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Resumen / Abstract /| Résumé

El presente articulo estudia los mecanismos de abasto de los principales
comerciantes mayoristas de aguacate de la Central de Abasto del Distrito Federal (CEDA-
DF), lo que implica el andlisis de los agentes que intervienen a lo Jargo de la cadena de ese
producto. Se analiza la participacién de productores y empacadores, asi como el caso de la

_ Cooperativa Cupanda, que constituye una organizacion social que ha integrado la fase de la
produccion y el comercio mayorista de aguacate. Este estudio de caso, basado en la rea-
lizacion de entrevistas directas, revela el gran poder e influencia que un reducido grupo de
comerciantes de la Ciudad de México ejercen no sélo al interior de CEDA-DF, sino en
Michoacdn como la principal zona productora de aguacate en nuestro pais. ez, va

This article describes the supply mechanisms used for the main avocado
wholesalers in Mexico City food supply center (CEDADF), including an analysis of the dif-
[ferent thinks along the distribution chain, it also analyzes the producers and packers par-
ticipation and Cupanda as a social organization which has joined the avocado pro-
duction and trade. Results were obtained from direct interviews which showed the great
_ power and influencof a reduced traders group has in Mexico City food supply center
(CEDADF) and Michoacan which is the main avocado production area in our country.

Dan cet article on étudie les mécanisme de ldpprovisionnement des prin-
cipaux commercants de ldvocat dans le grand marché de Mexico, cést cela quimplique
lanalyse des agents qui ont un rapport au long de la chaine de ce produit. On analyse la
participation des producteurs et emballeurs, ainsi comme le cas de la Coopérative
Cupanda, qui constitue une organization sociale qui a integré la phase de la production
et le comemerce de ldvocat. Cette étude de cas, est basée sur des intervieurs directes, et
montre [ enorme pouvoir et linfluence qu’un petit group de commercants de Mexico a a
Mexico méme mais aussi au Michoacdn comme principalle region prductrice d'avocat
dans notre pays. '
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Introduccién

México constituye el principal productor de agua-
cate del mundo. A nivel nacional, esta fruta es muy
relevante, no sélo por ocupar el primer lugar en
cuanto al valor producido de esta clase de bienes,
sino por el nimero de empleos que genera, tanto
en la etapa de su cultivo, como en su transforma-
cién, comercializacién y suministro de servicios. El
objetivo del presente articulo es el estudio de la ruta
que dicho producto recorre entre las huertas donde
mayoritariamente se produce y la Ciudad de México,
particularmente la Central de Abasto del Distrito
Federal (CEDA-DF). Este mercado constituye el
principal punto de comercializacién mayorista de
productos hortofruticolas, tanto en nuestro pais,
como en dicha urbe, a través del cual se abastecen
los canales de comercio al detalle, que, a su vez,
ofrecen los productos directamente al consumidor.

La investigacién pretende responder a las siguientes
preguntas centrales: ¢por medio de cuiles mecanis-
mos se abastecen los principales comerciantes de
aguacate de CEDA-DF?, y iqué agentes intervienen a
lo largo de la cadena produccién-comercio ma-
yorista del producto analizado?. La temdtica se
inscribe en el 4mbito del abasto alimentario, al que
definimos como un sistema constituido por un con-
junto de agentes (sociales, econdmicos e institu-
cionales), procesos, esferas de actividad, factores
técnicos y relaciones (de subordinacién, intercam-
bio, etc,.), presentes a lo largo del camino que recor-
ren los alimentos desde su produccién hasta su dis-
tribucién al consumidor (Echanove, 2002).

La investigacion se basd tanto en observacién par-
ticipante, como en la realizacién de numerosas
entrevistas directas hechas a lo largo de los tultimos
siete anos, a productores y sus organizaciories,
empacadores, intermediarios y funcionarios publi-
cos y privados, ubicados en la zona productora de
Michoacin. Asimismo, se entrevistd a la totalidad
de los comerciantes mayoristas mds relevantes de
CEDA-DE. El trabajo inicia primeramente con el
estudio de las caracteristicas de los mayoristas en
ese mercado, para después analizar sus vinculos con
el medio rural.

Aspectos generales e importancia del
CEDA-DF

De acuerdo a los volimenes comercializados en
este mercado, el aguacate ocupa el quinto lugar en
importancia entre los productos hortofruticolas, ya

que en 1998 ingresaron 216, 000 toneladas; si se-

compara esta cifra con la produccién nacional de
esa fruta, que para aquél ano fue de 876,623
toneladas (SAGARPA, 2001), resulta que a la ciudad
de México, y concretamente a CEDA-DF, se dirige la
cuarta parte del volumen producido en el pais.

Las superficies cultivadas de aguacate se incremen-
taron durante los aftos noventa, aunque no en la
medida en que lo hicieron durante las dos décadas
anteriores. A pesar de ésto, y del estancamiento de
los rendimientos obtenidos, nuestro pais sigue ocu-
pando el primer lugar como productor mundial de
aguacate, seguido por paises como Estados Unidos,
Republica Dominicana, Indonesia, Brasil e Israel
(FAQ, 1990-98).

Michoacdn constituye la entidad productora por
excelencia; de sus huertas se obtuvo en el afio 2000
el 87% de la produccién nacional (cuadro 1), siendo
quién pricticamente abastece a CEDA-DF, ya que la
participacién de otras entidades (Nayarit, Estado de
México, Morelos, Sinaloa y Jalisco) es completa-
mente marginal. Aunque dicha fruta se encuentra en
este mercado durante todo el ano, se dan varia-
ciones en los volimenes comercializados, en fun-
cién de las condiciones del cultivo en Michoacan;
asi, cuando en esta entidad se cosecha el grueso del
aguacate, entre los meses de noviembre y mayo, se
da la temporada "alta" o de mayor ingreso de pro-
ducto, mientras que durante los cinco meses
restantes en que baja la produccién (junio-octubre),
los volimenes comercializados descienden consi-
derablemente.

A diferencia de otras frutas y hortalizas, el aguacate
mexicano no ha tenido que enfrentar la competen-
cia de producto importado; por ejemplo, la falta de
competitividad del producto estadounidense en
nuestro pais, se debe a los precios tan bajos a los
que se vende esa fruta en el mercado nacional
durante la temporada de mayor cosecha. Debido a
ello, las importaciones han sido esporadicas, y sélo
han existido cuando se presenta escasez de produc-
to nacional. Hasta hoy tampoco ha sido importante
nuestra exportacion, debido fundamentalmente a
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que desde 1914 y hasta 1997, los estadounidenses
decretaron la prohibicion de entrada a su pais del
aguacate mexicano. Si bien el argumento fue que
esta fruta tenfa problemas fitosanitarios (presencia
del gusano barrenador del hueso), en realidad sélo
se trataba de una politica de proteccién hacia sus
productores, fundamentalmente los californianos,
ya que el aguacate mexicano arriba sin problemas a
mercados tan exigentes como el japonés, el francés,
el inglés y el suizo. A partir de ese ultimo ano, los
estadounidenses permitieron la exportacion a sélo
19 estados del noreste de su pais y al distrito de
Columbia, durante noviembre-febrero de cada ano,
lo que significa para México un porcentaje muy
reducido de la produccién (alrededor de 10%),
ademds de que dichos envios los realizan funda-
mentalmente dos empresas transnacionales, y unos
pocos productores nacionales que pueden cumplir
con los requisitos impuestos por el Departamento
de Agricultura de Estados Unidos.

Principales mayoristas y su presencia en
el campo michoacano

La definicién de lo que es el comercio al mayoreo
varia mucho segin el producto analizado, siendo
comun encontrar que los mismos comerciantes
tienen diferentes ideas al respecto. Sin embargo, de
acuerdo a la escala o dimensién de sus adquisi-
ciones y ventas a lo largo del afio, se puede trazar
una cierta tipologia alrededor de los que comercia-
lizan aguacate. En primer lugar, funciona un grupo
de diez bodegueros o mayoristas grandes, que son
los mis relevantes por sus volumenes comercializa-
dos (entre 10 y 180 toneladas diarias como prome-
dio anual), y que se distinguen por realizar fre-
cuentemente ventas por camidén, aunque €so no
excluye que también lo hagan por cajas. El siguiente
tipo de mayorista, que se puede definir como me-
diano, desplaza menor cantidad de producto (3-9
toneladas diarias), existiendo en CEDA-DF alrede-
dor de 30 de ellos y, finalmente, opera un grupo de
100 bodegueros chicos que venden menos de 3
toneladas diarias. Los comerciantes estrictamente
detallistas expenden el producto por kilo directa-
mente al consumidor y se ubican en la seccion de
menudeo. ‘

Dentro del sector de mayoristas chicos existen
muchos que son eventuales y sélo funcionan
durante la temporada de alta cosecha de aguacate,

que es cuando llegan a rentar un espacio en alguna
bodega, para luego retirarse del comercio. Tanto
estos comerciantes como los medianos se abastecen
de los grandes mayoristas de los envios que les
hacen pequefios empacadores de las zonas produc-
toras de su propia produccioén. Sus clientes princi-
pales son los locatarios de tianguis, mercados sobre
ruedas, y mercados publicos o fijos.

El grupo de los siete principales mayoristas concen-
tra de manera importante el comercio del producto
estudiado (97% de éste) (cuadro 2). Tan sélo el mis
importante de ellos, con cuatro bodegas y varios
locales comerciales, controla el 40% del volumen de
aguacate ingresado a CEDA-DF. A dichos mayoristas
los comerciantes detallistas les compran el produc-
to por cajas. Las ventas a esta escala se incrementan
sobre todo en temporada de gran afluencia de pro-
ducto, cuando CEDA-DF se encuentra realmente
saturada. Esto desmistifica la rigida tipologia que

" algunos estudiosos del abasto han hecho en torno a

los comerciantes de hortofruticolas de ese mercado,
en el sentido de que son los mayoristas medianos (0
medio mayoristas) los unicos dedicados a abastecer
a los canales de venta al detalle.

El grupo de hermanos que constituyen los segun-
dos comerciantes en importancia, aparecieron en la
escena de CEDA-DF en 1987, aunque la antigiiedad
de su familia como comerciantes data de 15-18 afnos
atras. Por su parte, el comerciante D, quién a pesar
de ser hermano del principal mayorista, opera inde-
pendientemente de éste, llegd a establecerse como
bodeguero a CEDA-DF hasta 1990. El sexto ma-
yorista en importancia es también pariente de ellos,
por lo que en el caso del producto analizado se da la
presencia de tres familiares directos que, sin embar-
g0, no funcionan comercialmente como grupo.

Solamente la Sociedad Cooperativa Cupanda, a la
que nos referiremos posteriormente, operaba desde
el centro de abasto antiguo de La Merced como

mayorista de aguacate. Constituida hace 42 afios

(1954), es el Gnico caso de una cooperativa de pro-
ductores que se ha logrado mantener por tantos
aios en el comercio mayorista de CEDA-DF. Casi
todas las organizaciones de productores que en
algin momento operaron alguna bodega, fra-
casaron al poco tiempo.

A diferencia de otras frutas y hortalizas, como el ji-
tomate y limoén, casi todos los principales mayoristas
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de aguacate funcionan como bodegueros sélo en
CEDA-DF, salvo el caso de uno de ellos, que incluso
es mas importante como comerciante de aguacate
en la Central de Abasto de Guadalajara (CEDA-
GDJA), donde tiene dos bodegas, ademis de contar
con otra en la Central de Abasto de Monterrey. La
mayoria de todos ellos poseen cimaras refrigerado-
ras, donde pueden conservar el producto hasta por
quince dias.

La estructura comercial del producto que manejan
ha cambiado mucho, ya que hace anos la Coo-
perativa era la que mas volumen de producto com-
ercializaba, debido a que se concentraba fundamen-
talmente en abastecer ese mercado. Su hegemonia
cambid debido tanto a que dicha Cooperativa diver-
sificd el destino de sus envios, como a la entrada en
escena del principal comerciante, todo lo cual sig-
nificé una mayor competencia y un desplazamiento
para los comerciantes que ya operaban.

Desde que llegd el principal mayorista inundé a la
Central de Abasto de aguacate, en su mayoria de
mala calidad, sin clasificar adecuadamente, pero
ofrecido a precios muy bajos. Este mercado es con-
siderado como de segunda clase, debido a que no se
paga adecuadamente el aguacate de calidad, pudién-
dose vender este producto hasta el doble en merca-
dos como Monterrey o Culiacin. Al igual que otras
frutas y hortalizas, a CEDA-DF se le cataloga como
mercado de excedentes, a donde se manda el peor
producto, pero que de cualquier manera se vende.
Esta es la razén, por la cual la Cooperativa Cupanda
decidié dirigir su fruta también hacia otros destinos.

Los siete principales mayoristas abastecen desde sus
bodegas en el D. E a locatarios de los mercados
detallistas, restaurantes, comerciantes medianos y
chicos de CEDA-D. E. y de otras centrales de abasto,
y compradores forineos que vienen del Sureste,
Veracruz, Puebla por ejemplo. En el caso de los
autoservicios privados, no todos los grandes ma-
yoristas se dedican a surtirlos regularmente. Esto
debido a la cantidad de producto que les descuen-
tan por haber estado en malas condiciones (mer-
mas), y al tiempo que tardan en liquidar sus adquisi-
ciones (un mes). Por ello, sélo el dltimo comer-
ciante en importancia se dedica a abastecerlos, sien-
do esta actividad la unica a la que estd enfocado den-
tro de CEDA-DF.

Pero ¢por medio de cudles mecanismos llega a las
grandes bodegas el producto cuyo comercio ha he-
cho posible la posicién hegemonica de unos cuan-
tos? Para contestar a ello, es necesario transportarse
a las principales zonas productoras de Michoacdn
que se ubican en la llamada franja aguacatera, en
donde la altura oscila entre 1,300 y 2,300 m.s.n.m.
Adscritas a los Distritos de Desarrollo Rural de Urua-
pan, Zamora y Patzcuaro, se encuentran las 76,891
hectireas que en 1998 se cultivaron en la entidad
(Cuadro 3). Los principales municipios productores
son Uruapan y Tancitaro, que aportaron en ese ano
casi el 40% del volumen producido en el estado,
seguidos por los de Periban, Tinguindin, Los Reyes,
Tacambaro, Salvador Escalante y Ario de Rosales.

Es interesante hacer notar que a partir del periodo
1970-88, en que las superficies cosechadas de agua-
cate en Michoacdn se multiplicaron por 16 la satu-
racién del mercado y la pérdida de rentabilidad de
los productores ha sido una situacién cotidiana,
incrementdndose el nimero de huertas estableci-

" das, muchas veces en sustitucion de cultivos menos

rentables, como es el caso de la cana de azucar en el
municipio de Periban.

El 40% de las huertas de aguacate en Michoacan es
de temporal, mientras que el 60% restante es irriga-
da mediante el aprovechamiento de numerosos
rios, manantiales y escurrimientos existentes en la
regién, siendo comin el bombeo de agua entubada
hacia las partes altas, donde se almacena y dis-
tribuye por gravedad mediante el uso de
mangueras. Es frecuente que tanto los productores
privados como muchos ejidatarios utilizen en sus
huertas el riego por goteo 0 por microaspersion.

En el afo 2002, y segun datos oficiales, 10,200 pro-
ductores se dedican a cultivar aguacate en
Michoacdn. Los propietarios privados detentan el
70% de la superficie sembrada, mientras que el 30%
restante corresponde a ejidatarios y comuneros
(Comision Michoacana del Aguacate, 2002). Las
superficies cosechadas individualmente por los pri-
vados varian considerablemente, desde 1-3 hec-
tdreas hasta 2,000 ha, como es el caso del principal
productor del estado. Este agente posee ademas
dos modernas empacadoras para surtir, tanto a su
bodega en la Central de Abasto de Monterrey, como
al mercado externo.
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Aunque dicho agente constituye un claro ejemplo
de productor-empacador-mayorista, no opera co-
mercialmente en CEDA-DEF, por lo que sélo nos refe-
rimos a los siete mayoristas ya mencionados. De
ellos, sélo la Sociedad Cooperativa Cupanda ha inte-
grado la fase del comercio mayorista y la produ-
ccién. Sin embargo, tres de los restantes figuran
entre los principales duenos de empacadoras asen-
tadas en los municipios productores mis relevantes.
Por ejemplo, el mayorista B cuenta con dos
empacadoras, una mediana en el municipio de
Periban, y otra grande, que empaca entre 15-20,000
toneladas al afio, ubicada en las afueras de Uruapan.
Por su parte, el séptimo comerciante, que represen-
ta a un grupo de hermanos, empaca alrededor de
5,000 toneladas anuales para enviar a sus bodegas
de CEDA-DF, y 1,500 toneladas que destina a la
exportacion.

Dichas empacadoras cuentan con cuartos frios en
los que se mantiene el aguacate a temperatura con-
trolada, e infraestructura de transporte (trailers
refrigerados y camiones). La labor de selecciéon y
empaque se realiza en su mayor parte manual-
mente, y estd basada en el trabajo femenino. Sin
embargo, estas empacadoras resultan modestas
comparadas con la que opera la empresa esta-
dounidense Calavo, donde las labores se encuen-
tran casi totalmente mecanizadas y el proceso de
selecciéon es controlado por computadoras.

En agosto de 1995, el comerciante B empezd a
incursionar en la exportacion, por lo que se
realizaron algunos envios a Francia, Canad4, Japén y
Costa Rica, aunque debido a las caracteristicas de
sus empacadoras, el producto con ese destino tiene
que ser maquilado en instalaciones adecuadas para
ello.

Los mecanismos mds comunes mediante los cuales
_se abastecen los tres empacadores-mayoristas son
las compras de huertas a productores de diversos
municipios, y las de producto que realizan en la
empacadora a estos mismos agentes. Para el primer
caso, cuentan con empleados que se encargan de
recorrer el campo y comprometer la produccién;
definiendo el precio de acuerdo a la cantidad y cali-
dad de la fruta, las perspectivas del clima en el lapso
de la cosecha, y los precios a como esté corriendo el
producto en la empacadora, los cuales dependen, a
su vez, de los precios establecidos en CEDA-DF. Una
vez acordado el precio de la huerta con el produc-

tor, es usual que se firme un convenic donde se
especifica el monto total, los pagos a realizar y sus
fechas, el tiempo en que se cosechari la huerta, etc,.
La empacadora se encarga de la cosecha de la fruta,
para lo cual lleva en su transporte a las cuadrillas de
trabajadores necesarios.

El otro método de adquisicidn de producto consiste
en pagarle su aguacate al productor "kileado" (pesa-
do) , después de que ha sido "corrido" (clasificado)
en la empacadora. Asi, se fija un determinado precio
por kilo para el producto de primera calidad, y otro
para el de segunda, y se regresa al productor la
"canica" o el aguacate muy chico. De este modo, la
empacadora no arriesga ni pierde nada, ya que en
la compra de huertas siempre puede haber algun
fallo en cuanto a la estimacién del volumen total a
cosechar y su diferente calidad, ademds de que el
productor se tiene que quedar con el producto que
estd en malas condiciones.

También al comprar huertas pueden suceder cam-
bios de clima durante el periodo de cosécha que dis-
minuyan la calidad del producto, o descensos de
precios, mientras que cuando se compra en la
empacadora se paga de acuerdo a como se esté
vendiendo en las bodegas de CEDA-DF o
Guadalajara, pudiéndose conservar mejor un deter-
minado margen de ganancia. Después de que la
fruta del productor es clasificada y pesada en la
empacadora, se le entrega a éste un contrarecibo, y
se le liquida hasta quince dias después, razén por la
cual muchos productores prefieren vender mds
barato a algtn intermediario que liquida inmediata-
mente.

Los otros tres mayoristas que no cuentan con
empacadoras en la regidn productora de Michoacan
abastecen sus bodegas principalmente mediante
compras a los que si cuentan con esta infraestruc-
tura. El principal comerciante, por ejemplo, tiene
toda una gama de diferentes abastecedores y
mecanismos de compra; le envian aguacate varios
productores-empacadores de diversos municipios
de la region, entre los que figura uno de los mis
importantes con un total de 500 hectdreas. Sin
emmbargo, dicho comerciante se surte también de un
gran numero de pequenas empacadoras muy rudi-
mentarias establecidas en diversos municipios, en
las que se desecha la fruta mds chica, y se empaca en
cajas de madera sin facturar, es decir, sin la autori-
zacion de las autoridades forestales, razones por las
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cuales pueden pedir menores precios por su fruta.
Tan solo en el municipio de TacAmbaro, por ejemp-
lo, la mayoria de los empaques existentes surten
cotidianamente a dicho comerciante. Lo mds comun
es que dichos empacadores envien su producto a
comision, directamente a las bodegas del mayorista,
quien les cobra por venderlo un porcentaje
(comision), que varia de acuerdo a la temporada.
Por ejemplo, cuando hay mucha oferta y los precios
son bajos, les cobra un monto por caja vendida,
mientras que cuando el precio del aguacate se eleva,
la comisién sube al 10% sobre el monto total de lo
vendido.

Dicho mayorista también adquiere producto donde
pequenos productores llegan a vender su aguacate a
lomo de burro o en pequerios transportes; aqui, el
principal comerciante de CEDA-DF encuentra una
jugosa fuente de acumulacién de ganancias, ya que,
abusando de las precarias condiciones de los pro-
ductores, les ofrece bajos precios a cambio de
pagarles al contado en el momento de la transa-
ccién.

Los mecanismos de adquisicién de los otros dos
mayoristas que no tienen empacadoras son simi-
lares, predominando sobre todo las compras que via
telefénica concretan con distintos empacadores ya
conocidos por ellos. Generalmente, se relacionan
con grandes agentes de diversas zonas productoras;
por ejemplo, a uno de ellos lo abastece cotidiana-
mente uno de los mayores empaques existentes que
también se dedica a la exportacion.

La Sociedad Cooperativa de Venta en Comun
Cupanda es la dnica mayorista de CEDA-DF que
produce la mayor parte de lo que empaca y
comercializa. Inicié en 1954 con 31 socios y actual-
mente cuenta con 290, en su mayoria productores
privados, ya que solo el 5% de ellos son ejidatarios,
y menor porcentaje representan los comuneros. Los
socios tienen sus huertas fundamentalmente en los
municipios de Tacimbaro, Ario de Rosales y Villa
Madero. Las superficies que tienen individualmente
varian desde media hectdrea hasta 50-60, aunque
hay un socio productor que cultiva 200 hectéreas, la
mayoria de los socios tienen entre 2 y 5 hectdreas.

La Cooperativa cuenta con una moderna empacado-
ra ("Cupanda™) establecida en el municipio de
Tacambaro, con capacidad para empacar alrededor
de 12,000 toneladas anuales. Sus instalaciones

tienen 3 cidmaras de frio con capacidad para 40
toneladas de producto de exportacidén y 60
toneladas para mercado nacional, donde se regulala
temperatura del aguacate en funcién de factores
como su destino, concentracion de aceite, y tempo-
rada en que fue cosechado. Asimismo, cuentan con
transporte refrigerado necesario para trasladar.la
fruta de las huertas al empaque. Laboran para Ja
Cooperativa 14 empleados en el area de mercado
nacional, 26 en exportacidn, 9 en administraciéony 3
en sus bodegas de CEDA-DF.

Aunque partes del proceso de seleccidn y empaque
del producto estdn mecanizadas, hay muchas
labores que se realizan manualmente, sobre todo
por mujeres. La primera actividad que se lleva a cabo
al llegar el aguacate a las instalaciones consiste en
separar el mejor producto para la exportacion. Este
es clasificado y acondicionado en cajas de cartén, en
cuya etiqueta se especifica la fecha de empaque y el
calibre de la fruta. Dichas cajas son manejadas cuida-
dosamente mediante palets. De manera diferente, el
aguacate que va al mercado nacional se coloca en
cajas de madera o de plastico, aunque también se
clasifica por calidades (superextra, extra, primera,
segunda, tercera, canicas y lacrado).

Los productores asociados participan del reparto de
utilidades obtenidas como consecuencia de su inte-
gracién en la comercializaciébn mayorista, con
relacién a las cantidades de fruta entregadas por
cada uno de ellos. La Cooperativa retiene previa-
mente cierto porcentaje de las utilidades para la
operacién y expansion de su organizacién, de acuer-
do a los planes existentes. Otros beneficios con los
que cuentan los asociados son la compra colectiva
de insumos agroquimicos y una caja de ahorros, de
la que pueden obtener préstamos a tasas de interés
.menores a las comerciales, y que hasta hoy ha
tenido un gran éxito.

Los montos exportados por la Cooperativa han sido
variables, en 1995, por ejemplo, correspondieron a
1,000 toneladas, sin embargo, en 1999, sélo se
enviaron 320 toneladas. Los destinos son principal-
mente Francia, Dinamarca, Inglaterra, Suecia, Japdn
y Canad4. Cuando el producto va a Europa, los con-
tenedores de la compafiia comercializadora llegan al
empaque para ser cargados, y de alli se dirigen a
Houston para ser embarcados al puerto de
Rotterdam, Holanda, sin ser abiertos en ningin
momento.
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El 80% del total empacado por la Cooperativa pro-
cede de las huertas de los socios, mientras que el
20% restante lo compran a otros productores o
intermediarios de la region, sobre todo durante los
meses de marzo-julio en que la produccién propia
desciende.

Entre los mecanismos que la Cooperativa utiliza
para adquirir producto de sus no socios estd la com-
pra de huertas al igual que en otros casos men-
cionados. También compra "escogido" a los que le
van a vender al empaque, es decir, sélo ciertos
tamanos; otras veces lo adquiere mezclado, pero
siempre ofreciendo ciertos precios para el producto
‘nacional y otros para el producto de mejor calidad,
es decir, de exportacion. Las cantidades de cada ca-
I:dad sé€ conoce hasta que el aguacate se ha corrido
en las bandas clasificadoras del empaque.
Finalmente, es también frecuente comprar el agua-
cate parejo tasindolo a un precio unico. la
Cooperativa le paga a sus socios el producto entre-
gado igual que la mayoria de las existentes en el
estado, es decir, a los quince dias.

Actualmente, la Cooperativa enfrenta problemas
financieros como empresa, y sus socios sufren como
productores la pérdida de rentabilidad de su activi-
dad, ya que se han incrementado los precios de los
fertilizantes e insecticidas, pero los precios de sus
cosechas no lo han hecho en la misma proporcion.
Hay tiempos definidos para aplicar esos productos,
sin embargo, los préstamos que recibe la
Cooperativa, llegan siempre con mucha posteriori-
dad. Los requisitos pedidos por el Banco de
Comercio Exterior (BANCOMEXT), y por el
Fideicomiso Instituido en Relacién con la
Agricultura (FIRA), son muchos, y muy dificiles de
cumplir por una cooperativa, ya que el caricter de
sus posesiones (bienes comunes) no ofrece la
garantia que piden esas instituciones financieras,
aunado a las altisimas tasas de interés que cobran
por los préstamos. Debido a ello, en uno de sus Wlti-
mos aprietos financieros, la Cooperativa Cupanda
tuvo que acudir a la caja de ahorro de ésta, es decir,
pedir ayuda sobre el consumo de los productores.

Respecto a los envios de la Cooperativa al mercado
nacjonal, se sefala que durante la primera mitad de
los ochenta la mayoria del producto lo dirigian a sus
bodegas de CEDA-DF, pero dada la saturacién de
mercado y bajos precios cambiaron su estrategia,
dirigiendo alrededor de la mitad de sus envios

nacionales a Monterrey. Aqui surten a tres grandes
bodegueros de la Central de Abasto y a grandes tien-
das de autoservicio a cuyos centros de recepcion lle-
gan directamente los transportes de Cupanda.
Torredn es el segundo destino en importancia,
CEDA-DF el tercero, y Culiacdn el cuarto. En CEDA-
DF no venden a ningin autoservicio de esta ciudad.

Como saldo a lo largo del ano, el comercio ma-
yorista de aguacate es muy redituable, obteniéndose
margenes de ganancia que fluctdan entre el 7 y 22%.
Sin embargo, esta ganancia sélo funciona en la tem-
porada "alta" o de mayor afluencia de producto y
menores precios de venta, ya que cuando la fruta
escasea por bajar su produccién, y los precios se ele-
van, los mayoristas pueden obtener mucho mayores
madrgenes de ganancia.

Conclusiones

La investigacion realizada mostro la existencia de un
grado importante de concentracidén del comercio
del aguacate al interior de CEDA-DF, asi como una
gran heterogeneidad en cuanto a los mecanismos
de abasto de los siete principales mayoristas de ese
mercado. El mayor porcentaje de esa fruta es co-
mercializado por un tipo de comerciante que no
estd integrado verticalmente, y que se abastece
mediante compras realizadas a empacadoras de las
zonas productoras. El resto del producto que ingre-
sa a CEDA-DF lo traen los mayoristas-empacadores,
que aunque mis integrados que los anteriores
agentes, no se comparan con los grandes mayoristas
de otros productos, quienes son también grandes
productores agricolas (Echdnove, 1999).

En la cadena comercial del producto estudiado no
participan demasiados agentes, en el caso de los
mayoristas que sdlo son compradores se da la inter-

.medjacién entre éstos y los productores del

empacador. Pero aun este tipo de mayorista tiene
una influencia decisiva sobre el medio rural: sus
demandas especificas, regidas por las necesidades
de abasto de sus bodegas, determinan, entre otras
cosas, periodos y métodos de cosecha, asi como
precios pagados a los productores. Lo que ocurre al
interior de CEDA-DF define con mucho los resulta-
dos econémicos de la actividad de gran parte de los
10,000 productores y sus familias en la entidad
michoacana.
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Independientemente de que la naturaleza de pere-
cedero otorga al comercio de frutas y hortalizas un
caracter inestable en cuanto a precios y ganancias,
en el caso del aguacate la situacidén se agrava ante la
falta de organizaciéon real de los productores y
empacadores frente a diversos aspectos, uno de
ellos crucial: el control de la oferta. Asi, ciclos de
precios altos se combinan con aquéllos en que difi-

CUADRO 1. PRINCIPALES ESTADOS PRODUCTORES
DE AGUACATE EN MEXICO, 2000.

cilmente se recuperan los costos del cultivo,
situacién que se agrava ante la falta de regulacion
adecuada de la actividad de productores,
empacadores y comerciantes por parte del sector
publico asi como por el abandono de las funciones
de apoyo que éste ejercia en relacion al sector agri-
cola en anos anteriores. :

Estado Superficie cosechada Rendimiento Produccién
(HA) (%) (TON/HA) (TON) (%)
Michoacan 78,482 83.4 10.1 794,680 87.6
Morelos 2,347 2.5 8.1 19,155 2.1
Nayarit 2,318 2.5 7.9 18,254 2.0
México 2,043 2.2 7.5 15,269 1.7
Puebla 2,407 2.5 4.9 11,853 1.3
Subtotal 87,597 93.1 9.8 859,211 94.7
Total 94,104 100.0 9.6 907,438 100.0

FUENTE: SAGARPA, 2001. Centro de Estadistica Agropecuaria, Siacom, version magnética, México.

CUADRO 2. PRINCIPALES MAYORISTAS DE AGUACATE EN CEDA-D. F.

2000.
Mayorista Bodegas Volimen Partcipacion relativa >
Promedio diario (%)
(TON)
A 4 180 40
8 4 120 27
C 2 37 8
D 1 30 7
E 2 30 7
F 1 20 4
G 2 18 4
Subtotal 16 435 97
Total 140' 600 100

*. Es el total de mayoristas grandes, medianos y chicos que venden aguacate en CEDA-DE.
FUENTE: Investigacién directa en CEDA ~ DF, México, mayo-agosto del 2000.

CUADRO 3. CULTIVO DEL AGUACATE EN MICHOACAN POR DISTRITOS
DE DESARROLLO RURAL, 1998.

Superficie cosechada (HA)

Produccion (TON)

Distrito

Uruapan (087) 38,706

Zamora (088) 20,070

Patzcuaro (091) 18,115
Total 76,891

387,060
200,700
188,605
776,365

FUENTE: SAGARPA, 1999. Distritos de Desarrollo Rural 087, 088 y 091, México.
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