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I. INTRODUCCIÓN

Existen en el mundo alrededor de 6 mil millones de habitantes de los cuales 1700 millones viven en la pobreza extrema. En nuestro país son más de 100 millones de habitantes, y el 40% viven en condiciones de pobreza. Las cifras anteriores son dramáticas, en cuanto representan vidas humanas que se debaten en la marginación y la desesperanza entre la zozobra y el olvido. No pueden verse, bajo ninguna circunstancia, como formas de vida pre-industriales. No lo son. En nuestro país, un porcentaje considerable de pobres vive en el campo, y muchos de los pobres de las ciudades vienen del campo, y esto se explica parcialmente con el limitado grado de  desarrollo rural que hemos  alcanzado.

Los problemas que enfrenta el campo y el cultivo de la naranja, son variados y complejos; escaso desarrollo tecnológico; limitado acceso a la capacitación y asistencia técnica; unidades de producción descapitalizadas; fincas de edad avanzada y poco productivas; mala calidad del producto que implica problemas en la comercialización; limitantes fitosanitarias para acceder al mercado; pobreza y marginación en las áreas productoras de naranja; a pesar de éstas limitantes, la actividad genera la entrada de divisas al país. La importancia del cultivo de naranja en el estado de Veracruz, es incuestionable: se cultiva en una gran extensión, siendo una de las principales fuente de ingreso para un gran número de familias que habitan en el medio rural.  

La identificación de problemas, fortalezas y potencialidades del cultivo, sirven de base para proponer alternativas o desarrollar estrategias que permitan mejorar los niveles de producción y productividad, el nivel de competitividad de la actividad y  el ingreso a los productores y participantes en la cadena y elevar el nivel de vida de las familias que habitan el medio rural. La herramienta que ayuda a tal propósito es el diagnóstico; concebido éste como parte integrante del proceso de planificación estratégica.

Ante la aguda competencia por recursos de todo tipo, entre planes, programas y proyectos e inclusive entre instituciones; se hace indispensable y vital el obtener buenos resultados de cualquier sistema de gestión para el desarrollo, en sus niveles normativos (político), estratégico (planeación) y táctico (operativo). El diagnóstico, es una herramienta metodológica que nos permite conocer cual es la situación actual, genera información de lo que ha pasado y permite hacer un pronóstico del futuro, ya sea con la incorporación de estrategias para alcanzar objetivos y metas específicas o de la situación que se  tendrá al continuar sin cambio las tendencias pasadas y actuales. En este sentido el diagnóstico es fundamental para la identificación de problemas, causas y el planteamiento de estrategias y toma de decisiones acertadas. El diagnóstico, puede ser visto como un proceso sistemático, continuo y permanente, cuya finalidad es la de generar información de la estructura y función de la cadena del cultivo de naranja en un contexto local, estatal, nacional e internacional, considerando los aspectos y factores que inciden en la competitividad del producto. Se convierte también en un medio para generar conocimientos de orden práctico, que coadyuvan al mejoramiento de los sistemas de gestión para el desarrollo, debe ser un medio que permita la generación de variables e indicadores que, de manera clara y precisa, indiquen la estructura y función de la cadena, sus fortalezas y debilidades.

RESUMEN EJECUTIVO 

Se presenta en éste apartado, los principales resultados obtenidos del diagnóstico de la cadena de la naranja, en el que se describen los principales hallazgos relativos a todos los actores de la cadena y la problemática que están enfrentando y las principales líneas de acción que el Estado, puede generar para lograr que la cadena se dinamice y logre generar beneficios en los actores y las regiones donde se produce.

El contexto de la naranja

En mundo, según la FAO, se producen alrededor de 60 millones de toneladas de naranja y es la fruta que más se produce y el de mayor consumo per cápita. Brasil, aporta en promedio 35% de la producción total mundial y México ha aportado entre 2% y 4%, en los últimos 15 años. Los principales países exportadores son España, Estados Unidos, Grecia y Sudáfrica; las exportaciones mexicanas son inferiores al 2% de la producción total de naranja en fresco. Los principales países importadores de naranja, son Alemania, Francia, Holanda y Reino Unido. En promedio, el total de naranja que se produce mundialmente, 52% se consume como fruta fresca en los mercados internos de los países productores; 8% se exporta en fresco y 40% se exporta como jugo. Brasil es el principal exportador de jugo de naranja  aportando cerca del 70% y junto con Estados Unidos, tienen el control del 90% del total de la naranja procesada a nivel mundial. México aportó en 1990, 6.3% del total de jugo exportado, aunque su nivel de participación oscila alrededor de 3.5%. Los destinos principales del jugo de naranja son Norteamérica y Europa. Como exportador Brasil, pasó de 180 mil toneladas a 940 mil toneladas en tan sólo 6 años. Este auge se explica porque la industria brasileña  se abastece de materia prima, con precios de acuerdo al mercado de futuros de Nueva York y con pagos adelantados a los productores, antes de la cosecha, compensando las diferencias una vez conocidos los precios reales; con esto incrementa su competitividad en el mercado internacional,  al tener asegurado los inventarios de materia prima. Para el jugo de naranja, los mercados más importantes son Estados Unidos, Canadá, Japón y la Unión Europea, que representan alrededor de 90% de las importaciones mundiales de  jugo. Específicamente hasta 1992, los Estados Unidos importaban alrededor de 16%, pero en los años recientes ha disminuidos sus volúmenes de importación de jugo, dado el nivel de autosuficiencia alcanzado con las plantaciones de Florida y California, a pesar de que en la década de los años 80, sus plantaciones sufrieron heladas. La FAO, estima que en el futuro cercano se pueden presentar problemas de saturación del mercado mundial del jugo de naranja.

Si bien es cierto que la importancia de México como país importador y exportador de naranja no es relevante, internamente el cultivo de la naranja, juega un papel preponderante. En 1980 se cosecharon 120,000 ha y en 1997 se cosecharon 306,823 ha, lo que representó una tasa de  crecimiento de 15%. Los principales estados productores son Tamaulipas, San Luis Potosí, Nuevo León, Veracruz  y Sonora. Veracruz es el primer productor a nivel nacional, pero con plantaciones de naranja explotadas bajo condiciones de temporal. Nuevo León, es el principal productor de naranja bajo condiciones de riego. El manejo tecnológico que se aplica a las plantaciones de naranja, está sujeto a los niveles de capitalización de las unidades de producción y dada la tendencia de los precios a la baja, el paquete tecnológico empleado es incompleto y se traduce en bajos niveles de productividad, expresados en rendimientos promedio de entre 10 y 12 ton/ha aún y cuando existen productores que en condiciones de temporal llegan a producir 45 ton/ha. 

La cadena de la naranja

La cadena de la naranja incluye los principales actores que se detallan en figura A.
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Figura A. Cadena de la naranja

La parcela es un actor del sistema en tanto aporta el espacio geográfico, el entorno físicobiológico y la fertilidad natural que determina en última instancia el nivel de productividad del agroecosistema o de la cadena de la naranja.

El productor es  parte fundamental, en tanto tiene la capacidad de modificar la estructura y función de la cadena. Es él quien toma muchas de las decisiones que atañen al agroecosistema y también tiene muchos de los servomecanismos (controles) de la cadena. En lo que corresponde a la agroindustria, para fines ilustrativos, se consideró industria e incluye los procesos propios de la agroindustria ya sea que se trate de mejorar la calidad de la fruta fresca o se obtengan otros productos.. El consumidor es quién consume la naranja fresca o industrializada, incluye a los intermediarios, los distribuidores, los detallistas y el consumidor final del producto. 

Hasta aquí se habló de la estructura general del sistema, pero  también es necesario referirse a la función que desempeñan los elementos que lo constituyen. A la parcela o el sitio, le corresponde la función de proveer  a las plantaciones de naranja de los requerimientos agroecológicos que permitan su crecimiento, desarrollo y la obtención de los rendimientos óptimos; al productor le corresponde la tarea de lograr altas tasas de aprovechamiento, incorporando la tecnología idónea, aportando actitud y aptitud positivas, promoviendo la organización ad hoc y obtener los máximos rendimientos de naranja de calidad y participar en los esquemas de comercialización. A la agroindustria se le confiere la tarea de dar valor agregado a la naranja, fomentar el consumo y dinamizar los canales de comercialización. Y al consumidor, pues, consumir naranja, pagar por ello y con esto hacer necesario que se produzca naranja y cerrar el ciclo del sistema.

Evidentemente que en la estructura general del sistema existen también estructuras específicas de los subsistemas. En la Figura B, se detalla la estructura relativa al subsistema sitio en cadena de la naranja. Es obvio que el subsistema sitio, es de especiql importancia en cuanto define el rumbo futuro del agroecosistema naranja, pues en la medida que la parcela reúne las condiciones agroecológicas requeridas por las plantaciones de naranja en términos de suelo, germoplasma y elementos climáticos, el potencial de producción será más alto y por tanto se esperarían máximos de rendimientos. Ciertamente,  la fertilidad natural del sitio está determinada por la naturaleza, que da a las parcelas la base de sustentación de la producción de naranja.

Como parte de la estructura del agroecosistema, el suelo es el sustrato donde crecen y se desarrollan las plantaciones; las plantas de naranja son el medio donde se expresa el potencial genético y donde ocurren los procesos fisiológiocos que hacen posible la producción de naranja y el clima es el entorno donde interaccionan suelo y planta. 

En términos de función del subsistema se tiene que, el suelo tiene la encomienda de proveer de macro y micronutrimentos esenciales a las plantas de naranjo, ser el medio donde ocurren los regímenes hídricos y gaseosos que hacen posible la ocurrencia de intercambio catiónico y los diferentes procesos de nutrición de las plantas.

La planta de naranjo, tiene la función de ejecutar la fotosíntesis para formar tejidos, órganos y sistemas fisiológicos que hacen posible la floración, el llenado del fruto y la producción de naranja. Por su parte el clima debe proporcionar la radiación solar, la temperatura y la humedad, para que  el suelo y la planta, cumplan con las funciones que tienen encomendadas dentro del subsistema.
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En lo general se puede afirmar que  el espacio geográfico de Veracruz posee envidiables condiciones  de sitio para la producción de naranja. 

En lo que a suelo se refiere, la mayoría de ellos reúne características y propiedades que hacen posible el cultivo de la naranja, sin demandar dinero y tecnología para su acondicionamiento, a grosso modo, es posible afirmar, aproximadamente, que alrededor del 50% de los suelos donde se produce naranja son muy aptos para esa actividad, pues se encuentran en las llanuras aluviales de los principales ríos y arroyos de las regiones naranjeros; 30% tiene aptitud moderada para el establecimiento de plantaciones, siendo sus limitaciones, moderada profundidad, pendientes d 10 a 25%, texturas muy finas con más de 35% de arcilla en el perfil del suelo, como las más importantes; 20% de los suelos donde actualmente se cultiva naranja, no son apropiadas para tal actividad, sobretodo, porque se trata de suelos con pendientes muy pronunciadas, superiores a 25%. 

En el caso de las plantas de naranja, el grado de desarrollo de la investigación agrícola, permite al estado contar con la suficiente calidad de germoplasma para tener material vegetal de calidad y con potencial de rendimiento alto. Las variedades ya han sido probadas por los investigadores y en casi todos los casos ya han corrido el proceso de transferencia de tecnología y los productores ya la han adoptado. Inclusive, y de acuerdo con información del Comité Estatal de Sanidad Vegetal ya se han traído patrones tolerantes al virus de la tristeza de los cítricos: Citranger Troyer, Citranger Carrizo,  Citromelo Swingle y Citrus Volkameriana .

En  lo que al clima se refiere, se puede aceptar que en lo general, si cumple con los requisitos mínimos para que las plantaciones se desarrollen conforme a sus necesidades básicas. 

Donde el clima presenta limitaciones es en la cantidad de lluvia que ocurre en las zonas productoras. Inclusive, los propios productores están preocupados porque en los últimos 10 años, según los resultados de la encuesta realizada, la disponibilidad de agua de lluvia, se ha hecho más azarosa de lo normal.. 

La tasa de aprovechamiento implica tecnología y trabajo y determina el nivel de rendimiento que el productor puede obtener. La tasa de mortalidad tiene que ver con las interacciones ecológicas que se dan en las plantaciones de naranja (muerte, predación, competencia, desastres). Cuando mayor es la tasa de mortalidad, mayores serán las mermas que se presenten. 

Quien determina el nivel de la tasa de aprovechamiento son las actitudes y aptitudes del productor. Y por supuesto que también tiene que ver en la tasa de mortalidad, con su estrategia de sanidad vegetal. No se debe perder de vista, que la tasa de aprovechamiento implica también la necesidad de diferenciar los tipos de productores.

 La Figura C, muestra el esquema que ilustra el subsistema productor de la cadena de la naranja, basándose en los principios de microeconomía. Al productor, bajo esa perspectiva se le puede ver como el dueño de una fábrica(parcela).





















En la Figura C, se detalla la forma en que opera dentro de la cadena naranja el productor. En primera instancia es notorio que el productor depende la fertilidad natural de la parcela que tiene en posesión, de la cual, cuando aplica determinada tasa de aprovechamiento obtendrá cierto nivel de cosecha (rendimiento). 

En el caso de Veracruz, y según lo muestran los resultados que generó la encuesta de productores; la tasa de aprovechamiento ha disminuido. Y esto es así porque el paquete tecnológico que aplican los productores ha sufrido modificaciones en los últimos cinco años. Primero los productores optaron por reducir la intensidad de manejo y el caso de los fertilizantes es ilustrativo. De entrada los productores, al no tener capital de inversión decidieron reducir la cantidad de fertilizante empleado, posteriormente mantuvieron la reducción en la dosis, pero además utilizaron fuentes más baratas; pasaron, por ejemplo,  de 17-17-17 a sulfato de amonio.  Al mantenerse la descapitalización de la unidad de producción, debido a los bajos precios de la naranja, ha llegado el caso que los productores ya no fertilizan. Y al modificar el paquete tecnológico a la baja, es de esperarse que se reduzca la tasa de aprovechamiento y por lo tanto el nivel de cosecha obtenido es inferior, afectándose toda la cadena.

En el caso de los productores de naranja, y según los entrevistados, el primer contacto con el mercado es el coyote. Este personaje, hace las veces de enganchador, agente de ventas, enlace y comisionista que hace posible la venta. El productor no lo ve con buenos ojos, desconfía de él, pero irremediablemente no lo puede evitar. 

La presencia del coyote es posible, por tres razones fundamentales: la falta de organización de los productores,  su desconocimiento del mercado y la falta de contacto directo con los compradores reales del producto. Más de 90% de los productores, reconocieron en las entrevistas, que la organización  ayudaría a mejorar la comercialización de sus productos. Y manejaron como necesidad primordial, la intervención del estado, para paulatinamente, evitar la figura del coyote.

La cosecha supone un volumen de naranja con cierta calidad, obtenida con cierta tasa de aprovechamiento. El volumen y la calidad suponen para el productor cierta capacidad de negociación al momento de vender su producto. Se esperaría que a mayor volumen y más calidad, la capacidad de negociar para obtener mejores precios se incrementa. Pero, salvo algunas excepciones, los productores entrevistados nada hacen para tener capacidad negociadora, simplemente venden como sea. No hay todavía, la cultura de la calidad y mucho menos se le relaciona con precio mejor. 

Dentro de la cadena de la naranja (agroecosistema), la tasa de venta es un evento crucial, para todo el desempeño de la misma. Si las ventas alcanzan precios que cubren los costos de producción y permiten que el productor obtenga un buen nivel de utilidades, esté  podrá  incrementar la tasa de aprovechamiento, por medio de la intensidad de manejo (tecnología) y por lo tanto obtener más cosechas y más ingresos. Mejores precios de la naranja, se expresarían en mayores niveles de bienestar.

Retomando al  subsistema, si el productor vende, obtiene un ingreso  que temporalmente tiene en caja como dinero contante y sonante.  A ese dinero el productor le aplica una tasa de reinversión y una tasa de dividendo. La situación actual de la naranja, obliga al productor a desarrollar una política conservadora en ese sentido. 

Son tan bajos los montos financieros que se reflejan en caja, que el productor no tiene más remedio que privilegiar la tasa de dividendo y emplea lo poco que tiene de utilidades en satisfacer, de manera parcial, su bienestar. Muy poco dinero se destina a reinversión y cuando esto sucede los montos no son suficientes para instrumentar un paquete tecnológico completo.

En cuanto a la agroindustria, en la Figura D, se propone un esquema para visualizar su estructura y función.


























La agroindustria tiene el papel fundamental de dar valor agregado a la naranja que se produce. Bien sólo le da mejor apariencia y calidad al producto en fresco, o bien lo transforma en otros subproductos que el mercado demanda. La agroindustria de la naranja en Veracruz, se encuentra bien ubicada en las regiones naranjeras, la mayoría cuenta  con las vías de comunicación adecuadas para el acceso a sus mercados; llegan a tener serios problemas es en las vías de acceso que tienen que utilizar para sacar la naranja de las plantaciones de los productores, pues por lo general se encuentran en mal estado, lo que encarece el transporte y por lo tanto el precio del producto final que ofertan, circunstancia que se traduce en menor competitividad.

De acuerdo con las evidencias recabadas por medio de las entrevistas a dueños y encargados de las agroindustrias, las mismas se ven afectadas por lo que sucede en el proceso de producción, aunque los efectos no son tan serios como en  el caso de los productores. De cualquier forma los agroindustriales señalan que la mala situación de la naranja es generalizada, porque el mercado tiene un comportamiento errático y es poco predecible, lo que hace que no puedan planear del todo, sus actividades. 

Desde la perspectiva de los agroindustriales, la participación del estado, en sus tres niveles de gobierno ha sido limitada, pues los apoyos que reciben las empresas son escasos y se tiene que correr un proceso demasiado burocratizado para obtenerlos. Aducen los agroindustriales entrevistados, que para dinamizar la agroindustria es necesario que el gobierno estatal, genere un programa que involucre, no sólo a la agroindustria, sino también a todos los que tienen que ver con la naranja, porque su importancia para Veracruz es estratégica. 

En cuanto al personal, el principal reto que enfrenta la agroindustria, es la imposibilidad de mantener una plantilla de personal grande durante todo el año. Para los agroindustriales,  no tiene racionalidad económica, el tener una plantilla permanente, porqué la naranja, no la tienen como materia prima todo el año, debido a la estacionalidad de la producción. De modo que ajustan su plantilla de personal a las necesidades inmediatas; ésta circunstancia tiene un efecto negativo en las capacidades, habilidades y destrezas de los empleados, puesto que difícilmente pueden instrumentar un proceso continuo de capacitación, lo que se refleja en bajos niveles de eficacia y eficiencia y por supuesto en bajos niveles de rentabilidad y competencia. Hasta la fecha ninguna agroindustria de las entrevistadas tiene ya en proceso la certificación de competencia laboral.

La tecnología de producción empleada por la agroindustria, y según lo expresado por ellos mismos, sigue siendo suficiente. Y lo es porque los productos que generan, en su mayoría no se destinan al mercado internacional, que demanda mayor calidad  y por tanto se requiere tecnología apropiada para esos fines.  Retomando lo relativo al papel del estado en el subsistema agroindustria, los entrevistados  señalaron que resulta demasiado complicado el mejoramiento de la agroindustria en términos de su tecnología de producción, generación de empleos, concertación con los productores y venta del producto en el mercado nacional. 

En cuanto a la tecnología de producción, se han quedado, hasta cierto punto a la saga de los avances tecnológicos mundiales, porque sobretodo el grado de capitalización es limitado y el acceso a créditos es restringido, además de que no existen subsidios en ese sentido. Tampoco pueden tener convenios con los productores, porque los mismos carecen de la visión empresarial, poca capacitación tienen en ese sentido y su nivel de organización es rudimentario y las organizaciones que existen, tienen fines políticos. El acceso al mercado nacionales e internacionales también representa dificultades para ellos, porque la calidad de la fruta que procesan, por lo regular tiene serios problemas de sanidad, lo que imposibilita cumplir con las normas que se estipulan en el Tratado de Libre Comercio de América del Norte. Ellos señalan que en la medida que se mejore la fitosanidad de las plantaciones, la comercialización de fruta y sus productos, será más fácil.
En otro orden de ideas, la operación de las agroindustrias se puede representar tal como se detalla en la Figura E.










Ateniéndose a lo señalado en la Figura E, el proceso de la agroindustria de la naranja, comienza con la llegada de la materia prima a su patio, la cantidad y calidad de la naranja que llega define el nivel de inventario, que también está relacionado  a los embarques y los pedidos que los clientes soliciten. En cuanto a la materia prima, en el caso de la naranja, existen dos vertientes principales: las agroindustrias que hacen las veces de maquiladoras y las que procesan la naranja para obtener jugo y otros derivados de la misma. 

En el caso de las agroindustrias que sólo maquilan, como materia prima y en inventario tienen la naranja tal y como se corta en las plantaciomes y su labor es la selección por tamaño, encerado, pintado de la fruta y empaque,  siendo poco común éste último proceso. El nivel tecnológico de este tipo de agroindustria es el adecuado para éstos procesos, en tanto se trata de tareas relativamente sencillas, según lo expresado por los entrevistados. Los productores y/o los introductores de la naranja, recurren a ésta agroindustria para obtener naranja de mejor presentación que destinan para su venta en fresco:

En las agroindustrias donde la finalidad es la producción de jugo y otros derivados, la materia prima la constituye cualquier tipo de naranja, y por lo general los productores entregan a las jugueras las naranjas de menor tamaño, de peor apariencia y en general de menor calidad, porque resulta difícil vender ese producto en fresco. Pero la agroindustria paga precios menores a los precios corrientes del producto fresco

Ambos tipos de agroindustrias, en cuanto a la materia prima que tienen disponible para sus inventarios, dependen de la estacionalidad de la cosecha de la fruta. En una parte del año, hay mucha oferta y en la otra no. En el caso de las maquiladoras, cuando la oferta de fruta es menor, o bien no trabajan o trabajan a su menor capacidad, lo que deviene en infraestructura subutilizada y personal sin empleo. Algo similar sucede con las jugueras que también dependen de la disponibilidad de la materia prima, pero dados los procesos industriales que instrumentan, están funcionando prácticamente todo el año

El destino de los productos que se obtienen, ya sea en fresco o jugo, se destina en su mayoría (más de 90%) al mercado interno; pues en los últimos 15 años las exportaciones de naranja en fresco  han representado menos del 2% de la cosecha total.
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Márgenes de comercialización de la naranja en México

No obstante que el cálculo de márgenes de comercialización representa una importante herramienta de análisis para la toma de decisiones en el proceso de planificación, constituye un fuerte problema la obtención de la información de costos y beneficios de los agentes que participan en el proceso de comercialización, así como la veracidad de la misma. Tal aseveración es particularmente  importante para el caso de los productos agrícolas en México, y en especial para aquellos que involucran un proceso de transformación industrial,. De este modo, el cultivo de la naranja no es la excepción, por lo que en el presente diagnóstico de la cadena de la naranja en el estado de Veracruz, fue necesario apoyar la investigación de campo con estudios previos realizados por el CIESTAAM.

En atención a los dos principales canales de comercialización del producto, el cálculo de los márgenes de comercialización para la naranja producida en el estado de Veracruz, se basó en dos vertientes principales: para la producción y consumo de jugo de naranja y para la comercialización de la naranja en fresco en el mercado nacional. Para el primer caso se obtuvieron los siguientes resultados: el productor obtiene un margen absoluto de comercialización de 10.15 centavos en cada kilogramo de naranja que envía al mercado, representando el 22% del precio en que vende su producto; por otro lado, en la formación del precio final de un litro de jugo, el productor solamente participa con el 4.06% del total, siendo el agente comercial que menor beneficio obtiene de esta actividad citrícola. 

En similar situación se encuentran los acopiadores conocidos como "coyotes", que son los que abastecen a las agroindustrias, éstas últimas y los supermercados son quienes se quedan con el 40% y 36%, respectivamente del precio que paga el consumidor. 

Al considerar los factores tiempo y volumen, se aprecia aun más claramente la enorme desventaja del productor ante los demás agentes que participan en el proceso de comercialización, pues mientras una parte importante de los productores manejan pequeños volúmenes de producción y tienen que esperar todo un año para obtener un benéfico de su parcela, los demás agentes manejan volúmenes grandes y en un período muy corto de tiempo (3-4 meses).

	MÁRGENES DE COMERCIALIZACIÓN DEL JUGO DE NARANJA EN MÉXICO

	Concepto
	Precios ($/kg)
	Margen absoluto
	Márgenes en la formación del precio final

	
	
	
	

	
	
	($)
	(%)
	Neto ($)
	Neto
	Gastos
	Total

	Costos de producción en el estado de Veracruz
	0.3598
	
	 
	0.3598
	14.39%
	0.00%
	14.39%

	Precio pagado al productor veracruzano
	0.4613
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comercialización del productor
	
	0.1015
	22.00%
	0.1015
	4.06%
	0.00%
	4.06%

	Costos de manejo del coyote
	0.029
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado al coyote en la industria
	0.6
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comercialización del coyote
	
	0.1387
	23.12%
	0.1097
	4.39%
	1.16%
	5.55%

	costo neto de procesamiento
	0.32
	
	
	
	
	
	 

	Precio al que vende la industria al supermercado
	1.6
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comercialización de la industria
	
	1.000
	62.50%
	0.6800
	27.20%
	12.8%
	40.00%

	Costos de anaquel en supermercado
	0.2
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado por el consumidor ($/litro)
	2.5
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comercialización del supermercado
	0.900
	36.00%
	0.7000
	28.00%
	8.00%
	36.00%

	Margen total de comercialización
	 
	 
	 
	78.04%
	21.96%
	100.00

	De una tonelada de naranja se obtiene 18.5 galones de jugo concentrado o 120 galones de jugo simple, 4.5 kg de aceite esencial para industria refresquera, 126.7 kg de cascarilla para alimento balanceado y  784.9 kg de gajo.

	

	Fuente: Elaboración propia con base en: Entrevistas a productores, información directa de la juguera Sta. Engracia, Tam. MURARO, R. P. Y E.D. HILCOMB. Southwest Florida Citrus Budget, University of Florida, IFAS, 1994. Tomado de CIESTAAM, 1997.

	


En cuanto a los márgenes de comercialización para el consumo de naranja en fresco, estos se ven afectados por la participación de otro tipo de agentes en el canal comercial principal. Tal situación no favorece al productor, pues también tiene la menor participación con solamente el 4.83% del precio final que paga el consumidor. 

En la composición del precio final la mayor parte la absorbe el comisionista con un 30.95%, seguido del detallista con el 28.57% y por el mayorista de la Central de Abastos del D.F. con el 11.9%; los costos de producción de la parcela representan el 17.13%, toda vez por arriba del margen del productor. La participación del coyote es mayor en términos porcentuales que en el canal comercial anterior, pero no deja de ser menor en comparación con la del comisionista. Los factores tiempo y volumen indiscutiblemente solo favorecen a los intermediarios.     

	MÁRGENES DE COMERCIALIZACIÓN DE NARANJA EN FRESCO EN MÉXICO

	Concepto
	Precios ($/kg)
	Margen absoluto
	Márgenes en la formación del precio final

	
	
	
	

	
	
	($)
	(%)
	Neto ($)
	Neto
	Gastos
	Total

	Costos de producción en el estado de Veracruz
	0.3598
	
	 
	0.3598
	17.13%
	0.00%
	17.13%

	Precio pagado al productor veracruzano
	0.4613
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comerc. del productor
	
	0.1015
	22.00%
	0.1015
	4.83%
	0.00%
	4.83%

	Costos de manejo del coyote
	0.029
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado al coyote por el comisionista
	0.6
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comercialización del coyote
	
	0.1387
	23.12%
	0.1097
	5.22%
	1.38%
	6.60%

	Costos del comisionista (maquila, flete, etc.)
	0.2
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado al comisionista en Central de A.
	1.25
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comerc. del comisionista
	
	0.65
	52.00%
	0.4500
	21.43%
	9.52%
	30.95%

	costo neto de comercialización en C. A.
	0.071
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado por los detallistas en C. A.
	1.5
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comerc. del mayorista en C. A.
	
	0.250
	16.67%
	0.1790
	8.52%
	3.38%
	11.90%

	Costos de manejo del detallista 
	0.5
	
	
	
	
	
	 

	Precio pagado por el consumidor
	2.1
	
	
	
	
	
	 

	Margen de comerc. del detallista
	 
	0.600
	28.57%
	0.1000
	4.76%
	23.81%
	28.57%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Margen total de comercialización 
	 
	 
	 
	 
	61.90%
	38.10%
	100.00%

	Fuente: Elaboración propia con base a información de encuestas aplicadas a productores y agentes comerciales involucrados.

	


II.
BASES TEÓRICAS Y CONCEPTUALES

2.1 El proceso de toma de decisiones 

La toma de decisiones en un término reservado para la acción de elegir entre varias opciones. Es un proceso de pensamiento que ocupa cualquier actividad que tiene como fin solucionar problemas. Esta situación se dificulta cuando el planificador quien toma la decisión, debe satisfacer las necesidades de otro, que a su vez tomará decisiones de la propuesta del planificador. La definición de jerarquías de necesidades (del planificador y del cliente), es una de las pocas alternativas viables en esta situación, posteriormente y dependiendo de la prioridad seleccionada se definirán objetivos y metas. Es fundamental considerar que todo tomador de decisiones filtra la información a través de su cosmovisión, para definir lo que él considera que es la solución del problema. La situación real es, que cuando el planificador toma decisiones para satisfacer necesidades de otros, están corriendo en paralelo dos visiones de cosmovisión solucionadora, que podrían ser diferentes, aun cuando se pensara sobre el mismo problema. 

Lo que parece ser una de las formas de solucionar problemas de este tipo es por medio de mecanismos comunes de prueba (consenso). Un modelo de conjunto común de prueba (Van Gigch, 1990),  a través  del  cual  consensan  los  planificadores  y  clientes  se  muestra en la Figura 1. Puede verse que aún cuando la cosmovisión, el sistema de indagación y objetivos, podrían ser diferentes, la definición de un problema común a solucionar surge de procedimientos de búsqueda de consensos.La misma figura muestra que aun cuando el problema pudo haberse definido por consenso, la opción solucionadora deberá ir a nuevo procedimiento de búsqueda de consensos y este proceso podría llegar a un plan de solución consensado, a su instrumentación política y administrativa, que por medio de ciclos de conjunto común de prueba, mantiene seguimiento al plan por parte del planificador y cliente.
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Figura 1. Plan de consenso cliente-planificador

El planteamiento teórico anterior aborda la relación insoslayable del cultivo de la naranja, con todos los actores que inciden en el desarrollo agrícola y rural, y que inciden en las actividades productivas de los citricultores de las regiones del estado, y su relación con otros  programas y subprogramas operados por técnicos, despachos y en su caso ventanillas municipales. Bajo el planteamiento teórico anterior, se asume que el desarrollo agrícola, en el que se incluye la producción de naranja, es un proceso extremadamente complejo, multicausal y en el que concurren intereses disimbolos y a veces encontrados, y que por lo tanto la promoción del mismo, es una responsabilidad compartida institucionalmente. De modo que los resultados del diagnóstico, no sólo serán útiles para la COVECA, sino que también tendrán relevancia para las otras instituciones que tienen que ver con el fomento de las actividades agropecuarias. Con base en el planteamiento teórico anterior, se espera que después de realizar el diagnóstico de la cadena del cultivo de naranja (y después de jerarquizar en orden de importancia los problemas encontrados así como sus causas), las instituciones involucradas en el desarrollo agropecuario, como son las secretarías de gobierno, instituciones de investigación, consejos de productores y comercializadores, distribuidores de insumos y prestadores de servicios profesionales, entre otros, discutan y alcancen un consenso para plantear estrategias o acciones correctivas en cualquier etapa del proceso productivo o de la cadena, conciliando la viabilidad financiera, económica y social de dichas propuestas.

2.2 El diagnóstico

El diagnóstico forma parte de la planificación estratégica. Es un paso en el proceso orientado a la solución de problemas, que responde a necesidades reales de su población objetivo. Es elemento indispensable en el proceso de toma de decisiones, al proveer de información válida y confiable de una situación problemática determinada. Se inscribe en el proceso de planificación y es una etapa inicial de la misma. El diagnóstico, en el caso que nos ocupa, sirve para dimensionar y ubicar la problemática de la cadena de la naranja, jerarquizar los problemas, definir los actores de la problemática y en la medida de lo posible conocer las causas y los efectos. Ayuda también a conocer los puntos clave, para mejorar el funcionamiento de la cadena de la naranja. En el proceso de toma de decisiones que tienen que ver con la cadena, ayuda en el mejoramiento de los procesos administrativos que hacen posible la intervención de las instituciones del Estado, en sus diferentes niveles de gobierno tal como  se detallan en la Figura 2.












Como lo muestra la Figura 2, el diagnóstico tiene que ver con todos las fases del proceso administrativo, incluyendo ambos tipos de funciones, porque provee de información, como herramienta indispensable para generar mecanismos de intervención estatal, mediante la puesta en práctica de planes, programas y proyectos. Con el esquema anterior, se visualiza la importancia del diagnóstico, en cuanto permite, dentro del proceso administrativo de intervención estatal, el conocer con precisión qué se quiere obtener y en que medida, cuándo se espera obtener, en donde se espera obtener, quién lo debe obtener, cuáles son los medios que se necesitan para obtener lo que se quiere y cuáles son los mecanismos para saber si se va en el camino correcto.

Si lo que se busca es la eficacia y la eficiencia de los procesos involucrados en la cadena de la naranja, el primer paso que se tiene que dar es planear y para hacerlo, se requiere de información válida y confiable, obtenida con rigor metodológico y honestidad intelectual mediante el diagnóstico para hacer posible que los actores de la cadena y sobre todo las diferentes instancias de  gobierno, puedan pronosticar, fijar objetivos, desarrollar estrategias, programar, presupuestar y fijar procedimientos.

El diagnóstico puede ser descriptivo o crítico, en este caso se trata de un diagnóstico crítico puesto que trata de identificar problemas, causas y hasta cierto punto proponer soluciones.  El diagnóstico se caracteriza por tener una intencionalidad, no se trata simplemente de conocer la situación que padecen los productores o los comercializadores o los industriales involucrados en la cadena del cultivo, sino de identificar problemas y las causas de los mismos para tratar de plantar soluciones coherentes y acertadas, que permitan el mejoramiento de la cadena y mayores beneficios para la región, el estado o país.

La planificación del desarrollo define la política a emplear, partiendo del máximo aprovechamiento del tiempo y de recursos, pero para llegar a dichos conocimientos es necesario la realización de un diagnóstico. 

En este sentido cualquier estrategia que trate de dar respuesta a necesidades específicas del medio rural y que demanda la sociedad; conlleva la responsabilidad de conocer y abordar todo el proceso de planificación (diagnóstico - estrategia - evaluación) a fin de conocer y generar información confiable, de la cual se derivaran medidas correctivas para fortalecer el funcionamiento de la cadena. Por tal razón es necesario que los involucrados en la realización del diagnóstico conserven la honestidad,  la ética profesional y su estilo personal. 

III.
MARCO DE REFERENCIA

3.1 Situación de la naranja en el mundo

Los principales productores de naranja en el mundo son  Brasil, Estados Unidos, México, España e Italia. La participación de éstos países en la producción mundial se presentan en la Figura 3.
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Figura 3. Principales países productores de naranja en el mundo (1994-2000)

México produce un promedio de 2.5 millones de toneladas al año, aunque ha llegado a producir más de tres millones de toneladas (3.2 en 1994). Cifras muy inferiores a los 20.3 millones de toneladas que  produce al año, en promedio. En cuanto a la participación de los países en el mercado mundial, en la Figura 4, se presenta lo ocurrido en el periodo 1994-1999.
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Figura 4. Principales países exportadores de naranja en el mundo (1994-2000)

Según lo expuesto en la Figura 4, es evidente que México, tiene escasa participación en las ventas de naranja en fresco hacia el mercado externo. Una de las exportaciones mayores se alcanzó en 1995, cuando se exporta 44,821 toneladas, con un valor aproximado de 68 millones de dólares. Los porcentajes de la producción total que se exportan en promedio, no pasan de 2%. 

Los principales importadores de naranja, son los países europeos y la participación por países se presenta en la Figura 5.
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Figura 5. Principales países importadores de naranja en el mundo (1994-2000)

Francia y Alemania son los países que mayor demanda de naranja. En los últimos años las importaciones alemanas y holandesas se han incrementado debido a que no se cultiva naranja en esas naciones. No es el caso de Francia, donde la producción propia empieza a descollar. Es probable que las exportaciones de México, hacia Europa, se incrementen como resultado del reciente tratado de libre comercio suscrito con la Unión Europea.

Los precios internacionales de la naranja, obedecen a la estacionalidad de la producción. Normalmente se fijan en función de lo que sucede en las zonas productoras de Florida y California en los Estados Unidos, aunque también los volúmenes de producción de Brasil, llegan a tener efectos sustanciales en los precios, presionándolos a la baja, en la generalidad de los casos. En el periodo 1994-2000 se llegaron a tener precios de 0.46 dólares/kg hasta 1.15 dólares/kg, en los principales mercado s de los Estados Unidos de América.

Por otra parte, es evidente que los precios están sujetos a las veleidades del clima, pues en la medida que las lluvias son deficientes, la disponibilidad de agua para las plantaciones disminuye, provocando reducciones considerables de los rendimientos que se obtienen. Si el clima es benigno la oferta es buena y los precios se deprimen y viceversa. 

3.2 Situación de la naranja en nuestro país

En  México, la naranja es uno de los frutos principales. Se cultiva en varios estados, pero Veracruz es el estado más importante en cuanto a la superficie sembrada. Las Figuras 6 y 7 muestran información de la participación por estados en superficie sembrada bajo condiciones de riego y de temporal.


[image: image7.wmf]Nuevo León

48%

Yucatán

5%

Veracruz

1%

Tamaulipas

22%

S.L.P.

6%

Sonora

8%

Otros

10%


Figura 6. Participación por estados en superficie de naranja bajo riego (1994-2000)
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Figura 7. Participación por estados en superficie sembrada de naranja de temporal (1994-2000)

Veracruz ocupa un modesto lugar de participación en la superficie nacional de naranja cultivada bajo condiciones de riego, a pesar de que cuenta con más de 30% de los recursos hidrológicos del país; en contrapartida la ocurrencia de climas con lluvias superiores a los 1000 mm  anuales, permiten la siembra de naranja en condiciones de temporal con bastante éxito, aunque en los años recientes, los productores han enfrentado problemas serios de sequía.

En gran parte del territorio Veracruzano se cultiva naranja, pero son las regiones de Martínez de la Torre y Alamo, donde se concentra la superficie sembrada. Los principales municipios productores de naranja en Veracruz, se detallan en la Figura 8.
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Figura 8. Participación por municipio en superficie sembrada en Veracruz(1994-2000)

Los municipios de Alamo y Martínez de la Torre son los que concentran las superficies sembradas del estado, y por sus volúmenes de producción tienen importancia relevante en la fijación de los precios. 

En el estado la cadena de la naranja enfrenta diversas y complejas circunstancias para su desarrollo. En cuanto a productividad, por lo general se obtienen rendimientos bajos, producto de los bajos niveles tecnológicos que emplean los productores en sus parcelas, producto de los limitados niveles de capitalización de las unidades de producción, niveles que se explican sustancialmente por los precios bajos que se han presentado en los últimos años.

Otros de los aspectos que son importantes para la naranja en Veracruz son los relacionados con el manejo fitosanitario de las plantaciones, pues se siguen presentando serios problemas por la ocurrencia de plagas y enfermedades que impiden inclusive que se comercialice el producto en algunos mercados. Mención especial merece la llegada, no muy lejana, el virus de la tristeza de los cítricos, que representa un serio riesgo para las plantaciones en virtud de que la mayoría de ellas, son injertos sobre cucho o naranjo agrio, que es altamente susceptible a la incidencia del VTC. 

IV. OBJETIVOS 

El plantear objetivos sencillos y plausibles es una condición sine qua non, para obtener resultados que tengan pertinencia y que ayuden en la generación útil en el proceso de toma de decisiones. Los objetivos que se presentan aquí obedecen a los términos de referencia que la Comisión Veracruzana de Comercialización Agropecuaria, incluyó en las bases de licitación.

4.1 Objetivos generales

a) Identificar  las fortalezas y debilidades de la cadena de naranja, jerarquizándolas.

b) Pronosticar el comportamiento de la cadena, y de sus participantes.

c) Describir y explicar el panorama general de la estructura y función de la cadena de naranja, considerando aspectos nacionales e internacionales

d) Determinar estrategias que permitan mejorar el funcionamiento y la estructura de la cadena.

4.2 Objetivos específicos

a) Evaluar los costos en las diferentes etapas de desarrollo de la cadena.

b) Determinar el grado de competitividad en las diferentes etapas de la cadena.

c) Identificar las principales necesidades en la estructura y el funcionamiento de la cadena de naranja.

d) Identificar políticas que permitan fortalecer la competitividad de la cadena

e) Formar una opinión de la problemática de la cadena de naranja en el Estado e identificar las condiciones favorables de participación.

V. METODOLOGÍA

La realización del diagnóstico se llevó a cabo, siguiendo las fases que se  describen a continuación:

FASE I. Determinación del alcance del estudio. Esta fase incluye la conformación de un marco general en el que se determinan los alcances y ámbitos del estudio. Conjuntamente el patrocinador del estudio (COVECA) y la empresa que lo realiza,  definen a priori, los objetivos generales del estudio y sus alcances espacio-temporales. Se trata de que ambos tengan percepciones similares acerca de lo que se logrará con el estudio y que se incluya la perspectiva de los patrocinadores en torno de lo que les interesa obtener como resultado del estudio.

FASE II. Determinar las fuentes de información.  En este punto se identificaron las fuentes de información disponibles para la ejecución del estudio. Se seleccionan la información válida y confiable para generar las hipótesis de trabajo y su contrastación de hipótesis. También se conoce la ubicación precisa de las fuentes de información y  basados en un enfoque de sistemas se hizo la primera versión de la cadena en cuanto a su probable estructura, sus integrantes y sus probables relaciones.

FASE III. Determinar las herramientas e instrumentos de colecta de información. Conocidas las fuentes de información y sus características, se procedió a generar los instrumentos idóneos para obtener de las mismas información válida y confiable, con las técnicas necesarias y suficientes. Atendiendo a las hipótesis de trabajo planteadas, se seleccionaron los métodos y técnicas apropiadas para conocer las variables e indicadores que fueron necesarios para la contrastación de las hipótesis de trabajo planteadas. 
FASE IV. Identificar y consultar a los participantes de la cadena. Los participantes de la cadena se convierten en la población objetivo del diagnóstico y que se debe investigar. De ésta se abordaron a grupos de las mismas, siendo igual al número de subsistemas que participan en la cadena, desde la producción hasta el consumidor final. En cada uno de éstos grupos se definió que información obtener y los métodos para lograrlo, incluyendo métodos cualitativos y cuantitativos.

FASE V. Determinar las poblaciones objetivos y tamaño de muestra. Una vez definidos los participantes en la cadena de la naranja, se trató de conocer las características de esas poblaciones para tener el marco muestral que nos permitiera el determinar los tamaños de muestra para cada uno de los grupos poblacionales incluidos (productores, agroindustrias, juntas locales de sanidad vegetal. En ésta etapa, se enfrentó la dificultad de contar con un marco muestral confiable que permitiera conocer la varianza poblacional y determinar el tamaño de muestra.

En el caso de los productores, no fue posible contar con un listado de productores de naranja del estado de Veracruz y por lo tanto no se tuvieron herramientas para contar con la varianza poblacional. De modo que para el cálculo del tamaño de muestra se recurrió el método de proporciones basados en listados de productores de cítricos de las juntas locales de sanidad vegetal y del Comité Estatal de Sanidad Vegetal del Estado de Veracruz y del padrón de productores lideres SIVAP, que generó la SEDAP,  en la época de Patricio Chirinos Calero. Determinar el tamaño de muestra depende en gran medida del marco muestral; si se cuenta con un marco muestral  confiable en el que se tengan suficientes atributos de la población objetivo será más sencillo el definir el método de muestreo y el tamaño de muestra. En el caso que nos ocupa, no se cuenta con las características de la población objetivo-los productores de naranja- que sirvan para estimar la varianza de la población, es decir no se tienen las variables necesarias y suficientes para calcular la variabilidad de la población. Y lo anterior no es un asunto menor dado que determina el tamaño de muestra, pues poblaciones homogéneas con poca varianza requerirán un tamaño de muestra menor y viceversa.

En virtud de que no es posible conocer la varianza de la población, es prácticamente obligado el recurrir al uso de las proporciones. Este método se utiliza cuando se desea estimar el número total, la proporción o el porcentaje de las unidades de la población que poseen un elemento en común o que caen dentro de una clase definida. Por ejemplo, dentro de la población de productores de naranja, pueden contestar que sí o que no controlan la mosca de la fruta; que sí o no fertilizan y esas respuestas los ubicarían en una de dos clases posibles. Considerando las circunstancias anteriores, se recurre al uso de las proporciones para el cálculo del tamaño de muestra, con un nivel de confianza de 95%  y un coeficiente de confiabilidad de 0.1.  Además, se parte de los datos proporcionados por la Delegación de la SAGARPA en el Estado, y no se supone una máxima varianza de la población, por la experiencia previa en la evaluación del Programa Fomento Citrícola de la Alianza para el Campo, donde de acuerdo a los resultados obtenidos, es viable considerar un valor de p = 0.7, cifra que se ubica en el rango donde el error estándar cambia relativamente poco cuando “p” se sitúa entre 30% y 70%.   La fórmula que se aplica es la siguiente:

       (N) (Z2) (p) (q)

       [(d2) (N – 1)] + (Z2) (p) (q)

Donde : n = tamaño de muestra

            N = tamaño de la población

            Z = nivel de confianza (95%)

            p = proporción de la población

            q = 1 – p

          d = coeficiente de confiabilidad por error estándar (10%) = (0.10) (0.05)

Sustituyendo se tiene

       (13,985) (1.962) (0.7) (0.3)                                    n = 163 entrevistas
       [(0.072) (13,984)] + (1.962) (0.7) (0.3)

Por otra parte de acuerdo con la información de la SAGARPA,  en el estado de Veracruz se tienen 159,137.06 ha de naranja de las cuáles 147,662 están en producción. Esas superficies están distribuidas como lo muestra el siguiente Cuadro 1.

Cuadro 1. Superficie por distrito

	DISTRITO
	SUPERFICIE  EN HA
	% RESPECTO AL TOTAL

	HUAYACOCOTLA
	1,726
	1.16

	TUXPAN
	68,882
	46.64

	MARTINEZ DE LA TORRE
	59,006
	39.96

	COATEPEC
	190
	0.1286

	FORTÍN
	230
	0.1557

	VERACRUZ
	150
	0.1015

	SAN ANDRES TUXTLA
	1,259
	0.8526

	LAS CHOAPAS
	5,498
	3.72

	PANUCO
	8,936
	6.05


Fuente: SAGARPA, Delegación Veracruz, 2001.

Según la información del cuadro que antecede, 86.6% del total de la superficie cosechada de naranja se concentra en los distritos de Tuxpan y Martínez de la Torre, los otros distritos tienen mucho menor superficie que éstos y puesto que no se cuenta con un padrón de productores confiable, se decidió llevar a cabo las entrevistas en los distritos de Martínez de la Torre y Tuxpan, porque es en esos sitios donde se concentra la mayor superficie cosechada. Específicamente el 56% de las entrevistas se realizó en el distrito de Tuxpan y en el de Martínez de la Torre el restante 44%, esto porque la superficie sembrada de Tuxpan es superior en un 16% respecto a la de Martínez de la Torre.

En cuanto a las juntas locales de sanidad vegetal, se entrevistaron a 12  de sus miembros incluyendo a los presidentes de las juntas locales  de Alamo, Tuxpan y Martínez de la Torre y a 9 delegados fitosanitarios de igual número de comunidades, a los cuales se les aplicó un cuestionario diseñado ex profeso y que permitió conocer como funciona el programa de mosca mexicana de la fruta y sus efectos en la cadena de la naranja y la calidad de la misma.

FASE VI. Colecta, análisis e interpretación de datos. Con los instrumentos (cuestionarios) diseñados y probados, se procedió a realizar en campo las entrevistas a los productores seleccionados al azar de los listados ya mencionados. Una vez realizadas las entrevistas se procedió a depurar y uniformizar los datos obtenidos, mediante la revisión de cada una de las entrevistas realizadas a fin verificar el correcto llenado de las mismas. Una vez revisadas las mismas, se procedió a su captura en una hoja de cálculo (Excel), de donde se obtuvieron los cuadros de salida que se presentan como resultados en éste documento. Con esos datos obtenidos fue posible que el equipo encargado del diagnóstico analizara la información obtenida, se discutieran los resultados y se propusieran alternativas de solución. Es necesario aclarar, que aunque el tamaño de muestra fue de 163, en realidad se efectuaron 164 entrevistas a productores, por  lo que en el análisis de los resultados se hace referencia  a 164 productores.

FASE VII. Comunicar resultados obtenidos. Cubierta la etapa anterior, se integró la memoria técnica donde se desarrollan los temas del diagnóstico y se presentan los resultados que se obtuvieron. Previamente la Comisión Veracruzana de Comercialización Agropecuaria hizo revisiones previas.

Cuadro 2. Metodología empleada para realizar el diagnóstico de la cadena de naranja

	FASES
	ACTIVIDADES
	FUENTES DE INFORMACIÓN
	MÉTODOS, TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE COLECTA DE DATOS

	I. Determinar el alcance del estudio
	Discusión y consenso entre grupo de trabajo y dependencias de gobierno.
	Comisión de Comercialización Agropecuaria. Dependencias Estatales Agropecuarias.
	Documental 

Entrevista personal

	II. Determinar las fuentes de información.
	Seleccionar aquellas fuentes que proporcionen información adecuada y confiable.
	Documentos y participantes relacionados con la cadena de naranja
	Documental

Entrevista personal

	III. Determinar las herramientas e instrumentos de colecta de información.
	Plantear una serie de preguntas para definir cuáles son las herramientas e instrumentos mas adecuados.
	Fuentes de información seleccionadas 

Información bibliográfica
	Documental

	IV. Identificar y consultar a los participantes de la cadena
	Determinar quienes son los participantes en la cadena y recopilar sus experiencias e información.


	Censos agropecuarios, 

Informes, estadísticas, participantes
	Sondeo, recorridos de campo, Documental, Talleres, Entrevista personal, Grupos de interés

	V. Determinar las poblaciones objetivos y tamaño de muestra.
	Seleccionar el tamaño de muestra en función de características de la población, precisión y error de muestreo, margen de error y nivel de confianza (superior al 95%).
	Censo agropecuario, Padrón de productores, y principales participantes en la cadena
	Documental 

Entrevistas personales

	VI. Colecta, análisis e interpretación de datos
	Aplicación de cuestionarios para productores, comerciantes e industriales. Consulta a dependencias que tengan que ver con la comercialización de la naranja; instrumentación de grupos de interés y estudios de caso.

Consultar organizaciones, determinar los factores que inciden en la comercialización

Análisis estadísticos de los datos

Análisis de conjunto de los resultados obtenidos
	Datos generados por cuestionarios aplicados 

Información bibliográfica,

Participantes en la cadena

Instituciones de Investigación Instituciones Gubernamentales


	Entrevista personal

Encuesta

Grupos de interés

Estudios de caso

Documental

	VII. Comunicar resultados obtenidos
	Integrar documento del diagnóstico. Realizar resumen ejecutivo de los resultados y presentación en taller 
	Resultados de la aplicación de la encuesta, entrevistas, recorridos, talleres, grupos de interés y estudios de caso
	Documental


VI. RESULTADOS

Los productores de naranja

Para diagnosticar la cadena de la naranja, es indispensable referirse al proceso productivo. Dicho proceso tiene que ver con la fertilidad natural del sitio (parcela más atributos agroecológicos) y las aptitudes y actitudes de los productores. Esa dupla - productores-sitio- define en primera instancia la cantidad y calidad de la naranja producida, que también está condicionada por otros factores: desarrollo tecnológico, acceso a asesoría, asistencia técnica y capacitación; disponibilidad de insumos, grado de organización para la producción, acceso a financiamiento, servicios y subsidios;  entre otros.

De modo que es necesario referirse al proceso de producción de la naranja desde la perspectiva de los productores, a fin de conocer en que se circunstancias se da la producción actual de naranja en la entidad veracruzana y que factores están incidiendo en beneficio o detrimento de la actividad. La información que se presente se basa en la encuesta realizada con 164 productores de las regiones citrícolas del estado. De los cuales, 89.02% fueron hombres y 10.98% fueron mujeres.

6.1 Perfil de los productores

Quien toma la decisión de cuanto, cuando y como producir es el productor. Con sus herramientas, información y medios, él decide que hacer. Se esperaría que en la medida que sus aptitudes y actitudes sean mayores, se tendrá la posibilidad de producir en más superficie, con oportunidad y con apropiados medios tecnológicos. Si bien es cierto, no todo depende del productor, también lo es, que una actitud propositiva ayuda a mejorar el desempeño del productor como tal; lo cual depende de sus atributos personales y del medio en el que se desenvuelve, en términos de la fertilidad del sitio y el acceso a los servicios y apoyos necesarios para la producción de naranja.

6.1.1 Edad

La edad mínima de los productores entrevistados fue de 21 años y la máxima de 110 años, el promedio fue de 54.5 años. Los rangos de las edades se presentan en el Cuadro  3.

Cuadro 3. Rango de edades de productores de naranja

	RANGO EN AÑOS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	20-30
	7
	4.27

	31-40
	26
	15.85

	41-50
	35
	21.34

	51-60
	42
	25.61

	61-70
	35
	21.35

	71-80
	13
	7.92

	81-90
	4
	2.44

	91-110
	2
	1.22

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja

Aparentemente, la edad poco tiene que ver con la actividad productiva pero no es así, porque en la medida que la edad es mayor, las capacidades y actitudes se demeritan y no se tiene la misma fortaleza que en la juventud. En el caso de los productores de naranja, el promedio de edad es alto (54.5 años), lo que implica experiencia y conocimiento en el cultivo de la naranja; sin embargo, los resultados indican que 58.58% de los productores tienen más de 50 años y 32.97% tienen más de 60 años, lo que es indicativo de que los productores que actualmente tienen la responsabilidad de producir naranja, están a punto de entrar en la tercera edad y sólo 4.27% de ellos tiene edades por debajo de los 30 años. Es decir, no hay productores jóvenes. Para efectos de comparación, basados en evaluaciones realizadas por esta empresa, en el periodo 1998-2000, la edad promedio de los productores de hule es de 51.4 años; la de productores de maíz es de 53.1 años y de los productores de café es de 49.4 años. Se nota pues, que se trata de promedios menores al de los productores de naranja.

Por otra parte, si la edad madura puede denotar experiencia en el proceso productivo de la naranja, también es cierto que la edad dificulta el cambio de actitud, lo cual tiene que ver con la disposición del productor para incorporar cambios tecnológicos, reconocer la importancia de la sanidad de los cítricos, participar en acciones de capacitación y asesoría, y organizarse, entre otras cosas que tienen que ver con la producción de naranja. De tal suerte, que la edad de los productores, puede convertirse en un obstáculo para el mejoramiento de la cadena de la naranja, si no se toman las previsiones necesarias.

6.1.2 Escolaridad

Los niveles de escolaridad son cruciales en el caso de los productores de naranja, en la medida que se trata de una cadena con repercusiones globales, ya que se trata de un cultivo con presencia mundial. Y el nivel de escolaridad define el nivel de información con que se cuenta y los medios que se tienen para hacerse de información confiable y válida que sirva para el mejoramiento del proceso productivo. Se espera que a mayor nivel de escolaridad corresponda mejor nivel de información y mejor disposición y más medios, para obtenerla e incorporarla al proceso de producción de naranja. El nivel de analfabetismo se presenta en la siguiente gráfica.
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Gráfica 1. Grado de analfabetismo en productores de naranja

En cuanto a los niveles de escolaridad, en el  Cuadro  4, se detallan los niveles de escolaridad.

Cuadro 4. Niveles de escolaridad de productores de naranja

	RANGO EN AÑOS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	0-3
	76
	46.34

	4-6
	55
	33.54

	7-9
	15
	9.15

	10-12
	8
	4.88

	13-16
	10
	6.09

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja

El promedio de  escolaridad es de  5.05 años, la mínima es de 0 años y la máxima de 16 años. 79.88% de los productores entrevistados tiene una escolaridad inferior o igual a primaria terminada. Los valores de analfabetismo y escolaridad son similares a las medias nacionales, pero son inferiores a los valores medios del estado.

Si se considera que casi 50% de los productores entrevistados tuvo como grado máximo de estudios al tercer grado de primaria, habría que acepar que el grado de escolaridad  de los productores de naranja es bajo. Y ese grado de escolaridad, puede reflejarse en la aptitud y actitud del productor para conocer e incorporar cambios en sus procesos productivos y de trabajo. Quizás y en primera instancia, explican el porqué de los paquetes tecnológicos que instrumentan los productores, su bajo nivel de organización y la escasa disposición para participar en las acciones de sanidad de los cítricos.

6.1.3 Tenencia de la tierra

La tenencia de la tierra que prevalece en los productores entrevistados, se presenta en el Cuadro  5.

Cuadro 5. Tipos de tenencia de la tierra

	TIPO DE TENENCIA
	PRODUCTORES
	SUPERFICIE (Ha)

	
	Frecuencia           %
	Mínima
	Máxima
	Media

	Ejidal
	     150                91.46
	1.0
	20.0
	8.81

	Ejidal y pequeña propiedad
	        4                   2.44
	1.0
	21.0
	9.81

	Pequeña propiedad
	       18                10.97
	1.5
	21.5
	8.0

	Rentada
	        1                   0.60
	1.0
	2.0
	2.0


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja

La propiedad de la tierra dominante es la ejidal y  curiosamente, el promedio de superficie es alto, comparado con el promedio estatal, que se sitúa alrededor de 5 ha por productor. De destinar toda la superficie al cultivo de los cítricos, se tendría que suponer, que  la superficie sembrada por el productor promedio es tal, que le permitiría tener un volumen de producción, que le asegura un nivel de ingresos aceptable. Por otra parte,  dado el valor de superficie promedio de tenencia, se  tiene un factor positivo para la instrumentación de  actividades de sanidad vegetal, considerando que con pocos productores se pueden tener áreas compactas de considerable extensión, lo que ayudaría a optimizar recursos y tiempos.

En cuanto a la disponibilidad de agua,  98.78% de los productores posee terrenos de temporal y el restante 1.22% tiene naranjales en condiciones de riego. El dato anterior es muy importante, pues de acuerdo con lo señalado por los entrevistados, las pérdidas por efectos de periodos de sequía prolongada oscilan entre 5 y 40%, con un periodo de retorno de por lo menos 1 vez cada 5 años. Esta percepción la tenían muy claro los productores al momento de hacer las entrevistas, pues  estaba ocurriendo una sequía prolongada, que ya tuvo efectos nefastos en el nivel de producción y, según ellos, las pérdidas serán superiores al 50%, además de que la calidad de los frutos decaerá.

6.1.4 Uso del suelo

Es evidente, que las condiciones agroecológicas que imperan en un sitio, determinan en principio, qué es lo que pueden sembrar los productores. Y, aunque se esperaría que el uso del suelo único que se  detectaría por medio de las entrevistas, sería el de naranja, no fue así. Por el contrario, los productores de naranja, han empezado a desarrollar estrategias nuevas que les permitan contar con ingresos suficientes. Los usos del suelo se presentan en el Cuadro 6.

Cuadro 6. Uso del suelo de los productores de naranja

	USO DEL SUELO
	     PRODUCTORES
	SUPERFICIE SEMBRADA (HA)
	DESVIACIÓN ESTÁNDAR DE SUPERFICIES

	
	FRECUENCIA
	%
	MÍNIMA
	MÁXIMA
	MEDIA
	

	Naranja
	164
	100.0
	0.5
	41.0
	6.16
	23.51

	Mandarina
	26
	15.85
	1.0
	8.0
	2.50
	2.92

	Mónicas
	14
	8.54
	1.0
	5.0
	1.90
	1.09

	Toronja
	8
	4.87
	1.0
	6.0
	2.90
	2.81

	Limón
	39
	23.78
	1.0
	9.0
	4.00
	4.13

	Sarsumas*
	17
	10.36
	1.0
	11.0
	2.93
	7.31

	Otros
	41
	25.00
	1.0
	10.0
	3.00
	3.44


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * Incluye tangerinas yreinas

Es notorio que los 164 productores entrevistados tienen como actividad la producción de naranja y de hecho es la actividad principal, si se considera que ese cultivo tiene la más alta superficie sembrada promedio (6.16 ha). También es evidente que aunque es el cultivo principal, no es el único cultivo que tienen, pues 88.4% de los entrevistados tiene usos del suelo diferentes a la naranja.

Lo anterior sucede, según los productores, porque en los últimos cinco años, los problemas de bajos precios de la naranja han sido recurrentes y eso los ha obligado en primera instancia, a sustituir cítricos por cítricos y después por otros cultivos y otros usos del suelo. Así que empiezan aparecer parcelas de productores donde prácticamente es posible encontrar naranja, tangerinas, toronjas y limón, como una forma de diversificar el ingreso que reciben los productores por sembrar cítricos.

En el rubro de otros usos del suelo diferentes a los cítricos se incluye al jitomate, Chile jalapeño, Chile serrano, maíz, frijol, caña de azúcar y pimienta. Este grupo de productores representa el 25% del total de entrevistados y aducen que han recurrido a esa estrategia porque cultivos como el chile y el jitomate, les permiten tener ingresos en corto tiempo y cuando no hay producción de naranja. Lo que están haciendo es un aprovechamiento intensivo de la tierra, porque esos cultivos los establecen intercalados en las plantaciones de cítricos.

En el caso del limón persa, éste es un cultivo que los naranjeros tienen en la región de Martínez de la Torre, y en este caso, afirman los entrevistados que han derribado árboles de naranja y son sustituidos con limón; es decir se incrementa la superficie de limón y se reduce la de naranja. Que esto sucede, porque el limón permite tener ingresos en la mayor parte del año y lo hace más atractivo que la naranja. Sin embargo, al principio fue una buena alternativa, pero al incrementarse la superficie sembrad de limón, se incrementó la producción y se cayeron los precios, de modo que actualmente naranja y limón tienen problemas similares y en uno coinciden: bajos precios.

6.1.5 Nivel de organización de los productores de naranja

Ante el escaso desarrollo tecnológico, lo oneroso de los insumos de la producción, el bajo nivel de capitalización y las dificultades para competir en el mercado global de la naranja, se esperaría que los productores de naranja tuvieran un alto nivel de organización para la producción, pues esto ayudaría a plantear y perseguir objetivos comunes y desarrollar estrategias tendientes al mejoramiento de sus procesos productivos y la recuperación de su nivel de ingresos. El nivel de organización de los productores de naranja se presenta en la siguiente gráfica:
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Gráfica 2. Nivel de organización de los productores de Naranja

Muy elocuente resulta la gráfica, porque evidencia el limitado grado de organización para la producción que existe entre los productores de naranja, pues apenas 11 productores de 164, manifestaron que pertenecen a una organización. Y, por otra parte, no basta con pertenecer a una organización para experimentar mejorar en los procesos productivos que se instrumentan; de modo que es indispensable referirse al porqué los productores no se organizan,  los tipos de organización, los tiempos de pertenencia, número de socios y a la calificación que le dan los productores a su organización. 

Con esos datos es posible tener una idea más completa acerca de la organización y su probable efecto en los  demás sistemas del proceso de la naranja. Las causas por las que los productores no están organizados son variadas y se muestran en el Cuadro 7:

Cuadro 7. Causas por las que no hay organización de productores de naranja

	PORQUÉ NO SE ORGANIZAN
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	No sabe cómo organizarse
	4
	2.61

	Falta liderazgo
	3
	1.96

	Falta orientación
	8
	5.23

	No es necesario
	32
	20.92

	No hay resultados
	3
	1.96

	No hace falta
	8
	5.23

	Hay desconfianza
	3
	1.96

	No le interesa
	60
	39.22

	No se lo han propuesto
	16
	10.46

	No sirve de nada
	3
	9.15

	Falta orientación y líderes
	2
	1.3

	T O T A L
	153
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Las razones que esgrimen los productores para no organizarse son variadas, pero básicamente, se circunscriben a tres causas preponderantes: desinformación, desconfianza y manipulación política. Pues se nota que casi 40% de los entrevistados manifestó que no tenía interés, porque precisamente, de alguna u otra forma ya han participado en organizaciones y de las mismas no han obtenido resultados, porque en realidad no se trata de organizaciones para la producción, sino que tienen otros fines y por eso no les sirven para resolver su problemática productiva.

En muchos casos el productor desconoce las bondades de la organización para la producción, no sabe como organizarse e ignora cómo puede lograr que su agrupación se convierta en un ente eficaz y eficiente, que le ayude en sus fines. 

Ese desconocimiento, se expresa por lo general en desconfianza; pues resulta que al no cumplir con sus objetivos la propia organización pierde credibilidad y los productores se alejan de ella. 

Lo anterior, origina que existan organizaciones de productores espurias, que sólo son utilizadas para fines políticos y electorales. Manifiestan los entrevistados que eso genera mucha reticencia y desconfianza para organizarse, porque fácilmente las organizaciones pierden su sentido original.

En cuanto a las figuras jurídicas que mencionaron los entrevistados, los datos se muestran en el  Cuadro  8.

Cuadro 8. Figura jurídica de las organizaciones de los productores de naranja

	FIGURA JURÍDICA
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Ninguna
	153
	93.30

	Triple SSS
	3
	1.83

	SPR
	1
	0.61

	AC
	4
	2.43

	S.A
	0
	0.0

	No sabe
	3
	1.83

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Haciendo referencia al total de productores que manifestó pertenecer a una organización, resulta que 36.3% pertenecía a una asociación civil,  9% pertenece a una sociedad de producción rural, 27.3% pertenece una sociedad de solidaridad social  y el restante 27.3% no sabía a que tipo de organización pertenecía.

En cuanto al tiempo de pertenencia a la organización, éstos son periodos cortos de tiempo, según lo muestra el Cuadro  9.

Cuadro 9. Tiempo de pertenencia y número de socios de las organizaciones de los productores.

	TIEMPO DE PERTENENCIA
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Menos de un año
	0
	0.0

	De un año a 3 años
	7
	63.63

	De tres a cinco años
	4
	36.37

	T O T A L
	11
	100.00

	Número de socios

	De 1 a 30 
	3
	27.27

	De 31 a 300 
	3
	27.27

	De 301 a 500
	2
	18.18

	Más de 501
	1
	9.10

	No sabe
	2
	18.18

	T O T A L
	11
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Según lo muestran los datos contenidos en los Cuadro  9, la mayoría de las organizaciones a que dicen pertenecer los entrevistados, son recientes ya que en su mayoría (66.6%)  tienen menos de tres años de existencia y en cuanto al número de socios que las integran, la calidad de las organizaciones se evidencia como mala, en virtud de que sólo 27% de ellas tienen menos de 30 socios. Por que si de organización para la producción de productores se trata, es poco creíble que organizaciones con más de 300 socios, tengan como finalidad el mutuo apoyo en sus procesos productivos.

De modo que las cifras revelan que en el caso de los productores de naranja, su nivel de organización para la producción es prácticamente inexistente e inclusive 72:73% de los productores que aceptaron estar organizados, señalaron que su organización es regular o es mala. Cifra que se explica por sí sola.

6.1.6 Comercialización de la naranja

En este punto se trata la comercialización de la naranja, de acuerdo con la perspectiva particular de los productores. Buscando dilucidar, cuáles son los problemas inmediatos que enfrentan en nivel inmediato de acción, en otro apartado se abordará el proceso de comercialización bajo una perspectiva global. Baste ahora esa aclaración. Es obvio, que el nivel de organización de los productores se debe reflejar en otras fases del proceso de producción  y esto es evidente en la comercialización del producto. Las gráficas siguientes evidencian este hecho.
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Gráfica 3.Productores que someten a un proceso previo la naranja
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Gráfica  4. Productores que venden en grupo

Vistas las gráficas anteriores, es evidente que el escaso nivel de organización que existe entre los productores de naranja, si tiene efectos perniciosos inmediatos, pues apenas  3.05% de los entrevistados afirmó que su producto lo vende en grupo y  98.78% indicó que no somete a proceso previo su producto antes de comercializarlo. Estas actividades, están estrechamente ligados con el nivel de organización, pues un productor por si sólo, es difícil, por la escala de su producción, que pueda contar, por ejemplo, con un equipo para clasificar, lavar y encerar la naranja; es mayor la probabilidad que tuviera a este proceso de forma organizada y el nivel actual de organización no lo permite.

El bajo nivel de organización también influye en la comercialización, porque el acceso al mercado, es en muchos sentidos, un problema de transporte y nuevamente un productor, por su nivel de producción y sin organización es complicado que pueda acceder a los mercados nacionales y esto se refleja en los puntos de venta de su producto. Cifras relativas  a los mercados en que ofertan sus productos los productores, se presentan en el Cuadro 10.

Cuadro 10. Tipos de mercados donde venden sus productos de naranja

	MERCADO
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Local
	162
	98.78

	Regional
	25
	15.24

	Estatal
	0
	0.0

	Nacional
	3
	1.83

	Internacional
	0
	0.0


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Las cifras del cuadro que antecede documentan y evidencian algo que se sabe que está sucediendo, no sólo en el caso de la naranja, sino que también está sucediendo en casi todos los productos agropecuarios del estado de Veracruz. Ciertamente el porcentaje de naranjeros que comercializan localmente su producto es muy alto. Y, tal circunstancia es más preocupante si se considera que en el caso especifico de la naranja, el mercado local quiere decir que el productor vende su producto en la parcela e inclusive el comprador es quién se encarga de la cosecha de los frutos.

En el caso de los productores que comercializan en la región, se trata de la venta del producto en Álamo y en Martínez de la Torre; ahí ya existen sitios específicos de venta, en donde los productores son presa fácil de un personaje peculiar: el coyote. En éstos sitios es impresionante el número de enganchadores y coyotes y la forma que operan. Estos están de tal forma organizados, que mueven el precio del producto a su antojo dado el nivel de comunicación que guardan entre sí.

 En esos sitios, no se da la relación directa entre los productores y el comprador real, de modo que el productor tiene una limitada capacidad de negociación, misma que se hace nula, cuando se considera que ya tiene cortado su producto, que en  muchos casos está pagando flete y que no puede regresar con su carga, por que es incosteable.

Un factor que tiene que ver, y mucho, con la comercialización de los productos agropecuarios en general, es la estacionalidad de la producción y la naranja no es la excepción. En un periodo de tiempo corto la producción llega al máximo y satura el mercado con el consiguiente incremento en la oferta y la disminución del precio. En la Gráfica 5,  se presentan cifras indicativas de los meses en que se presenta la mayor oferta de naranja en el mercado veracruzano.

Las diferencias que se presentan se deben sustancialmente a tres factores: las condiciones agroclimáticas, el tipo de suelo y el nivel del paquete tecnológico que instrumenta el productor en su cultivar, incluyendo la variedad de naranja que maneja. Es de esperarse que en condiciones ecológicas semejantes a las requeridas por el cultivo, se tendrán las mismas fechas de cosecha y en su caso las variaciones serán mínimas.

La Gráfica 5, muestra con mucha claridad el grado de concentración que tiene la oferta de naranja en el estado de Veracruz. El mes donde se da la máxima concentración es en marzo, pues de acuerdo con las entrevistas realizadas, 50.6% de los productores, vende su producto en ese mes. 

De hecho el cuatrimestre comprendido de diciembre de un año a marzo del siguiente, es el periodo en el que ocurre prácticamente el 85% de la cosecha de naranja que se oferta en el estado. La incidencia de esta realidad sobre el precio del producto es evidente. Pues es precisamente en esos meses cuando se desploman los precios de la naranja.
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Gráfica 5. Oferta de naranja en el año

Durante el trimestre de junio a agosto, los volúmenes disponibles de naranja se reducen y los precios se incrementan. Pero esto poco beneficia a los naranjeros veracruzanos, puesto que no tienen fruta disponible y porque según ellos la poca fruta que llegaran a tener no es de calidad, en virtud de la mayor incidencia de mosca de la fruta en esa época, que corresponde por lo general al periodo de lluvias. 

En otro orden de ideas, los productores, si están conscientes de que tienen problemas para comercializar la naranja que producen. Los principales problemas que señalan los entrevistados, se presentan en el Cuadro 11.

Cuadro 11. Problemas para comercializar de los productores de naranja

	PROBLEMAS
	IMPORTANCIA DEL PROBLEMA

	
	MUY POCA
	POCA
	MEDIANA
	ALTA

	Intermediarismo
	0%
	0%
	8.5%
	58.5%

	Precios bajos
	0%
	0%
	3.0%
	64.6%

	Falta información de mercados
	0%
	0%
	0.6%
	0%

	Mala calidad sanitaria
	0.6%
	0.6%
	10.4%
	3.7%

	Mala calidad de la fruta
	0.6%
	0.6%
	18.3%
	9.8%

	Desorganización
	0%
	0%
	14.7%
	12.8%

	Falta de apoyos
	0%
	0%
	5.5%
	3.7%

	Manipulación política
	0%
	0%
	2.4%
	0.6%

	Sobreproducción
	0%
	0.6%
	9.1%
	7.9%

	Monopolio de jugueras
	0%
	0%
	0%
	2.4%

	Transporte
	0%
	0%
	3.7%
	3.7%


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

La complejidad del problema de la comercialización no es un asunto menor; por el contrario se trata de un problema serio, por el enorme grado de influencia que tiene sobre el nivel de vida de los productores, 11 fueron los problemas que los entrevistados señalaron y los más importantes fueron los precios bajos y el intermediarismo, seguidos por la desorganización y la mala calidad de la fruta. 

Es evidente que entre los problemas más importantes para los productores, hay relación estrecha, por ejemplo, en la medida que el nivel de organización es escasamente desarrollado, es de esperarse que el nivel de intermediarismo sea mayor, y es precisamente lo que está sucediendo. Desde la perspectiva de los productores, el intermediario es nefasto para ellos, porque no le permite el acercamiento con los compradores en forma directa, y por ende les reduce su capacidad de negociar el precio de venta de manera directa con quién comprará el producto.

Un aspecto que se debe resaltar, porque indica un cambio positivo en el productor, es el reconocimiento de que la calidad es un factor que influye en la comercialización, pues 14.35%, de los entrevistados manifestó que la calidad como problema es de mediana importancia y 6.7% la consideró como de importancia alta. Esto es positivo, en tanto tiene que ver con las cuestiones de sanidad y niveles de rendimiento.

6.2 Ingresos de los productores

En el caso de los productores de naranja, su nivel de ingresos depende sustancialmente de los precios de la naranja, pues es éste el producto en el cual centran su actividad económica. 69.5% de los productores entrevistados vive solamente de lo que obtiene de su actividad citrícola. Las actividades que desarrollan los productores entrevistados se presentan  en el Cuadro 12.

Cuadro 12. Composición del ingreso de los productores

	Actividad
	Productores
	Ingreso promedio mensual ($)
	% de ingreso respecto al total

	
	Frecuencia
	%
	
	

	Agrícola
	164
	100.00
	2,827.84
	89.04

	Pecuaria
	9
	5.49
	1,183.00
	2.05

	Industria
	1
	0.61
	2,500.00
	0.48

	Comercio
	7
	4.27
	2,857.14
	3.84

	Pensión
	2
	1.22
	3,500.00
	1.34

	Profesionista
	2
	1.22
	3,050.00
	1.18

	Empleado
	3
	1.83
	3,600.00
	2.07


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Es claro y notorio que los productores de naranja centran su estrategia en los cítricos y para la gran mayoría de ellos, la naranja es el producto que representa el más alto porcentaje de aportación a su ingreso. 100% de los productores cultiva cítricos y sólo 14.63% recibe ingresos por el desarrollo de otra actividad productiva. Pero dentro del rubro de los cítricos, existe una gran variedad de usos del suelo, tal como se muestra en el Cuadro 13. En éste, se observa que los productores tienen una vocación citrícola a toda prueba y han sido capaces de combinar las diferentes especies de cítricos para desarrollar estrategias productivas que les permitan tener una fuente de ingresos durante la mayor parte del año. Eso lo logran combinando la naranja con otras especies, en ésta estrategia se utilizan especies diferentes no sólo como cultivos simples, sino que los productores han recurrido a la intercalación, sembrando entre los naranjales las otras especies, modificando el arreglo topológico original de las plantaciones de naranja, con lo que han logrado un uso más intensivo del suelo.

Cuadro 13. Composición del ingreso por cultivo y por actividad

	CULTIVO Y/O ACTIVIDAD
	FRECUENCIA
	%
	INGRESO PROMEDIO MENSUAL/HA

($), PARA LAS OBSERVACIONES

	Naranja
	164
	100.00
	1414.20

	Limón
	37
	22.56
	1781.08

	Mandarina
	20
	12.19
	1512.50

	Tangerina
	12
	7.32
	1173.91

	Sarsuma
	1
	0.61
	500.00

	Mónica
	8
	4.87
	821.25

	Torornja
	6
	3.66
	1066.00

	Pimiento
	1
	0.61
	1,500.00

	Potrero
	9
	5.49
	1183.00

	Caña de azúcar
	8
	4.87
	1272.5

	Plátano
	1
	0.61
	400.00

	Maíz
	9
	5.49
	233.33

	Maíz-frijol
	3
	1.83
	466.70

	Maíz-hortalizas
	1
	0.61
	2,500.00

	Maíz-plátano
	1
	0.61
	1,200.00

	Café
	1
	0.61
	500.00

	Litchi
	1
	0.61
	1,300.00

	Profesión
	2
	1.22
	3,050.00

	Pensión
	2
	1.22
	3,500.00

	Jornalero
	3
	1.83
	933.40

	Empleado
	3
	1.83
	3,600.00

	Tienda y/o comercio
	5
	3.04
	2,857.14

	Operador de tractor
	2
	1.22
	900.00

	Hortalizas
	1
	0.61
	1,500.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Las cifras del Cuadro 13, muestran que los cítricos representan las fuentes de ingreso más frecuentes y las de mayores montos. En ese sentido, es notoria la importancia que viene cobrando el cultivo de limón y explica porque en el ánimo de los productores entrevistados existe la intención de sustituir partes de sus plantaciones de naranjo por limón persa.

En otro orden de ideas, aunque la naranja es el principal cultivo de los productores, 83.53% de los productores entrevistados realiza actividades diferentes a la naranja. Dicho porcentaje es muy alto y es una evidencia que explica el porqué la superficie sembrada de naranja se mantiene dentro de ciertos rangos de variación y en el largo plazo no decae y durante muchos años se ha incrementado la superficie sembrada.

En el mismo tema del ingreso es posible agregar  lo relativo a un aspecto muy importante y que se refiere al número de personas que aportan al gasto familiar. Esto es un fenómeno complejo que en los hechos responde a una complicada estrategia de sobrevivencia de la familia en particular y de la unidad de producción en lo general. 

Es un proceso que mucho tiene que ver con el proceso productivo, en cuanto es aquí donde se generan los recursos que se invertirán en los huertos de naranja, ya en especie como mano de obra o bien en efectivo utilizado para la compra de insumos y para el pago de mano de obra ajena a la familia. La Gráfica 6 muestra que 38% de los entrevistados manifestó que al menos recibe una persona aporta al gasto familiar, es decir que es una componente más del ingreso familiar.
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Gráfica 6. Productores que reciben ingresos de miembros de la familia

En cuanto al número de personas que llegan a aportar al ingreso familiar, en el Cuadro 14, se detallan los aportantes a la unidad familiar.

Cuadro 14. Número de personas que aportan al ingreso familiar
	NÚMERO DE APORTANTES
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	1 persona
	25
	15.24

	2 personas
	33
	20.12

	3 personas
	4
	2.44

	De 4 en adelante
	1
	0.61

	No reciben aportaciones
	101
	61.59

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Las cifras contenidas en el cuadro anterior indican que del total que recibe aportaciones, más de la mitad reciben más de una aportación. Lo anterior, tiene su explicación en aportaciones que provienen de empleos en lugares cercanos a la comunidad y de las remesas de dinero que provienen de los Estados Unidos de América. Esos ingresos exteriores de la unidad familiar, son importantes para la unidad de producción, porque se destina parte de ellos a las labores que se incluyen en el paquete tecnológico, sobretodo en la compra de fertilizantes y agroquímicos. Además se llegan a ocupar en el pago de mano de obra.

6.3 Mano de obra empleada

En cuanto a la mano de obra que se utiliza en la unidad de producción, esta tiene dos orígenes tal como se presenta en la grafica siguiente:
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   Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Gráfica 7.  Origen de la mano de obra

La existencia de las plantaciones de naranja, a pesar de los complejos y recurrentes problemas que enfrenta, se debe a las estrategias de sobrevivencia que generan los productores y la incorporación de mano de obra de la familia es una de ellas; pues incorporan fuerza de trabajo a la unidad de producción, sin que ésta se manifieste de manera inmediata en dinero en efectivo. Lo cual permite a muchos productores el mantener un nivel en el paquete tecnológico que permita que el nivel de las plantaciones se mantenga. El que 66% de los entrevistados manifieste que recurre a la mano de obra familiar es un dato importante, porque es indicativo de una situación de precariedad en las unidades de producción, porque refleja un nivel de capitalización limitado y una escasa rentabilidad financiera de la actividad. Para mayor evidencia en el Cuadro 15, se detallan los porcentajes de mano de obra familiar que se agregan a la unidad de producción.

Cuadro 15. Niveles de aportación de mano de obra familiar

	NIVEL DE APORTACIÓN (%)
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	0
	55
	33.54

	1-10
	12
	7.32

	10-20
	2
	1.22

	20-30
	10
	6.10

	30-40
	3
	1.83

	40-50
	12
	7.32

	50-60
	18
	10.97

	60-70
	2
	1.22

	70-80
	7
	4.26

	80-90
	16
	9.76

	90-100
	27
	16.46

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Si se considera sólo el total de los productores que emplean mano de obra familiar, resulta que 1 de cada 4 productores sólo emplea la mano de obra familiar para las labores de cultivo. Y, 39.5% emplea por lo menos el 80% de la mano de obra familiar. Sin duda que son cifras altas que ejemplifican lo importante de la actividad naranjera en la generación de empleo y autoempleo rural.

La mano de obra familiar no es la única fuente, existen productores que demandan en menor o mayor grado mano de obra externa a la familia. Su origen es el siguiente: local 70.8%; regional 26.8%; local y regional  17.1%. De los 109 productores que hacen uso de la familia como mano de obra, 68.8% también recurre a la mano de obra local y regional.

En cuanto a las actividades que son desarrolladas por la mano de obra familiar se tiene lo siguiente: 98.16% de los entrevistados emplea a la familia para las labores de limpieza y poda de la plantación; 62.4% la emplea en labores relacionadas con el control de plagas y enfermedades; 58.7% la destina a la fertilización de los árboles; 5.5% se encarga de la venta del producto y 4.6% es ocupado en la preparación del terreno. Es menester hacer mención aquí, que la mano de obra familiar incluye en la generalidad de los casos al jefe de familia, a los hijos y a familiares cercanos como hermanos y yernos.

 Ellos son los que invierten tiempo en las labores de cultivo, combinado con sus propias actividades productivas; es decir muchas de las veces no se trata de que los familiares asistan a las parcelas una jornada normal de trabajo de ocho horas, sino que se trata de periodos de tiempo cortos entre semana y los fines de semana. Por ésta razón, es que su aportación mayor se da en actividades que no requieren de ser realizadas de una sola vez. En el caso contrario, se emplea la mano de obra extrafamiliar en actividades como fertilización y control de plagas y enfermedades, las cuales deben ser realizadas de una sola vez.

6.4 Nivel tecnológico

La cantidad y calidad de la naranja que se produce, depende del nivel del paquete tecnológico empleado en el proceso de producción. Lo anterior conlleva, irremediablemente, el proceso de transferencia de tecnología. Un proceso de vital importancia, que sin embargo, en la generalidad de los casos, no es visto con la importancia que merece. El proceso de transferencia hace posible que los adelantos tecnológicos lleguen a los productores, pero ¿Hay alguien encargado de ese proceso?. La respuesta es no y el divorcio ancestral entre la parcela experimental y la parcela del campesino aún persiste. Y esto mucho tiene que ver en el escaso desarrollo tecnológico de las actividades citrícolas.

Evidentemente, el grado de desarrollo tecnológico también depende del tipo de productor, en términos de actitud al cambio. Porque en el proceso de transferencia de tecnología existen los productores que prueban, adaptan y adoptan paquetes tecnológicos primero que otros: son los adoptadores tempranos, cuya existencia se explica por una positiva actitud ante los riesgos y los cambios.

De acuerdo con información de SAGARPA, en el estado de Veracruz, existen tres tipos principales de sistemas de producción en cuanto a su nivel tecnológico se refiere. El sistema de producción en ladera, que incluye predios donde las pendientes pronunciadas impiden la mecanización de las labores de poda y escardas. Se localizan en la “falda” de la Sierra Madre Oriental. Ocupa alrededor del 55% de la superficie citrícola estatal y cuenta con los peores rendimientos, con promedios inferiores a 10 ton/ha. El paquete tecnológico incluye: una poda al año, fertilización con fuentes nitrogenadas y por lo regular se fertiliza cuando se tienen buenos precios; control manual y químico de malas hierbas una y dos veces al año; el control de plagas y enfermedades es limitado y no hay prevención, siendo muy frecuente el control. Sin embargo, por su posición agroecológicos en éstos sistemas se produce naranja de buena coloración (amarillo intenso) y alto contenido de grados Brix, aspecto importante para la producción de jugo.

El sistema de producción en suelos planos arcillosos,  incluye suelos planos de texturas finas, donde el contenido de arcilla en el perfil del suelo es superior a 35%, con pendientes inferiores al 15%. Se localizan en las inmediaciones de Álamo y Martínez de la Torre, abarcando alrededor del 35% de la superficie estatal de cítricos. Los rendimientos obtenidos son mayores y el promedio es de 12-15 ton/ha. El paquete tecnológico incluye la mecanización para las labores de control de malas hierbas y la aplicación de agroquímicos para el control de plagas y enfermedades. Se fertiliza con fuentes nitrogenadas (urea y sulfato de amonio) y mezclas, incluyendo con cierta frecuencia la fertilización foliar. Normalmente se poda dos veces al año y se llegan a incorporar sistemas de riego que permiten que la fruta dure más tiempo en el árbol.

El sistema de producción en plano arenoso, se instrumenta en suelos planos de texturas gruesas a francas, donde la pendiente no es superior al 5% y que se localizan en las vegas de los ríos Tuxpan, Cazones, Tecolutla y Nautla, abarcando alrededor del 10% de la superficie estatal. El rendimiento promedio que se obtiene en éstos sistemas es de alrededor de 10-12 ton/ha. El manejo tecnológico incluye dos podas al año; un nivel intermedio en cuanto a la prevención de plagas y enfermedades, poniéndose énfasis en el control de enfermedades. Normalmente se fertiliza con fuentes nitrogenadas y es muy escasa la fertilización foliar. Estas huertas son las últimas en cosecharse debido a su mayor capacidad para sostener el fruto.

Hasta aquí, se detallaron de manera general los sistemas de producción que identifica la SAGARPA, pero reconociendo la complejidad dela actividad agrícola, la verdad es que cada productor en particular tiene su propio paquete tecnológico, es decir existen muchos más sistemas de producción que los propuestos por SAGARPA. Esa afirmación se evidencia de manera parcial con la información que se presenta en el Cuadro 16.

De entrada se nota que hay una gran variación en los paquetes tecnológicos que los productores de naranja están aplicando actualmente.  Por ejemplo, 0.61% ha utilizado ya patrones tolerantes y 93.90% incorpora a la poda en su paquete tecnológico.

Un aspecto ilustrativo de la delicada situación de la producción de naranja es el siguiente: a la pregunta de sí se ha modificado el paquete tecnológico, 34.75% de los productores entrevistados contestó que sí. Y uno esperaría que esas modificaciones fueran para el mejoramiento de las plantaciones y resulta que no es así. Pues afirmaron los productores que han modificado el paquete a la baja, en el número de actividades incluidas y en la frecuencia de las mismas. La actividad que más se ha reducido es la fertilización: han recurrido a fuentes más baratas, han reducidos las dosis aplicadas y en algunos años definitivamente no fertilizan. Esta situación se repite en el caso de la prevención y control de plagas y enfermedades. Desde la perspectiva de los productores, las anteriores modificaciones se deben a la descapitalización de los productores y a la baja rentabilidad de la actividad como producto de los precios bajos, cuya presencia ha sido recurrente en los últimos cinco años.

Cuadro 16. Paquete tecnológico empleado por los productores de naranja

	ACTIVIDAD
	SE REALIZA (% DE PRODUCTORES)
	COSTO $/HA*
	FRECUENCIA 
	JORNALES/HA

	
	SÍ
	NO
	
	
	

	P R E P A R A C I O N    D E L    T E R R E N O

	Manual y/o TA
	
	
	
	
	

	Mecanizada
	1.22
	
	800.00
	c/15 años
	2

	S I  E M  B  R  A

	Criollo
	8.53
	
	1883.30
	c/15 años
	16

	Injertos
	90.85
	
	1883.30
	c/15 años
	16

	V. Tolerantes
	0.62
	
	2,200.00
	c/15 años
	16

	F E R T I  L I Z A  C I O N

	Fertilizantes
	60.36
	39.64
	872.02
	c/año
	3.5

	A. orgánicos
	1.83
	98.17
	1,500.00
	c/año
	3.3

	Foliares
	10.97
	89.03
	438.33
	c/año
	2.7

	L A B O R E S      D E      C U L T I V O

	Riego
	1.83
	98.17
	2,333.33
	3veces/año
	7

	A. de humedad
	0.0
	100.00
	
	
	

	Podas
	93.90
	6.10
	1,367.93
	1vez/año
	11.1

	Malezas CMA
	35.36
	64.64
	746.38
	1vez/año
	7

	Malezas CME
	39.02
	60.98
	519.37
	1vez/año
	1

	Malezas CQU
	80.48
	19.52
	737.08
	2veces/año
	4.12

	C O N T R O L    D E    P L A G A S   Y   E N F E R M E D A D E S

	C. Plagas
	58.53
	41.47
	437.81
	2veces/año
	2.8

	C. Enfermedad
	28.65
	71.35
	504.15
	2veces/año
	3.32

	VTC
	0.0
	100.00
	
	
	

	C  O  S  E  C  H  A

	Cosecha
	31.70
	68.30
	1125.85
	1vez/año
	12.2

	Transporte
	23.28
	76.72
	492.2
	1vez/año
	1

	Báscula
	4.87
	95.13
	293.75
	1vez/año
	0.5


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja   * Precios de 2001 e incluye insumos y mano de obra y son promedios del total de entrevistas.

Retomando los aspectos del nivel del paquete tecnológico, resulta muy claro que los productores no están incluyendo todas las actividades que debieran para proveer a las plantaciones de todas las actividades que requieren y pero aún, no están realizando que son sustantivas para obtener rendimientos buenos. Tal es el caso de la fertilización, actividad que sólo es realizada por 60.36% de los productores entrevistados. Pero además de que el porcentaje es relativamente bajo, otra cuestión importante es que a pesar de que dicen fertilizar, las fuentes utilizadas son preferentemente nitrogenadas e incluyen la urea y sulfato de amonio como las de mayor frecuencia y las dosis aplicadas son muy variables y oscilan entre 1kg y 4kg por planta. Por otra parte y algo que es fundamental en el caso de la fertilización, la oportunidad de la aplicación no es la adecuada en tanto no se ajusta a la etapa fenológica y obedece más a criterios de disponibilidad de recursos financieros para comprar los fertilizantes que se van aplicar.

En el caso de las plagas y enfermedades, el número de productores que implementan esta actividad es limitado, pues sólo 6 de cada 10 productores entrevistados manifestaron que si realizan control de plagas y enfermedades. Y en el caso de la naranja es preocupante. Y lo es porque la comercialización de la naranja tiene que ver con la calidad y ésta con el control de plagas y enfermedades. Por otra parte de poco sirve que algunos productores tengan manejo fitosanitario adecuado y otros no, pues no se logran  avances en las campañas de la mosca de la fruta, ni en el programa de Fomento Citrícola. Inclusive, como se ve en otro apartado de éste documento hay tales deficiencias en el control de plagas y enfermedades que la participación en la campaña es escasa, por diversas razones. Es obvio que un nivel tecnológico completo y adecuado, supone rendimientos altos y viceversa. Información respecto a los rendimientos obtenidos por los productores se detalla en el Cuadro 17.

Cuadro 17. Rendimientos promedio obtenidos por los productores

	RENDIMIENTOS EN TON/HA
	NÚMERO DE PRODUCTORES

	
	FRECUENCIA
	%

	6
	13
	7.93

	7
	3
	1.83

	8
	25
	15.24

	9
	3
	1.83

	10
	24
	14.63

	11
	1
	0.61

	12
	31
	18.90

	13
	1
	0.61

	14
	2
	1.22

	15
	35
	21.34

	16
	5
	3.05

	17
	1
	0.61

	18
	4
	2.44

	19
	0
	0.0

	20
	9
	5.49

	22
	2
	1.22

	28
	1
	0.61

	30
	3
	1.83

	40
	1
	0.61

	T O T A L
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja   

Con base en los datos del Cuadro 17, se tiene que el rendimiento mínimo para la muestra de 164 productores fue de 6 ton/ha; el máximo fue de 40 ton/ha y el rendimiento promedio fue de 12.539 ton/ha. 60.97% de los productores entrevistados tiene rendimientos por debajo de la media de la muestra. La diferencia entre los rendimientos mínimo y el máximo es de 666.6%, la cual es una diferencia abismal, que señala con nitidez el enorme esfuerzo que se tiene que hacer para evitar esas disparidades. Esas cifras demandan atención en dos aspectos: la eliminación de plantaciones en las que por las condiciones agroecológicas los rendimientos potenciales son reducidos y la puesta en marcha de un plan encaminado a promover la transferencia tecnológica adecuada a las diferentes regiones y a los diferentes tipos de productores. En muchos casos las diferencias en rendimiento, cuando se trata de plantaciones en condiciones agroecológicas similares, se deben al acceso al capital y a la capacidad de generar recursos propios con la misma actividad. Porque inclusive, se da el caso de productores que recurren a los préstamos de bancos y es lo único que invierten en su paquete tecnológico y obtienen rendimientos inferiores a la media muestral.  Por otra parte, los rendimientos que se presentan en el Cuadro 17 sirven para constatar la existencia de productores que por su nivel de productividad, pueden jugar un papel importante en el proceso de transferencia de tecnología, incorporarlos a éste proceso puede ser un paso importante, para lograr que los paquetes tecnológicos mejoren.

6.5 Manejo fitosanitario

Las plantas de naranjo son un rico bocado para varias de las plagas existentes. La incidencia de microorganismos que causan enfermedades también es frecuente. Plagas y enfermedades son problemas serios para los citricultores, más serios aún, si consideramos la amenaza de la tristeza de los cítricos. Los productores entrevistados mencionaron como sus principales plagas y enfermedades las que se muestran en el  Cuadro 18.

Cuadro 18. Principales plagas y enfermedades del cultivo de la naranja en el estado de Veracruz
	NOMBRE COMÚN
	NOMBRE CIENTÍFICO
	NÚM.  BÓXER-

VACIONES
	% RESPECTO AL TOTAL
	GRADO DE IMPORTANCIA Y % RESPECTO AL NÚMERO DE OBSERVACIONES

	
	
	
	
	Alta
	%
	Media
	%
	Poca
	%
	Muy poca
	%

	Mosca de la fruta
	Anastrepha spp.
	151
	92.1
	59
	39.1
	50
	33.1
	27
	17.9
	15
	9.9

	Arador o negrilla
	Phyllocoptruta oleivora
	37
	22.6
	8
	21.6
	25
	67.6
	3
	8.1
	1
	2.7

	Minador 
	Phyllocnistis citrella
	32
	19.5
	4
	12.5
	8
	25
	13
	40.6
	7
	21.9

	Pulgones
	Aphis citricola y A. gossypii
	21
	12.8
	6
	28.6
	10
	47.6
	5
	23.8
	
	

	Hormigas
	varias especies
	19
	11.22
	
	
	2
	100
	
	
	
	

	Pajaros
	varias especies
	17
	10.4
	
	
	5
	29.4
	10
	58.8
	
	

	Gusano perro
	Papilo crespontes
	2
	1.22
	
	
	2
	100
	
	
	
	

	Chinche
	Nezara viridulai
	1
	0.6
	
	
	1
	100
	
	
	
	

	Gomosis
	Phytophthora parasitica
	78
	47.6
	20
	25.7
	31
	39.8
	18
	23
	9
	11.5

	Melanosis o mancha de fruto 
	Diaporte citri y Alternaria citri
	21
	12.8
	5
	23.8
	11
	52.4
	5
	23.8
	
	


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja   
De acuerdo con la información proporcionada por los productores de naranja y presentada en el cuadro anterior, son varios los problemas de plagas y enfermedades identificados por los productores. Dentro de las plagas, y en orden de importancia, encontramos varias especies de mosca mexicana de la fruta, (Anastrepha spp.); el arador o negrilla (Phyllocoptruta oleivora); minador de la hoja de los cítricos (Phyllocnistis citrella); varias especies de pulgones (Aphis spp.), varias especies de hormigas, aves, gusanos defoliadores (principalmente la especie Papilio crespontes), y chinches de la especie Nezara viridulai entre otras. Dentro de las enfermedades más importantes y mencionadas con mayor frecuencia por los productores, encontramos la gomosis, cuyo agente causal es identificado como Phytophthora parasitica, seguida de melanosis o mancha de fruto, enfermedades ocasionadas por los patógenos Diaporte citri y Alternaria citri respectivamente.

Para  92% de los productores de naranja entrevistados, la mosca mexicana de la fruta (Figura 9), es uno de los principales problemas, por los daños que ocasiona a la fruta y por los costos económicos que genera para su control. Las moscas adultos depositan sus huevecillos dentro de los frutos próximos a madurar, por lo que al emerger las larvas o gusanos se alimentan de la pulpa de los frutos y ocasionan en algunos casos la caída de los mismos; externamente, los frutos se muestran sanos, sin embargo al abrirlos o partirlos se puede verificar la presencia de las larvas o gusanos, situación que demerita su calidad, y como consecuencia afecta dramáticamente la comercialización tanto en los mercados locales, regionales, estatales o nacional, y evita de manera tajante la posibilidad de comercializar la fruta en el extranjero, ocasionando que las aspiraciones de los productores de conseguir mejores precios se vean truncadas desde el momento en que se cosecha la fruta.
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                Fuente: SAGAR 1999

Figura 9. Mosca mexicana de la fruta

Cuando el productor manifiesta su deseo de comercializar su fruta en otros países, a pesar de que la calidad de la fruta sea excelente, el obstáculo que no puede librar es la presencia de la mosca mexicana de la fruta, especies con cuarentena interna e internacional. En este sentido, el gobierno federal generó dependencias encargadas de controlar o solucionar los problemas fitosanitarios de prioridad nacional, cuyos objetivos están encaminados a controlar y eliminar, en donde sea posible, las moscas  de la fruta de importancia económica y cuarentenaria, para tratar de establecer zonas libres, zonas de baja prevalencia y huertos temporalmente libres de dicha plaga, para producir fruta de calidad para los consumidores nacionales e internacionales. La efectividad de las medidas de control implementadas por las dependencias gubernamentales, enmarcadas en un programa de manejo integrado,  dependen en gran medida del grado de participación y concienciación de los productores, y dependen en un grado mayor de los hábitos de las moscas y de la disponibilidad de hospederos, situación que resulta casi imposible de resolver.

En México, además de que se presentan condiciones climáticas adecuadas para el desarrollo de varias especies de mosca de la fruta, se cuenta con una gran diversidad de especies de árboles productores de frutas y que se desarrollan de manera silvestre, que sirven de hospederas a dichas especies de mosca de la fruta, aunado a esto, los hábitos de las moscas de la fruta le permiten escapar de la mayoría de las acciones de control emprendidas tanto por los productores como por los organismos estatales y federales involucrados en la aplicación y  realización de las prácticas de control enmarcadas en los programas de manejo integral de plagas, mismos que deben de apegarse a lo establecido en las normas oficiales mexicanas correspondientes.

Otro de los problemas que preocupa a los productores es el arador de los cítricos o negrilla, éste es una ácaro muy pequeño de 0.13 mm de longitud, de color rojizo o amarillento, se puede observar durante todo el año, sin embargo, sus poblaciones aumentan significativamente durante la época de amarre de fruto y las primeras semanas de desarrollo del mismo, en los meses de abril y junio; se desarrolla en el pedúnculo de los frutos principalmente, afecta directamente la presentación de la fruta y reduce su calidad, ya que el ácaro para obtener su alimento, desgarra y rompe las células de la epidermis de la cáscara de los frutos pequeños, a través de las pequeñas heridas, la fruta segrega sustancias como agua y aceites, los aceites con el contacto del sol se calientan y ocasionan manchas de color café oscuro y en ocasiones manchas negras, cuando el fruto se desarrolla, las heridas crecen en la misma proporción que el fruto por lo que cuando alcanzan su madurez fisiológica, los daños ocasionados por el ardor son notorios y afectan dramáticamente la presentación de la fruta (Figura 10). 
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Figura 10. Daños en fruto ocasionados por Phyllocoptruta oleivora
Son pocos  los productores que desarrollan prácticas agrícolas o labores de cultivo encaminadas a controlar dicho problema, ya que los costos de los productos recomendados para combatir dicha plaga son elevados, además, la mayor parte de los productores no identifica con claridad el agente causal del problema y no conoce con certeza la época en la cual comienza a causar los daños, por lo que las épocas de control mencionadas por el productor no corresponden a los resultados de un estudio técnico, situación por la cual la mayor parte de las aplicaciones realizadas son poco efectivas y aun y cuando se tuviera un buen control de las poblaciones del ácaro, para la época en la cual se realizan las aplicaciones, las frutas ya presentan los daños ocasionados por la plaga, daños que son irreversibles. La comercialización de los frutos dañados por esta plaga es casi imposible, por lo que el único destino de la fruta dañada son las jugueras, en este sentido, los precios que el productor obtiene por la vente de dichas frutas es muy bajo.

El minador de la hoja de los cítricos fue considerado como un problema fitosanitario por el 19% de los productores, la mayoría lo caracterizó como un problema de poca y muy poca importancia, pero algunos productores lo consideraron como un problema de alta y mediana importancia, principalmente en le caso de productores con plantaciones nuevas o jóvenes. El minador de la hoja de los cítricos es una plaga exótica de reciente introducción a nuestro país, el adulto es una palomilla de color café claro, con escamas de color dorado, mida aproximadamente 4 a 5 mm de longitud, sus larvas son de color amarillo claro de 3 mm de longitud aproximadamente; afectan principalmente hojas tiernas, formando galerías en forma de serpentina o zig-zag (Figura 11), lo que ocasiona enrollamento de hojas, cuando sus poblaciones son numerosas puede ocasionar defoliación severa y en ocasiones pueden afectar directamente al fruto. Los daños son más severos en árboles jóvenes, ya que estos poseen una gran cantidad de brotes tiernos, afecta su desarrollo y crecimiento y de manera indirecta la cantidad y calidad de la fruta que producen. Como se trata de una plaga exótica, los productores no cuentan con la información suficiente relacionada con sus hábitos y los daños que ocasiona, por lo que la calificación en cuanto a su importancia puede estar muy por debajo de los daños que ésta plaga ocasiona en la realidad. Sin embargo, investigaciones científicas realizadas recientemente, han arrojado evidencias que indican la existencia de otros insectos que atacan, se alimentan y parasitan directamente a las larvas y pupas de esta plaga, razones por las cuales las poblaciones del minador se han mantenido reguladas, alcanzando en los meses de mayor abundancia de brotes tiernos sus máximas densidades de población. 


Figura 11. Daños y galerías en hoja tierna de cítricos ocasionadas por la larva del minador

Si consideramos que una de las alternativas para prevenir los impactos del VTC es la renovación de plantaciones con el uso de patrones tolerantes; en las regiones en las cuales se establezcan grandes extensiones con plantas jóvenes, que emiten una gran cantidad de brotes tiernos, el minador puede convertirse en un problema muy serio a pesar de la presencia de sus enemigos naturales nativos.

Los pulgones representan un problema de mediana importancia para el 11% de los productores, principalmente para aquellos que cuentan con plantaciones jóvenes de naranja, los pulgones son de color verde o amarillento y miden 1.8 mm de longitud aproximadamente (Figura 12), causa serios daños irreversibles a las hojas tiernas (Figura 13), puesto que al succionar su savia, detienen su desarrollo y provoca enrollamiento de las mismas, reduciendo la capacidad fotosintética del árbol que se refleja en menor capacidad para producir frutos, además, en el proceso de alimentación secretan una mielecilla que sirve de medio de cultivos y alimento para varias especies de hongos y hormigas, por lo que no es raro observar colonias de áfidos protegidas por hormigas. La época de mayor incidencia se presenta en los meses que comprenden la primavera. 
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Figuras 12.Colonia de pulgones Aphis citricola        Figura 13. Daños en hojas tiernas

Las hormigas, las aves, los gusanos defoliadores y las chinches, fueron mencionados por un poco mas del 20% de los productores como problemas fitosanitarios, clasificándolos como problemas de mediana y poca importancia, ya que en la mayoría de los casos se trata de plagas que causan daños indirectos, a excepción de las aves y algunas especies de chinches, que pueden afectar de manera directa a los frutos, pero esto sucede cuando el productor deja de cortar la naranja madura y la deja en los árboles, ya sea por que no tiene la capacidad suficiente para realizar la cosecha o porque los precios de la fruta no son muy buenos o por falta de demanda. Pero la importancia económica de éstos agentes rara vez llega a ser de cuidado.

Dentro de los problemas fitosanitarios considerados como enfermedades, el 47% de los productores de naranja mencionaron a la gomosis como el principal problema, y clasificada por la mayoría como un problema de importancia alta y media. La gomosis en una enfermedad ocasionada por un hongo, se caracteriza por presentar secreción gomosa en forma de resina en la parte del tronco en la cual se presenta la herida generada por el acoplamiento del injerto (Figura 14), esta enfermedad se presenta con mayor frecuencia en los terrenos con problemas de drenaje, ocasiona marchitamiento descendente del árbol y con el tiempo puede provocar la muerte del mismo. Afecta drásticamente la producción,  ya que cuando el árbol se encuentra muy afectado emite una gran cantidad de frutos pero de pésima calidad y posteriormente deja de producir y se seca, la comercialización de los frutos que producen los árboles afectados por esta enfermedad es muy complicada y en ocasiones es imposible realizarla.
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Figura 14. Gomosis ocasionada por el hongo Phytophthora parasitica
Melanosis y mancha del fruto, éstas dos enfermedades ocupan el segundo lugar en importancia, después de la gomosis. El 12% de los productores de naranja las identifico como un problema fitosanitario de alta, mediana y poca importancia, el grado de importancia tan variado que le dan los productores, se explica por el hecho de que existe una marcada diferencia en las condiciones ambientales presentes en las distintas regiones productoras de naranja, principalmente en el factor de la humedad relativa, además de que son varias las especies de hongos que tienen la capacidad de provocar manchas de fruto, pero en todos los casos existe una estrecha relación entre la frecuencia y la severidad de los daños con las condiciones de drenaje y de humedad relativa que se presenten. Dicha relación indica, que a mayor humedad y falta de drenaje adecuado, mayor frecuencia y severidad de los daños ocasionados por los hongos a los frutos (Figura 15). Otros factores que favorecen la incidencia de éstas enfermedades son el descuido de las huertas o el abandono de las mismas por periodos prolongados de tiempo, así como la falta de podas, situaciones que dependen directamente de la capacidad económica del productor.
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Figura 15. Manchas en el fruto ocasionadas por el hongo Diaporthe citri
Además de los problemas que mencionaron los productores se identificaron otros problemas fitosanitarios como la pudrición de flores y la caída de frutos, ocasionadas por el hongo Colletotrichum gloesporoides (Figura 16), manchas de hoja ocasionadas por varias especies de hongos como Mycosphaerella citri y  varias especies de escamas. Estos microorganismos son difíciles de identificar por los productores, por lo que no los mencionan, sin embargo, está documentado que afectan significativamente el desarrollo y vigor de los árboles. Otro de los problemas que se pudo detectar y que se encuentra presente en la mayoría de las plantaciones de naranja es la desnutrición de los árboles, la falta de macro y micronutrientes, reflejada en el escaso vigor de los árboles, y al igual que los problemas anteriores, los síntomas son pocos conocidos e identificados por los productores, por lo que pocas veces son mencionados como problemas serios, las deficiencias de nitrógeno, zinc, magnesio y manganeso son los más comunes, tanto en las plantaciones jóvenes como en las plantaciones viejas. Estas deficiencias afectan significativamente el desarrollo de follaje, la cantidad y calidad de la fruta y reduce la longevidad de los árboles, situación que afecta directamente el precio de venta.
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Figura 16. Daños en pétalos y caída de frutos ocasionados por Colletotrichum gloesporoides
Es evidente que la mayoría de las medidas de control realizadas por los productores están encaminadas a resolver los problemas más obvios y que afectan directamente al fruto, aquellos problemas que de alguna manera tienen una relación mas estrecha con el objetivo que persiguen los productores, que es la producción de frutos, y que demeritan la calidad del mismo y como consecuencia afectan su comercialización. En este sentido, los aspectos de nutrición y de control de plagas consideradas como indirectas demandan poca atención por parte del productor, puesto que las acciones para tratar de corregirlos o controlarlos son muy esporádicas o casi nulas, razón por la cual en la mayoría de las huertas de naranja es común encontrar niveles altos de infestación de éste tipo de plagas, al igual que niveles bajos de nutrición. Una combinación explosiva para provocar bajos rendimientos.

La falta de recursos económicos suficientes en el productor, ocasionada en la mayoría de los casos por una temporada prolongada de bajos precios de la naranja, genera un circulo vicioso en el que la calidad fitosanitaria de la fruta pasa a ser un factor secundario o terciario para el productor, sin embargo, la calidad de la fruta es quizá la única alternativa que tiene, ya que de ésta depende en gran medida la aceptación o no de la fruta, tanto en el mercado nacional como internacional y por ende el acceso a mejores precios que se reflejarán en mejores condiciones para el cultivo y un mayor ingreso económico para sus familias.

Retomando la importancia que le dan los productores a las enfermedades, es evidente que para ellos, es la mosca de la fruta la de mayor importancia por los efectos que provoca y porque está extendida a pesar de los esfuerzos que se han hecho para mantenerla bajo control, a través del Programa de Sanidad Vegetal de la Alianza para el Campo y específicamente a través de la Campaña de la Mosca de la Fruta.

92.69% de los productores entrevistados consideran como una de las principales plagas a la mosca de la fruta; 47.54% considera a la gomosis como un problema importante; 22.54%  mencionó al arador como problema que les preocupa; 20.72% considera a las fungosis como un problema importante; el minador fue mencionado por 19.49% de los productores entrevistados.

En el rubro de los pulgones es pertinente hacer una mención especial. Resultó que los pulgones fueron señalados como problema importante por 12.78% de los entrevistados; pero según se nota en el Gráfica 8, el problema de Tristeza de los Cítricos, no fue mencionado por ninguno de los productores entrevistados y es curioso porque el vector de la enfermedad es precisamente el pulgón café. 

Todo parece indicar, que a pesar de que existe el Programa de Fomento Citrícola, que promueve acciones relacionadas con la Tristeza de los Cítricos, no ha tenido la cobertura suficiente en el caso específico de los productores de naranja. Lo cual no es un asunto menor, en la medida que el productor todavía no tiene la información necesaria y suficiente que le permita visualizar el peligro que representa esa enfermedad.

En cuanto a la participación de los productores en las campañas fitosanitarias, las siguientes gráficas, muestran información en ese sentido:
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       Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Gráfica 8. Participación en la campaña de la mosca de la fruta
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                      Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Gráfica 9. Participación en la campaña de VTC

Con respecto a la campaña de la mosca de la fruta, no hay congruencia, pues 92.69% de los productores la señala como problema importante, pero la participación en la campaña se reduce a 52.4%. Se esperaría que la participación fuese mayor pero no sucede así. La explicación a esta situación se encuentra en el apartado que trata del papel de las juntas locales de sanidad  en la campaña de la mosca de la fruta. Aquí se asienta la idea de que la escasa participación de los productores en la campaña se debe al nivel de desconfianza y escasa participación en la toma de decisiones que tienen que ver con las acciones de campaña. La mayoría de los productores considera que la campaña no funciona porque se maneja con fines políticos y el Comité Estatal de Sanidad Vegetal es un ente inoperante que hace las veces de botín político y administrativo, al que arriban personas que nada saben de la sanidad y que mucho menos le interesan esos problemas. En el caso del virus de la tristeza de los cítricos las razones esgrimidas por los productores para no participar, se presentan en el Cuadro 19.

Cuadro 19. Causas por las que no participan los productores en la campaña de VTC.

	PORQUÉ NO PARTICIPAN
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	No la conoce
	22
	14.77

	Falta información
	52
	34.90

	Es pura política
	5
	3.36

	No hay recursos ($)
	6
	4.02

	No ha llegado a la región
	12
	8.05

	No le interesa
	12
	8.05

	No hay planta tolerante
	13
	8.73

	No sirve de nada
	4
	2.68

	No tiene plantación nueva
	20
	13.43

	La planta no tiene buen rendimiento
	3
	2.01

	T O T A L*
	149
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * 15 productores sí participan

Aunque las causas que se señalan en el Cuadro 19, son muchas, lo cierto es que la escasa participación de los productores en la campaña del VTC, se debe a la mínima información con que cuentan, pues las respuestas que no la conocen, que falta información, que no tienen plantación nueva, que no sirve de nada, expresan lo mismo, es decir, que no tienen información suficiente válida y confiable para tener una opinión bien fundamentada al respecto. En conjunto la escasa información, en sus diferentes variantes,  es señalada por 65.78% de los productores entrevistados.

El manejo fitosanitario de las plantaciones de naranja, también tienen que ver con el conocimiento que los productores tienen respecto a las normas fitosanitarias. Básicamente respecto a las normas  023 y  075 y a las fracciones arancelarias 0805.10.01 y 2009.11.01 del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLC). La gráfica siguiente informa acerca del grado de conocimiento respecto a las normas señaladas.
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   Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Gráfica 10. Conocimiento de las normas fitosanitarias

Si los datos de  la  gráfica anterior fueran fidedignos, se trataría de un alto porcentaje de productores que conocen las normas fitosanitarias. Pero si bien es cierto que 27.44% de los entrevistados manifestaron que si conocían las normas fitosanitarias, al preguntárseles cuáles eran, 34 de 45 contestaron que la campaña de la mosca de la fruta. De modo que sólo 11 productores que representan 6.7% del total entrevistado si reconocieron las campañas fitosanitarias. Y se trata de productores que han tenido participación directa en las juntas locales de sanidad vegetal y por tanto cuentan con más información en ese sentido. Otro aspecto que tiene que ver con la sanidad de las naranjas es lo relativo a la inocuidad alimentaria, que tiene que ver con el acceso al mercado global de la naranja. En este tema el nivel de información es muy escaso, pues 95.13% manifestó que no sabe nada y el restante 4.87% indicó que su conocimiento al respecto es poco.

6.6 Características agroecológicas de las plantaciones 

La producción de naranja, no se puede comprender sin tener información respecto al sitio en que se encuentran las plantaciones. La calidad del sitio, tiene que ver con la calidad del suelo y el clima que prevalece y éstos aspectos se tratan en el presente apartado, porque son factores que definen el nivel potencial de rendimientos y el volumen de producción que se oferta. El suelo es un cuerpo vivo, cambiante y que provee a las plantas de soporte y nutrientes. El suelo tiene la capacidad de intercambio catiónico y ésta es considerada la segunda reacción química más importante después de la fotosíntesis. Su desarrollo pedogenético, define en gran medida su nivel de fertilidad natural y su posición en el paisaje define su capacidad de uso. Grosso modo, las plantaciones de cítricos se explotan en terrenos de las clases agrológica II, III, IV, V, VI y VII, en una escala, donde la clase I, es un suelo de primera que no tienen limitaciones de ningún tipo, para las actividades agropecuarias y la clase VIII no tiene aptitud de uso para la agricultura.

Las clases II a IV, ocurren con mayor frecuencia en los naranjales de Papantla, Martínez de la Torre, Tecolutla, Álamo y Tuxpan, en donde los factores limitantes son las texturas arcillosas, la profundidad, las pendientes de entre 3 y 30% y el relieve ondulado. Las clases V, se encuentran en las riveras de los ríos de las regiones citrícolas y su problema principal es que están sujetos a problemas de inundación por desbordamiento de ríos en la época de lluvias. 

Por su parte los suelos de las clases VI y VII, se observan en las partes altas de los municipios de Álamo, Castillo de Teayo, Tihuatlan, Tuxpan, Tlapacoyan y en menor frecuencia Martínez de la Torre. La percepción de los productores respecto a la aptitud de sus parcelas para producir naranja, se presenta en la Gráfica 11. 
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   Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Gráfica 11. Calidad de las parcelas, según los productores

La calificación que dan a sus parcelas los productores entrevistados es mayoritariamente regular; es decir se trata de terrenos con atributos intermedios en cuanto a la aptitud de uso se refiere y que por lo tanto no tienen un alto potencial de rendimiento, sobretodo en aquellas áreas donde los factores limitantes son más intensos, en cuanto a sus parámetros de calificación se refiere. Los factores que los productores consideraron para calificar a sus tierras como regulares se detallan en el Cuadro 20.

Cuadro 20. Factores utilizados por los productores para calificar la calidad de sus tierras.

	FACTOR DEMERITANTE
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Poca fertilidad 
	15
	14.56

	Inundación
	11
	10.68

	Pedregosidad
	2
	1.94

	Pendientes pronunciadas
	63
	61.17

	Poca profundidad
	11
	10.68

	Texturas finas
	1
	0.97

	T O T A L*
	103
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * 54 productores  la consideran buena y 7 la consideran mala (Total 164)

La información del Cuadro 20, muestra que el factor que más impacta para que se demerite la aptitud de los suelos naranjeros es la pendiente, pues más del 60% de los entrevistados lo señaló como tal. Y, los productores lo consideran así, porque desde su perspectiva los suelos con relieves de moderados a pronunciados, se dificultan las labores de limpieza y poda de las plantaciones, y además se tienen problemas con escurrimientos superficiales que provocan zanjas, que dificultan el transporte de la cosecha y que incrementan los costos de producción. 

Aquí cabe reflexionar, si es pertinente y necesario si áreas que no cumplen con los requerimientos que demanda el cultivo de la naranja, se deben seguir explotando con ese fin, o bien se debe pensar ya en la reconversión productiva, en aquellas áreas de laderas de relieves complejas y pendientes pronunciadas, donde el potencial de rendimiento es bajo y en el largo plazo no asegura al productor un ingreso que le permita un nivel de vida digno. Más aún, en éstas áreas los estragos de la erosión hídrica es evidente.

Un aspecto de primordial importancia en cuanto a las cuestiones agroecológicas es el clima. Para nadie es noticia nueva, los serios problemas de sequía que enfrenta Veracruz, y las zonas citrícolas no son la excepción. Este año que corre, la sequía fue especialmente severa, durante el recorrido de campo, se observaron huertas al borde del colapso, árboles enclenques y sedientos. 

Por desgracia, se está ante un problema difícil de prever. Los cambios climáticos son evidentes y poco se está haciendo por revertirlos. Y la influencia en los procesos de producción agropecuaria son desastrosos.

En el caso que nos ocupa, ante la imposibilidad de efectuar una zonificación agroecológica de las regiones naranjeras del Estado, se optó, por estimar los efectos del clima a través de la ocurrencia de siniestros, en cuanto a su ocurrencia, porcentaje de pérdidas que provocan y la frecuencia con que se presentan. En las siguientes gráficas (12 y 13) se presenta el nivel de ocurrencia de los siniestros más importantes y que son los que mayores problemas provocan a los productores.
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Gráfica 12.  Productores que sufren inundaciones
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Gráfica 13. Productores que sufren  sequía

El problema de inundaciones se circunscribe a  las plantaciones de naranja, que se encuentran en  las inmediaciones de cuerpos de agua, que se desbordan y temporalmente arrojan agua sobre las plantas. Las inundaciones también se llegan a presentar en los terrenos bajos, cuando se presentan lluvias intensas sobre suelos con horizontes superficiales donde el contenido de arcilla es alto (mayor de 40%) y donde la velocidad de infiltración y la tasa de precolación son bajas, provocando los encharcamientos superficiales. Cuando la inundación es prolongada, si llega a provocar las pérdidas de plantas de naranjo, pero esto no es frecuente. Sin embargo, la inundación también tiene un lado positivo. Cuando un suelo está sujeto a periodos de inundación, la disponibilidad de fósforo se incrementa, debido a la actividad de microorganismos anaeróbicos, que aportan formas asimilables de fósforo a la solución del suelo.

Los daños que llegan a provocar las inundaciones se presentan en el Cuadro 21. De acuerdo con los datos que se detallan en este cuadro, el porcentaje de pérdidas más frecuente es el que se encuentra en el rango de 40 a 50%,  consideradas éstas cómo pérdidas en el porcentaje de floración y en la caída de frutos. 55.5% del total de productores que han sufrido daños por efectos de las inundaciones tienen porcentajes de pérdidas inferiores al 50%.

Cuadro 21. Porcentaje de pérdidas que se presentan por efecto de inundaciones

	% DE PÉRDIDAS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	0-10
	2
	5.56

	10-20
	3
	8.33

	20-30
	5
	13.88

	30-40
	0
	0.0

	40-50
	10
	27.79

	50-60
	0
	0.0

	60-70
	3
	8.34

	70-80
	5
	13.88

	80-90
	8
	22.22

	90-100
	0
	0.0

	T O T A L
	36
	100.00


Pero si el porcentaje de pérdidas provocado es importante, lo es más la frecuencia con que se presenta ese tipo de siniestro. En este sentido la frecuencia más severa es la de 1 vez cada dos años, donde se encuentra el 11.1% de los productores que les afecta la inundación; 11.1% tuvo problemas de inundación una vez cada cinco años; 2.77% los tuvo una vez cada 7 años; 5.55% una vez cada 10 años y 69.5% llega a tener problemas de inundación por periodos mayores a una vez cada 10 años. Las cifras anteriores revelan que la inundación no es un problema serio para la actividad, salvo en aquellas superficies de las vegas de ríos y arroyos.

Retomando los efectos de la sequía, en el Cuadro 22 se detalla el nivel de daños que ocasiona ésta cuando se presenta.

Cuadro 22. Porcentaje de pérdidas que se presentan por efectos de la sequía

	% DE PÉRDIDAS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	0-10
	23
	16.66

	10-20
	9
	6.52

	20-30
	31
	22.47

	30-40
	21
	15.22

	40-50
	14
	10.15

	50-60
	25
	18.11

	60-70
	14
	10.15

	70-80
	1
	0.72

	80-90
	0
	0.0

	90-100
	0
	0.0

	T O T A L
	138
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Los efectos negativos de la sequía son experimentados por un número mayor de productores que en el caso de la inundación y los efectos son más nocivos para la actividad. Las pérdidas llegan a ser cuantiosas porque se reduce la floración, se caen los frutos pequeños y los que quedan en los árboles, llegan a ser frutos de tamaño reducido y de mala apariencia. 60.87% de los productores entrevistados tiene pérdidas inferiores al 40%, por efectos de la sequía, porcentaje que es importante porque suponiendo un rendimiento promedio de 12 ton/ha y la una superficie promedio de 8 ha de naranja, que son los valores promedio de las 164 entrevistas realizadas, se tiene que un nivel de pérdidas de hasta 40% representa 38.4 ton por productor. De modo que la sequía si es un problema serio para los naranjeros. Pero su importancia se agudiza cuando se hace referencia a la frecuencia con que se presenta los efectos de la falta de agua de lluvia. En el Cuadro 23, se presentan las frecuencias con que se presenta la falta de agua.

Cuadro 23. Frecuencia con que se presenta la sequía

	SE PRESENTA
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Cada año
	38
	27.54

	Cada dos años
	12
	8.70

	Cada 3 años
	38
	27.54

	Cada 4 años
	12
	8.69

	Cada 5 años
	21
	15.21

	Cada 6 años
	6
	4.35

	Por periodos mayores a 10 años
	11
	7.97

	T O T A L*
	138
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * 26 productores no tienen problema de sequía

El cuadro anterior reafirma lo que se conoce ya en cuanto a la recurrencia de periodos de tiempo prolongados donde no llueve, eso a pesar de que Veracruz dispone de climas que no son considerados como secos. El que 27.54% de los entrevistados manifieste que sufre falta de agua cada año, es preocupante por lo que supondría en el nivel de producción por bajos rendimientos debidos a deficiencias hídricas de las plantaciones. Ahora bien, es pertinente mencionar que al momento de realizar las entrevistas se estaba presentando un periodo de aproximadamente 4 meses sin lluvia y los efectos de la sequía eran evidentes en las plantaciones, de modo que para los productores era un problema serio y actual, de modo que es probable que las cifras que se presentan estén sobreestimadas, debido al momento psicológico que estaban viviendo los productores; es probable que los porcentajes de pérdidas estén sobrestimados hasta en un 100%.

La única forma de reducir los efectos nocivos de la falta de agua, es recurriendo al riego.  Y, las obras de riego, demandan en principio que se tengan fuentes disponibles. Por esa razón se les preguntó a los productores si contaban o no con fuentes de abastecimiento, obteniéndose los resultados que se presentan en la siguiente gráfica.
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Gráfica 14. Productores que disponen de fuentes de agua para riego

Prácticamente la mitad de los productores si cuentan con una fuente de agua, que les puede permitir  subsanar los efectos de la sequía, incorporando sistemas de riego utilizando aguas superficiales, porque en la pregunta no se incluye lo relativo a las aguas subterráneas. De modo que si se considera la existencia de aguas subterráneas la disponibilidad de agua se incrementa.

Pero a pesar de tener acceso a fuentes de agua superficial, no la utilizan. 46.9% de los productores que si pueden acceder a las aguas superficiales, manifestó que no lo hace porque no cuenta con los recursos financieros para comprar un equipo de riego. 20.98% no utiliza agua porque considera que los equipos de riego son costosos y 6.17% dice que no riega porque la fuente se encuentra lejana. El restante 28.3% esgrime diferentes razones: que no lo había pensado, que lo va a hacer, que se va a organizar, que no hay energía eléctrica, que los combustibles son caros, que necesitan apoyos para eso.

6.7 Acceso a créditos y apoyos

El contar con servicios complementarios es un prerrequisito para que los productores puedan alcanzar mayores rendimientos. La capacitación y la asesoría son servicios indispensables para los productores, siempre que los mismos sean oportunos, de calidad y de frecuencia elevada. El acceso a crédito también es importante en tanto el mismo se destine al mejoramiento del paquete tecnológico. Subsidios provenientes de Alianza para el Campo y los programas de apoyo al desarrollo rural, también pueden ser importantes para los naranjeros. Estos aspectos se abordan en el presente apartado.

6.7.1 Acceso a créditos

La existencia del movimiento nacional de El Barzón, demuestra lo que ha sucedido en el país, con los créditos destinados al campo. Variadas son las causas, pero por igual banqueros y productores tuvieron responsabilidades. Lo anterior, en el momento actual, ha motivado un escaso nivel de otorgamiento de créditos, porque los bancos han endurecido sus políticas y porque el entorno económico es frágil, lo que implica mayor incertidumbre y un costo más elevado del dinero. En el Cuadro 24, se presenta información en este sentido.

Cuadro 24. Productores que reciben créditos y quién lo proporciona

	TIENE CRÉDITO
	FRECUENCIA
	%
	INSTITUCIÓN QUE LO PROPORCIONA (%)

	
	
	
	BANRURAL
	FIRA
	OTRO

	Sí
	81
	49.40
	92.16
	2.0
	5.84

	No
	83
	50.60
	
	
	

	TOTAL
	164
	100.00
	
	
	


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

A pesar de que la disponibilidad de crédito es limitada, el porcentaje de productores que lo recibe es alto. Y esto se explica porque el monto de crédito es bajo. Los productores reciben de préstamo entre $2,800/ha y $3,000/ha. Ese dinero regularmente lo destinan a la compra de fertilizante y agroquímicos y al pago de la mano de obras necesaria para ejecutar esas labores. De  acuerdo con lo señalado por los productores, ese crédito, no es suficiente para cubrir todos los requerimientos que demanda el paquete tecnológico. En cuanto al  nivel de cartera vencida, 12.2% de los productores que reciben crédito tenían ese problema al momento de entrevistarlos, aducían que les había pasado eso por los bajos precios de su producción. Por otra parte, del total de productores 57.93% si le interesa recibir crédito y al 42.07% restante no le interesa, aduciendo que es muy riesgoso, que los precios bajos no permiten endeudarse y pagar a tiempo. Y por el contrario, los que tienen interés, requieren el crédito para invertir y recuperar sus fincas y para mejorar el proceso productivo.

Las otras fuentes de recursos financieros que los productores utilizan para proveer a las plantaciones del paquete tecnológico, son variadas y se detallan en el Cuadro  25.

Cuadro 25. Fuentes de recursos financieros de los productores

	FUENTE DE RECURSOS
	FRECUENCIA
	%

	Propios
	157
	95.74

	Bancos
	57
	31.10

	Préstamo familiar
	3
	1.80

	Hijos en EUA
	1
	0.61

	Intermediario
	1
	0.61

	Fondo Regional
	2
	1.22

	Otras
	2
	1.22


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

En el caso de  los recursos propios,  éstos provienen de las utilidades que obtienen los productores de la venta de su producto; de las cuales destinan una parte importante para incorporarlas en sus procesos tecnológicos de producción. Esos aportes financieros, no incluyen los costos que tiene la mano de obra familiar que se incorpora en las labores de cultivo. 

El promedio de aportación propia de los entrevistados fue de $3,088.05. El que sea el rubro de aportaciones propias el más importante explica en gran medida el porqué del reducido nivel del paquete tecnológico que los productores están instrumentando actualmente. Pues, en la medida que el precio del producto se reduce, también se reduce el monto de las aportaciones financieras y por tanto también se limita el abanico de posibilidades de tecnología de producción. Los efectos en los rendimientos es evidente

6.7.2 Acceso a apoyos

Actualmente las principales fuentes de apoyo que tienen los citricultores son: Alianza para el Campo y  los programas de apoyo al desarrollo rural manejados por SAGARPA y los programas que desarrollan las secretarías de Economía y Desarrollo Social. Todos éstos programas incluyen estrategias y acciones de fomento agrícola, fomento ganadero, sanidad agropecuaria, transferencia de tecnología y servicios complementarios como la asistencia técnica y la capacitación. Especial relación con los productores de naranja, tienen los programas de sanidad vegetal y fomento citrícola de la Alianza para el Campo y se esperaría que la participación en los mismos fuera copiosa. El grado de participación se muestra en las siguientes gráficas. 
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Gráfica 15. Participación en la Alianza para el Campo
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Gráfica 16. Participación en programas de Desarrollo Rural

La participación en los programas de la Alianza para el Campo es limitada y dicha participación se dio en los programas Kilo por Kilo y en el de Sanidad Vegetal. En el caso de  kilo por kilo, los apoyos que recibieron los productores fueron en semilla mejorada para la siembra de maíz. En el programa de sanidad vegetal recibieron proteína hidrolizada y Malathión, ambos productos utilizados en el combate a la mosca de la fruta. Del total de productores que  participaron en la Alianza para el Campo, 40% de ellos reconoció que los apoyos recibidos, si les ayudaron a introducir cambios en sus sistemas de producción y el restante 60% que no le sirvieron.

En el caso de la participación en los programas de desarrollo rural, se dio en el Programa de Apoyos al Desarrollo Rural (PADER) y se obtuvieron áperos de labranza y 50% de los productores afirmaron que los apoyos obtenidos si les ayudaron a eficientar las labores de cultivo.

El cultivo de la naranja tiene mucho que ver con el Programa Fomento Citrícola de la Alianza para el Campo, el cual lleva a cabo acciones para renovar y/o establecer plantaciones con variedades tolerantes al virus de la tristeza de los cítricos (VTC), con el fin de disminuir los efectos de la combinación VTC-vector y garantizar la productividad sostenida de la actividad citrícola. La importancia del programa para los productores de naranja es obvia y sería deseable que participaran activamente en las acciones de la misma. En ese sentido, las evidencias muestran que la participación es escasa, tal como se muestra en el Cuadro 26.

Cuadro 26. Conocimiento del Programa Fomento Citrícola

	CONOCE  EL PROGRAMA
	PRODUCTORES
	PRODUCTORES QUE PARTICIPAN
	APOYOS RECIBIDOS

	
	FRECUENCIA
	%
	FRECUENCIA
	%
	PLANTA TOLERANTE

	Sí
	21
	12.8
	4
	2.4
	

	No
	143
	87.2
	160
	97.6
	

	Total
	164
	100.00
	164
	100.00
	


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Las cifras del Cuadro 33, reflejan un escaso margen de participación de los productores de naranja en una cuestión de fundamental importancia para la actividad. Pues las experiencias de otros países han demostrado que los efectos del virus de la tristeza de los cítricos son devastadores. Y, el no estar actuando aquí y ahora, sin duda que tendrá efectos negativos en el futuro de sus plantaciones. Las razones por las que no participan los productores ya se detallaron en el apartado de manejo fitosanitario; pero para clarificar más la limitada participación, habría que los procesos de difusión y operación del Programa de Fomento Citrícola presentan deficiencias, tal como lo muestran los resultados de las evaluaciones externas que se han hecho al Programa. Lo cual se debe básicamente a un limitado presupuesto, que es insuficiente para el tamaño de las necesidades que se tiene en ese rubro.

En cuanto a los apoyos recibidos por los productores para la comercialización de sus productos, resultó que ningún productor manifestó haber recibido algún apoyo para ese fin específico. Y en cuanto a los apoyos para organizarse con el fin de comercializar su producto, 0.61% si recibió apoyo, de parte de un Ayuntamiento. Las cifras son por sí solas muy ilustrativas y definen de manera muy clara en que rubros se pueden generar estrategias tendientes a mejorar el nivel de ingresos de los naranjeros.

Si bien es cierto que los apoyos directos para comercializar son importantes, no lo es menos el que los productores reciban apoyos para organizarse, mismos que no reciben, lo cual no debe interpretarse como que no es necesaria. Por el contrario los productores entrevistados le dan un peso específico importante a la organización. Los datos contenidos en el Cuadro  27, dan sustento a la afirmación anterior.

Cuadro 27. Necesidad de organizarse, según los productores

	NECESITA ORGANIZARSE
	PRODUCTORES
	HAN VENDIDO EN GRUPO

	
	FRECUENCIA
	%
	FRECUENCIA
	%

	Sí
	148
	90.24
	3
	1.86

	No
	13
	7.90
	161
	98.14

	No sabe
	3
	1.86
	0
	0.0

	T O T A L
	164
	100.00
	164
	100.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Hay evidencia plena en el sentido de que los productores de naranja, si reconocen la necesidad de la organización como un medio útil, para poder comercializar su producto, porque según ellos, eso les daría más capacidad de negociación ante los intermediarios, se tendrían posibilidades de darle valor agregado al producto y se podrían obtener mejores precios de venta. Algunos de los entrevistados, visualizan muy bien que sin organización real, son presa de las componendas entre compradores y coyotes.

Dentro los  servicios complementarios que demandan y necesitan los productores de naranja, son básicos los que tienen que ver con el desarrollo de conocimientos, habilidades y destrezas que hagan más competitivos a los productores. Los resultados obtenidos en estos aspectos se detallan en el Cuadro  28.

Cuadro 28. Servicios complementarios recibidos por los productores

	SERVICIOS
	HA RECIBIDO EL SERVICIO

	
	SÍ
	NO

	Capacitación
	21
	143

	Asesoría y asistencia
	38
	126

	Módulos demostrativos
	7
	157

	Parcelas demostrativas
	13
	151

	Giras de intercambio tecnológico
	7
	157

	Talleres
	1
	163

	Pláticas
	53
	111

	Presentación de agroquímicos
	24
	140

	Revistas y folletos
	16
	148


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Se puede afirmar que el acceso de los productores a los servicios complementarios es bajo; los valores oscilan entre 32.3% de los productores para el caso de pláticas y 0.61% en el caso talleres. En promedio sólo 12.19% de los productores entrevistados recibió algún servicio de los que se señalan en el Cuadro 35.

Los niveles de acceso a  la capacitación son limitados, si consideramos que la naranja es un producto, que compite en el mercado mundial, o que al menos está influenciada por éste. Se esperaría que un mayor número de productores tuviera acceso a la capacitación, sobretodo considerando la existencia del Programa PRESPO, y la existencia de los programas Fomento Citrícola y Sanidad Agropecuaria. Con los niveles actuales de capacitación de los naranjeros, poco se puede esperar, para lograr incrementos en los niveles de producción y productividad y menos se puede hacer en la modificación de los hábitos productivos de los productores de naranja.

En cuanto a los medios que se utilizan para el proceso de transferencia de tecnología, éstos tienen niveles inferiores a los de la capacitación, lo cual es muy preocupante dada la enorme complejidad que acompaña al proceso de transferencia. Esto no es un asunto menor, en cuanto tiene expresión directa en el paquete tecnológico que instrumentan los productores y por ende en la cantidad y calidad de la naranja que se produce. En lo general la cantidad de los servicios que recibieron los productores no tiene relación con la importancia de la actividad en el estado de Veracruz.

La capacitación, la asistencia técnica y demás servicios complementarios son indispensables. Pero, no se trata de dar cursos sin ton ni son; por lo menos se desea que los escasos servicios que se hacen llegar a los productores, sean  de calidad. En cuanto a la calidad de los servicios recibidos, en el Cuadro 29, se detallan las opiniones vertidas por los productores.

Cuadro 29. Calidad de los servicios que recibieron los productores

	SERVICIO
	CALIDAD DEL SERVICIO RECIBIDO (%)*

	
	MALA
	REGULAR
	BUENA

	Capacitación
	4.76
	38.10
	57.14

	Asesoría y asistencia técnica
	18.42
	47.37
	34.21

	Módulos demostrativos
	0.0
	14.28
	85.72

	Parcelas demostrativas
	23.07
	28.57
	48.36

	Giras de intercambio
	28.57
	14.28
	57.15

	Talleres
	0.0
	0.0
	100.00

	Pláticas
	11.32
	54.72
	33.96

	Presentación de agroquímicos
	0.0
	50.00
	50.00

	Revistas y folletos
	6.25
	18.75
	75.00


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * Los porcentajes están referidos al total que recibió el servicio.

Aunque se trata de una apreciación personal, y como tal puede ser un juicio de valor sin bases, de cualquier forma la calidad de los servicios que recibieron los productores queda en entredicho, pues obteniendo los promedios se obtiene que: 10.27% de los productores consideró mala la calidad de los servicios recibidos; 29.56% la consideró regular y 60.17% la consideró buena.

Hasta aquí se ha hablado de la cantidad y calidad de los servicios complementarios, pero existe otro factor importante y se refiere a la frecuencia con que se recibieron los servicios. Es obvio que a mayor frecuencia, la probabilidad de que los productores adquieran conocimientos, habilidades y destrezas se incrementa y viceversa, bajas frecuencias tal vez impliquen nulos avances. A manera de ejemplo, en el Cuadro 30, se presentan las frecuencias con que fueron prestados los servicios complementarios a los productores.

Cuadro 30. Frecuencia de los servicios recibidos

	SERVICIO
	FRECUENCIAS (%)

	
	UNA SOLA VEZ
	1 VEZ /AÑO
	2 VECES /AÑO
	2 VECES

/AÑO
	MÁS DE 3 VECES / AÑO

	Capacitación
	0.0
	71.44
	14.28
	14.28
	0.0

	Asesoría y asistencia
	21.05
	47.36
	5.26
	2.63
	23.70


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    * Los porcentajes están referidos al total que recibió el servicio.

Según lo expuesto en el Cuadro 30, las frecuencias con que los productores reciben servicios complementarios es baja, pues en el caso de la capacitación 7 de cada 10 productores la recibieron una vez al año y lo mismo sucedió en el caso de los servicios de asistencia técnica. La encuesta realizada revela que los servicios complementarios recibidos por los productores son pocos, de calidad limitada y con poca frecuencia. Y, no se debe perder de vista que aquí no se aborda lo relativo a los temas que se trataron, la capacidad del expositor y los medios didácticos que se utilizaron, ni tampoco se hace referencia a los tiempos que duraron los servicios, ni a la forma en que se seleccionaron los temas de capacitación y de los demás servicios. Considerando las variables anteriores, es probable que se patenticen más deficiencias en los servicios complementarios que reciben los productores.

Un indicador útil para saber si los productores han interiorizado la necesidad de los servicios complementarios es su disposición a pagar por ellos. En la Gráfica 17, se muestra la opinión de los productores en ese sentido.
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Gráfica 17. Disposición a pagar servicios complementarios

Los datos de  la grafica anterior muestran una opinión dividida. La mitad de los productores está dispuesta a pagar los servicios complementarios, poniendo algunas condiciones: que se traten asuntos de interés y aplicables, que los servicios sean de calidad, que no sean muy caros y que se otorguen a grupos de productores organizados y que quién les proporcione los servicios, primero demuestren fehacientemente que son profesionales capaces de resolverles sus problemas, responsables y comprometidos. Los que no están dispuestos a cubrir los costos de la capacitación, afirman que no pueden acceder a esos servicios con pago propio, porque no  cuentan con el dinero para hacerlo, esa la razón que mayor frecuencia se dio.





[image: image36.wmf]


Figura 17. Principales características que determinan el perfil de los productores

6.8 Las Juntas Locales de Sanidad Vegetal

Las juntas locales de sanidad vegetal, juegan un papel especialmente importante en la cadena de la naranja, puesto que tienen que ver con el nivel de rendimientos y la calidad del fruto. Un nivel alto de sanidad en las plantaciones de cítricos, suponen rendimientos altos, calidad buena, mejor acceso a mercados, mejores precios del producto y por tanto incrementos en el nivel de ingresos.

La sanidad de los cítricos tiene su eje rector en la Campaña de la Mosca de la Fruta. Este instrumento de intervención estatal, tiene su origen más reciente en 1995, al considerarla como parte integrante del Programa Sanidad Vegetal, de la Alianza para el Campo; actualmente sigue siendo parte de la Alianza y está vigente. Este programa, está coordinado en el Estado por el Comité Estatal de Sanidad, Vegetal, los Comités Regionales de Sanidad Vegetal y  las Juntas Locales de Sanidad Vegetal. En lo relativo a las juntas locales,  3 son las que actualmente existen: Álamo, Tuxpan y Martínez de la Torre.

Los resultados que se presentan en este apartado, son producto de entrevistas hechas a los presidentes y delegados de las juntas locales de los tres municipios señalados arriba, a fin de conocer cómo es que se instrumentan las acciones de sanidad en los cítricos. Se abordan: las características del entrevistado,  conocimiento y operación de la campaña, resultados y logros de la campaña y opinión sobre la campaña.

6.8.1 Características de los encargados de las juntas

En la medida que el perfil de las personas que se encargan de la operación de las juntas locales reúna capacidad y actitud apropiadas, es probable que se obtengan mejores resultados en las acciones de sanidad. En el Cuadro 31, se detallan las principales características, con base en las entrevistas realizadas,

Cuadro 31. Perfil de los encargados de las juntas locales de Sanidad Vegetal

	ATRIBUTO
	INDICADORES

	Edad (años)
	Media
	53.1

	
	Máxima
	65

	
	Mínima
	43.0

	Escolaridad (años)
	Media
	5.4

	
	Máxima
	12

	
	Mínima
	1

	Tiempo de participar en la Junta Local (años) 
	Media 
	5.4

	
	Máxima
	10

	
	Mínima
	4

	Antigüedad en el cargo (años)
	Media
	2.7

	
	Máxima
	4

	
	Mínima
	1


Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Ateniéndose a las cifras del Cuadro 31, se nota que los encargados de la operación de las juntas locales, son personas maduras, tal como lo indica la edad promedio de los mismos (53.1 años); tienen también un grado de desarrollo apropiado en lo que a la cultura de la sanidad se refiere, pues el promedio de participación dentro de las juntas es relativamente alto (5.4 años); lo cuál resulta bueno para los objetivos de la campaña, en la medida que al frente de la misma se tienen a productores convencidos de las bondades de instrumentar y operar acciones de sanidad de los cítricos y que también ya tienen el tiempo suficiente en su cargo, como para haber corrido un proceso de aprendizaje que les permita el mejoramiento de la instrumentación y operación de la campaña y la obtención de mejores resultados.

Pero a pesar de que cuentan con atributos suficientes, parece ser que aún persisten deficiencias. Por ejemplo, a la pregunta de cuáles eran sus funciones, no hubo consistencia en las respuestas que demostrara que tienen muy claro cuál es su función y apenas  41.67% de los entrevistados tiene claro que su función es la de coordinar las acciones de sanidad entre los productores; el restante 58.33%, no tiene claro cuál es su función sustantiva, el cual no es asunto que puede soslayarse, pues si no se tiene claro que es lo que se debe hacer, menores serán los logros al no saber hacia dónde ir.

6.8.2 Apoyos con que cuentan las juntas

Para obtener buenos resultados, lograr los objetivos y cumplir con las metas que se proponen, no basta con disposición y voluntad, se requieren por el contrario, elementos adicionales que coadyuven a lograr los objetivos. En el Cuadro 32, se presentan los principales apoyos con los que cuentan los miembros de las juntas locales de sanidad.

Cuadro 32. Apoyos con los que cuentan  las juntas locales de sanidad

	INFRAESTRUCTURA Y EQUIPO
	CUENTA CON ELLOS

	
	SÍ  (%)
	NO  (%)

	Oficina
	25.0
	75.0

	Teléfono
	25.0
	75.0

	Personal de apoyo
	33.3
	66.7

	Vehículo
	16.6
	83.4

	Computadora
	16.6
	83.4

	Fax
	16.6
	83.4

	Impresora
	16.6
	83.4

	Gasolina
	25.0
	75.0

	Papelería
	25.0
	75.0

	Equipo didáctico
	16.6
	83.4


Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Según lo expuesto en el Cuadro 32, las deficiencias en infraestructura y equipo son evidentes y es obvio que esas deficiencias, se deben traducir en un bajo desempeño de aquellas personas que tienen la responsabilidad de hacer funcionar las juntas locales de sanidad. La razón de esas limitaciones se debe, según los entrevistados, a los escasos recursos con que se dota a la campaña de la mosca de la fruta y a lo inoportunos que son los apoyos, señalando además, que para fines prácticos resulta imposible la planeación de actividades y el reforzamiento de las juntas locales. En el mismo orden de ideas, sólo 8.3% de los entrevistados reconoció que recibe algún pago por participar en la dirección de las juntas locales, señalando además que no se trata propiamente dicho de un salario, sino más bien es una compensación que se incluye en el presupuesto que se asigna a las juntas locales.

Los escasos apoyos que se reciben, se manifiestan en el tiempo que los productores le dedican  a las actividades dentro de la junta local, pues en promedio están dedicando 3.5 horas por día, sin incluir los fines de semana; informando además que en los primeros meses del año (hasta 7), no se puede hacer nada porque los recursos no llegan en ese lapso.  Y no se puede planear, ni operar nada sobre las acciones de sanidad.

6.8.3 Conocimiento de la campaña y operación de la misma

En la medida que los involucrados en las juntas y la campaña conozcan con profundidad lo que se pretende y cómo lograrlo, es de esperarse que las acciones se planeen y operen eficaz y eficientemente y que éste hecho se refleje en óptimos resultados. En primera instancia, es deseable que los encargados de las juntas, tengan claro cuáles son los objetivos de la campaña. La claridad de objetivos se puede evidenciar con los datos contenidos en el Cuadro 33.

Cuadro 33. Objetivos de la campaña mosca de la fruta,  según encargados de las juntas 

	OBJETIVOS
	PORCENTAJE  DE PRODUCTORES QUE LO MENCIONA

	Prevenir incidencia de plagas y enfermedades
	75.0

	Controlar y erradicar plagas
	66.7

	Mejorar calidad de los cítricos
	66.7

	Incrementar los ingresos
	25.0

	Crear zonas libres de plagas y enfermedades
	25.0

	Mejorar acceso a mercados
	16.7

	Incrementar los rendimientos 
	8.3

	Otro
	0.0


Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

De acuerdo con el Cuadro 33, existe claridad  en cuanto al fin principal de la campaña de la mosca de la fruta, pues 9 de cada 12 entrevistados, señalaron que los objetivos de son la prevención, el control y la erradicación de plagas y enfermedades, lo cual está muy cercano al objetivo real de la campaña. Y, si bien es cierto, que en el objetivo general hay un alto nivel de coincidencia, en los objetivos particulares de la campaña, no sucede lo  mismo, pues no se asocian las acciones de campaña, con los efectos que la misma puede llegar a tener sobre otros aspectos colaterales, que son muy importantes para los citricultores, como el mejoramiento del acceso al mercado y los incrementos de los rendimientos. Parece ser que en ese sentido, los entrevistados tienen dificultades, para visualizar a la campaña, no como un fin, sino, todo lo contrario, como un medio indispensable para el mejoramiento de la cadena de la naranja. Probablemente, esto se deba al reducido nivel de capacitación y asesoría que tuvieron para el correcto desempeño de sus funciones.

Recuérdese que el contar con claridad de objetivos ayuda  mucho, puesto que en la medida que los objetivos sean claros y compartidos, se define mejor el rumbo de las acciones a seguir y los apoyos necesarios para instrumentarlas. En el mismo sentido, en la Gráfica 18, se presentan otros elementos que dan idea clara de la profundidad con la que conocen los involucrados en las juntas, lo que se pretende con la campaña y cómo se opera.
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       Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Gráfica 18. Origen de los recursos de la campaña Mosca de la fruta

El conocimiento de los encargados de las juntas de donde provienen los recursos con los que cuenta la campaña, son limitados y la información con que cuentan es difusa, llegando al caso extremo de que algunos miembros de las juntas no saben de donde provienen (Cuadro 34). Ciertamente, los recursos provienen de aportaciones de los gobiernos estatal y federal y solamente 3 de 12 entrevistados dieron esa respuesta. Aunque 33% de entrevistados señalan que los productores aportan recursos financieros a la campaña, en realidad la aportación no se da propiamente como dinero en efectivo.

Cuadro 34. Percepción de los productores respecto a la planeación e inversión de la campaña.

	ASPECTO
	 PRODUCTORES QUE LO MENCIONA (%)

	¿Quién decide cómo se invierten los recursos financieros de la campaña?

	Gobierno Estatal
	8.3

	Gobierno Federal
	16.7

	Gobierno Federal y Estatal
	58.3

	Los productores
	0.0

	No sabe
	16.7

	
	100.0

	¿Quién se encarga de la planeación de la campaña?

	Gobierno Federal
	0.0

	Gobierno Estatal
	41.6

	Gobierno Federal y Estatal
	25.0

	Productores
	0.0

	Todos
	16.7

	No sabe
	16.7

	
	100.0


Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

En los aspectos que se señalan en el Cuadro que antecede, se nota que no hay claridad, en la forma en que se planea la campaña y cómo se decide la inversión de los recursos que se asigna a la campaña. Un rasgo es evidente, y es la escasa participación de los productores en esos procesos que tienen que ver con la sanidad, a pesar de que de acuerda a las normas de operación del Programa de Sanidad Vegetal, estipula que la participación de los productores es indispensable. De acuerdo a la versión de los entrevistados, el desconocimiento de estos aspectos, tiene su explicación en el hecho de que no tienen acceso a esa información y que el Comité Estatal, no les informa, ni los invita a exponer sus puntos de vista de manera directa.

Para clarificar el nivel de participación de los productores en los diferentes procesos que incluye la campaña de la mosca de la fruta, es pertinente observar las cifras del Cuadro 35.

Cuadro 35. Actividades del Programa en las que intervienen los productores
	ACTIVIDADES
	INTERVIENEN

	
	SÍ
	NO

	Planeación
	0.0
	100.0

	Definir presupuesto
	0.0
	100.0

	Seleccionar áreas a atender
	75.0
	25.0

	Definir montos de los apoyos
	0.0
	100.0

	Criterios para otorgar apoyos
	25.0
	75.0

	Tiempos para otorgar los apoyos
	0.0
	100.0

	Selección de personal de apoyo
	58.3
	41.7

	Control y seguimiento
	16.7
	83.3

	Evaluación de las acciones
	0.0
	100.0


Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

La participación de los productores, según lo expone el Cuadro 35, es muy limitada. Parece ser que su participación es formal, más que real. Por que en un aspecto tan importante, cómo lo es la sanidad, se esperaría que la participación de los encargados de las juntas fuera de tal forma, permanente y continua, que permitiera la promoción de las bondades y alcances de la campaña; pues no se debe perder de vista que plagas y enfermedades no tienen fronteras y que poco se avanza, cuando unos hacen sanidad y otros no. No se explica el hecho de que los productores no intervengan en la planeación de las acciones de campaña, pues la misma ya tiene varios años de estarse operando, bajo las directrices actuales.

Es evidente, que si las personas que se encargan de la operación de la campaña, no participan en los procesos sustantivos de la misma, poca y mala información tendrán y con esos atributos la transmitirán a los productores que hacen sanidad. Desde la perspectiva de los directivos entrevistados, el hecho de no participar en lo relativo a la presupuestación de las actividades y a los tiempos para otorgar los apoyos, influye de manera sustancial en la disposición de los citricultores para llevar a cabo las actividades de la campaña; pues los apoyos son limitados y son inoportunos en la generalidad de los casos. Demandan pues, menos burocratismo y más participación real en la toma de decisiones, que atañen el desempeño de la campaña.

6.8.4 Resultados y logros de la campaña de la mosca de la fruta, según los miembros de las juntas   locales

En lo que a las juntas locales se refiere, hemos visto hasta aquí, que existen serias deficiencias operativas y de planeación de las acciones. Es de esperarse, que esas limitaciones y deficiencias a que se enfrentan los juntas locales de sanidad vegetal, se reflejen en magros resultados. Los principales resultados obtenidos por la campaña, se menciona en el Cuadro 36.

Cuadro 36. Principales resultados de la campaña de la mosca de la fruta

	RESULTADOS
	¿SE  DIERON? (%)

	
	SÍ
	NO

	Mejoró calidad de la naranja
	8.3
	91.7

	Protección de plantaciones
	66.6
	33.4

	Menor incidencia de plagas y enfermedades
	75.0
	25.0

	Disminución de costos de producción
	8.3
	91.7

	Identificación de zonas problemáticas
	50.0
	50.0

	Conocer fluctuaciones poblacionales
	50.0
	50.0

	Concientizar a los citricultores
	8.3
	91.7

	Mejores precios del producto
	8.3
	91.7

	Lograr zonas libres
	16.4
	83.6

	Incrementos en los rendimientos
	25.0
	75.0


  Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Los aspectos donde se expresaron los mejores resultados, tienen que ver con la parte práctica de la campaña y que por tanto son más evidentes: la protección y la menor incidencia, aspectos íntimamente ligados. Pero a pesar de que se redujo la incidencia, éste hecho no se visualizó en una mejor calidad de los frutos, pues así lo considero 91.7% de los entrevistados.

Y, sólo 8.3% de los encargados de las juntas consideró que la menor incidencia se reflejó fehacientemente en mejores precios del producto. Inclusive, se dio el caso de dos ejidos donde la participación fue tan buena que se lograron huertos libres de plagas, pero se desilusionaron porque el precio fue el mismo, que para aquellos huertos que no hicieron sanidad, muchos productores se desanimaron y ya no quieren participar en la campaña.

Ese divorcio, que desde la perspectiva de los entrevistados, todavía existe entre mejor calidad y mejor precio, desalienta la participación de los productores, y esto explica el bajo nivel de concientización respecto a la sanidad de los cítricos. En el mismo sentido, es preciso señalar, que a pesar de que los productores perciben resultados limitados, también es cierto que visualizan más de un resultado obtenido: 8.3%  reconoció 5 resultados diferentes; 41.6% mencionó 4 resultados logrados y 25% hizo mención de 3 resultados obtenidos. Cómo puede notarse, los encargados de la operación de las juntas locales, empiezan a mejorar sus percepciones en cuanto los diversos beneficios que se pueden derivar, cuando se instrumentan y operan acciones de sanidad vegetal en los cítricos. Sólo falta, que sean capaces de transmitir esa experiencia a otros productores.

La calificación que dan los miembros de las juntas de sanidad vegetal, a los resultados que se han obtenido hasta la fecha, se presentan en el Cuadro  37.

Cuadro 37. Calificación de los resultados, según los miembros de las juntas locales 

	CALIFICACIÓN DE LOS RESULTADOS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Muy buenos
	0
	0.0

	Buenos
	2
	16.7

	Regulares
	8
	66.6

	Malos
	2
	16.7

	Muy Malos
	0
	0.0

	T O T A L
	12
	100.0


          Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Diversas son las razones esgrimidas por los entrevistados para dar esas calificaciones, pero destacan dos:  lo limitado de los recursos financieros y lo inoportuno que son los mismos. Aducen que el problema que se tiene que atender es complejo y de grandes dimensiones, dada la superficie sembrada con cítricos y el gran número de productores minifundistas, que hace que el volumen de recursos sea rebasado por las necesidades. Esto se refleja también en la participación de los citricultores en la sanidad, la cual es calificada cómo se muestra en el Cuadro  38.

Cuadro 38. Calificación de la participación en la campaña, según los miembros de las juntas.

	CALIFICACIÓN DE LOS RESULTADOS
	FRECUENCIA
	PORCENTAJE

	Muy buenos
	0
	0.0

	Buenos
	2
	16.7

	Regulares
	3
	25.0

	Malos
	7
	58.3

	Muy Malos
	0
	0.0

	T O T A L
	12
	100.0


       Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Si los resultados de la campaña fueron calificados como regulares, la participación de los productores, fue calificada peor y esto se debe a que no se cuentan con los recursos para llevar a cabo una difusión profusa de la campaña, a que el nivel de organización de los productores es escaso y a que de cualquier forma, con o sin sanidad sus productos son aceptados, sin ningún problema en el mercado.

Curiosamente, los entrevistados que manifestaron que la participación es buena, hablan por propia experiencia, pues se trata de dos ejidos donde el nivel de organización está mejorando, la participación es mayor y han obtenido buenos resultados, en uno de los casos, inclusive ya lograron contactar con compradores del norte de Tamaulipas, la venta directa sin intermediación, gracias a una exposición de sus productos- de calidad- en el World Trade Center de Boca del Río.

Otro aspecto, que explica la escasa participación de los productores es el hecho de que la sanidad está estrechamente relacionada con el precio y en los últimos cuatro años, éstos han estado en su nivel más bajo, de modo que la sanidad pasa a segundo término. Finalmente, el que la sanidad no sea obligatoria, también explica la escasa participación de los productores. En el Cuadro 39, se presentan las causas principales que están incidiendo en la participación de los productores.

Cuadro 39. Causas que inciden en la participación de los productores en la campaña 

	CAUSAS
	INCIDEN EN LA PARTICIPACIÓN

	
	SÍ  (%)
	NO  (%)

	Desinformación
	83.3
	16.7

	Falta de cultura sanitaria
	91.6
	8.4

	Falta de interés
	50.0
	50.0

	Escasa difusión de la campaña
	58.4
	41.6

	Nula relación calidad-precio
	58.4
	41.6

	Dificultad para tramitar los apoyos
	41.6
	58.4

	Fines políticos de la campaña
	75.0
	25.0

	Falta de dinero 
	50.0
	50.0

	Desorganización
	91.6
	8.4

	Los apoyos no llegan a tiempo
	100.0
	0.0

	Falta asesoría y capacitación
	75.0
	25.0


  Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

El Cuadro 46 introduce otros elementos sustantivos para explicar la baja participación en la campaña: la falta de cultura sanitaria y los fines políticos de la campaña. La ausencia de una cultura sanitaria poco desarrollada, no es algo simple que pueda explicarse por la apatía y falta de interés de los citricultores; por el contrario, tiene su explicación en la complejidad de la cadena de la naranja. Porque la estrategia del productor cuando el precio es bajo, tiende a privilegiar, dentro del paquete tecnológico, las actividades más importantes, como son la poda y la fertilización y el control de maleza, dejando fuera la sanidad. Por otra parte, es evidente que si no hay un proceso de capacitación permanente y continuo, encaminado a mejorar la cultura sanitaria, pues seguirán permaneciendo los ancestrales obstáculos. Y la campaña, no cuenta con ese servicio.

Mención aparte merece, merece el hecho de la manipulación política de la campaña. Expresaron los miembros de las juntas locales entrevistados, que muchos de los recursos se definen con criterios puramente políticos, privilegiando el otorgamiento de apoyos a comunidades y grupos de individuos que simpatizan con determinados grupos y partidos políticos y que esto es especialmente evidente, cuando ocurren elecciones de los diferentes órganos de gobierno. Dicen que esto se evidencia, sin ninguna duda, con los innumerables cambios que se han dado en la cúpula del Comité Estatal de Sanidad Vegetal.

6.8.5 Opinión de los miembros de las juntas sobre la campaña de la mosca de la fruta

Conocer las opiniones de los presidentes y delegados de las juntas locales de sanidad vegetal que operan la campaña de la mosca de la fruta, es de especial importancia, en la medida que se trata de actores que viven el problema diariamente.

De entrada se les preguntó, si los diferentes procesos de la campaña presentaban debilidades que pudieran ser la causa de las deficiencias en el cumplimiento de metas, logro de objetivos y resultados obtenidos. A ésta pregunta 100%  de los entrevistados contestó que sí. Y en el Cuadro 40, se detallan las causas aducidas por los entrevistados.

Cuadro 40. Causas de las debilidades de los procesos de la campaña de la mosca de la fruta

	PROCESO
	CAUSAS DE LAS DEBILIDADES (% de productores)

	
	No existe
	Insuficiente
	Inoportuno
	Inadecuado
	Incongruente

	Planeación
	58.4
	25.0
	0.0
	16.6
	0.0

	Difusión
	0.0
	75.0
	25.0
	0.0
	0.0

	Organización
	50.0
	41.7
	0.0
	8.3
	0.0

	Presupuestación
	0.0
	8.3
	58.3
	16.7
	16.7

	Operación
	0.0
	8.3
	58.3
	16.7
	16.7

	Asesoría
	8.3
	58.3
	33.4
	0.0
	0.0

	Capacitación
	50.0
	25.0
	25.0
	0.0
	0.0

	Servicios
	58.4
	16.6
	25.0
	0.0
	0.0

	Seguimiento
	91.6
	0.0
	0.0
	8.4
	0.0

	Evaluación
	100.0
	0.0
	0.0
	0.0
	0.0


       Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Una percepción persiste en los entrevistados, según lo muestra el Cuadro 40. Y es la insuficiencia y la escasa oportunidad de los  recursos de la campaña, pues los porcentajes más altos, se ubican en las tres primeras columnas del cuadro mencionado, donde se tienen como causas que el proceso no existe, que es insuficiente o bien que es inoportuno.

Es preocupante, que 58.4% de los entrevistados consideren que el proceso de planeación no existe, porque es obvio que si no se planean las acciones de sanidad, los resultados serán de poca relevancia, dada la complejidad del problema que se ataca. ¿Cómo saber si se van en el sentido correcto, cuando no hay planeación?. El escaso nivel de planeación se evidencia aún más, cuando 100% de los entrevistados señala que la campaña no se evalúa como tal. Lo cual también señala la ausencia de mecanismos de control y seguimiento que permitan conocer el desempeño de la campana y los mecanismos de intervención que permitan el mejoramiento de los procesos incluidos en la campaña de la mosca de la fruta. Pero la campaña no sólo tiene deficiencias, por el contrario y a pesar de las limitaciones a las que se enfrenta, también tiene fortalezas como lo muestra el Cuadro 41.

Cuadro 41. Fortalezas de la campaña, según los miembros de las juntas locales

	FORTALEZAS
	FRECUENCIA
	%

	Fomentar la cultura de la sanidad
	4
	33.4

	Generar huertos temporalmente libres
	3
	25.0

	Mantener incidencia en niveles bajos
	3
	25.0

	Mejorar la percepción del productor
	1
	8.3

	Relacionar la calidad con la sanidad
	1
	8.3


       Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

 Se ha detallado aquí, que la campaña esta seriamente influenciada por la escasa participación  de los productores y lo exiguo de los recursos, sin embargo, los productores se esfuerzan y le ven bondades a la campaña. Desde esta perspectiva, algunos de los entrevistados (25%), ven como una alternativa viable el que los productores tengan la posibilidad de que a sus huertos se les certifique como temporalmente libres, para tener la oportunidad de acceder a otros mercados; ésto debido a que resulta muy difícil, por la escasa participación de los productores, que se declaren áreas libres. Esta podría ser una fortaleza de la campaña, que ayudaría a que los productores interesados sigan instrumentado acciones de sanidad y que obtengan beneficios palpables.  Con la acción anterior, opinan que sería más fácil defenderse de los intermediarios, vender mejor y obtener mejores ingresos, lo que sin duda despertaría el interés de los productores que no hacen sanidad actualmente. Esta percepción se confirma cuando 66.7% de los entrevistados opinan que se deben ligar los programas de fomento con los de sanidad. Las sugerencias que los entrevistados hacen para mejorar la sanidad de las plantaciones de cítricos se detalla en el Cuadro 42.

Cuadro 42. Sugerencias para el mejoramiento de la sanidad según los miembros de las juntas 

	SUGERENCIAS
	FRECUENCIA
	%

	Hacer las acciones de campaña obligatorias
	11
	91.6

	Apoyos oportunos
	10
	83.3

	Asesoría y capacitación
	8
	66.6

	Regulación de precios (evitar coyotaje)
	6
	50.0

	Incrementar el monto de los recursos
	5
	41.6

	No politizar la campaña 
	5
	41.6

	Más difusión de la campaña
	2
	16.7

	Mejorar la estrategia
	1
	8.3

	Planear las acciones de campaña
	1
	8.3

	Evitar el burocratismo
	1
	8.3


       Fuente: entrevistas a 12 miembros de juntas locales de sanidad vegetal

Una de las sugerencias hechas es especialmente importante, por lo que tiene que ver en todas las demás: la capacitación, de calidad, oportuna y continua. Pero, según los entrevistados, no requieren una capacitación sobre el proceso productivo, la cual es necesaria pero no suficiente. Ellos quieren que se le capaciten para mejorar su percepción de las cosas, desean que se les dote de información que les permita entender el papel que juegan en el proceso global de los cítricos, quieren que se les fomente la cultura empresarial, quieren capacitación que haga posible, el tener una nueva visión de las cosas y una actitud emprendedora. Por otra parte, aunque sólo fueron mencionadas por un solo entrevistado, resultan importantes las sugerencias relativas al cambio de estrategia y la planeación, pues como se ve hasta ahora, los resultados aunque importantes son limitados y quizá ha llegado el momento de replantear objetivos, rediseñar estrategia, de abandonar la visión descendente y patrimonialista de las acciones de gobierno y buscar los mecanismos de participación real de los productores.

6.9 Tendencias de la naranja a nivel nacional y en Veracruz

La producción de naranja comienza en China hace 2500 años, es introducida por los árabes a Europa en el siglo X y llega al continente americano, gracias a Cristóbal Colón que planta en Haití, las primeras plantas de naranjo, hacia 1493. Las primeras plantaciones de naranja en nuestro país se remontan a 1521, cuando se establecieron huertos en la ribera del río Coatzacoalcos. A partir de ahí se diseminó a toda la republica y actualmente 28 estados cuentan con plantaciones de naranja. Ha representado de 30% a 20% de la producción frutícola nacional y Veracruz sigue siendo el productor más importante por su superficie sembrada. La naranja se cultiva en condiciones de temporal y de riego, dominado las plantaciones que dependen del agua de lluvia.

6.9.1 Tendencias de la naranja de riego

Las plantaciones bajo condiciones de riego han seguido la tendencia que se presenta en el Cuadro  43. Según las cifras de los Cuadro 43 y 44,  la superficie cosechada de plantaciones de riego, a nivel nacional, pasó de 41, 825 ha en 1980 a 78,394 ha en 1998, lo que representó un incremento de 87.4% para el periodo considerado y una tasa de crecimiento anual de 4.6%. En el caso de Veracruz en 1980 se tenían 524 ha de naranja de riego y para 1998, se cultivaron 488 ha, lo que representa u  decremento de 36 ha. La máxima superficie de riego se tuvo en 1984, con 627 ha de naranja de riego. En la Gráfica 19, se presenta las variaciones observadas para el periodo.
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Gráfica 19. Tendencias de la naranja de riego 1980-1998

En el contexto nacional el estado que cuenta actualmente con la mayor superficie de naranja bajo riego es Tamaulipas con una superficie de 24,569 ha que corresponden al 32.16% de la superficie nacional bajo riego. Veracruz por su parte representa apenas 0.64% del total nacional de naranja bajo riego. La diferencia entre ambos estados es abismal. Y, no es asunto que se pueda soslayar, toda vez que la diferencia en rendimientos y calidad es considerable y porque además, en el estado de Veracruz hay más agua disponible que en Tamaulipas. En este rubro la naranja veracruzana, se encuentra en desventaja, pero una estrategia encaminada a incrementar las superficies bajo riego, ayudaría a que los productores hicieran un uso más intensivo de la tierra.

	NUEVO LEON
	19,905
	21,476
	21,116
	21,216
	2,122
	8,587
	5,760
	13,315
	13,989
	15,276
	3,557
	1,762
	10,538
	12,570
	16,591
	18,967
	19,511
	19,521
	19,396

	SAN LUIS POTOSÍ
	2,625
	2,823
	3,021
	2,513
	3,025
	4,536
	3,086
	2,987
	2,687
	3,171
	2,034
	3,301
	3,598
	4,499
	4,491
	4,509
	4,164
	4,757
	2,116

	SONORA
	3,460
	3,303
	3,460
	3,373
	 
	 
	4,847
	4,763
	4,847
	6,016
	6,016
	7,223
	7,406
	9,188
	8,984
	9,451
	9,583
	8,788
	8,364

	TAMAULIPAS
	9,293
	9,255
	13,881
	13,884
	9,098
	8,757
	10,950
	10,827
	11,682
	14,239
	10,806
	16,298
	17,526
	17,504
	18,855
	19,296
	39,726
	23,783
	24,569

	VERACRUZ
	524
	524
	541
	554
	627
	399
	391
	89
	36
	41
	41
	0
	0
	5
	5
	116
	176
	461
	488

	YUCATÁN
	1,951
	4,584
	4,535
	5,317
	3,555
	4,924
	5,079
	4,571
	5,461
	5,784
	6,543
	7,139
	7,806
	7,940
	9,209
	10,321
	11,224
	12,052
	12,673

	 T O T A L
	41,825
	46,416
	49,856
	48,843
	21,946
	30,876
	31,797
	38,363
	40,930
	45,979
	31,429
	38,654
	51,599
	57,091
	63,663
	67,933
	90,454
	79,060
	76,394




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ESTADO
	1980
	1981
	1982
	1983
	1984
	1985
	1986
	1987
	1988
	1989
	1990
	1991
	1992
	1993
	1994
	1995
	1996
	1997
	1998

	HIDALGO
	1,927
	5,503
	5,503
	1,853
	2,542
	32
	1,535
	2,427
	3,031
	3,006
	2,990
	3,337
	3,917
	3,727
	5,251
	6,237
	7,067
	7,052
	7,062

	NUEVO LEON
	13,964
	13,964
	4,815
	13,964
	1,396
	0
	 
	5,604
	6,216
	6,082
	2,842
	0
	0
	2,479
	3,086
	3,565
	3,514
	3,524
	3,639

	PUEBLA
	2,946
	1,885
	2,010
	2,008
	2,000
	2,650
	2,794
	3,528
	4,101
	4,031
	4,531
	6,497
	6,666
	6,468
	8,364
	10,332
	10,332
	10,332
	10,228

	SAN LUIS POTOSI
	20,090
	18,195
	16,420
	25,206
	24,909
	24,809
	24,925
	24,925
	20,883
	22,260
	19,122
	10,542
	25,661
	30,000
	33,461
	33,259
	33,290
	33,511
	32,946

	TABASCO
	595
	650
	650
	1,571
	1,571
	2,819
	4,922
	6,496
	6,708
	N/d 
	N/d 
	7,026
	10,993
	13,268
	16,111
	16,546
	16,798
	16,319
	17,071

	VERACRUZ
	69,690
	69,958
	79,045
	82,044
	86,738
	62,089
	64,714
	88,965
	72,884
	81,728
	103,254
	108,154
	109,616
	117,195
	116,954
	125,119
	80,350
	79,549
	77,639

	YUCATAN
	1,942
	2,191
	2,173
	2,693
	1,723
	281
	512
	744
	889
	1,288
	1,260
	1,248
	1,535
	1,636
	1,537
	1,266
	1,032
	1,237
	1,325

	 T O T A L
	120,112
	120,498
	120,023
	137,750
	128,513
	96,770
	103,768
	137,222
	118,825
	127,843
	144,574
	144,102
	165,984
	183,592
	193,671
	205,253
	165,061
	162,293
	162,348


6.9.2 Tendencias de la naranja de temporal

La evolución de la superficie cosechada en condiciones de temporal, se presenta en el Cuadro 51. En éste rubro, Veracruz ocupa el primer lugar nacional en superficie sembrada y en superficie cosechada. Para 1980, se cosecharon 69,690 ha, teniendo un crecimiento sostenido hasta llegar a 125,119 ha en 1995, para finalmente en 1998 tener 77,639 ha. En ese mismo año la superficie cosechada de naranja de temporal en el estado, representó 47.82%  del total nacional. Las variaciones que se presentaron en ese periodo de tiempo se detallan en la  Gráfica 20.


[image: image39.wmf]Superficie cosechada en temporal

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

Años (1980-1998)

Hectáreas

Elaboración propia con base en datos de SIACON-SAGARPA

Gráfica 20.  Tendencias de la naranja en temporal

Es obvio que las condiciones de temporal, suponen mayor riesgo de que las plantaciones sufran daños provocados por siniestros que necesariamente se manifiestan en reducción de la superficie sembrada, lo que explica las variaciones tan  marcadas que se dan en las superficies cosechadas en condiciones de temporal. Aunque la ocurrencia de siniestros no debe ser considerada como la única causa de las variaciones en las superficies cosechadas, porque existen otros motivos que no son de índole fisicobiológico y climático. Hay que recordar también que el productor es un ser humano que como tal necesita de motivaciones para conformar su conducta. Y en la medida que la naranja no lo motiva, porque sus precios son bajos, se genera un circulo vicioso de desatención de las plantaciones, que se expresa en bajos rendimientos-bajos precios-escasa utilidad-desatención. Ese desinterés del productor llega al extremo de dejar la fruta en los árboles porque los precios son tan bajos que no cubren los costos de la cosecha. Por otra parte, al no tener utilidades, el productor no tiene posibilidad de contar con los recursos financieros necesarios para realizar las actividades que demanda el paquete tecnológico, lo que se traduce en bajos rendimientos y abandona de las huertas, reduciéndose así, la superficie cosechada.

6.9.3 Tendencias de las superficies siniestradas de temporal

En la Grafica 21. Se muestra el comportamiento de la superficie que fue afectada por siniestros en el Estado.
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   Elaboración propia con base en datos de SIACON-SAGARPA

Gráfica 21. Superficie siniestrada de naranja de temporal

Las cifras de superficies siniestradas son muy contrastantes, van de 5 ha en 1997 a 38,563 ha en 1989. Se expresa muy fácil, pero en realidad se trata de un asunto bastante serio. El hecho de que lleguen a siniestrar casi 40,000 ha, habla de la precariedad de las plantaciones de naranja explotada en condiciones de temporal. Además, al dejarse de cosechar ese nivel de superficie, se causa un efecto negativo en las economías regionales de las zonas productores, pues no se generan empleos y no se demandan los servicios e insumos que demanda la naranja cuando es la época de cosecha y en  lo general el proceso productivo.

En las entrevistas que se realizaron a 164 productores de naranja, se manifestó que en el estado, los siniestros que se presentan son las inundaciones y las sequías. Inclusive, los productores perciben que se están agravando los efectos de las sequías, porque se están haciendo más prolongadas y su frecuencia es cada vez mayor. Visualizan claramente que se tienen daños severos en la floración, llenado del fruto y caída de los mismos, ya sea por exceso de humedad (encharcamiento e inundación) y por deficiencias hídricas. De modo que se tiene muy claro que para la cadena de la naranja, en el sistema de producción, enfrenta serios retos por efecto de los siniestros. 

Pero para el caso específico de Veracruz, los efectos nocivo de la falta de humedad, se pueden contrarrestar, haciendo uso pleno de los recursos hídricos con los que cuenta la mayoría de los productores; pues en las entrevistas más del 50% de los mismos reconoció tener fuentes de agua para dotar de riego a sus plantaciones de naranja, explicando además que no lo hacían por lo incosteable de la actividad debida a los bajos precios del producto. Sin embargo, lo importante es que se cuenta con las fuentes de agua disponible para atemperar los efectos de las sequías.

6.9.4 Comportamiento de los volúmenes de producción

La superficie cosechada, se manifiesta en los volúmenes de producción; el comportamiento de los mismos se presenta en el Cuadro 45 y 46, para condiciones de riego y de temporal respectivamente. En cuanto a volúmenes de producción en condiciones de riego la importancia del estado es limitada y se ve ampliamente superado por los estados de Nuevo León, Tamaulipas y Yucatán; en 1998, Veracruz aportó apenas 0.67% de la producción nacional de naranja cultivada bajo riego. En la  Gráfica 22, se presenta la evolución para el periodo 1980-1998 en el estado.
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   Elaboración propia con base en datos de SIACON-SAGARPA

Gráfica 22. Comportamiento de volúmenes de producción de naranja de riego

Si en los volúmenes de producción bajo condiciones de riego, Veracruz tiene poca importancia en el escenario nacional, en la producción temporalera es la mayor del país. En 1997 la producción de naranja veracruzana representó el 54.3% de la producción nacional y en 1991 significó 83.2%, es decir la participación ha fluctuado en un amplio rango. El promedio de participación para el periodo considerado fue de 69.05%.  La forma en que se ha presentado la aportación del estado a la producción nacional temporalera se presenta en la  Gráfica 23.
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Gráfica 23. Aportación del estado de Veracruz a la producción nacional
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	Volúmen Producción  ( Ton. )
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ESTADO
	1980
	1981
	1982
	1983
	1984
	1985
	1986
	1987
	1988
	1989
	1990
	1991
	1992
	1993
	1994
	1995
	1996
	1997
	1998

	NUEVO LEON
	295,842
	322,753
	331,811
	318,240
	31,830
	11,334
	20,104
	117,005
	135,323
	195,134
	25,206
	4,069
	25,243
	89,084
	185,858
	215,697
	221,871
	313,854
	201,253

	SAN LUIS POTOSI
	39,360
	36,498
	56,054
	26,787
	29,547
	59,503
	31,477
	45,276
	47,162
	66,228
	13,463
	54,762
	41,725
	89,307
	77,310
	82,793
	52,956
	76,073
	22,655

	SINALOA
	17,908
	17,908
	8,316
	569
	 
	 
	6,061
	6,248
	6,612
	150
	11,163
	12,954
	11,042
	12,317
	14,384
	16,502
	17,372
	13,291
	12,075

	SONORA
	52,938
	66,329
	65,200
	62,122
	 
	 
	62,002
	96,621
	113,940
	125,319
	122,187
	117,338
	149,470
	178,890
	159,927
	161,500
	167,828
	151,596
	151,940

	TAMAULIPAS
	136,588
	154,251
	222,009
	153,327
	125,515
	152,923
	208,945
	170,740
	223,792
	225,487
	84,402
	158,855
	249,809
	257,644
	316,068
	355,463
	701,082
	391,936
	386,953

	VERACRUZ
	8,384
	8,174
	8,131
	7,862
	8,262
	6,783
	7,129
	1,018
	611
	807
	807
	0
	0
	50
	50
	1,060
	1,288
	6,623
	6,886

	YUCATAN
	42,915
	69,006
	63,580
	85,604
	44,424
	61,792
	43,928
	35,745
	66,550
	75,432
	84,614
	101,054
	136,750
	130,352
	156,413
	150,051
	171,762
	179,460
	170,886

	 T O T A L
	623,901
	708,288
	787,127
	675,673
	261,920
	314,069
	392,913
	485,445
	613,276
	705,924
	357,809
	465,832
	642,254
	793,830
	957,423
	1,022,389
	1,386,500
	1,215,825
	1,029,280

	Temporal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Volúmen Producción  ( Ton. )
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ESTADO
	1980
	1981
	1982
	1983
	1984
	1985
	1986
	1987
	1988
	1989
	1990
	1991
	1992
	1993
	1994
	1995
	1996
	1997
	1998

	NUEVO LEON
	111,712
	97,748
	50,558
	97,748
	9,772
	0
	 
	23,245
	41,028
	53,883
	13,028
	0
	0
	9,593
	10,986
	38,219
	36,911
	35,765
	23,725

	SAN LUIS POTOSI
	150,735
	144,070
	116,401
	169,512
	187,317
	210,702
	224,325
	236,630
	227,268
	184,014
	143,813
	84,933
	171,949
	340,000
	335,300
	336,604
	236,925
	234,630
	260,619

	TABASCO
	8,925
	9,750
	6,500
	12,000
	12,568
	22,552
	29,532
	35,728
	40,919
	 
	 
	51,406
	104,430
	127,877
	137,515
	1,663
	181,324
	174,148
	91,942

	TAMAULIPAS
	48,964
	18,956
	34,275
	23,561
	11,599
	 
	0
	336
	1,794
	16,136
	14,144
	17,293
	40,969
	40,740
	18,462
	19,044
	42,902
	24,056
	31,538

	VERACRUZ
	645,281
	669,917
	944,825
	978,538
	1,033,558
	1,109,835
	1,180,981
	1,016,740
	1,017,147
	1,242,000
	1,492,809
	1,584,905
	1,435,220
	1,430,049
	1,497,037
	1,873,137
	1,018,414
	897,104
	844,324

	 T O T A L
	1,119,311
	1,113,799
	1,295,934
	1,422,946
	1,395,007
	1,456,139
	1,559,482
	1,480,612
	1,463,083
	1,666,304
	1,862,529
	1,903,660
	1,899,233
	2,119,856
	2,233,724
	2,549,152
	1,714,528
	1,650,784
	1,524,061



Sin duda, los volúmenes de producción que  Veracruz aporta a nivel nacional lo sitúan en un papel preponderante en el ámbito nacional, pero no se debe olvidar que esos volúmenes de producción tienen relación directa con la superficie sembrada, donde también el estado ocupa el primer lugar nacional. Los volúmenes de producción se explican por el nivel de rendimientos que se tengan. Los rendimientos promedio a nivel nacional, para el periodo considerado, se presentan en el Cuadro 52 para plantaciones que cuentan con riego y en el Cuadro 53, para las plantaciones de temporal.

6.9.5 Los rendimientos obtenidos

En Veracruz, el máximo rendimiento promedio en condiciones de riego, se presentó en 1990, cuando el rendimiento fue de 19.68 ton/ha y el mínimo para el periodo considerado fue de 7.32 ton/ha y se presentó en 1996.  El comportamiento de los rendimientos en plantaciones de riego se presenta en el en la Gráfica 24.
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     Elaboración propia con base en datos de SIACON-SAGARPA

Gráfica 24. Comportamiento de los rendimientos en riego, 1980-1998

La grafica anterior muestra que los rendimientos promedio, se mantuvieron estables en el periodo 1980 a 1985, a partir de ahí  la tendencia general fue a la alza, hasta 1990, cuando se alcanzó el máximo, a partir de ahí, la tendencia que se observa es a la baja. La tendencia a la baja coincide con el periodo en el que los precios de naranja también han mantenido la tendencia a la baja y aunque las plantaciones tengan agua de riego, esa no es condición necesaria y suficiente para que el productor aplique el paquete tecnológico adecuado; es obvio que si los precios se mantienen bajos, el productor en primera instancia no la ve como una actividad lucrativa y en segunda instancia no puede aplicar el paquete tecnológico pertinente debido a que no cuenta con los recursos financieros necesarios. En el caso de los productores de riego, han desarrollado la estrategia de intercalar en los naranjales cultivos comerciales como el jitomate, el chile y la sandía entre otros.

Para condiciones de temporal, los rendimientos promedio son inferiores a los obtenidos en condiciones de riego; en éste caso el rendimiento máximo promedio fue de 18.25 ton/ha en 1986 y el mínimo fue de 9.26 y ocurrió en 1980. El comportamiento de los rendimientos de temporal para el estado, se presenta en la Gráfica 25.
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 Elaboración propia con base en datos de SIACON-SAGARPA

Gráfica 25. Comportamiento de los rendimientos en temporal, 1980-1998.

En el caso de ambas condiciones, las tendencias de los rendimientos medios son muy similares; pero es más evidente que en condiciones de temporal la tendencia a la baja es más acentuada. Y lo anterior se debe a las dificultades recurrentes que los productores tienen para proporcionar a las plantaciones el paquete tecnológico que incluyan todas las actividades que demanda un paquete tecnológico completo, que permita la expresión máxima del potencial de producción de las plantaciones.

En los últimos años las condiciones no han sido propicias para los productores de naranja, debido a un entorno económico adverso, que se manifiesta  de manera evidente en una seria descapitalización de las unidades de producción. Al no contar con el mínimo de capital para invertir en sus unidades de producción es evidente que se modifica el paquete tecnológico, que asocia de manera irresoluble con el precio que tenga la naranja. La encuesta realizada entre los productores revela que si la naranja tiene precios aceptables, los productores están en posibilidad de instrumentar un paquete tecnológico más completo y viceversa. Sucede entonces que los productores optan por no fertilizar y no controlar plagas y enfermedades, dándose el caso de que más del 50% de los productores entrevistados manifestó que ha modificado su paquete tecnológico pero a la baja, por la sencilla razón de que la rentabilidad del cultivo de la naranja se ha reducido dramáticamente.

La comparación del estado con respecto a los otros estados de la república, que tienen importancia en la producción de naranja,  se presenta en el Cuadro  47.

Cuadro 47. Indicadores de la naranja de Veracruz y los principales estados productores

	ESTADO
	RENDIMIENTO MEDIO TON/HA
	SUPERFICIE COSECHADA (HA)
	VOLUMEN DE PRODUCCIÓN (TON)

	
	RIEGO
	TEMPORAL
	RIEGO
	TEMPORAL
	RIEGO
	TEMPORAL

	Veracruz
	14.3
	12.07
	234
	88,194
	4,349
	1,004,410

	Tamaulipas
	15.4
	7.6
	15,801
	2,835
	246,098
	21,303

	S.  Luis Potosí
	14.4
	8.35
	3,365
	22,346
	49,930
	210,269

	Yucatan
	14.2
	7.36
	6,877
	1,395
	98,437
	12,697

	Nuevo León
	13.5
	5.5
	12,929
	4,666
	212,711
	34,416


Fuente: Elaboración propia con cifras de SIACON-SAGARPA             Se trata de promedios simples  para el periodo 1980-1998

Si bien es cierto, las cifras del cuadro anterior se deben tomar con reserva, por las incongruencias y fallas que algunas veces presentan las estadísticas oficiales y porque se trata de medias simples; de cualquier forma resultan ilustrativas para situar al estado en el escenario nacional de la naranja.

El papel de Veracruz es dual. Y esto sucede así porque en las plantaciones de naranja bajo riego está muy por debajo de los promedios de los otros estados citrícolas de la república; en cambio en las explotaciones temporaleras de naranja, simplemente el estado está muy por encima de Nuevo León, San Luis Potosí, Tamaulipas y Yucatán.

En cuanto a los rendimientos, es evidente que en las áreas de riego Veracruz, alcanza rendimientos que no están alejados de los otros estados e inclusive, para el periodo considerado, su rendimiento promedio fue superior al de Nuevo León. Pero en las áreas de naranja de temporal, el rendimiento promedio es superior a los otros estados. Probablemente, las diferencias entre rendimientos se expliquen porque las bondades de las condiciones agroecológicas son mejores en Veracruz, en cuanto proveen a las plantas de requerimientos edáficos y agroclimáticos de mejor calidad que los otros estados y porque además en Veracruz la disponibilidad de agua de lluvia es mejor que en los otros estados.

De modo que la posición preponderante de Veracruz en el escenario de la naranja, bien puede deberse, sólo, a que cuenta con condiciones apropiadas para el cultivo y no a que las plantaciones han alcanzado un excelente nivel tecnológico. Si sucede que el papel de Veracruz, se explica por la primera condición señalada, habría poco de que vanagloriarse y por el contrario se tendría que tomar conciencia de los enormes retos que enfrenta la naranja veracruzana.

6.9.6 Contexto internacional de la naranja

La naranja se cultiva en 60 países de los 5 continentes del mundo. Por producción y consumo per cápita es hoy en día la fruta más importante a nivel mundial. De igual forma, la naranja, junto con la piña es la fruta que ha registrado la tasa de crecimiento anual más alta (Cuadro 48).

Cuadro 48. Importancia de la naranja comparada con otras frutas 

	FRUTAS
	SUPERFICIE COSECHADA EN EL MUNDO DURANTE 2001 (HA)
	TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO

1990-2000(%)

	Naranja 
	3,598,625
	4.1

	Plátano
	4,201,889
	2.2

	Mango 
	3,036,343
	1.8

	Piña
	766,144
	4.1

	Pera
	1,702698
	1.9

	Melocotones
	2,190,536
	1.8

	Aguacate
	345,064
	3.3

	Papaya
	340,594
	1.3

	Manzana
	5,594,443
	1.7


 Fuente: FAO, Agrostat 2002. 
Las cifras del cuadro 48, definen a la naranja como la fruta que ocupa el segundo lugar en superficie sembrada en el mundo, sólo por debajo de la naranja; convirtiéndola en la fruta tropical de mayor demanda en el mundo, con la ventaja de que tiene mucha aceptación en fresco, en jugo natural y procesada. Muy probablemente eso explique su ritmo de crecimiento. Cerca de una tercera parte de la superficie sembrada se encuentra en Brasil.

En el periodo 1990-2001, la menor superficie cosechada se tuvo en 1990, año en el que se cosecharon 3,147 miles de hectáreas y la mayor superficie cosechada ocurrió en  1999, cuando se cosecharon 3,768 miles de hectáreas de naranja en el mundo y según las estadísticas de FAO. El promedio  de superficie cosechada para el periodo fue de 3,497 miles de hectáreas.

En el caso de la naranja y de las frutas en general, el desarrollo de las tecnologías de producción y mejores formas de transporte han permitido la reducción de los precios al consumidor a tal grado que en la actualidad en los países industrializados, no productores, la naranja es tan popular como la manzana y su jugo generalmente forma parte de los desayunos. 

Por ello el consumo per cápita en muchos países europeos es mucho mayor que el propio de los países productores. Al respecto destaca el consumo de naranja (en fresco y transformado) en Suiza con 55 kg. y en Holanda con 52 kg. por habitante, superando al de México con más de tres veces  (Cuadro 49).

De acuerdo con información del CIESTAM, se estima que el consumo a venido creciendo a nivel mundial a una tasa promedio de 2.53% por lo que se piensa que en el año 2000 se ubicó en 8.94 kg. por persona. Aunque en los países en desarrollo el consumo de la naranja alcanzará mayores tasas de crecimiento, su alto crecimiento demográfico impedirá un acercamiento real a los niveles de consumo per cápita de los países desarrollados. De este modo, se prevé que la brecha entre ambos grupos se ampliará de 13.12 a 17.15 kg. per cápita.

Cuadro 49. Consumo efectivo y previsto de naranja en países seleccionados

	CONSUMO TOTAL

Miles de toneladas
	TASA DE CRECIEN-

TO DE  CONSUMO % 
	CONSUMO PERCAPI-

TA (KG. POR AÑO)

	
	1990
	2000
	1990
	2000
	1990
	2000

	Mundo
	41,469
	56,001
	2.08
	2.53
	7.83
	8.94

	P. en desarrollo
	19,115
	26,372
	2.57
	3.79
	4.73
	5.33

	p. desarrollados
	22,354
	29,629
	1.75
	1.55
	17.85
	22.48

	México
	1,496
	1,992
	3.30
	3.07
	17.71
	18.58

	Brasil
	2,803
	4,383
	-1.97
	3.70
	18.81
	24.42

	EUA
	10,101
	13,930
	1.42
	1.57
	40.41
	52.20

	Europa
	9,116
	11,044
	2.62
	1.54
	26.47
	31.51

	Alemania
	1,258
	1,914
	0.10
	1.82
	15.82
	24.27

	Holanda
	781
	803
	1.06
	1.95
	52.29
	50.72

	Suiza
	369
	438
	1.17
	1.67
	54.44
	63.85

	España
	1,119
	1,151
	4.76
	1.81
	30.77
	20.30

	Italia
	1,666
	1,440
	1.45
	-0.83
	28.89
	24.91

	China
	4,656
	7,401
	20.21
	7.69
	4.04
	5.70


Fuente: FAO, proyecciones de la producción, demanda y comercio de los frutos cítricos hasta el año 2000, Albufeira, Portugal, 1993.

Principales países productores

Los principales países productores de naranja en el mundo se presentan en el siguiente cuadro: 

Cuadro 50. Promedio de superficie cosechada en el periodo 1990-2000

	PAISES
	SUPERFICIE COSECHADA (ha)

	Brasil
	934,678

	Estados Unidos de América
	299,813

	China
	283,606

	México
	264,517

	España
	132,062

	Italia
	107,015

	Sudáfrica
	39,190

	Grecia 
	38,566

	Israel
	11,680


.Fuente: FAO, 2002.

Según la FAO, el principal productor de naranja a nivel mundial es Brasil que aporta el 27.2% del total; le siguen los EUA, con el 17%; China con 9.2% y; en el cuarto lugar México con una producción del 5.2% respecto al total mundial. Enseguida se ubica España, que aporta el 4.9%, Italia, con el 3.8% y un grupo de países con menor importancia como Egipto, Marruecos, Grecia, África del sur y Argentina que en conjunto representan el 8.8% de la producción mundial (Cuadro 51).

Los Estados Unidos fueron el país líder mundial hasta 1980, con el 26% del total producido en los años 70. Sin embargo, una serie de heladas destruyó las plantaciones en Florida y Texas. El espacio dejado por los Estados Unidos fue cubierto con gran rapidez por Brasil que en solo 10 años, de 1979 a 1989, duplicó su producción de 8.4 millones de toneladas a 17.8.

Cuadro 51. La producción de naranja a nivel mundial, (en miles de toneladas métricas)

	PAISES
	1975
	1980
	1985
	1990
	1995
	2000
	2001

	Mundo 
	32,505
	40,198
	41,049
	49,870
	59,246
	62,410
	61,093

	EUA
	9,294
	10,733
	6,095
	7,026
	10,371
	11,790
	11,240

	Grecia 
	556
	656
	631
	818
	938
	1,068
	950

	Italia
	1,531
	1,539
	2,162
	1,760
	1,596
	1,731
	1,934

	España
	2,015
	1,711
	1,968
	2,604
	2,587
	2,668
	2,733

	Israel
	979
	885
	913
	871
	350
	250
	201

	México
	1,615
	1,743
	1,770
	2,220
	3,571
	3,812
	3,885

	China
	167
	284
	576
	1,374
	2,124
	2,735
	2,860

	Brasil
	6,313
	10,890
	14,214
	17,520
	19,837
	17,942
	16,923

	Sudáfrica
	552
	546
	549
	772
	747
	1,041
	1,041


Fuente: FAO, 2002.
Las cifras del Cuadro 51, ilustran claramente el comportamiento de la producción de naranja en los diferentes países productores, Hay países como Sudáfrica e Israel que producen bajos volúmenes de naranja, pero que sin embargo, tienen un alto nivel de participación en los volúmenes de exportación en el mundo. Se nota también que países como China, están teniendo un fuerte crecimiento.

Rendimientos de naranja en el mundo

En la Gráfica 26, se presentan los rendimientos obtenidos en el periodo 1990-2000 en los países productores más importantes.
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Gráfica 26. Rendimientos de naranja de los principales productores del mundo

La Gráfica 26 señala evidentemente, que de entre los países productores más importantes, es México quien tiene los rendimientos de naranja menores e Israel los más altos rendimientos. Las explicaciones más obvias son que en el caso de México, el paquete tecnológico empleado es limitado y además la mayoría de las plantaciones son de temporal, lo que no sucede en Israel, donde las técnicas de riego son de punta en el mundo.

Las variedades de naranja

La naranja se consume en forma fresca y en jugo, principalmente. Lo primero es característico de los países productores en vías de desarrollo y lo segundo, de los países industrializados. La participación de los países en desarrollo en el consumo en fresco creció del 66%, correspondiente a los últimos años de la década de los 80, al 77% en el año 2000. El consumo de la naranja transformada o industrializada creció a un ritmo del 2.1% anual, en proporciones iguales en todas las regiones, por lo que la proporción del 94% del total mundial con que participan en el consumo de jugo elaborado los países industrializados, se estima que se ha mantenido.

Para el consumo en fresco, en los países industrializados se prefieren las naranjas del grupo Navel (variedades: Navelina, Newhall, Washintong, Thomson), que son frutas de gran tamaño, sin semilla, con sabor dulce y la corteza se pela fácilmente,  característica que es requisito indispensable para ser aceptada como fruta de mesa, en tanto que la producción en cantidades importantes se concentra por su restringida adaptación climática en pocos países: España, Marruecos, Turquía, Sudáfrica, California/ EUA, Australia, Uruguay y Argentina.

Otras variedades preferidas para el consumo en fresco son las del grupo sangre, así llamado debido a la presencia de pigmentos rojos en la pulpa, en el sumo, y a veces en la cáscara. Bajo condiciones de clima tropical y semi tropical, difícilmente se desarrolla esta coloración, por lo que también son pocos los países los que presentan una producción importante destacando en este aspecto los países mediterráneos; Italia, Marruecos, Argelia y Túnez. La coloración roja es muy cotizada en los mercados, tanto en Europa como en los EUA y Japón, donde las variedades de fruta que presentan el fenómeno son más demandadas. Sin embargo, las naranjas Navel y Sangre no son aptas para la industrialización, las primeras porque no son muy jugosas y además de que adquiere un sabor amargo; a las segundas porque su jugo es demasiado oscuro.

La naranja valencia del grupo blancas tiene una doble aptitud, para el consumo en fresco y más aún, para jugo; por eso es la variedad líder en cuanto a distribución a nivel mundial. Sin embargo, su consumo en fresco se reduce a los propios países productores; por la dificultad que presenta al pelarla, se utiliza preferentemente para jugo fresco, que se prepara en casa, o en estanquillos de las grandes urbes de dichos países. En cambio a los consumidores de los grandes países industrializados se les dificulta el consumo en fresco por el trabajo que implica exprimir la naranja, y por la basura que genera, además de que contiene algunas semillas. Ante la opción de recurrir a un jugo industrializado, listo para tomar y a un precio accesible, el consumo de la naranja valencia en dichos países no tiene oportunidad. No obstante la naranja valencia es una excelente fruta para la industrialización, por sus contenidos de jugo y azúcar. De este tipo de naranja  los principales países productores son: Brasil, Florida / EUA y México. Mientras Brasil  y Florida se han especializado en la producción para la industrialización, México produce principalmente para el consumo en fresco de su mercado nacional, y en menor cantidad, para la industrialización.

El conocimiento de las variedades y de las características de mercado es importante para cualquier país que pretenda incursionar en otros mercados, como es el caso de México, en donde existen serias intenciones de aumentar las exportaciones de naranja en fresco hacia los EUA, sin embargo la naranja que predomina en México es la valencia, cultivada bajo condiciones tropicales, que no tiene gran demanda en fresco en EUA, por su corteza demasiado delgada y su color verdoso. Por ello, solo los estados del norte del país, como Sonora Nuevo León y Tamaulipas, que cuenta con un clima que permite el desarrollo de variedades que se demandan en el mercado para su consumo en fresco, incluso la valencia que adquiere buena coloración en las condiciones de los estados mencionados tienen actualmente posibilidades de hacerlo. De otra forma se tendría que pensar en el cambio de variedades, lo cual es un proceso lento, incluso en estados jóvenes productores de naranja, como es el caso de Sonora donde sólo el 3% de la superficie corresponde a la Navel, naranja de mesa. Otra dificultad para el desarrollo estable para la producción de naranjas exportables son las condiciones climatológicas que prevalecen en el noreste del país, que continuamente se ve afectado por las heladas (Montemorelos, N.L. y Cd. Victoria Tamps).

Los países exportadores

Los países productores de naranja no solamente se distinguen por las variedades que cultivan sino también por el destino de su producción: el mercado nacional o de exportación, y dentro del mercado de exportación el estado en que se exporta, en fresco o transformada. China es el país clásico de producción para el mercado interno. Históricamente, el consumo de naranja en este país ha sido bajo, por la preferencia que tiene la mandarina, sin embargo, una reorientación en la política de fomento al cultivo a permitido un crecimiento explosivo de la producción de esta fruta. En contrapartida, países como Sudáfrica, destinan su producción al mercado internacional, a pesar de no ser importante como productor, lo mismo sucede con Israel. Por su parte, España, Grecia, Marruecos e Israel, se han especializado en la producción de naranja para el consumo en fresco, que se exporta a los países de la Unión Europea. La producción mundial de la naranja destinada a la exportación en fresco es casi constante en cifras absolutas; no obstante, su participación en el total producido es decreciente, representando en 1993 sólo el 7.8% de la producción mundial (Cuadro 52).

En los Estados Unidos existe la especialización de dos regiones: California que produce naranjas de mesa para el mercado nacional y para la exportación, y Florida, que se ha especializado en la producción de jugo concentrado. Ambas regiones incursionan en mercados diferentes, por lo tanto no existe entre ellas una real competencia. También Brasil se ha especializado en producción de jugo para la exportación a los mercados norteamericano, europeo y recientemente al asiático. Ante los precios deprimidos del jugo que han prevalecido en el mercado internacional durante los últimos años, los productores brasileños están considerando el gran mercado nacional y tratan de fomentar el consumo de la naranja a través de la oferta de aparatos económicos para la extracción casera del jugo.

Por su parte, México, que produce primordialmente para el mercado doméstico, tiene la gran aspiración de convertirse en país exportador del jugo para la exportación. Sin embargo, no existe una especialización adecuada a los requerimientos de los distintos tipos de mercado.

Cuadro 52. Países y volúmenes de naranja fresca exportada( miles de toneladas métricas)

	PAISES
	1990
	1995
	2000

	BRASIL
	77
	114
	75

	EUA
	518
	568
	559

	CHINA
	25
	16
	2

	MÉXICO
	3
	10
	11

	ESPAÑA
	1,139
	1,361
	1,416

	ITALIA
	157
	122
	141

	 SUDAFRICA
	304
	257
	517

	ISRAEL
	339
	215
	63

	GRECIA
	258
	257
	246


Fuente: cálculo propio con base en, FAO, Frutos cítricos.

Nuevamente los datos contenidos en el Cuadro 52, indican el escaso nivel de participación de México en el mercado de la fruta fresca. Inclusive hay países que con menor superficie cosechada (Sudáfrica, Israel), tienen una mayor aportación en el mercado internacional. En el mercado de naranja fresca la participación de Brasil es marginal, y ese mercado lo domina España, que exporta su fruta dentro de la Unión Europea.

La industria mundial de jugo de naranja

El dinamismo de la producción de la naranja a nivel mundial es resultado del gran auge que ha registrado la industria de transformación durante los últimos tres decenios; ya en 1996, la industria absorbía el 40.3% de la producción mundial.  Del total absorbido en 1992/93 Brasil, cubrió el 52.2% y los Estados Unidos el 36%, es decir, estos dos países controlaban casi el total de la producción de naranja procesada (88.2%) a nivel mundial (Cuadro 53).

	Cuadro 53. Exportaciones de Jugo de Naranja Concentrado a nivel mundial

	Año
	Mundo
	Estados Unidos
	Brasil
	Otros

	
	
	Volumen (Miles de ton.)
	% a nivel mundial
	Volumen (Miles de ton.)
	% a nivel mundial
	Volumen (Miles de ton.)
	% a nivel mundial

	1990
	1,252,966
	158,894
	12.68%
	953,969
	76.14%
	140,103
	11.18%

	1991
	1,170,711
	147,037
	12.56%
	913,738
	78.05%
	109,936
	9.39%

	1992
	1,235,797
	158,663
	12.84%
	972,428
	78.69%
	104,706
	8.47%

	1993
	1,453,998
	123,464
	8.49%
	1,165,347
	80.15%
	165,187
	11.36%

	1994
	1,430,875
	87,911
	6.14%
	1,146,917
	80.15%
	196,047
	13.70%

	1995
	1,218,277
	91,475
	7.51%
	961,193
	78.90%
	165,609
	13.59%

	1996
	1,402,804
	102,761
	7.33%
	1,182,244
	84.28%
	117,799
	8.40%

	1997
	1,416,108
	121,753
	8.60%
	1,179,571
	83.30%
	114,784
	8.11%

	1998
	1,468,323
	92,247
	6.28%
	1,227,872
	83.62%
	148,204
	10.09%

	1999
	1,366,843
	90,776
	6.64%
	1,168,135
	85.46%
	107,932
	7.90%

	2000
	1,499,072
	85,378
	5.70%
	1,224,462
	81.68%
	189,232
	12.62%

	Fuente: FAO, 2001.
	
	
	
	
	


Para el año 2000 el principal país exportador de jugo de naranja es Brasil, con el 81.68% del total mundial. México que en su mejor año, 1998, llegó al 7%, en promedio durante el período de 1990-2000 tuvo una participación del 4% y ocupa el cuarto lugar a nivel mundial. El segundo país exportador es Israel, con el 6.1%, y le sigue EUA, con el 5.6%. Los demás países que exporta jugo, son más bien re-exportadores, es decir, importan y luego exportan, como Alemania y Holanda.

Brasil exporta jugo a Europa y Norteamérica. A fines de los años 80´S los porcentajes exportados a ambas regiones eran iguales (alrededor del 45%); en la actualidad, Europa compra más del 60% y Estados Unidos menos del 25%, lo que claramente indica que la perspectiva de Brasil es el mercado Europeo. No obstante Brasil ha aumentado su presencia en el mercado Asiático, sobre todo en Japón y Corea.

Los países importadores

 En el Cuadro 54 se presentan los principales países importadores de jugo de naranja concentrado y de naranja fresca.

Cuadro 54. Países importadores de jugo concentrado y naranja fresca(miles de toneladas métricas).

	IMPORTACIONES DE JUGO CONCENTRADO

	PAISES
	1990
	1995
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000

	EUA
	11
	237
	320
	286
	396
	408
	396

	CANADA
	70
	82
	87
	87
	71
	69
	71

	ALEMANIA
	4
	12
	24
	27
	40
	10
	16

	FRANCIA
	4
	24
	35
	27
	48
	62
	63

	HOLANDA
	5
	26
	24.4
	19.7
	21.9
	11.4
	5.4

	INGLATERRA
	3.2
	9.1
	17.3
	9.4
	27.8
	13.2
	20.7

	MEXICO
	ND
	0.58
	0.54
	0.66
	0.80
	1.4
	4.51

	JAPON
	30.3
	81.1
	105.5
	102.6
	94.9
	103.3
	101.0

	IMPORTACIONES DE NARANJA FRESCA

	EUA
	11.6
	18.2
	23.3
	31.6
	38.5
	103.9
	46.5

	CANADA
	215.7
	199.3
	202.4
	227.0
	229.3
	157.3
	206.5

	ALEMANIA
	752.7
	480.7
	551.0
	499.0
	539.0
	450.7
	569.9

	FRANCIA
	624.8
	455.8
	462.2
	447.1
	460.1
	419.2
	432.9

	HOLANDA
	
	
	
	
	
	
	

	INGLATERRA
	390.4
	328.6
	318.6
	326.5
	348.5
	292.7
	316.7

	MEXICO
	4.1
	4.8
	10.4
	13.9
	20.0
	19.4
	35.1

	JAPON
	145.1
	179.9
	154.1
	171.2
	150.4
	89.7
	136.1


Fuente: FAO,2002.

La capacidad de exportación de Brasil es impresionante, ello se demuestra con los siguientes datos: en 1975 sus exportaciones sumaron 181,000 ton. 16 años después (1991/92) alcanzaron 940,000 toneladas, lo que representa un crecimiento de 10.8% por año. El grueso de la producción de jugo, el 95%, es para el mercado de exportación, mientras que el mercado interno solo absorbe el 2% de la cantidad procesada. La capacidad de la industria Brasileña es de 320 millones de cajas al año, pero su producción es de 220 millones, lo que deja aún un alto margen de ociosidad industrial (33%). La gran industria de Brasil se abastece de materia prima a través de contratos con precios de acuerdo a los futuros de la bolsa de Nueva York y con pagos por adelantado a los productores, antes de la cosecha; así, una vez que se conocen los precios reales, los productores o la industria en su caso, compensan la diferencia. Ello le permite una gran competitividad mundial, ya que la industria tiene asegurado el abastecimiento de la materia prima.

Los principales países importadores de jugo de naranja son: Holanda, Alemania, Francia, EUA, Gran Bretaña y Canadá. En conjunto, su participación representa aproximadamente el 88% de las importaciones mundiales. Los Estados Unidos son un país importador importante de jugo de naranja a nivel mundial. Durante el período 1989-1992, cubrió el 15.8% de las importaciones totales en promedio. Sin embargo, su participación a decrecido notablemente a partir de 1990, cuando ocupó el primer lugar, con 324 mil toneladas. Gracias a la rápida recuperación de las plantaciones de Florida, afectadas por una serie de heladas durante los años 80, EUA ha aumentado su producción de jugo de naranja, con lo que vuelve a ser cada vez más autosuficiente. No solamente Estados Unidos ha aumentado su producción de jugo de naranja, sino también muchos otros países están utilizando cada vez más sus excedentes de producción de fruta destinada al mercado en fresco a la elaboración de jugo. Ante tal situación, la FAO estima que se acumularán los excedentes de jugo sin encontrar compradores y que los precios actuales, ya de por sí a un nivel muy bajo, no se van a recuperar.

Las perspectivas de México en el comercio exterior de jugo de naranja y la naranja

Los mercados más importantes para el jugo de naranja y la naranja son: Estados Unidos, Canadá, Japón y Europa. En el presente capitulo se analiza la perspectiva de México para concurrir a cada una de las regiones mencionadas.

La presencia de México en el mercado de Estados Unidos

La exportación de naranja en fresco de México al mercado estadounidense es totalmente insignificante, por cuestiones de calidad, clase de naranja y por el hecho de que Estados Unidos es un exportador neto de este producto. Año con año Estados Unidos exporta entre el 7 y 8% de su producción nacional lo que le permitió en 1993 ubicar el 16% del total exportado a nivel mundial. En 1991 las importaciones de EUA alcanzaron un máximo histórico de 68,044 toneladas, cantidad que representó solo el 1% de su consumo nacional. El menor volumen de importación se dio en  1992, cuando EUA, importó sólo 9,808 toneladas métricas de naranja fresca.

De las toneladas importadas en 1991, México participó con 26,051ton., equivalente apenas al 0.4% del consumo nacional estadounidense. Para 1992 y 1993 se reportan exportaciones mucho menores, de 2560 ton y 1,703 ton, respectivamente. Según información del USDA, para 1994, el primer año de Tratado de Libre Comercio (TLC), se registró otra reducción: las exportaciones sólo llegaron a 1,626 toneladas. Por su parte, México facilitó a Estados Unidos la exportación de fruta fresca al abrogar las restricciones fitosanitarias y permitir su importación desde California. Ante ello crecieron las importaciones mexicanas, 4,164 toneladas en 1990 a 35,172 toneladas en 2000, cantidad todavía reducida. No obstante, los exportadores californianos se han preparado para penetrar en la ventana de verano del mercado mexicano y pronostican cantidades exportables por arriba de 60,000 toneladas.

La situación en el mercado de jugo de naranja no es muy diferente para México. En el mercado de EUA, México compite con los productores de Florida y de Brasil: la presencia de Brasil en las importaciones de EUA es muy grande, pues cubre entre el 85 y 90% del total importado, por lo que México sólo tiene acceso al 10%, aproximadamente. 

Sin embargo, dicho porcentaje, de por sí muy reducido, se diluye si se considera la participación de las exportaciones de México en el consumo nacional de EUA, pues estas han decrecido de un 5% en 1990 al 1.5% en 1992, muy a pesar de que en 1994 se registró una ligera recuperación (4.4%) debido a que Florida sufrió una reducción de su producción de un 6% y Brasil fue afectado por una sequía que causó la perdida de entre 6 y 10% de su producción. 

Se estima que México envió la cantidad de 164,972 Kl. de jugo a Estados Unidos en 1994, superando apenas en 9%  a la cuota convenida a las negociaciones del Tratado de Libre Comercio y que paga sólo el 50% del arancel normal. También, expertos de USDA concluyeron que únicamente de 20,000 a 40,000 Kl, son atribuibles al TLC.

Durante 1995 se presentó todavía una mayor participación de México en el mercado del vecino país, dado que la sequía en Brasil afectó también la floración para la cosecha de ese año, además por el impulso que representa la devaluación del peso ocurrido en diciembre de 1994, que tuvo un impacto mucho mayor que el del TLC.

El reto de México dentro del TLC consiste, entonces, en recuperar la posición perdida dentro del mercado de EUA y desplazar a Brasil. Dicha posibilidad depende en gran medida de la productividad y de los costos de producción de la naranja, que constituye la materia prima y representa aproximadamente el 70% del costo de la industria del jugo.

 El impacto favorable de la devaluación de 1994 se ha venido diluyendo en la medida en que ha decrecido la inflación y con ello aumentan los costos, por lo que esta situación representó solo un apoyo temporal.

El mercado de EUA no solamente está caracterizado por una tendencia a reforzar continuamente el nivel de autoabastecimiento, sino también por un notable decremento del consumo de jugos de cítricos (cuadro 6), mientras que el de otros jugos y bebidas crece continuamente. Así, por ejemplo, aumentó el consumo de bebidas no alcohólicas, que incluyen leche, té, café, refrescos, agua purificada, otros jugos, etc., de 397.4 litros per cápita a 4554.2, entre 1980 y 1990. 

Las mayores tasas de incremento  las registraron los refrescos (de 132.5 a 166.5 1/hab.) y las aguas embotelladas (de 7.6 a 30.3 1/hab.). Las principales razones de esta tendencia de reducción del consumo de jugos de cítricos son: a) reducción de precios de los refrescos, b) fuerte propaganda de las refresqueras y c) aspectos de salud asociados con la importancia del consumo del agua purificada. El consumo de jugos de otras frutas se mantuvo relativamente estable a un nivel de 28.4 litros, sin embargo, dentro de ello creció fuertemente el consumo de jugo de manzana (Cuadro 55).

Cuadro 55. EUA: Consumo per cápita de jugos de cítricos, 1982/83-1991/92 

	CICLO
	JUGO DE  NARANJA

(LITROS PER CÁPITA)
	JUGO DE OTROS CÍTRICOS

(LITROS PER CÁPITA)
	TOTAL

(LITROS PER CÁPITA)

	1982/83
	21.20
	3.03
	24.13

	1983/84
	17.03
	1.51
	18.54

	1984/85
	18.93
	3.03
	21.96

	1985/86
	18.93
	2.27
	21.20

	1986/87
	19.68
	3.41
	23.09

	1987/88
	18.93
	1.89
	20.82

	1988/89
	18.93
	2.65
	21.58

	1989/90
	16.28
	3.03
	19.31

	1990/91
	17.79
	2.27
	20.06

	1991/92
	16.28
	1.89
	18.17


Fuente: cálculo propio con base en: Citrus Summary 1992-93, Florida Agricultural Statistics Service, Orlando, Florida, 1994.

Una última explicación de la tendencia descrita se ubica en la propia tendencia de los precios del jugo de naranja en los años 80´S. La serie de heladas ocurridas en esta década causó niveles relativamente altos de precios del jugo y motivó al consumidor a buscar otras alternativas más económicas. Para revertir esta situación los productores no solamente están obligados a ofrecer precios muy bajos del jugo de naranja, sino tienen que cambiar hábitos de consumo ahora ya arraigados y muy inelásticos en el mercado de EUA. En conclusión ante tal situación, las perspectivas de México en el mercado de jugo de naranja de los Estados Unidos no son muy alentadoras.

La presencia de México en el mercado de Japón

Japón representa el tercer mercado de consumo de jugo de naranja a nivel mundial, después de EUA y Alemania. Ningún otro mercado tiene tasas tan altas de crecimiento en su consumo como Japón; en solo cuatro años, de 1990 a 2000, pasó de 30,370 toneladas métricas a 101,082 toneladas con lo que triplicó su consumo de jugo concentrado. Para ese mismo periodo el consumo de naranja en fresco permaneció estable Debido a que el país no dispone de tierra  suficiente para cubrir la demanda creciente, depende completamente de las importaciones. Por ello, en abril de 1992 este país liberó todas las barreras a la importación de jugo; inmediatamente, dos de las compañías mas fuertes del mundo ubicadas en Brasil, la Citrosuco Paulista y Sucocitro Cutrale, realizaron una promoción de sus productos en dicho mercado, con buenos resultados. 

Las dos empresas, que controlaron en la temporada 1974/75 cerca del 50% de la capacidad instalada de la industria citrícola de Brasil y el 60% en 1990, “planean establecer una terminal de distribución de jugo de naranja con capacidad de 20,000 toneladas en la ciudad de Toyohashi, en el centro del país, (dicha capacidad es equivalente al promedio de las exportaciones totales de jugo de los últimos seis años). Las dos compañías calculan aumentar en cinco años sus exportaciones a Japón para llegar a 50,000 toneladas anuales, o sea, para cubrir 30% del mercado.

La estrategia de las empresas brasileñas ha sido exitosa, su participación en el mercado  de Japón ha sido de carácter monopólico. Así, en 1993/94 ocuparon 88.76 % de dicho mercado (Cuadro 56).

Cuadro 56. Japón: Importación de jugo de naranja concentrado de EUA y de México, 1988/89 – 1993/94.
	
	1988/789
	1989/90
	1990/91
	1991/792
	1992/93
	1997/98

	Importación total (t)
	18.000
	28.000
	32.300
	56.140
	70.460
	96.150

	Importación de EUA (t)

Importación de EUA (%)
	7.898

43.88
	4.489

16.03
	8.106

25.09
	11.925

21.24
	7.773

11.03
	13.801

14.35

	Importación de Brasil (t)

Importación de Brasil (%)
	8.647

48.04
	20.718

73.99
	20.625

63.85
	25.572

45.55
	45.575

64.68
	63.018

65.65

	Importación de México (t)

Importación de México (%)
	0

0
	0

0
	0.43

1.43
	0.86

1.53
	1.94

2.75
	4.558

4.74*


Fuente: USDA,World Horticultural Trade & U.S. Export Opportunities, FHORT 2-94, February 1994, p. 32 y 35, FHORT8- 94, August 1994, p. 19. FHORT2 - 95,p.42 Y 43. Banco de México, información directa, 1994.

En el caso de México, las exportaciones al Japón no han evolucionado favorablemente, además de que los volúmenes manejados son poco importantes, como se aprecia en el Cuadro 56 y Cuadro 57. 

Prácticamente, las exportaciones al Japón no han existido en los últimos 33 años, con excepción de los años de 1992 y 1993 aunque el porcentaje del total de las exportaciones apenas si fueron, en dichos años, de 0.05 y 0.07 % respectivamente, lo que solo representa el 1.53 % y 2.75 % del mercado japonés. No obstante, en 1994 este porcentaje aumentó a 4.74 %.

La Presencia de México en el Mercado de Canadá

En Canadá, el jugo de naranja representa el 35 % del consumo total de jugos. Con 20 millones de habitantes, este país representa un mercado importante, pues participa con el 4.3 % de las importaciones de jugo concentrado y el 28 % del jugo simple, a nivel mundial (Cuadro 57).

Según datos de la FAO, en 1992, el jugo de naranja representó el 88% del total de las importaciones de jugos agrios de Canadá. La evolución de las exportaciones mexicanas a Canadá se presentan  en el Cuadro 57. 

A dicho mercado México concurre desde 1950; el mayor auge se tuvo en los años 70 y desde entonces cada vez es menor la participación.

Cuadro 57. México: Exportación de jugo de naranja por destino, 1989-1994 (toneladas)
	
	EUA
	JAPÓN
	CANADÁ
	EUROPA
	OTROS
	TOTAL

	1969

1960

1961

1962

1963

1964
	605.5

1,784.1

2,012.7

2,111.9

2,020.6

4,231.6
	0

0

0

0

0

0
	167.7

76.2

654.7

33.5

597.9

58.6
	233.0

-756.2

539.3

118.3

0

15.0
	0

0

0

0

0

0
	1,007.2

832.4

3,206.7

2,263.7

2,618.5

73.6

	1965

1966

1967

1968

1969
	679.5

81.8

35.2

750.5

236.2
	0

0

0

0

0
	75.5

280.7

0

0

0
	19.9

102.8

142.3

46.8

45.9
	0

0

0

0

0
	95.3

465.3

177.5

797.3

282.1

	1970

1971

1972

1973

1974
	0

967.2

4,547.7

5,389.0

6,779.0
	0

0

0

0

0
	0

566.3

1,499.5

1,403.7

1,226.2
	808.3

102.8

537.1

563.5

2,133.6
	0

171.0

57.0

3,021.0

904.1
	808.3

1,807.3

6,642.3

10,377.2

11,042.9

	1975

1976

1977

1978

1979
	506.6

2,222.2

7,450.2

5,231.3

6,473.5
	0

0

0

0

0
	1,020.1

1,489.0

5,797.0

2,4900.9

2,473.7
	620.1

1,628.7

7,787.7

2,355.2

29.3
	1,394.7

3,121.4

2,910.5

2,816.5

593.6
	3,541.5

8,461.3

23,945.4

12,893.9

9,570.1

	1980

1981

1982

1983

1984
	4,649.9

4,876.1

14,882.0

19,189.8

20,580.6
	0

0

0

0

0
	1,005.9

521.3

1,768.3

1,454.3

657.8
	301.9

0

22.4

1.3

0
	0

4.5

0

66.8

7.8
	5,957.7

5,401.9

16,672.7

20,712.2

21,246.2

	1985

1986

1987

1988

1989
	3,990.0

26,253.9

30,854.8

69,224.9

62,313.5
	0

0

18.6

0

1.7
	0

798.7

700.3

890.3

134.6
	0

17.4

446.5

1,662.0

808.2
	0

5.4

0

88.3

21.9
	3,990.0

27,075.4

32,020.2

71,865.5

63,279.9

	1990

1991

1992

1993

1994
	82,755.2

18,449.2

16,004.7

20,205.9

31,013.0
	0

2.1

860.3

1,9444

4,557.8
	202.7

140.5

98.9

163.1

905.5
	28.6

18.9

8.5

4,169.2

n.d.
	43.8

57.1

133.9

196.3

n.d.
	83,130.3

37,562.0

17,106.3

26,482.6

40,850.0


Fuente: Banco de Comercio Exterior. Información directa,1994.USDA,World Horticultural Trade & U.S. Export Opportunities, FHORT, 1995.

Actualmente, el mercado de Canadá solo es compartido entre la industria brasileña y la de Florida. Así, en 1985, el 91.5 % del mercado fue cubierto por EUA y únicamente el 5.6 % por Brasil. Pero, para 1989 se suscitó un cambio importante, al reducir Estados Unidos sus exportaciones al 16.17 % de dicho mercado, mientras que Brasil las incrementó al 77.78 %. Sin embargo, para 1993 la presencia de Brasil en el mercado de Canadá volvió a bajar a menos del 13.5%, y bajó todavía más en 1994. Todo ello indica que la perspectiva de Brasil en el mercado Canadiense depende en gran medida de la producción de Florida y de sus posibilidades de exportar. Sobre todo, en 1994, Brasil aprovechó la devaluación del dólar canadiense frente al estadounidense para recuperar su posición.

Cuadro 58. Canadá: Importación de jugo de naranja concentrado por origen

1989-1994. (en toneladas de 650 Brix).

	
	1989
	1990
	1991
	1992
	1993
	1994

	Importación total(t)
	79,053
	77,000
	78,000
	66,678
	74,999
	70,000

	Importación de Brasil (t)

Importación de Brasil (%)
	61,485

77.78
	34,670

45.03
	45,018

57.72
	19,585

29.78
	10,116

13.49
	892

1.27

	Importación de EUA (t)

Importación de EUA (%)
	12,786

16.17
	32,415

42.10
	31,292

40.12
	30,013

45.01
	27,610

36.81
	18,354

26.22

	Importación de México (t) *

Importación de México (%)
	135

0.17
	203

0.26
	141

0.18
	99

0.14
	163

0.24
	906

1.01


Fuente: USDA, World Horticultural Trade & U.S. Export Opportunities, FHORT, February 1994. Banco de México, información directa, 1994.

*Jugo concentrado y jugo simple.

La Presencia de México en el Mercado  Europeo

El continente europeo consume casi una tercera parte de todo el jugo de naranja a nivel mundial y representa, después de EUA (57%), el segundo mercado más importante. La propia producción europea no alcanza para satisfacer las necesidades internas, apenas cubre el 18% del consumo. El principal país productor de jugo de naranja en la Unión Europea es Italia. El déficit lo cubren con importaciones de Brasil (80%), e Israel y EUA (1% cada uno), así como cantidades reducidas de México.

La demanda de jugo de naranja en el mercado europeo depende, por un lado, de la situación económica y el poder adquisitivo de la población y, por el otro, del precio del jugo de manzana. Ante precios más accesibles de jugo de manzana, por ejemplo, Alemania bajó sus importaciones de jugo de naranja, de 263,093 toneladas en 1991/1992, a 220,000 toneladas en 1993/94. 

No obstante, el jugo barato de Brasil permite ofertar un litro de jugo de naranja en tetra pack, reconstituido del concentrado a un precio de 0.79 Marcos lo que al tipo de cambio subvaluado del peso en marzo de 1995 no son más que $3.55/1, mientras un litro de jugo en supermercado mexicano cuesta entre $4.80 y 5.50/1. El ejemplo nos ilustra del por que de la poca presencia de México en el mercado europeo.

Otro elemento importante que debe ser considerado por parte de los exportadores mexicanos, es la notable tendencia de consumo de jugo natural de primera calidad. Ante ello, EUA ha podido aumentar sus envíos de este jugo a Europa en 46%, mientras sus exportaciones de jugo concentrado bajaron 22%.

6.9.7 Tendencias históricas de la naranja en México

La naranja en México es actualmente la fruta más importante, tanto por la superficie dedicada a su cultivo como por el monto producido y su consumo interno. Según el V informe de gobierno de Salinas de Gortari, en 1993 se cultivaron 258 mil hectáreas de naranja, que representan el 25.4 % de la superficie de frutales en el país y el 25.0 % de la producción frutícola nacional. La producción en el mismo año se estimó en 2.85 millones de toneladas, con un rendimiento de 11.0 t/ha (Cuadro 59). Para el año de 2001, la superficie cultivada ascendió a 324,816 hectáreas pero con un ligero descenso del rendimiento por unidad de superficie, ubicándose en un nivel de 11.96 ton/ha. 

Cuadro 59. México: Superficie, producción y consumo per cápita de las principales frutas.

	FRUTAS
	SUPERFICIE
	PRODUCCIÓN
	CONSUMO

	
	1000 HA           %
	1000 TON           %
	KG/HAB.

	Naranja
	258                 25.4
	2,852               25.0
	26.50

	Mango
	126                 12.4
	1,158               10.0
	12.31

	 Aguacate
	93                     9.2
	754                    6.6
	8.92

	Limón Mex.
	90                     8.9
	845                    7.4
	8.70

	Plátano
	79                     7.8
	2,344               20.0
	23.14

	Manzana
	69                     6.8
	643                    5.6
	8.27

	Melón
	58                     5.7
	787                    6.9
	4.32

	Tuna
	50                     4.9
	328                    2.9
	3.72

	Uva
	44                     4.3
	526                    4.6
	6.46

	Durazno
	39                     3.8
	133                    1.2
	1.75

	Sandia
	37                     3.6
	446                    3.9
	4.29

	Nuez 
	37                     3.6
	42                      0.4
	1.80

	Mandarina
	9                       0.9
	89                      0.8
	1.11

	Piña
	7                       0.7
	281                    2.5
	3.18

	Fresa
	5                       0.5
	62                      0.5
	0.86

	Limón Persa
	15                     1.5
	130                    1.1
	0.26

	Total
	1,016            100.0
	11,420           100.0
	115.59


Fuente: Cálculo propio con base en, CSG, V. Informe de Gobierno 1993. CNA, Estadísticas básicas del Sector Agropecuario 1992.

Evolución histórica de la producción

La producción de naranja se desarrolló en México en forma importante a partir de 1950 y continuamente se ha venido incrementando hasta la fecha (Cuadro 60).

 En los últimos años(1990-94), la superficie cosechada de naranja creció en 81,000 ha con un tasa extraordinaria de desarrollo de 7% anual, que superó a la de la producción, la cual se expande año con año solo con base en el incremento de nuevas áreas, tanto en zonas tradicionalmente productoras como en zonas de reciente incorporación, Por el contrario, la productividad permanece estancada, con un marcada tendencia a decrecer desde fines de los años 80, a causa de problemas estructurales de la fruticultura mexicana.

Cuadro 60. México. Superficie, producción y rendimiento de naranja, 1927/2001
	AÑOS
	SUPERFICIE COSECHADA (HA)
	PRODUCCIÓN (T)
	RENDIMIENTO (T/HA)
	CONSUMO PER CÁPITA (KG)

	1927/29
	8,297
	100,730
	12.1
	6.29

	1930/34
	10,526
	110,686
	10.5
	6.44

	1935/39
	14,668
	151,173
	10.3
	8.06

	1940/44
	19,121
	245,107
	12.8
	11.81

	1945/49
	27,842
	358,665
	12.9
	15.26

	1950/54
	60,444
	549,267
	9.1
	29.46

	1955/59
	62,463
	642,444
	10.3
	18.85

	1960/64
	76,030
	824,306
	10.8
	20.32

	1965/69
	122,873
	1,618,086
	12.2
	34.44

	1970/74
	157,586
	1,530,415
	9.7
	26.93

	1975/79
	164,926
	1,810,930
	10.9
	27.71

	1980/84
	169,713
	1,958,605
	11.6
	26.02

	1985/89
	152,200
	2,016,800
	13.3
	24.22

	1990
	176,000
	2,220,000
	12.6
	23.15

	1991
	183,000
	2,369,000
	13.0
	27.13

	1992
	218,000
	2,541,000
	11.7
	26.50

	1993
	241,000
	2,914,000
	12.1
	25.74

	1994
	257,000
	3,191,000
	12.4
	25.00

	1995
	273,186
	   3,571,551.81 
	13.074
	Nd

	1996
	312,602
	   3,984,612.65 
	12.747
	Nd

	1997
	307,332
	   3,943,868.62 
	12.833
	Nd

	1998
	305,755
	   3,331,139.57 
	10.895
	Nd

	1999
	312,835
	   3,520,019.42 
	11.252
	Nd

	2000
	323,618
	   3,812,673.11 
	11.781
	Nd

	2001
	324,816
	   3,885,968.70 
	11.964
	Nd


Fuente: 1927-1983: INEGI, Estadísticas históricas de México. CSG, V. Informe de Gobierno 1993,; Datos para 1992:SARH, Sistema ejecutivo de datos básicos, marzo de 1993.; EZ. Segundo Informe de Gobierno 1996; CNA, Sector Agropecuario. Estadísticas Básicas. FAO, 2001.

Las causas del crecimiento de la superficie y producción son principalmente dos, estrechamente relacionadas. Una es el empeoramiento de la rentabilidad de muchos otros productos agropecuarios en la década d los 80, en que la naranja se encontraba todavía entre los cultivos más rentables del país, sobre todo por los altos precios provocados por las heladas que afectaron la producción de Florida, EUA, en los años 1981,1982,1983,1984,1985 y a fines del año de 1989. Paralelamente, hubo facilidades de financiamiento por parte de la banca mexicana, privada y oficial, basándose de que la expectativa en la coyuntura a nivel internacional y nacional pudiera perdurar. Ante tal situación, muchos productores de las zonas tropicales  empezaron a cambiar de cultivos básicos, tabaco, plátano, pastizales, etc., a cítricos. Otros productores también asociaron sus cultivos tradicionales (maíz, fríjol, chile, calabaza pipián, etc) con nuevas huertas, principalmente de naranja valencia. La segunda razón se relaciona con la recuperación de todas aquéllas áreas de naranja que fueron afectadas por la helada ocurrida en 1989, sobre todo en Nuevo León.

Desafortunadamente, es imposible hacer cualquier predicción o estimación sobre la evolución de la producción de naranja en el futuro, básicamente por dos razones: a)todos los datos sobre superficies, rendimientos y producción son únicamente aproximaciones a la realidad, ni hablar sobre la información sobre números y edades sobre árboles que es por completo inexistente. Así, una estimación con métodos cuantitativos llegaría a un resultado fantasma b)Cualquier pronóstico depende también del comportamiento de la economía en su conjunto, de la demanda de la naranja en fresco en el mercado nacional y del jugo en el mercado internacional, condiciones que influyen directamente sobre los ingresos de los productores y la posibilidad de recuperar los niveles tecnológicos perdidos en los últimos años.

Tendencias de  la demanda de naranja en México

Por último, cabe mencionar que el consumo de naranja del mexicano promedio muestra un aspecto muy importante, pues a pesar de la reducción de los ingresos de la producción, el 60% en el periodo de 1976-1992, mantiene un consumo anual estable de 26 kg. per cápita. Incluso a pesar de las variaciones de los precios promedio anuales, el consumo a permanecido constante.

Las variaciones en los precios no provocan un cambio importante en el consumo, dado que la demanda es inelástica. Es decir, la naranja se consume en México independientemente del nivel de precios, por lo que puede ser considerado un bien de primera necesidad. Dicho fenómeno es de gran importancia para la producción del cultivo, dado que indica que la demanda nacional solo va a aumentar en la medida en que crezca la población, o se tendría que preparar en serio un cambio en los hábitos de consumo en México hacia el jugo industrializado en Tetra Pack o vidrio, como lo indica la tendencia internacional, remplazando a los refrescos.

6.10 Las agroindustrias

Uno de los eslabones fundamentales en la cadena de la comercialización de la naranja lo representa sin duda las agroindustrias, entendiendo por estas a cualquier tipo de instalación, construcción o establecimiento acondicionado para las actividades agrícolas de selección, flejado, embolsado o empacado de naranja o sus subproductos, y que cuenten o no con la maquinaria suficiente para realizar o no algún proceso industrial. En este sentido, se incluyen en esta definición a las empacadoras, jugueras, gajeras, deshidratadoras y maquiladoras y por supuesto aquellas que realicen al mismo tiempo más de una de las actividades antes mencionadas.

Se presenta en primer lugar una caracterización de las empacadoras y maquiladoras, y posteriormente se describe y analiza el caso de las jugueras, su proceso general, los costos promedios de transformación, los principales productos y  subproductos y los principales factores determinan su competitividad. En el estado de Veracruz, la SAGARPA, antes SAGAR, reporta un total de 28 agroindustrias que proporcionan valor agregado a la naranja y comercializan el producto para consumo en mesa o fresco o lo someten a algún proceso para obtener subproductos, principalmente jugo. La mayor parte de las agroindustrias se localizan los municipios de Alamo, Martínez de la Torre, Alamo, Coatzintla, Tihuatlan, Gutiérrez Zamora, Papantla y Tamiahua. 

En las siguientes páginas se describe y se caracteriza a las agroindustrias, haciendo referencia a sus principales actividades, su infraestructura e instalaciones, sus proveedores y principales destinos de sus productos y subproductos de naranja, así como las épocas de venta y los principales problemas a los que se enfrentan, entre otros aspectos.

6.10.1 Caracterización de las maquiladoras y empacadoras

El 60% de las amquiladoras y empacadoras son privadas o pertenecen a un solo dueño, y trabajan bajo el amparo de una persona física con actividad empresarial, con la intensión de asegurar la inversión que se realice y de evitar algún conflicto entre socios, cosa que es muy común en las sociedades, además de tratar de reducir al máximo los montos económicos erogados por concepto de pago de impuestos. El 20% son Sociedades de Producción Rural de responsabilidad limitada o ilimitada (SPR), situación que les favorece para poder tener acceso más fácilmente a créditos o apoyos gubernamentales, estas agrupaciones están constituidas principalmente por productores de una misma comunidad y agrupan al mayor número de socios. 

Otro tipo de organización lo representa las Sociedades Anónimas de Capital Variable (S.A de C.V.), integradas principalmente por un número limitados de socios, que guardan en la mayoría de los casos algún parentesco, o por personas que comparten alguna característica en común, ya sea que son productores con grandes extensiones o conocidos de varios años, éste tipo de sociedades requieren de una mayor eficiencia en su contabilidad. En la Gráfica 27, se presenta la personalidad jurídica de las agroindustrias en el estado de Veracruz. 

La variabilidad en el tipo de personalidad jurídica de las maquiladoras o empacadoras no afecta de manera directa la comercialización de la naranja, el tipo de personalidad proporciona algunas ventajas y desventajas relacionadas principalmente con el régimen tributario y el acceso a servicios o apoyos gubernamentales principalmente. Una opinión generalizada es que las sociedades anónimas cuentan con una mayor capacidad de comercialización o mayor solvencia económica pero ésta característica no se cumple en todos los casos. 

Lo que sí parece ser una constante es que los apoyos gubernamentales relacionados con el campo y específicamente con la naranja llegan con mayor facilidad a aquellas sociedades denominadas de producción rural. El número promedio de socios que las integran es de 3 personas, siendo mayor en las sociedades de producción rural y menor en las privadas o que no tienen una personalidad jurídica definida.

El hecho de no estar incluido en el padrón fiscal o de recaudación tributaria, representa una competencia desleal para las maquiladoras y empacadoras que se encuentran actualmente establecidas y que contribuyen con sus impuestos y lo puede ser para aquellas que quieran incorporarse a esta actividad en los próximos años.

                                Fuente: Entrevista directa a representantes de maquiladoras o empacadoras


Aunque la actividad agrícola del cultivo de la naranja es muy antigua, el establecimiento de maquiladoras y empacadoras es una actividad que ha venido creciendo en los últimos años, ya que el 80% cuenta con 5 años o menos de venir operando, y apenas el 20% cuenta con 10 años o más de experiencia; en promedio tienen 5.6 años de antigüedad. Es importante mencionar que las más antiguas corresponden a sociedades anónimas y sociedades de producción rural y las más jóvenes corresponden en un 90% a empresas privadas o con un solo socio. Esta situación se puede explicar considerando que algunos productores han tenido la necesidad de generar valor agregado a su cultivo para poder competir y obtener un mayor ingreso para sus familias, y por lo tanto se han convertido en productores y comerciantes, sin embargo, la falta de capital ha limitado su crecimiento y desarrollo.

En los últimos años se ha presentado un fenómeno interesante, en el que las empacadoras y algunas jugueras, han dejado de comprar el producto a sus proveedores o a los productores directamente y se han transformado en maquiladoras o prestadoras de sus servicios, es decir, siguen realizando su principal actividad pero por un costo establecido y laboran para cualquier comprador de fruta de cualquier parte del país que pueda pagar sus servicios, la principal causa que explica este fenómeno es la variabilidad de los precios de la fruta procesada en los mercados, lo que genera inseguridad y en muchos casos grandes pérdidas económicas, con la combinación de los costos del proceso. Las maquiladoras establecen un costo mínimo a los clientes para cualquier tipo de proceso o acabado y de esta manera no sufren los altibajos en los precios de la naranja, asegurando un ingreso mínimo por temporada, que depende exclusivamente de la calidad del servicio y del acabado o presentación final que den a los productos procesados.

El 20% de las empacadoras o maquiladoras pertenecen a una organización o están organizadas en integradoras de fruta de calidad Veracruz(Gráfica 28), que en la mayoría de los casos son asociaciones civiles o sociedades de producción rural con carácter de micro empresas, cuyo objetivo fundamental es conseguir el registro de calidad o denominación de origen del cultivo de la naranja, objetivo que hasta el momento no han conseguido la mayoría de las sociedades, ya sea porque se encuentran en etapa de constitución o por que están realizando los trámites correspondientes, lo cierto es que hasta el momento la mayor parte de las empresas no han recibido beneficio alguno de las sociedades a las que pertenecen.


                                Fuente: Entrevista directa a representantes de empacadoras y maquiladoras

Gráfica 28. Organización de las maquiladoras y empacadoras de naranja en Veracruz

La certificación de origen plantea la posibilidad de mejorar la competitividad de las empacadoras y maquiladoras que comercializan la naranja en fresco, a través de un incremento en el precio propiciado por 

la calidad de la fruta. Sin embargo, los avances obtenidos en este aspecto por un pequeño grupo de industriales y productores, ha sido opacado por un número mayor de los mismos que no realizan actividades encaminadas a conseguir dicho objetivo, ya sea por falta de interés o por falta de conocimientos e información relacionada con el tema.

6.10.2 Características del personal que labora en las maquiladoras y empacadoras

En este apartado se hace referencia a algunas de las principales características de los empleados que laboran en dichas empresas y de los cuales depende, en parte, la calidad de los productos terminados y por consecuencia la comercialización de los mismos, influyendo directamente en la eficacia y eficiencia de los procesos.

Tipo de personal, sexo y principal actividad de los empleados

Existe una gran variabilidad en el número de empleados permanentes y eventuales contratados por las empacadoras y maquiladoras. En promedio una maquiladora o empacadora contrata a 14 empleados permanentes y 49 eventuales por temporada, de ésta cantidad, apenas el 7% y 8% son mujeres y el 93% y 92% restantes son hombres respectivamente. 

Las principales actividades que realizan los empleados permanentes están relacionadas con todas las etapas del proceso al que se somete al producto y al mantenimiento de las instalaciones, el 20% de éste tipo de personal se dedica a la compra y venta. Para el caso de los empleados eventuales, el 80% son contratados para apoyar en la realización de las actividades relacionadas con el proceso, principalmente realizando las actividades de acarreo, y funcionando como cargadores, el 20% restante adicionalmente realiza actividades de cosecha y son encargados de las actividades agrícolas en los ranchos o plantaciones que pertenecen a las empresas, aunque son pocas las agroindustrias que cuentan con grandes extensiones de terreno ocupadas con naranja. 

Características generales de los empleados

La edad promedio de las mujeres es de 24 años, característica relacionada sin duda con la presentación y su principal actividad dentro de la empacadora o maquiladora; la de los hombres es de 28 años, aunque hay empleados que rebasan los 50 años y otros que no superan los 20 años. La escolaridad promedio es de 8.8 y 9.3 años para hombres y mujeres respectivamente, lo que indica que la mayor parte de los hombres que laboran en las agroindustrias no tienen concluidos sus estudios de secundaria, a diferencia de las mujeres que en su mayoría cuentan con los estudios de secundaria concluidos. 

En lo referente a la experiencia, los hombres tienen en promedio 7.2 años y las mujeres 5.6 años, lo que indica que las mujeres inician más jóvenes a laborar como empleadas (Gráfica 29). Del total de los empleados contratados, el 96% proviene de la misma localidad o de localidades muy cercanas entre sí, y apenas el 4% proviene de otras regiones del estado.


                                               Fuente: Entrevista directa a representantes de empacadoras y maquiladoras

Gráfica 29. Características principales del personal contratado por las empacadoras y maquiladoras

La edad de los empleados en este caso, representa una fortaleza de las agroindustrias, ya que los recursos económicos que se canalicen para la capacitación del personal, representa una inversión con periodos prolongados de rentabilidad, ya que se aprovecha la juventud de los empleados. Adicionalmente, el hecho de que se contrata personal de la localidad favorece el desempeño de los trabajadores ya que se genera una competencia sana entre los mismos empleados.

Los datos indicados anteriormente, nos permiten visualizar la participación de las mujeres en las labores del campo y el abandono de las escuelas por parte de los jóvenes, generada por la necesidad de contribuir al ingreso de sus familias. Las agroindustrias ofrecen una alternativa de empleo a los jóvenes, hombres o mujeres y generan un ingreso adicional a algunos productores. En las regiones agrícolas del estado, son pocas las opciones de trabajo que existen, circunstancia que favorece la emigración de jóvenes y adultos a otras regiones del país o de otros países; en principio la emigración del campo a otros polos de desarrollo era una actividad ligada completamente al sexo masculino, sin embargo, en la actualidad la emigración de las mujeres del campo a aumentado significativamente. Las agroindustrias contribuyen, a través de la generación de empleos,  al enraigamiento de los habitantes de la regiones agrícolas y rurales.

De los datos presentados en la figura anterior, la experiencia del personal es el factor que más influye en la comercialización, ya que de esta depende en gran medida la calidad final del producto, el resto de las características influyen de manera poco significativa en el proceso de comercialización, pero afectan directamente la eficacia y eficiencia de la empresa.

6.10.3 División del trabajo dentro de las empacadoras y maquiladoras, perfil de los gerentes y encargados de las principales áreas

En todas las agroindustrias existe por lo menos un gerente o coordinador general y dependiendo del tamaño y función de la misma, cuenta con uno o más encargados para cada una de las áreas que constituyen el proceso principal que genera valor agregado a la naranja. 

Con relación a los gerentes o coordinador general, son personas maduras de 37 años en promedio, con escolaridad promedio de 13.6 años, el 40% de éstos no concluyó sus estudios universitarios y no tienen ninguna carrera terminada, el 40% de los gerentes son ingenieros agrónomas y el 20% restante son licenciados o contadores, con experiencia promedio en el área de 11.8 años, todos residentes locales. Para el caso de los encargados de campo la mayoría son personas adultas, por lo general son productores de la localidad o la región, con escolaridad promedio de 10 años, que indica que cuentan con estudios de secundaria, por lo que no están preparados académicamente, pero que cuentan con más de 20 años de experiencia en promedio en dicha actividad. Los encargados de maquinaria y mantenimiento son jóvenes con edades de 23 años en promedio, con escolaridad de 11.2 años, en este grupo se presenta la mayor variabilidad con respecto a éste parámetro, y podemos encontrar que 20% cuenta con una carrera técnica, 20% tiene la preparatoria completa y 20% no, el 40% cuenta con estudios de secundaria concluidos y su experiencia promedio es de 7.2 años. Los encargados del proceso cuentan con preparatoria y secundaria, y con experiencia de 8 años en promedio (Gráfica 30). En todos los casos, la asistencia a cursos de capacitación es nula, las empresas se encargan de capacitar a su personal en sus propias instalaciones.


Fuente: Entrevista directa a representantes de empacadoras  y maquiladoras

Gráfica 30. Escolaridad y experiencia del personal encargado de las distintas áreas 

El nivel escolar en todos los casos es bajo a excepción de los gerentes o coordinadores generales, el nivel escolar y la experiencia influyen en la eficacia y eficiencia y en la capacidad de procesamiento, afecta un poco la calidad de los productos, sin embargo, como se trata de trabajos mecánicos, la fuerza de trabajo humana influye particularmente en los detalles del proceso.

6.10.4 Infraestructura y acceso a tecnología

Se presenta brevemente la suficiencia de las empacadoras y maquiladoras con relación a la infraestructura o maquinaria, sus principales problemas, dificultad para acceder a nuevas y mejores técnicas, y como califican su nivel tecnológico.

La superficie de terreno que utilizan las maquiladoras y empacadoras para desarrollar sus actividades es suficiente para el 100%, cuentan con mas de 1,580 m2 de construcción en promedio, aunque existen empacadoras que superan los 4 mil metros cuadrados. Con relación a las necesidades de infraestructura, el 20% manifestó requerir más infraestructura para ampliar su capacidad, principalmente en el proceso de lavado, pintado y encerado, el 80% restante indico que cuenta con la infraestructura necesaria para desarrollar adecuadamente su actividad, existen agroindustrias que aunque no son jugueras  cuentan con maquinaria para desarrollar otros procesos relacionados con la extracción de jugo, pero que no están operando por falta de recursos. El total de las empresas que tienen necesidades de infraestructura, han intentado conseguirla en establecimientos de la región o en otros estados y ciudades como Montemorelos N.L. El proceso para conseguir la maquinaria es regularmente complicado, ya que el proceso se ve afectado por la falta de recursos o disponibilidad inmediata de los mismos y las dificultades que se presentan para hacer el traslado, el 20% mencionó que el proceso fue complicado, por los costos elevados de la maquinaria y por la falta de apoyos gubernamentales y el escaso acceso a financiamiento. A pesar de éstas dificultades, el 20% considera que el nivel tecnológico es elevado o de punta, y el 80% lo califica como regular. 

Es importante mencionar que una de las estrategias que están desarrollando tanto las empacadoras como las maquiladoras es el establecimiento de talleres de fabricación y ensamblado de maquinaria, partiendo de la idea original de la maquinaria traída de los estados del norte del país, principalmente de Nuevo León, lo que les permite superar las dificultades de conseguir maquinaria y reducir los costos de éstas. En este sentido, algunas empresas desarrollen sus propias tecnologías, ya que hacen adaptaciones a sus maquinas, dependiendo de las necesidades específicas que se les presenten, situación que trae como consecuencia la mejora continua en la calidad de los productos procesados, lo que se refleja en mayor presentación, más aceptación del producto por parte los consumidores y la posibilidad de acceder a mejores precios.

La escasez de agua y la descarga de la misma sin tratamiento alguno, representa uno de los principales problemas para el 80% de la empresas en el proceso de lavado. En la parte del proceso que corresponde al encerado y pintado se presentan dos problemas de importancia regular que son, el exceso en los tiempos para realizar la actividad y la desuniformidad, éstos problemas repercuten directamente en la presentación final del producto, ya que un porcentaje considerado de las naranjas que se someten a éstos procesos salen con exceso o deficiencia de color o cera según sea el caso, afectando el proceso de comercialización, ocasionando pérdidas económicas del 2% al 7% aproximadamente. Con respecto a la maquinaria, el principal problema lo representa las descomposturas continuas y los costos de las reparaciones, aunque éste problema solo afecta al 20% de las empresas. 

Otro de los problemas importantes que sufren todas las empacadoras y maquiladoras, es la presencia de plagas y enfermedades en la fruta, problema que se arrastra desde el campo y que en ocasiones se agudiza dentro de las instalaciones, ya sea en el área de inventario o la bodega, la presencia de la mosca de la fruta y hongos que manchan la cascara, demeritan la presentación de la fruta. En consecuencia, el uso de plaguicidas inadecuados en la etapa de lavado representa un problema de igual o mayor importancia. 
Con relación a la asistencia a eventos demostrativos de maquinaria o tecnología por parte de algún representante, encontramos que solo el 20% asiste o ha asistido a algún evento de demostración en los últimos 3 años. La frecuencia con que asisten es de una vez por año en promedio, los eventos son organizados en todos los casos por empresas privadas y la calidad de los eventos fue considerada como buena por parte de los asistentes. La principal razón para asistir a este tipo de demostraciones es actualizarse y mejorar sus procesos. La falta de ofertas de éste tipo de servicios y la escasez de información, así como la falta de recursos económicos son los factores que evitan la participación en este tipo de eventos. El 100% de las empresas que han asistido a este tipo de demostraciones han modificado alguna parte de sus procesos, principalmente los aspectos relacionados con el empaque y el encerado, modificando el tipo de cera que utilizan y la calidad de las cajas, haciendo más eficiente sus procesos y aumentando sus utilidades. 

Es evidente que a pesar de que la mayoría de las empacadoras y maquiladoras manifiestan contar con la maquinaria más moderna y utilizar las tecnologías más avanzadas, siguen existiendo diferencias entre las empresas de países como Brasil y Florida. La falta de eventos demostrativos y la escasa investigación en este ramo ya sea por las instituciones de investigación, por las dependencias de gobierno encargadas de la transferencia de tecnología o por las empresas privadas, es otro problema serio que tendrá que resolverse en los próximos años, para dejar de ser solo consumidores o copiadores de las tecnologías que se producen en otros estados o países del mundo.

6.10.5 Acceso a recursos económicos, apoyos y recursos humanos 

Los recursos invertidos para la construcción y funcionamiento de las empresas provienen en un 95% de los propietarios y solo el 5% de préstamos bancarios. Solo el 20% han recibido crédito bancario y no tienen cartera vencida. Los principales bancos que han financiado a este tipo de empresas son Banrural y Banamex. Los montos de inversión por temporada no fueron revelados por las empresas como una medida de seguridad, sin embargo, más adelante se detallan los costos de algunos de los principales procesos por tonelada de fruta.

A pesar de que una de las política del gobierno es el acceso al crédito, las tasas de interés y los periodos de pago los hacen poco atractivos para la mayoría de los empresarios, sin embargo, el 60% de las agroindustrias están interesadas en recibir crédito. Los créditos son necesarios para invertir en mejores maquinas o ampliar las instalaciones, y además son buenos porque se trata de dinero fresco, es necesario que los créditos se entreguen bajo mejores condiciones de pago, con plazos de liquidación  de 3 años como mínimo y con intereses fijos de 9% a 12% anual. Para los que no está interesados en recibir crédito, la principal razón es la variación en los precios de naranja de un momento a otro y por temporada (Gráfica 31).

La participación de las agroindustrias en los programas de gobierno relacionados con el cultivo de la naranja y específicamente en los programas de alianza para el campo ha sido nula en el 100% de los casos. Cosa similar sucede con los programas de desarrollo rural, de los cuales solo el 20% de las agroindustrias cuenta con información confiable sobre los alcances y apoyos que se ofrecen en dichos programas. Para el caso de los programas fitosanitarios el 60% solo conoce los relacionados con la mosca mexicana de la fruta, específicamente la campaña contra la mosca mexicana de la fruta, sin embargo, la información que tienen es deficiente y no es confiable, ya que no saben cuales son los objetivos que se persiguen con la instrumentación de dicho programa, y desconocen por completo los mecanismos de operación de éste, así como la manera en que ellos deben de participar. El 40% no tiene conocimiento alguno relacionado con algún programa que tenga que ver con la sanidad de la naranja. Es importante mencionar que un porcentaje considerado de las empresas que si conocen un poco sobre las campañas, muestra especial interés en participar activamente, y cuentan con recursos y material para diseñar experimentos que pueden contribuir en parte a reducir los impactos ocasionados por dicha plaga, pero desconocen las instituciones que les pueden brindar apoyo para concretar sus proyectos. 

                            Fuente: Entrevista directa a representantes  a empacadoras y maquiladoras

Gráfica 31. Acceso a créditos, e interés en los mismos por parte de las maquiladoras y empacadoras.

Los encargados de coordinar y de operar las campañas fitosanitarias no han cumplido adecuadamente con las tareas encomendadas, situación que se refleja en los altos niveles de desinformación y en la alta incidencia de mosca de la fruta en las parcelas de los productores. En este sentido, es probable que los esquemas bajo los cuales han operado las campañas en los últimos años necesiten una modificación a fondo, de la misma manera, es necesario que exista una mayor participación y coordinación entre las instituciones involucradas, tanto gubernamentales como privadas o de los mismos productores.

La falta de servicios y apoyos para fortalecer la organización o para mejorar la comercialización de la naranja o de sus subproductos, es otra deficiencia evidente en las empresas, las principales causas son la falta de información relacionada con las instituciones o dependencias que pueden brindar apoyos para este tipo de actividades y el exceso de trámites y requisitos que solicitan las instituciones para poder brindar los apoyos. A pesar de no haber recibido apoyos, el 60% manifiesta que es necesaria la organización de agroindustrias, ya sea en integradoras u otro tipo de sociedades, siempre y cuando se establezcan reglas claras y se cuente con documentos legales que hagan obligatorio el cumplimiento de dichas reglas. El 40% mencionó que no es necesario organizarse para comercializar la naranja, y califican al proceso como complicado.

Con relación a los servicios técnicos, el 40% tiene interés en recibir asistencia técnica para realizar el tratamiento fitosanitario de la fruta, y capacitación en el uso de insumos y reparación de maquinaria. El 100% de los interesados desconoce en gran medida las normas relacionadas con el uso de plaguicidas, que dependiendo del destino de la producción deben de ser autorizados y recomendados por la  CICLOPLAFEST. Del total de los interesados en recibir los servicios, el 60% esta dispuesto a pagar dichos servicios, siempre y cuando sean de buena calidad y contribuyan a resolver los problemas mencionados.

En lo que respecta a la demanda de personal, el 100% de las agroindustrias menciona que sus demandas de personal están satisfechas, existiendo por el contrario, sobre demanda de empleo, ya que consideran que la mayoría de las personas de las localidades cercanas, tienen conocimientos básicos sobre el funcionamiento de las empresas, además de que las actividades que se desarrollan no son complicadas y son fáciles de aprender, todas las empresas capacitan a su personal en sus propias instalaciones.

6.10.6 Acceso a vías de comunicación y calidad de las mismas

Las principales vías de comunicación utilizadas por las agroindustrias son la carretera pavimentada, las carreteras de terraceria, y en menor grado las autopistas, las dos primeras son usadas entre 6 a 8 meses en promedio por año, mientras que las autopistas son utilizadas el mismo tiempo pero en menor frecuencia. El 60% de los usuarios califica de buen la calidad de dichas vías, y el 40% restante las califica como regular. Mencionan que en el caso de las carreteras pavimentadas, aunque se encuentran en buen estado, son poco seguras porque son muy angostas, mientras que en el caso de las carreteras de tercería, éstas se dañan significativamente durante la temporada de lluvias.

Con lo que respecta a la cercanía con los puertos y aeropuertos, considerando la ubicación geográfica de la región productora de naranja, los puertos más cercanos son el puerto de Tuxpan y el puerto de Veracruz, con una distancia promedio de 80 Km y 250 Km respectivamente, mientras que los principales aeropuertos son el del Tajín y el de la ciudad de Poza Rica, con una distancia promedio entre éstos y las agroindustrias de 130 Km y 125 Km respectivamente.  Como es evidente, el acceso y la presencia de vías de comunicación no limita el proceso de comercialización, por el contrario representa una ventaja con relación a otras zonas productoras del país.

6.10.7 Comercialización y cumplimiento de la normatividad de las empacadoras y maquiladoras.

Son pocas las empresas de éste tipo que comercializan directamente sus productos procesados, apenas el 20% realiza la comercialización directa, y el 80% combinan la comercialización directa con la prestación de servicios de maquila a otros intermediarios.

El principal destino de la naranja que se somete a algún proceso es el mercado local, estatal, regional y nacional, ya que el 100% de éste tipo de empresas comercializan mas del 92% de sus productos en éste tipo de mercado, el 20% comercializa cerca del 8% de su producción en el mercado internacional, con la ayuda de intermediarios, ya que la venta de naranja para mesa o en “bola” en el mercado internacional no es posible realizarla como  consecuencia de la presencia de plagas con cuarentena internacional, como es el caso de la mosca mexicana de la fruta, de hecho esta plaga impide la comercialización de la fruta en algunos estados del norte de la república mexicana.

Los proveedores principales de la maquiladoras y empacadoras son productores de la región, a los cuales se les compra el 70% de la mercancía procesada, con una antigüedad de más de 13 años;  el 30% de la naranja restante, en los últimos 4 años, se ha adquirido de productores de otros estados o regiones, principalmente de los estados de Tamaulipas, Tabasco y Yucatán, participando con 10%, 14% y 6 % de la fruta procesada respectivamente (Gráfica 32).


Para el caso de los proveedores de la región, las empresas no establecen ningún requisito en cuanto a la calidad de la fruta, pero tratan de comprometer a los productores, a través de los préstamos, para que éstos les aseguren la venta de sus frutas cosechadas, al mismo tiempo establecen el precio de compra de tal manera que aseguran su funcionamiento, su rentabilidad  y sus mercados durante la temporada. La fruta es recibida a granel, tal y como se cosecha en el campo, en la empresa se separan calidades y se someten a los procesos mencionados anteriormente.

Para el caso de los proveedores de otros estados, las empresas o agroindustrias no establecen requisitos de manera directa, sin embargo, prefieren comprar fruta que presente una mayor consistencia para que soporte el proceso de traslado y el tiempo de almacenamiento, cuando es posible pagan un menor precio por tonelada.

                                                Fuente: Entrevista directa a representantes  de empacadoras y maquiladoras

Gráfica 32. Principales proveedores de las maquiladoras y empacadoras.

La compra de la fruta se realiza de dos maneras principalmente: una de ellas es cuando el productor lleva directamente la fruta a las instalaciones de la empacadora o maquiladora, costeando los gastos de cosecha y transporte y la segunda es cuando las agroindustrias compran las huertas completas a los productores, en este caso la empresa costea los gastos de cosecha y transporte de la fruta. La compra de la fruta también se realiza a través de intermediarios o “coyotes” y comisionistas, éstas personas constituyen una parte importante de la cadena y su actividad principal consiste en comprar la fruta a los productores antes que las empresas y venderla a ellas mismas o en el mercado local directamente. En todos los casos las empresas establecen un precio tope por tonelada de fruta, con base en los costos de procesado y la demanda del producto o la oferta de fruta, de igual manera, se reservan el derecho de hacer descuentos cuando la fruta no tiene buena presentación.

Es importante mencionar que son diferentes los procesos a los que se somete la fruta, dependiendo del mercado al cual este destinada. Para el mercado local, el 20% no realiza ningún proceso, comercializan la fruta tal y como se cosecha en la huerta, el 60% de las empresas realiza la selección y el lavado, y el 20% realiza la selección, el lavado, cepillado y encerado de la fruta, para el mercado estatal y regional, el 80% realiza los procesos de selección, lavado, cepillado y encerado, y 20% solo realiza la selección. Para la comercialización en el mercado nacional, el 100% realiza por lo menos la selección, el lavado, cepillado y encerado, el 20% además de éstas actividades realizan el pintado y el empaque de la fruta. En cuanto a la calidad que se obtiene en la fruta o los subproductos, después de que pasan por los diferentes tipos de procesos, varía en función del mercado al cual se destinan los productos, ya que las exigencias de los consumidores son diferentes, en este sentido, en el mercado local son pocas las exigencias en cuanto a calidad, a diferencia del mercado nacional en los cuales se exige una mayor calidad, y en el caso del mercado internacional las exigencias son mayores, y en muchos casos no se cumplen. 

Con relación  a los costos promedios por tonelada de naranja sometida a los diferentes procesos se tienen que desde el acarreo hasta el empaque en cajas de cartón, se eroga un total de $577.5 por tonelada procesada en promedio. De manera específica se tiene que el costo promedio de acarreo de una tonelada de fruta desde la parcela hasta las instalaciones es de 29 pesos, el costo promedio por tonelada en el proceso de lavado y cepillado es de 51 pesos, para el caso del encerado es de 45 pesos en promedio por tonelada, el pintado tiene un costo promedio por tonelada de 27.5 pesos y para el empaque se erogan en promedio 300 pesos por tonelada empacada. En todos los casos, los costos no incluyen la mano de obra.

Si consideramos los costos anteriores de los procesos podemos entender el porque de la cantidad exagerada de intermediarios que existen, ya que el costo de inversión para mejorar la presentación de la fruta y aumentar su precio de venta no es tan elevado, además de que se requiere poco tiempo para realizar esta actividad. En éste sentido, las utilidades que obtienen los “coyotes” o intermediarios y las que obtienen los productores de naranja son similares y en algunos casos mayores para los “coyotes”, aún sin considerar el tiempo y la cantidad de trabajo invertido para conseguir dichos ingresos. 

Los precios de venta que alcanza la fruta, fresca y con calidad o buena presentación, en los mercados, combinada con los costos de los procesos (bajos), indican el porque es tan fuerte la competencia que se da entre la comercialización de la naranja para mesa y los jugos concentrados o naturales, esto repercute en los preciso de compra que ofrecen la empacadoras y la maquiladoras, y las jugueras siendo menor en el último caso, puesto que los costos del proceso son más elevados y la competencia es mayor.

La época en la cual se realiza la mayor comercialización de naranja para consumo fresco es variada, pero esta en función de la época de producción. La comercialización de la naranja para mesa comienza en los meses de octubre y noviembre y finaliza en los meses de mayo y junio, presentando periodos de altas y bajas ventas. Durante la época de mayor producción y oferta de producto, su precio es por lo general bajo, y a medida en que la temporada de cosecha se termina y se hace cada vez más escasa la fruta, los precios se mejoran considerablemente. Los meses de mayor comercialización son octubre, noviembre y diciembre, aunque en éstas épocas los precios son calificados por las empresas como regulares, y los meses de menor comercialización van de enero a abril, con precios regulares y malos, en mayo y junio se alcanzan los mejores precios, situación generada por la conjugación de varios factores como mayor demanda de la fruta por los consumidores, quizá por las condiciones climáticas que se presentan y por los periodos de vacaciones, y la secases de la fruta o poca oferta. 

No existen diferencias entre la oferta y demanda por tipo de mercado, sin embargo, se presenta una marcada diferencia en cuanto a los precios que se alcanzan y la exigencia de la calidad por parte de los consumidores, teniendo mejores precios en el mercado nacional, las frutas de mejor calidad y mejor presentación, situación que pocas veces se presenta en el mercado local.

Dentro de los problemas a los que se enfrentan las empacadoras y maquiladoras para poder comercializar adecuadamente sus productos encontramos los siguientes: para el mercado local, regional y estatal, la producción concentrada o sobreoferta de naranja es uno de los principales problemas afectando al 20% de las empresas, para el mercado nacional, además de la sobreoferta, el 60% de reconoce que la presencia de la mosca mexicana de la fruta es el problema que evita la comercialización de la fruta en los estados del norte del país, ya que la entrada de fruta fresca proveniente de Veracruz a dichos estados esta restringida. En el caso del mercado internacional la calidad sanitaria de la fruta es el principal obstáculo que evita su comercialización.

A pesar de que la comercialización de la naranja para mesa es una actividad que a mantenido una estabilidad en los participantes de la cadena, si consideramos que el precio del producto en los supermercados ha sido estable y estándar y similar al precio que se ofrece a los consumidores de Estados Unidos, dicha estabilidad se puso en riego desde 1994, cuando México eliminó las barreras fitosanitarias a California en el periodo comprendido de junio a diciembre, por lo que ya no existe arancel y sería un error entregar a Florida y Texas el mismo permiso. El aumento en los envíos de naranja de mesa de California a México puede darse en forma gradual, beneficiando al consumidor pero afectando principalmente al productor.

En lo que respecta a los conocimientos de los acuerdos de comercialización de la naranja o sus subproductos establecidos en el Tratado de Libre Comercio (TLC) con los países del norte, por parte de las agroindustrias, apenas el 20% cuanta con dicha información, y el 80% desconoce por completo los acuerdos establecidos. Con relación a los procesos, solo el 20% de las agroindustrias cumplen en dichos procesos con la normas de salud e higiene, y la misma cantidad no cuanta con información relacionada con las campañas fitosanitarias que operan en el estado relacionadas con el cultivo de la naranja. En lo que respecta a los conocimientos sobre inocuidad alimentaria, y específicamente con los aspectos relacionados con las frutas, el 40% conoce un poco sobre la inocuidad, y las buenas practicas que se deben de implementar tanto en campo como en todos los procesos que se realicen en la agroindustria, sin embargo, el 60% no tiene conocimiento alguno relacionado con la inocuidad y manifiestan que es la primera vez que escuchan este tipo de conceptos, a pesar de esta situación cumplen con algunos aspectos de buenas prácticas encaminados a mejorar la calidad y la presentación de la fruta y a reducir riesgos que favorezcan la presencia de patógenos que afectan la saluda de los consumidores (Gráfica 33).


    Fuente: Entrevista directa a representantes de empacadoras y maquiladoras

Gráfica 33. Conocimiento y cumplimiento de algunas normas por agroindustrias 

Aunque las agroindustrias menciona que si conocen sobre las normas fitosanitarias relacionadas con el cultivo de la naranja, se refieren como normas a las campañas fitosanitarias, y conocen aspectos relacionadas con dichas campañas pero desconocen gran parte del contenido que aparece en las normas oficiales mexicanas, situación que repercute en la consecución de objetivos y metas, afectando a todos los actores involucrados en la comercialización de dicho producto. las normas oficiales mexicanas que de alguna manera tiene relación con el cultivo de la naranja y su proceso son las siguientes:

NOM-001-ECOL-1996, que se refiere a los límites máximos permisibles de contaminantes en las descargas de aguas residuales en aguas y bienes nacionales, NOM-023-FITO-1995, por la que se establece la campaña nacional contra moscas de la fruta, NOM-075-FITO-1997, por la que se establecen los requisitos y especificaciones fitosanitarias para la movilización de frutos hospederos de moscas de la fruta, NOM-042-SSA1-1993, con relación al hielo potable e hielo purificado, sus especificaciones sanitarias, NOM-127-SSA1-1994, relacionada con agua para uso y consumo humano. límites permisibles de calidad y tratamiento a que se debe someter el agua para su potabilización, y NOM-EM-034-FITO-2000, en la que se establecen los requisitos y especificaciones para la aplicación y certificación de buenas prácticas agrícolas en los procesos de producción de frutas y hortalizas frescas, entre otras normas que guardan alguna relación.

Como se puede apreciar son varias las disposiciones sanitarias y legales que se deben cumplir para poder tener la oportunidad de competir con productores e industriales de otros estados del país y de otros países productores de naranja como Florida y Brasil, por mencionar algunos, ya que en la medida que cumplamos con los parámetros de calidad, en todos los aspectos, se podrá tener acceso a nuevos y mejores mercados y se tendrá la oportunidad de incrementar los ingresos para las familias que dependen de este cultivo.

Las agroindustrias jugueras

El proceso de industrialización de jugo concentrado es reciente en el estado de Veracruz, sin embargo, se ha convertido en una alternativa secundaria para los productores de naranja de la región, ya que prefieren comercializar la fruta fresca por los mejores precios que alcanza en el mercado.

A pesar de que las jugueras no trabaja a toda su capacidad, pues generalmente solo procesan naranja durante tres o cuatro meses al año, representan una importante fuente de empleo para las personas que habitan en las regiones naranjeras del estado. Las capacidades de procesamiento instaladas en las agroindustrias se comparan con cualquier empresa de países como Brasil y Florida, con la diferencia que en nuestro estado el suministro de materia prima no es constante y presenta una serie de altibajos dentro del periodo tan corto que recibe y procesa naranja. 

En la actualidad existen varias empresas que procesan jugo en todo el país, en el estado de Veracruz se dio un crecimiento acelerado en la década de los 80’s , como consecuencia de una especulación equivocada en los precios del jugo de naranja, provocado por las fuertes heladas que afectaron las plantaciones de naranja en Florida, afectando su producción y generando un déficit de jugo. Hoy en día se puede decir que existe una sobre capacidad de procesamiento, ya que solo se aprovecha el 30%  o 40% de la capacidad instalada, si consideramos que solo se labora durante 3 o 4 meses por año en promedio, y dentro de éste periodo existen altibajos en el suministro de materias primas, por lo que el potencial con que cuentan no es aprovechado al 100%.

Producción y comercialización

De acuerdo con algunas fuentes de información, las agroindustrias de jugo, tiene la capacidad para procesar de 60 a 70 mil toneladas de naranja en promedio en un periodo de 3 meses y también se tiene la capacidad de evaporar 12 kilogramos por hora en promedio, esto genera una capacidad de producción de jugo de 4, 500 a 5,500 toneladas por temporada en promedio. Sin embargo, de acuerdo con el reporte FAS (Foreing Agricultural Service) de USDA, la producción de jugo concentrado para la temporada 2001-2002 fue de  37, 000 toneladas aproximadamente producción que se redujo considerablemente en comparación con los últimos dos años anteriores. En las Gráficas 34 y 35, se muestra la tendencia de la producción de jugo de naranja en los últimos 7 años y se compara la producción promedio de 7 años de diferentes tipos de jugos.


Fuente: Agroenlinea.com

Gráficas 34 y 35. Comportamiento de la producción de jugo de naranja y producción de jugo de diferentes cultivos en México, periodo de 1994 a 2000.

La producción de jugo de piña y de uva ha tenido un estancamiento en los últimos años, por el contrario la producción de jugo de mango y durazno a aumentado considerablemente, el jugo de naranja se ha mantenido constante, con un ligero  incremento en los últimos años.

Con respecto a la captación de dólares por la comercialización de jugos, el jugo de naranja capta la mayor cantidad de divisas, muy por arriba de todos los demás tipos de jugos, captando en los últimos 4 años un promedio de 65.2 millones de dólares, siendo 1998 uno de los mejores años. La agroindustria juguera que ha mostrado ser más constante en el estado de Veracruz es Citrosol en Martínez de la Torre, y muestra los niveles más altos en cuanto a los porcentajes de aprovechamiento de su capacidad instalada, los cuales varían del 60% al 70%, dependiendo de la producción de naranja que se tenga en la temporada.

Las principales razones por las cuales se da la subutilización en las agroindustrias son: por un lado la falta de integración entre la producción de materia prima y el proceso de transformación. El 100% de los productores producen con el objetivo de comercializar la fruta en el mercado fresco, ya que por lo general obtienen un mejor precio, en este sentido, la fruta que destinan a la industria juguera es de mala calidad o la fruta de desecho. De acuerdo con algunos productores entrevistados, se ha dado el caso en que los mismos socios de las industrias, cuando son también productores, prefieren comercializar su fruta en el mercado fresco y no suministran materia prima a su industria, por la diferencia en el precio que en muchos casos supera el 100%. La otras razón es la falta de planeación que se dio para la instalación de las industrias, esta razón es común para todas las empresas de éste tipo en el país, no se realizó un análisis de competitividad de las jugueras del estado frente a las industrias de Florida y Brasil, tampoco se considero el potencial productivo y de procesamiento de Brasil, quien actualmente es un país altamente competitivo en este sector.

Costos de producción y precios de venta

Con relación a los costos de procesamiento, es pertinente mencionar que por razones de seguridad y competencia, las industrias proporcionaron solo algunos datos muy generales relacionados con este aspecto, por ésta razón, se hicieron estimaciones que dan una idea clara de los costos de operación, considerando también los costos de la materia prima para obtener 1 Kg de jugo sólido y puesto en Texas E.U., en el Cuadro 61, se presenta una comparación entre los costos de operación de una agroindustria de Florida y una de México. De acuerdo con la información proporcionada y considerando la información reportada por la literatura, se tiene que de 1 tonelada de naranja se obtienen 70 litros de jugo concentrado, 454.2 litros de jugo simple o natural, 4.6 Kg de aceite esencial para industria refresquera, 127 Kg., de cascarilla para alimento y 785 Kg de gajo, es evidente que a los costos de procesamiento general, son amortizados con la venta de los subproductos antes mencionados.

Cuadro 61. Comparación de costos de procesamiento para 1 kg de jugo concentrado, entre una agroindustria de México y una de Florida, E.U.

	AGRIÓN-DUSTRIA JUGUERA
	COSTOS DE PROCESAMIENTO ($/KG DE JUGO SÓLIDO)

	
	PRECIO DE MATERIA PRIMA
	COSTO NETO DE PROCESAMIENTO
	RECUPERACIÓN DE COSTOS (SUBPRODUC-TOS)
	COSTO TOTAL
	COSTO TAMBOR
	COSTO FLETE
	ARANCEL
	COMISIÓN BROKER
	GASTO DE CRUCE
	COSTO DEL JUGO

	México
	2.5 – 5.1
	2.4 – 3.5
	1 –1.2
	1.2 – 2.3
	0.6
	0.3
	1.7
	0.15
	0.29
	9.34 – 10.44

	Florida
	8.95
	
	
	1.94
	
	
	
	
	
	10.89


Fuente. Elaboración propia con base en datos de literatura y estimaciones.

Nota: Los costos de materia prima de Florida incluyen costos variable, fijos y hasta el costo de la tierra y el fianaciamiento

En el cuadro anterior se observa que las agroindustrias jugueras tienen posibilidades de competir con las empresas de Florida, siempre y cuando los costos de operación permanezcan constantes y con poco aumentos,  aunque los márgenes para bajar los costos de venta de sus productos es muy reducido. Si consideramos los precios de venta que tuvo el jugo congelado, que fue de $17 pesos por kilogramo, las industria tienen la posibilidad de competir.

El costo de la materia prima, de acuerdo con los productores y la agroindustria es muy variado, aunque se tiene que en la temporada de baja producción puede alcanzar precios altos de hasta 350 pesos por tonelada, puesta en las instalaciones de la juguera por el productor, y en la temporada de máxima producción sus precios no rebasan los 260 pesos por tonelada, bajo la misma condición. Cuando las agroindustrias compran la fruta en la huerta y ellas se encargan de la cosecha y el transporte, el precio de la fruta por tonelada no supera lo 160 pesos. Esta es la razón principal por la cual el productor no ve como una opción de venta de sus frutas a las agroindustrias, ya que los costos de compra que ofrecen son muy bajos y no seria redituable el cultivo, ésta situación trae como consecuencia la interrupción en el proceso por falta de materia prima y el sub- aprovechamiento de la capacidad instalada, como se menciono anteriormente. Los costos de almacenamiento representan un costo más que debe de considerarse y que tienen una relación directa con los tiempos de procesamiento.

Los costos de las jugueras instaladas en Veracruz son diferentes a los costos de las jugueras de Florida, ya que en las primeras, los costos de la materia prima solo representan el costo al cual la empresa compra la fruta al productor, el cual depende del precio que alcance el jugo en el mercado final, ya sea E.U, Japón o Europa, en la fijación del precio influye la oferta que generan países como Brasil y Florida, de tal suerte que la presencia de heladas u otro factor que afecte la producción de naranja en éstos países puede disparar los precios internacionales del jugo de naranja en cualquier presentación, de igual manera la sobreoferta de éste producto puede ocasionar una baja en los precios, que en el caso de México y específicamente para el estado de Veracruz, repercutiría finalmente en el productor, que bajo las condiciones actuales en las que se encuentra y produce naranja, no soportaría por mucho tiempo, generando un cambio del uso del suelo o el abandono parcial o total de sus parcelas.

Finalmente y con relación al tratado de libre comercio entre México y Estados unidos de América, las importaciones y exportaciones de jugo concentrado congelado estarán libres de arancel a partir del año 2009, para estas fechas Florida será una potencia en el manejo del cultivo de naranja y obtendrá rendimiento por superficie mayores que los que obtendrán en México, situación que va a complicar la competencia para las industrias Mexicanas.

México puede exportar 40 millones de galones con las mejores cuotas de arancel establecidas, criticable hasta cierto punto, ya que en el tratado cuando se establecen cuotas a los productos no se elimina el costo del arancel. Para las exportaciones que rebasen la cuota establecida, el arancel se redujo el 15% hasta el año 2000, y a partir de este año se ha mantenido constante, pero a partir del año 2005 el arancel se degravará linealmente hasta el año 2009.

Las ventajas que aparentemente se obtuvieron con la firma del tratado, se ven esfumadas con el establecimiento de cuotas por falta de calidad que establece Estados Unidos a los comercializadores de jugo Mexicano, que anteriormente a la firma del tratado no superaban el 5%, pero en la actualidad pueden alcanzar el 15%, en este aspecto la calidad fitosanitaria y la aplicación de las normas de inocuidad alimentaria, generadas por Estados Unidos, constituyen una actividad fundamental para evitar mayor pérdidas por descuentos en calidad o para evitar en el futuro el rechazo de embarques.

6.11  Análisis de la rentabilidad del cultivo de naranja para los productores

En éste apartado se presentan los principales indicadores económicos, que muestran el grado de rentabilidad del cultivo de naranja para los productores, se presentan los rendimientos promedios, los ingresos brutos, los costos de producción, los ingresos netos por superficie y por productor; se hace un desglose de los costos totales de producción en costos fijos y costos variables. De igual manera se presenta una clasificación de productores, considerando la cantidad y la procedencia de la mano de obra empleada para realizar las actividades agrícolas del cultivo.

La clasificación de los productores se realizó con base en la cantidad y tipo de mano de obra o fuerza de trabajo empleada para realizar las actividades del cultivo, específicamente se consideró la cantidad de mano de obra familiar o asalariada que emplean para realizar las actividades agrícolas o que demanda el proceso de producción de la naranja, en este sentido, y considerando los estudios realizados por la CEPAL, se clasificó a los productores en tres grupos que son: productores tradicionales, productores intermedios y productores empresariales. 

Dentro de los productores considerados como tradicionales se incluyen aquellos que cuentan con unidades de producción donde la fuerza de trabajo es principalmente familiar, generalmente el nivel de inversión es muy bajo, y las actividades agrícolas que se realizan son mínimas, por lo que generalmente se generan pocos excedentes y los niveles de producción son bajos.

En el grupo de productores intermedios, están incluidos aquellos productores que cuentan con unidades de producción con proceso de capitalización incipiente y que emplean fuerza de trabajo familiar y asalariada, y que por lo general realizan una mayor cantidad de actividades agrícolas o labores de cultivo, encaminadas a aumentar las posibilidades de cosecha y tener la oportunidad de mejorar la producción.

Dentro del grupo de productores empresariales, se consideran a los productores que realizan la mayor cantidad de actividades agrícolas o labores de cultivo, con la intención de asegurar la cosecha y aumentar la producción y los rendimientos por superficie, además de que la fuerza de trabajo empleada es totalmente asalariada, y el uso de maquinaria para algunas actividades es común.

La clasificación de productores se realizó con la intención de comparar algunos indicadores que permitan tener una idea clara de cual es el nivel real de ingresos que tienen los productores de naranja por unidad de superficie o hectárea.

Se compararon los costos de producción, los ingresos brutos y los ingresos netos por tipo productor, se presentan los rendimientos por superficie y los precios de venta que se tuvieron en promedio por temporada (Cuadro del Anexo). Con la información presentada en el cuadro del anexo que se indicó, se realizaron los cálculos para determinar la relación beneficio costo (B/C), por grupo de tipo de productores, y con la misma información se realizaron los cálculos para determinar el punto de equilibrio (P.E.) por grupo de tipo de productores.

6.11.1 Relación beneficio costo (B/C) por grupo de productores 

Para el caso del presente trabajo, consideraremos como costos al desembolso económico que realiza el dueño de la parcela o la finca, para realizar un proceso productivo que requiere de una aplicación de insumos y técnicas de manejo que implican necesariamente la erogación de un costoo. Estos costos son considerados como costos de producción, que en éste caso particular, corresponden a todo gasto económico que se realiza para desarrollar cualquier actividad que demande el proceso de producción del cultivo de la naranja. Los ingresos brutos son considerados como el ingreso económico total que obtiene el productor como pago de las naranjas que produce, sin considerar los costos de producción. Los ingresos netos corresponden a la diferencia entre los ingresos brutos y los costos de producción, en otras palabras, representan las ganancias que obtienen los productores.

En los costos de producción se incluyen todos los costos necesarios para producir un bien. Se considera que son un parámetro que ocurre en un tiempo, en un lugar, con un nivel de tecnología y un sistema de producción que pocas veces puede repetirse con exactitud de un a año a otro. Los costos se derivan del uso de insumos y fuerza de trabajo, los primeros intervienen en el proceso productivo y se cree que utilizados en diferentes dosis o niveles, arrojan diferentes cantidades de producto, y por consiguiente, distintos niveles en los costos de producción. Sin embargo, en los últimos años, se ha demostrado que las cantidades de insumos utilizadas si corresponden a un nivel determinado de producción, pero presentan un límite superior, por arriba del cual la producción ya no aumenta y por el contrario disminuye, de la misma manera la rentabilidad se desploma considerablemente. Por lo tanto, la combinación adecuada de dosis, épocas y precios de venta, han sido en los últimos años los factores principales que determinan la rentabilidad o no de un cultivo, sin incluir los factores políticos.

De acuerdo con la información presentada en el Cuadro 62 se observa que el 32% de los productores de naranja son tradicionales, emplean solamente fuerza de trabajo familiar para realizar las labores de cultivo, el 34% corresponde a productores intermedios, emplean fuerza de trabajo familiar y asalariada para realizar las labores de cultivo y el 34% restante corresponde a productores empresariales, que emplean solamente fuerza de trabajo asalariada.

Cuadro 62. Principales indicadores por grupo de productores e ingresos netos por ha.

	TIPO DE PRODUCTOR
	NO. OBSERVA-CIONES
	SUPERFICIE PROMEDIO DE NARANJA (HA)
	RENDIMIENTO PROMEDIO TON/HA/AÑO
	INGRESO BRUTO PROMEDIO ($/HA/AÑO)
	COSTOS DE PRODUCCIÓN PROMEDIO ($/HA/AÑO)
	INGRESO NETO PROMEDIO ($/HA/AÑO)

	Tradicionales
	53
	4.80
	13.00
	4173.00
	3422.45
	750.58

	Intermedios
	56
	6.34
	11.50
	5304.85
	4137.58
	1167.27

	Empresariales
	55
	7.10
	13.15
	6,338.30
	4600.00
	1,738.3


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja.

Es importante considerar que aunque el origen de la fuerza de trabajo que se emplea para desarrollar el proceso que demanda el cultivo, es un factor comúnmente utilizado para dichas clasificaciones, en este caso existen condiciones que obligan, hasta cierto punto, al productor a utilizar la fuerza de trabajo asalariada, una de esas condiciones es que la temporada de cosecha se presenta de manera concentrada, por lo que la fuerza de trabajo familiar no es suficiente para desarrollara dicha actividad, otro factor importante es la migración de familiares a otras regiones o ciudades del país o del extranjero, lo que reduce la disponibilidad de la mano de obra familiar.

En lo que respecta a la superficie en explotación por tipo de productor, se observa que la menor superficie en promedio corresponde a los productores tradicionales con 4.80 ha y la mayor a los productores empresariales (7.1 ha), lo que explica en gran medida la capacidad que tienen unos y otros para poder realizar las labores que demanda el cultivo utilizando solamente la fuerza de trabajo familiar.

En lo que respecta a los ingresos, éstos no corresponden directamente con el tipo de productor, ya que dependen principalmente de los rendimientos por hectárea y de los precios de venta, los cuales son mejores en las épocas de escasez o durante la temporada de producción de naranja tardía. Sin embargo, los ingresos son mejores para los productores intermedios y muy similares entre los productores tradicionales y los productores empresariales. Lo mismo sucede con los rendimientos promedios, que son más elevados para los productores empresariales, y menores para los productores intermedios.

Los costos de producción tienen una relación directa con el tipo de productor, siendo mayores en los productores empresariales y menores en los productores tradicionales, que se explica por el número mayor de actividades que realizan los primeros. Esta relación cambia de manera inversa para el caso de los ingresos netos, ya que los mejores ingresos netos por unidad de superficie corresponden a los productores intermedios.

Las situaciones antes expuestas, y resumidas en el cuadro anterior, ponen de manifiesto que el mercado al cual se destina la producción es variable en cuanto al precio y no cuenta con mecanismos que compensen la calidad de la fruta, por lo que toda la fruta obtiene un mismo precio, situación que genera una desventaja a los productores que sí se interesan por producir fruta de calidad, y por lo tanto la descapitalización que sufren es más severa. 

Los impactos de los altos costos de producción por tonelada de fruta y de los bajos precios de venta por tonelada producida, se reflejan en el abandono de parcelas y en el descuido de las mismas, ya que el productor se ve en la necesidad de buscar otras fuentes de ingreso que le permitan sostener a sus familias y acceder a recursos para poder seguir invirtiendo en las parcelas, con la esperanza de que alguna temporada se alcance un buen precio y con la venta de sus cosecha poder recuperar las inversiones realizadas.

A pasar de que el indicador de la relación beneficio-costo (B/C) es un indicador poco utilizado para las inversiones privadas, y es medianamente confiable, ya que depende de factores como de precios de insumos y precios de ventas de la mercancía, que a la ves dependen de otros factores, los resultados obtenidos indican que para el caso de los productores considerados como tradicionales la relación beneficio costo es positiva, teniendo una ganancia de 22 centavos por cada peso que invierten para hacer producir una hectárea plantada con naranja; para los productores considerados como intermedios, la relación también es positiva y es la relación con mayor beneficios, ya que por cada peso que el productor invierte para producir naranja en una hectárea, obtiene una ganancia de 28 centavos, finalmente los productores empresariales, contrariamente a lo que se espera, obtiene las menores ganancias o utilidades por unidad monetaria invertida, a pasar de que las inversiones que realizan son las mayores y de que los niveles de producción son un tanto mejores, esto se debe a que los ingresos dependen principalmente de los precios de venta que se tengan. Éstos productores obtienen 6 centavos por cada peso que invierten para producir en una hectárea cultivada con naranja. En la siguiente Gráfica 36, se pueden observar claramente las diferencias entre los tipos de productores de la relación beneficio-costo.


Gráfica 36. Relación Beneficio-Costo por tipo de productor

6.11.2 Punto de equilibrio (P.E.) por tipo de productor

Para calcular el punto de equilibrio (P.E) por tipo de productor se consideraron los datos presentados en los pos cuadros anteriores, así como los cuadros del anexo, y para realizar la interpretación se estimaron los precios promedios de venta por tonelada de fruta. Los cálculos se realizaron tomando como base los ingresos brutos o totales obtenidos por hectárea, y los costos promedios de producción totales (C.T.) por hectárea, desglosados en costos fijos (C.F.) y costos variables (C.V), así como los rendimientos promedios obtenidos por tipo de productor.

Como se ha mencionado en repetidas ocasiones, los precios de venta varían considerablemente dependiendo de la época del año en que se realiza la comercialización de la naranja, de la oferta de fruta por parte de los productores y un poco, de la calidad de la misma. Sin embargo, las estimaciones y los cálculos realizados fundados en la información proporcionada por los productores, nos indican que el precio de venta promedio por tonelada de fruta para los productores tradicionales fue de $32.00 , para el caso de los productores intermedios, vendieron a $461.29 pesos la tonelada de naranja producida, mientras que los productores empresariales, comercializaron a $482.84 pesos la tonelada de naranja en promedio. Todas éstas cifras tienen como base las entrevistas de los productores y considerando la cosecha 2001-2002.

Para realizar los cálculos del punto de equilibrio (P.E.), por tipo de productor, en primer lugar se estimaron los costos fijos (C.F) y los costos variables (C.V), partiendo de los costos totales de producción en promedio por hectárea. Para realizar éstos cálculos, no se consideran las inversiones fijas ni los costos de los activos fijos ya que de ser considerados (precio de la tierra, precio de la maquinaria e implementos agrícolas, entre otras) la rentabilidad del cultivo sería muy baja o los productores tendrían pérdidas, solo que esta situación es variable y cambia drásticamente de un año a otro dependiendo de los precios de venta de la fruta. El nivel de estudio corresponde al ciclo agrícola en el cual se realizó el trabajo, ya que las inversiones realizadas para adquirir los activos fijos antes mencionados no esta muy clara en todos los casos, los recursos en algunos casos provienen de los ingresos obtenidos de la venta de la fruta que se produjo en años anteriores y en otros casos, los recursos para adquirir dichos activos incluyendo la tierra provienen de otros negocios o de aportaciones de familiares, existen casos en los que las los activos fijos se adquirieron por herencia y en otros casos por dotaciones y ampliaciones que solicitaron los ejidos. Por dichas razones resulta muy complicado y serian poco confiables los resultados que se obtendrían.

Como costos  fijos se consideraron las actividades básicas que realizan los productores o las actividades mínimas indispensables que realizan los productores de naranja en sus parcelas, y  se puede decir que es el paquete tecnológico mínimo que emplea el 100% de los productores. Dichas actividades son la poda, el control de malezas y la cosecha, en todos los casos, cada tipo de productor la realiza de manera similar y utiliza utensilios, instrumentos o equipo, y mano de obra muy parecidos, generando costos comparativamente iguales para cualquier tipo de productor. Estas actividades se realizan de manera constante en todos los años y son indispensables para que los árboles se mantengan en buen estado, evitando al máximo el envejecimiento prematuro del mismo, de igual manera, se evita la competencia intraespecífica por los nutrientes del suelo, por estas razones, éstas actividades se consideran como costos fijos para cada año de producción.

Para el caso del control de malezas, los productores lo pueden realizar de manera manual, química o mecánicamente, pero solo un tipo y una vez por año en promedio, en el caso de la cosecha, aunque la mayor parte de los productores no la realiza, los costos que se generan por esta actividad son cargados al productor de manera indirecta a través del precio que se impone a la fruta. Los costos promedio, y que aplican para cualquier tipo de productor,  que genera cada una de las actividades consideradas como costos fijos son: para la poda $1367.93 pesos, el control de malezas $667.61 pesos, y la cosecha genera un costo promedio de $1125.85 pesos, la suma de costos de las tres actividades da un total de $3161.09 pesos.

Los costos variables (C.V) corresponden, en este caso, al resto de las actividades que no son consideradas indispensables y que son realizadas por una fracción pequeña de  productores como la fertilización, los riegos, el control de plagas y enfermedades, el transporte de la fruta y otras que se realicen con la intención de mejorar la productividad de la finca o parcela. La suma de los costos fijos (C.F) y de los costos variables (C.V) constituyen los costos totales (C.T) de producción por año o ciclo de cultivo. En el Cuadro 63 se concentran los datos mencionados anteriormente y que servirán de base para realizar los cálculos correspondientes al punto de equilibrio (P.E) por tipo de productor y por hectárea.

Cuadro 63. Datos básicos para calcular el punto de equilibrio por tipo de productor

	TIPO DE PRODUCTOR
	COSTOS FIJOS PROMEDIO (C.F) ($/HA/AÑO)
	COSTOS VARIABLES PROMEDIO (C.V) ($/HA/AÑO)
	COSTO TOTAL PROMEDIO ($/HA/AÑO)
	INGRESO TOTAL PROMEDIO ($/HA/AÑO)

	Tradicionales
	3161.09
	261.36
	3422.45
	4173.03

	Intermedios
	3161.09
	976.49
	4137.58
	5304.85

	Empresariales
	3161.09
	942.04
	4103.13
	6,338.30


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja

Para realizar los cálculos del punto de equilibrio, se utilizó la siguiente expresión algebraica:

                           C.F.

P.E.  =                                      Donde:

                  1  -- (C.V/I.T)

                                                         P.E. = Punto de equilibrio

                                                        C.P. = Costos Fijos

                                                        C.V. = Costos Variables

                                                          I.T. = Ingresos Totales

El punto de equilibrio es igual a los costos fijos entre uno, menos la relación de los costos variables y los ingresos totales. De ésta manera, para el cultivo de naranja,  sustituyendo los datos se obtuvieron los siguientes resultados para cada grupo de productores:

Para los productores tradicionales se tiene que el punto de equilibrio se alcanza cuando se obtienen ingresos de $3,372.19 por hectárea, éstos son los ingresos mínimos totales que deben de obtener los productores tradicionales de naranja para no tener pérdidas. En el caso de los productores intermedios se tiene que el punto de equilibrio se alcanza con ingresos mínimos totales de $3,874.21 por hectárea. Y para los productores empresariales, el punto de equilibrio se obtiene cuando los ingresos totales son equivalentes a $4,028.05 por hectárea. En las Gráficas 37 y 38, se presentan los principales indicadores de rentabilidad por tipo de productor, en la primera figura se pueden comprar los indicadores por tipo de productor y en la segunda figura se compara cada indicador por tipo de productor, haciendo énfasis en el punto de equilibrio.

Considerando los resultados anteriores, y los precios de venta promedios por tonelada de fruta, que fue de $321, se tiene que los productores tradicionales de naranja deben de producir por lo menos la cantidad de 10.51 toneladas por hectárea para no tener pérdidas, ya que por arriba de ésta cantidad el productor empieza a obtener ganancias, siempre y cuando la variación en los costos de los insumos y la mano de obra guarde una relación directa con los precios de venta. Para el caso de los productores intermedios, los cuales comercializaron su fruta a un precio de $461.29 por tonelada en promedio, deben de producir un mínimo de 8.40 tonelada por hectárea para no tener pérdidas, considerando la misma relación en cuanto a la variación de los precios de los costos de los insumos y los precios de venta de la fruta. Finalmente, los productores empresariales tienen que producir un total de 12.10 toneladas de naranja por hectárea, considerando un precio de venta promedio de $332.84 por tonelada, para no tener pérdidas.

Es evidente que la rentabilidad del cultivo depende fundamentalmente de los costos de producción y de los precios de venta promedios que se tienen por tonelada de fruta. Como se mencionó anteriormente, los mejores precios de venta se obtienen en los periodos de marzo a mayo o junio, época en que casi no hay fruta, se comercializa principalmente la fruta considerada como naranja tardía.

Se observa que los rendimientos mínimos para recuperar los costos de producción no son tan elevados y la mayoría de los productores del estado los rebasan fácilmente, sin embargo, los porcentajes apenas superan en algunos casos el 7.4 %. Si consideramos que una parcela bien atendida tiene un potencial productivo de 25 a 30 toneladas por hectárea, podemos decir que el campo veracruzano dedicado a la producción de naranja esta siendo explotado en menos del 60% de su capacidad, por lo que la competitividad con otras regiones productores del país o del mundo, a nivel de productor es sumamente complicada.


Gráficas 37. Comparación de los indicadores de rentabilidad por tipo de productores

Gráfica 38. Diferencias entre los indicadores por tipo de productor 

6.12 La cadena de la naranja

Bajo la perspectiva de la teoría de sistemas, es posible abordar el proceso de la naranja, considerando a éste como un sistema. Y específicamente, puede y debe ser abordada bajo una visión agroecosistémica. Y en lugar de hablar de la cadena de la naranja es mejor hablar del agroecosistema naranja.

 Si se habla de la cadena de la naranja, es difícil visualizar a la misma como un sistema complejo y dinámico. La idea de cadena involucra la percepción de eslabones unidos rígidamente, que no tienen la capacidad individual de reaccionar a los cambios del ambiente que le rodea; tampoco la cadena da idea clara de partes unidas para el logro de propósitos comunes. 

El concepto de cadena ayuda, pero no sirve para entender la enorme complejidad de la producción de naranja. No sirve, por ejemplo, para visualizar los entornos (agroecológico, socioeconómico, político-cultural y técnico-productivo) en que se desenvuelven los actores que tienen que ver con la naranja. Con la idea de cadena es imposible reconocer que todo el proceso de la naranja, se basa en la fertilidad del sitio (parcelas).

 Por su parte el concepto del agroecosistema sí permite visualizar a la naranja en un contexto global, ayuda a conocer los actores del proceso, posibilita la determinación la estructura y función y lo más importante permite su diagnóstico, su diseño y su evaluación recurrentes, para en aproximaciones sucesivas lograr que el agroecosistema naranja opere en un óptimo global.

El agroecosistema es un ecosistema modificado por el hombre, para producir alimentos, fibras o combustible, incluyendo también la generación de empleo, valor recreativo, y en general productos no mensurables en términos de bienestar social, cultural, psicológico y espiritual (Conway,1990). A los agroecosistemas se les reconocen cuatro propiedades básicas: productividad, estabilidad, sustentabilidad, equidad y autonomía.

La productividad,  es la cantidad de alimento, fibra o combustible que produce un agroecosistema; la estabilidad es la consistencia o continuidad de la producción ante fluctuaciones y ciclos del ambiente; la sustentabilidad es el mantenimiento de un determinado nivel de la producción a largo plazo; la equidad es la distribución equitativa de la productividad entre los beneficiarios humanos y la autonomía es la autosuficiencia del agroecosistema (Conway 1990, Martens 1988).

Luego entonces es posible tener una primera definición del agroecosistema naranja. El agroecosistema naranja, es un ecosistema modificado por el hombre, con la finalidad de producir naranja, generar empleos, dinamizar las economías regionales, proveer servicios ambientales y generar bienestar para los productores de naranja y sus familias. 

Se dice que es un ecosistema modificado por el hombre y lo es porque cualquier productor de naranja tuvo que modificar su parcela (ecosistema) para poder tener árboles de naranja con el objetivo de producir naranja. También, genera empleos tanto en el proceso de producción como en todos los otros procesos necesarios para que el producto llegue al consumidor final. 

Dinamiza las economías regionales en tanto demanda insumos de producción y genera, mediante los empleos, capacidad de consumo y ahorro. Provee de servicios ambientales, en tanto una plantación de naranja, tiene un papel importante en el comportamiento del clima; ayuda a reducir los procesos de erosión de suelos; genera floración para la apicultura, entre otros. Ahora bien, el agroecositema naranja concebido así, no se desenvuelve en la nada. Por el contrario, hay contextos en los que se estructura y desempeña para lograr su cometido.

Sin tratar de tener la última palabra, y considerando la complejidad de los fenómenos agrícolas en su sentido amplio, se considera en éste trabajo, que el concepto de agroecosistema ayuda a diagnosticar  los procesos de la naranja en su contexto físicobiológico: cuál es la calidad del sitio (parcela) donde se produce naranja, cuál es la fertilidad natural, la tasa de aprovechamiento y la tasa de merma; el contexto técnico productivo: cuáles son los paquetes tecnológicos que el productor pone en práctica para obtener determinado nivel de rendimientos, cuáles son los procesos de transferencia de tecnología, los accesos a los servicios y apoyos del estado; contexto socioeconómico: cómo se dan los procesos de transporte, distribución y consumo de la naranja, cuáles son los impactos de la actividad en las economías regionales, el comportamiento de la oferta y la demanda; contexto político-cultural: cuál es el nivel de organización de los productores y su efecto en los procesos de la naranja, cuál es el grado de disposición al cambio, cuál es la tipología de los productores, cuál es la participación de la familia en los procesos.

Las evidencias obtenidas permiten calificar al agroecosistema naranja considerando las propiedades señaladas anteriormente:

 El agroecosistema naranja es moderadamente productivo,  muy inestable, poco sustentable, profundamente inequitativo  y de baja autonomía. Tratando de tener una imagen mental del agroecosistema naranja (cadena), es pertinente recurrir primero al esquema básico que se presenta en la siguiente figura.









Figura 18. Esquema básico del agroecosistema naranja

En la figura que antecede, en forma simplificada, se visualiza al agroecosistema naranja, como un sistema. Y sería la visión más general de la cadena de la naranja (agroecosistema naranja). En primera instancia, se trata de un sistema que interacciona con el ambiente en el que se incluyen los ambientes natural, social, económico, tecnológico, político y cultural. Se trata de un sistema con una estructura (arreglo) bien definido donde el punto de partida es la parcela del productor de naranja y el punto final es el consumidor. 

La parcela es un actor del sistema en tanto aporta el espacio geográfico, el entorno fisicobiológico y la fertilidad natural que determina en última instancia el nivel de productividad del agroecosistema.  El productor es la parte fundamental, en tanto tiene la capacidad de modificar la estructura y función del sistema. Es él quien toma muchas de las decisiones que atañen al agroecosistema y también tiene muchos de los servomecanismos (controles) del agroecosistema. 

En lo que corresponde a la agroindustria, para fines ilustrativos, se consideró industria e incluye los procesos propios de la agroindustria ya sea que se trate de mejorar la calidad de la fruta fresca o se obtengan otros productos.. El consumidor es quién consume la naranja fresca o industrializada, incluye a los intermediarios, los distribuidores, los detallistas y el consumidor final del producto.

La estructura del agroecosistema naranja (cadena), se comporta como un sistema en tanto al recibir una señal (entrada) que puede ser de cualquier tipo (información, insumos, dinero, entre otros) es capaz de reaccionar conjuntamente y generar señales de salida, que permiten que el sistema reaccione a su ambiente, para mantener su tendencia al equilibrio, que no es más que el estado del sistema, donde el entorno existente no pone en riesgo su existencia. Hasta aquí se habló de la estructura general del sistema, pero  también es necesario referirse a la función que desempeñan los elementos que lo constituyen. A la parcela o el sitio, le corresponde la función de proveer  a las plantaciones de naranja de los requerimientos agroecológicos que permitan su crecimiento, desarrollo y la obtención de los rendimientos óptimos; al productor le corresponde la tarea de lograr altas tasas de aprovechamiento, incorporando la tecnología idónea, aportando actitud y aptitud positivas, promoviendo la organización ad hoc y obtener los máximos rendimientos de naranja de calidad y participar en los esquemas de comercialización. 

A la agroindustria se le confiere la tarea de dar valor agregado a la naranja, fomentar el consumo y dinamizar los canales de comercialización. Y al consumidor, pues, consumir naranja, pagar por ello y con esto hacer necesario que se produzca naranja y cerrar el ciclo del sistema. Evidentemente que en la estructura general del sistema existen también estructuras específicas de los subsistemas. Y en los párrafos subsecuentes de hablará de ellos: el sitio, el productor y la agroindustria, para finalmente presentar el esquema general de la cadena. 

En la Figura 19, se detalla la estructura relativa al subsistema sitio en el agroecosistema naranja. En primer lugar se aclara que se hace referencia concreta  a las parcelas donde los productores hacen posible la producción de naranja. Es obvio que el subsistema sitio, es de especiql importancia en cuanto define el rumbo futuro del agroecosistema naranja, pues en la medida que la parcela reúne las condiciones agroecológicas requeridas por las plantaciones de naranja en términos de suelo, germoplasma y elementos climáticos, el potencial de producción será más alto y por tanto se esperarían máximos de rendimientos. 

Ciertamente,  la fertilidad natural del sitio está determinada por la naturaleza, que da a las parcelas la base de sustentación de la producción de naranja. Como parte de la estructura del agroecosistema, el suelo es el sustrato donde crecen y se desarrollan las plantaciones; las plantas de naranja son el medio donde se expresa el potencial genético y donde ocurren los procesos fisiológicos que hacen posible la producción de naranja y el clima es el entorno donde interaccionan suelo y planta. En términos de función del subsistema se tiene que, el suelo tiene la encomienda de proveer de macro y micronutrimentos esenciales a las plantas de naranjo, ser el medio donde ocurren los regímenes hídricos y gaseosos que hacen posible la ocurrencia de intercambio catiónico y los diferentes procesos de nutrición de las plantas. 

La planta de naranjo, tiene la función de ejecutar la fotosíntesis para formar tejidos, órganos y sistemas fisiológicos que hacen posible la floración, el llenado del fruto y la producción de naranja. Por su parte el clima debe proporcionar la radiación solar, la temperatura y la humedad, para que  el suelo y la planta, cumplan con las funciones que tienen encomendadas dentro del subsistema.
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En lo general se puede afirmar que  el espacio geográfico de Veracruz posee envidiables condiciones  de sitio para la producción de naranja. Véase porqué. En lo que a suelo se refiere, la mayoría de ellos reúne características y propiedades que hacen posible el cultivo de la naranja, sin demandar dinero y tecnología para su acondicionamiento, a grosso modo, es posible afirmar, aproximadamente, que alrededor del 50% de los suelos donde se produce naranja son muy aptos para esa actividad, pues se encuentran en las llanuras aluviales de los principales ríos y arroyos de las regiones naranjeros; 30% tiene aptitud moderada para el establecimiento de plantaciones, siendo sus limitaciones, moderada profundidad, pendientes d 10 a 25%, texturas muy finas con más de 35% de arcilla en el perfil del suelo, como las más importantes; 20% de los suelos donde actualmente se cultiva naranja, no son apropiadas para tal actividad, sobretodo, porque se trata de suelos con pendientes muy pronunciadas, superiores a 25%. En el caso de las plantas de naranja, el grado de desarrollo de la investigación agrícola, permite al estado contar con la suficiente calidad de germoplasma para tener material vegetal de calidad y con potencial de rendimiento alto. Las variedades ya han sido probadas por los investigadores y en casi todos los casos ya han corrido el proceso de transferencia de tecnología y los productores ya la han adoptado. Inclusive, y de acuerdo con información del Comité Estatal de Sanidad Vegetal ya se han traído patrones tolerantes al virus de la tristeza de los cítricos de Cuba (Cítricos Caribe S.A. Factura 01-005 27/01/96) de Citranger Troyer, Citranger Carrizo,  Citromelo Swingle y Citrus Volkameriana y de los Estados Unidos de América (Commodity Forwarders Inc.), se ha importado diversos tipos de patrones tolerantes al VTC.

En  lo que al clima se refiere y bajo la premisa de que no se hizo un estudio agroclimatológico, se puede aceptar que en lo general, si cumple con los requisitos mínimos para que las plantaciones se desarrollen conforme a sus necesidades básicas. En cuanto a radiación solar se refiere, por la posición del Estado, de cierta cercanía al Ecuador, se tiene la suficiente luz y la duración del fotoperiodo es suficiente. Estos elementos del clima conjuntamente con la temperatura, definen los diferentes periodos de cosecha de la naranja. Donde el clima presenta limitaciones es en la cantidad de lluvia que ocurre en las zonas productoras. Inclusive, los propios productores están preocupados porque en los últimos 10 años, según los resultados de la encuesta realizada, la disponibilidad de agua de lluvia, se ha hecho más azarosa de lo normal. Pero, no se debe olvidar que las plantaciones de naranja se localizan en lugares con isoyetas superiores a 1000 mm anuales.

 Por lo que en muchos de los casos hay deficiencias porque los productores no implementan prácticas de conservación de humedad y no recurren al riego. De tal suerte, que las limitaciones del clima, en el caso de la humedad, pueden verse como relativas. Las temperaturas de las regiones naranjeros son semicálidas a cálidas y no representa mayor problema en tanto la probabilidad de ocurrencia de heladas y granizadas en muy baja, pues ninguno de los productores entrevistados, afirmó que haya tenido problemas con ese tipo de siniestros. Por otra parte en la figura LX, se habla de las tasas de aprovechamiento y de mortalidad. Y es pertinente referirse a ellas porque al final, la expresión cuantitativa –en toneladas de naranja producidas por unidad de superficie, de la fertilidad  natural de la parcela o sitio, depende de ellas. La tasa de aprovechamiento implica tecnología y trabajo y determina el nivel de rendimiento que el productor puede obtener. La tasa de mortalidad tiene que ver con las interacciones ecológicas que se dan en las plantaciones de naranja (muerte, predación, competencia, desastres). Cuando mayor es la tasa de mortalidad, mayores serán las mermas que se presenten.

 La tasa de mortalidad es la expresión de la sensibilidad del ambiente y de los riesgos que enfrente el proceso de producción de naranja. Es muy importante resaltar aquí un hecho fundamental: cuando se habla de tasa de aprovechamiento, la parcela en ese momento, se relaciona ya con el otro subsistema del agroecosistema: el productor. Pues quién determina el nivel de la tasa de aprovechamiento son las actitudes y aptitudes del productor. Y por supuesto que también tiene que ver en la tasa de mortalidad, con su estrategia de sanidad vegetal. No se debe perder de vista, que la tasa de aprovechamiento implica también la necesidad de diferenciar los tipos de productores. La Figura 20, muestra el esquema que ilustra el subsistema productor del agroecosistema naranja.





















En la Figura 20, se detalla la forma en que opera dentro del agroecosistema naranja el productor. En primera instancia es notorio que el productor depende la fertilidad natural de la parcela que tiene en posesión, de la cual, cuando aplica determinada tasa de aprovechamiento obtendrá cierto nivel de cosecha (rendimiento). 

En el caso de Veracruz, y según lo muestran los resultados que generó la encuesta de productores; la tasa de aprovechamiento ha disminuido. Y esto es así porque el paquete tecnológico que aplican los productores ha sufrido modificaciones en los últimos cinco años.

 Primero los productores optaron por reducir la intensidad de manejo y el caso de los fertilizantes es ilustrativo. De entrada los productores, al no tener capital de inversión decidieron reducir la cantidad de fertilizante empleado, posteriormente mantuvieron la reducción en la dosis, pero además utilizaron fuentes más baratas; pasaron, por ejemplo,  de 17-17-17 a sulfato de amonio. 

Al mantenerse la descapitalización de la unidad de producción, debido a los bajos precios de la naranja, ha llegado el caso que los productores ya no fertilizan. Y al modificar el paquete tecnológico a la baja, es de esperarse que se reduzca la tasa de aprovechamiento y por lo tanto el nivel de cosecha obtenido es inferior. 

Pero tampoco hay que perder de vista, que tener una baja tasa de aprovechamiento, también  tiene efectos indeseables en la tasa de mortalidad. Baste el ejemplo de la campaña de la mosca de la fruta. Si el productor está descapitalizado, la tendencia es la reducción del paquete tecnológico, en aquellas actividades que el productor considera de menor importancia y una de ellas es precisamente la sanidad de las plantaciones. 

Y reduce las actividades de sanidad por falta de cultura sanitaria, por difícil acceso a los agroquímicos, a falta de recursos financieros y porque no visualiza alguna relación entre calidad de la fruta y mejor precio. De modo que su participación en la campaña de la mosca de la fruta, es muy limitada. Y las plagas y enfermedades no perdonan y reducen el nivel de rendimiento en mayor o menor grado.

Una vez que el productor ha logrado obtener cosecha, el producto es puesto a la venta al mercado. Pero en ésta etapa el productor todavía enfrenta cierto nivel de mermas ya sea que almacene su producto temporalmente o lo venda en planta; según comentarios de los productores el nivel de mermas en ésta etapa es menor y se sitúa, por lo general, por debajo del 5%, aunque en los tiempos de máxima oferta de naranja, cuando la fruta ya está llegada y madura y permanece en el árbol, los porcentajes de mermas son mayores (hasta 15%). 

En el caso de los productores de naranja, y según los entrevistados, el primer contacto con el mercado es el coyote. Este personaje, hace las veces de enganchador, agente de ventas, enlace y comisionista que hace posible la venta. El productor no lo ve con buenos ojos, desconfía de él, pero irremediablemente no lo puede evitar.

 La presencia del coyote es posible, por tres razones fundamentales: la falta de organización de los productores,  su desconocimiento del mercado y la falta de contacto directo con los compradores reales del producto. Más de 90% de los productores, reconocieron en las entrevistas, que la organización  ayudaría a mejorar la comercialización de sus productos. Y manejaron como necesidad primordial, la intervención del estado, para paulatinamente, evitar la figura del coyote.

La cosecha supone un volumen de naranja con cierta calidad, obtenida con cierta tasa de aprovechamiento. El volumen y la calidad suponen para el productor cierta capacidad de negociación al momento de vender su producto. Se esperaría que a mayor volumen y más calidad, la capacidad de negociar para obtener mejores precios se incrementa. Pero, salvo algunas excepciones, los productores entrevistados nada hacen para tener capacidad negociadora, simplemente venden como sea. No hay todavía, la cultura de la calidad y mucho menos se le relaciona con precio mejor.

Dentro de la cadena de la naranja (agroecosistema), la tasa de venta es un evento crucial, para todo el desempeño de la misma. Si las ventas alcanzan precios que cubren los costos de producción y permiten que el productor obtenga un buen nivel de utilidades, esté  podrá  incrementar la tasa de aprovechamiento, por medio de la intensidad de manejo (tecnología) y por lo tanto obtener más cosechas y más ingresos. Mejores precios de la naranja, se expresarían en mayores niveles de bienestar.

 Pero eso no es así, y la mano invisible del mercado se encarga de decidir si la naranja vale menos o vale más y en los últimos años, los precios bajos recurrentes, se han encargado de reducir los niveles de bienestar de los productores de naranja. 

Retomando al  subsistema, si el productor vende, obtiene un ingreso  que temporalmente tiene en caja como dinero contante y sonante.  A ese dinero el productor le aplica una tasa de reinversión y una tasa de dividendo. La situación actual de la naranja, obliga al productor a desarrollar una política conservadora en ese sentido. 

Son tan bajos los montos financieros que se reflejan en caja, que el productor no tiene más remedio que privilegiar la tasa de dividendo y emplea lo poco que tiene de utilidades en satisfacer, de manera parcial, su bienestar. Muy poco dinero se destina a reinversión y cuando esto sucede los montos no son suficientes para instrumentar un paquete tecnológico completo.

 Los productores de naranja tradicionales, tienen como objetivo principal el mantenimiento de un mínimo nivel de bienestar y por tanto para ellos no es tan importante el mejorar su tasa de aprovechamiento porque no busca una máxima rentabilidad de la naranja. Sus percepciones y expectativas son otras. Todo lo contrario sucede en el caso de los productores catalogados como empresariales.

 Ellos si invierten para obtener altas tasas de aprovechamiento y altos volúmenes de cosecha; hay productores que producen hasta 45 ton/ha. Si tienen política de reinvesrión bien clara, pues independientemente del precio al que venden, persistentemente aplican un paquete tecnológico completo. Son por otra parte adoptadores tempranos de tecnología de producción y facilitan el proceso de transferencia tecnológica.
En cuanto a la agroindustria, en la Figura 21, se propone un esquema para visualizar su estructura y función.


























La agroindustria tiene el papel fundamental de dar valor agregado a la naranja que se produce. Bien sólo le da mejor apariencia y calidad al producto en fresco, o bien lo transforma en otros subproductos que el mercado demanda. La agroindustria de la naranja en Veracruz, se encuentra bien ubicada en las regiones naranjeras y además en lo que ha infraestructura se refiere, la mayoría cuenta con las vías de comunicación adecuadas en lo que al acceso a sus mercados se refiere; llegan a tener serios problemas es en las vías de acceso que tienen que utilizar para sacar la naranja de las plantaciones de los productores, pues por lo general se encuentran en mal estado, lo que encarece el transporte y por lo tanto el precio del producto final que ofertan, circunstancia que se traduce en menor competitividad.

De acuerdo con las evidencias recabadas por medio de las entrevistas a dueños y encargados de las agroindustrias, las mismas se ven afectadas por lo que sucede en el proceso de producción, aunque los efectos no son tan serios como en  el caso de los productores. De cualquier forma los agroindustriales señalan que la mala situación de la naranja es generalizada, porque el mercado tiene un comportamiento errático y es poco predecible, lo que hace que no puedan planear del todo, sus actividades.  Desde la perspectiva de los agroindustriales, la participación del estado, en sus tres niveles de gobierno ha sido limitada, pues los apoyos que reciben las empresas son escasos y se tiene que correr un proceso demasiado burocratizado para obtenerlos. Aducen los agroindustriales entrevistados, que para dinamizar la agroindustria es necesario que el gobierno estatal, genere un programa que involucre, no sólo a la agroindustria, sino también a todos los que tienen que ver con la naranja, porque su importancia para Veracruz es estratégica. 

Por otra parte, para poder industrializar la naranja, los industriales requieren de infraestructura, equipos y tecnología, que se traducen en tasas de aprovechamiento. En la medida que la tasa sea mayor, la calidad del producto obtenido será mayor y tendrá mayor presencia en el mercado. Pero la tasa de aprovechamiento no sólo es función de la tecnología de producción, también depende del personal que presta sus servicios en las agroindustrias y de las facilidades fiscales, administrativas y crediticias que los diferentes niveles de gobierno, otorguen a la agroindustria.

En cuanto al personal, el principal reto que enfrenta la agroindustria, es la imposibilidad de mantener una plantilla de personal grande durante todo el año. Para los agroindustriales,  no tiene racionalidad económica, el tener una plantilla permanente, porqué la naranja, no la tienen como materia prima todo el año, debido a la estacionalidad de la producción. De modo que ajustan su plantilla de personal a las necesidades inmediatas; ésta circunstancia tiene un efecto negativo en las capacidades, habilidades y destrezas de los empleados, puesto que difícilmente pueden instrumentar un proceso continuo de capacitación, lo que se refleja en bajos niveles de eficacia y eficiencia y por supuesto en bajos niveles de rentabilidad y competencia. Hasta la fecha ninguna agroindustria de las entrevistadas tiene ya en proceso la certificación de competencia laboral.

La tecnología de producción empleada por la agroindustria, y según lo expresado por ellos mismos, sigue siendo suficiente. Y lo es porque los productos que generan, en su mayoría no se destinan al mercado internacional, que demanda mayor calidad  y por tanto se requiere tecnología apropiada para esos fines.  Retomando lo relativo al papel del estado en el subsistema agroindustria, los entrevistados  señalaron que resulta demasiado complicado el mejoramiento de la agroindustria en términos de su tecnología de producción, generación de empleos, concertación con los productores y venta del producto en el mercado nacional. En cuanto a la tecnología de producción, se han quedado, hasta cierto punto a la saga de los avances tecnológicos mundiales, porque sobretodo el grado de capitalización es limitado y el acceso a créditos es restringido, además de que no existen subsidios en ese sentido. Tampoco pueden tener convenios con los productores, porque los mismos carecen de la visión empresarial, poca capacitación tienen en ese sentido y su nivel de organización es rudimentario y las organizaciones que existen, tienen fines políticos. El acceso al mercado nacionales e internacionales también representa dificultades para ellos, porque la calidad de la fruta que procesan, por lo regular tiene serios problemas de sanidad, lo que imposibilita cumplir con las normas que se estipulan en el Tratado de Libre Comercio de América del Norte. Ellos señalan que en la medida que se mejore la fitosanidad de las plantaciones, la comercialización de fruta y sus productos, será más fácil. En otro orden de ideas, la operación de las agroindustrias se puede representar tal como se detalla en la Figura 22.











Ateniéndose a lo señalado en la Figura 21, el proceso de la agroindustria de la naranja, comienza con la llegada de la materia prima a su patio, la cantidad y calidad de la naranja que llega define el nivel de inventario, que también está relacionado  a los embarques y los pedidos que los clientes soliciten. En cuanto a la materia prima, en el caso de la naranja, existen dos vertientes principales: las agroindustrias que hacen las veces de maquiladoras y las que procesan la naranja para obtener jugo y otros derivados de la misma.  En el caso de las agroindustrias que sólo maquilan, como materia prima y en inventario tienen la naranja tal y como se corta en las plantaciomes y su labor es la selección por tamaño, encerado, pintado de la fruta, y empaque,  siendo poco común éste último proceso. El nivel tecnológico de este tipo de agroindustria es el adecuado para éstos procesos, en tanto se trata de tareas relativamente sencillas, según lo expresado por los entrevistados. Los productores y/o los introductores de la naranja, recurren a ésta agroindustria para obtener naranja de mejor presentación que destinan para su venta en fresco:

En las agroindustrias donde la finalidad es la producción de jugo y otros derivados, la materia prima la constituye cualquier tipo de naranja, y por lo general los productores entregan a las jugueras las naranjas de menor tamaño, de peor apariencia y en general de menor calidad, porque resulta difícil vender ese producto en fresco. Pero la agroindustria paga precios menores a los precios corrientes del producto fresco.
Ambos tipos de agroindustrias, en cuanto a la materia prima que tienen disponible para sus inventarios, dependen de la estacionalidad de la cosecha de la fruta. En una parte del año, hay mucha oferta y en la otra no. En el caso de las maquiladoras, cuando la oferta de fruta es menor, o bien no trabajan o trabajan a su menor capacidad, lo que deviene en infraestructura subutilizada y personal sin empleo. Algo similar sucede con las jugueras que también dependen de la disponibilidad de la materia prima, pero dados los procesos industriales que instrumentan, están funcionando prácticamente todo el año

El destino de los productos que se obtienen, ya sea en fresco o jugo, se destina en su mayoría (más de 90%) al mercado interno; pues en los últimos 15 años las exportaciones de naranja en fresco  han representado menos del 2% de la cosecha total.

 VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

7.1 Conclusiones

La agricultura es un fenómeno complejo, dinámico e histórica y socialmente determinado, que obedece al propio desarrollo histórico del hombre. Se dice, inclusive, que la agronomía no es ciencia, porque para los problemas del agro, no hay soluciones generalizables, más bien las soluciones son casuísticas. Y, la cadena de la naranja no es la excepción, en cuanto su complejidad, dinamismo e intrincadas relaciones entre sus participantes.

Veracruz, juega un papel relevante en la producción de naranja. Los volúmenes de producción que genera el estado, tienen un fuerte impacto en la producción nacional y en el comportamiento de los precios. Sin embargo, a pesar de la importancia de la actividad, es  posible encontrar situaciones contrastantes. Por una parte existen productores que utilizan tecnología de punta y que obtienen rendimientos de hasta 45 ton/ha; por la otra, hay productores de escaso desarrollo tecnológico con rendimientos de apenas 6 ton/ha. Las características, las motivaciones, la actitud y la aptitud de ambos productores son diferentes; los dos, requieren del estado apoyos y servicios diferentes. ¿Qué hacer para que el productor que produce 6 ton/ha llegue a los niveles del productor que logra 45 ton/ha?. No hay una respuesta única a la pregunta. La respuesta dependerá del punto de observación de quién la responda, de su nivel teórico y conceptual y de su inteligencia emocional.

Atendiendo a las consideraciones anteriores se presenta el análisis de los diversos actores de la cadena de la naranja, con base en la información generada por el trabajo de campo y de gabinete.

Sobre el sitio naranjero

La producción de naranja no se da en el vacío. Las plantaciones se establecen en parcelas, donde se da la  interacción entre de fertilidad, riesgos y potencial genético. Constituyéndose  en los sitios específicos, donde se da la relación hombre-naturaleza, para, a través de la tecnología y el trabajo, producir naranja.

Es obvio que en la medida que se incrementa la calidad del sitio, el potencial del rendimiento de naranja será más alto. La expresión de la productividad del sitio se debe a la tasa de aprovechamiento (tecnología, trabajo, capital, mano de obra, conocimiento) y  a la tasa de mermas (plagas, enfermedades, siniestros) que tiene que ver con la sensibilidad del ambiente. La interacción que se da entre calidad del sitio, tasa de aprovechamiento y tasa de mermas define los límites el rendimiento que se obtiene y la diferencia con respecto al máximo nivel de rendimiento que se puede obtener.

En cuanto a calidad del sitio, el trabajo de campo, permitió observar que las plantaciones se encuentran en tres tipos predominantes de sitios: las plantaciones de vega, las de lomeríos suaves y las de pendientes pronunciadas.

Las plantaciones de vega se ubican en las riveras de los ríos y arroyos de las zonas citrícolas del estado. Las condiciones de clima (temperatura, lluvia, radiación solar, fotoperiodo) son benignas para la actividad. Los suelos son generalmente de buena calidad y se ubican taxonómicamente (Soil Taxonomy, USDA) en los subgrupos ustifluvents, udifluvents,   usterts, uderts,  argiudolls y argiustolls. En cuanto a su aptitud de uso se les ubica desde la clase I (suelos de primera calidad) hasta la clase III, inclusive se llegan a ubicar en la clase V, porque algunos están sujetos a inundaciones en la temporada de lluvias. Los suelos de las clases I a III, son aptos para las actividades agrícolas y sus limitaciones no son extensas ni severas. Para el caso de las plantaciones de naranja, las limitaciones que presentan los suelos de éste tipo de sitios son las pendientes de 2 a 15%, relieve ligeramente ondulado, presencia de ligera a moderada pedregosidad superficial y en el perfil y en algunos casos presencia de texturas finas, con más de 35% de arcilla.

En estos sitios es donde se obtienen los máximos rendimientos de naranja. Existen productores que han obtenido hasta 45 ton/ha, con rendimientos promedio de 25-30 ton/ha, que están muy por arriba del promedio estatal de rendimiento (10-12 ton/ha). Pero también hay productores que obtienen rendimientos de 8 ton/ha, esto a pesar de que se trata de productores con calidad de sitio similares. Las diferencias tan grandes en cuanto rendimiento, se explican por el bajo nivel de capitalización de las unidades de producción, que se reflejan en un paquete tecnológico limitado, donde las actividades de fertilización y control de plagas y enfermedades pasan a segundo plano o bien no se hacen. El escaso capital para invertir en las plantaciones tiene su origen en los precios, recurrentemente bajos y en el bajo nivel de servicios, crédito, apoyos y subsidios proporcionados  por los gobiernos federal y estatal en la actividad. A pesar de lo anterior, en éstos sitios se tienen el mayor rendimiento promedio y se  producen los mayores volúmenes de naranja. 

Y una cuestión de importancia especial: todas las parcelas que se clasifican dentro de éste tipo de sitios, son aptas para la producción de naranja, es decir, tienen tales atributos que permiten al productor alcanzar niveles de producción necesarios para obtener ingresos, que le permitan vivir fuera de las líneas de pobreza.

Los sitios de lomeríos suaves, se localizan en las estribaciones de la Serra Madre Oriental. Las condiciones climáticas (temperatura, lluvia, radiación solar, fotoperiodo) son benignas para la actividad. Los suelos son generalmente de regular calidad y se ubican taxonómicamente (Soil Taxonomy, USDA) en los subgrupos usterts, uderts,  argiudolls, argiustolls y  andepts, entre los más importantes.Por su aptitud al uso (capacidad agrológica) se ubican en las clases IV y IV. Los suelos de las clases IV, son aptos para las actividades agrícolas, pero sus limitaciones  son moderadamente severas. Los suelos de la clase VI, aunque presentan serias limitaciones aún son aptas para las plantaciones de naranja. Las limitaciones que presentan los suelos de éste tipo de sitios son las pendientes de 15 a 25%, relieve ondulado; con menor frecuencia llegan a presentarse limitaciones debidas a textura finas con más de 35% de arcilla, lo provoca limitaciones en el régimen hídrico del suelo.

Los rendimientos de naranja que se obtienen en éstos sitios son intermedios; algunos productores han logrado obtener hasta 25 ton/ha y el promedio fluctúa alrededor de 10 ton/ha. El relieve en este tipo de sitios es una serio limitante, para el paquete tecnológico que pueden instrumentar los productores;  por ejemplo, es complicada la mecanización de actividades como las limpia con rastra, la fumigación e inclusive se llegan a presenta problemas para sacar la cosecha porque es difícil tener caminos de buena calidad, debido a que la pendiente  existe, es un factor que promueve el escurrimiento superficial y la erosión hídrica.; circunstancia que demanda un alto mantenimiento de los caminos, lo que provoca que normalmente se necuentrnen en mal estado. Nuevamente, las diferencias en rendimiento, se explican por el bajo nivel de capitalización de las unidades de producción, que se reflejan en un paquete tecnológico limitado. En éste tipo de sitios, muchos productores han modificado su paquete tecnológico a la baja; dejando de realizar las actividades de fertilización, control de plagas y enfermedades y en otros casos, aunque se fertiliza se ha recurrido a fuentes más baratas y a reducir la dosis aplicada. Esto sucede así, por la falta de recursos financieros para la adquisición de los insumos. La falta de dinero para aplicar un paquete tecnológico adecuado, se debe a los  bajos precios, según los productores entrevistados. También en éstos sitios, el nivel de servicios, crédito, apoyos y subsidios proporcionados  por los gobiernos federal y estatal, son escasos en monto y en frecuencia.  

En éstos sitios ya es posible encontrar plantaciones de naranja, donde los suelos no cumplen con la aptitud de uso, debido a la presencia de factores limitantes severos. El relieve ondulado, las pendientes pronunciadas, la poca profundidad y el alto riesgo de erosión hídrica, impiden realizar actividades agrícolas rentables.

Los sitios de pendientes pronunciadas, se localizan en las partes más altas, en las faldas de la Serra Madre Oriental. El clima (temperatura, lluvia, radiación solar, fotoperiodo) son benignas para la actividad. Inclusive en éstos sitios, los promedio de lluvia anual, son, por lo regular, superiores a los otros dos tipos de sitios. Los suelos son generalmente de regular a mala calidad, para las actividades agrícolas. Se ubican taxonómicamente (Soil Taxonomy, USDA) en los subgrupos   argiudolls, argiustolls y  eutrandepts, entre los más frecuentes; con menos frecuencia es posible encontrar rendolls.. Por su aptitud al uso (capacidad agrológica) se ubican en las clases VI, VII y VIII. Desde el punto de vista puramente técnico, los suelos de las clases VI, VII y VIII,  no son aptos para las actividades agrícolas, porque  sus limitaciones  son muy severas. Los factores limitantes que presentan los suelos de éste tipo de sitios son las pendientes de mayores a 30%, relieve muy ondulado; con menor frecuencia llegan a presentarse limitaciones debidas a profundidad del suelo inferior a 40 cm. Otro factor importante es el riesgo que tienen éstos terrenos de ser presa fácil de la erosión hídrica.

Los rendimientos de naranja que se obtienen en éstos sitios son limitados; los productores obtienen hasta 20-25 ton/ha y el promedio fluctúa alrededor de 10 ton/ha. Aunque ya es posible observar rendimientos de 6-8 ton/ha. El relieve muy ondulado y las pendientes pronunciadas, son severas limitaciones, para prácticamente todas las actividades del paquete tecnológico que instrumentan los productores. Dada la severidad de los factores limitantes, es difícil la mecanización de actividades como las limpia con rastra, la fumigación; se tienen problemas para la cosecha y para el transporte de la naranja. Al igual que en los otros sitios detallados,  las plantaciones en éstos sitios, tienen bajo nivel de capitalización, paquetes tecnológicos limitados.  Por ésta razón,  en éste tipo de sitios, muchos productores han modificado su paquete tecnológico a la baja; dejando de realizar las actividades de fertilización, control de plagas y enfermedades.. También en éstos sitios, el nivel de servicios, crédito, apoyos y subsidios proporcionados  por los gobiernos federal y estatal, son escasos en monto y en frecuencia.  

En éste tipo de sitios, la presencia de plantaciones de naranja, donde los suelos no cumplen con la aptitud de uso, debido a la presencia de factores limitantes severos, es frecuente. El relieve muy ondulado, las pendientes pronunciadas, la poca profundidad y el alto riesgo de erosión hídrica, impiden que se obtengan rendimientos que hagan rentable la producción de naranja. Es decir, aunque los requerimientos climáticos de la naranja, sí se cumplen en éstos sitios, desde el punto de vista edafológico, los suelos no tienen la aptitud de uso requerida. Por otra parte, es probable que en éstas áreas se lleguen a obtener rendimientos que hacen rentable la actividad, desde el punto de vista económico, pero también es cierto que los productores de éstos sitios no invierten nada en prevenir la erosión hídrica y en el mejoramiento de los suelos, lo que al final se traducirá en una parcela poca productiva, sin fertilidad natural, erosionada y en vías de desertización.

Veracruz cuenta con las condiciones agroclimatológicas para producir naranja en grandes cantidades, los requerimientos del cultivo se cumplen en la mayoría de las regiones productoras.  Dentro de los factores climáticos, es la lluvia el problema más recurrente, porque en los últimos años se ha reducido en cantidad y frecuencia y así lo manifestó 84.14% de los entrevistados; las inundaciones ocupan el segundo lugar, pues la han padecido 21.95% de los productores. Pero el problema de la sequía, se puede subsanar con relativa facilidad, en el momento en que los productores y el estado se decidan a utilizar las fuentes de agua superficiales y subterráneas, pues de 164 productores entrevistados sólo 2 (1.22%), riegan sus naranjales, aunque curiosamente, 49.4% de los entrevistados afirmó que si cuenta con una fuente de agua superficial cercana; el cual es un porcentaje alto, si se considera que no se incluyen las fuentes de agua subterráneas.

Donde si se presentan más limitantes es en los suelos de las áreas donde se cultiva naranja, pues desde el punto de vista edafológico y ajustándose a los parámetros de la clasificación interpretativa de suelos, se están destinando suelos a la producción de naranja (actividad agrícola), cuando sus características y propiedades no son las adecuadas. Es decir hay plantaciones de naranja, donde no debieran existir. Se puede alegar, que aunque los suelos de esas plantaciones no son suelos agrícolas es pertinente mantenerlas ahí, porque son rentables; pero se soslaya el hecho de que la fertilidad natural del suelo se reduce año con año, debido principalmente a los dañinos efectos de la erosión hídrica. Situación que se agrava, cuando se sabe que los productores nada hacen para detener ese proceso.

Sobre la planeación y la participación del Estado en la cadena de la naranja.

Como actividad agropecuaria de gran  importancia para el estado, el cultivo de la naranja, debería ser sujeto de la atención de las diferentes instancias de los gobiernos federal, estatal e inclusive municipal. En el caso de la naranja, la participación municipal, es nula, pues aunque existen en algunos municipios las direcciones de desarrollo agropecuario, sólo 0.61% de los productores que se entrevistaron, aceptó que sí recibieron apoyos del municipio para la actividad de la naranja. Todavía para los ayuntamientos, parece ser, la promoción y el fomento de acciones tendientes a dinamizar las actividades agropecuarias, no es un asunto prioritario.

En el caso de los gobiernos estatal y federal, la atención que recibe la naranja se materializa, básicamente, en los programas de Alianza para el Campo. 

Dadas las características del cultivo de la naranja, los programas que pudieran tener como población objetivo a los naranjeros son: Fomento Citrícola, Sanidad Vegetal, PADER, Capacitación y Extensión y Mujeres en Desarrollo Rural. Sin incluir aquí otros programas que manejan otras instancias ajenas al ámbito agropecuario.

En primer lugar es evidente que no existe un programa específico para la naranja; porque el programa Fomento Citrícola tiene como objetivo principal el virus de la tristeza de los cítricos y en cuanto al programa de Sanidad Vegetal, incluye campañas que nada tienen que ver con los naranjeros aunque se incluya la campaña de la mosca de la fruta. Se trata de programas que sí tienen relación con la cadena de la naranja, pero que no son exclusivos de la misma. De modo que, en primera instancia y con las evidencias que se tienen, todo parece indicar que el proceso de planificación del proceso de producción y en general la cadena de la naranja es inexiste y no cuenta con los mecanismos de seguimiento y evaluación, que permitan conocer cómo funciona la cadena,  cuáles son los problemas de los actores, qué resultados e impactos se han obtenido y cómo puede mejorarse el funcionamiento de la cadena.

En cuanto a los apoyos que han recibido los productores y de acuerdo con las entrevistas realizadas, se tiene lo siguiente:

	SERVICIOS
	PRODUCTORES QUE HAN RECIBIDO EL SERVICIO

	
	SÍ
	NO

	Capacitación
	21
	143

	Asesoría y asistencia
	38
	126

	Módulos demostrativos
	7
	157

	Parcelas demostrativas
	13
	151

	Giras de intercambio tecnológico
	7
	157

	Talleres
	1
	163

	Pláticas
	53
	111

	Presentación de agroquímicos
	24
	140

	Revistas y folletos
	16
	148

	Campaña de mosca de la fruta
	78
	86

	Fomento citrícola (VTC)
	4
	160

	Programas de Alianza (APC)
	10
	154

	Programas de desarrollo rural
	6
	158


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja    

Según lo expresado en el cuadro que antecede, es evidente que los gobiernos estatal y federal han proporcionado escasos apoyos y servicios a los productores de naranja, pues las cifras así lo confirman. En promedio 13.5% de los entrevistados sí recibió algún servicio del estado y el restante 86.5% no recibió ninguno;  inclusive en un aspecto tan importante como es la campaña de la mosca de la fruta, la participación de los productores es escasa.

Sobre los productores

Eslabón fundamental en la cadena de la naranja son los productores. Ellos son quienes día a día, pacientemente y con fe, generan el producto que hace posible la cadena. Quizás sin saberlo, son parte fundamental en la dinámica económica de las regiones donde se produce naranja. Y aunque la actividad es riesgosa, por la ocurrencia frecuente de bajos precios, siguen produciendo naranja. Desarrollan estrategias, que les permiten subsistir y mantenerse en el mercado. Ahí están, desarrollando al máximo la maravillosa capacidad de resistir. Primordialmente son ellos los que pueden modificar el accionar de la cadena de la naranja. En el momento actual hay inquietud, se asoma la intranquilidad y la zozobra; se nota la abulia y el desinterés; ronda la desconfianza y los atenaza la desesperanza. Piden  se atienda la actividad, aquí y ahora.

Los atributos principales de los productores se detallan en la siguiente tabla:

	ATRIBUTOS
	PORCENTAJE DE PRODUCTORES

	Edad promedio (años)
	54.5

	Productores que tienen más de 50 años
	58.58

	Productores que tienen más de 60 años
	32.97

	Productores que son analfabetas
	9.0

	Promedio de escolaridad
	5.05

	Productores que son ejidatarios
	91.46

	Productores que son pequeños propietarios
	10.47

	Superficie promedio por ejidatario (ha)
	8.8

	Superficie promedio en propietarios (ha)
	9.81

	Productores con terrenos de riego
	1.22

	Productores con terrenos de temporal
	98.78

	Productores que están organizados
	7.0

	Productores que no están organizados
	93.0

	Productores que venden sin proceso previo
	98.78

	Productores que venden en  grupo
	3.05

	Productores que venden en mercado local
	98.78


Fuente: Entrevistas a 164 productores de naranja

Un aspecto que debe resaltarse del cuadro anterior, es la edad. Pues el promedio de edad es alto, en cuanto que refleja que son las personas maduras quienes se encargan de la actividad de la naranja y que los productores con edades inferiores a los 30 años, son pocos. Más aún, 3 de cada 10 productores entrevistados tiene edades superiores a los 60 años (tercera edad). La condición anterior, puede tener dos lecturas: que se trata de productores con experiencia en la actividad o que se trata de productores maduros, con aptitud y actitud muy hechas, que difícilmente aceptaran cambiar sus perspectivas. Muy probablemente se esté en la segunda opción, circunstancia que mal manejada se puede convertir en un obstáculo para el mejoramiento de la cadena de la naranja. 

En cuanto a la escolaridad, el porcentaje de analfabetas es inferior a la media estatal, pero puede considerarse alto, dado que la naranja es un cultivo comercial importante, que ha traído consigo acciones de desarrollo rural (escuelas) y se supondría que el acceso a la educación básica está garantizado. El promedio de escolaridad es relativamente alto, comparado con otros  grupos de productores, pues los naranjeros tienen una escolaridad promedio de 5.05 años, contra, por ejemplo, los productores cafetaleros que es de 4.7 años y en el caso de los productores de hule es de 4.4 años (Evaluación 1998 de los programas café y hule). En el mismo sentido el promedio de edad para los productores de hule es de 51.4 años y para los productores  de café fue de 49.4 años.

Las plantaciones de naranja se encuentran en su mayoría en tierras ejidales y  de temporal, pues 9 de cada 10 productores entrevistados son ejidatarios y casi la totalidad de ellos cultiva la naranja en condiciones de temporal. Aparentemente, el hecho de que la mayoría de productores sean ejidatarios, no tiene mayor influencia en la cadena de la naranja, salvo en lo que se refiere a la actitud de éste tipo de productor, que se asocia en muchos casos, con receptividad, pasividad y asistencialismo. Y ciertamente, ese tipo de actitud, sigue permeando a los productores de naranja. En lo que se refiere a la superficie que tienen los productores de naranja, se puede afirmar que los promedios son altos, comparados con otros cultivos. El que se tenga ese promedio, es bueno en cuanto permitiría con cierta facilidad, el contar con superficies compactas de plantaciones de naranja en las que sería posible instrumentar acciones conjuntas entre los productores.

Donde los productores muestran menor desarrollo es en su nivel de organización. Son muy pocos los que están organizados (7%) y son menos los que en realidad obtienen algún beneficio de su organización, pues según las entrevistas realizadas, los productores no tienen claro  para qué están organizados, confunden las organizaciones políticas con organizaciones para la producción. Una de las causas principales del bajo nivel de organización es la desconfianza que los productores tienen hacia la misma; afirman que no tienen interés en organizarse como hasta ahora se ha hecho, porque las organizaciones son de membrete, no trabajan, sirven a fines personales y son utilizadas con motivos políticos. Sin embargo, 90.24% de los productores entrevistados, reconoció que es necesario organizarse, siempre que se trate de organizaciones para la producción y se cuente con la asesoría y los apoyos necesarios.

Otro aspecto importante, en el caso de los productores es el valor agregado que le dan a su producto. Desafortunadamente, éste aspecto se relaciona con el nivel de organización y sólo 1.22% de los productores somete a proceso previo el producto que vende, entendiendo por proceso previo la selección, lavado y encerado de la fruta. Aducen los productores que no realizan ese proceso porque es incosteable hacerlo de manera personal y que también no es rentable hacerlo a través de la maquila, debido a los precios bajos del producto.

El escaso desarrollo organizativo de los productores, también se refleja en la forma en que comercializan la naranja; resultando que 96.95% de los productores no vende en grupo, lo que los convierte en sujetos fáciles de los intermediarios, sin capacidad de negociar mejores precios para su producto. Esto es más evidente cuando se conoce que 98.78% de los productores entrevistados, afirmó que su producto lo vende en el mercado local e inclusive el propio intermediario se encarga de la cosecha y el transporte de la misma. 

Sobre el nivel tecnológico de las explotaciones de naranja

Si la fertilidad del sitio es alta, es probable que se obtengan altos rendimientos, pero para que suceda esto, es indispensable que exista una tasa de aprovechamiento. Esta depende sustancialmente del paquete tecnológico que el productor opere en su parcela. De tal suerte que si los productores cuentan con los recursos necesarios y suficientes, para utilizar un paquete tecnológico ad hoc, es muy probable que se obtengan máximos rendimientos. De lo contrario, un paquete tecnológico limitado, supone una baja tasa de aprovechamiento y bajos rendimientos. La encuesta realizada con los productores de naranja revela que hay una gran variedad de paquetes tecnológicos empleados, es más cada productor tiene su forma particular de realizar las actividades que incluye el paquete empleado.

En el caso que no ocupa, es notorio que existen  serias deficiencias en el paquete tecnológico que emplean los productores. Por una parte los productores ajustan su paquete a los precios de la cosecha inmediata anterior, de tal suerte que si el precio es bueno el paquete tecnológico empleado también lo es y viceversa. Y por otra parte, es evidente que no existe un proceso de transferencia de tecnología en marcha. Lo que está sucediendo en cuanto a la tecnología empleada se refleja en la siguiente tabla.

	ACTIVIDADES DEL PAQUETE TECNOLÓGICO
	% DE PRODUCTORES QUE  LAS  REALIZARON

	Productores que utilizan criollos
	8.53

	Productores que utilizan injertos
	90.82

	Productores que utilizan patrones tolerantes
	0.62

	Productores que sí fertilizan
	60.36

	Productores que sí riegan
	1.22

	Productores que hacen arrope de humedad
	0.0

	Productores que hacen podas
	93.9

	Productores que controlan maleza manual/e
	35.36

	Productores que controlan maleza mecánica/e
	39.02

	Productores que controlan maleza química/e
	80.48

	Productores que controlan plagas
	58.53

	Productores que controlan enfermedades
	28.65

	Productores que cosechan ellos mismos
	31.70

	Productores que transportan su producción
	23.28

	Productores que recibieron capacitación
	12.8

	Productores que recibieron asistencia técnica
	23.17

	Productores que asistieron a parcelas demostrativas
	7.92

	Productores que asistieron a giras de intercambio
	4.26

	Productores que asistieron a módulo demostrativo
	4.26


Fuente: Entrevistas a 164 productores

Los datos de la tabla anterior, parecen manifestar una tendencia: en la medida que la actividad demanda un mayor desembolso de efectivo, la realiza un menor número de productores. La poda es la actividad que realiza el mayor número de productores (9 de cada 10) y el control de enfermedades lo ejecutan menos productores (3 de cada 10). En el caso de la poda de los árboles, es una actividad que puede ser realizada por los propios productores, puesto que demanda en mayor proporción fuerza de trabajo, ya que la misma es manual y el productor requiere de un mínimo de insumos para llevarla a cabo. Por el contrario, para realizar el control de plagas y enfermedades es necesario la compra de los agroquímicos apropiados, lo que implica dinero efectivo.

En cuanto a  las plantaciones, la  mayoría son injertos hechos sobre patrones que no son tolerantes a los efectos del virus de la tristeza de los cítricos; circunstancia que es problemática porque supone efectos severos sobre las plantaciones; en contrapartida y a pesar de la existencia del programa Fomento Citrícola, es muy escaso el número de productores que ya incorporó a los patrones tolerantes. En este sentido, vale un comentario: muchos de los productores entrevistados afirman que no tienen interés en el uso de los patrones tolerantes porque, según ellos, sus niveles de productividad son malos y no conocen ninguna plantación de ese tipo que les permita hacerse de una idea propia. En lo que respecta a la fertilización, es una actividad que paulatinamente el productor le pone cada vez menos atención, debido al  bajo nivel de capitalización de las unidades de producción. En el caso de la fertilización se tiene que ver con la fuente utilizada,  la dosis aplicada y la oportunidad de la aplicación.  6 de cada 10 productores fertiliza, y dada la crítica situación de la actividad, es un porcentaje alto, aunque es necesario tener presente que si los productores fertilizan, han optado por utilizar fuentes de menor costo,  por ejemplo en el caso de fuentes nitrogenadas han sustituido a la urea con sulfato de amonio. En el caso de las dosis aplicada, también los productores han reducido la cantidad, pues cuando los precios lo permiten llegan a utilizar hasta 4 kg/planta y cuando los precios son bajos se aplica de 1 a 2 kg/ha. También la oportunidad no es la adecuada, pues el productor aplica fertilizante cuando tiene el efectivo para comprarlo, no cuando la planta la requiere por su etapa fenológica.

La sanidad de las plantaciones es un aspecto fundamental en el caso de la naranja, porque compite en un mercado global. Y, lo que está sucediendo es indicativo de serios problemas en éste rubro. Dada la importancia de la actividad, se puede afirmar que los porcentajes de productores que controlan plagas y enfermedades son bajos. No es concebible que existiendo la campaña de la mosca de la fruta, 41.47% de los productores entrevistados manifestó que no realiza el control de plagas. Esto es grave, porque hecha por la borda, todas las acciones de campaña y la sanidad misma. Porque las plantaciones donde no se realizan acciones de sanidad, se convierten en focos de infestación y de infección.

Lo avanzado o retrasado de los paquetes tecnológicos empleados, tiene que ver también con el proceso de transferencia de tecnología; es decir, en el cómo los productores conocen, adaptan y hacen suyos los avances tecnológicos. Las evidencias obtenidas indican que el proceso de transferencia, que se desarrolla entre los productores de naranja es anárquico, pues los medios que son viables para hacer llegar la tecnología, no han llegado a los productores, pues son muy pocos los que tienen acceso a la capacitación, asistencia técnica y al extensionismo. No hay vinculación directa y constatable entre los productores y los centros de investigación y las instancias gubernamentales que se  encargan del extensionismo (SAGARPA, SEDARPA). En lo general, los productores entrevistados tienen un conocimiento apropiado de las actividades que demanda un paquete tecnológico adecuado, pero en algunas actividades su desconocimiento es evidente. Son reacios a incorporar de una forma definitiva la necesidad de el control de plagas y enfermedades como condición indispensable para obtener rendimientos altos. Aducen ellos que no tiene caso poner más atención a la sanidad, porque no paga. Dicen que de nada sirve mejorar la calidad de la naranja, porque en donde ellos venden, da igual la fruta limpia que con gusanos, porque el precio es el mismo y no hay una utilidad evidente.

Sobre las condiciones fitosanitarias de  las plantaciones

Las principales plagas y enfermedades que se presentan, según la encuesta realizada son las siguientes:

	PLAGAS Y ENFERMEDADES
	% DE PRODUCTORES CON ESE PROBLEMA

	Mosca de  la  fruta (Anastrepha spp)
	92.1

	Gomosis (Phytopthera parasítica)
	47.6

	Arador (Phyllocoptruta oleivera)
	22.6

	Minador (Phyllocristis citrella)
	19.5

	Pulgones (Aphis citrícola y Aphis gossypii)
	12.8

	Mancha del fruta ( Diaporte citri y Alternaria citri)
	12.8

	Hormigas (varias especies)
	11.22

	Pájaros (varias especies)
	10.40

	Gusano perro (Papilo crespontes)
	1.22

	Chinches (Nezara veridulai)
	0.6


Fuente: Entrevistas  de 164 productores de naranja.

Sin duda que las plagas señaladas en el cuadro que antecede no son las únicas de la naranja. Existen otras, pero las señaladas son las de mayor importancia para los productores entrevistados.

La mosca de la fruta es la plaga de mayor importancia para los productores de naranja, a pesar de que existe una campaña específica, encaminada a controlar la incidencia de esa plaga. Es la que demerita  con mayor frecuencia la calidad de la fruta que ofertan los productores. 

La gomosis, recientemente según los productores, se ha convertido en la enfermedad más importante porque les ha causado los peores daños, aunque no alcanza la importancia de la mosca de la fruta. 

Ante los problemas sanitarios que enfrentan los productores, se esperaría que ya tuvieran interiorizada la imperiosa necesidad de controlar plagas y enfermedades, pero no sucede así, por dos motivos principales: en primer lugar el productor desconfía de la campaña de la mosca de la fruta por su escaso nivel de organización y porque desde su perspectiva hay mucha manipulación de la campaña y porque además los recursos que invierten los gobiernos federal y estatal son pocos. 

En segundo lugar, piensan ellos que no es rentable realizar acciones de control de plagas y enfermedades, porque en el mercado no hay manera de demostrar que se trata de naranjas producidas en huertos temporalmente libre de plagas y por lo tanto no les pagan a mejor precio que la naranja sin sanidad alguna. Lo anterior evidencia la escasa cultura de la sanidad que existe en todos los actores de la cadena de la naranja.

También el bajo nivel de atención para con las acciones de sanidad, está relacionado con los precios de los agroquímicos. Los productores entrevistados manifestaron que los productos que utilizan para el control de plagas y enfermedades han tenido incrementos sostenidos de precios y en cambio los precios de su producto han mantenido una tenencia decreciente. 

Por lo que en estricto apego a la racionalidad económico, no tiene caso invertir en sanidad cuando es incosteable. También tienen claro que, no tiene ningún sentido que un productor haga sanidad y que todos los productores que están alrededor de su parcela no hagan nada; inclusive llegan a proponer que las acciones de sanidad sean obligatorias.

Sobre las juntas locales de sanidad vegetal

Las juntas locales son instancias de participación de los productores para conjuntar esfuerzos que hagan más eficaces y eficientes las acciones de sanidad. 

Dependen del Comité Estatal de Sanidad Vegetal del estado de Veracruz, que es su organismo rector. Los principales indicadores del funcionamiento de las juntas se detallan en la siguiente tabla.

	ATRIBUTOS DE LOS ENCARGADOS DE LAS JUNTAS

	Edad promedio (años)
	53.1

	Escolaridad promedio (años)
	5.4

	Tiempo de participar en la junta (años)
	5.9

	Antigüedad promedio en el cargo (años)
	2.7

	APOYOS CON QUE CUENTAN LAS JUNTAS

	Teléfono
	25%

	Oficina
	25%

	Vehículo
	16.6%

	Personal de apoyo
	33.3%

	PARTICIPACIÓN EN LOS PROCESOS DE LA CAMPAÑA

	En la planeación
	0%

	En definición de criterios para dar apoyos
	25%

	En selección de áreas a  atender
	75%

	En control y seguimiento
	16.7%

	En evaluación de las acciones
	0%

	RESULTADOS OBTENIDOS POR LA CAMPAÑA

	Sí mejoró la calidad de la fruta
	8.3%

	Sí se protegieron plantaciones
	66.6%

	Si se concientizaron productores
	8.3%

	Si hubo más rendimientos
	25%

	Sí mejoraron los precios
	8.3%

	CALIFICACIÓN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS 

	Buenos
	16.7%

	Regulares
	66.6%

	Malos
	16.7%

	COMO FUE LA PARTICIPACIÓN DE LOS PRODUCTORES

	Buena
	16.7%

	Regular
	25.0%

	Mala
	58.3%

	CAUSAS DE LA MALA PARTICIPACIÓN  DE LOS PRODUCTORES

	Falta de cultura sanitaria
	91.6%

	Desorganización
	91.6%

	Desinformación
	83.3%

	Fines políticos de la campaña
	75.0%

	Falta asesoría y capacitación
	75%

	Los apoyos de campaña son inoportunos
	75%


Fuente: Entrevistas a 12 miembros de las juntas locales de Alamo, Tuxpan y Martínez de la Torre

Los indicadores contenidos en la tabla anterior, son indicativos de que las juntas locales de sanidad vegetal no las traen todas consigo. Y no sólo eso, todo parece indicar que enfrentan serias dificultades en todos los procesos de la campaña de la mosca de la fruta que es al lo que están avocados. En primer término es evidente que no cuentan con los medios suficientes para llevar a cado su labor; éstos son limitados y la falta de los mismos inciden en todos los procesos de campaña y especialmente en los procesos de operación, control, seguimiento y evaluación de la campaña. Comparando la extensión y la gravedad del problema con los apoyos con que cuentan, la insuficiencia de éstos últimos es preocupante. Y explican en gran medida los resultados obtenidos.

En cuanto a los procesos que hacen posible la campaña, la participación de los miembros de la dirección de las juntas, es más bien formal. Porque si ninguno de ellos participa en el proceso de planeación, que se puede esperar de los otros procesos. Manifestaron los entrevistados que las decisiones importantes las toma el CESVVER. Y que muy pocas veces se enteran del porqué de esas decisiones. Es obvio que al existir una visión descendente en el seno de la cúpula, los productores no harán suyos los objetivos y metas de la campaña y su participación de entrada será con desconfianza.

La falta de participación en el proceso de planeación, provoca confusión en los miembros de las juntas locales, quienes no tienen claridad de objetivos. Por ejemplo, los entrevistados mencionaron 7 objetivos diferentes de la campaña, que si bien tienen relación con la misma, no se definen clara y puntualmente. Y, ya se sabe, cuando no hay claridad de objetivos, tampoco habrá claridad en las acciones.

Es necesario insistir que si hay deficiencias en los procesos de planeación, operación, control y seguimiento y evaluación de las acciones de campaña, y en general en todos los procesos involucrados, es muy probable que los resultados que se obtengan sean modestos.

Pero desde el punto de vista de los miembros de las juntas si se han logrado resultados y el más importante es la protección de las plantaciones, pues así los consideró el 66% de los entrevistados. Afirman esto, porque según ellos, aunque la participación de los productores sea mala, el hecho de que se tenga la campaña impide que el problema de la mosca se agrave y eso se traduce en protección de plantaciones. Y es cierto, porque algunos productores ya han logrado avanzar al estatus de huertos temporalmente libres. En contrapartida poco se ha logrado en convencer a los productores de las bondades que tienen al participar en las acciones de campaña.

Desde la perspectiva de los directivos de las juntas locales la participación de los productores es preponderantemente mala (58% la considera mala). Las causas principales de esos resultados fueron la desorganización (91.6%), la falta de cultura sanitaria (91.6%) y la desinformación (83.3%). Las acciones de campaña, por su naturaleza exigen la participación conjunta de los productores, expresada en organización para la producción y el nivel de organización escaso que existe entre los naranjeros, explican en parte la mala participación en la campaña de la mosca de la fruta. En lo que a la falta de cultura sanitaria se refiere, ésta se debe a que el productor no visualiza la relación que hay entre calidad y precio, pues en los esquemas de comercialización que él conoce, no se paga mejor a la fruta sana y entonces no le ve rentabilidad y pierde interés en la sanidad de las plantaciones.

La desinformación tiene explicación en lo limitado del presupuesto que destina a la campaña, que al ser limitado impide que se tengan los recursos suficientes para realizar una difusión profusa, frecuente y de calidad de la campaña y los vacíos de información se llenan con rumores y suposiciones que en nada benefician el funcionamiento de la campaña. Por el contrario, se generan corrientes de opinión negativas.

En cuanto al conocimiento de las normas fitosanitarias los productores también tienen deficiencias, pues 95.8% de los entrevistados no las conoce, 95% tampoco sabe nada de inocuidad alimentaria.  En éste rubro falta mucho por hacer.

Sobre las agroindustrias

El 90% de las agroindustrias están establecidas en la zona norte del estado de Veracruz, principalmente en los municipios de Álamo, Martínez de la Torre y Gutiérrez Zamora.  La personalidad jurídica de las agroindustrias corresponde en 20% a Sociedades Anónimas de Capital Variable, el 20% son Sociedades de Producción Rural y el 60% laboran bajo el amparo de una persona física con actividad empresarial. La personalidad jurídica no afecta significativamente la comercialización de la naranja o sus subproductos, pero si repercute en la facilidad de acceder a apoyos gubernamentales y créditos bancarios. 

La antigüedad de las agroindustrias es de 5.6 años en promedio, el 80% se ha establecido en los últimos 5 años y corresponden a empresas que laboran bajo el amparo de una persona física con actividad empresarial, las agroindustrias más antiguas son las sociedades anónimas de capital variable. Las principales actividades desarrolladas por las agroindustrias son el empaque, la extracción de jugos y en menor grado las gajeras y las deshidratadoras. Un porcentaje considerado de las agroindustrias se ha transformado en maquiladoras o prestadoras de servicios a particulares u otras empresas. Apenas el 20% de las agroindustrias están organizadas o pertenecen a alguna organización, cuyo principal objetivo es logran la certificación de origen. El 80% no están organizadas y mencionan que no es necesario.

Las agroindustrias generan alternativas de trabajo para los habitantes de las regiones productores de naranja, ya que generan fuentes de empleo permanentes y temporales para cada ciclo de cultivo. Del total de los empleados permanentes y temporales contratados por las agoindustrias, el 7% y 8% respectivamente son mujeres, que desarrollan actividades de  selección de frutas, de empaque y laboran como recepcionistas o secretarias, por lo que son jóvenes con edad promedio de 24 años. Para el caso de los hombres, participan en todos los procesos que generan valor agregado a las frutas. la mayor parte de los empleados provienen de localidades cercanas.  En todas las agroindustrias existe por lo menos un gerente general o encargado, que coordina todas las actividades que se desarrollan, la escolaridad promedio de éstos es de 13.6. años y cuentan con experiencia de mas de 20 años, en el 80% de los casos se cuenta con personal encargado para las áreas de campo, maquinaria y el proceso principal, en todos los casos la escolaridad promedio es baja y es de 10, 11.2 y 10.2 años respectivamente. 

Todas las agroindustrias cuentan con el área suficiente para desarrollar sus labores, y el 80% manifiesta que sus demandas de maquinaria y tecnología están satisfechas, apenas el 20% manifiesta la necesidad de ampliación de sus instalaciones y la renovación de su maquinaria. El nivel tecnológico es regular para el 80% de las agroindustrias y elevado o de punta para el 20%.

Un porcentaje importante (40%) de las agroindustrias cuenta con talleres en los cuales fabrican sus propias maquinaria de acuerdo sus necesidades y desarrollan sus propia tecnología.

La calidad sanitaria de la fruta representa el principal problema para las agroindustrias. Se presenta en dos vertientes principalmente, presencia de restos o partes de larvas de mosca de la fruta en productos o subproductos y manchado de la cascara de la fruta por hongos o daños de insectos. Estas situaciones afectan negativamente la presentación de la fruta y afecta los precios de venta. No existen programas de gobierno que contemplen eventos en los cuales se realicen las demostraciones de maquinaria y de nuevas y mejores tecnologías para las agroindustrias, y los pocos eventos que se han realizado son organizados por empresas privadas y han sido de calidad aceptable.

Los recursos invertidos en las agroindustrias provienen en 95% de los propietarios y apenas el 5% de prestamos bancarios. El 60% tiene interés en recibir prestamos bancarios y el 40% no. Las condiciones que los empresarios consideran ideales para recibir los créditos son: intereses fijos de 9% a 12% anual y periodos de 3 años por lo menos para liquidar.

La participación de las agroindustrias en los programas de gobierno, como la Alianza Para el Campo, y los Programas de Desarrollo Rural que tienen relación con el cultivo de la naranja ha sido nula. El 60% conoce la campaña contra moscas de la fruta y el 40% desconoce por completo cualquier programa relacionado con la sanidad de la naranja. Las dependencias gubernamentales y las organizaciones de productores encargadas de coordinar y operar los programas fitosanitarios y otros programas relacionados con el cultivo de la naranja, no han cumplido adecuadamente con la labor encomendada, por lo que sus objetivos y metas no se han alcanzado. 

El 100% de las agroindustria no ha recibido apoyos o servicios de ningún tipo  encaminados a mejorar o fortalecer la organización de las agroindustrias o a mejorar la comercialización de la naranja o sus subproductos. El 40% de las empresas demanda servicios de asistencia técnica para realizar los tratamientos fitosanitarios postcosecha, así como capacitación en el uso de mejores insumos, reparación de maquinaria y cumplimiento de la normatividad. 

Las principales vías de comunicación que utilizan las agroindustrias para comercializar sus productos son: carreteras pavimentadas, carreteras de terraceria y en menor grado  autopistas, la calidad de éstas vías de comunicación es considerada como buena y regular para el 60% y 40% de los usuarios respectivamente. Los puertos más cercanos a las agroindustrias son el puerto de Veracruz y el puerto de Tuxpan con distancias promedios de 80 y 250 Km respectivamente. Los aeropuertos m{as cercanos son el Tajín y el de Poza Rica, a 130 y 125 Km de distancia respectivamente. Apenas el 20% de las agroindustrias comercializa directamente sus productos o subproductos, el resto realiza la comercialización a través de empresas más grandes o con la ayuda de intermediario. 

Las agroindustrias comercializan el 92% de la naranja procesada o sus subproductos en el  mercado local, regional, estatal y nacional, y el 20% de las agroindustrias comercializa el 8% de su producción en el mercado internacional, sola o con la participación de intermediarios.

En los últimos 4 años, los principales proveedores de las agrpoindustrias son productores de la región, a quienes les compran mas del 70% de naranja y el 30% restante lo compran a productores de otros estados como Tamaulipas, Tabasco y Yucatán. Los procesos a los que se somete la fruta para su comercialización, varían de acuerdo al tipo de mercado al cual se destina la fruta, siendo más exigente el mercado nacional y el internacional.

Los costos promedios por tonelada de naranja sometida al proceso de empaque desde el acarreo, es de 

$577.50, sin incluir los costos de la mano de obra.

La época en la cual se realiza la mayor comercialización de la naranja o sus subproductos es variada, pero esta en función de la época de producción, y se desplaza un mes con respecto a la fecha en que finaliza la cosecha. La comercialización de la naranja en bola comienza en los meses de octubre y noviembre y finaliza en los meses de mayo y junio, presentando periodos de altas y bajas ventas. Los meses de mayor comercialización son octubre, noviembre y diciembre, en éstas épocas los precios son regulares, y los meses de menor comercialización van de enero a abril, con precios regulares y malos, en mayo y junio se alcanzan los mejores precios, 

Los principales problemas a los que se enfrentan las agroindustrias para poder comercializar adecuadamente sus productos son: la sobreoferta de naranja, y la calidad sanitaria de la fruta. En lo que respecta a los conocimientos sobre el TLC y los aspectos relacionados con la comercialización de la naranja, solo el 20% cuenta con dicha información y el 80% desconoce los acuerdos establecidos. El 20% cumple con las normas de salud e higiene en sus procesos. El 40% conoce los aspectos relacionados con inocuidad alimentaria y el 60% desconoce completamente dichos aspectos y manifiesta que es la primera ocasión que escucha dicho concepto.

Con respecto a la rentabilidad del cultivo para los productores

Del tipo de productores

El 32% de los productores de naranja son tradicionales, emplean solamente fuerza de trabajo familiar para realizar las labores de cultivo, el 34% corresponde a productores intermedios, emplean fuerza de trabajo familiar y asalariada para realizar las labores de cultivo y el 34% restante corresponde a productores empresariales, que emplean solamente fuerza de trabajo asalariada.

Sobre la relación beneficio-costo por tipo de productor 

Los productores tradicionales obtienen una ganancia de 22 centavos por cada peso que invierten en hacer producir una hectárea plantada con naranja; los productores intermedios obtienen una ganancia de 28 centavos por cada peso que invierten en una hectárea, y los productores empresariales obtiene las mejores ganancias o utilidades por unidad monetaria invertida, ya que por cada peso invertido por hectárea,  obtienen 36 centavos de ganancia.

Sobre el precio de venta promedio por tipo de productor

Los precios de venta varían considerablemente dependiendo de la época del año en que se realiza la comercialización de la naranja, de la oferta de fruta por parte de los productores y un poco de la calidad de la misma.

El precio de venta promedio por tonelada para los productores tradicionales fue de $321 pesos, para los intermedios de $461.29 pesos la tonelada de naranja producida, y para los  productores empresariales fue de $482.84 pesos la tonelada de naranja.

De los costos fijos y costos variables por tipo de productor

Los costos fijos por hectárea, para los tres tipos de productores fueron de $3161.09 pesos, y los costos variables por hectárea de cultivo fueron de $261.36, $976.49, y $942.04 pesos para los productores tradicionales, intermedios y empresariales respectivamente.

Del punto de equilibrio

Para los productores tradicionales el punto de equilibrio se alcanza cuando se obtienen ingresos de $3,372.19 por hectárea. Los productores intermedios alcanzan el punto de equilibrio con ingresos mínimos totales de $3,874.21 por hectárea. Y para los productores empresariales, el punto de equilibrio se obtiene cuando los ingresos totales son equivalentes a $4,028.05 por hectárea.

7.2 Recomendaciones

Sobre las instancias de planificación(gobiernos municipal, estatal y federal)

La información que se presenta en este documento refleja claramente la complejidad de la cadena de la naranja en el estado de Veracruz.  La cadena es un sistema y como tal debe ser comprendido. En su acepción más simple el sistema es un conjunto de elementos orientados a un propósito común e  implica la existencia de estructura y función, donde el elemento central es el flujo de información, que hace posible el funcionamiento de las partes, para reaccionar al ambiente que rodea al sistema. Los sistemas son históricos, es decir los procesos están conectados uno depende de otro. El elemento histórico lo da la intervención del hombre. La cadena de la naranja es un sistema que funciona deficientemente. Porque es una actividad de importancia económica de la que dependen miles de familias veracruzanas, es indispensable la intervención estatal.

En primera instancia,  es necesario y pertinente que las instancias de gobierno participen de manera conjunta (municipio, estado, federación) mediante la creación de un programa: El Programa Veracruzano de la Naranja, como el eje rector, coordinador y articulador de todos los actores que intervienen en la cadena; no se trata de crear nuevos mecanismos burocráticos, costosos e inoperantes,  se trata de optimizar la estructura que tiene la cadena, articulando las instancias gubernamentales, promoviendo la participación de los actores, optimizando los procesos operativos y compartiendo objetivos comunes.

Las instancias de gobierno que les corresponde la promoción del desarrollo agrícola y rural, deben definir clara, precisa, objetiva y racionalmente el objetivo central del programa y sus objetivos particulares. Deberán también proponer metas alcanzables, acordes al estado de desarrollo de la cadena de la naranja. Deben distinguir, sin lugar a dudas que quieren hacer para dar respuestas a la situación problemática de la cadena de la naranja: ¿Incrementar rendimientos? ¿Capacitar a los productores de naranja? ¿Mejorar el nivel de vida de los productores? ¿Optimizar el manejo de los factores de la producción? ¿Lograr el desarrollo agrícola? ¿Promover el desarrollo rural? ¿Incrementar el nivel de ingresos? ¿Mejorar la calidad de la naranja? ¿Apoyar la comercialización?. Nótese que hay un cúmulo de términos que se pueden  generar y todos ellos implican la necesidad de un proceso de conceptualización, mediante el cual los encargados del programa podrán llegar a tener conceptos y visiones comunes, que faciliten el trabajo conjunto, la coordinación expedita y la responsabilidad compartida.

Bajo la premisa de la planificación estratégica y una vez que se han definido los conceptos básicos y con base en el diagnóstico de la cadena, es posible jerarquizar los problemas, priorizar necesidades, postular objetivos, definir metas de corto mediano y largo y largo plazo. Logrado lo anterior, es posible determinar los medios, actores y procedimientos del proceso de operación del programa, en el que se deberán definir los insumos, las actividades y los productos que se desean obtener. También en esta parte se deben conocer cuáles serán las variables e indicadores que se utilizaran para el control, seguimiento y evaluación del Programa. Resumiendo se deben diseñar y operar estrategias para solucionar problemas, aprovechar potencialidades y cristalizar oportunidades, considerando y aclarando metodológicamente las diferencias sustantivas entre los tres tipos de productores  de naranja principales que existen en Veracruz: productores empresariales, productores transicionales y productores tradicionales, bajo una visión sistémica, global y holística que incluya los aspectos que se señalan en la siguiente Figura.













La estrategia que se desarrolle, sin embargo, no debe estar centrada en el productor, porque al contrario de nada sirve optimizar el proceso de producción de la cadena, sin incluir los demás procesos y actores involucrados. Pues conociendo de manera dinámica (diagnosis-prognosis) los problemas, las potencialidades, las fortalezas y debilidades y las prioridades, es posible consensar, diseñar y operar estrategias en los diferentes niveles de la cadena de la naranja, determinando en cada nivel objetivos y metas, el manejo de los medios (comunicación y logística); los recursos (humanos, materiales y financieros), los procesos y sus responsables y los libretos de cada uno de los participantes de la cadena. Obviamente, todo ello encaminado al logro del gran propósito común que se quiere alcanzar.

Sobre las condiciones agroecológicas de las plantaciones

Para fines prácticos los efectos indeseables y adversos de los elementos del clima, pueden ser subsanados parcialmente, incorporando más plantaciones a los beneficios del riego y haciendo llegar a los productores la tecnología para instrumentar procedimientos 

de arrope de humedad y captación in situ de agua de lluvia. En ambos casos la organización de los productores es esencial. También y bajo un proceso previo de zonificación agroecológica, se deben detectar las áreas que no son recomendables para la producción de naranja y promover en ellas la reconversión productiva.

Sobre los productores

Contar con un padrón confiable de productores es indispensable; saber cuántos, quienes y dónde producen, permitirá determinar con precisión los tipos de productores que existen, su problemática y sus necesidades. El padrón será la base para desarrollar estrategias puntuales diferenciadas (proyectos) encaminadas a tener efectos demostrativos y multiplicadores de experiencias éxitosas.

Organizar a los productores es una condición sine quan non, para lograr que la cadena de la naranja se dinamice, funcione eficaz y eficientemente y tenga un desarrollo sostenible y que sea un sistema en equilibrio. Se trata de organizarlos para la producción, porque es palpable la desconfianza de los productores hacia otro tipo de organizaciones. No bastará por supuesto con la creación del consejo veracruzano de la naranja. La organización no debe ser vista como un fin, es un medio. A mayores niveles de organización, la probabilidad de comercializar mejor se incrementa.

Sensibilizar  y concientizar a los productores acerca de la imperiosa e ineludible necesidad de participar y poner en práctica las acciones de la campaña de la mosca de la fruta y en general de las acciones de fitosanidad. Sopesar la posibilidad de que las acciones de sanidad sean obligatorias mediante los mecanismos jurídicos pertinentes, pues muchos de los productores que hacen sanidad así lo manifestaron.

Capacitar a los productores. La capacitación es una inversión pero el productor, por lo general, dado su nivel de referencia no lo considera así y soslaya el papel de la misma. Pero no se trata de capacitar sin ton ni son, se debe primero diagnosticar el estado del grupo de productores  a los que se van a capacitar. No es pertinente recurrir al expediente fácil de impartir temas intrascendentes que ningún beneficio tienen para el productor. Se debe capacitar a los productores para que cambien sus esquemas mentales antes que sus hábitos productivos. Primero se les puede dotar de las herramientas que le permitan al productor cambiar de actitud (esto no se logra con temas técnicos) y después abordar los temas que concretamente tiene que ver con su proceso productivo y el mejoramiento de sus niveles de producción y productividad. Es preciso, dado la competencia mundial que enfrenta la naranja, que los productores adquieran conciencia de que están condenados al fracaso, si no logran incrementar sus niveles de calidad de la fruta producida, esto se puede lograr con un proceso de capacitación que obedezca a objetivos de largo, mediano y largo plazo. Sin perder de vista que la capacitación debe servir al logro de los objetivos de la cadena de la naranja.

Tampoco se trata de que cualesquiera pueda capacitar a los naranjeros; los instructores deben tener el perfil y los conocimientos ad hoc. Un punto de partida indispensable es el Programa de Capacitación y Extensión (PRESPO) y las acciones que ha desarrollado  el INVEDER.

Asistir y asesorar técnicamente a los productores de naranja. Proporcionando información que favorezca el proceso de transferencia de tecnología, buscando incorporar tecnologías simples donde los resultados y beneficios sean visibles para los productores. No se debe perder de vista que la rapidez de la adopción depende de que la misma tenga bajo costo, bajo riesgo y beneficios altos. Para lograr lo anterior, este proceso debe acompañarse que eventos previos de capacitación de los extensionistas, que además de ser agentes técnicamente solventes, deben ser facilitadores del proceso de transferencia. Nuevamente se puede recurrir a la red que para tal efecto ha generado el INVEDER, previa selección de los técnicos apropiados. Los parámetros de selección deben incluir la capacidad de los técnicos para instrumentar procedimientos metodológicos de investigación participativa (rapid rural appraisal, sondeo, diagnóstico comunitario, transectos, grupos de interés, entre otros).

Generar apoyos informativos (folletos, trípticos, videos, revistas) relativos a la tecnología de  producción de la naranja en las diferentes regiones. Se deben privilegiar medios y temas que respondan a necesidades concretas e  inmediatas de los naranjeros.

Instrumentar lineamientos y acciones, para formar el productor de naranja del futuro. Probablemente sea pertinente diseñar y operar parcelas escolares demostrativas o bien, sea viable combinar temas específicos a la naranja con visitas de los chiquillos a las plantaciones de naranja, para conocer y observar cuestiones concretas del cultivo de la naranja.

Diversificar las actividades productivas de los productores de naranja. No se trata de que el productor deje de golpe y porrazo de producir naranja. Se trata de que el productor logre un uso intensivo de su parcela. Algunos productores ya lo hacen tienen naranja y  en el mismo terreno, cedro, litchi, pimienta, inclusive han incursionado con hortalizas. Esas actividades representan la diversificación del ingreso y menor dependencia del cultivo de la naranja. El uso de especies forestales donde los terrenos presentan pendientes pronunciadas se debe promover como una forma de restaurar y mejorar los suelos afectados por los procesos de erosión hídrica.

Sobre la sanidad de las plantaciones  y  las juntas locales de sanidad vegetal

Replantear el papel de las juntas, en el sentido de que deben sus integrantes participar en el proceso de toma de decisiones que atañen a la campaña de la mosca de la fruta. El hecho de participar, sobretodo, en el proceso de planeación de las acciones de campaña, elevaría el nivel de información del subsistema y ayudaría a que exista una participación real de los directivos de las juntas y los delegados fitosanitarios de las localidades.

Explorar la  posibilidad de que la campaña de mosca de la fruta se maneje de manera independiente y exclusiva para los productores de naranja. Con criterios y recursos propios, adecuados a la naturaleza del cultivo.

Desarrollar instrumentos y medios para que los miembros de las juntas difundan correctamente los alcances y beneficios de la sanidad. 

Dotar a las juntas de los medios e infraestructura necesaria para que realicen sus funciones eficaz y eficientemente. No bastará con las aportaciones de las instancias gubernamentales, es indispensable generar mecanismos para que las aportaciones de los municipios y los productores beneficiados se incremente.

Desarrollar un proceso continuo de capacitación de los miembros de las juntas locales que permita a los mismos, tener los medios necesarios para sensibilizar a los productores la relación estrecha que existe entre las correctas acciones de sanidad, rendimientos, calidad de la naranja y mejores precios.

Informar profusamente a los productores de los riesgos que implica la llegada del virus de la tristeza de los cítricos. Difundir información que evite los rumores en el sentido de que la enfermedad no existe. Videos y fotografías de los estragos causados por el virus de la tristeza en otros países, pueden ser excelentes medios de disuasión y sensibilización de los productores.

Involucrar a los intermediarios y en general a quienes comercializan la naranja, en las acciones de sanidad. Un primer paso sería que reconocieran la calidad de la naranja, por efecto de una buena sanidad y que ese reconocimiento se refleje en el precio.

Dotar de autonomía a las juntas locales de sanidad vegetal y reducir la dependencia a ultranza de las decisiones que se toman en el Comité Estatal de Sanidad Vegetal.

Sobre la comercialización

Organizar-capacitar-equipar-asesorar a los productores para comercializar su producto. En ese orden se deben dar las acciones, para lograr que los productores tengan mayor capacidad autogestiva. Es deseable que se invierta tiempo suficiente en las dos primeras acciones, a fin que los productores adquieran actitud y visión empresarial. Se debe privilegiar la organización de productores que permitan el desarrollo de economías de escala, sin olvidar la tipología de productores.

Desarrollar marcas de naranja, no basta ya la expresión genérica : naranja de Martínez de la Torre. Con las marcas, se ayuda el proceso del fomento al consumo de naranja en fresco y en jugo, encaminado a incrementar el consumo per cápita y dinamizar el mercado interno.

Vincular a las organizaciones de productores que se integren, con los compradores finales de su producto. La COVECA, es el medio natural. En lugar de infinidad de intermediarios que encarecen el precio final y que en nada ayudan al productor, la COVECA, puede ser el único intermediario y el aval para los productores.

Desarrollar los mecanismos para que los productores de naranja conozcan el comportamiento del mercado, los precios más probables que obtendrán, las formas de acceso a los mismos, los requerimientos normativos. La radio puede ser un excelente medio para mantener al día información sobre esos temas. 

Dotar a los productores organizados de medios de transporte, para que sea posible que ellos mismos puedan transportar sus productos hasta los centros de distribución y consumo de la naranja.

Sobre la agroindustria

Vincular a las empresas de la agroindustria con los productores y sus organizaciones, buscando  una relación en la que se tengan efectos sinergéticos. Se deben encontrar los puntos de coincidencia e inclusive pensar en esquemas de cosechas comprometidas.

Realizar el padrón de agroindustrias, en el que se refleje la información relativa a las características de las empresas, su desarrollo tecnológico, sus proveedores de materia prima, sus procesos, sus mercados.

Dotar a las empresas de los mecanismos jurídicos idóneos, para que las mismas tengan acceso a créditos con tasas preferenciales, dada su importancia en la cadena de la naranja. Las condiciones de crédito incluirían tasas bajas y periodos de tiempo pertinentes; condicionando el otorgamiento de créditos y apoyos a que suscriban convenios con los productores de su área de influencia.

Promover entre las empresas vinculadas con la naranja la creación de marcas del producto, para que se facilita la promoción del consumo de la naranja mediante medios de comunicación masiva a través de campañas publicitarias.

Proveer a los empresarios y sus trabajadores de un proceso de capacitación continua que ayude a dinamizar y optimizar el funcionamiento de la cadena de la naranja. Los temas a impartir deberán ser congruentes con los que se impartan a los productores.

Explorar la posibilidad de que el Estado, provea de facilidades fiscales a la agroindustrias que tienen una relación más estrecha con los productores y sus organizaciones. Esto ayudaría a la vinculación de dos de los integrantes fundamentales de la cadena de la naranja.

Iniciar en el caso de los trabajadores de las agroindustrias acciones tendientes a que en el corto plazo se logre la certificación de competencia laboral de los mismos, de acuerdo a las normas de competencia  generadas por el CONOCER.
Sobre la rentabilidad de la naranja para los productores

Otorgar apoyos diferenciados  en función de la existencia de tres tipos principales de productores, de la cadena de la naranja. Pero en todos los casos, se debe abandonar actitudes asistencialistas a fin de que los productores sean capaces de rebasar la tipología actual en que se encuentran.

Diseñar mecanismos para que los costos de producción puedan ser solventados independientemente de los precios de la cosecha anterior; el estado puede proveer de apoyos que sólo sean otorgados en función de las toneladas que se produzcan. Es posible que dentro del programa de Fomento Citrícola, el estado de Veracruz, pueda negociar con la Federación, una líneas similar de apoyos, como la que se otorga  a los productores de café. Para Veracruz el cultivo de la naranja no debe ser de menor importancia que el café.

Promover la organización de productores para comercializar su naranja conjuntamente con las agroindustrias, a fin de lograr mejores precios de venta y por ende incrementar los ingresos de los productores y que sea  más probable que se apliquen mejores paquetes tecnológicos.
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ANEXOS

INGRESOS BRUTOS, NETOS Y COSTOS DE PRODUCCIÓN POR HECTÁREA Y TIPO DE PRODUCTOR ENTREVISTADO

	No. de productor
	Tipo de productor
	Superficie de naranja cosechada (ha)
	Rendimiento (Ton/ha/año)
	Ingreso bruto ($/ha/año)
	Costo de producción ($/ha/año)
	Ingreso neto ($/ha/año)

	1
	Tradicional
	3
	12.5
	8736
	5050
	3686

	2
	Empresarial
	16
	12
	8400
	5500
	2900

	3
	Empresarial
	8
	10
	6000
	4500
	1500

	4
	Empresarial
	12
	30
	21000
	8500
	12500

	5
	Empresarial
	2
	10
	13200
	2800
	10400

	6
	Tradicional
	3
	15
	4005
	2225
	1780

	7
	Tradicional
	6
	10
	1600
	2575
	-975

	8
	Empresarial
	2.5
	16
	1800
	3590
	-1790

	9
	Intermedio
	1
	12
	18000
	7500
	10500

	10
	Intermedio
	2
	13
	8998
	4800
	4198

	11
	Empresarial
	1
	8
	6000
	3000
	3000

	12
	Empresarial
	4
	8
	3000
	4000
	-1000

	13
	Empresarial
	4
	8
	4500
	5450
	-950

	14
	Empresarial
	2.5
	12
	4800
	4400
	400

	15
	Empresarial
	2
	8
	4500
	2500
	2000

	16
	Tradicional
	7
	12
	1715
	4000
	-2285

	17
	Tradicional
	12
	15
	1666
	4000
	-2334

	18
	Empresarial
	12
	40
	3334
	16300
	-12966

	19
	Intermedio
	10
	12
	1500
	6000
	-4500

	20
	Intermedio
	6
	10
	1600
	4800
	-2600

	21
	Intermedio
	12
	15
	3000
	4200
	-1200

	22
	Tradicional
	2.5
	15
	9600
	7640
	1960

	23
	Intermedio
	2.5
	10
	9600
	10000
	-400

	24
	Tradicional
	4
	10
	3000
	4430
	-1430

	25
	Tradicional
	2
	8
	3000
	1500
	1500

	26
	Tradicional
	4
	8
	1800
	3400
	-1600

	27
	Intermedio
	8
	15
	2250
	4640
	-2390

	28
	Intermedio
	1.5
	15
	16000
	4650
	11350

	29
	Intermedio
	3
	12
	4000
	3125
	875

	30
	Empresarial
	41
	12
	731
	3000
	-2269

	31
	Intermedio
	10
	12
	3600
	4200
	-600

	32
	Tradicional
	5.5
	6
	3275
	1620
	1655

	33
	Tradicional
	9.5
	15
	1515
	4450
	-2935

	34
	Tradicional
	3
	8
	4000
	2200
	1800

	35
	Tradicional
	5
	11
	2400
	2500
	-100

	36
	Tradicional
	7
	10
	2571
	3100
	-529

	37
	Tradicional
	8
	10
	1500
	1850
	-350

	38
	Empresarial
	3
	8
	4000
	2420
	1580

	39
	Empresarial
	8
	10
	1875
	4320
	-2445

	40
	Tradicional
	5
	10
	3600
	3200
	400

	41
	Empresarial
	4
	12
	2400
	2900
	-500

	42
	Empresarial
	5
	16
	6000
	2700
	3300

	43
	Intermedio
	7
	8
	1371
	2000
	-629

	44
	Tradicional
	12
	12
	1500
	3550
	-2050


CONTINUACIÓN DEL CUADRO...

	No. de productor
	Tipo de productor
	Superficie de naranja cosechada (ha)
	Rendimiento (Ton/ha/año)
	Ingreso bruto ($/ha/año)
	Costo de producción ($/ha/año)
	Ingreso neto ($/ha/año)

	45
	Intermedio
	21.5
	12
	837
	3520
	-2683

	46
	Intermedio
	6
	10
	2000
	5000
	-3000

	47
	Tradicional
	10
	15
	1800
	2750
	-950

	48
	Tradicional
	10
	9
	1200
	1950
	-750

	49
	Tradicional
	3
	8
	6000
	2800
	3200

	50
	Tradicional
	2
	12
	6000
	2800
	3200

	51
	Tradicional
	17.5
	15
	685
	4200
	-3515

	52
	Tradicional
	5
	8
	1920
	3000
	-1080

	53
	Empresarial
	11.5
	20
	3130
	9800
	-6670

	54
	Intermedio
	9
	15
	1333
	6550
	-5217

	55
	Empresarial
	5.5
	22
	3272
	4870
	-1598

	56
	Intermedio
	10
	10
	1440
	3400
	-1960

	57
	Empresarial
	10
	15
	1200
	4800
	-3600

	58
	Intermedio
	7
	20
	1371
	4800
	-3429

	59
	Intermedio
	7
	12
	2057
	5050
	-2993

	60
	Empresarial
	10
	18
	1200
	4550
	-3350

	61
	Intermedio
	4
	12
	3600
	4850
	-1250

	62
	Tradicional
	5
	15
	2400
	4180
	-1780

	63
	Intermedio
	7
	15
	2057
	3300
	-1243

	64
	Empresarial
	3
	20
	8000
	3600
	4400

	65
	Empresarial
	11
	20
	1636
	6500
	-4864

	66
	Tradicional
	9
	15
	1333
	6800
	-5467

	67
	Empresarial
	2.5
	18
	3000
	6500
	-3500

	68
	Intermedio
	9
	15
	3333
	6800
	-3467

	69
	Intermedio
	4
	20
	3600
	5700
	-2100

	70
	Tradicional
	5
	15
	4800
	6800
	-2000

	71
	Tradicional
	1.5
	12
	12000
	6100
	5900

	72
	Tradicional
	3
	15
	8000
	5400
	2600

	73
	Tradicional
	3
	15
	8000
	6000
	2000

	74
	Intermedio
	2
	14
	21000
	6500
	14500

	75
	Tradicional
	2
	15
	9000
	3000
	6000

	76
	Tradicional
	5
	15
	6000
	5400
	600

	77
	Intermedio
	5
	15
	4800
	5600
	-800

	78
	Tradicional
	2
	14
	7200
	5000
	2200

	79
	Tradicional
	6
	10
	1600
	5600
	-4000

	80
	Empresarial
	4
	20
	7500
	5600
	1900

	81
	Empresarial
	5
	17
	4800
	7400
	-2600

	82
	Empresarial
	2
	10
	12000
	4500
	7500

	83
	Intermedio
	3
	10
	6800
	3400
	3400

	84
	Intermedio
	3
	8
	3200
	4520
	-1320

	85
	Empresarial
	13
	6
	4666
	6660
	-1994

	86
	Intermedio
	10
	8
	9375
	3000
	6375

	87
	Intermedio
	12
	6
	4800
	2600
	2200

	88
	Intermedio
	8
	7
	5625
	3800
	1825

	89
	Intermedio
	12
	7
	4200
	4000
	200

	90
	Intermedio
	8
	10
	7500
	3300
	4200


CONTINUACIÓN DEL CUADRO...

	No. de productor
	Tipo de productor
	Superficie de naranja cosechada (ha)
	Rendimiento (Ton/ha/año)
	Ingreso bruto ($/ha/año)
	Costo de producción ($/ha/año)
	Ingreso neto ($/ha/año)

	91
	Intermedio
	5
	15
	4500
	3200
	1300

	92
	Intermedio
	8
	9
	6300
	3500
	2800

	93
	Intermedio
	7
	12
	3600
	4200
	-600

	94
	Empresarial
	15
	8
	4320
	2800
	1520

	95
	Empresarial
	6
	12
	5800
	3100
	2700

	96
	Empresarial
	5
	15
	6000
	1200
	4800

	97
	Intermedio
	4
	8
	4800
	3100
	1700

	98
	Empresarial
	3
	6
	4000
	2200
	1800

	99
	Intermedio
	2
	15
	6000
	4900
	1100

	100
	Empresarial
	7
	10
	5142
	3100
	2042

	101
	Empresarial
	8
	16
	6000
	3900
	2100

	102
	Empresarial
	20
	12
	4800
	5500
	-700

	103
	Intermedio
	6
	8
	3600
	3000
	600

	104
	Empresarial
	6
	6
	4500
	4500
	0

	105
	Empresarial
	6
	10
	3000
	3000
	0

	106
	Empresarial
	9
	12
	5333
	2900
	2433

	107
	Empresarial
	6
	8
	2400
	1600
	800

	108
	Tradicional
	3
	12
	3000
	2500
	500

	109
	Empresarial
	6
	16
	7500
	5000
	2500

	110
	Empresarial
	6
	12
	4000
	2500
	1500

	111
	Intermedio
	6
	8
	6000
	2700
	3300

	112
	Empresarial
	6
	6
	4000
	1800
	2200

	113
	Intermedio
	20
	8
	6000
	7100
	-1100

	114
	Intermedio
	12
	6
	6000
	2900
	3100

	115
	Empresarial
	10
	6
	2400
	1100
	1300

	116
	Intermedio
	5
	15
	6000
	3000
	3000

	117
	Empresarial
	17
	16
	3882
	5450
	-1568

	118
	Empresarial
	12
	15
	4500
	5100
	-600

	119
	Intermedio
	6
	15
	6000
	2300
	3700

	120
	Intermedio
	1
	8
	6000
	4600
	1400

	121
	Tradicional
	1.5
	12
	3600
	6000
	-2400

	122
	Tradicional
	3
	15
	2000
	2800
	-800

	123
	Tradicional
	5
	10
	6000
	3020
	2980

	124
	Tradicional
	2
	15
	4500
	1000
	3500

	125
	Intermedio
	4
	20
	6000
	5150
	850

	126
	Empresarial
	2
	28
	5700
	2000
	3700

	127
	Tradicional
	7
	30
	3000
	3000
	0

	128
	Tradicional
	2
	18
	3600
	2000
	1600

	129
	Intermedio
	7
	10
	4800
	2500
	2300

	130
	Intermedio
	5
	6
	2400
	2300
	100

	131
	Tradicional
	2
	8
	6000
	1500
	4500

	132
	Tradicional
	4
	20
	6900
	2100
	4800

	133
	Tradicional
	5
	22
	6000
	3700
	2300

	134
	Empresarial
	6
	10
	4000
	2500
	1500

	135
	Empresarial
	1
	8
	6000
	2100
	3900


CONTINUACIÓN DEL CUADRO...

	No. de productor
	Tipo de productor
	Superficie de naranja cosechada (ha)
	Rendimiento (Ton/ha/año)
	Ingreso bruto ($/ha/año)
	Costo de producción ($/ha/año)
	Ingreso neto ($/ha/año)

	136
	Empresarial
	8
	7
	13500
	4100
	9400

	137
	Tradicional
	4
	15
	4500
	3200
	1300

	138
	Tradicional
	3
	12
	5200
	2300
	2900

	139
	Intermedio
	1
	6
	12000
	2100
	9900

	140
	Tradicional
	4
	30
	6750
	300
	6450

	141
	Intermedio
	4
	15
	3000
	2400
	600

	142
	Tradicional
	1.5
	6
	1600
	1200
	400

	143
	Empresarial
	5
	8
	4800
	2900
	1900

	144
	Intermedio
	2
	12
	3000
	5700
	-2700

	145
	Empresarial
	3
	6
	2000
	500
	1500

	146
	Tradicional
	4
	6
	9000
	2400
	7600

	147
	Intermedio
	3
	12
	7200
	2150
	5050

	148
	Intermedio
	6
	8
	6000
	1800
	4200

	149
	Intermedio
	5
	12
	6000
	1800
	4200

	150
	Tradicional
	3
	10
	2000
	2000
	0

	151
	Intermedio
	3.5
	12
	6000
	4300
	1700

	152
	Empresarial
	8
	15
	6000
	4050
	1950

	153
	Tradicional
	2.5
	18
	4800
	3000
	1800

	154
	Tradicional
	0.5
	15
	4800
	3000
	1800

	155
	Empresarial
	3
	15
	2000
	4300
	-2300

	156
	Intermedio
	8
	9
	3600
	4800
	-1200

	157
	Intermedio
	2.5
	15
	4800
	3000
	1800

	158
	Intermedio
	8
	10
	3375
	4000
	-625

	159
	Tradicional
	2
	8
	2250
	4200
	-1950

	160
	Intermedio
	4
	10
	5250
	3600
	1650

	161
	Empresarial
	6
	20
	1700
	2600
	-900

	162
	Empresarial
	1
	12
	4200
	4800
	-600

	163
	Tradicional
	8
	12
	2250
	3100
	-850

	164
	Empresarial
	5
	12
	2400
	5350
	-2950


NOTA: La clasificación del tipo de productor se realizó con base en la cantidad de mano de obra familiar o asalariada utilizada para realizar las actividades del cultivo.

Es analfabeta





No es analfabeta





Con base en 164 entrevistas
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No están organizados





Están organizados





% vende sólo





% vende en grupo





% tiene proceso previo





% no tiene proceso previo





DEBILIDADES


No todas cumplen con sus obligaciones fiscales, competencia desleal.


Escasa planeación en el establecimiento de agroindustrias.


Escasa organización.


Baja capacidad de procesamiento.


Bajo nivel escolar de los empleados, dificultad para capacitarlos, y afecta la eficiencia del proceso.


Necesidades de maquinaria


Escasez de agua potable y contaminación.


Reducida oferta de cursos de capacitación y actualización.


Escaso financiamiento y difíciles esquemas de pago


Poco conocimiento de la normatividad y acuerdos internacionales.


Reducción de la producción por V.T.C. y dificultad para la comercialización en fresco por presencia de mosca de la fruta, nula aceptación en el mercado internacional.


Probabilidad de que  E.U. deje de ser importador de jugo natural  y concentrado, convirtiéndose en un país autosuficiente y exportador.


Periodos cortos de operación. y suministro inconstante de materias primas y de mala calidad (desecho).


Escasa vinculación e integración entre agroindustrias y productores.


Mejores precios en el mercado interno para la fruta fresca, reduciendo la disponibilidad de materia prima a las jugueras.


Poca experiencia en la comercialización internacional, publicidad, presentación y volumen del producto.


Competencia con otras empresas que producen bebidas refrescantes.























NO RECIBEN





SI  RECIBEN





Familiar





No familiar





52.4% SI  PARTICIPA





47.56%  NO PARTICIPA





ALMACÉN DE COSECHA





MERMAS





27.44% SI LAS  CONOCE





72.56% NO LAS CONOCE





21.95% SI  SUFRE INUNDACIÓN





78.06% NO SUFRE INUNDACIONES





84.14%  SI





15.86%  NO





49.4% SI





50.6%  NO





6.1%  SI PARTICIPA





93.9% NO PARTICIPA





3.6% SI PARTICIPA





96.4% NO  PARTICIPA





53.04%  SI





46.96%  NO





n =





n =





Escolaridad


91% Saben leer y escribir, resto no, Promedio5 años





PARCELA





Gráfica 27. Personalidad jurídica de las maquiladoras y empacadoras de naranja en Veracruz. (2002)
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Financiamiento





Capacitación





Extensión





Productor





Organización





Sanidad





Equipamiento 





Acciones conjuntas y sinergéticas a considerar en el caso de los productores
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FUNCIONES CONTINUAS





FUNCIONES  EN SECUENCIA





Analizar 


problemas





Decidir y


comunicar





 Planear








Organizar


Integrar





  Dirigir


Controlar





PROCESO ADMINISTRATIVO





DIAGNOSTICO





Figura 2. Papel del diagnóstico en el proceso administrativo de la intervención estatal





ESTRATEGIA





EVALUACION





Figura 22. Esquema de operación dentro de la agroindustria de la naranja
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Figura 21. Subsistema agroindustria del agroecosistema naranja
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Figura 20. Subsistema productor del agroecosistema naranja 
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Figura 19. Subsistema parcela (sitio) del agroecosistema naranja






























































MERMAS


(Toneladas de naranja perdidas)





TASA DE


MORTALIDAD


(En función de la calidad de la parcela, nivel tecnológico, la sanidad)





TASA DE APROVECHAMIENTO


(Nivel tecnológico empleado por el productor)





ALMACEN DE  COSECHAS


(Toneladas de naranja producidas)





INDUSTRIA





CONSUMO





PRODUCTORRR





SEÑAL (ENTRADA)





SEÑAL 


(SALIDA)





SITIO(PARCELA)





AGROECOSISTEMA  NARANJA





AMBIENTE





� EMBED Excel.Sheet.8  ���





JUGUERIAS





CONSUMIDOR





DETALLISTAS





CENTRO COMERCIAL





BODEGAS MEDIAS Y PEQUEÑAS


(MERCADOS)





TIANGUIS





COMISIONISTA





INTERMEDIARIO


(Coyote)





CENTRALES DE ABASTO


(Mayorista, introductor)





COMERCIALIZACION


EN ZONA PRODUCTORA


(Alamo y Martínez de la Torre)





INVENTARIO 


(Naranja en fresco)





AGROINDUSTRIA


(Maquila y transformación)





PROCESAMIENTO





PRODUCTO TERMINADO





Mermas





PRODUCTOR





¿QUÉ HACER?





Organizar a las agroindustrias existentes y capacitarlas para mejorar su nivel tecnológico.


Actualizar el padrón de contribuyentes.


Capacitación continua al personal que labora en las agroindustrias.


Realización de talleres y exposiciones de maquinaria y tecnología.


Fortalecimiento de campañas fitosanitarias.


Mejorar la vinculación y relación entre las agroindustrias y los productores


Incrementar la exportación de jugo fresco y natural, apoyando a agroindustrias que cuenten con parte de infraestructura o capital para consolidar dicho objetivo, o proporcionar a las agroindustrias las facilidades para desarrollen sus propias estrategias. 


Mejorar los esquemas de mercadotecnia.


Establecer acuerdos con otras empresas que fabriquen bebidas similares.


 

















DEBILIDADES


ESCASA DISPONIBILIDAD DE RIEGO. A pesar de que se cuenta con fuentes de agua, más de 95% de los productores no cuentan con riego, lo que tiene efectos negativos en el rendimiento.


CONDICIONES APROPIADAS PARA PLAGAS Y ENFERMEDADES. En las plantaciones cercanas a los ríos y arroyos, donde hay inundaciones y ocurren altas temperatura, la sanidad es mala.


PENDIENTES PRONUNCIADAS. Las áreas que se encuentran en las laderas de montañas, tienen riesgo de erosión hídrica alto y presentan problemas para el laboreo y la cosecha de la naranja.


AREAS SUJETAS A INUNDACIÓN. Las plantaciones establecidas en llanuras aluviales cercanas a los cauces de las corrientes superficiales, sufren pérdidas de plantas por efecto de exceso de humedad.








FORTALEZAS


CONDICIONES CLIMÁTICAS APROPIADAS. Regularmente las plantaciones de naranja disponen de elementos del clima benignos, que reúnen los requerimientos de la planta.


SUELOS AGROLOGICAMENTE APTOS. Las características y propiedades de los suelos, en su mayoría son tales, que no implican limitaciones severas para el desarrollo de las plantaciones.


CERCANIA A FUENTES DE AGUA. Más de 70% de los productores cuenta con fuentes de agua superficiales y subterráneas, que pueden ser aprovechadas para el riego de las plantaciones


POCA INCIDENCIA DE SINIESTROS. La probabilidad de ocurrencia de siniestros que afecten de manera frecuenta a las plantaciones es baja, aunque recientemente la sequía empieza a ser problema serio.


PARCELAS BIEN COMUNICADAS. Salvo algunas regiones de relieve escarpado, las parcelas están bien comunicadas y no presentan serias dificultades para sacar el producto y están cerca de las vías de comunicación y acceso a los mercados locales e internacionales.








FORTALEZAS


Reducido número de agroindustrias y escasa dispersión; posibilidades de organización y facilidad para transferir tecnología.


Actividad relativamente nueva, posibilidades de adquirir experiencia.


Empleados jóvenes, posibilidades de cambiar su aptitud y actitud, largos periodos de servicio.


Disponibilidad de personal, continuidad.


Ingenio para solucionar problemas


Disponibilidad para acceder a créditos.


Cercanía de a los puertos y aeropuertos, reducción de costos de transporte.


Mayores costos de acarreo de jugo de Brasil a E.U y menor periodo de anaquel. 


Escasa participación de Brasil en la comercialización de jugo natural (periodo corto de anaquel y dificultad para manejar grandes volúmenes)

















QUE HACER?


1) Dados los buenos atributos de las parcelas es necesario diversificar e intensificar el uso de la tierra con especies maderables, hortalizas y especies animales como los borregos. 2)Ejecutar un estudio de zonificación agroecológica de cultivos, para eliminar áreas no propicias y promover la sustitución de otros cultivos. 3) Incorporar sistemas de riego de bajo costo  en áreas compactas y con grupos organizados de productores 4) Promover prácticas de captación in situ del agua de lluvia y de conservación de humedad de suelo. 5) Proveer al suelo de cobertura vegetal con especies que cumplan la función de protección y provea de macronutrimentos, como la pica pica o nescafé (Stizolobium deeringianum).





QUE HACER?


1.Generar padrón de productores y su tipología. 2) Promover la reconversión productiva de las plantaciones que se desarrollan en terrenos sin aptitud. 3) Promover la organización de los productores, para fines productivos. 4) Sensibilizar a los productores para que participen en las acciones de sanidad vegetal. 5) Generar subsidios y apoyos en función de la productividad del  tipo de productor y que sean recuperables. 6). Proporcionar servicios de capacitación, asesoría y extensión con base en diagnóstico rural rápido e investigación participativa. 7) Generar esquemas de cooperación entre agroindustria y productor. 8) Dotar al productor de la tecnología básica para dar valor agregado(mejorar la calidad) de la fruta que vende en fresco. 9) Hacer obligatorias las acciones de sanidad, mediante instrumentos coercitivos como tasas de descuento obligatorias, a los productores que no cuenten con la certificación de huerto libre.





DEBILIDADES


En el cumplimiento de su función dentro de la cadena de la naranja, los productores tienen las siguientes debilidades:


BAJA ESCOLARIDAD  Y EDAD AVANZADA; que dificultan la actitud al cambio, los procesos de capacitación, la transferencia de tecnología y la modificación de los hábitos productivos.


ESCASA CULTURA DE LA SANIDAD; que se convierte en un obstáculo para lograr su participación en las acciones de sanidad y no visualiza la relación calidad-mejor precio.


MUY ESCASO NIVEL DE ORGANIZACIÓN; que impide al productor mejorar la relación insumo-producto, al no comprar insumos, ni vender su producto organizado. genera dependencia coyote


MINIMO NIVEL DE CAPITALIZACIÓN DE SUS UNIDADES DE PRODUCCIÓN; que implica una baja tasa de aprovechamiento de su parcela y bajos niveles de rendimiento y poca venta.


REDUCCIÓN DE SU PAQUETE TECNOLÓGICO; hay baja, en  la calidad de los insumos


ESCASA PARTICIPACIÓN EN PROGRAMAS DE GOBIERNO, que impide acceso a subsidios que pueden mejorar su unidad de producción. No tienen información de los programas.


LIMITADO INTERES EN EL VTC. Permanece incrédulo acerca de los efectos que provocará en sus plantaciones el virus de la tristeza de los cítricos y se niega a participar en esa campaña. 











FORTALEZAS


EXPERIENCIA EN EL CULTIVO, que le permite permanecer como productor y  el desarrollo de la capacidad de resistir y el gusto por el cultivo de la naranja. Tiene la cultura de la naranja.


DISPONE DE MANO DE OBRA; tiene disponible mano de obra familiar barata, reducir costos.


DESEOS DE ORGANIZARSE. Visualizan la necesidad de organizarse, con cierta desconfianza.


PRESENCIA DE JUNTAS LOCALES;  cuentan con la presencia de las juntas locales de sanidad.


SEGURIDAD JURÍDICA DE LA TENENCIA DE LA TIERRA. No tienen problemas en ese sentido


AREAS DE NARANJA COMPACTADAS. Existen extensas plantaciones compactas, que pueden facilitar el mejoramiento y abaratamiento del paquete tecnológico aplicado.


CERCANIA A VIAS DE COMUNICACIÓN. Que facilita el acceso a los mercados de la naranja. 
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Figura B. Subsistema parcela (sitio) del agroecosistema naranja (cadena)
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Figura C. Subsistema productor del agroecosistema naranja (cadena)
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Cuadro 46. Volúmenes de producción de naranja de temporal





Cuadro  45. Volúmenes de producción en riego 1980-1998
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Figura E. Esquema de operación dentro de la agroindustria de la naranja





DEBILIDADES


Escasa planeación en el establecimiento de agroindustrias.


Mínima organización para la comercialización.


Baja capacidad de procesamiento de las agroindustrias.


Reducido margen de comercialización del productor, pues los costos de producción absorben la mayor parte del precio que el productor recibe..


Dificultad para la comercialización en fresco e incluso en jugo concentrado por presentar el estado fuertes problemas de  de mosca de la fruta.


Nula aceptación en el mercado internacional.


Escasa vinculación e integración entre agroindustrias y productores.


Gran número de intermediarios con altos márgenes de comercialización. 


Escaso control de la calidad de la fruta.























FORTALEZAS


Cercanía a los centros de consumo más importantes del país (D.F. y área metropolitana).


La agroindustria se ubica en las zonas productoras.


La producción es manejable, pues aunque existe un período en que se concentra la producción, dicho período es de 3 meses  y no de uno como en otros cultivos frutícolas del estado.


En términos generales, existe una amplia red de infraestructura de caminos.


El producto presenta gran demanda en el estado y en los mercados nacionales más importantes.


Alta concentración de la oferta en la central de abastos del D.F., lo que provoca saturamiento del mercado y un inadecuado control de precios.














¿QUÉ HACER?





Mejorar la vinculación y relación entre las agroindustrias y los productores.


Motivar con asesoría y apoyos al productor para que incursione en el proceso de comercialización y no se dedique solamente a la producción, pues contando con el conocimiento del funcionamiento del mercado, el productor puede estar en condiciones de desplazar a alguno de los intermediarios de la cadena en la fase de la comercialización.


Buscar los mecanismos institucionales que permitan el flujo de la información de los mercados a fin de evitar paulatinamente la concentración de la oferta en un solo punto de venta.
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Cuadro 44. Tendencia de la superficie cosechada  de naranja bajo condiciones de temporal, según SAGARPA





Cuadro 43. Tendencias de la naranja en riego 1980-1998, según SAGARPA





Riego 1%.


Temporal 99%





Tenencia de la tierra


Tipo    %      Sup prom. ha


Ejido    91.46,       8.8 


P.P      10.97         8.0 


E.yP.P   2.4           9.8


























Edad:


Mínima 21,   Máxima 110, Promedio 54.5





Uso del suelo


Naranja, Limón, Mandarina, Toronja 





Rendimiento


Mínimo 6 ton/ha


Máximo 40 ton/ha


Promedio 12.5 tn/ha





Comercialización


Realizan proceso previo 1.22%


Venden en grupo 3.05 Merc. Nación





Organización


93% Sí 


7% No





Paquete tecnológico


Poda 93%


Fertilizan 60%


Control de plagas y enfermedades 60%








Mano de obra


Familiar 66%


No Familiar 34%





Sexo:


89% H. 11% M.





Calidad de la parcela


33% buena,63% regular, 4% mala.


84% sufre sequía.


50% dispone de agua para riego pero no la usa.





Problema fitosanitarios


Moscas de la fruta, arador o negrila, minador de la hoja, pulgones, gomosis, melanosis y mancha de fruto





Acceso a apoyos


50% Si tienen crédito


6% participa en APC


12% recibió algún servicio complementario














INFRAESTRUCTURA





ESTADO





  PRODUCTOR





PERSONAL





INTERMEDIARIO





PARCELA





AGROINDUSTRIA





Tasa de aprovechamiento





NATURALEZA





PRODUCTO





CONSUMIDOR FINAL





INTRODUCTOR





COMERCIALIZACIÓN





DETALLISTA





MAYORISTAS





CENTRAL DE


ABASTO


BODEGAS





SUPERMERCADO


TIANGUIS


MERCADOS





Figura D. Subsistema agroindustria del agroecosistema naranja (cadena)
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		Cultivo		Producción				1994		110.2

		Uva		29.82				1995		106.4

		Piña		23.05				1996		90.4

		Manzana		79.62				1997		112.9

		Mango		63.41				1998		123

		Durazno		69.04				1999		123.4

		Naranja		114.48				2000		135.1





Hoja1

		



Producción

Producción de jugo de diferentes cultivos (millones de litros)



Hoja2

		





Hoja3

		






_1089411187.xls
Gráfico2

		Año1994

		95

		96

		97

		98

		99

		Año 2000



Millones de litros

Producción de jugo de naranja

110.2

106.4

90.4

112.9

123

123.4

135.1



Hoja1

		

								Año		Producción

		Cultivo		Producción				Año1994		110.2

		Uva		29.82				95		106.4

		Piña		23.05				96		90.4

		Manzana		79.62				97		112.9

		Mango		63.41				98		123

		Durazno		69.04				99		123.4

		Naranja		114.48				Año 2000		135.1
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PARTICIPACION EN LA CAMPAÑA DE LA MOSCA DE LA FRUTA
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CONOCIMIENTO DE LAS NORMAS FITOSANITARIAS
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PRODUCTORES QUE SUFREN INUNDACIONES
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PRODUCTORES QUE DISPONEN DE FUENTES DE AGUA PARA RIEGO
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PARTICIPACION  EN  PROGRAMAS DE DESARROLLO  RURAL
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Gráfica 1. ORIGEN DE LOS RECURSOS DE LA CAMPAÑA DE MOSCA DE LA FRUTA
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PARTICIPACION EN LA ALIANZA PARA EL CAMPO
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CALIDAD DE LAS PARCELAS, SEGUN LOS PRODUCTORES
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								Mano de obra empleada						Ingreso bruto por ha		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha)

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		RENDIMIENTO TON/HA		FAMILIAR		Asalariada		Precio de venta		$/ha

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		12.5		80%		20%				8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		12				100%				8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		10				100%				6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		30				100%				21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		10				100%				13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		15		100%						4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		10		70%		30%				1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		16				100%				1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		12		30%		70%				18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		13		25%		75%				8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		8				100%				6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		8				100%				3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		8				100%				4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		12				100%				4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		8				100%				4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		12		80%		20%				1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		15		100%						1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		40				100%				3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		12		40%		60%				1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		10		10%		90%				1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		15		40%		60%				3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		15		100%						9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		10		50%		50%				9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		10		80%		20%				3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		8		70%		30%				3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		8		90%		10%				1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		15		20%		80%				2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		15		25%		75%				16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		12		40%		60%				4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		12				100%				731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		12		40%		60%				3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		6		80%		20%				3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		15		60%		40%				1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		8		90%		10%				4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		11		70%		30%				2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		10		100%						2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		10		100%						1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		8				100%				4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		10				100%				1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		10		90%		10%				3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		12				100%				2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		16				100%				6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		8		40%		60%				1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		12		80%		20%				1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		12		40%		60%				837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		10		50%		50%				2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		15		70%		30%				1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		9		80%		20%				1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		8		100%						6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		12		80%		20%				6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		15		90%		10%				685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		8		70%		30%				1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		20				100%				3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		15		20%		80%				1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		22				100%				3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		10		40%		60%				1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		15				100%				1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		20		50%		50%				1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		12		40%		60%				2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		18				100%				1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		12		10%		90%				3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		15		60%		40%				2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		15		50%		50%				2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		20				100%				8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		20				100%				1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		15		40%		60%				1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		18				100%				3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		15		40%		60%				3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		20		20%		80%				3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		15		80%		20%				4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		12		80%		20%				12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		15		80%		20%				8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		15		80%		30%				8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		14		50%		50%				21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		15		80%		20%				9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		15		80%		20%				6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		15		30%		70%				4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		14		100%						7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		10		80%		20%				1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		20				100%				7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		17				100%				4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		10				100%				12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		10		40%		60%				6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		8		20%		80%				3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		6				100%				4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		8		10%		90%				9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		6		10%		90%				4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		7		10%		90%				5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		7		50%		50%				4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		10		30%		70%				7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		15		20%		80%				4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		9		10%		90%				6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		12		10%		90%				3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		8				100%				4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		12				100%				5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		15				100%				6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		8		5%		95%				4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		6				100%				4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		15		15%		85%				6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		10				100%				5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		16				100%				6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		12				100%				4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		8		20%		80%				3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		6				100%				4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		10				100%				3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		12				100%				5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		8				100%				2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		12		100%						3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		16				100%				7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		12				100%				4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		8		50%		100%				6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		6				100%				4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		8		10%		90%				6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		6		20%		80%				6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		6				100%				2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		15		10%		90%				6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		16				100%				3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		15				100%				4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		15		50%		50%				6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		8		50%		50%				6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		12		80%		20%				3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		15		70%		30%				2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		10		80%		20%				6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		15		100%						4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		20		50%		50%				6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		28				100%				5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		30		100%						3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		18		100%						3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		10		50%		50%				4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		6		50%		50%				2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		8		100%						6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		20		100%						6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		22		100%						6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		10				100%				4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		8				100%				6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		7				100%				13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		15		100%						4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		12		100%						5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		6		15%		85%				12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		30		100%						6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		15		50%		50%				3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		6		100%						1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		8				100%				4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		12		10%		90%				3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		6				100%				2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		6		100%						9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		12		10%		90%				7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		8		50%		50%				6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		12		50%		50%				6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		10		100%						2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		12		40%		60%				6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		15				100%				6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		18		100%						4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		15		80%		20%				4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		15				100%				2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		9		50%		50%				3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		15		20%		80%				4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		10		50%		50%				3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		8		100%						2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		10		50%		50%				5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		20				100%				1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		12				100%				4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		12		70%		30%				2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		12				100%				2400		5350
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				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)				No de productor		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050						1		8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500						2		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500						3		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500						4		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800						5		13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225						6		4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575						7		1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590						8		1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500						9		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800						10		8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000						11		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000						12		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400						13		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400						14		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500						15		4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000						16		1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000						17		1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300						18		3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000						19		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800						20		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200						21		3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640						22		9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000						23		9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430						24		3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500						25		3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400						26		1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640						27		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650						28		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125						29		4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000						30		731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200						31		3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620						32		3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450						33		1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200						34		4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500						35		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100						36		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850						37		1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420						38		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320						39		1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200						40		3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900						41		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700						42		6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000						43		1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550						44		1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520						45		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000						46		2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750						47		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950						48		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800						49		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800						50		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200						51		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000						52		1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800						53		3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550						54		1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870						55		3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400						56		1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800						57		1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800						58		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050						59		2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550						60		1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850						61		3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180						62		2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300						63		2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600						64		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500						65		1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800						66		1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500						67		3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800						68		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700						69		3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800						70		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100						71		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400						72		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000						73		8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500						74		21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000						75		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400						76		6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600						77		4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000						78		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600						79		1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600						80		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400						81		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500						82		12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400						83		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520						84		3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660						85		4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000						86		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600						87		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800						88		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000						89		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300						90		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200						91		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500						92		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200						93		3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800						94		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100						95		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200						96		6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100						97		4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200						98		4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900						99		6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100						100		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900						101		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500						102		4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000						103		3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500						104		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000						105		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900						106		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600						107		2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500						108		3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000						109		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500						110		4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700						111		6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800						112		4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100						113		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900						114		6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100						115		2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000						116		6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450						117		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100						118		4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300						119		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600						120		6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000						121		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800						122		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020						123		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000						124		4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150						125		6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000						126		5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000						127		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000						128		3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500						129		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300						130		2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500						131		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100						132		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700						133		6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500						134		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100						135		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100						136		13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200						137		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300						138		5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100						139		12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300						140		6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400						141		3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200						142		1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900						143		4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700						144		3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500						145		2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400						146		9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150						147		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800						148		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800						149		6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000						150		2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300						151		6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050						152		6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000						153		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000						154		4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300						155		2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800						156		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000						157		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000						158		3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200						159		2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600						160		5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600						161		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800						162		4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100						163		2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350						164		2400		5350





Hoja3

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225				Tipo de Productor		No. Observaciones		Superficie promedio de naranja (ha)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)		Ingreso bruto promedio ($/ha/año)		Costos de producción promedio ($/ha/año)		Ingreso neto promedio ($/ha/año)										C.F.		C.V.		P.E.		C.T.		I.T.						Costos de producción promedio ($/ha/año)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575				Tradicionales		53		4.8018		13		4173.03		3422.45		750.58								Tradicionales		3161.09		261.36		3372		3422.45		4173.03						3422.45		13

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000				Intermedios		56		6.34		11.5		5304.85		4137.58		1167.27								Intermedios		3161.09		976.49		3874		4137.58		5304.85						4137.58		11.5

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000				Empresariales		55		7.1		13.15		4376.88		4103.13		273.75								Empresariales		3161.09		942.04		4028		4103.13		4376.88						4103.13		13.15

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430																										Tradicionales		Intermedios		Empresariales

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500																								C.F.		3161.09		3161.09		3161.09

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400		Tipo de Productor		Relación Beneficio/costo																				C.V.		261.36		976.49		942.04

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620		Tradicionales		1.22																				C.T.		3422.45		4137.58		4103.13

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450		Intermedios		1.28																				I.T.		4173.03		5304.85		4376.88

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200		Empresariales		1.06																				P.E.		3372		3874		4028

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850																								Tradicion

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100

		53				53		4.8018867925		13.0094339623		4173.0377358491		3422.4528301887

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600

						56		6.3482142857		11.5		5304.8571428571		4137.5892857143

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350

						55		7.1078431373		13.1568627451		4376.8823529412		4103.137254902
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Hoja1

		

								Mano de obra empleada						Ingreso bruto por ha		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha)

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		RENDIMIENTO TON/HA		FAMILIAR		Asalariada		Precio de venta		$/ha

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		12.5		80%		20%				8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		12				100%				8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		10				100%				6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		30				100%				21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		10				100%				13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		15		100%						4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		10		70%		30%				1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		16				100%				1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		12		30%		70%				18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		13		25%		75%				8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		8				100%				6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		8				100%				3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		8				100%				4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		12				100%				4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		8				100%				4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		12		80%		20%				1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		15		100%						1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		40				100%				3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		12		40%		60%				1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		10		10%		90%				1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		15		40%		60%				3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		15		100%						9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		10		50%		50%				9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		10		80%		20%				3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		8		70%		30%				3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		8		90%		10%				1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		15		20%		80%				2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		15		25%		75%				16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		12		40%		60%				4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		12				100%				731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		12		40%		60%				3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		6		80%		20%				3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		15		60%		40%				1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		8		90%		10%				4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		11		70%		30%				2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		10		100%						2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		10		100%						1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		8				100%				4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		10				100%				1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		10		90%		10%				3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		12				100%				2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		16				100%				6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		8		40%		60%				1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		12		80%		20%				1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		12		40%		60%				837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		10		50%		50%				2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		15		70%		30%				1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		9		80%		20%				1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		8		100%						6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		12		80%		20%				6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		15		90%		10%				685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		8		70%		30%				1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		20				100%				3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		15		20%		80%				1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		22				100%				3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		10		40%		60%				1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		15				100%				1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		20		50%		50%				1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		12		40%		60%				2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		18				100%				1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		12		10%		90%				3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		15		60%		40%				2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		15		50%		50%				2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		20				100%				8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		20				100%				1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		15		40%		60%				1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		18				100%				3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		15		40%		60%				3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		20		20%		80%				3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		15		80%		20%				4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		12		80%		20%				12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		15		80%		20%				8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		15		80%		30%				8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		14		50%		50%				21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		15		80%		20%				9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		15		80%		20%				6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		15		30%		70%				4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		14		100%						7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		10		80%		20%				1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		20				100%				7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		17				100%				4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		10				100%				12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		10		40%		60%				6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		8		20%		80%				3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		6				100%				4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		8		10%		90%				9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		6		10%		90%				4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		7		10%		90%				5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		7		50%		50%				4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		10		30%		70%				7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		15		20%		80%				4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		9		10%		90%				6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		12		10%		90%				3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		8				100%				4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		12				100%				5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		15				100%				6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		8		5%		95%				4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		6				100%				4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		15		15%		85%				6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		10				100%				5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		16				100%				6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		12				100%				4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		8		20%		80%				3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		6				100%				4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		10				100%				3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		12				100%				5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		8				100%				2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		12		100%						3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		16				100%				7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		12				100%				4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		8		50%		100%				6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		6				100%				4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		8		10%		90%				6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		6		20%		80%				6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		6				100%				2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		15		10%		90%				6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		16				100%				3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		15				100%				4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		15		50%		50%				6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		8		50%		50%				6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		12		80%		20%				3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		15		70%		30%				2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		10		80%		20%				6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		15		100%						4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		20		50%		50%				6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		28				100%				5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		30		100%						3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		18		100%						3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		10		50%		50%				4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		6		50%		50%				2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		8		100%						6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		20		100%						6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		22		100%						6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		10				100%				4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		8				100%				6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		7				100%				13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		15		100%						4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		12		100%						5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		6		15%		85%				12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		30		100%						6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		15		50%		50%				3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		6		100%						1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		8				100%				4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		12		10%		90%				3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		6				100%				2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		6		100%						9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		12		10%		90%				7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		8		50%		50%				6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		12		50%		50%				6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		10		100%						2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		12		40%		60%				6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		15				100%				6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		18		100%						4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		15		80%		20%				4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		15				100%				2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		9		50%		50%				3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		15		20%		80%				4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		10		50%		50%				3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		8		100%						2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		10		50%		50%				5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		20				100%				1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		12				100%				4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		12		70%		30%				2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		12				100%				2400		5350





Hoja2

		

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)				No de productor		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050						1		8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500						2		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500						3		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500						4		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800						5		13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225						6		4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575						7		1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590						8		1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500						9		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800						10		8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000						11		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000						12		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400						13		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400						14		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500						15		4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000						16		1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000						17		1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300						18		3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000						19		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800						20		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200						21		3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640						22		9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000						23		9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430						24		3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500						25		3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400						26		1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640						27		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650						28		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125						29		4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000						30		731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200						31		3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620						32		3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450						33		1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200						34		4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500						35		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100						36		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850						37		1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420						38		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320						39		1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200						40		3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900						41		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700						42		6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000						43		1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550						44		1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520						45		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000						46		2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750						47		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950						48		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800						49		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800						50		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200						51		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000						52		1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800						53		3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550						54		1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870						55		3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400						56		1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800						57		1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800						58		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050						59		2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550						60		1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850						61		3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180						62		2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300						63		2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600						64		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500						65		1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800						66		1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500						67		3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800						68		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700						69		3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800						70		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100						71		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400						72		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000						73		8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500						74		21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000						75		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400						76		6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600						77		4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000						78		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600						79		1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600						80		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400						81		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500						82		12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400						83		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520						84		3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660						85		4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000						86		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600						87		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800						88		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000						89		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300						90		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200						91		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500						92		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200						93		3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800						94		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100						95		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200						96		6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100						97		4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200						98		4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900						99		6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100						100		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900						101		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500						102		4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000						103		3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500						104		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000						105		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900						106		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600						107		2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500						108		3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000						109		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500						110		4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700						111		6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800						112		4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100						113		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900						114		6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100						115		2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000						116		6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450						117		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100						118		4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300						119		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600						120		6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000						121		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800						122		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020						123		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000						124		4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150						125		6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000						126		5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000						127		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000						128		3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500						129		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300						130		2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500						131		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100						132		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700						133		6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500						134		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100						135		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100						136		13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200						137		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300						138		5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100						139		12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300						140		6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400						141		3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200						142		1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900						143		4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700						144		3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500						145		2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400						146		9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150						147		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800						148		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800						149		6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000						150		2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300						151		6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050						152		6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000						153		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000						154		4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300						155		2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800						156		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000						157		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000						158		3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200						159		2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600						160		5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600						161		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800						162		4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100						163		2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350						164		2400		5350





Hoja3

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225				Tipo de Productor		No. Observaciones		Superficie promedio de naranja (ha)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)		Ingreso bruto promedio ($/ha/año)		Costos de producción promedio ($/ha/año)		Ingreso neto promedio ($/ha/año)										C.F.		C.V.		P.E.		C.T.		I.T.						Costos de producción promedio ($/ha/año)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575				Tradicionales		53		4.8018		13		4173.03		3422.45		750.58								Tradicionales		3161.09		261.36		3372		3422.45		4173.03						3422.45		13

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000				Intermedios		56		6.34		11.5		5304.85		4137.58		1167.27								Intermedios		3161.09		976.49		3874		4137.58		5304.85						4137.58		11.5

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000				Empresariales		55		7.1		13.15		4376.88		4103.13		273.75								Empresariales		3161.09		942.04		4028		4103.13		4376.88						4103.13		13.15

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430																										Tradicionales		Intermedios		Empresariales

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500																								C.F.		3161.09		3161.09		3161.09

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400		Tipo de Productor		Relación Beneficio/costo																				C.V.		261.36		976.49		942.04

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620		Tradicionales		1.22																				C.T.		3422.45		4137.58		4103.13

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450		Intermedios		1.28																				I.T.		4173.03		5304.85		4376.88

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200		Empresariales		1.06																				P.E.		3372		3874		4028

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850																								Tradicion

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100

		53				53		4.8018867925		13.0094339623		4173.0377358491		3422.4528301887

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600

						56		6.3482142857		11.5		5304.8571428571		4137.5892857143

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350

						55		7.1078431373		13.1568627451		4376.8823529412		4103.137254902
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Hoja1

		

								Mano de obra empleada						Ingreso bruto por ha		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha)

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		RENDIMIENTO TON/HA		FAMILIAR		Asalariada		Precio de venta		$/ha

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		12.5		80%		20%				8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		12				100%				8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		10				100%				6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		30				100%				21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		10				100%				13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		15		100%						4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		10		70%		30%				1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		16				100%				1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		12		30%		70%				18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		13		25%		75%				8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		8				100%				6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		8				100%				3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		8				100%				4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		12				100%				4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		8				100%				4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		12		80%		20%				1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		15		100%						1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		40				100%				3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		12		40%		60%				1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		10		10%		90%				1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		15		40%		60%				3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		15		100%						9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		10		50%		50%				9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		10		80%		20%				3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		8		70%		30%				3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		8		90%		10%				1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		15		20%		80%				2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		15		25%		75%				16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		12		40%		60%				4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		12				100%				731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		12		40%		60%				3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		6		80%		20%				3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		15		60%		40%				1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		8		90%		10%				4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		11		70%		30%				2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		10		100%						2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		10		100%						1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		8				100%				4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		10				100%				1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		10		90%		10%				3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		12				100%				2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		16				100%				6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		8		40%		60%				1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		12		80%		20%				1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		12		40%		60%				837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		10		50%		50%				2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		15		70%		30%				1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		9		80%		20%				1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		8		100%						6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		12		80%		20%				6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		15		90%		10%				685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		8		70%		30%				1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		20				100%				3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		15		20%		80%				1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		22				100%				3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		10		40%		60%				1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		15				100%				1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		20		50%		50%				1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		12		40%		60%				2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		18				100%				1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		12		10%		90%				3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		15		60%		40%				2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		15		50%		50%				2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		20				100%				8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		20				100%				1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		15		40%		60%				1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		18				100%				3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		15		40%		60%				3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		20		20%		80%				3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		15		80%		20%				4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		12		80%		20%				12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		15		80%		20%				8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		15		80%		30%				8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		14		50%		50%				21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		15		80%		20%				9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		15		80%		20%				6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		15		30%		70%				4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		14		100%						7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		10		80%		20%				1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		20				100%				7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		17				100%				4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		10				100%				12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		10		40%		60%				6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		8		20%		80%				3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		6				100%				4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		8		10%		90%				9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		6		10%		90%				4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		7		10%		90%				5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		7		50%		50%				4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		10		30%		70%				7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		15		20%		80%				4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		9		10%		90%				6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		12		10%		90%				3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		8				100%				4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		12				100%				5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		15				100%				6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		8		5%		95%				4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		6				100%				4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		15		15%		85%				6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		10				100%				5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		16				100%				6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		12				100%				4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		8		20%		80%				3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		6				100%				4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		10				100%				3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		12				100%				5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		8				100%				2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		12		100%						3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		16				100%				7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		12				100%				4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		8		50%		100%				6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		6				100%				4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		8		10%		90%				6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		6		20%		80%				6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		6				100%				2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		15		10%		90%				6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		16				100%				3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		15				100%				4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		15		50%		50%				6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		8		50%		50%				6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		12		80%		20%				3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		15		70%		30%				2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		10		80%		20%				6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		15		100%						4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		20		50%		50%				6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		28				100%				5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		30		100%						3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		18		100%						3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		10		50%		50%				4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		6		50%		50%				2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		8		100%						6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		20		100%						6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		22		100%						6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		10				100%				4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		8				100%				6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		7				100%				13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		15		100%						4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		12		100%						5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		6		15%		85%				12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		30		100%						6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		15		50%		50%				3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		6		100%						1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		8				100%				4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		12		10%		90%				3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		6				100%				2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		6		100%						9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		12		10%		90%				7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		8		50%		50%				6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		12		50%		50%				6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		10		100%						2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		12		40%		60%				6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		15				100%				6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		18		100%						4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		15		80%		20%				4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		15				100%				2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		9		50%		50%				3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		15		20%		80%				4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		10		50%		50%				3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		8		100%						2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		10		50%		50%				5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		20				100%				1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		12				100%				4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		12		70%		30%				2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		12				100%				2400		5350





Hoja2

		

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)				No de productor		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050						1		8736		5050

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500						2		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500						3		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500						4		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800						5		13200		2800

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225						6		4005		2225

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575						7		1600		2575

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590						8		1800		3590

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500						9		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800						10		8998		4800

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000						11		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000						12		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400						13		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400						14		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500						15		4500		2500

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000						16		1715		4000

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000						17		1666		4000

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300						18		3334		16300

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000						19		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800						20		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200						21		3000		4200

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640						22		9600		7640

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000						23		9600		10000

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430						24		3000		4430

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500						25		3000		1500

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400						26		1800		3400

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640						27		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650						28		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125						29		4000		3125

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000						30		731		3000

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200						31		3600		4200

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620						32		3275		1620

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450						33		1515		4450

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200						34		4000		2200

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500						35		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100						36		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850						37		1500		1850

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420						38		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320						39		1875		4320

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200						40		3600		3200

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900						41		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700						42		6000		2700

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000						43		1371		2000

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550						44		1500		3550

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520						45		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000						46		2000		5000

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750						47		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950						48		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800						49		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800						50		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200						51		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000						52		1920		3000

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800						53		3130		9800

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550						54		1333		6550

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870						55		3272		4870

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400						56		1440		3400

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800						57		1200		4800

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800						58		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050						59		2057		5050

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550						60		1200		4550

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850						61		3600		4850

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180						62		2400		4180

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300						63		2057		3300

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600						64		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500						65		1636		6500

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800						66		1333		6800

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500						67		3000		6500

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800						68		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700						69		3600		5700

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800						70		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100						71		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400						72		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000						73		8000		6000

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500						74		21000		6500

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000						75		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400						76		6000		5400

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600						77		4800		5600

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000						78		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600						79		1600		5600

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600						80		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400						81		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500						82		12000		4500

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400						83		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520						84		3200		4520

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660						85		4666		6660

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000						86		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600						87		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800						88		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000						89		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300						90		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200						91		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500						92		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200						93		3600		4200

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800						94		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100						95		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200						96		6000		1200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100						97		4800		3100

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200						98		4000		2200

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900						99		6000		4900

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100						100		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900						101		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500						102		4800		5500

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000						103		3600		3000

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500						104		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000						105		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900						106		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600						107		2400		1600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500						108		3000		2500

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000						109		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500						110		4000		2500

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700						111		6000		2700

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800						112		4000		1800

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100						113		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900						114		6000		2900

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100						115		2400		1100

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000						116		6000		3000

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450						117		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100						118		4500		5100

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300						119		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600						120		6000		4600

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000						121		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800						122		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020						123		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000						124		4500		1000

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150						125		6000		5150

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000						126		5700		2000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000						127		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000						128		3600		2000

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500						129		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300						130		2400		2300

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500						131		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100						132		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700						133		6000		3700

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500						134		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100						135		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100						136		13500		4100

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200						137		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300						138		5200		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100						139		12000		2100

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300						140		6750		300

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400						141		3000		2400

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200						142		1600		1200

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900						143		4800		2900

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700						144		3000		5700

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500						145		2000		500

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400						146		9000		2400

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150						147		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800						148		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800						149		6000		1800

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000						150		2000		2000

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300						151		6000		4300

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050						152		6000		4050

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000						153		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000						154		4800		3000

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300						155		2000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800						156		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000						157		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000						158		3375		4000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200						159		2250		4200

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600						160		5250		3600

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600						161		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800						162		4200		4800

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100						163		2250		3100

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350						164		2400		5350





Hoja3

				NOMBRE DEL PRODUCTOR		Tipo de productor		Superficie de naranja en producción (ha)		Rendimiento (ton/ha)		Ingreso bruto ($/ha/año)		Costos de producción ($/ha/año)		Ingreso neto ($/ha/año)

		1		SIDRONIO CASTELLANOS SANCHEZ		Tradicional		3		12.5		8736		5050

		6		AGUSTIN HERNANDEZ SALVADOR		Tradicional		3		15		4005		2225				Tipo de Productor		No. Observaciones		Superficie promedio de naranja (ha)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)		Ingreso bruto promedio ($/ha/año)		Costos de producción promedio ($/ha/año)		Ingreso neto promedio ($/ha/año)										C.F.		C.V.		P.E.		C.T.		I.T.						Costos de producción promedio ($/ha/año)		Rendimiento Promedio ($/ha/año)

		7		EZEQUIEL GALINDO DEL ANGEL		Tradicional		6		10		1600		2575				Tradicionales		53		4.8018		13		4173.03		3422.45		750.58								Tradicionales		3161.09		261.36		3372		3422.45		4173.03						3422.45		13

		16		OTILIA CESPEDES HERNANDEZ		Tradicional		7		12		1715		4000				Intermedios		56		6.34		11.5		5304.85		4137.58		1167.27								Intermedios		3161.09		976.49		3874		4137.58		5304.85						4137.58		11.5

		17		ARTEMIO CRUZ CALDERON		Tradicional		12		15		1666		4000				Empresariales		55		7.1		13.15		4376.88		4103.13		273.75								Empresariales		3161.09		942.04		4028		4103.13		4376.88						4103.13		13.15

		22		PEDRO GARCES BUSTOS		Tradicional		2.5		15		9600		7640

		24		ANTONIO MARTINEZ ANTONIA		Tradicional		4		10		3000		4430																										Tradicionales		Intermedios		Empresariales

		25		AQUILINO GARCIA HERNANDEZ		Tradicional		2		8		3000		1500																								C.F.		3161.09		3161.09		3161.09

		26		CARLOS RIOS HERNANDEZ		Tradicional		4		8		1800		3400		Tipo de Productor		Relación Beneficio/costo																				C.V.		261.36		976.49		942.04

		32		ADRIAN MORALES CORTES		Tradicional		5.5		6		3275		1620		Tradicionales		1.22																				C.T.		3422.45		4137.58		4103.13

		33		JESUS ARROYO ORTIZ		Tradicional		9.5		15		1515		4450		Intermedios		1.28																				I.T.		4173.03		5304.85		4376.88

		34		LUIS CALDERON LUNA		Tradicional		3		8		4000		2200		Empresariales		1.06																				P.E.		3372		3874		4028

		35		BERNARDO TICANTE MORALES		Tradicional		5		11		2400		2500

		36		MATEO PEREZ DE DIOS		Tradicional		7		10		2571		3100

		37		MAXIMINO VAZQUEZ GAZCA		Tradicional		8		10		1500		1850																								Tradicion

		40		ANGEL ARROYO MERIDA		Tradicional		5		10		3600		3200

		44		GUILLERMO VAZQUEZ LOPEZ		Tradicional		12		12		1500		3550

		47		ISAEL VAZQUEZ RODRIGUEZ		Tradicional		10		15		1800		2750

		48		FLORENTINO SANCHEZ  SALAZAR		Tradicional		10		9		1200		1950

		49		DOMINGO MENDEZ NUÑEZ		Tradicional		3		8		6000		2800

		50		PEDRO REYES GARCIA		Tradicional		2		12		6000		2800

		51		ISAURA RIVERA PEREZ		Tradicional		17.5		15		685		4200

		52		MARIA JOSEFINA ORTEGA CABRERA		Tradicional		5		8		1920		3000

		62		BERNARDA BARRIOS DOMINGUEZ		Tradicional		5		15		2400		4180

		66		MARCOS GONZALEZ ALARCON		Tradicional		9		15		1333		6800

		70		MIGUEL MARTINEZ REYES		Tradicional		5		15		4800		6800

		71		BERNARDINO ORTEGA ELIGIO		Tradicional		1.5		12		12000		6100

		72		JUAN MATA VAZQUEZ		Tradicional		3		15		8000		5400

		73		GILBERTO LECONA CARCAMO		Tradicional		3		15		8000		6000

		75		JORGE GARCIA ACOSTA		Tradicional		2		15		9000		3000

		76		ALFONSO HERNANDEZ RODRIGUEZ		Tradicional		5		15		6000		5400

		78		MARIA DE JESUS HERNANDEZ GUILLERMO		Tradicional		2		14		7200		5000

		79		ALVARO VALDEZ LUNA		Tradicional		6		10		1600		5600

		108		SAMOEL HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		3		12		3000		2500

		121		SENOVIO LÓPEZ QUINTANA		Tradicional		1.5		12		3600		6000

		122		TOMÁS BAUTISTA JIMÉNEZ		Tradicional		3		15		2000		2800

		123		CARMEN CORTÉS QUINTANA		Tradicional		5		10		6000		3020

		124		FELIPE PELCASTRE CRUZ		Tradicional		2		15		4500		1000

		127		ANTONIA PÉREZ CABAÑAS		Tradicional		7		30		3000		3000

		128		ANSELMO MORENO FLORES		Tradicional		2		18		3600		2000

		131		CAIN FERRAL MARMOLEJO		Tradicional		2		8		6000		1500

		132		ISABEL PÉREZ HUERTA		Tradicional		4		20		6900		2100

		133		ISRAEL PINEDA JURADO		Tradicional		5		22		6000		3700

		137		ANDREA PINEDA JURADO		Tradicional		4		15		4500		3200

		138		EUGENIO JUÁREZ GONZALEZ		Tradicional		3		12		5200		2300

		140		ADOLFO HERNÁNDEZ CASTRO		Tradicional		4		30		6750		300

		142		ANDRES PÉREZ SIMBRON		Tradicional		1.5		6		1600		1200

		146		PAULINO CASTILLO LEAL		Tradicional		4		6		9000		2400

		150		MARÍA JULIA COLORADO HERRERA		Tradicional		3		10		2000		2000

		153		JUAN MARTÍNEZ HERNÁNDEZ		Tradicional		2.5		18		4800		3000

		154		VICTORICO POZADAS HERRERA		Tradicional		0.5		15		4800		3000

		159		JACINTO FERRAL MONTOYA		Tradicional		2		8		2250		4200

		163		DAVID LUCAS ROLAND		Tradicional		8		12		2250		3100

		53				53		4.8018867925		13.0094339623		4173.0377358491		3422.4528301887

		9		MAURILIO MARIN CRUZ		Intermedio		1		12		18000		7500

		10		JUAN SANTIAGO CRUZ		Intermedio		2		13		8998		4800

		19		EULOGIO GAONA GARCIA		Intermedio		10		12		1500		6000

		20		DAVID ARELLANO ZUÑIGA		Intermedio		6		10		1600		4800

		21		ARTURO ORELLAN ESPINDOLA		Intermedio		12		15		3000		4200

		23		FELIPE GARCES BUSTOS		Intermedio		2.5		10		9600		10000

		27		LAURENTINO PRIOR CARBALLO		Intermedio		8		15		2250		4640

		28		SANTIAGO CRUZ MARTINEZ		Intermedio		1.5		15		16000		4650

		29		FORTINO REYES VILLEGAS		Intermedio		3		12		4000		3125

		31		SIXTO REYES MARTINEZ		Intermedio		10		12		3600		4200

		43		JUAN RIVERA MARTINEZ		Intermedio		7		8		1371		2000

		45		MANUEL RIVERA LOPEZ		Intermedio		21.5		12		837		3520

		46		DEMETRIO HERNANDEZ MARTINEZ		Intermedio		6		10		2000		5000

		54		JULIAN LANDEROS AGUILERA		Intermedio		9		15		1333		6550

		56		BONIFACIO GAONA RODRIGUEZ		Intermedio		10		10		1440		3400

		58		MAURO AGUILERA SIMON		Intermedio		7		20		1371		4800

		59		ANDRES JUAREZ LOPEZ		Intermedio		7		12		2057		5050

		61		UBALDO SERAFIN CRUZ		Intermedio		4		12		3600		4850

		63		EMILIANO DE LA ROSA DOMINGUEZ		Intermedio		7		15		2057		3300

		68		PEDRO ORTEGA MARTINEZ		Intermedio		9		15		3333		6800

		69		DOROTEO CHINO CABRERA		Intermedio		4		20		3600		5700

		74		GERMAN MOTA PERDOMO		Intermedio		2		14		21000		6500

		77		ELIAS ACOSTA BANDALA		Intermedio		5		15		4800		5600

		83		MARCELINO PEREZ HERNANDEZ		Intermedio		3		10		6800		3400

		84		GABRIEL MENDOZA GÓMEZ		Intermedio		3		8		3200		4520

		86		EZEQUIEL ZALETA TAPÍA		Intermedio		10		8		9375		3000

		87		RAUL MEZA COMÓPULOS		Intermedio		12		6		4800		2600

		88		ESTEBAN CRUZ TÁPIA		Intermedio		8		7		5625		3800

		89		ROGELIO MEZA COSMOPULUS		Intermedio		12		7		4200		4000

		90		EDMUNDO TÁPIA CAVADA		Intermedio		8		10		7500		3300

		91		BALFRED HERNÁNDEZ NOGUERA		Intermedio		5		15		4500		3200

		92		EFRAIN ZALETA TAPIA		Intermedio		8		9		6300		3500

		93		SAMOEL GRANADOS CASTELLANOS		Intermedio		7		12		3600		4200

		97		SIMÓN RUÍZ CASADOS		Intermedio		4		8		4800		3100

		99		LEOBARDO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		2		15		6000		4900

		103		LUIS MONTIEL ROJAS		Intermedio		6		8		3600		3000

		111		MARILU GALLARDO ZÚÑIGA		Intermedio		6		8		6000		2700

		113		LUCINO JUÁREZ HERNÁNDEZ		Intermedio		20		8		6000		7100

		114		MIGUEL CHÁVEZ ÁNGELES		Intermedio		12		6		6000		2900

		116		PASCUAL GREGORIO CISNEROS PERCASTE		Intermedio		5		15		6000		3000

		119		PEDRO LÓPEZ HERNÁNDEZ		Intermedio		6		15		6000		2300

		120		MIGUEL QUINTANA CRUZ		Intermedio		1		8		6000		4600

		125		CELERINO LÓPEZ MÉRIDA		Intermedio		4		20		6000		5150

		129		ODILÓN LÓPEZ GUZMÁN		Intermedio		7		10		4800		2500

		130		ROBERTO CRUZ ISIDORO		Intermedio		5		6		2400		2300

		139		FEDERICO MELGAREJO SALAZAR		Intermedio		1		6		12000		2100

		141		LORENZO TRINIDAD CASTAÑEDA		Intermedio		4		15		3000		2400

		144		JUVENTINO BERNABE RODRÍGUEZ		Intermedio		2		12		3000		5700

		147		PABLO PÉREZ GARCÍA		Intermedio		3		12		7200		2150

		148		MARÍA SANTIAGO ABURTO		Intermedio		6		8		6000		1800

		149		CORNELIO MENDOZA SANTIAGO		Intermedio		5		12		6000		1800

		151		MARÍA DE LAS NIEVES MARTÍNEZ MENDOZA		Intermedio		3.5		12		6000		4300

		156		HILARIA GARCÍA GUERRA		Intermedio		8		9		3600		4800

		157		MARGARITA PRUDENCIO HERNÁNDEZ		Intermedio		2.5		15		4800		3000

		158		EUFROCINA MELCHOR ARRIAGA		Intermedio		8		10		3375		4000

		160		ENRIQUETA LÓPEZ RIVERA		Intermedio		4		10		5250		3600

						56		6.3482142857		11.5		5304.8571428571		4137.5892857143

		2		ARTURO HUERTA JUAREZ		Empresarial		16		12		8400		5500

		3		ALONSO NOGUERA VALDEZ		Empresarial		8		10		6000		4500

		4		PROCORO SANABRIA SEVILLA		Empresarial		12		30		21000		8500

		5		CARLOS DRAQUE DEL ANGEL		Empresarial		2		10		13200		2800

		8		BERNARDINO SANTIAGO CRUZ		Empresarial		2.5		16		1800		3590

		11		ABEL MONTIEL CRESCENCIO		Empresarial		1		8		6000		3000

		12		LEONCIO MONTIEL FLORES		Empresarial		4		8		3000		4000

		13		ERENOLDO CRUZ HERNANDEZ		Empresarial		4		8		4500		5400

		14		ANASTACIO CRUZ LUGO		Empresarial		2.5		12		4800		4400

		15		LUIS ANTONIO CARBALLO VAZQUEZ		Empresarial		2		8		4500		2500

		18		ANTONIO PEREZ ARRIOLA		Empresarial		12		40		3334		16300

		30		JUAN MARTINEZ RAMIREZ		Empresarial		41		12		731		3000

		38		TEODORO LUNA CALDERON		Empresarial		3		8		4000		2420

		39		TITO GONZALEZ VILLAGRAN		Empresarial		8		10		1875		4320

		41		RAIMUNDO VAZQUEZ HERNANDEZ		Empresarial		4		12		2400		2900

		42		SALVADOR RAMOS CORTES		Empresarial		5		16		6000		2700

		53		AGUSTIN MARQUEZ SUAREZ		Empresarial		11.5		20		3130		9800

		55		JULIO MORENO GOMEZ		Empresarial		5.5		22		3272		4870

		57		ALFONSO LARA SIMON		Empresarial		10		15		1200		4800

		60		LUCIO JIMENEZ HERNANDEZ		Empresarial		10		18		1200		4550

		64		FLORIBERTO CAMACHO MIRANDA		Empresarial		3		20		8000		3600

		65		ANDRES GONZALEZ MENDEZ		Empresarial		11		20		1636		6500

		67		LUCIO FLORES ANGEL		Empresarial		2.5		18		3000		6500

		80		RICARDO REYES CORDOBA		Empresarial		4		20		7500		5600

		81		ATENOGENES MARTINEZ MARTINEZ		Empresarial		5		17		4800		7400

		82		INOCENCIO CADENA GONZALEZ		Empresarial		2		10		12000		4500

		85		JOAQUÍN CRUZ PÉREZ		Empresarial		13		6		4666		6660

		94		REYNA CALDERÓN ROMÁN		Empresarial		15		8		4320		2800

		95		GUSTAVA REYES SANROMAM		Empresarial		6		12		5800		3100

		96		ISAAC PELCASTRE REYES		Empresarial		5		15		6000		1200

		98		HÉCTOR JUÁREZ HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		4000		2200

		100		MARÍA PELCASTRE REYES		Empresarial		7		10		5142		3100

		101		GREGORIO JUAREZ PATRICIO		Empresarial		8		16		6000		3900

		102		MARÍA LÓPEZ JUÁREZ		Empresarial		20		12		4800		5500

		104		INOCENCIO UGALDE AGUILAR		Empresarial		6		6		4500		4500

		105		MIGUEL TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		6		10		3000		3000

		106		SALOMÓN TRINIDAD RAMÍREZ		Empresarial		9		12		5333		2900

		107		JOB PELCASTRE REYES		Empresarial		6		8		2400		1600

		109		MORENO MARTÍNEZ MATIAS		Empresarial		6		16		7500		5000

		110		LÁZARO MATIAS MATIAS		Empresarial		6		12		4000		2500

		112		SAÚL SEDANO  MORALES		Empresarial		6		6		4000		1800

		115		EMILIO HERNÁNDEZ HERNÁNDEZ		Empresarial		10		6		2400		1100

		117		ISIDRO RAMOS DÍAS		Empresarial		17		16		3882		5450

		118		BRUNO ESCUDERO DÍAZ		Empresarial		12		15		4500		5100

		126		CRISÓFORO LÓPEZ MÉRIDA		Empresarial		2		28		5700		2000

		134		MATEO SANDOVAL ALEJO		Empresarial		6		10		4000		2500

		135		REYNEL GARCÍA TEJADA		Empresarial		1		8		6000		2100

		136		OSCAR SAAVEDRA SUARES		Empresarial		8		7		13500		4100

		143		PABLO BERNABE RODRÍGUEZ		Empresarial		5		8		4800		2900

		145		JUAN GARCÍA HERNÁNDEZ		Empresarial		3		6		2000		500

		152		PEDRO VÁZQUES CÓRDOBA		Empresarial		8		15		6000		4050

		155		TOMÁS BAUTISTA ORDOÑEZ		Empresarial		3		15		2000		4300

		161		GEORGINA PÉREZ PRESA		Empresarial		6		20		1700		2600

		162		ARNULFO VEGA CABRERA		Empresarial		1		12		4200		4800

		164		RAÚL CASTILLO CABRERA		Empresarial		5		12		2400		5350

						55		7.1078431373		13.1568627451		4376.8823529412		4103.137254902
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