percatado de que es posible practicar la
horticultura intensiva en pequefas parcelas, si se hace un uso eficiente de los recursos
limitados de agua y tierra. Las especies horticolas, a diferencia de otros cultivos
alimentarios, tienen un rendimiento potencial considerable y pueden dar hasta 50 kg de
productos frescos por m? al afio, segun el método aplicado. Ademas, debido a su breve
ciclo, permiten responder de forma rapida a las necesidades urgentes de alimentos
(diversas especies pueden cosecharse de 30 a 90 dias después de su plantacion). Las
hortalizas de hoja proporcionan ganancias rapidas para cubrir las necesidades diarias de

efectivo de la familia con el fin de comprar otros alimentos. Dado que son productos
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especialmente perecederos, las pérdidas poscosecha pueden reducirse en forma

considerable cuando la produccién esta emplazada cerca del lugar de consumo.

Estos dos tipos de agricultura, estdn caracterizadas por el territorio, la distincion entre
zonas "urbanas" y "periurbanas" depende de la densidad, los tipos y las modalidades de
uso de la tierra, que determinan las limitaciones y oportunidades para la agricultura. Lo que
tienen en comuan y, en algunos casos, lo que las diferencia de la agricultura rural es su
proximidad a grandes asentamientos humanos, circunstancia que crea a la vez
oportunidades y riesgos. Entre las oportunidades se incluyen el acceso a los mercados de
consumo; menor necesidad de envasar, almacenar y transportar los alimentos; posibles
empleos e ingresos agricolas; acceso de los consumidores pobres a los alimentos por
medios distintos a los del mercado; disponibilidad de alimentos frescos y perecederos;
proximidad a los servicios, incluidas las instalaciones de tratamiento de desechos;
posibilidades de recuperacion y reutilizacién de desechos, como lo hacen los participantes
en este estudio. Los riesgos, entre otros, son para el medio ambiente y la salud derivados
de préacticas agricolas y acuicolas inadecuadas; aumento de la competencia por la tierra,
el agua, la energia y la mano de obra; reduccién de la capacidad del medio ambiente para

absorber los elementos contaminantes.

Una de las contribuciones de la agricultura periurbana en la seguridad alimentaria, se
encuentra establecida por el aumento de la cantidad de alimentos disponibles, en épocas
de crisis y grave escasez, desempefia una importante funcién en el suministro de alimentos
en situaciones de urgencia, ya se deban éstas a crisis nacionales (guerra civil, sequia
generalizada, devaluacion monetaria, incapacidad para importar, etc.) o a crisis familiares
(enfermedad, problemas de salud, desempleo repentino, etc.), se dispone de mayor
cantidad de alimentos perecederos frescos que llegan a los consumidores urbanos, lo que
incrementa la variedad general y el valor nutricional de los alimentos disponibles y ofrece
oportunidades de empleo productivo, donde a menudo la actividad es desempefada a
tiempo parcial por mujeres que pueden combinar la produccion de alimentos con el cuidado
de los hijos y otras tareas domésticas (Comunicacion personal de la Sra. Luna, 2018)
integrante del grupo participante en el estudio. Sin embargo, no en todos los paises se

practica con el mismo objetivo.



De acuerdo con la FAO (2017), se estima que actualmente la agricultura urbana es
practicada por 800 millones de personas en todo el planeta. Por ejemplo, EEUU es un pais
pionero en la practica de esta modalidad de agricultura, ya en varios estados y ciudades
de dicho pais se encuentran jardines en terrazas, cada vez son mas y mas las personas
gue le apuestan a la agricultura urbana. El departamento de agricultura de los EEUU estima
gue el valor de las ventas de alimentos locales sumé un total de alrededor de 4.8 miles de
millones de ddélares en 2008. Actualmente esta trabajando en, primer lugar, en mas
incentivos gubernamentales, principalmente a través de cambios en las politicas del uso
de tierras, capacitacion, y programas econdémicos, en segundo, en que la demanda por
alimentos cultivados localmente continle creciendo entre los consumidores y en tercer

momento en el incremento de incubadoras para negocios de comida local.

En la Habana, Cuba la produccién intensiva de hortalizas comenzoé en el siglo XIX, pero
los cimientos de lo que hoy es un floreciente movimiento de agricultura urbana y periurbana
pueden situarse en una fecha exacta: el 27 de diciembre de 1987. La produccion agricola
y ganadera esta incluida en el Plan estratégico de la ciudad que permite practicar la
agricultura en areas donde no esté previsto el desarrollo de la industria de la construccion,
mientras que el esquema de ordenamiento territorial y urbano del 2013 declaraba las zonas
periféricas como idéneas para la agricultura. La superficie total utilizada para la agricultura
productiva en La Habana se estima en aproximadamente 35,900 ha, el 50 % de la
extension de la provincia. En 2012 la produccién fue de 63, 000 t de hortalizas, 20,000 t de
fruta, 10,000 t de tubérculos y raices, 10.5 millones de litros de leche de vaca, de bufalo y
de cabray 1,700 t de carne. En los paises desarrollados este tipo de agricultura se practica
casi como un “hobby” ya que aun no se llega a un extremo donde la seguridad alimentaria
esté en peligro inminente, la agricultura urbana es practicada para mejorar la calidad e
inocuidad de los productos alimenticios. Los pobladores de las ciudades atribuyen el
surgimiento de enfermedades a los alimentos que son en su mayoria ocasiones tratados
con pesticidas, hormonas y antibidticos. Por esta razén los paises desarrollados han optado
por la agricultura urbana para de alguna manera garantizar la inocuidad en los alimentos y
reducir los riegos de posibles enfermedades. Los paises desarrollados que han

implementado mas la agricultura urbana son: Canada, EEUU y Holanda. En cambio, en los



paises en desarrollo, como es el caso de Africa y América Latina, donde la agricultura
urbana ha tomado mas importancia debido a la limitacion de los recursos alimentarios este
tipo de agricultura se esta apoyando por los gobiernos nacionales y los organismos
internacionales. Esto es consecuencia de la rapida expansién de las ciudades, el
crecimiento demogréafico (Alta tasa de natalidad), y la migracion de las personas del campo

a las ciudades (Bernal, Delgado y Pérez, 2016).

En tales circunstancias, estan surgiendo iniciativas sociales, como es el caso del grupo de
San Lorenzo Almecatla, que plantean un cambio radical en las formas tanto de producir,
como de consumir alimentos, puesto que en muchos otros paises subdesarrollados, esta
situaciébn se desencadena por una serie de politicas que determinan el sector
agroalimentario, el cual esta regido por un Sistema Agroalimentario global, conformado por
pocas pero grandes corporaciones.

De acuerdo con McMichael (2004):

Existen diferentes etapas por las que ha atravesado el sistema agroalimentario, pero
el periodo mas reciente arranca en los 80; es la etapa en la que rige el denominado
‘régimen alimentario corporativo”. En esta etapa, los procesos de produccion,
distribucién y consumo alimentario se integran por encima de las fronteras estatales;
de modo que las formas de gestiébn de las organizaciones empresariales que
modulan la dinamica del sector, controlan ahora el acceso, tanto a los recursos como

a los mercados, a escala mundial (global).

El creciente poder de negociacién se da a partir del manejo de grandes volumenes de
mercancias, donde las grandes distribuidoras fijan las condiciones de venta, presionan los
precios a la baja, y consiguen mayores aplazamientos de pagos y mejores condiciones en
la entrega, a la vez que aprovechan la competencia entre espacios y empresas
proveedoras para obtener una parte mayor en la apropiacion de valor. El predominio de
estos oligopolios globales de compra determina de manera creciente el tipo y la calidad de

los alimentos a consumir, su coste monetario, y como y donde se producen o elaboran. Sin



embargo, una forma de resistencia a estas imposiciones es la planteada por

productores(as) como los de San Lorenzo Almecatla.

Las estrategias que las grandes organizaciones empresariales del sistema utilizan para su
expansion van dirigidas a alejar o eliminar los limites que los condicionantes sociales y

ecoldgicos imponen al crecimiento y la acumulacion (Como se cité en Delgado, 2010).

Como ya se ha expuesto, una problematica que va incrementando a nivel mundial es el
hambre y el agravamiento de ésta se concentra en la mayoria de los hogares urbanos y
rurales pobres de los paises en desarrollo. Pero ¢ Cémo es que se ha llegado a esto? en
México, Del Castillo (2013) indica:

El Consejo Nacional de Evaluaciéon de la Politica de Desarrollo Social
(CONEVAL), en su reporte del 2012, estimé que el 45.5% de la poblacién de México
es pobre; es decir, 53 millones de personas carecen de lo necesario para vivir sana
y decorosamente, de las cuales una cuarta parte padece pobreza extrema: 11.5
millones. En una situacion delicada, aunque no tan critica, se encuentra el 34.8% de
la poblacion, que el consejo define como “vulnerables” (40.7 millones de personas);
no son pobres, pero en cualquier momento pueden caer en la pobreza, en virtud de
que la mayoria de ellos carece de educacién escolar, no tienen seguridad social, ni
la garantia de una atencion en materia de salud, entre otros aspectos. Tan soélo el
19.8% de los habitantes de México, poco mas de 23 millones, no es pobre ni
vulnerable. Ademas, México sufre de las dos facetas del hambre: subnutricion y
malnutricién. Quien no padece por la falta de comida, tiene una alimentacién poco
nutritiva. Los dos flagelos provocan, en buena parte de los mexicanos, un menor

desarrollo fisico e intelectual, enfermedades y/o sobrepeso y obesidad.

Sin embargo, en México en cuanto a la produccion agropecuaria, de acuerdo con datos del

INEGI, como los presenta Trejo (2017) informa:
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El marco censal agropecuario 2016 registr6 9.29 millones de predios con una
superficie total de 190.3 millones de hectareas: 49.95 millones de hectareas, (mha),
dedicadas a la agricultura (26%), 64.1 mha a ganaderia (34%) y 1.79 mha a
aprovechamiento forestal (1%). Adicionalmente, 2.8 mha para otras actividades y
71.61 mha sin actividad aparente, que ascienden a 39% de la superficie total
censada. El tamafio promedio del predio es de 20.5 ha; aunque en el caso de la
propiedad ejidal y comunal es de 6.8 ha por predio, mientras que la propiedad

privada es de 40.2 ha.

Ahora bien, 85% de la superficie agropecuaria y forestal esta en administracion de
medianos y pequefios productores y el restante 15% lo tienen los grandes

productores.

Para el caso de los participantes en este estudio, la situacion eshozada es mas grave, no
cuentan con superficie agricola, su actividad la desarrollan en lo que se conoce como

traspatio o solar al interior del predio donde se encuentra su vivienda.

Los estados con mayor porcentaje de su superficie destinada a la agricultura son:
Tlaxcala (76)%, Oaxaca (62%), Chiapas y Guerrero (56%), Guanajuato (51%),
Puebla (50%), Michoacan (44%) y Sinaloa (34%); esto no va en relacion con el nivel
de productividad que exista en las mismas y los estados con mayor superficie
dedicada a la ganaderia son: Tabasco (63%), Sonora (57%), Veracruz (54%),
Coahuila (50%), Nuevo Leodn (48%), Chihuahua (44%), Tamaulipas (40%) y Jalisco
(37%).

En México a partir del afio de 1982 se pusieron en marcha las politicas neoliberales, que
entre otros aspectos implica la aplicacion irrestricta del libre comercio, la flexibilizacion
laboral, reduccion de la participacion del Estado, entre otras acciones Ortega, Ledn y
Ramirez (2010), donde surge una nueva fase de desarrollo agricola, a la cual se denomina
“agroexportadora neoliberal excluyente”. Y mas que una crisis estructural del sector, la

exclusion, y la marginalidad que sufren los productores de alimentos basicos, constituye
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una caracteristica de esta nueva fase productiva, en la que un sector de la poblacion
dedicada a la agricultura pasaron de ser campesinos a ser excluidos en palabras de
(Rubio, 2001).

Otros factores y circunstancias que se han gestado de manera histérica y han afectado casi
permanentemente al campo mexicano son: la estructura de la tenencia de la tierra,
reformas agrarias mexicanas, intervencion gubernamental en la agricultura y la entrada del
Tratado de Libre Comercio (TLCAN), que ha generado un incremento en las desigualdades

sociales y econémicas (Lavazzi, 2007).

Las politicas gubernamentales que se han dirigido a intensificar los procesos de
industrializacion de la agricultura, y a acelerar su insercion en la economia neoliberal a
través de la apertura unilateral de las importaciones de maiz, la apuesta por hortalizas y
frutales para la exportacion, la falta de incentivos a la produccion de alimentos basicos y la
caida de los precios agricolas locales, han desarticulado la pequefia y mediana agricultura
familiar, practicada por la mayoria de la poblacién rural y que genera una importante
cantidad de alimentos para el consumo de las familias del campo y para los mercados

locales.

Es por ello que se considera, para contribuir en combatir esta problemaética, la aplicacion
de estrategias que permitan reactivar el sector agricola, en especial con los pequefios
agricultores de los paises en desarrollo, donde se revalore la importancia de disminuir la
dependencia alimentaria y fomentar la produccion, venta y consumo local, mediante la
produccién familiar campesina, como una via para atacar de raiz la pobreza y el hambre
en el planeta. Lo anterior, al hacer énfasis sobre la comercializaciéon de sus productos.
Puesto que el mercadeo de los productos en estado natural y de los procesados tiene mas
peso de lo que se supone. Diversos estudios sefialan que por cada peso que paga el
consumidor urbano por sus alimentos algo menos del 40% queda en el campo y el restante
60% remunera los procesos de mercadeo. Esta situacion es mas extrema cuando se trata
de productos perecederos. Esta linea de productos suele dejar el 70% o mas de su precio

en manos de la intermediacion y menos del 30% para el cultivador. Oportunidad que han
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detectado los participantes en este estudio por lo que su intencion es generar una dinamica

del mercado de sus productos a través de circuitos cortos.

Las diferencias de ganancias entre productores y distribuidores genera una problematica
gue desalienta a productores y a nuevos inversionistas en el campo. Para un productor
promedio que observa que de los $100 que paga un consumidor urbano por sus hortalizas,
le corresponden no méas de $35 lo que trae desdnimo. Las inversiones quedan en los
centros urbanos y los campesinos emigran abandonando el agro. En las ciudades no hallan
empleo ni oportunidades y entran a formar parte de los cinturones de pobreza que
envuelven a las grandes ciudades, como nosotros que vendemos ropa en los tianguis para
sacar adelante a la familia (Comunicacién personal del Sr. Arbol, 2018). Hay por lo tanto
un vacio en la comercializacion que debe ser cubierto por esfuerzos mancomunados de
los sectores publico y privado a fin de innovar en esta actividad que ofrece una amplia red
de oportunidades (Mendoza,2004).

Aungue la agricultura urbana en México comparte caracteristicas similares con otros paises
subdesarrollados, dicha practica en México no es una alternativa de emergencia, esta es
producto de la evolucion de la agricultura a través del tiempo, ademas de que se practica
desde tiempos legendarios (Chinampas). En esta evolucion se detectan los altibajos
presentados, asi como las diferencias entre los costos de produccion y los precios por la
venta, que desincentivan a los productores. Asi como otros elementos de la organizacion,
de la competencia y de los consumidores. Situaciones que mediante su estudio se busca
encontrar oportunidades para mejorar el proceso de comercializacion de las hortalizas que

produce el grupo.
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Capitulo 3. El contexto donde se presenta el fend6meno en estudio

El municipio de Cuautlancingo, conurbado a la ciudad de Puebla, es un espacio periurbano,
es decir, una extension intermedia, expuesta a cambios demograficos, econémicos e
institucionales que generan variados efectos a nivel local, en donde de manera puntual el
suelo agricola ve amenazado su uso por las presiones derivadas de la urbanizacion de la
capital del estado, el desarrollo industrial y el establecimiento de complejos habitacionales
y fraccionamientos en la localidad donde se presenta el fendbmeno en estudio, que
demandan servicios publicos y recursos para su funcionamiento (Hernandez et al., 2009).
Esta situacion relega la actividad agricola, y ocasiona su abandono, fenémeno que se esta
viviendo en el municipio citado, y al cual pertenecen los integrantes del GSLA.

El proceso de transformacion significativa de este territorio se dio a finales de los afios
cincuenta. Si bien inicialmente estuvo conformado por 3,423 hectareas dedicadas
principalmente a la agricultura, esta condicion se modifico a partir de 1958 con la
construccion de infraestructura vial, que contribuyé al proceso de conurbanizacién y a la
consecuente conexién con otros centros de poblacion o al acercamiento a la ciudad de
Puebla. La evolucion de tal proceso la explican Tochihuitl, Villarreal, Ramirez, Gutiérrez y
Tlapa (2016) vy se observa en la figura 1.

En 1966, el establecimiento y desarrollo de la zona industrial de la entidad poblana continud
fomentando la relocalizacion de las zonas periféricas, los nuevos centros de trabajo y las
zonas residenciales. La conurbaciéon del municipio de Cuautlancingo con la ciudad de
Puebla se aceler6 en gran medida por el establecimiento de la zona industrial en su
territorio y por la construccion de vias de comunicacion que, como se menciond
anteriormente, facilitaron la expansion de la mancha urbana hacia el poniente. Otro factor
gue contribuyé de manera significativa a la urbanizacion fue el establecimiento de la
Reserva Atlixcayotl-Quetzalcéatl; implantacién territorial que involucré a los municipios de
San Andrés Cholula, San Pedro Cholula y Cuautlancingo. El propésito de la reserva fue
favorecer la vivienda social y el equipamiento urbano social (Rasgado, 2013). Con la
consecuencia de la pérdida del suelo agricola, la fuente productora de alimentos, empleo

e ingreso para las personas dedicadas a dicha actividad.
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Figura 1. Patrones de expansion y conurbacion del municipio de Cuautlancingo, Puebla.
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Fuente: Tochihuitl et al. (2016)

El municipio en particular, representa uno de los nucleos agricolas del valle, con una
superficie total que asciende a 3,317 ha, que de acuerdo al prontuario de informacion
geografica municipal de los Estados Unidos Mexicanos, Cuautlancingo, Puebla tiene su
ubicacion geografica entre los paralelos 19° 05’ y 19° 10’ de latitud norte; los meridianos
98° 14’ y 98° 18’ de longitud oeste; a una altitud entre 2,140 y 2,220 msnm. Colindancia al
norte con el municipio de Coronango y el estado de Tlaxcala; al este con el estado de
Tlaxcala y el municipio de Puebla; al sur con los municipios de Puebla y San Pedro Cholula;
al oeste con los municipios de San Pedro Cholula y Coronango, ocupa el 0.1% de la
superficie del estado y cuenta con 14 localidades y una poblacién total de 55,456
habitantes. En cuanto al uso del suelo y vegetacion, de las 3,317 ha, se destinan para la
agricultura un 30%, pastizal un 3% y para la zona urbana un 67%.

La informacion oficial, respecto a la superficie, se pudo contrastar en la entrevista con el

director de agricultura del municipio de la administracién 2014 — 2018, pues comento:
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“Si hablamos por lo menos de hectareas de terreno, todavia dentro del municipio habra
como unas 400 a 450 terrenos de siembra que desgraciadamente muchos agricultores
habian dejado abandonados sus terrenos por la situacion de que nos esta absorbiendo las
casas habitacion, es por ello que el campesino al ver que ya no cosechaba, lo que venia

cosechando eh, pues dieron por bien servida la tierra y ya no quisieron trabajar”

También se puede apreciar el fenomeno del cambio en superficie y poblacion al analizar la
tendencia de estos dos factores en Cuautlancingo. En el periodo 2000 — 2010 la poblacion
pasé de 46,729 a 79,153 habitantes (INEGI, 2000; INEGI, 2010). Esto representa un
crecimiento de 69%. Y para el caso de San Lorenzo Almecatla, donde residen los
integrantes del GSLA, el cambio fue mayor, debido a que la poblacién aumenté 95% al
pasar de 6,771 a 13,217 habitantes. En tanto que la superficie agricola municipal sembrada
en el periodo 2003 — 2017 cambio de 2,944 a 1,147 hectareas, es decir, se redujo 61%.
Para el caso de las hortalizas, en ese mismo periodo, la superficie cultivada varié de 122 a
132 hectareas lo que representa un crecimiento de 8% (SAGARPA, 2018). Las hortalizas
producidas en el afio de 2017, su produccion y el precio medio rural se especifican en el
Cuadro 1.
Cuadro 1. Hortalizas cultivadas en Cuautlancingo 2017.

Cultivo Superficie Produccion Precio
Sembrada (toneladas) medio

(ha) rural
($/ton)

1 Calabacita 16 205 6,360
2 Calabaza 9 144 6,250
3 Cebolla 8 137 5,540
4 Chicharo 24 195 8,100
5 Chile verde 6 59 9,130
6 Cilantro 10 186 3,303
7 Col (repollo) 10 317 2,180
8 Coliflor 13 331 3,450
9 Espinaca 10 182 5,290
10 Haba verde 18 216 3,700
11 Lechuga 8 80 4,267

Total 132

Fuente: Elaborado con datos de (SAGARPA, 2018).
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Con respecto al cultivo de hortalizas organicas, en el Estado de Puebla, solo se produjeron
dos especies: calabaza en los periodos 2007-2008 y 2013-2015; y chicharo en el periodo
2011-2015 (SAGARPA, 2018). En el Cuadro 2 se presenta la produccion de hortalizas
organicas en la entidad poblana en el afio 2015 y su contraparte, es decir la produccion

convencional de las mismas especies por municipio.

Cuadro 2. Produccion de hortalizas organicas y su contraparte convencional en el Estado
de Puebla, 2015.

Municipio Cultivo Tipo Superficie Produccién Precio medio
Sembrada (ha) (toneladas) rural ($/ton)
Atlixco Calabacita Organico 14 198 5,303
Convencional 774 13,085 4,150
Atzitzihuacan Chicharo Organico 8 20 4,000
Huaquechula Calabacita Orgénico 67 949 5,358
Convencional 637 8,334 3,925
Tlahuapan Chicharo Organico 5 49 5,050
Convencional 13 66 8,000

Fuente: Elaborado con datos de (SAGARPA, 2018).

En cuanto al ingreso que perciben los productores agricolas, éste depende en gran medida
de su participacion en el precio que paga el consumidor. Cuando venden su produccion al
consumidor perciben la totalidad del precio de venta, sin embargo, en la comercializacion
de productos agricolas predomina la participacién del mayorista y minorista, por lo que el
productor percibe una proporcion minoritaria del precio que paga el consumidor. En el
Cuadro 3 se presenta la participacion que los productores poblanos tuvieron del precio que

pago el consumidor en el mes de enero de 2019 en cuatro especies de hortalizas.

De acuerdo con Jaramillo (2014), el presidente municipal en turno en 2018: Prof. Félix
Casiano Tlahque, informé que como primera accion su administracion realizaria recorridos
en juntas auxiliares a fin de integrar un padron, en el que se detallarian los tipos de predios
y parcelas agricolas; dicho material serviria para desarrollar el Plan de Desarrollo Rural

gue implementaria su administracion.
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Cuadro 3. Participacion del productor poblano de hortalizas en el precio final, enero de
20109.

Cultivo Participacién del productor en
el precio final (%)

Minimo Maximo
Brécoli 14 31
Cebolla 15 16
Pepino 28 38
Jitomate 27 28

saladette

Fuente: Elaborado con datos de (SAGARPA, 2019).

El alcalde recalcé que con esta accion se buscé apoyar de manera directa y a través de

gestiones a los pequefios productores.

El regidor de agricultura y ganaderia; asi como el director, en coordinacién con su personal
realizaron una serie de recorridos por el territorio municipal y se constaté que existian
aproximadamente 450 hectareas de terreno para siembra; que estaban abandonadas
debido a que los productores principalmente de maiz tenian una produccién de 2.5
toneladas por hectarea, situaciébn que no representaba rentabilidad. Para fomentar e
impulsar el desarrollo agropecuario en el municipio, en el primer afio de trabajo del
ayuntamiento, se empezd con gestionar apoyos para la adquisiciéon de semilla con un
apoyo del 100% y para el caso del fertilizante a un 50%. También hicieron algunos intentos
para gestionar otros apoyos como la adquisicion de un tractor; sin embargo, dentro del
municipio existe otra problematica en cuanto a la posesion de la tierra, pues la localidad
estd compuesta tanto por ejidos como por propiedad, pero la mayoria de las tierras fueron
heredadas de manera verbal, lo que ha derivado en la posesion de terrenos intestados o
no regularizados, es por ello que no se logré concretar apoyo para los productores bajo
las reglas de operacion de la SAGARPA. Al buscar alternativas para los pequefios
productores, se elabord dentro del Programa Municipal de Desarrollo Rural Sustentable
2014 - 2018 del Municipio, las lineas de accion y diversas tareas como el diagnostico y la
imparticion de cursos de capacitacion, se realizaron diferentes convenios con instituciones

y organismos para el impulso al sector agropecuario.
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Como parte de las acciones emprendidas por el ayuntamiento, se realizé un convenio de
colaboracion con el Colegio de Postgraduados, Campus Puebla, para la implementacion
del proyecto llamado Manejo Integrado de Traspatio (MIT) o jardin productivo, por estar

ubicados en la zona periurbana.

Como primera estrategia se fomenté la actividad agricola para la produccién de alimentos
libres de insumos quimicos, plantas arométicas y ornamentales para una alimentacion
sana, donde las familias aprendieran a producir y los habitantes ejercieran su derecho a
una alimentacion sin contaminantes, que las familias disfrutaran de espacios productivos

en vez de basurales; como lo comenta el Sr. Hilario:

“‘Hay veces que las personas me dan a trabajar sus tierras, antes de que los conviertan en
basureros, asi no recojan nada de la cosecha”.

De la implementaciébn de este proyecto, surgen tres grupos para la produccién de
hortalizas, plantas aromaticas y ganado menor (conejos, gallinas y huevos) y algunos
integrantes al incrementar su produccién, generan un nuevo interés para la obtencién de

ingresos a través de la comercializacion de sus excedentes.

La agricultura periurbana, constituye una posible via a seguir para superar la pobreza
alimentaria, pero para ello es necesario desarrollar un plan de trabajo integral, no solo para
producir alimentos con la incorporacion de técnicas ecoldgicas, sino un proceso de
comercializacion eficiente, como un elemento clave para contribuir al desarrollo social a

nivel local que contemple aspectos de las dimensiones social, econémica y ambiental.

Dentro del factor social, se busca impulsar a las familias beneficiarias, mediante un proceso
participativo de motivacion, capacitacion y acompafiamiento técnico en las etapas que van
desde la produccién hasta la comercializacion, que posibilite lograr margenes crecientes
de libertad a través del aprovechamiento productivo de los recursos disponibles y la

independencia de recursos externos. Esto a través del trabajo interinstitucional con
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institutos de investigacion (universidades y centros de investigacion); con otras areas
municipales con las cuales se trabaja de manera interdisciplinaria en temas como la
producciéon de alimentos y procesos de inclusion social protagonizados por mujeres,
jovenes, adultos mayores, personas con capacidades diferentes, etc. En cuanto al factor
ambiental, a través de la aplicacion de tecnologias apropiadas y ecoldgicas que minimicen
el dafio al medio ambiente, asi como el uso de técnicas para un mejor aprovechamiento
de los recursos naturales logrando producir alimentos de alto valor nutricional, elemento
basico para que las familias gocen de un buen estado de salud. En el factor econémico,
con el establecimiento de lazos comerciales a través de circuitos cortos de
comercializacién, donde se busca el beneficio tanto para el productor como para el

consumidor final.

Para la ejecucion de éste proyecto, la regiduria de agricultura y ganaderia del municipio
enfrentd un proceso de convencimiento para integrar a los ciudadanos a este nuevo

proyecto. El director de agricultura y ganaderia Sr. Otilio comento:

“Empezamos a ver casa por casa, yo empeceé a buscar casa por casa, casa por casa, que
¢ TU quieres? No, no quiero, no me interesa. Habia gente que nos decia, no ¢ Para qué?,

siempre vienen y nos prometen y nunca nos ayudan, ¢Ahora me quieres ayudar?”.

Por lo tanto, las personas responsables del proyecto tuvieron que hacer la convocatoria
casa por casa hasta que se logro reunir a cinco sefioras en la colonia Nuevo Leén, con las
cuales iniciaron los cursos de capacitacion para la produccion de hortalizas en traspatio y
en un mes se establecié su primera cama biointensiva y la gente empezé a mostrar interés

e involucrarse.

Es importante destacar, que de las personas involucradas en el proyecto, no se dedican a
la actividad agropecuaria y so6lo uno tenia conocimientos basicos para la produccion de
hortalizas de manera convencional. Razén por la que el proyecto de Modulos Integrales de
Traspatio contemplé como un elemento de suma importancia, el desarrollo de capacidades

para la produccién de hortalizas en camas biointensivas.
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La regiduria de agricultura y ganaderia de Cuautlancingo para impulsar el proyecto entrego
apoyos de huertos de traspatio a 118 beneficiarios, en tres fases: 1) Nuevo Ledn, 2) San
Lorenzo Almecatla y 3) Cuautlancingo, con la entrega de pollitas en postura, huertos de
manzano, entrega de maiz, entrega de biofertibuap y biofosfobuap, entrega de fertilizante,
cierre de camparfa de vacunacion, registro de siete fierros marcadores, nuevos registros
de Unidades de Produccion Pecuaria, integracion de los expedientes en SAGARPA y
establecimiento de parcelas demostrativas. Si bien, se apoyaron a 96 agricultores y 118
personas con el proyecto de huertos, aun existen otros agricultores que mantienen su

actividad de manera individual.

En la junta auxiliar de San Lorenzo Almecatla, las personas tienen un poco mas de
espacios para dedicarlos a la produccion y es asi como en el afio 2015, empieza a
capacitarse a un grupo de 36 personas con una edad promedio general de 47 afios. De los
36 integrantes 29 son mujeres y siete hombres con una diferencia de edad de nueve afios
mayor por los hombres, Cuadro 4. Las personas que integran el grupo en su mayoria son

amas de casa y personas jubiladas, con escasa relacion con las actividades agricolas.

En los huertos de traspatio se producen hortalizas, plantas medicinales, aromaticas, se
tienen algunos arboles maderables, frutales, asi como la cria de animales y se producen
fertilizantes soélidos y liquidos como la lombricomposta y el biol e insecticidas biologicos,

mMismos que se usan para abonar sus cultivos y el manejo de plagas.

De acuerdo con informacién documental el grupo de personas participantes en el proyecto
en San Lorenzo Almecatla, realizaron un plan estratégico donde plasmaron su mision, la
cual es cultivar hortalizas en traspatio para comer sano, nutritivo y natural y también le sirve
como actividad para relajarse, convivir y divertirse y su vision es la apertura de un mercado
organico: verduras, frutas y carnes, teniendo resultados exitosos, con base al trabajo
solidario, por medio de la honestidad, la responsabilidad y el trabajo, superando la

produccion en cantidad y calidad.
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Cuadro 4. Grupo de productoras y productores de hortalizas en San Lorenzo Almecatla.

Nombre Apellido Apellido Sexo Edad Edad
Paterno Materno promedio promedio
por sexo general
1 Alma Citlali Vazquez Juéarez F 45 afios 47 afios
2 Azucena Zamora Flores F
3 Grisel Romero Rueda F
4 Margarita Vega Mena F
5 Alma Delia Zamora Flores F
6 Laura Conde Zamora F
7  Lucia Salinas Luna F
8 Gabriela Campos Mufioz F
9 Rocio Pérez Olivares F
10 Irene Paisano Calder6n F
11 Marcela Galicia Galicia F
12 Balvina Paisano Sambrano F
13  Patricia Tapia Lopez F
14  Severiana Paisano Zambrano F
15 Esther Juérez Salinas F
16 Hilda Cristina Michelina Espinosa Y Corona F
17  Gilberta Paisano Bonilla F
18 Yanet Vazquez Ramirez F
19 Margarita Vazquez Zenteno F
20 Cruz Véazquez Romero F
21  Maria Félix Alvarez Paisano F
22 Maria Juliana Cruz Romero Juérez F
23 Martina Genoveva Lépez Ramirez F
24 Irma Irigoyen Luna F
25 Benita Mendoza Zamora F
26 Eusebia Elena Mufioz Garcia F
27  Amalia Arellano Garcia F
28 Celestina Agripina Bonilla Cortes F
29 Maria Dominga Corona Torres F
30 Enrique Cid Bonilla M 54 afios
31 Pablo Sergio Ortiz Osorio M
32 Santiago Ramirez Hernandez M
33 Tiburcio Ramirez Hernandez M
34 Justino Manuel Cruz Diaz M
35 José Norberto Gonzalo Campos Jiménez M
36 José Gregorio Francisco Rueda Hernandez M

Fuente: Elaboracion propia a partir de entrevistas a productores e informantes clave.
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A lo largo de tres afios y seis meses, se capacitaron por parte del personal del Colegio de
Postgraduados Campus Puebla para la produccién y practicas en huertos una vez por
semana; por lo que actualmente ya saben producir por cuenta propia sus alimentos y
obtener sus abonos a partir de residuos vegetales y desechos animales, otro actor
fundamental para el logro de este proyecto fue la participacion de la administracion
municipal durante los tres afios consecutivos, a través de la regiduria de agricultura, la cual
realiz6 una puntual supervision en cuanto al trabajo y el aprovechamiento de los insumos

otorgados por el municipio, sobre lo cual el Sr. Otilio Paleta asevero:

“Es necesario hacer los recorridos de supervision en los huertos, pues los productores si
no los supervisa uno, no hacen nada por sembrar sus parcelas, y cuando ven que vamos
supervisando, se ven obligados a trabajar sus tierras, si no después, como se acercan a

pedir apoyos”

Conforme adquirieron experiencia los integrantes del grupo, incrementaron la superficie
de produccién, esto de acuerdo a la disponibilidad de espacio de cada uno de los
integrantes. Para conocer la superficie que incrementaron asi como el numero de
participantes en cada unidad de produccion, se realiz6 un cuestionario con el que se
identificé 16 unidades de produccién, la participacion de dos o tres miembros de la familia,
gue para la mayoria de los casos, son parejas (esposos/as o0 hermanos/as) como se

muestra en el Cuadro 5.

Cuadro 5. Grupo de productoras y productores de hortalizas en San Lorenzo Almecatla

agrupados por unidad de produccion.

UP Integrante A Integrante B Integrante C

1 J, Manuel Cruz Diaz Benita Mendoza Zamora

2 Lucia Salinas Luna J. German Sénchez  Hernandez

3 Balvina Paisano Sambrano  Santiago Ramirez  Hernandez

4 Irene Paisano Calderon

5 M. Dominga Corona Torres Pedro Corona Torres Michelina Espinosa y Corona
6 Maria Félix Alvarez Paisano Tiburcio Ramirez ~ Hernandez

7 Amalia Arellano Garcia Gregorio Rueda Hernandez

8 J. Norberto G~ Campos Jiménez E. Elena Mufioz Garcia
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9 Patricia Tapia Lopez

10 Brandon Hernandez  Juarez

11 Ima Irigoyen Luna

12  Pablo Sergio  Ortiz Osorio

13 Gilberta Paisano Bonilla Celestina Bonilla Cortez
14 Yolanda Irigoyen Luna

15 M. J. Cruz Romero Juérez

16  Grisel Romero Rueda

Fuente: Elaboracion propia a partir de una encuesta a productores.

Para el caso del incremento de la superficie, se toman las mismas 16 unidades de
produccion a partir de 2014, afo previo al de la conformacion del grupo, lo que indica que
Unicamente una familia tenia conocimientos para producir hortalizas. Se inicia la siembra
en tres m?: En cinco afios la superficie cultivada lleg6 a 1,144.5 m?, lo que representa una
tasa de incremento promedio por afio de 301 %, como se muestra en el Cuadro 6.

Cuadro 6. Superficie en m? plantada con hortalizas de 2014-2018.

Unidad de 2014 2015 2016 2017 2018
produccién
1 3 6 20 25 40
2 23 23 50 55
3 5 65 90 100
4 50 100
5 24 54 54
6 28 37 47
7 5 8.5 8.5
8 5 10 20 50
9 3 12 12
10 40 50
11 16 26
12 8 8 25 30
13 4 4
14 8 16 16
15 4 4 12
16 120 250 540
Totales 3 71 294 701.5 1,144.5

Fuente: Elaboracion propia a partir de una encuesta a productores.
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Al incrementarse la superficie de siembra, se tuvieron excedentes en la produccion.
Inicialmente esos excedentes eran obsequiados a familiares o los intercambiaban por otros
productos, posteriormente decidieron venderlos a familiares y vecinos, en tanto que 11
integrantes del grupo, ocho mujeres y tres hombres con una edad promedio de 51 afios,
con apoyo de la Junta Auxiliar de San Lorenzo Almecatla, los ofertan en el mercado local
frente al Templo de la plaza principal, los dias martes y sabado, que conforme a la

costumbre local son dias de plaza Cuadro 7.

Cuadro 7. Productores que comercializan en el mercado local.

N/C Nombre A. Paterno A. Materno Edad Sexo
1 Benita Mendoza Zamora 58 F
2 Balvina Paisano Sambrano 40 F
3 Eusebia Elena Mufioz Garcia 59 F
4 Lucia Salinas Luna 37 F
5 Irma Irigoyen Luna 56 F
6 Grisel Romero Rueda 33 F
7 Yolanda Irigoyen Luna 58 F
8 Maria Juliana Cruz Romero Juérez 52 F
9 Justino Manuel Cruz Diaz 58 M
10 Santiago Ramirez Hernandez 45 M
11 José Norberto Gonzalo Campos Jiménez 67 M

Fuente: Elaboracién propia a partir de entrevistas a productores.

Sin embargo, en este subgrupo, se presentan limitaciones de caracter interno en la
planeacién, organizativas, direccion y control en la produccion y venta del producto, asi
como para el establecimiento de precios. Asi mismo, se presentan limitaciones externas
impuestas por las desigualdades que generan los modelos de desarrollo imperantes y los
propios del sistema agroalimentario global, situacibn que genera descontento e
inconformidad dentro de este subgrupo, pues mientras a unos integrantes les interesa
vender a un mejor precio y garantizar la calidad del producto, otros prefieren vender al
mismo precio 0 mas bajo que en el mercado local, sin importar la calidad y presentacion

del producto, lo que deriva en limitantes por competencia.

25



Durante el desarrollo de la estancia de vinculacion, los duefios del restaurante “LAZARUS?”,
ubicado en la colonial la Paz, de la ciudad de Puebla, cuyo giro es bar de vinos y cocina,
se acercaron al ayuntamiento de Cuautlancingo con el Director de Agricultura y Ganaderia,
con el interés de adquirir hortalizas organicas directamente con los productores(as), para
ello se realizaron recorridos en los huertos de los productores de San Lorenzo Almecatla 'y
mediante reuniones de trabajo, el restaurante presentd una lista de productos que
requieren, volumen y precio estimado. Entonces, se informd e invitd al grupo en general a
participar en la venta de productos. Sin embargo, solo cinco participantes estuvieron
interesados en vender al restaurante Cuadro 8). Asimismo, a través del Colegio de
Postgraduados Campus Puebla, se realiz6 un enlace con un representante del grupo
PROYECTA, el cual solicité a este subgrupo su apoyo para capacitar sobre la produccion
de hortalizas a otro grupo de productores de Santa Maria Malacatepec, localidad del
municipio de Santa Clara Ocoyucan, quienes tienen la intencidén de entrar a comercializar
en la zona de Sonata, Lomas de Angel6polis. En este momento se ha cubierto una parte
de la demanda con la produccion del grupo de San Lorenzo Almecatla, posteriormente, se
complementara el pedido a los productores de Santa Maria Malacatepec, pues no van a
satisfacer la demanda requerida.

Este subgrupo tuvo la necesidad de organizarse para realizar la venta del producto (dia de
entrega, calidad del producto, punto de venta, precio y forma de pago) y ademas, para
eficientar la produccién de tal manera que puedan satisfacer la demanda durante todo el
afio. Es por las razones expuestas, que se toma este subgrupo para estudiar la
comercializacién de hortalizas, pues se estan enfrentado a serias limitantes de planeacion,
organizacion, direccion y control durante el proceso.

Cuadro 8. Subgrupo de productores que comercializan mediante intermediario.

N/C Nombre Apellido Apellido Edad Sexo
paterno materno
1 Balvina Paisano Sambrano 40 F
2 Lucia Salinas Luna 37 F
3 Grisel Romero Rueda 33 F
4 Santiago Ramirez Hernandez 45 M
5 José Norberto Gonzalo Campos Jiménez 67 M

Fuente: Elaboracion propia a partir de observacién directa.
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Este subgrupo tuvo la necesidad de organizarse para realizar la venta del producto (dia de
entrega, calidad del producto, punto de venta, precio y forma de pago) y ademas, para
eficientar la produccién de tal manera que puedan satisfacer la demanda durante todo el
afo. Es por las razones expuestas, que se toma este subgrupo para estudiar la
comercializacién de hortalizas, pues se estan enfrentado a serias limitantes de planeacion,

organizacion, direccion y control durante el proceso.

De acuerdo con Rodriguez y Riveros (2016), la comercializacion de productos
agropecuarios es uno de los componentes mas complejos del sistema agroproductivo,
dado que en él se conjugan las fortalezas y limitaciones de la oferta para atender la diversa,
cambiante y cada vez mas exigente demanda en los diferentes mercados globales,
regionales, nacionales y locales. De acuerdo con este planteamiento, fue necesario
identificar los esquemas que desarrolla este Grupo de cinco productores de San Lorenzo
Almecatla (GSLA) con la finalidad de precisar y entender sus estrategias de mercado. El
Cuadro 9 muestra la caracterizacion de las tipologias de comercializacion de acurdo con el
[ICA (2016), el instituto plantea a los esquemas tradicionales no organizados y sin acuerdos
previos, mientras que en los esquemas de circuitos cortos se distingue una organizacion
por lo menos informal. En el primer esquema los productos circulantes son genéricos,
mientras que en el segundo son diferenciados. En cuanto a la distancia entre el productor

y el consumidor y la proximidad social hay oposicion.

Cuadro 9. Tipologia de esquemas de comercializacion.

Estrategias Tradicional Circuitos cortos
Organizacion de los productores No organizados Individuales y organizados informalmente
Diferenciacion del producto Genéricos Diferenciados sin certificacion
Distancia entre el productor y el consumidor final Larga Corta
Proximidad Social Distante Cercana
Tipo de acuerdo y nivel de formalidad Sin acuerdos previos  Sin acuerdos previos

Fuente: Elaboracion propia a partir de IICA (2016).
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De acuerdo con la informacion del Cuadro 9, se considera que el GSLA esta desarrollando
un esquema de comercializacion a través de circuitos cortos. El nivel de organizacion de
los productores es de manera individual para la produccién y organizados para la
comercializacion de manera informal. Estdn diferenciados por atributos que los
consumidores consideran especiales, por lo que estan dispuestos a pagar un “extra” en
comparacion con los productos genéricos, o por lo menos, a decidirse por ellos al momento
de la compra frente a otros con el mismo precio y sin esa calidad especial. La proximidad
social esta relacionada con la generacion de lazos de confianza entre productores y
consumidores finales. En el grupo las relaciones son proximas, pues hay contacto,
confianza, afinidad y sensibilidad entre el productor(a) y el consumidor final. Existen
relaciones entre productor(a) y comprador, referente a la existencia de acuerdos previos a
la transaccion, producto de una negociacion entre las partes, lo que ocurre con la venta de

su producto a través de los intermediarios.

Una vez identificado el tipo de productor y sus esquemas comerciales, fue posible conocer
hacia donde destinan su producto. A partir de dicho conocimiento se hace necesario,
determinar los factores internos del grupo: quienes participan, cémo participan, cdmo se
distribuyen el trabajo, c6mo se organizan, como toman de manera interna las decisiones y
factores externos relativos a la competencia y los consumidores que facilitan o limitan el
proceso de comercializacion, por lo que a continuacion se presenta el problema objeto de

estudio.
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Capitulo 4. Problema de investigacion

La unidad de analisis es el grupo de productores de San Lorenzo Almecatla que produce y
comercializa su produccion a través de la venta directa y con intermediarios, cuyo interés

es hacer de esta actividad su fuente principal de ingresos.

Este grupo enfrenta ciertas limitantes que impactan negativamente su desarrollo, por lo que
a través del analisis del proceso administrativo que desarrollan para la comercializacion,
se identificaron las limitantes que se presentan en las distintas fases de la comercializacion
para su mejora, debido a que es en el proceso de la comercializacién donde confluyen las
fases del proceso administrativo.

El propdsito es dar una posible respuesta al problema, mediante la elaboracion de un plan
de mejora sobre el proceso, el cual esta en funcién del esquema de comercializacion

identificado.

Conforme se avanza en el estudio del fendbmeno y se analiza el contexto se develan
algunos aspectos, tanto internos individuales y del colectivo como externos, que influyen
en la consecucion de los objetivos para mejorar la comercializacion de las hortalizas y poco

a poco abrir otros mercados y fortalecer el grupo, Figura 2.

Derivado de la guia tedrica conceptual presentada, la justificacion del fenbmeno de
estudio, la situaciéon problematica que enfrenta el grupo de hortelanos de San Lorenzo
Almecatla, asi como el interés de los participantes en atender sus limitaciones, se plantea

la siguiente pregunta de investigacion:

¢, Cuadles son las limitantes internas y externas, individuales y colectivas que el grupo de

hortelanos de San Lorenzo Almecatla enfrenta en el proceso de comercializacion?
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Figura 2. Aspectos internos y externos, individuales y colectivos que afectan la

produccion y comercializacion de las hortalizas en el GSLA.
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Fuente: elaboracion propia a partir de observacion directa.

Para dar respuesta a la interrogante planteada fue necesario determinar los objetivos que
condujeron el estudio y conseguir esa respuesta. Los cuales se dividen en un objetivo

general y tres especificos.
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Capitulo 5. Objetivos

5.1 Objetivo general

1. Conocer la dinamica de comercializacion del grupo de hortelanos de San Lorenzo
Almecatla para determinar los elementos internos y de su entorno, las técnicas y
herramientas que permitan elaborar un plan de gestion para la comercializacion

eficiente de hortalizas que garantice la generacion de empleo e ingreso.

5.2 Objetivos Especificos

1. Identificar los aspectos internos del grupo de hortelanos de San Lorenzo Almecatla
gue contribuyan a inhibir las debilidades y afianzar las fortalezas para cumplir con
Sus expectativas comerciales.

2. ldentificar los aspectos externos del grupo de hortelanos de San Lorenzo Almecatla
gue ayuden a fortalecer sus esquemas comerciales.

3. ldentificar las técnicas y herramientas que el grupo de hortelanos de San Lorenzo
Almecatla utiliza en la comercializacién para determinar y proponer los elementos

de un plan de mejora del proceso.

Con el problema a investigar planteado y los objetivos a lograr para su atenciéon. A
continuacién se presenta la guia tedrica conceptual a partir de la cual es posible analizar
el fendmeno de la produccién y comercializacién de hortalizas del grupo de productores(as)

de San Lorenzo Almecatla.
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Capitulo 6. Marco teorico conceptual

En este apartado se hace un analisis sobre como los efectos de las politicas neoliberales
primero en el desarrollo social y después en el sistema agroalimentario global han
repercutido sobre los paises subdesarrollados; tanto en los aspectos politicos, ambientales
y sociales. Se discute sobre el sistema agroalimentario local, en el que se insertan los
territorios periurbanos, donde por una parte existe la presion de la agricultura debido a la
urbanizaciéon (instalacion de fabricas o fraccionamientos) y por otro lado, se aborda el
estudio del grupo de productores de hortalizas, que por sus condiciones internas y
externas, individuales y colectivas no favorables a sus intereses buscan en primer lugar
mejorar su alimentacion y después establecer un mercado a través de circuitos cortos que

les permita emplearse y mejorar sus ingresos.

6.1 Desarrollo Social

Si bien el concepto de desarrollo, es un vocablo amiba, sin forma y sin significado preciso,
éste depende del contexto tedrico en el que se usa. El concepto visto desde una
multiplicidad de significados que va en funcion al contexto histérico, social, cultural, politico
y econdémico en que tenga lugar, cada uno de los cuales reclama identidad Gnica en

relacién al adjetivo con que se acompania el sustantivo “desarrollo”.

Se asiste a una verdadera proliferacion de “formas de desarrollo”: desarrollo territorial,
desarrollo regional, desarrollo agricola, desarrollo local, desarrollo endégeno, desarrollo
sustentable, desarrollo humano, desarrollo social y, en términos de su dinamica, desarrollo

de abajo-arriba, del centro-afuera, integral, entre otros.

Ahora bien, si el concepto de desarrollo se ancla al aspecto social, existen diferentes
definiciones y que en la mayor parte de las ocasiones, se basan en las desigualdades
econdmicas donde emergen principalmente las desigualdades sociales, las cuales han sido
generadas por el modelo econdmico hegemoénico y que a lo largo del tiempo se van
incrementando. El sistema econdmico hegemonico que prevalece a nivel mundial, desde

finales de la segunda guerra mundial tuvo como objetivo: “El crecimiento monetario, la

32



industrializacion y la modernizacion y ha dado como resultado en un primer plano la

desigualdad entre paises” (Rubio, 1995).

Midgley (2014) define el desarrollo social como: “Un proceso de promocion del bienestar
de las personas en conjuncion con un proceso dindmico de desarrollo econémico”. Con
esta definicion se toma como referencia que para lograr el desarrollo social, es imperante
lograr el desarrollo econémico, sin embargo, no es suficiente pues al referirse de un
proceso de promocion del bienestar de las personas, se puede hacer referencia, a otro
concepto de desarrollo, el cual refiere Sen (1999) como: “Un proceso de expansion de las
libertades reales de que disfrutan los individuos”. En esta interpretacion, el desarrollo ha
llevado a otorgar una importancia fundamental al concepto de desarrollo humano, como un

proceso paralelo y complementario para el desarrollo social.

El capital humano estd fuertemente relacionado con el concepto de capacidad. La
capacidad es la habilidad de desempefiar ciertas funciones béasicas para alcanzar lo que
un individuo pueda llegar a ser o hacer, pero para lograr esto, es necesario establecer el
entorno donde se puedan desplegar estas capacidades por lo que es necesario incluir el
capital natural que conforma los recursos basicos (agua y suelo) en las actividades
econOmicas que dan origen al capital fisico y financiero. Entonces no sélo se puede
concebir aspectos econémicos y sociales para el desarrollo humano, sino también la parte
ambiental como el lugar en el gue inciden las personas para el logro de su desarrollo y aqui
es pertinente incluir el concepto que en 1987 en la Comision Brundtland, refiere al
concepto del desarrollo sostenible, posteriormente cambiado a desarrollo sustentable, el
cual toma fuerza y se define como un desarrollo de los miembros de la sociedad que va a
satisfacer sus necesidades sin comprometer la necesidades de las proximas generaciones.
Esto quiere decir que hoy dia se deben crear condiciones para una vida mas digna, mas

de acuerdo con las caracteristicas del entorno para el presente y el futuro.

En una dimensién ambientalista, se adquiere una realidad con dimensiéon moral, ya que se
cometen dafios en contra de uno mismo y de terceros, tal vez, el dia de mafiana el ecocidio

se vuelva uno de los delitos mas penalizados en las diferentes sociedades (Tamés, 2000).
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Por lo tanto, el desarrollo social es un proceso que se logra a través de la accion de un
agente de cambio que puede ser de la sociedad civil o de los gobiernos nacionales en un
espacio y un tiempo determinado, para desarrollar las habilidades y capacidades de las
personas con base en lo que poseen, con la finalidad de que por si mismas puedan acceder
a mejores oportunidades para satisfacer sus necesidades; propiciadas por la pobreza,
desigualdad, exclusion, aislamiento y vulnerabilidad; pero sin comprometer las
necesidades de las proximas generaciones y cuyo objetivo sera lograr de manera conjunta
un cambio con impacto positivo en aspectos sociales, economicos y ambientales del lugar

donde incidan.

Para cerrar este apartado baste decir que este estudio se apega a la definicion del
desarrollo social como una forma de movimiento de la sociedad y sus gobiernos en armonia
con sus homologos, con la naturaleza, el pensamiento critico, problematizador y buscador

de soluciones a problemas, expectativas e intereses de la poblacion mas vulnerable.

Sin embargo, se debe tener en cuenta que existen aspectos que han determinado la
situacion actual de la humanidad y en patrticular la de los pequefios productores de las
zonas periurbanas, como los participantes en este estudio con oportunidades de reducir su
marginacion, rezago social y pobreza. Y que esta situacion se generé en complicidad entre
los modelos de desarrollo implementados por los gobiernos nacionales y el Sistema

Agroalimentario global imperantes, del que a continuacién se presentan sus pormenores.

6.2 Sistema agroalimentario

De acuerdo con (Heylighen y Joslyn, 1992; Bellinger, 2003), mencionan que la estructura
de un sistema es el conjunto de relaciones complejas entre sus componentes y entre los
subsistemas que a la larga determinan el resultado y el objetivo comun del sistema como
una unidad. Las relaciones entre sus componentes, se encuentran sujetas a los principios
gue los gobiernan para aspectos tales como toma de decisiones, identificacion de
problemas, maximizacién del control (si fuera posible) y operacion del sistema (citado en
Cuevas, 2004).
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Para el andlisis del sector agroalimentario desde el punto de vista sistémico, el objetivo
social es la seguridad alimentaria mientras que comunmente el objetivo de la economia
global es la creacion de riquezas y ganancias, por lo que se deben considerar los diferentes
actores participantes y sus relaciones e interdependencias técnicas, sociales y econémicas

en las diferentes areas geograficas dentro de un pais o entre paises (Cuevas, 2004, p.14).

La evolucion del sistema agroalimentario esta ligada a los imperativos del crecimiento y la
acumulacion dentro del sistema econdémico vigente que de acuerdo con Rubio (1995), el
sistema econdmico hegemaonico que prevalece a nivel mundial, desde finales de la segunda
guerra mundial tuvo como objetivo el crecimiento monetario, la industrializacion y la
modernizacién, que dio como resultado en un primer plano la desigualdad entre paises. El
resultado mas importante de los cambios acaecidos en el plano agricola internacional lo
constituye para los paises dependientes con la desestructuracion -de las acciones- para el
fortalecimiento de la produccién alimentaria interna, pues con anterioridad a “la revolucion
verde” la produccion se basaba en el trabajo humano y animal, la produccién de las semillas
se hacia en el lugar de origen, se utilizaban las compostas y estiércol asi como la rotacion

y combinacion de cultivos para mantener la fertilidad de los suelos.

De acuerdo con McMichael (2004), existen diferentes etapas por las que ha atravesado el
sistema agroalimentario, pero el periodo mas reciente arranca en los 80; es la etapa en la
que rige el denominado “régimen alimentario corporativo”. En esta etapa, los procesos de
produccion, distribucion y consumo alimentario se integran por encima de las fronteras
estatales; de modo que las formas de gestién de las organizaciones empresariales que
modulan la dinamica del sector contemplan ahora el acceso, tanto a los recursos como a

los mercados, a escala mundial (global) (Citado en Delgado, 2010, p. 33).

Al respecto, la UNCTAD (2009) informa que el poder de estas megacorporaciones se
amplifica con continuas adquisiciones, fusiones, alianzas, contratos y acuerdos informales
gue buscan ampliar su capacidad de influencia y fortalecer sus posibilidades de expansion
(Citado en Delgado, 2010, p. 35). Donde los pequefios productores y sus esquemas de

comercializacion son rebasados con creces.
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El sistema agroalimentario, desde su creciente poder de negociacion a partir del manejo
de grandes volumenes de mercancias y margenes muy acotados, las grandes
distribuidoras fijan las condiciones de venta, presionan los precios a la baja, y consiguen
mayores aplazamientos de pagos y mejores condiciones en la entrega, a la vez que
aprovechan la competencia entre espacios y empresas proveedoras para obtener una
parte mayor en la apropiacion de valor. ElI predominio de estos oligopolios globales de
compra esta, pues, determinando de manera creciente el tipo y la calidad de los alimentos
que la humanidad consume, su coste monetario, y como y donde se producen o elaboran.
Las estrategias que las grandes organizaciones empresariales del sistema utilizan para su
expansion van dirigidas a alejar o eliminar los limites que los condicionantes sociales y

ecoldgicos imponen al crecimiento y la acumulacion.

Dentro del régimen alimentario corporativo se construye un sistema regulador que busca
controlar la dimension institucional del mercado mundial, en donde McMichael (2000),
comenta que es a través de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) donde se
“fabrican” las decisiones en torno al funcionamiento de un ambito, el del comercio
internacional, mecanismo esencial para la consolidacion de formas de intercambio desigual
gue facilitan a los agentes que dominan el comercio alimentario mundial el acceso a los
recursos naturales y al trabajo, “optimizando” la utilizacion de las fuentes de suministro a

escala planetaria (Citado por Delgado, 2010, p.38).

Como parte de las estrategias a favor del sistema agroalimentario global surge la exigencia
de eliminacion de trabas al comercio internacional agroalimentario, la cual arranca con la
Ronda Uruguay (1986-1994), donde se preparan las reglas para el orden agroalimentario
global bajo los principios de reduccioén de barreras arancelarias, y eliminacién de subsidios

y ayudas a la produccion agraria (Delgado, 2010, p. 38).

En México, es a partir del afio de 1982 que se pone en marcha las politicas neoliberales,
gue entre otros aspectos implica la aplicacion irrestricta del libre comercio, la flexibilizacion
laboral, reduccion de la participacion del Estado, entre otras acciones Ortega, Ledn y

Ramirez (2010), donde surge una nueva fase de desarrollo agricola, a la cual se denomino
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‘“agroexportadora neoliberal excluyente”. Y mas que una crisis estructural del sector, la
exclusion, y la marginalidad que sufren los productores de alimentos basicos, constituye

una caracteristica de esta nueva fase productiva.

Existe una gran polarizacion puesto que prevalece la agricultura de subsistencia o
tradicional destinada principalmente para el autoconsumo y la agricultura comercial para la

venta en el mercado.

Dicha heterogeneidad también se refleja en términos regionales, siendo la region norte del
pais la que por lo general emplea las técnicas agricolas mas desarrolladas y la region sur
por su parte tiene una mayor parte de agricultores tradicionales. Esta dualidad sugiere que
existe un vinculo entre pobreza y agricultura tradicional, pues comparativamente la
situacion de marginalidad y pobreza se manifiesta en mayor medida en los pequefios
productores agricolas con respecto a los medianos y grandes productores agricolas
comerciales. Esto se manifiesta en la localidad donde se presenta el fenébmeno estudiado
a través de las oportunidades para disminuir el grado de marginacion, de rezago social y

pobreza.

Se afianza este apartado con la idea de que en los dos extremos de la cadena alimentaria:
los productores y consumidores, trabajan grandes empresas de comercializaciébn que
controlan las partes del proceso, de modo que solo llega a cada ser humano lo que estas
empresas deciden vender. Son estas empresas las que determinan qué, como y cuando
se siembra, cdmo se transporta, como se elabora, como se pone a la venta, dénde se
vende vy, finalmente, qué se consume. Esto influye, por ejemplo, en la vida y condiciones
de las personas que cultivan la tierra y venden sus productos a pequefia escala como los
considerados en este estudio, asi como en las caracteristicas y calidad de los productos

puestos a la venta en el mercado.

Por lo anterior y ante los desafios impuestos por el sistema agroalimentario y las politicas
neoliberales entre las disparidades territoriales surgen nuevos conceptos para el analisis

de la realidad de los procesos de comercializacion como lo es el Sistema Agroalimentario
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Local en el que subyacen grupos de productores como los participantes en este estudio,
es a nivel local donde este sector de la produccion agricola tiene mayores perspectivas de

desarrollo.

6.3 Sistema agroalimentario local

En 1996 dentro del contexto de agudizacion de las crisis de las sociedades rurales, de
agravamiento de los problemas medioambientales y alimentarios, (Cirad-SAR,1996;
Muchnik,1998) definieron al Sistema Agroalimentario Local (SIAL), como “organizaciones
de produccion y de servicios (unidades de produccién agricola, empresas agroalimentarias,
comerciales, de servicios, gastrondémicas....) asociadas por sus caracteristicas y su
funcionamiento a un territorio especifico. El medio, los productos, las instituciones y las
personas. Su saber, su saber ser y su saber hacer, sus comportamientos alimentarios, sus
redes de relaciones se combinan en un territorio para producir una forma de organizacion

agroalimentaria en una escala espacial dada”, como se cité en Muchnik (2006)

En particular, los sistemas agroalimentarios localizados constituyen una forma de
organizacion de las actividades agroalimentarias en las cuales las dinamicas territoriales
juegan un rol determinante para la coordinacién entre actores y el desarrollo de las
actividades productivas. A escala local estos sistemas actlan como una forma de

resistencia al sistema agroalimentario global que engulle lo que encuentra a su paso.

De acuerdo con Torres, Meiners, Morales, Marina y Alonso (2015), desde el punto de vista
de los SIAL, la agricultura y la agroindustria familiar juegan un papel central en la
conservacion de la memoria historica; son fuente de tradiciones y se distinguen por la
preservacion del patrimonio cultural. Por estos motivos, las unidades familiares son
importantes como garantes del anclaje territorial de los alimentos y para implementar
politicas publicas de desarrollo rural (Hidalgo et al., 2014). Esto es lo que esta ocurriendo
en el grupo de productores participantes en el estudio por lo que los SIAL se constituyen

en un concepto tedrico y metodoldgico para el estudio del fenébmeno en estudio.
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La difusion del concepto ha propiciado debates y argumentos que se han bifurcado en
propuestas tedricas que ubican el enfoque SIAL en el centro de una reflexidon sobre su
especificidad (Bowen y Mutersbaugh, 2014), la sustentabilidad de la agricultura (Pensado,
2011), la calidad y certificacion de los alimentos, asi como su proximidad geografica y
organizativa (Sanz y Macias, 2005; Mancini, 2013; Giacomini y Mancini. 2015), vinculadas
a la gobernanza de los territorios rurales, y la pertinencia de implementar politicas publicas
para el desarrollo territorial (Torres Salcido y Chavez, 2008; Torres Salcido, 2012; Torres
Salcido et al., 2011, Torres Salcido et al., 2010). Ello sugiere que desde la perspectiva del
SIAL los productores como los participantes en este estudio tienen oportunidades de
mejorar la produccién y comercializacion de sus productos para la generacién de empleo

e ingreso como beneficio inmediato para sus familias.

El enfoque SIAL debe su originalidad a la idea de que los alimentos se encuentran anclados
al territorio y que éstos pueden dar lugar al desarrollo rural. El territorio es entendido como
el espacio caracterizado por recursos especificos, pero que son activados por relaciones
econdmicas, sociales y simbdlicas que dan lugar a las culturas alimenticias (Muchnik et al.,
2008). Asi lo indic6 Balvina: antes no comiamos mucha verdura no nos gustaba ahora nos
gusta y la comemos porque sabemos de dénde viene (Comunicacion personal, 2018). El
anclaje territorial de los alimentos se define como la imbricacién del producto en un espacio
dado y con caracteristicas Unicas, tales como el suelo, las condiciones climéticas, los
recursos tangibles y los intangibles derivados de la actividad humana (Barjolle y Thevenod-
Mottet, 2004; Elverdin et al., 2010; Muchnik, 2010). Los factores del anclaje territorial
configuran la especificidad del alimento y la diferenciacion cultural de los territorios. No
obstante, la relacidon entre alimentos y territorio no es estética, pues responde a los
movimientos de anclaje territorial de la agricultura y de las actividades en las areas rurales,
asi como a los procesos de “desanclaje” o deslocalizacion de dichas actividades como
producto del crecimiento urbano e industrial de las ciudades contemporaneas (Torre y
Traversac, 2011), lo que introduce una gestion dinamica de los territorios y problemas de
gobernanza, cuya comprension es necesaria para el estudio de los SIAL, como se citd en
Torres et al., (2015).
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Por lo tanto se hace una revisidbn sobre el autoconsumo y comercializacion agricola
realizada por INEGI (1999), donde se establece una estratificacion para el municipio de
Cuautlancingo y en especifico de la localidad de San Lorenzo Almecatla en el Distrito V,
donde queda excluido pues reporta altos niveles de autoconsumo, lo cual esta relacionado
con la poca importancia que reviste la actividad agropecuaria; el desarrollo urbano lo coloca
como las actividades correspondientes a los sectores secundario y terciario; y de ellos

depende tanto la ocupacion como el ingreso de las familias.

Para el caso especifico del grupo de productores de San Lorenzo Almecatla, se puede
representar de acuerdo a la figura 3, donde se muestran los actores involucrados para su
formacion y las relaciones que se han establecido conforme a la distribucion del producto.
Por su parte el desarrollo social atiende las libertades que tienen las personas para
conseguir oportunidades de desarrollo, el sistema agroalimentario condiciona el mercado
y el desarrollo, mientras que el sistema agroalimentario local resiste desde el territorio y el
periurbano las presiones del sistema agroalimentario global y las desigualdades del
desarrollo impuestas desde las politicas publicas. Y es a través del mercado que el GSLA
encuentra su oportunidad para producir alimentos con mejor calidad y mejorar su empleo
e ingreso.

Sin embargo, es necesario especificar el tipo de territorio, que desde el concepto se ha
exportado hacia otras disciplinas debido a que este, ayuda en la interpretacion y
comprension de las relaciones sociales vinculadas con la dimension espacial y por las
dindmicas adquiridas, temporal. De modo que, las relaciones sociales, al no ser estéticas
en el tiempo y el espacio, adquieren un sentido de complejidad. Es por ello, que se hace

necesario introducir un concepto mas para entender una sociedad, el concepto de territorio.
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Figura 3. Relaciones entre los productores de hortalizas en San Lorenzo Almecatla, el

desarrollo social, sistema agroalimentario local, territorio, periurbano y mercado.
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6.4 Territorio

Se retoma para el enfoque de SIAL, que de acuerdo con (Sepulveda, Rodriguez, Echeverri,
y Portilla, 2003) “...una nocion de territorio que trasciende lo espacial. En efecto, el territorio
es considerado como un producto social e histérico —lo que le confiere un tejido social
Unico-, dotado de una determinada base de recursos naturales, ciertas formas de
produccién, consumo e intercambio, y una red de instituciones y formas de organizacion

que se encargan de darle cohesién al resto de los elementos”.

El territorio es la base del SIAL, pues desde su perspectiva tedrica sirve para conocer y
comprender en qué medida el territorio constituye un elemento significativo o no para la
organizacion y la dinamica de las actividades estudiadas. Asi como desde el punto de vista
operacional, en cuyo caso el territorio sirve de referencia para la combinaciéon de
actividades territoriales diversificadas, para la organizacién de los productores, para
aumentar sus margenes de maniobra y mejorar su posicion en las negociaciones con los

«comandos» de las cadenas, o0 para la construccion de circuitos alternativos, basados en
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otro tipo de relaciones productor — consumidor. Es en este referente del territorio donde se
encuentra su aplicacion a este estudio, pues los productores(as) del grupo de San Lorenzo
Almecatla buscan basar la comercializacion de su produccion en la proximidad social

caracteristica de los territorios.

Para ello es necesario también conocer la manera en como se ha distribuido la poblacién

dentro del territorio y sobre todo la tendencia en la concentracion en centros urbanos.

En México, la expansion del crecimiento urbano comenzé a adquirir dinamismo a partir de
la década de 1950, cuando a instancias de las autoridades agrarias, importantes
extensiones de tierras ejidales y comunales empezaron a incorporarse a las zonas urbanas,
generalmente bajo la forma de expropiaciones, propiciando que tierras que originalmente
estaban destinadas a usos agricolas transformaran su configuracion y sus funciones al ser
absorbidas por la mancha urbana (Avila, 2001 citado por Hernandez et al., 2009). Asi
mismo, la ejecucién de politicas instrumentadas a nivel federal y estatal para ordenar el
crecimiento urbano, los cambios recientes en la legislacion agraria y los efectos de la
apertura comercial en el marco de la globalizacion deben considerarse como parte

fundamental de la dinAmica urbano-rural que dio origen a los espacios periurbanos.

Para 2010, la distribucion en México segun el tamafio de la poblacién tiende a concentrarse
en localidades urbanas (mayores a 15,000 hab.) en un 62%, mientras que la poblacién

mixta concentra el 9% vy la rural el 29% de la poblacién total (Ruiz, 2010).

Con la ideologia dominante de la modernizacion, la ciudad ha funcionado como el centro
politico, econdmico y cultural alrededor del cual se organiza la sociedad y por afiadidura,
el campo. La ciudad ha sido el eje modelo de desarrollo, mientras que el campo ha dejado
de ser prioritario para el desarrollo economico y social del pais. Con esto en mente, se
imagina a la ciudad como una fuerza incontrolable que tiende a absorber todo lo que
encuentra a su paso, mientras que el campo es un ambiente pasivo que se transforma
décilmente segun las necesidades de la ciudad y adopta de forma transparente los modos

de vida urbana. Lo cual no es del todo cierto, pues lo rural representa formas de vida
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econdmica, sociocultural y politica con caracteristicas propias que si bien pueden
modificarse en funcidén de los intereses citadinos, también son capaces de resistirse o
articularse a la dinamica del desarrollo de la sociedad en su conjunto, incluso pueden

filtrarse, y de hecho asi ha sucedido a lo largo de la historia (Larrade, 2011).

Se puede concluir entonces que, el territorio para fines del presente estudio es un conjunto
de interacciones entre la sociedad y el espacio del cual depende su vida, traducidas en
relaciones sociales y relaciones de produccién que expresan una identidad y un sentido de
solidaridad tanto por los agentes publicos como por los privados, los cuales dan sentido y
contenido a un proyecto en consonancia con el desarrollo humano y social esbozado antes.
En el que la proximidad social genera oportunidades como las de mercadeo que pretenden
ser aprovechadas por los participantes en este estudio.

Pero que son las zonas periurbanas, que caracteristicas conllevan y que impacto tienen

principalmente en sus factores ambientales, sociales y econémicos.

6.4.1. Periurbano

Entre los factores sociales y econdémicos, de acuerdo con (Arias, 2005), la dinamica de lo
rural a lo urbano ocurre en las zonas periurbanas, pues con la expansion de las urbes, se
ha alcanzado a los espacios rurales, donde se han asentado histéricamente las
comunidades campesinas con cultura y procesos propios, con una forma especifica de
vincularse con la ciudad y el espacio inmediato que les rodea; se desarrollan nuevas formas
de vivir y relacionarse, de apropiarse y de aprehender los espacios periféricos y los rurales

en torno a la ciudad.

No existen datos formales, en referencia a (UN-HABITAT-DFID,2002; Ossenbrugge,2003;
Zebardast,2006; Dupont,2007; UNFPA, 2007), pues dada la subjetividad al delimitar las
areas periurbanas, donde se muestra un aumento considerable no sélo en el nimero de
habitantes, sino también en la proporcion de pobres, ya que la rapidez con la que las
ciudades se expanden rebasan por mucho las capacidades de los gobiernos para proveer

de infraestructura, empleo y servicios a los habitantes que llegan o habitan ya dichos
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espacios en condiciones marginales, lo que hace de estos espacios los reservorios
potenciales de pobreza y exclusion mas importantes del mundo (Citado en Méndez y
Vieyra, 2015). Un ejemplo de esto se puede observar el servicio de agua para uso
domeéstico que por lo regular opera con deficiencias en la disponibilidad del liquido.

Algunas de las reestructuraciones territoriales de mayor magnitud han ocurrido en la zona
metropolitana de Puebla. Hechos como la construcciéon de un gran complejo comercial y
habitacional en una zona de tradicion agraria (proyecto Angelépolis), asi como la paulatina
transformacion del patrén de cultivos en terrenos ejidales de la zona conurbada de Atlixco,
han modificado notablemente el rol y las funciones del entorno periférico poblano (Pérez,
2001; Pérez y Silva 2003 como se cit6 en Avila, 2009).

En ese mismo contexto, desde los afios setenta, las politicas de planificacion otorgaron un
caracter prioritario al rol de gestion territorial de la region metropolitana Puebla-Tlaxcala,
en la que los espacios rurales tenian un papel importante. Sin embargo, su evolucion
fortalecio la concentracion regional y la proliferaciéon del modo de vida urbano en el entorno
periférico rural. La estrategia regional favorecié la instalacién de industrias fuera de los
limites del conglomerado urbano (corredores industriales) en tierras ejidales expropiadas;
impulso la infraestructura urbana (construccion de autopistas y carreteras, del aeropuerto
“‘Hermanos Serdan”, lineas eléctricas, gasoductos, areas residenciales, etcétera), con lo
gue transformo la estructura territorial. Se prescindié de los territorios rurales considerados
poco competitivos y sélo se impulsaron proyectos de integracion de cadenas productivas
agricolas “modernas”, dejando fuera a mas de 80% de la agricultura regional (Bernal, 2005
citado en Avila, 2009).

De aqui, que se retoma la concepcion hegemonica de la pobreza periurbana asociada casi
indistintamente a bajos ingresos, desempleo o subdesempleo, segregacion fisica y social,
precariedad de la vivienda (materialidad y servicios, incluyendo hacinamiento), redes
sociales inestables y exposicién al crimen organizado, drogas, violencia, desastres
naturales y riesgos ambientales (Baker y Schuler, 2004, como se citd en Méndez y Vieyra

2015); sin embargo, también existen los grupos pobres originarios de poblados rurales
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sobre los cuales la ciudad se expandid y cuyos medios de vida siguen dependiendo (0 no)
parcial o totalmente de las actividades agropecuarias, (Rakodi, 1998, citado por ALLEN et
al., 1999; Corubolo y Mattingly, 1999; DPU, 2001; Lindon, 2002; Méndez, 2007; Méndez-
Lemus y Vieyra, 2014, como se cité en Méndez y Vieyra, 2015).

Son los pobres oriundos, los que tienden a ser tan vulnerables o mas que el resto de los
pobres frente a la urbanizacién debido a la presion que la ciudad ejerce sobre sus recursos
base (agua-suelo), y la irremediable trasmutacién (transformacion gradual de rural a
urbano) de sus medios de vida al mismo tiempo que tratan de escapar de la pobreza FAO,
2007; UN-HABITAT-DFID,2002; Méndez, 2007; Simo6n, 2008; Avila, 2009; Appeaning,
2010; Méndez- Lemus, 2012; Méndez-Lemus y Vieyra, 2014. (Citado en Méndez y Vieyra,
2015).

Pero, finalmente ¢Como impulsar a los pequefios productores periurbanos?, de aqui que
se retoma el proceso de comercializacion como un elemento clave para lograr un desarrollo
gue impacte de manera positiva en los ingresos de los productores para beneficio de sus
familias y reactivar la economia local. Para ello es necesario puntualizar en las formas
mediante las cuales el producto llega al consumidor final, para ello se presenta el concepto

de comercializacién y mercado.

6.5 Comercializacién

De acuerdo con Ludwing (1975) la palabra mercadeo fue oficialmente aceptada por la Real
Academia de la Lengua en 1963 a propuesta de la academia Colombiana, con el siguiente
significado: “Conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia desde el
productor hasta el consumidor”. Asi la palabra “mercadeo” es una traduccién exacta al
inglés “marketing”. En 1964 en una reunion organizada por la O.C.D.E. en Paris, se aprobo
la siguiente definicion para el mercadeo agricola: El mercadeo agricola es un proceso que
comienza con la decision de los agricultores de producir productos agricolas vendibles.

De acuerdo con Caldentey y De Haro (2004), el termino marketing, fue inventado en el siglo
XIX por determinadas universidades de Estados Unidos (Land Grant Colleges) que

atendian a las consultas de los agricultores sobre aspectos técnicos de la produccion, pero
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a partir de cierto momento, los agricultores empezaron a solicitar asesoramiento sobre la

forma de situar o vender sus productos en el mercado (market).

El término “marketing”, a secas, se desarrolla en Estados Unidos con posterioridad al
término “agricultural marketing” y se centra fundamentalmente en los problemas
comerciales de la empresa. Este ultimo concepto de marketing ha adquirido un enorme
desarrollo y es frecuente que en el idioma castellano se utilice sin traducir muchas veces,
sobre todo en los paises iberoamericanos, se suele traducir por el término mercadotecnia

(algunas veces se traduce por comercializacion).

Se trata por tanto de dos disciplinas que en general se pueden considerar distintas, aunque
son abundantes sus puntos en comun y sus influencias mutuas, sobre todo la de la
mercadotecnia sobre la comercializacion y ello en razén a que la agricultura esta enfocada,
cada vez mas, hacia producir para el mercado, abandonandose el planteamiento tradicional
que consideraba a la agricultura como una forma de vida de una parte de la poblacion. Las
empresas agrarias, son sin embargo, de pequefia dimension y no tienen capacidad para
aplicar con toda su intensidad las modernas técnicas de mercadotecnia aunque si pueden

hacerlo si se reline en organizaciones adecuadas.

Algunas definiciones de comercializacién agraria segun Coscia (1978) plantea que “La
comercializacién de productos agropecuarios abarca todo el proceso que media desde que
el producto sale de la explotaciéon o finca del productor hasta que llega a manos del
consumidor final”. Por su parte Thomsen (1951) dice que “El estudio del marketing agrario
comprende todas las operaciones, y las agencias que las realizan, implicadas en el
movimiento de alimentos producidos en la agricultura y materias primas y sus derivados,
tales como productos textiles, de las explotaciones agrarias a los consumidores finales y
los efectos de tales operaciones sobre agricultores, intermediarios y consumidores”. Para
Kohls (1985) “El marketing es el resultado de todas las facilidades econdmicas implicadas
en el flujo de bienes y servicios desde el punto de vista de produccién agricola inicial hasta

que estan en manos del consumidor’. Segun la FAO (1958) “La comercializacién
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comprende todas las operaciones que lleva consigo el movimiento de los productos

alimenticios y de las materias primas desde la granja hasta el consumidor final”.

La comercializacion y la produccion estan muy relacionadas y el estudio de cada una de
las disciplinas debe tener en cuenta a la otra. En una sesion de estudios de la Organizacion
para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE), se llegé a un acuerdo sobre la
definicion de la comercializacion en la que se decia que la comercializacion agraria
constituye un proceso que empieza en el momento en el que el agricultor toma la decision
de producir un producto agrario para la venta. Se trata de un planteamiento préximo al del

concepto de marketing al que antes se hizo referencia.

Una vez que se toma la decisién de poner en venta un producto, la primera idea que surge

es donde venderlo, para ello se hace una revisiébn de mercado.

6.6 Mercado

La palabra mercado tiene varios significados como, para Lamb, Hair y McDaniel (2002), el
mercado se define como la “gente o empresas con necesidades o deseos y la capacidad y

voluntad de comprar” (p. 212).

Kotler y Armstrong (2003) definen mercado como “el conjunto de todos los compradores
actuales y potenciales de un producto o servicio” (p.201). Pride y Ferrel (1997) indican que
un mercado “es un agregado de individuos y organizaciones que tienen la necesidad de un
productos en una clase de producto y tienen la capacidad, disposicion y autoridad para
comprarlos” (p.175). Kotler (2002) define un mercado como “el conjunto de compradores

reales y potenciales de un producto” (Citado en Flores y Torres, 2004)

De acuerdo con Caldentey y De Haro (2004), cuando un economista habla de mercado se
refiere a las fuerzas que intervienen en la formacién de precios, prescindiendo en general
de los aspectos fisicos del mismo, pero lo retoma en el sentido de la concentracion de
compradores y vendedores en un determinado lugar durante un determinado periodo de
tiempo.

47



Existen diversas definiciones para el concepto de mercado, Caldentey lo define desde la
economia, un mercado es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de
una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales. Ademas llevan a cabo
abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que estas se realizan,
tienden a unificarse. Comprende las personas, hogares, empresas e instituciones que
tienen necesidades de ser satisfechas con los productos de los oferentes. Son mercados
reales los que consumen estos productos y mercados potenciales los que aun no

consumiendo estos productos, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Se pueden identificar y definir los mercados en funcion de los segmentos que los
conforman. Esto es, los grupos especificos compuestos por entes con caracteristicas

homogéneas.

En el sentido econémico general, mercado es un grupo de compradores y vendedores que
estan en un contacto lo suficientemente préximo para que las transacciones entre cualquier
par de ellos, afecte las condiciones de compra o de venta de los demas; sin embargo existe
un mercado peculiar, que es el mercado de los productos agrarios teniendo diversas

definiciones, segun la perspectiva, como lo son:

Desde la perspectiva econdmica, le corresponde a la economia agraria, en el area de
estudios de mercados agrarios. El mercado como lo define Caldentey se puede entender

desde las perspectivas siguientes:

En sentido econdmico tedrico, el mercado es la confrontacidén de las fuerzas oferentes y

demandantes que intervienen en la formacion de los precios.

En el sentido fisico, un mercado es un centro de contratacién, donde vendedores y
compradores se concentran para realizar sus operaciones en un determinado lugar y
momento. Es de especial atencion que actualmente no existen limites fisicos para el

mercado, gracias al avance de las telecomunicaciones.
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Al hablar de un determinado producto, se suele utilizar el término mercado, para referirse

a todo lo que concierne a éste desde la produccion hasta el consumo.

Desde la perspectiva del empresario ya que es quien produce o vende un producto o
servicio, para el cual el mercado es el total de individuos y organizaciones que son clientes
actuales o potenciales de ese producto o servicio. En este sentido suele aceptarse la
existencia de cinco tipos de mercado: de consumo, de productores, distribuidores, gobierno

y el internacional.

Dentro del mercado de productos agrarios, se entiende que abarca desde el analisis tedrico
de productos agrarios hasta el andlisis descriptivo del proceso que lleva los productos
agrarios, desde el productor hasta el consumidor (fenédmeno en estudio), asi como el

estudio de la estrategia de los operadores que intervienen.

Por productos agrarios, se debe entender los productos que se obtienen de la agricultura,
en el caso estudiado las hortalizas. Los productos agrarios se puede clasificar de acuerdo
con el autor dentro de su libro economia de los mercados agrarios en: a) Productos
destinados a la alimentacién humana; b) Productos destinados al reempleo en la agricultura

y ¢) Productos no alimenticios destinados a la industria.

De esta manera los productos provenientes de la agricultura pueden ser identificados de
acuerdo al destino o la finalidad que se le presente, como lo son los productos destinados

a la alimentacién. Este es el caso de la produccién de hortalizas de traspatio.

Dentro de la teoria econ6mica y mercados agrarios, para el analisis de mercado es
importante tener claro la definicion del bien, pues si es homogéneo, de acuerdo con la
teoria econdmica demuestra que bajo ciertas condiciones se puede unificar el precio, pero
en la mayor parte de los casos no ocurre este fenomeno, pues un vendedor no ofrece el
mismo producto o en las mismas condiciones. En estos casos se forman precios distintos,
tomando en cuenta las diferencias de la calidad y las diferencias en las preferencias de los

consumidores.
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Por lo tanto, para llevar a cabo el analisis del mercado de un producto, es necesario hacerlo

con relacion a otros mercados.

Una de las caracteristicas a considerar es el area geografica a la que se refiere el mercado
y asi se puede hacer referencia a un mercado internacional, nacional, regional o local; pues
los mercados pueden ser tanto dependientes como independientes de acuerdo a la
movilidad (elevacion de costos) existente.

Uno de los problemas en cuanto al periodo al que se refiere el mercado es si el producto
es muy perecedero, como lo es el caso de las hortalizas, donde es posible que los precios
de cada dia, semana u otro periodo sean independientes.

Una de las caracteristicas especiales de los mercados de productos agrarios es la relaciéon
entre precios y costos. A lo largo de varios afios el precio medio de algunos productos
agropecuarios debe ser igual o mayor al costo medio de produccion con el fin de que los

productores continden con su produccion, de otro modo ésta se desestimula.

El productor agricola tiende a vender la totalidad de sus productos (condicionados por la
produccién ciclica y perecedera de los mismos), al precio que los compradores desean
pagar. Para Caldentey, el elemento basico del proceso comercial, no es otro si no, la
produccion de utilidades que proporcionan satisfaccion (funcional y psicologica) a los
consumidores. Estas utilidades que la comercializacion afiade son: utilidades de espacio,
de tiempo, de forma y de posesion.

Las utilidades de espacio permiten situar a los productos en los lugares en donde los
consumidores estan ubicados. Estas utilidades son cada vez mas importantes a medida
gue un pais se desarrolla como consecuencia de la poblacion y por tanto los consumidores
se centran en grandes zonas urbanas, es decir, que cada vez se alejan mas de las zonas

de produccién.
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Las utilidades de tiempo permiten que los productos lleguen a los consumidores en el
momento adecuado. Esto es particularmente importante para productos cuya produccion
sea en corto tiempo, mientras que el consumo tiene lugar a lo largo de todo el afio. Las
utilidades de forma modifican fisicamente el producto para los gustos y necesidades de los
consumidores. Las utilidades de posesion son las derivadas del traspaso del producto de
unos a otros individuos, hasta llegar al consumidor, ya que este es el fin Gltimo de la

comercializacion.

Para establecer la parte operativa y funcional del mercado, es necesario introducir el
concepto de mercadeo, pues en toda transaccidn de cualquier producto existen dos partes
contratantes: el vendedor que estd dispuesto a adquirir el producto a cambio de otro
producto, que en la mayor parte de los casos es la moneda y el comprador que esta

dispuesto a ceder, esta recibiendo en contrapartida la propiedad del producto.

Para realizar la operacién de compra venta de sus productos tienen que ponerse en
contacto el comprador y el vendedor, contacto que puede tener lugar en condiciones muy
variadas en funcién de la organizacién comercial que domine en cada caso. Cuando el
numero de vendedores y compradores es muy pequefio, los contactos entre los mismos
son relativamente faciles ya que cada vendedor puede relacionarse con todos y cada uno

de los compradores y viceversa.

La American Marketing Asociation (AMA), define el mercadeo como la realizacién de las
actividades mercantiles que dirigen el flujo de bienes y servicios del productor al
consumidor. En esta definicion no se especifica en qué forma se realiza el traslado de

bienes y servicios hasta el tltimo consumidor. (Citado en Coca, 2008)

Desde el punto de vista socioeconomico, el departamento de mercadeo de la facultad de
administracion de negocios de Ohio define el mercadeo como el proceso de una empresa
(sociedad) para el cual la estructura de la demanda de bienes y servicios econémicos se
anticipa o amplia y satisface mediante la concepcion, promocién, cambio y distribucion

fisica de tales satisfactores. Con base en lo anterior, el mercadeo empieza desde la
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decision de los agricultores para producir hasta la distribucion del producto. Entonces, la
comercializacidon es el conjunto de actividades que se realizan desde el momento en que
se adquieren los elementos necesarios para la produccién hasta que el producto obtenido
llegue a la persona que lo va a consumir. Este conjunto de actividades implica dos grandes
aspectos: econémico y técnico.

El aspecto econdémico se refiere a costos y precios. Los costos constituyen los gastos que
implica la elaboracion de un producto y los precios son la cantidad aproximada de dinero
gue se obtendra cuando se venda el bien obtenido ya sea en la industria 0 en la empresa

agricola.

El aspecto técnico del proceso de comercializacion lo constituyen las funciones necesarias
para la compra de insumos, produccion, cosecha, manipulacion, transporte,
almacenamiento, venta y normalizacion, etc.; son de caracter técnico, porgue en toda la

produccion se requieren conocimientos técnicos para llevarla a cabo en forma correcta.

Por lo tanto, la comercializacion o mercadeo es el conjunto de las actividades que se
realizan desde el momento en que se adquieren los elementos necesarios para la

produccion hasta que el producto que se obtiene llega al consumidor.

Tanto en la parte técnica, como en la econdmica de la comercializacion se requiere de una
serie de procesos bien definidos y establecidos para que esta se realice de la mejor
manera, para ello se retoma el proceso administrativo en el que confluyen los aspectos
considerados como limitantes en el desarrollo social, el sistema agroalimentario y su
influencia en los pequefios productores(as), el sistema agroalimentario local y sus
oportunidades, el territorio y sus implicaciones para aprovechar las libertadas que este
otorga a la sociedad que ahi confluye, el periurbano y las afectaciones que impone la

confluencia del mundo rural con el urbano y el mismo mercado con sus limitaciones.

6.7 Definicion de la administracion

La palabra administracion viene del latin, ad (junto de) y ministratio (prestacion de servicios)

y significa la accion de prestar servicios o ayudar. Actualmente la administracion representa
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no solo el gobierno y la conduccion de una empresa, sino también todas las actividades
relacionadas con la planeacion, organizacion, direccion y control de la actividad

empresarial, (Chiavenato, 1998).

De acuerdo con Fernandez (1991) el desarrollo moderno de la administracion ha permitido
a los tratadistas el esbozo de diversas teorias que enmarcan el proceso administrativo. En
la figura 4 se encuentran listados los conceptos vertidos por diferentes autores. Se ofrece
una teoria general que persigue universalidad en su aplicacion, por tanto... “se podra
utilizar en culturas diferentes, al igual que en una sociedad agraria 0 en una industrial y asi
como en agrupaciones socialistas o inversionistas”. Se debe insistir en que no se acepta
una mecanica absoluta suscribiéndose a la opinion de G. Fernandez McGregor, “quien
tiene en cuenta sélo los esquemas que produce la légica, trabaja dentro de un mundo
ficticio de pura forma, que nada dice, o dice muy poco respecto a la realidad misma, que

es palpitante, total, viviente”.

Figura 4. Definicién general de la administracion.

LA ADMINISTRACION
ES UNA

CIENCIA
SOCIAL

QUE PERSIGUE LA SATISFACCION
DE OBJETIVOS INSTITUCIONALES
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i
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Fuente: Fernandez (1991)
Ciencia Social
Universalidad
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Congruencia sistematica

Coherencia metddica

Coordinacion organica

Que persigue la satisfaccion de objetivos institucionales

Objetivo de servicio: satisfaccion de las necesidades de los consumidores
ofreciendo buenos productos o servicios en condiciones apropiadas.

Objetivo social: proteccion de los intereses econémicos personales y sociales de
los empleados y obreros de la empresa, del gobierno y de la comunidad,
logrando la satisfaccion de estos grupos por medio de buenas relaciones
humanas, asi como de adecuadas relaciones publicas.

Objetivo econdmico: proteccion de los intereses econdmicos de la empresa, de
sus acreedores y sus accionistas, logrando la satisfaccion de estos grupos por
medio de la generacion de la riqueza.

Por medio de una estructura formal

La organizacion esboza la estructura que persigue la utilizacién equilibrada de
los recursos humanos (colaboradores), materiales (dinero e instalaciones),
técnicos (sistemas y procedimientos).

A través del esfuerzo humano

Planear, Implementar y Controlar.

Ahora, esto con la objetividad del conocimiento socioldgico debe interpretarse en el sentido
de que se han de recoger los aspectos de la realidad independientemente de como pudiera
juzgarse o calificarse a la luz de otras disciplinas como el derecho, la moral, la filosofia, o
como se aprecian en funcion de ciertos intereses, propositos o finalidades.

6.7.1 Objetivos de la administracion

De acuerdo con Chiavenato (1998), la administracion tiene dos objetivos principales:
proporcionar eficiencia y eficacia a las empresas. La eficiencia se refiere a los medios, los
meétodos, los procesos, las reglas y los reglamentos sobre la manera en que deben hacerse

las cosas en la empresa, con el fin de que los recursos sean utilizados de forma adecuada.
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La eficacia se refiere a los fines, los objetivos y resultados por alcanzar. Obviamente cada

empresa tiene sus propios objetivos.

La tarea de la administracién consiste en interpretar los objetivos propuestos por la
empresa y establecer las maneras de alcanzarlos por medio de la acciéon administrativa.
Esta accidn se divide en planeacion, organizacion, direccion y control, que constituyen el

proceso administrativo.

6.8 Proceso administrativo

De acuerdo con Minch (2007), el proceso administrativo es una metodologia que permite
al administrador, gerente, ejecutivo, empresario 0 cualquier otra persona, manejar
eficazmente una organizacion y consiste en estudiar la administracibn como un proceso
integrado por varias etapas. Cada etapa responde a seis preguntas fundamentales: ¢ Qué?,
¢Para qué?, ¢Como? ¢Con quién? ¢Cuando? y ¢Donde?; interrogantes que siempre
deben plantearse durante el ejercicio de la administracion y que son conocidas como las
preguntas clave de éstas disciplinas.

La unidad temporal de la administracion implica que ésta comprende varias fases, etapas
o funciones que existen ya sea por separado 0 simultdneamente, dichas etapas

comprenden el proceso administrativo.

Cuando se administra cualquier empresa, existen dos fases: una estructural, donde se
determina su finalidad y rumbo, asi como las alternativas para conseguirlos; y otra
operativa, en las que se ejecutan todas las actividades necesarias para lograr lo establecido
durante el periodo de estructuracion. A estas dos fases, Lyndall F. Urwick les llama
dinAmica y mecanica de la administracién. La mecanica administrativa es la parte de la
administracion donde se establece lo que debe hacerse, mientras que la fase dinamica u

operativa se refiere a como manejar de hecho la empresa.

El proceso administrativo es el conjunto de fases o etapas sucesivas a través de las cuales

se efectla la administracion y para el caso el grupo de productores(as) de hortalizas de
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San Lorenzo Almecatla. La implementacion de este proceso facilita el alcance de los

objetivos de la organizacién y controla el cumplimiento de los mismos.

Figura 5. Fases de la administracion.
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Fuente: (Munch, 2007).

Las fases del proceso administrativo varian dependiendo del autor, por ejemplo Idalberto
Chiavenato, adopta cuatro fases que son: Planeacion, Organizacion, Direccion y Control, y
Segun Koontz y Weihrich enuncian cinco fases: Planeacion, Organizacion, Integracion,
Direccion y Control, para efectos del desarrollo del tema de investigacion se adoptan las
cuatro fases de Chiavenato.

Se considera que el proceso administrativo es universal porque es conocido a escala
nacional e internacional, puesto que las funciones basicas de planeacion, organizacion,
direccién, y control; se realizan en todo tipo de empresa, cualquiera que sea su ubicacién
geografica, el sistema econémico imperante o el nivel jerarquico de los ejecutivos. Es decir,
los administradores y operarios de cualquier empresa, realizan el mismo tipo de
actividades, solo que estas se realizan en diferente tiempo y con diferente intensidad; en

consecuencia, sus conocimientos y experiencias administrativas son utiles y aplicables en
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cualquier clase de empresa en que se desenvuelvan, sean estas de caracter industrial,

comercial, de servicio o gubernamental.

Se determina que todas las funciones involucradas en el proceso administrativo son
fundamentales. No se ejecutan en forma independiente una de otra, ni en un orden
preestablecido. Mas bien, existe entre ellas un entrelazamiento, de tal forma que la
ejecucién de una influye en las otras como por ejemplo: la planeacion esta presente en la
organizacion, direccion, y control. Asi como el control estd presente de regreso en
cualquiera de las fases. Es importante sefialar que en el proceso administrativo las
funciones no son ejecutadas de acuerdo a una secuencia rigida, como podria sugerir el
estricto apego al orden de las funciones del mismo, sino conforme a un ordenamiento
flexible, mas que todo al logro del objetivo previsto o en general, al desarrollo de un
proyecto determinado. Se considera una guia para la accién, que puede adaptarse a una
variedad de situaciones, sin perder el camino a seguir bajo una orientacién uniforme de

esfuerzos mutuos. Debido a ello, se retomd para el estudio en cuestion.

6.8.1 Planeacidén

De acuerdo con Chiavenato (1998), la planeacién es un hecho muy comun en la vida de
las personas y las organizaciones. En todo momento se planea el comportamiento en
relacién con ciertos objetivos. La planeacion es un suceso natural del comportamiento de
las personas. En las empresas son una necesidad imperiosa: una vez definido algun
objetivo, la planeacién constituye la mejor manera de llegar a él. La planeacion, es la
primera etapa del proceso administrativo, Io que viene antes de ejecutar cualquier actividad.
Planear es la funcion administrativa que determina anticipadamente cuales son los
objetivos deseados y lo que debe hacerse para alcanzarlos de manera adecuada. En el
fondo la planeacion es la diferencia entre una situacion actual y una situacion deseada

como objetivo.
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Figura 6. La planeacién como puente de unidn entre una situacion actual y una situacion

deseada.
. . P Situacion
Situacion PLANEACION
— deseada
(objetivos)

Fuente: (Chiavenato, 1998).

6.8.1.1 Tipos de planeacién

De acuerdo con Minch (2007), el nivel jerarquico que se realice, con el ambito de la
organizacion que abargue y con el periodo que comprenda la planeacion puede ser:
Estratégica: Define los lineamientos generales de la planeacion de la empresa,
generalmente es a mediano y largo plazo y abarca toda la organizacion.

Tactica o funcional: Comprende planeas mas especificos que se elaboran en cada uno de
los departamentos o areas de la empresa. Los planes tacticos, son planes detallados de

cada gerencia para lograr el plan estratégico.

Operativa: Es a corto plazo, se disefia y se rige de acuerdo con la planeacién tactica, se
realiza en los niveles de seccion u operacion. Su tarea consiste en la formulacion y
asignacion de resultados y actividades especificas que deban ejecutar los Gltimos niveles
jerarquicos de la empresa.

Para Hellriegel, Jackson, Slocum y Franklyn (2017), la planeacion implica determinar las
metas de la organizacion y los medios para alcanzarlas. Los gerentes disefian planes por
tres razones: 1) Para establecer el curso general que seguira la organizacion en el futuro
(incrementar las utilidades, incrementar la participacion de mercado y hacer frente a su
responsabilidad social); 2) Para identificar y comprometer los recursos que la organizacion
necesita para alcanzar sus metas, y 3) Para decidir cuales tareas se deben desempeniar

para cumplir esas metas.

58



6.8.1.2 Importancia de la planeacién

De acuerdo con Munch (2007), la planeacion es muy importante para el adecuado
funcionamiento de cualquier grupo social, ya que a través de ésta se minimizan riesgos.

Algunas de las ventajas son:

e Permite encaminar y aprovechar mejor los esfuerzos y recursos.

e Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro.

e Permite hacer frente a las contingencias que se presenten.

e Es un sistema racional para la toma de decisiones a futuro, evitan las corazonadas
0 empirismos.

e Al planear se define el rumbo y las bases a través de las cuales operara la empresa.

e Es la base de los elementos para efectuar el control.

e La motivacion se eleva

e Optimiza los recursos.

6.8.1.3 Etapas de la planeacién

El proceso de planeacién estratégica es la serie de etapas a través de las cuales se define
el rumbo y directrices generales que habran de regir la organizacion. Los elementos del

plan estratégico se describen en la Figura 7.

6.8.1.4 Técnicas de la planeacién

Las técnicas de planeacion son herramientas que se utilizan para llevar a cabo

eficientemente la administracion.
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Figura 7. Proceso de planeacion estratégica.

Planeacion .
i s Vision
estratégica
Anilisis del
entorno:
Presupuesto Premisas externas Filosofia
Premisas internas
y Fortalezas
Debilidades
Oportunidades
Amenazas
Programas Benchmarking Mision
Estrategias « Politicas « Objetivos

Fuente: (Munch, 2007).

Existen multiples técnicas de planeacion; las mas usuales son:
I. Analisis FODA. El andlisis FODA consiste en detectar fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una entidad, que puedan afectar el logro de los planes.
e Las fortalezas son puntos fuertes y caracteristicas de la empresa que facilitan el
logro de los objetivos.
e Las oportunidades son factores externos a la entidad o del entorno que propician el
logro de los objetivos.
e Las debilidades son los puntos débiles, factores propios de la empresa que impiden
el logro de los objetivos.
e Las amenazas son factores externos de la entidad o del entorno que afectan

negativamente e impiden el logro de los objetivos.

La finalidad del FODA es convertir las debilidades en fortalezas y las amenazas en
oportunidades. Se basa en el analisis de aspectos internos y externos a la entidadl y se

fundamenta en proyecciones estadisticas, econdmicas y financieras.
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Il. Grafica de Gantt. Es la técnica mas comun utilizada para establecer de manera grafica

las etapas de un programa. Fue creada por Henry Lawrence Gantt. Para elaborarla se

siguen los siguientes pasos.

1.
2.
3.

Identificar y determinar todas las actividades para lograr las estrategias.
Ordenarlas cronologicamente

Asignar a cada actividad su duracion, la fecha de inicio y la fecha de terminacion,
asi como el responsable de realizarla. Miinch (2007).

Chiavenato (1998) indica que la planeacion se hace de acuerdo con las técnicas que sirven

también al control. Establece tres técnicas, entre las cuales retoma la grafica de Gantt:

a)

b)

Cronograma. Del griego cronos (tiempo) y grama (gréfico): es una grafica para
planear el tiempo, es decir, donde el patron de planeacién y de control es el tiempo.
El cronograma esta constituido por una grafica de doble entrada: en las lineas
horizontales son alineadas las actividades planeadas, en tanto las columnas
verticales se marcan los periodos considerados estandares. Su funcion es relacionar
las dos variables: las actividades en funcién del tiempo, que muestran el inicio y el
término de cada actividad a través de las lineas.

Grafica de Gantt, que ya se describid anteriormente, cuya diferencia con el
cronograma es que fue creada para la planeacion y el control de la produccion
semanal, cada mes (columna) estd compuesta por cuatro semanas (subcolumnas),
para prescindir del uso del calendario.

PERT, en inglés Program Evaluation Review Technique, cuyas siglas PERT, son
més populares que su nombre en espafiol. Técnica investigadora de evaluacion de
programas. Es una técnica compleja de planeacién y control para mdultiples
actividades interdependientes y relacionadas entre si en diferentes periodos. Esta
complejidad no puede ser tratada con grafica simple como el cronograma o la grafica
de Gantt.
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6.8.2 Organizacion

De acuerdo con Hellriegel et al., (2017), organizar se refiere al proceso de decidir donde
se tomaran las decisiones, quien ocupara cual puesto y desempefara cuales tareas y quien

dependera de quién en la empresa.

Organizar es la funcion administrativa que se encarga de agrupar las actividades
necesarias para alcanzar los objetivos de la empresa. Agrupar las actividades involucra la
reunion de las personas y recursos empresariales bajo la autoridad de un jefe. Asi la
organizacion necesita lidiar con personas, organismos Yy relaciones de autoridad y
responsabilidad. Para que los objetivos sean alcanzados, los planes ejecutados y las
personas puedan trabajar eficientemente, es necesario agrupar adecuadamente las

actividades y distribuir convenientemente la autoridad.

El objetivo de la organizacion es agrupar a las personas para que éstas trabajen mejor en
conjunto. La organizacion existe porque el trabajo empresarial a realizarse es imposible
gue lo haga una sola persona. De ahi la necesidad de que muchas personas en conjunto
ejecuten diferentes actividades, lo que conduce a un nuevo problema: la coordinacién entre

las personas, (Chiavenato, 1998).

6.8.2.1 Importancia de la organizacién

De acuerdo con Munch (2007), la organizacion aporta multiples ventajas que fundamentan
Su importancia:
e Suministra los métodos para que se puedan desempefar las actividades
eficientemente, con un minimo de esfuerzos.
e Reduce los costos e incrementa la productividad.

e Reduce o elimina la duplicidad.
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6.8.2.2 Técnicas de la organizacion

Las técnicas de organizacion son herramientas necesarias para llevar a cabo una
organizacion racional. Son indispensables durante el proceso de organizacion y deben
aplicarse de acuerdo con las necesidades de cada grupo social. A continuacion se
describen las principales técnicas de organizacion.

Organigramas. Son representaciones gréaficas de la estructura formal de una organizacion.
Muestran las interrelaciones, las funciones, los niveles jerarquicos, las obligaciones y la

autoridad existentes dentro de una organizacion.

Existen seis formas de representar los organigramas:
1. Vertical. Donde los niveles jerarquicos quedan determinados de arriba hacia abajo.
2. Horizontal. Los niveles jerarquicos se representan de izquierda a derecha.
3. Circular. Donde los niveles jerarquicos quedan determinados desde el centro a la
periferia.
Mixto. Combina, por razones de espacio, tanto el horizontal como el vertical.
Estructural. S6lo aparecen los nombres de cada area o departamento.

Funcional. Se descubren las funciones de cada area.

Manuales. Los manuales son documentos detallados que contienen informacién

sistematica y ordenada acerca de la organizacion de la empresa.

Diagramas de procedimientos o de flujo. También conocidos como flujogramas, son
representaciones graficas que muestran la sucesion de los pasos de que consta un

procedimiento.

Carta de distribucion del trabajo o de actividades. A través de éstas se analizan los puestos
gue integran un departamento 0 una seccion, para lograr una division de funciones y
mejorar la estructura de los grupos de trabajo. Sirve para analizar labores relacionadas

entre diversas areas.
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6.8.3 Direccién

Las distintas etapas del proceso administrativo revisten igual importancia para lograr
eficazmente los objetivos de una organizacién; sin embargo al ser la direccion la etapa
donde se ejecutan todas las etapas del proceso administrativo, en muchas ocasiones se
confunden los conceptos administrar y dirigir, sobre todo si se considera que en inglés se
utiliza el término management, para referirse indistintamente a la direccion y a la
administracion. En la direccion se aplican las diversas etapas del proceso administrativo,
y el éxito de cualquier empresa se deriva en gran parte de una acertada direccion. La
direccion es la ejecucién de las distintas fases del proceso administrativo mediante la
conduccion y orientacion de los recursos y el ejercicio del liderazgo hacia el logro de la

mision y visidon de la empresa, (Minch, 2007).

6.8.3.1 Importancia de la direccion

De nada sirve una buena planeacién y organizacion, si las personas trabajan sin estar
adecuadamente orientadas y coordinadas y esto significa la interpretacion de los objetivos
y planes para los otros y dar las instrucciones para su ejecucion. Se trata de actuar

directamente sobre las personas para conseguir que se ejecuten sus actividades.

De aqui se desprende que la direccion sea considerada la mas importante de las
actividades administrativas, la esencia del trabajo del buen administrador, (Chiavenato,
1998).

También y de acuerdo con Hellriegel et al., (2017), la direccion, trata de motivar a terceros
con la intencién de que desempefien las tareas necesarias para alcanzar las metas de la
organizaciéon. Sin embargo, no sélo se dirige cuando se ha concluido la planeaciéon y la

organizacion, sino que la direccion es un elemento crucial de esas funciones.

6.8.3.2 Etapas de la direccion

De acuerdo con Chiavenato (1998), define como medios para dirigir, las instrucciones u

ordenes, comunicacién, motivacion, liderazgo y coordinacion. Lo que para Minch (2007),
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determina que es dificil establecer una secuencia de las etapas de la direccion, ya que a
menudo se presentan al mismo tiempo; sin embargo, para fines metodoldgicos los presenta

como se muestra en la Figura 8.

Figura 8. Etapas de la direccion.

Toma de

.. Motivacion
decisiones

Direccion

A 4

{ Liderazgo H Comunicacién

Fuente: (Munch, 2007).

Toma de decisiones. Es el proceso sistematico y racional a través del cual se selecciona,

entre varias alternativas, el curso de accion 6ptimo.

Motivacion. En su acepcion mas sencilla, motivar significa mover, conducir, impulsar a la
accion. Tradicionalmente se ha considerado que la funcidon del gerente es motivar al
personal para que éste sea mas productivo. Sin embargo, la administracion moderna
postula que un adecuado estilo de direccion promueve las condiciones necesarias para
gue el personal se automotive y autodirija.

La motivacion es el proceso a través del cual se impulsa la conducta del personal hacia el

logro de los objetivos, (Minch, 2007).

Comunicacion. Representa uno de los mayores desafios para el administrador, para
algunas empresas la comunicacién significa el recurso mas importante para alcanzar sus
objetivos. Comunicar es el proceso de transmitir informacion comprensible para las
personas involucradas. Toda comunicacion envuelve dos 0 mas personas, pues trata de

un proceso de interaccion personal, (Chiavenato, 1998).
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La comunicacion efectiva, es una comunicacion eficaz, implica la existencia de los
siguientes requisitos.
Claridad. La comunicacion debe ser clara, el lenguaje en el que se exprese debe
ser accesible a los receptores.
Integridad. La comunicaciéon debe servir como un lazo integrador entre los
miembros de la empresa.
Aprovechamiento de la comunicacion informal. La comunicacion es méas efectiva
cuando la administracion utiliza la comunicacion informal.
Equilibrio. Toda accién administrativa debe acompariarse del plan de comunicacién
correspondiente.
Moderacién. La comunicacion debe ser la estrictamente necesaria y concisa.
Difusién. La comunicaciéon formal de la empresa debe efectuarse por escrito y

darse a conocer, (Minch, 2007).

Liderazgo. Conjunto de cualidades y técnicas que el gerente ejerce para dirigir a sus
subordinados. El liderazgo esté constituido por tres elementos: autoridad, delegacion y

supervision.

6.8.3.3 Técnicas de la direccién

Figura 9. Técnicas de direccion

Modelos
matematicos
Programacion
lineal

Técnicas
estadisticas
Camino critico

Cuantitativas

Técnicas de
direccion

Tormenta de ideas

Desarrollo de
Cualitativas equipos

Técnicas

motivacionales

Fuente: (Minch, 2007).
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Se utilizan mdltiples técnicas, que se agrupan en cualitativas y cuantitativas, las mas

usuales se presentan en la Figura 9.

6.8.4 Control

Tal y como lo menciona Chiavenato (1998), existen diferentes acepciones del término
control. Sin embargo, dentro de la funcion administrativa, consiste en medir y corregir el
desempeiio de los subordinados para asegurar que los objetivos de la empresa sean
alcanzados. La tarea del control es verificar que todo se haga conforme a lo que fue
planeado y organizado, de acuerdo con las érdenes dadas, para identificar los errores o

desvios, con el fin de corregirlos y evitar su repeticion.

6.8.4.1 Objetivo e importancia del control

El control tiene dos objetivos:
a) Correccion de fallas o errores. El control sirve para detectar fallas o errores en la
planeacion, organizacién o direccion e indicar las medidas correctivas.
b) Prevencién de nuevas fallas o errores. Al corregir fallas o errores, el control indica

el medio para evitarlos en el futuro.

El control es importante en la medida en que asegura que lo que fue planeado, organizado
y dirigido, realmente alcanzo los objetivos pretendidos. Es una garantia de que las cosas

fueron ejecutadas de acuerdo con los planes, esquemas y 6rdenes transmitidas.

De acuerdo con Minch (2007), el control es importante por las siguientes razones: sirve
para comparar la efectividad de la gestion; promueve el mejoramiento de la calidad; protege
los activos de la empresa; se garantiza el cumplimiento de los planes; establece medidas
para prevenir errores y reducir costos y tiempo; sirve para determinar y analizar las causas
gue originan las desviaciones, y evitar que se repitan; y es el fundamento para el proceso

de planeacion
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6.8.4.2 Etapas del control

Las etapas del control se fundamentan en el establecimiento de estdndares, medicion,

correccion y retroalimentacion, Figura 10.

Establecimiento de estandares. Un estandar es una unidad de medida que sirve como

modelo, guia o patrén, para efectuar el control.

Medicién de resultados. Cosiste en la aplicacion de unidades de medida para evaluar la

ejecucion y los resultados.

Correccion. Es la aplicacibn de medidas para eliminar las desviaciones o0 no

conformidades en relacion con los estandares.

Retroalimentacién. La retroinformacion consiste en la retroalimentaciéon de los resultados

obtenidos para efectuar las mejoras en el proceso.

Figura 10. Etapas del control.

Establecimientode S
Control . Medicion
estandares

( H Correccion

L Retroalimentacion

Fuente: (Minch, 2007).

6.8.4.3 Técnicas del control

Las técnicas de planeacion son también las técnicas del control, que de acuerdo con

Chiavenato (1998), serian la grafica de Gantty el PERT, pero para Minch (2007), destacan
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los sistemas de informacion y los indicadores. De acuerdo a la Figura 11, donde se

muestran las principales técnicas de control.

Para cerrar el apartado de marco tedrico baste decir que el enfoque de desarrollo
imperante, el sistema agroalimentario global y dentro de este el mercado favorecen en
alguna medida pero también imponen limitaciones a la sociedad, y de manera especifica a
los productores(as) como los participantes en este estudio, por su parte el sistema
agroalimentario local, el territorio, el periurbano y el proceso administrativo proporcionan

las oportunidades para la actuacion en la atencion de los objetivos del grupo.
Con esta conclusién general sobre la guia tedrica conceptual presentada, se da pie al
pensamiento sobre cémo abordar el fenémeno en estudio, por lo que a continuacion se

presenta el procedimiento seguido.

Figura 11. Técnicas del control

Contabilidad ]
[ Auditoria administrativa y financiera ]
[ Presupuestos ]
—~ Sistemas de [ Reportes, informes ]
informacién | [ Formas ]
[ Archivos, memorias, expedientes, etc. ]
[ Computarizados ]
[ Mecanizados ]
Graficas y ( [ Procesos, procedimientos, Gantt, etc. ]
= mano izquierda, etc,
EStfjdlo de J\ [ Tiempos y movimientos estandares, etc. ]
métodos
Técnicasde | -
control [ Camino critico. ]
( PERT ]
[ Modelos matematicos ]
- [ Investigaciones de operaciones ]
Métodos B
cuantitativos [ Estadisticas ]
[ Calculos probabilisticos ]
[ Programacion dinamica ]
[ Redes ]

interno

Fuente: (Munch, 2007).
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Capitulo 7. Metodologia

En este apartado se presentan los referentes metodoldgicos que se utilizaron para lograr
los objetivos planteados, los cuales consistieron en las fuentes de informacion y los sujetos
informantes de las variables en estudio. Las técnicas de investigacion y los instrumentos

para su aplicacion.

En esta investigacion se utilizé el estudio de caso, que de acuerdo con Martinez (2006), es
una herramienta valiosa de investigacién, y su mayor fortaleza radica en que a través del
mismo se cuantifica y registra informacion sobre una cosa, persona o colectivo, como el

grupo de hortelanos de San Lorenzo Almecatla.

La estrategia metodoldgica empleada incluyo técnicas cualitativas a través de observacion
participante, entrevistas semiestructuradas, y aplicacion de cuestionarios a una muestra
cualitativa de sujetos, uno dirigido a las y los productores, y otro a consumidores, para lo

cual se definieron criterios de seleccion de los mismos.

En una primera fase para la obtencién del universo de estudio se realizé un registro a través
de reuniones y entrevistas, para caracterizar a los y las participantes en relacion al nUmero
de las y los productores, edad, escolaridad, principal actividad para generacion de ingresos,
superficie que siembran, nimero de huertos de traspatio. Para ello se emplearon fuentes
de informacién primarias y secundarias que permitieran obtener datos para reconstruir

hechos y las bases del conocimiento sobre el tema.

Como fuente de informacién, se retom6 aquello que proporciona datos para reconstruir
hechos y las bases del conocimiento. Las fuentes de informacién son un instrumento para

el conocimiento, la busqueda y el acceso a la informacion.

7.1 Fuentes primarias

La principal fuente de investigacion primaria fue la que se realizo a través de la interaccion
con los integrantes del GSLA, también se utilizo la observacion directa durante las visitas

gue se realizaron a la localidad y semanalmente a las reuniones de capacitacion sobre
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produccion, asi como a diferentes eventos en donde asistio el grupo, como a la ultima
reunion del Consejo Municipal para el Desarrollo Rural Sustentable, presentacion de
informes de actividades del director del Colegio de Postgraduados, Campus Puebla,
participacion con stands en eventos de casa abierta realizados por el Colegio de
Postgraduados, Campus Puebla, recorridos de campo con otros productores para la
transferencia tecnoldgica, reuniones en cajas de ahorro, visita a mercados organicos, entre

otros.

7.2 Fuentes secundarias

Este tipo de fuentes son las que ya han procesado informacion de una fuente primaria. El
proceso de esta informacion se pudo dar por una interpretacion, un analisis, asi como la

extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria.

Este tipo de fuentes contienen informacion original, es decir, son de primera mano, son el
resultado de ideas, conceptos, teorias y resultados de investigaciones. Contienen

informacion directa antes de ser interpretada, o evaluada por otra persona.

Las principales fuentes de informacion secundaria utilizadas fueron: libros, monografias,
publicaciones periédicas, documentos oficiales o informe técnicos de instituciones publicas
0 privadas, tesis, trabajos presentados en conferencias o seminarios, testimonios de
expertos, articulos periodisticos, videos documentales, foros, de acuerdo a las siguientes

técnicas.

7.3 Técnicas de investigacién
7.3.1 Observacion Participante

La observacion del fendmeno y los participantes, se realiz6 por medio de visitas a los
huertos de traspatio, asi como al salon donde se realizan las juntas, reuniones y talleres
de capacitacién para la produccion, de donde se obtuvo informacion sobre aspectos

relacionados con la dinamica de la comercializacion, factores internos y externos al GSLA
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gue la favorecen y que la limitan, las técnicas y herramientas utilizadas para la venta de
hortalizas. Informacién que se registro a través de apuntes de manera espontanea, asi
como también se utilizé la observacion de algunos procesos de venta (lugar, dias, hora,
responsables de entrega, establecimiento de precios, forma de entrega y valoracion del
producto por parte del cliente), al asistir a mercados de productos organicos (registro de la
presentacion del producto, costo de los productos, costo del espacio para la venta de
productos y los empaques para la presentacion del producto), con la ayuda de fotografias
videos y libreta de campo (Hernandez et al., 2014).

Otra de las técnicas utilizadas para compilar informacion sobre los aspectos estudiados de

la comercializacion de hortalizas por el GSLA, fue la entrevista.

7.3.2 La entrevista

La entrevista es un hecho que consiste en un didlogo entablado entre dos 0 mas personas:
el entrevistador o entrevistadores que interroga y el o los que contestan. Una entrevista no
es casual sino que es un dialogo interesado, con un acuerdo previo y unos intereses y

expectativas por ambas partes (Hernandez et al., 2014).

7.4 Universo

El universo de estudio lo constituyeron participantes en un proceso impulsado desde el
gobierno municipal, en coordinacion con el Colegio de Postgraduados, Campus Puebla
para facilitar la produccion de hortalizas destinadas inicialmente para el autoconsumo en
la junta auxiliar de San Lorenzo Almecatla, municipio de Cuautlancingo, Pue. Se
identificaron un total de 36 personas quienes dedicaron espacios para la produccion desde
el aflo 2014. Entre sus caracteristicas se identifico una edad promedio de 47 afios. De los
36 integrantes 29 son mujeres y siete hombres. Las personas que integran el grupo en su
mayoria son amas de casa Yy personas jubiladas. El grupo inicié destinando la produccién
para el autoconsumo, al obtener productos excedentes realizan intercambio o los venden

con vecinos o familiares, en un volumen reducido. El intercambio y la venta de excedentes
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les permitié vislumbrar la posibilidad de dedicarse a la comercializacion de hortalizas como

una fuente de empleo e ingreso que puede complementar los actuales.

7.5 Muestra

La muestra de productores fue de corte cualitativa y la constituyeron cinco personas del
grupo de San Lorenzo Almecatla. Cabe aclarar que no fue determinada en forma
estadistica, sino que se definid por el criterio de que las y los sujetos destinan mayor
volumen de produccién a la comercializacion de sus productos, tanto en el mercado local,
como a través de un intermediario y, por aceptar participar en el proceso de
acompafiamiento, indagacioén y fortalecimiento de capacidades para la comercializacion de

hortalizas.

Se identificd que este grupo, de solo cinco productores y productoras de la localidad, han
tenido otras iniciativas para la comercializacion de su produccion, esto porque poseen
mayor superficie destinada para ello y en los grupos domeésticos de los participantes, existe
fuerza de trabajo masculina que dedica también trabajo en dicha produccion, lo que les
permite mayor volumen de produccién de hortalizas y otros productos. Asi, a través de la
caracterizacion del universo de estudio se identificd, como muestra cualitativa de

productores, a cinco personas.

Las técnicas empleadas para conocer y acompafar sus procesos de comercializacion,
fueron reuniones de trabajo, observacion participante, entrevistas semiestructuradas y
cuestionarios, como se sefalo, dirigidos tanto a productores como a consumidores o
compradores. La muestra fue cualitativa, el criterio de seleccién principal consistié en que
fuesen productores que comercializan sus excedentes, en volimenes mayores que el resto
de participantes. Y en cuanto a consumidores o comerciantes, fueron personas que
acudieron al centro de acopio que el grupo instalé o con quienes han establecido relaciones

comerciales o tienen potencial para ello.
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7.5.1 Encuesta

Se utilizé la técnica de la encuesta, para lo cual se disefiaron como instrumentos de
compilaciéon de informacion dos cuestionarios: uno para obtener informacion del GSLA y

otro para obtener informacion sobre los consumidores.

El cuestionario para las y los productores busco obtener informacion acerca de la
planeacién, organizacion, comercializacion, direccion, regulacion, competencia y
proveedores con la finalidad principal de conocer aspectos: sobre el proceso administrativo
gue ejecuta el grupo que comercializa sus productos a través de un intermediario del
GSLA. Este cuestionario dirigido al total de la muestra de productores, se dirigi6 a identificar
sus caracteristicas sociodemograficas y de los procesos individuales y colectivos que los
caracterizan, entre estos: el reconocimiento de sus objetivos, visién y misién, asi como a
aspectos organizativos, de planificacién, administracion, control, identificacién de factores
facilitadores o limitantes para el logro de los objetivos, productivos, manejo de la

produccion, definicion de precios, sistema de acopio, entre otros aspectos.

Esta informacion fue complementada a través de la observacion participante y didlogos en
reuniones de trabajo y entrevistas donde se identificaron caracteristicas de los procesos
organizativos y de toma de decisiones del grupo de trabajo, facilitando la comunicacién

asertiva e integracion.

El cuestionario dirigido a consumidores, que fue aplicado a un total de seis personas,
incluyé seis apartados con un total de 19 preguntas, con los siguientes temas.

Periodicidad de la compra de hortalizas, calidad de las hortalizas que vende el GSLA,
atributos del precio, aspectos limitantes de la compra, aspectos promocionales y de
distribucion del producto. Asimismo, se realizaron entrevistas abiertas con tres
compradores. El objetivo de este cuestionario fue identificar la posible demanda de los
consumidores de los productos, la calidad que requieren los consumidores en los
productos, su opinion sobre las caracteristicas de la produccion del grupo, dificultades que
han vivido para recibir el abasto adecuado y a tiempo, entre otros aspectos, informacion
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gue servira de base para identificar aspectos de mejora en la organizacion de la produccion,

venta y de distribucion.

De acuerdo a la informacion obtenida de las y los productores del GSLA, como de los
consumidores a través de la observacion, las entrevistas y los cuestionarios, en el siguiente
apartado se presenta la descripcion de los resultados cualitativos, asi como aquella
informacion que fue susceptible de cuantificar y el andlisis de la misma, a partir de la cual
se presentan las conclusiones y la propuesta de plan de mejora de la comercializacion de

hortalizas que realiza el GSLA.
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Capitulo 8. Resultados

En este apartado se analizan las caracteristicas de los sujetos participantes en el estudio.
La situacion en la que se conduce el proceso administrativo de la comercializacion de
hortalizas en funcién de los aspectos considerados en las cuatro fases de dicho proceso.
El plan de comercializacion que conduce el grupo y los aspectos relativos a los

consumidores.

8.1 Caracterizacién de los sujetos participantes en el estudio

Las caracteristicas personales de los integrantes del GSLA estudiados permiten conformar
un perfil de grupo, de modo que las y los participantes son tres mujeres y dos hombres: el
rango de edad es de 33 a 40 afos para las mujeres y de 45 a 67 afios para los hombres;
el nivel maximo de estudios es de secundaria para una mujer y un hombre, en tanto que
es de preparatoria para dos mujeres y un hombre. Los cinco integrantes, en el momento
de la encuesta, tenian tres afios de participar en el grupo. En cuanto a funciones, una
integrante es Presidenta del grupo original (36 integrantes) y los restantes no tenian cargo

alguno.

Con la informacion antes indicada se puede determinar que existe una semejanza
importante entre los integrantes con respecto a su nivel maximo de estudios y tiempo de
participar en el grupo. En cuanto a su edad existe mayor disimilitud particularmente entre
la que tienen las mujeres y la de los hombres. Con respecto a las funciones a desempefiar
es marcada la diferencia entre una integrante con el resto del grupo, la cual se caracteriza

por ser quien esta a la vanguardia en la participacién en acciones del grupo.

8.2 Situacion actual del proceso administrativo parala comercializacion de hortalizas
por el GSLA

En este apartado se hace un analisis de los aspectos que sujetos que integran el GSLA
involucran en la comercializacion de sus hortalizas, los cuales tienen como punto de

encuentro el proceso administrativo; de la forma como involucren cada fase del proceso y
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relacionen sus elementos para la comercializaciéon de su producto se podra precisar su
acercamiento o distanciamiento de la propuesta tedrica del proceso administrativo para la
comercializacion; asi como la identificacion de potencialidades, limitantes y riesgos que
enfrentan. A la vez que las categorias de andlisis seleccionadas caracterizan el proceso
administrativo, permiten, tras su comparacion con el comportamiento de las mismas en el
proceso administrativo para la comercializacion de hortalizas que desarrolla el GSLA, la
ordenacion de problemas en funcién de su importancia de frente a la propuesta del proceso.
En otros términos, esta jerarquizacion define los problemas identificados en cada fase del
proceso, sobre los cuales se deberia seguir una propuesta de mejora. Y poder estar en

posibilidades de puntualizar las conclusiones y algunas recomendaciones que lo orienten.
8.2.1 Planeacion

De acuerdo con Chiavenato (1998), se definio la planeacién como el proceso mediante el
cual se establecen metas y cursos de accion idéneos para alcanzar dichas metas. Los
administradores de la organizacion al conocer la situacion de la empresa y su entorno,
establecen diversas acciones a seguir, para un periodo especifico. Se parte entonces de
precisar acciones para definir la mision, vision, valores, objetivos, metas, actividades y el

seguimiento y evaluacion.

El GSLA posee un marco filosofico que fue definido por sus integrantes a través de su
mision, vision y valores como principios orientadores de la planificacion. Respecto a la
mision del grupo, los encuestados manifiestan conocer esta. En cuanto a la vision, tres
integrantes la describen como contar con un mercado (conjunto de consumidores) y una
opcidn econdémica alternativa; los otros dos integrantes se centran en conseguir una mejor
y sana alimentacién. En cuanto a los principales valores orientadores del grupo estan el
respeto y compromiso sefialado por cuatro participantes, honestidad por tres y amistad,
comparierismo y cooperacidon por una persona; es importante indicar que una de las

participantes menciono que en algunos casos estos valores estan lejos de su cumplimiento.

La informacién captada a través del cuestionario permitié conocer que aunque fue definido

el marco filosofico por los integrantes del grupo, y que sus elementos como la misién, vision
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y valores son recordados y citados, aunque no de forma muy precisa, dicho marco no se
toma en cuenta para la toma de decisiones, optimizar recursos y reducir costos. Este
planteamiento se desprende de testimonios como estos “no hay respeto de los acuerdos”,
‘nadie toma la responsabilidad” o bien “producimos lo que podemos”. Testimonios que

denotan fallas en la planeacion de las acciones.

Referente a su objetivo general, para tres productores es el mejorar la produccion y venta
de sus hortalizas asi como su ingreso econdémico; los dos restantes lo describen como

adquirir mas conocimientos para producir y mejorar la salud propia y la de sus familiares.

Sobre las acciones que la organizacion planifica para alcanzar su objetivo, se encontré que
no hay un calendario de siembras que asegure la diversidad de productos durante el afio
para atender la demanda de los clientes. Los insumos para la produccién se consiguen de
manera individual, aun cuando reconocen que al comprar estos en colectivo obtienen

ventajas.

Las indagaciones respecto a la planificacion que realiza el GSLA sobre la comercializaciéon
de sus hortalizas sugieren que hay un acercamiento muy débil a la propuesta tedrica de
esta. Debido a lo anterior, para encontrar elementos que ayuden a la planificacion que
deberé realizar el grupo para la comercializacion se plantea realizar un analisis de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) del grupo, el cual se detalla a

continuacion a partir de los testimonios de los participantes.
8.2.1.1 Andlisis FODA

Fortalezas. La encuesta permitié conocer los principales factores internos que favorecen
el buen funcionamiento del grupo, entre los cuales mencionaron los siguientes: el grupo
tiene entusiasmo para trabajar (dos participantes); los compaferos son optimistas sobre el
trabajo que desarrolla el grupo (un participante); entre los comparferos se detecta la

amistad (un participante) y los integrantes manifiestan su interés por salir adelante.
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Mediante la observacion participante, se detecté que un aspecto que hace fuerte al grupo
es que los participantes cuentan con el conocimiento técnico para la produccion de
hortalizas. Mediante el cuestionario a consumidores, estos mencionaron que las hortalizas
gue producen son calificadas como de buena calidad, y les confieren las caracteristicas de

la produccién organica.

Oportunidades. Como factores externos que pueden ayudar a que el grupo funcione
mejor, indicaron los siguientes: contar con la asesoria de personal del Colegio de
Postgraduados, la ayuda del Ayuntamiento de Cuautlancingo, la intervencién de las
personas que capacitan a los integrantes del grupo y la intervencion de otras entidades
publicas (cuatro participantes). Asi como posibles integrantes del grupo que se interesen
en producir sus propios alimentos (un participante). El precio de venta de sus hortalizas es

menor que el de hortalizas que cuentan con certificado organico.

Debilidades. Como factores internos que afectan en forma negativa el funcionamiento del
grupo, los integrantes del mismo consideran los siguientes: no se trabaja con compromiso
(dos participantes); envidia entre algunos integrantes (dos participantes); falta de
comunicacion (dos participantes); desacuerdo en precios (un participante) y desconfianza
entre los participantes (un participante). No hay un calendario de produccién. La promocion
del producto es incipiente. El testimonio de la Sra. Luna (consumidora) plantea: la verdad
es que la Sra. Estrella, siento yo que no ha tenido como el aprecio o no sé de qué manera
decirlo por este mercado. ElI grupo no esta constituido legalmente lo que limita la

consecucion de créditos o apoyos gubernamentales.

Amenazas. Como factores externos que influyen negativamente en el grupo, sefialaron los
siguientes: los vecinos comentan de forma negativa sobre el trabajo (dos participantes);
factores del clima adversos para la produccion de hortalizas (un participante) y criticas de

los vecinos (un participante).

Desde la perspectiva del analisis de los factores internos y externos del GSLA se enfatiza

gue se pueden retomar elementos de las fortalezas como la calidad del producto y las
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oportunidades como el precio y el apoyo de diversas instituciones para el desarrollo de

capacidades de los participantes que contribuyan a mitigar las debilidades y las amenazas.
8.2.1.2 Programacioén de la comercializacion de hortalizas

Para incurrir en el proceso de comercializacion de hortalizas previamente se realiza un
proceso de produccion programado para tal fin. Sin embargo, al cuestionar a los
participantes sobre la toma de decisiones para programar la siembra de hortalizas, se
encontré que la toma de decisiones sobre qué sembrar es de caracter individual (cuatro
participantes); un individuo indicé que esta decision es tomada de varias maneras: grupal
e individual. Sin embargo las variables consideradas son la demanda del intermediario y la
demanda de consumidor final; y solo un individuo informé que la decisién se toma de
acuerdo con la demanda del consumidor final. La experiencia en este tema sugiere tomar

las decisiones de acuerdo a las diferentes perspectivas enunciadas.

El Sr. Arbol indicé en su testimonio ver una oportunidad en la siembra de hortalizas pero
también detecta la necesidad de hacer una programacién: “y mas que nada porque vemos
la oportunidad de esto porque pues es agradable comer de esto pa nosotros, de igual
manera como ha dicho el doctor mostrarle a la gente lo que estamos haciendo. Nosotros a
lo mejor en un futuro si se llega hacer una rotacion bien hecha, si podemos tener un buen

ingreso.

A la falta de un programa de siembra, se suma que la organizacion no cuenta con un
responsable de la produccion. De lo anterior se deduce que la programacion de la siembra
se decide por criterios que conducen a diferentes planes individuales y no a un plan general
gue sigan los integrantes del grupo.

Asi mismo, mediante la observacion participante se identificd que el grupo no cuenta con

un programa de comercializacion, por lo que carecen de metas, asi como procedimientos,

tareas y responsables explicitamente definidos al inicio de un afo o ciclo productivo.
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Con los resultados obtenidos, correspondientes al estudio de esta etapa del proceso
administrativo de la comercializacion de hortalizas, es evidente que el GSLA tiene serias
deficiencias en la definicion y apropiacion de su vision, valores y objetivo general, cuenta
con importantes fortalezas y oportunidades que puede utilizar para disminuir sus
debilidades y protegerse de las amenazas. Asi mismo, carece de un programa que precise
la magnitud y orden de las actividades a realizar tanto para la produccion como para la
venta de sus hortalizas, asi como normas y responsabilidades respectivas. Esta situacion
propicia que surjan comportamientos negativos como falta de compromiso en el trabajo,

comunicacion inapropiada, desacuerdos e incumplimiento de acuerdos.

Los resultados encontrados en la planificacién evidencian la conveniencia de que el grupo
requiere unificar, aceptar e implementar su vision, valores y objetivo general, para mejorar
su integracion grupal, asi como para formular un programa de comercializacién. Proposito
gue es plausible de lograr mediante acciones de capacitacion, asesoria, acompafiamiento

y el planteamiento de un manual de procedimientos.

Es comun que la planificaciobn en una organizacion se deje al azar, se dice que la
organizacion tiene su propia dinamicay que por ello, ya esta establecido su funcionamiento.
Sin embargo, para el caso estudiado, es necesario hacer una pausa, y tomar el tiempo para
crear un plan, debido a que una organizacién por pequefia que sea, como la del GSLA,
necesita programar ciertas obligaciones, responsabilidades y deberes de suma importancia

gue no se pueden dejar como cosas al azar.

8.2.2 Organizacion

De acuerdo con Hellriegel et al., (2017), los elementos basicos de una organizacion son su
estructura organizacional y la descripcion de puestos, funciones y responsabilidades, a
partir de los cuales se desprenden otros ho menos importantes. A partir de estos elementos
sus agremiados conocen la interrelacion entre las unidades organizativas y los niveles
jerarquicos. Respecto a la estructura organizacional del GSLA, cuatro integrantes
sefialaron que cuenta con una estructura organizacional, la otra integrante indico lo

opuesto.
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Respecto a la descripcion de puestos, funciones y responsabilidades. Cuatro integrantes
del grupo indicaron que en el grupo nadie toma o quiere la responsabilidad y existen
funciones que nadie las realiza. Por ejemplo, no se cuenta con responsables para las
siguientes funciones: produccion; concentracion de la produccion, supervision de calidad,
difusién, distribucion y entrega del producto. Dos integrantes mencionaron gue solo apoyan
con su presencia en reuniones o acciones de capacitacion cuando les piden hacerlo. La
Sra. Lluvia expresé un testimonio muy contundente respecto a la organizacion del grupo,
“pero si nos hace falta organizacion ahi”, refiriéendose a la programacion de la siembra y la

venta en el mercado.

Otro hallazgo sobre este tema fue que cuatro de cinco integrantes expresaron que no existe
un responsable de la concentracion del producto para su comercializacién, un responsable
de la calidad del producto, difusion del producto, distribucion y entrega del producto y el
manejo de los recursos del grupo. Esta situacion se convierte en fallas en la organizacion,

lo que traera como consecuencia un bajo alcance del objetivo de esta.

Ante estos hechos, se determind que el GSLA actualmente no posee algin documento que
describa sus puestos de trabajo y los procedimientos para cumplir con cada funcion. Ante
ello, es necesario que todos sus miembros conozcan las labores que deben desempefiar,
caracteristicas de cada una, conocimientos para desarrollarlas, relacion de autoridad entre
subordinados y aptitudes que deben poseer cada uno de los agremiados para desempefiar

sus funciones.

Otros elementos que apoyan la organizacion de una entidad para la comercializacién son
el diagrama de flujo de procedimiento, la integracién, la determinacién del recurso humano,
financiero y tecnolégico. Mediante la observacion participante se verificd que el grupo no
posee una representacion grafica o diagrama de flujo de procedimiento, que indique los
procesos que se deben efectuar para llegar a una comercializacion eficiente de hortalizas.
Lo anterior es necesario porque permite identificar las instancias al interior de la
organizacidbn que intervienen en el proceso, equipo O recurso necesario, y la

responsabilidad de cada una de ellas para el desarrollo de las actividades implicadas.
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En cuanto a la integracion de los elementos de la organizacion, se identificé que la
organizacion no tiene definida un area o departamento que involucre los recursos
necesarios para la toma de decisiones, proceso adecuado en integracion de personal en
las acciones, asi como su capacitacion. La capacitacion tiene un tinte de verticalidad, que
poco responde a las necesidades del proceso administrativo de la comercializacion de
hortalizas. Esto fue expresado en los testimonios sobre la forma como desempefia el cargo
cada agremiado: “produciendo lo que puedo”; “solo apoyando con mi presencia cuando
me informan que deba hacerlo” y “le cargan la mano a alguien, por eso nadie quiere ocupar

los cargos”.

En cuanto al recurso humano, se determind que requiere de formacién en los distintos

campos del proceso administrativo de la comercializacion para el buen funcionamiento.

Sobre el recurso financiero se encontré que el grupo cuenta con financiamiento para la
produccién de hortalizas por parte del municipio. Sin embargo, el apoyo no es sistematico,
se registran testimonios que indican la carencia de recursos econdmicos para solventar los
gastos de la produccion de hortalizas: La sefiora estrella enfatiza: “no nos damos abasto
con los gastos de la familia y los de la produccion, que mi marido y yo tenemos que trabajar

en el tianguis”.

Con relacion a los recursos tecnoldgicos para la produccion y la comercializacion, se
encontré que el grupo dispone de herramientas menores necesarias para la produccion,
pero manifiestan que se hace necesaria la construccion de una infraestructura de
invernadero para la produccion bajo cubierta, ante las afectaciones climaticas a las
hortalizas. Se comprob6 que la asociacion no cuenta con recurso tecnolégico en las

instalaciones de la cooperativa, los cuales son necesarios para el buen funcionamiento.

La informacidn obtenida para esta etapa del proceso administrativo muestra un
distanciamiento con lo planteado en la perspectiva de esta fase del proceso, lo cual se
manifiesta en que el GSLA carece de un manual o catdlogo y descripcion de puestos,

carencia que favorece el incumplimiento de funciones, situacién que se traduce en un
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deficiente desempefio del grupo, que no logra cumplir con las expectativas de la

comercializacién de sus productos.

Ante la escasez del recurso financiero es recomendable que el grupo solicite estudiantes
de servicio social para que elaboren el manual de procedimientos, asi como capacitar a
sus integrantes en las funciones que les corresponde realizar y las responsabilidades que

deben asumir.

8.2.3 Direccioén

Desde la perspectiva teorica de la direccion de una entidad organizativa existen supuestos
relativos a la forma de tomar las decisiones, la forma en que se realiza la comunicacion
entre directivos y otros niveles jerarquicos, la motivacion del personal y la supervision del

personal en cuanto a sus obligaciones y funciones (Minch, 2007).

La informacion captada a través de a encuesta ayudo6 a determinar, o que no ha hecho
posible el tomar decisiones adecuadas para desarrollar el funcionamiento del GSLA,
puesto que las responsabilidades mas importantes recaen solo en la persona que
desempefia el cargo de presidente de la asociacion, siendo esta la que toma las decisiones

que afectan al grupo.

Con relacién a la toma de decisiones, al no asignar funciones y responsabilidades entre los
integrantes, se identific6 mediante la observacion participante, evasion de decisiones en
diversas tareas, lo que limita el desempefio de las funciones. En consecuencia el proceso
administrativo es deficiente también en los aspectos considerados en la direccion. Esta
situacion no ha hecho posible el tomar decisiones adecuadas para el desarrollo del
funcionamiento del GSLA, puesto que las responsabilidades mas importantes recaen solo
en la presidente del grupo, por lo que esta es quien toma las decisiones. Al consultar a la
presidente del grupo sobre como desempefia su cargo apunto: ‘“registro de asistencia,
organizacion del grupo, mantener la comunicacion con el grupo y la relacion entre el
Colegio de Postgraduados, municipio y el grupo”. Bajo esta evidencia se puede puntualizar

gue la toma de decisiones limita, por ejemplo, ampliar la variedad de hortalizas que se
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cultivan y distribuirlas a través del ciclo agricola y el afio, a modo de disponer de productos
en cualquier época para satisfacer tanto las necesidades familiares como las de los

consumidores.

La comunicacion en una entidad organizativa supone un flujo de transmisién y recepcion
de informacion sobre las funciones a desempefiar en los diferentes niveles. Sobre el
particular los cinco integrantes manifiestan que tienen una inadecuada comunicacion entre
ellos, causando malos entendidos. Entre las aseveraciones de los encuestados que
ejemplifican lo anterior estan: que al interior del grupo existe “falta de comunicaciéon y
desacuerdo en precios” y como otro factor interno que limita el funcionamiento del grupo

son los “malos entendidos y los caracteres diferentes de cada persona”.

Al supuesto que impulsa la conducta del personal de una entidad organizativa hacia el logro
de los objetivos se le denomina motivacion. A este respecto, tres integrantes mencionaron
que la “falta de compromiso grupal y el no haber trabajo en equipo”, desalienta la

participacion y el logro del objetivo del grupo.

El liderazgo en una entidad organizativa supone inspirar y guiar a los subordinados hacia
el logro de los objetivos de la organizacion. Este liderazgo para el caso del GSLA recae en
su presidente. Se registro en la encuesta que no hay una delegacion de responsabilidades,
lo cual se expresa en la inexistencia de responsables en tareas que aseguren la
produccion, concentracion del producto, calidad, difusién, distribucion y entrega de
producto asi como en el manejo de los recursos del grupo. Ante la falta de estas
asignaciones o nombramientos, al parecer el lider no inspira y guia de la mejor manera a
los integrantes del grupo. La siguiente opinion de un integrante fundamenta este
planteamiento al expresar que “no se cumplen los acuerdos”. Las compras de insumos de
manera individual son otra expresion de la falta de liderazgo para consensuar compras en

colectivo que representa ventajas competitivas.
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Lo expresado por los integrantes del grupo resalta la urgencia de desarrollar, entre sus
miembros, la competencia de dirigir a fin de lograr integracion, armonia, mayor sentido de
pertenencia y satisfaccion de trabajar en equipo, asignacion de tareas y desempefio de las
mismas, ademas de asumir la responsabilidad de tomar decisiones, basadas en

informacion, que eviten conflictos internos.

Ante la situacion encontrada en el rubro de la direccién del proceso de comercializacion es
indispensable que los integrantes del GSLA se capaciten en la direccion de grupos y
acompafamiento durante el periodo necesario para consolidar su competencia en ese

elemento del proceso administrativo.

8.2.4 Control

En el marco tedrico apartado 6.4.4 referido al control del proceso, al citar a Chiavenato
(1998), se definié que la regulacion de las acciones de una entidad organizativa es la fase
del proceso administrativo a través de la cual se evallan los resultados del curso que
siguieron las acciones con relacion a lo planeado, con el objeto de corregir desviaciones
en el momento en que estas se detectan o bien a la hora de reiniciar el proceso. Puesto
gue el proceso administrativo es ciclico, dindmico y cambiante en el tiempo. Asi como

influenciado para bien o para mal por factores internos y externos al grupo.

El seguimiento y evaluacion del proceso es de vital importancia, porque sirve para
comprobar la efectividad de la gestion del curso de acciones implementadas para lograr el
objetivo de la organizacion. La regulacién del proceso administrativo de la comercializacion
de hortalizas promueve la produccidn, la calidad, cuida los activos del grupo, orienta el
cumplimiento de los planes de trabajo, establece medidas para prevenir errores, reducir
costos y tiempos; sirve para determinar y analizar las causas que originan las desviaciones
y evitar que se repitan, y a la vez es el fundamento para continuar con el proceso de
planeacién. Los elementos basicos de esta fase son la definicion de estandares, su

medicidn, acciones de mejoray retomar la experiencia del proceso para corregir errores.
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Relativo al establecimiento de estandares, tanto en la encuesta como durante la
observacion participante se identificd que el GSLA carece de estandares e indicadores,
gue son elementos indispensables para determinar aspectos fundamentales, como son el
volumen de produccién, productividad, calidad de sus productos, precios de venta o
rentabilidad, participacion de hombres, mujeres, adultos mayores y nifios en las actividades
productivas y de comercializacion. Identifican a quien venden sus productos pero no llevan
un registro de compradores y de volumen de ventas. Identifican el lugar de venta de sus
productos, sin embargo no llevan un registro del volumen vendido en cada espacio.
Mencionan que no llevan un registro de productos requeridos por los clientes y no
disponibles por el grupo. Conocen del numero de establecimientos para la venta del mismo
producto que el grupo produce, pero al igual que los anteriores indicadores no llevan un
registro.

Ante la inexistencia de registro de indicadores para evaluar la ejecuciéon y los resultados,

resulta imposible medir y evaluar el desempefio a partir de los indicadores citados.

Corregir desviaciones y retroalimentar el proceso es una brecha bastante amplia en el
GSLA, las cuales se perciben desde la implementacion de los principios orientadores de la
planeacion, la direccién y la organizacion, que por lo mismo rematan en los principios de la
regulaciéon. Sin estandares y por lo tanto sin registros no es posible conocer y corregir
desviaciones en cuanto a lo planeado, por lo que es dificil retroalimentar otras etapas del
proceso administrativo para su mejora. En consecuencia las acciones de mejora deben
atender cada uno de los elementos basicos de la regulacién del proceso de

comercializacion para tener evidencia de las fallas, los ajustes y la retroalimentacion.

La situacion del proceso de comercializacion de hortalizas del GSLA se aparta de la
propuesta que plantea el proceso administrativo. La consecuencia de no disponer de la
informacion relevante y precisa que puede proporcionar un sistema de control, el GSLA
estd expuesto a desvalorar su desempefio y no estd en condiciones de prever y evitar

posibles desviaciones o problemas.
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Ante la situacion encontrada en las diferentes fases del proceso administrativo de la
comercializacién de hortalizas en el GSLA. Es recomendable redisefiar el plan de gestion
de la comercializacion de hortalizas en el que se defina cada uno de los elementos del
sistema de planeacion, direccion, organizacion y regulacioén apropiado a las necesidades y

caracteristicas del grupo.

8.3 El plan de comercializacién del GSLA

Un plan de comercializacion es el instrumento para dirigir y coordinar el esfuerzo que
orienta la mezcla de mercadotecnia; identifica las alternativas mas prometedoras para la
organizacion y sefiala como penetrar y mantener de manera eficaz posiciones deseadas
en mercados especificos. Dicho plan debe concentrar el esfuerzo de la organizacion para
ser eficaz en la satisfaccion de las necesidades de sus clientes y obtener las ganancias
anheladas. Es decir, que expresa de manera sencilla y clara las opciones elegidas por la

organizacion para lograr su desarrollo.

Los referentes para la elaboracién del plan de comercializacion se fundamentan en las
necesidades y preferencias del consumidor. Al conocer estas, la organizacion disefia una
mezcla de mercadotecnia relativa al producto o productos que oferta, precio, plaza,
distribucion y promocion gue se ajuste a las necesidades y preferencias y alin mas, en un
plan de comercializacion se deben disefiar estrategias y politicas que reduzcan el impacto

de la competencia.
Entre las variables de la comercializacion controlables por la organizacién para provocar la

respuesta deseada en el mercado meta, esté el producto y las caracteristicas asociadas a

este.
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8.3.1 Producto

Bajo la premisa de que un producto es cualquier cosa susceptible de ofrecerse en un
mercado para su adquisicion, uso o consumo que satisface una necesidad o un deseo. El
producto ofertado en el mercado por el GSLA se caracteriza por ser un producto de

consumo fresco y por lo tanto perecedero, hortalizas.

Cuatro participantes sefalaron que la decisién acerca de lo que se siembra y la cantidad a
producir por el GSLA se toma en forma individual, dos indicaron que se toma con base en
la demanda del consumidor y una mencion6 que se toma de manera grupal. En cuanto al
destino del producto, un participante mencioné que 90% es para la venta, tres destinan
70% y uno 40%; al sumar a esos porcentajes lo que destinan al truque, los porcentajes
serian: uno 90%, dos 80%, uno 70%, otro 50%. También mencionaron no tener registros
acerca de las hortalizas que cultivan y los volimenes de produccién que obtienen. Mediante
la observacion participante se conocié que tampoco registran sus costos de produccion.
Por otra parte se verificO que sus hortalizas son producidas sin el uso de agroquimicos,
debido a ello las clasifican como organicas, es decir, no utilizan agroguimicos como
fertilizantes herbicidas y plaguicidas, ni empaques o0 conservadores para mantenerlas
frescas durante periodos mas largos y extender su vida util, con lo que retardan cambios
en el color, sabor o textura. Ademas, las hortalizas se cosechan el mismo dia en que se
venden. Sin embargo, a cuatro afios que se implementé el proyecto no hay una acreditacion
gue certifique que su produccion es organica. Aun cuando ya recibieron capacitacion para

conseguir la certificacion orgénica participativa.

Los consumidores afirman que las hortalizas que produce el GSLA son organicas, al
conferirles las caracteristicas de este tipo de produccion, es evidente que los consumidores

conocen el proceso de produccion in situ que realiza el grupo.

La ausencia de un programar de produccién que contemple los diferentes tipos de
hortalizas a producir y los volimenes de produccion puede propiciar saturacion de algunas
y la escasez de otras, situacion que puede causar perdidas para el grupo e insatisfaccion

para los consumidores, cuando su demanda no es satisfecha. Por otra parte, al no conocer
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sus costos de produccion el grupo esta impedido para conocer el nivel de rentabilidad que
obtiene y su comportamiento en el tiempo, aspectos fundamentales para tomar decisiones
gue fortalezcan al grupo, al mismo proceso administrativo y eviten o resuelvan conflictos.
Es importante resaltar que la calidad de las hortalizas que produce el GSLA es superior a
las que se ofertan en el mercado local, asi mismo superior en frescura a las hortalizas
organicas que se venden en los supermercados. Es significativo mencionar que aun no
disponen de un certificado que califigue sus hortalizas como productos orgénicos. Sin
embargo, los consumidores, como conocedores de este tipo de productos, asi los califican.

Es fundamental que el GSLA desarrolle capacidades para detectar e interpretar aspectos
clave de la comercializacion de sus hortalizas como: la demanda de productos,

programacién de produccién, asi como registro y analisis de costos de produccion.

8.3.1.1 Precio

El precio es una caracteristica del producto digna de atencion en la comercializacion,
debido a los cambios que esta sufre, tanto por factores sociales y ambientales. Asi como
por ser un atributo que aporta utilidad tanto al consumidor como al oferente. A este
respecto, cuatro encuestados expresaron que el precio de venta de sus hortalizas lo
determinan basandose en el precio que corre en el mercado local, al cual le suman un
poco; otro indicé que se determina segun el tamafio y calidad; uno mas adicioné que
también se considera el precio en supermercados. Con respecto a informacion sobre el
comportamiento histérico del precio en el que venden sus hortalizas, cuatro integrantes
indicaron que no llevan algun registro de precios y uno afirmé tener registro de ello.
Mediante la observacion participante se identificaron de manera frecuente desacuerdos al

interior del GSLA en el momento de establecer el precio de venta.
Carecer de un método con amplio fundamento para fijar el precio de venta propicia

conflictos en el GSLA y también impide conocer con precision la rentabilidad de su actividad

dia a dia.
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Por su parte los clientes indicaron que el precio de las hortalizas del GSLA es justo porque

es un buen producto, por su calidad y por no tener aditivos dafiinos para la salud.

No obstante la opinion de los clientes, es indispensable que el GSLA desarrolle
capacidades para fijar precios de venta, basados en al menos los siguientes seis aspectos:
a) costos de produccion y comercializacion; b) valor adicional que agrega a sus hortalizas;
c) precio y calidad de las hortalizas orgéanicas y convencionales que ofertan la competencia;
d) nivel socioecondmico de los consumidores; e€) margen de utilidad deseado y f) ademas,
contar con un sistema para registrar el precio de venta diario de cada una de las hortalizas

gue oferta y el de la competencia.
8.3.1.2 Distribucion

La distribucién también conocida como plaza es una caracteristica del producto que
muestra los medios que la organizacion selecciona para poner a disposicion del cliente sus
productos de manera eficiente y econdmica, de forma tal, que el consumidor pueda
adquirirlos con el menor esfuerzo y en el lugar que lo solicite. Mientras que el vendedor

asegura sus ganancias.

Los cinco participantes en el estudio indicaron vender a familiares, amigos, vecinos, y otros
habitantes de San Lorenzo Almecatla, al restaurante Lazarus y al Grupo Proyecta quien es
proveedor de hortalizas de las familias de un fraccionamiento de nivel econémico alto. Los
dos ultimos clientes se ubican en la ciudad de Puebla y acuden a las unidades de
produccion a recoger y en ocasiones a cosechar las hortalizas que necesitan. Los lugares
donde venden sus hortalizas son: en la unidad de produccion, en la casa de los
consumidores y en el mercado local. Estas formas de distribucion del producto se ubican
tanto en el tipo de canal directo (productor) como en el indirecto (detallista). Cuatro de los
integrantes del grupo sefalaron no registrar sus ingresos por la venta de sus hortalizas ni
el volumen de lo vendido y mucho menos los productos requeridos por clientes que el grupo
no tiene en existencias; uno indicé que si lo hace. El producto ofertado no cuenta con alguin
tipo de empaque para la venta. Cuatro encuestados indicaron que utilizan WhatsApp como

recurso tecnoldgico para vender sus hortalizas, otro mencion6 que utiliza llamadas
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telefonicas y uno mas usa el correo electrénico. Mediante la observacion participante se
conoci6 que la mayor parte de las hortalizas que produce el GSLA las vende directamente

a los consumidores.

La comercializacion de hortalizas que realiza el GSLA de acuerdo con los lugares en donde
las distribuyen se ubica en la categoria de los circuitos cortos, es decir, las vende en su
mayor parte, en forma directa a consumidores y el resto mediante un intermediario. Esta
estrategia de comercializacion le permite percibir la totalidad del precio que paga el
consumidor al no distribuirse entre una serie de intermediarios, como se fomenta en el
sistema agroalimentario global. Otro beneficio es la reduccién de tiempo, esfuerzo y dinero
en el proceso de compra-venta debido a la cercania entre las unidades de produccion y las
viviendas de los consumidores. Un aspecto que el GSLA debe atender es ampliar la
diversidad y el volumen de hortalizas que producen a fin de que los clientes obtengan la

mayoria o todas las hortalizas que requieren.

Es necesario que el GSLA lleve un registro de las hortalizas que no producen y que son
requeridas por los clientes, de las hortalizas que se producen en menor cantidad a la
totalidad que los clientes demandan y de aquellas que se producen en exceso. Ademas,
realizar un programa anual de produccién con base en la superficie de cultivo disponible,
la rentabilidad de cada hortaliza, los requerimientos tecnologicos y de inversion, de tal
manera que se equipare lo mas posible la produccion del GSLA con la demanda de sus

clientes.

Como parte del plan de comercializacion estd la busqueda de nuevos clientes para
incrementar las ventas, una medida para lograr aumentar la clientela puede ser la

promocién del producto.

8.3.1.3 Promocidn

A la forma que siguen las organizaciones para comunicar, informar, dar a conocer o
recordar la existencia de un producto, asi como persuadir, motivar o inducir al publico a

decidirse por su adquisicion, se le llama promocion. Y esta puede hacerse de distintas
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formas. En el GSLA, un participante manifesté que la promocion de sus hortalizas la hace
comunicando al consumidor los beneficios que genera y resaltando que no venden
hortalizas, venden salud; otro sefial6 que la promocion la realiza explicando a la gente
como se siembra e invitdndola al huerto; dos mas mencionan que la promocion la llevan a

cabo los clientes con recomendaciones de boca en boca.

De acuerdo con lo encontrado, la promocion no es realizada de forma integrada por el
GSLA y no utilizan medios impresos ni visuales estructurados y sistematicos para difundir

los atributos de sus hortalizas en los que superan a las que oferta la competencia.

Es evidente que el GSLA necesita recibir auxilio de especialistas en comunicacion y disefio
para disponer de volantes, tripticos, infografias u otro medio impreso o electrénico en los
gue resalten atributos de sus hortalizas como los siguientes: producto organico (no
certificado) y por tanto ausente de residuos quimicos; frescura al cosechar el dia en que se
vende; precio menor al de otras hortalizas organicas (certificadas); formulacién de pedidos
mediante WhatsApp, correo electronico y servicio de entrega a domicilio.

Las formas como promocionan el producto en el GSLA permiten visualizar otras
oportunidades para promocionar las hortalizas como es a través de degustaciones de
estas, ferias gastrondmicas donde se oferten platillos preparados con sus propias

hortalizas. Asi como, el uso del periddico, la radio y la television local.

8.4 Consumidores

Para mejorar la comercializacién de hortalizas en el GSLA se consulté a los clientes sobre
la valoracion de las hortalizas que oferta el grupo, preferencias y habitos de consumo, a
través de una encuesta en la que participaron tres amas de casa de San Lorenzo
Almecatla, el Chef de un restaurante y dos distribuidores de hortalizas de un

fraccionamiento.
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8.4.1 Frecuencia de compray fidelidad

Cuatro consumidores indicaron adquirir hortalizas una vez por semana y dos mas de una
vez en ese periodo. En tanto que cinco compran hortalizas al GSLA una vez por semana y
otro lo hace mas de una vez en ese periodo. Por otra parte, dos encuestados han comprado
hortalizas al GSLA durante seis meses, otro durante ocho meses, dos durante 12 meses

y uno durante 36 meses.

8.4.2 Calidad percibida

Tres clientes afirmaron que las hortalizas que produce el GSLA son organicas porque lo
han verificado en la forma de producir visitando los huertos, otro porque confia en el grupo,
uno mas por su frescura y otro porque duran mas, que otras hortalizas que han comprado,
en su alacena o refrigerador. Los seis encuestados hacen esta valoracion porque
consideran que tienen mejor sabor, por diferentes razones cada uno de ellos: menor acidez,
buena calidad, no tienen elementos quimicos, se respeta su proceso y crecimiento, recién
cortadas y mas dulces. Tres clientes indicaron que las hortalizas duran mas sin
descomponerse. Cinco encuestados estan de acuerdo en que tienen mayor frescura que
las de la competencia. Estos hallazgos son reforzados por el testimonio de la Sra. Estrella
guien indico: Avelino ya tiene Chayote, que esta muy bueno su chayote, tiene jitomate que
esta muy bueno también, tiene nopales que estdn muy buenos, a veces tiene calabacita y

tiene menta.

Otro importante testimonio sobre la calidad del producto fue el del Sr. Sol: “porque aqui aun
no estamos acostumbrados, pero la gente que ya empieza a conocer, prefieren comprar
con ellas y ya no prefieren compran las del mercado, porque ven la diferencia. Si usted se
come un jitomate crudo de las sefioras que aqui estan produciendo y se come un jitomate

del mercado, va usted a notar la diferencia”.

Por lo antes mencionado, los seis informantes expresaron que la calidad de las hortalizas

es buena.
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8.4.3 Precio

Tres consumidores consideran que el precio de las hortalizas del GSLA es mayor al de las
no organicas que oferta la competencia, dos mas que el precio es adecuado y otro que es
igual a las de la competencia. Tomando en cuenta la calidad y su naturaleza organica,
cuatro informantes creen que el precio de las hortalizas del GSLA es adecuado y dos que
es alto. La Sra. Estrella sefialé sobre el precio: “Y ademas recuerdo que una vez me dijiste
es que en CHEDRAHUI lo venden mas caro, esta bien”. En conjunto los consumidores
afirman que el precio de las hortalizas del GSLA es justo porque es un buen producto, por

su calidad y por no tener aditivos dafinos para la salud.
8.4.4 Distribucion

A cuatro consumidores les gustaria recibir informacion sobre las hortalizas por via
WhatsApp y otro via telefonica. A dos les gustaria en el mercado y a uno en el huerto. Los
seis informantes sefialaron que desearian recibir en su domicilio las hortalizas adquiridas.
Cinco preferirian recibir las hortalizas por la mafiana y uno por la tarde. A cuatro les gustaria
recibir las hortalizas dos veces por semana y a dos una vez por semana. Esto permite
entender que hay oportunidades de programar la produccion y de aumentar las formas de

entrega del producto.

8.4.5 Promocioén

Cuatro de los consumidores encuestados recomendaron las redes sociales para
promocionar las hortalizas del GSLA, dos sugieren realizar su difusion casa por casay uno
mediante la participacion en ferias, expos y clases de cocina. También recomendaron
elaborar y regalar recetarios, exhibir las hortalizas fuera de las escuelas y explicar qué son

hortalizas organicas y sus beneficios.

8.4.6 Limitantes de los consumidores parala compray distribucion del producto

Tres de los consumidores encuestados expresaron que no compran las hortalizas del

GSLA con mayor frecuencia porque es reducida la variedad en lo que ofertan, y otro por la
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lejania del punto de venta. Mientras que cuatro comentaron que no les compran mayor
volumen porque no tienen suficiente produccion, y otro porque no hay productos variados.
Se repite la oportunidad de programar la produccion y la variedad de productos en el afio
para atender las necesidades de los clientes. Asi lo expresa el siguiente testimonio de la

Sra. Estrella:

“Los clientes son asi. Hay una clienta que ya no ha vuelto a comprar porque no mandaron
el cilantro un dia, entonces se enojé conmigo y me dijo, yo fui al super y no tengo tiempo
de ir otro dia, no compre el cilantro porque tu me lo ibas a surtir y no me lo surtiste y ya no

compra”.

Otro testimonio de la misma Sra. Estrella sefiald: todos los martes le pido su disponible...
Y esto es lo que me mando... bien poquito, o sea hubo una vez que me mando pura

lechuga, entonces le dije, Luna, no me van a comprar”

Por otro lado, se observo que el producto ofertado no cuenta con una marca, ni los atributos

gue lo respalden.

Los comentarios, observaciones y sugerencias de los consumidores entrevistados son
fuente de valiosas ideas para el GSLA con las cuales pueden mejorar la satisfaccion de

sus clientes y mantener su fidelidad.

De modo que se requiere de incorporar en el plan de comercializacion del GSLA lo
expresado por los consumidores, como lo siguiente: intensificar la recepcion de pedidos de
hortalizas mediante WhatsApp y su entrega a domicilio por la mafiana; aumentar la
diversidad de hortalizas y su volumen de produccion con base en los requerimientos de los

clientes.

8.5 Competencia

Cuatro integrantes del GSLA manifiestan que las hortalizas ofertadas por la competencia

no tienen valor agregado y cinco sefialan que tampoco tienen alguna presentacion especial
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0 empaque, y que los comerciantes de hortalizas en el mercado local son sus principales

competidores, debido a que estos venden su producto a un precio menor.

Mediante la observacion participante se identificéO que una ventaja competitiva que tienen
los comerciantes del mercado local con respecto al GSLA es su mayor variedad de

hortalizas. Este hecho abre la oportunidad para incrementar la variedad de productos.

8.6 Proveedores

El GSLA no adquiere producto alguno para comercializar sus hortalizas. Esto no ocurre
para desarrollar su proceso de produccion, puesto que requiere comprar plantula (tres
integrantes), infraestructura, bolsa y rafia (dos integrantes), semilla, fertilizante, domos (un
integrante). Los principales proveedores son El Semillero y La Buena Cosecha. Dos
integrantes indicaron que la compra de insumos se efectia de manera grupal porque
resulta mas econdémico y mayor variedad; dos integrantes comentaron que es en forma
individual porque asi se pueden comprar cantidades pequefias aunque su precio se
encarece. En cuanto a la frecuencia de compra de insumos, un integrante lo hace mensual,

otro bimestral, uno mas cuatrimestral y por ultimo uno lo hace cuando se requiere.

Es recomendable unificar, hasta donde sea pertinente, la frecuencia de compra de insumos

en forma grupal para que al hacerlo en mayor volumen se obtenga mejores pecios.

A partir de los hallazgos encontrados respecto a la dinamica de la comercializacion de
hortalizas en el GSLA, los factores internos y externos al colectivo que limitan o favorecen
el mercadeo de su producto, asi como las técnicas y herramientas utilizadas en el proceso

se llegé a las siguientes conclusiones.
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Capitulo 9. Conclusiones y recomendaciones

9.1 Conclusiones

En el municipio de Cuautlancingo dentro del GSLA, para estudiar el proceso de
comercializacion de hortalizas, se identifico que del colectivo de 36 personas participantes
solamente cuatro de cada 10 han vendido parte de su produccion. Pero es a cinco personas
a quienes les interesa la idea de comercializar los excedentes de la produccion horticola,
la mayoria solo estan interesados en producir para el autoconsumo, por lo que fue con el
grupo de cinco participantes que se recabd informacion sobre el proceso de

comercializacion de hortalizas.

Las conclusiones enunciadas a continuacion dan cuenta del logro del objetivo general del
estudio y de los objetivos particulares, lo cual proporcioné elementos importantes para

precisar las recomendaciones que pueden contribuir a la solucion del problema planteado.

Los sujetos del GSLA interesados en la venta de excedentes lo hacen a través de la
dindmica que involucra los circuitos cortos de comercializacion, lo que representa una
ventaja con respecto a otro tipo de mercadeo. Sin embargo, se hace necesario mejorar
distintos aspectos del proceso de comercializacion tanto internos como externos al

colectivo.

Se encontr6 una serie de factores internos y externos al GSLA que limitan o bien favorecen
el proceso de comercializacién de sus hortalizas, por lo que a continuacion las conclusiones
se presentan en ese orden.

Factores internos del GSLA que limitan el proceso de comercializacién:

Los participantes en el GSLA se alejan de la perspectiva tedrica del proceso administrativo,

debido a que no disponen de una planeacién para la produccion y comercializacién de su

producto, lo que dificulta cumplir con su objetivo.
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Se detecto la existencia de desabasto de hortalizas para los clientes como consecuencia
de la ausencia de una planeacion desde la produccion que permita tener una produccion

continua y variada de hortalizas para cumplir con la demanda de los clientes.

Los consumidores indicaron que una de las limitantes por las que a veces no compran sus
hortalizas al grupo se debe a que este no dispone de variedad y volumen de productos.
Con ello repitieron la oportunidad de programar la produccién y la variedad de productos
en el afio para atender sus necesidades de compra.

Se detectd que el GSLA se aleja de la perspectiva tedrica del proceso administrativo, al
Nno contar con una estructura organizativa en la que sus agremiados puedan conocer los
niveles jerarquicos, lineas de autoridad y relaciones entre cada nivel organizativo para
atender las acciones requeridas tanto en la produccién como en la comercializacion de las

hortalizas.

El GSLA dispone de un presidente, sin embargo no existe un perfil del puesto, las
obligaciones y funciones a desempefiar por el mismo. Por lo que en la practica el
presidente desempefia de manera deficiente el papel de la direccion que demanda el

colectivo.

Se identifico la falta de apoyo de los asociados al momento de tomar decisiones para el
desempefio de sus funciones, lo que propicia fallas concretas como desacuerdos a la hora
de definir que cultivos sembrar, compra de insumos en colectivo o en la definicion de

precios.

Otra deficiencia del GSLA en la comercializaciéon fue la forma de comunicacién entre los

distintos niveles jerarquicos de la organizacion.

El GSLA no hace uso de las técnicas y herramientas minimas para realizar las actividades
implicadas en la planeacién, la organizacion y el control en la comercializacion de sus

hortalizas, lo que ocasiones problemas en la programacion de actividades, en la
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organizacion del personal y las acciones, la toma de decisiones, la comunicacion entre
agremiados y el registro de informacién que permita hacer un seguimiento y evaluacion del

proceso.

La promocion del producto ofertado no es realizada de manera integral por el GSLA, no
existe un responsable de la promocion y no utilizan medios impresos ni visuales
estructurados y sistematicos para difundir los atributos de sus hortalizas en los que superan
a las que oferta la competencia, por lo que es recomendable ver otras oportunidades de

promocion.

El GSLA carece de un método con amplio fundamento para fijar el precio de venta de su
producto, situacion que propicia conflictos entre sus integrantes. Asi mismo, impide

conocer con precision la rentabilidad de su actividad.

El seguimiento y evaluacion de la comercializacion de hortalizas del GSLA al igual que los
otros tres elementos del proceso administrativo, es un factor interno que no se toma en
cuenta por los integrantes del grupo, lo cual limita detectar desviaciones, limitaciones y

aciertos que sirvan de experiencia para mejorar el proceso.

Factores interno del GSLA que favorecen la comercializacion de sus hortalizas:

La ausencia de agroquimicos: fertilizantes, insecticidas y herbicidas en las hortalizas que
producen los participantes en el GSLA, lo que les confiere su buena calidad. No obstante
esta caracteristica no disponen de una certificacién organica, aun cuando han recibido la

capacitacién al respecto.

Los participantes en el estudio manifiestan tener el dominio técnico de la produccion de

hortalizas en camas biointensivas, elemento interno del grupo que favorece la produccion.

Los participantes en el estudio indicaron vender sus hortalizas a familiares, amigos,

vecinos, y otros habitantes de San Lorenzo Almecatla, al restaurante Lazarus y al Grupo
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Proyecta quien es proveedor de hortalizas. Lo que ubica al mercadeo que realiza el grupo

en la categoria de circuitos cortos por la proximidad social de sus consumidores.

Los consumidores enfatizan que desde que iniciaron la compra de hortalizas al GSLA, se
han mantenido fieles debido a la calidad y al buen precio. Al puntualizar que su calidad es
comparable con la de los productos organicos certificados y el precio es menor que el de

estos y los productos convencionales en los supermercados.

Factores externos del GSLA que limitan el proceso de comercializacion de hortalizas:

Los consumidores manifestaron que los comerciantes de hortalizas en el mercado local
son los principales competidores del GSLA, debido a que estos tienen mayor variedad de
productos y venden productos que no tienen algun atributo especial, por lo que los venden

aun precio menor.

Los consumidores identificaron que una ventaja competitiva que tienen los comerciantes
del mercado local con respecto al GSLA es su mayor variedad y volumen de hortalizas.

Este hecho abre la oportunidad para que el grupo incremente la variedad de productos.

La comercializacion de hortalizas no demanda de insumos especiales por lo que para su
compra no hay proveedores. Sin embargo, para la produccion el GSLA se relaciona con
proveedores de semilla y de plantula basicamente, cuyas compras las realizan por lo
comun de manera individual. Por lo que es necesario unificar, hasta donde sea pertinente,
la frecuencia de compra de insumos en forma grupal para que al hacerlo en mayor volumen

se obtenga mejores pecios.

Se identificé que una ventaja competitiva que tienen los comerciantes del mercado local
con respecto al GSLA es su mayor variedad y volumen de hortalizas. Este hecho abre la

oportunidad para incrementar la variedad de productos.
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Factores externos del GSLA que favorecen el proceso de comercializacion de hortalizas:

Los consumidores coinciden en que desean continuar comprando hortalizas al grupo y que
estas deben ser entregadas en su domicilio de preferencia por las mafanas. Situacion que
abre la oportunidad para programar la produccion y la entrega.

Los consumidores hicieron sus propias sugerencias para difundir las hortalizas, entre las
formas indicadas citaron las ferias gastrondmicas, recetarios, degustaciones y ofrecerlas

en las entradas de las escuelas, difundiendo sus atributos.

9.2 Recomendaciones

Con base en el andlisis y discusion de los resultados encontrados y las conclusiones
derivadas, se recomienda al GSLA un plan de mejora, basado en la reestructuracion del
proceso administrativo para optimizar la comercializacion de hortalizas, mismo que debera
analizar, validar e implementar el propio grupo en coordinacion con los técnicos
facilitadores del proceso, con el propésito de que los asociados mejoren los aspectos
deficitarios y afiancen los aspectos robustos, tanto internos como externos al colectivo,
detectados en la planeacion, organizacion, direccién y regulacion del proceso de
comercializacién, que redunden en un mejor control del producto ofertado, volumen y

frecuencia de compra por parte de los consumidores.

La experiencia de las personas que integran el GSLA en la comercializacion de hortalizas
y la planeacion que realizan para cumplir con sus objetivos, sugiere que es necesario
reformular la filosofia organizacional actual a partir de los siguientes planteamientos.

1. Mision

El GSLA es reconocido por producir hortalizas libres de agroquimicos y comercializarlas a
través de circuitos cortos para favorecer la alimentacion de sus clientes y asociados, y

cuidar el medio ambiente.
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2. Vision

Ser lider en la produccién y comercializaciéon de hortalizas libres de agroquimicos para

contribuir al desarrollo social local y trascender a la regidon y el pais.

3. Valores

Con el interés de que entre las personas que integran el GSLA exista mayor compromiso
sobre las acciones a emprender tanto de manera individual como colectiva se propone
reestructurar los valores que en la actualidad conducen al colectivo y se complementan con

otros.

Honestidad: Cada una de las personas que integran el GSLA promueve la confianza y
credibilidad del colectivo para producir y comercializar hortalizas libres de agroquimicos;
contribuye a mejorar las relaciones entre las personas del colectivo y trasmite la honestidad

a los clientes, generando productos de calidad.

Responsabilidad: Cada una de las personas que integra el GSLA desarrolla actividades
individuales y colectivas en armonia con sus semejantes y con un fin comun para cumplir

con las obligaciones adquiridas al momento de ser un miembro del colectivo.

Trabajo en equipo: Cada persona participante en el GSLA se involucra en las tareas
necesarias para la produccion y comercializacion de hortalizas. Bajo el principio de que

nadie debe ser excluido del desempefio de alguna actividad.

Calidad: Cada persona participante en el GSLA se enfoca en producir hortalizas libres de
agroquimicos y otras caracteristicas como la frescura y entrega de acuerdo a las

preferencias de los clientes.

Eficiencia: Cada persona participante en el GSLA busca que las actividades implicadas en
la produccién y comercializacidon de hortalizas se realicen a los costos mas reducidos y con

la mejor calidad para generar valor econdmico y social al colectivo.
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Servicio: Cada persona que integra el GSLA sirve al colectivo para mejorar de manera
continua la produccion y la comercializacion de hortalizas. Y a los clientes para brindar un

servicio rapido y oportuno, trato amable y una constante adaptacion a sus preferencias.

Debido a que la base de un colectivo como el GSLA es su estructura organizativa, para
que el plan de comercializacion de hortalizas del mismo atienda los aspectos que limitan
su funcionamiento, se propone la reconstruccion de su estructura organica, que represente
los niveles jerarquicos al interior del grupo, explicitando las unidades de mando (Asamblea
general, Comité directivo, Comité de vigilancia, Produccion y logistica y Comercializacion)

y las unidades de apoyo (Recursos humanos, Finanzas y Regulacion).

Como otra medida para fortalecer el proceso de comercializacion de hortalizas del GSLA
se propone la elaboracién de un manual de procedimientos, herramienta administrativa que
permitird optimizar el uso de los recursos y las actividades involucradas, precisando
recursos y tareas que originen un cambio de valor para lograr los resultados esperados.

Como primer aspecto del manual de procedimientos se tiene la restructuracion de la
estructura organica de las areas del GSLA que de manera directa se relacionan con la
comercializacion de hortalizas y entre si: Recursos humanos (Organizacion y asignacion
de actividades); Produccion y logistica (insumos, produccion de hortalizas, cosecha y
calidad); Comercializacion (Asignacién de precios y vendedor) y Finanzas (disponibilidad

de recursos econdmicos, regulacién de egresos e ingresos).

Como segundo aspecto del manual de procedimientos, a partir de la estructura
organizacional general del GSLA vy la involucrada de forma especifica y directa en el
proceso de comercializacion se recomienda al colectivo desarrollar el perfil de puestos,
herramienta que ayudara a que cada persona agremiada esté informada de las funciones
generales y especificas, responsabilidades y atribuciones que le corresponden y comulgue

con estas, asi como los requisitos a cumplir para su desempefio.
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Para que el GSLA logre los objetivos planteados en la comercializacion de hortalizas se
recomienda el disefio e implementacion de estrategias de comercializacion especificas
para lograr la disponibilidad de producto que satisfaga las necesidades del cliente, dar a
conocer los atributos del producto, aumentar las ventas o lograr mayor participacion en el

mercado.

De manera particular, como estrategia de comercializacién relativa al producto se
recomienda que el responsable de coordinar la produccion de hortalizas programe el
proceso de produccion de acuerdo con el ciclo de produccién de la especie, la superficie
para cultivo disponible, la demanda de los clientes, el tipo de hortalizas de ciclo largo y las
de ciclo corto, por las partes que de ellas se consumen: raiz, bulbo, tubérculo, tallos, hojas,
vainas, flores o frutos. A fin mantener la diversidad agricola y comercial de hortalizas en el

espacio de cultivo y el tiempo de distribucion para atender la demanda de sus clientes.

Continuar con la produccién en ausencia de agroquimicos e informar a los clientes actuales
y a clientes potenciales sobre los atributos de los productos producidos de manera organica

para aumentar la frecuencia y volumen de compra de sus hortalizas.

Tomar en cuenta que el producto ofertado cumpla con los atributos de calidad que el cliente

prefiere referidos a frescura, turgencia, tamafio y color.

Cuidar que el producto ofertado que no cumpla con los atributos de calidad que el cliente
indica se retire del volumen a vender, se oferte a un precio menor o bien se consuma entre

los socios.

Como estrategia de comercializacion especifica relativa al precio se recomienda que el
responsable de coordinar el establecimiento de los precios de las hortalizas a ofertar lo
haga en funcion de los costos de produccion, los precios de las hortalizas producidas en
forma convencional como de aquellas que cuentan con la certificaciébn organica y bajar los

precios hasta donde aun sea posible generar utilidad por volumen o por temporada.
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Como estrategia de comercializacion especifica relativa a la plaza se recomienda que en
la medida en que se aumente la produccién, el responsable de coordinar la distribucion del
producto, se encargue de ampliar la cartera de clientes, mantener comunicacion con
colectivos que organizan mercadillos o tianguis de productos organicos, con quienes
organizan ferias gastrondmicas e incluso organizar su propia feria gastrondmica o talleres
de preparacion de alimentos con vegetales en las escuelas de preescolar y primarias en

cuyos eventos se pueden dar a conocer los productos que oferta el GSLA.

Como estrategia de comercializacidon especifica relativa a la promocion se recomienda que
el responsable de coordinar esta accion reformule la promocién que actualmente se hace,
dando a conocer sus hortalizas a escala municipal y la ciudad de Puebla donde se ubican
sus clientes potenciales, a través de medios impresos, la radio, la televisién y la red de
internet donde promocionen los atributos de sus hortalizas, la forma de prepararlas para su

consumo, la disponibilidad, precios y los puntos de ventas.

Se recomienda que el responsable de coordinar la regulaciéon del proceso administrativo
en la comercializacion de hortalizas registre los productos de los procesos, la instruccion
0 cualquier tipo de operacién que propicie un cambio de valor en la produccion y
comercializacion de hortalizas relativos a: compra de materiales e insumos, mano de obra,
produccién de hortalizas, cosecha, visita a clientes, levantamiento de pedido, entrega de
pedido o venta, ingresos o nota de venta, egresos o nota de compra, base de datos de
precios corrientes de hortalizas, base de datos de la competencia, cotizacion de precios de
materiales e insumos, participacion en eventos promocionales de las hortalizas, registros

de formacion continua de los agremiados.
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