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1. Introduccion

El presente documento tiene como objetivo general de plantear estrategias de mejoras para
la comercializacion del frijol proponiendo un precio justo y adecuado. La carrera en gestion
y desarrollo de negocios tiene como propdsito formar profesionales competitivos donde se
identifican oportunidades de negocio y asi aprovecharlas, de esta manera decidi atender una
necesidad expresada por los campesinos de la colonia francisco villa sobre la negociacion
que le dan al frijol, donde se dedican a la produccion de dicho producto que comercializan
como materia prima, pero que con frecuencia no le dan el valor adecuado ya que su
producto no pueden venderlo al mayoreo, ya que no cuentan con dicha capacidad de
negociar, es asi como dicho trabajo se titula “"Propuesta de ventajas de negociacion a los

pequefios productores del frijol en la zona frailesca.

Como primer capitulo hablaremos de los objetivos del presente documento, donde nos
sefiala cuales son las problematicas que vamos a abordar y cuéles son las justificantes para
realizar este estudio dandole un desarrollo confiable, asi como también se definieron de
forma breve las variables que se consideraran a utilizar para darle solucion a dicho
problema y también se determinaron los instrumentos que nos fueron utiles para la

realizacion de este trabajo.

En el segundo capitulo encontraremos las definiciones de cada una de las variables
dandole un poco de informacion para poder tener mejor vision y desarrollo al momento de
darle una solucion a cada una de ellas, todo esto es de forma detallada, por lo cual se
obtuvo informacién de paginas confiables otorgando las bibliografias necesarias para que
toda la informacion recabada estuviese lo mas accesible, de esta manera dar una buena

argumentacion sobre lo que queremos realizar y como trabajar en ella.

En el tercer capitulo se realizard un anélisis de las variables de los resultados obtenidos
en la investigacion de campo para con esto poder concluir con una relacion de propuestas

gue nos permitan atender a la problematica y verificar que el trabajo realizado u



investigacion sea la mas adecuada para que el resultado final obtenido nos dé el objetivo

general planteado desde un principio.

Esto les permitira a los productores a que tengan mas conocimiento de negociacion y asi
poder tomar mejores decisiones a la hora de la venta planteando estrategias de mejoras, de
esta manera poder llegar al punto deseado que se requiere. Dado el caso que el frijol es una
materia prima mexicana muy utilizada para platillos mexicanos, donde también es una de
las principales fuentes de ingresos para los campesinos mexicanos, por lo que se requiere
mucho cuidado al querer cultivarlo ya que no es nada facil para ellos, se necesita tener
mucha experiencia porque si el producto no logra desarrollarse bien no podran tener o
recuperar el dinero que hayan invertido, ya que su tiempo para desarrollarse no dura mucho
es aproximadamente de 4 a 5 meses para que este ya este maduro y asi puedan
comercializarlo. estas maneras puedan verificar que el trabajo, dedicacion y esfuerzo que

ellos invierten les de los resultados deseados.

1.2 Planteamiento del problema.

El problema que nos atafie discutir en el presente estudio, es que en el ejido Francisco Villa
municipio de Villa Flores Chiapas, existen alrededor de 80 productores que se dedican al
cultivo del frijol pero al querer comercializar no obtienen un buen pago, ya que los
compradores que llegan a dicha colonia son muy pocos y eso conlleva a que ellos tengan un
mejor poder de negociacion debido a que estan mejor capacitados y eso mismo genera que
puedan comprar a un bajo precio y los proveedores acepten la oferta, no tomando en

cuenta en que calidad se encuentra dicho producto.

Los negociantes no saben que este fruto esta en buen estado, por tal motivo es importante
dar a conocer a los campesinos que ellos también cuentan con la postura de negociar ya que

ellos son los que cultivan dicho resultante y no es facil el proceso de manufactura.

Otra razon por la cual ellos deciden aceptar este pacto es porque no cuentan con la cantidad

deseada ya que los agricultores que cosechan muy pocas toneladas ya los compradores



necesitan mas producto para poder abastecerse, para que puedan comercializar su materia
prima necesitan pasar por muchos obstaculos, debido a que en esta comunidad no existen

bodegas donde puedan vender su producto.

Si existe una bodega de CONASUPO, pero Gnicamente se dedican a comprar maiz por lo
que los campesinos tienen que trasladarlo a otro lugar para poder vender con coyotes 0
personas particulares, pero para poder trasladar su mercancia a otro lugar donde puedan
vender a un precio mejor tienen que pagar el flete de un carro y eso no es muy favorable
para ellos; debido a que las personas particulares que vienen a esta colonia a comprar el
frijol, ofrecen un precio muy bajo. De tal forma la mayoria de los campesinos tienen que
vender debido a que no cuentan con suficiente economia para cubrir los gastos y eso hace

que las ganancias que ellos obtienen sean muy minimas.

De esta manera dar a conocer a los campesinos a que se den cuenta que su producto puede
Ilegar a valer mas de lo que lo que les ofrece, ya que ellos pueden tomar la primera decision
de vender el producto o no venderlo. El problema expuesto nos conduce a plantear la
siguiente interrogante ¢Cuéles son las ventajas de negociacion de los pequefios proveedores
del frijol de la region frailesca?

1.3 Justificacion.

En el ejido Francisco Villa municipio de Villa flores Chiapas la produccién de frijol es muy
abundante y los productores no tienen muchas opciones para comercializar su materia
prima que ellos cosechan; la actividad agricola de produccion de frijol es una actividad
preponderante en estas regiones frailescanas y a la vez el Gnico sustento econdémico de las

familias Villaflorences.

En la region de Villa Flores existen compradores o comercializadores de granos que son en
su mayoria personas particulares sin una identidad corporativa, ni una politica clara de
cémo negociar las cosechas de frijol, estas personas son las que establecen los precios de
compra, no tomando en cuenta la propuesta de negociacion de los productores, debido a

que no cuentan con la informacion precisa para plantear nuevas estrategias que sean



redituables, ya que el precio del frijol actual esta en $ 22. 00 pesos, pero los compradores

vienen a adquirir este producto a un precio de entre $12.00 a 15.00 pesos por kg.

Esto se pretender realizar a 1 afio ya que la produccion del frijol en la region se cultiva en
temporadas, de tal forma se pretende capacitar y darles la informacién adecuada de lo que

se pretende realizar, para que los campesinos puedan mejorar su negociacion.

Se propone que en dicha colonia los productores se organicen como una sociedad o creen
alianzas, para que los productores puedan vender su producto a un mejor precio, asi puedan
analizar quienes pueden ser los compradores y que ventajas pueden encontrar con otras

comercializadoras o empresas.

Se les orientara en la forma que puedan mejorar su venta al momento de realizar su
negociacion; donde tendran a un representante que hable por todos, de tal forma que su
negociacion sea mas ordenada y no tendran muchos obstaculos en frente. De esta manera
puedan generar un mejor convenio con compradores, fijando un precio que le sea favorable
a los productores, debido a que existen compradores que ofrecen a un precio muy bajo y

eso no les conviene.

Esto les serd de gran ayuda ya que al estar organizados podran obtener o adquirir el
conocimiento que necesitan para poder realizar un mejor convenio que les sea favorables,
ya que sabran actuar en dichos casos que se enfrenten y de esta manera puedan obtener los

resultados que desean alcanzar.

1.5 Objetivo General.
Identificar estrategias que ayuden a la comercializacién de la produccién de frijol en el

ejido Francisco Villa Municipio de Villa flores Chiapas.

1.6 Objetivos Especificos
» ldentificar a los compradores de produccion del frijol.
» Verificar las formas de negociacion al vender dicha produccién.
» Proponer estrategias para obtener mejores resultados en la comercializacion de la

produccién.



1.7 Hipdtesis.
Los proveedores de frijol del ejido francisco villa, mejoraran su poder de negociacién si
generan organizaciones entre ellos donde puedan capacitarse, mejorar su conocimiento y

aumentar el precio de venta.

2. Marco Metodologico

En los ultimos tiempos el tema de Propuesta de Ventajas de negociacion a los pequefios

proveedores del frijol en la zona frailesca, ha sido ampliamente discutido por:

El problema que nos atafie discutir en el presente estudio, es que en el ejido francisco
villa municipio de villa flores Chiapas existen productores que se dedican a la produccion
del frijol y al querer comercializar su producto no obtienen un buen pago ya que los
compradores que llegan a dicha colonia, tienen un mejor poder de negociacion por que
estan mejor capacitados y eso mismo genera que puedan comprar el producto a un bajo
precio y los proveedores acepten la oferta, por tal motivo es importante dar a conocer a los
productores que ellos también cuentan con el poder de negociacién ya que ellos son los que
producen dicho producto y no es facil el proceso de produccidn, de esta manera hacer que
se den cuenta que su producto puede llegar a costar méas de lo que los compradores les
ofrece. El problema expuesto nos conduce a plantear la siguiente interrogante ¢como
proponer ventajas de negociacion a los pequefios proveedores del frijol de la region

frailesca?

De las cual se derivan las siguientes aristas ¢Conoce el precio del producto? ;Cual es

el nivel de produccion? ;Como es su comercializacion?

De ahi la importancia de este estudio, En el ejido francisco villa municipio de villa
flores los productores de frijol que realizan la venta de su cultivo a bodegas o personas
particulares, al momento de efectuar la negociacion los compradores ya tienen fijado el
precio a comprar, mientras tanto que los productores, no tienen un precio fijo y eso genera
que comercialicen su producto a un precio muy bajo, eso conlleva a que el productor

obtenga una remuneracion econdmicamente baja.
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Al enfrentarse a esta situacién se pretende mejorar los metodos de negociacion de
productor debido a que desafortunadamente no siempre se genera una buena negociacion,
donde encuentren a muchos compradores para que puedan ver con quienes les conviene
vender su producto y realicen una mejor negociacion, de esta manera también puedan ver
que el producto que ellos venden es de buena calidad y asi también puedan otorgarle un
valor més alto, por lo cual los proveedores también deben de cubrir la cantidad del producto
que el comprador necesita debido a que tienen que afrontar las necesidades de este mismo,
de tal forma que los proveedores tienen que crear una sociedad ya que al estar unidos
tendran una mejor visién de como negociar, donde también tendran los medios necesarios

para poder hacer un buen pacto.

Siendo asi el objetivo del presente documento es, proponer ventajas de negociacion a
los pequerios proveedores del frijol en la zona frailesca. Alcanzar dicho objetivo requiere de

una serie de acciones que pretenden fundamentar las respuestas a nuestras interrogantes.

Una primera accion es, proponer ventajas de negociacion a los pequefios proveedores
del frijol en la zona frailesca, para darles a conocer que pueden hacer una buena

negociacion conociendo bien las ventajas con las que cuentan su producto.

Posteriormente, generar mayores margenes de utilidad a los productores de la colonia
francisco villa en un plazo de 1 afio, para que vean los resultados del esfuerzo y dedicacién

que ellos realizaron en su producto.

También, determinar cuales son las causas o consecuencias que lleva a no tener un
precio fijo, para poder resolver realizar estrategia que se pueden generar para asi hacer un
buen pacto.

Posteriormente, Plantear respuestas de mejora y asi también poder identificar el
conocimiento de los Productores y motivarlos para que puedan tomar decisiones, para que

vean que es lo que les conviene méas al momento de tomar su decision.

Ademas, identificar el rendimiento de venta a corto plazo, para ver si les es factible

hacerlo de esta forma o tomar otras alternativas y esperar sus resultados.



Y, por ultimo, determinar estrategias para la investigacion y obtener resultados
deseados, para poder orientar a los proveedores de lo que pueden hacer para que puedan
tener una buena negociacion y obtengan los resultados sean los deseados.

Es asi como esta tesis intitula la “Propuesta de Ventajas de Negociacion a los

Pequeiios Proveedores del Frijol en la Zona Frailesca” plantea la siguiente hipotesis.

Los proveedores de frijol de la colonia francisco villa, necesitan estar unidos debido a que
el producto que ellos producen es de buena calidad y el promedio que ellos cosechan
individual mente no es el apto para poder negociar, de esta manera darles a conocer sobre

lo que se puede hacer para plantear una buena idea de organizacion.

Identificamos que la produccién agricola que se desarrolla en el ejido francisco villa del
municipio de villa flores Chiapas es la principal actividad econdémica y un elemento

fundamental en la negociacidn para tener una remuneracioén econémica al venderlos.

En dicha colonia el frijol no se le da el valor econémico sugerido por tal motivo se necesita

darles a los productores estrategias de como poder vender mejor sus cultivos.

Los productores de la colonia francisco villa deben de tener una comunicacion adecuada

con los proveedores y asi poder llegar a una negociacion.

Desde un planteamiento empirico, se identifico que los productores del frijol en la colonia
Francisco Villa necesitan implementar estrategias de negociacion para que puedan tener el
conocimiento adecuado ya que el acuerdo al que ellos llegan no es el mas factible para su

bienestar econémico.

Pretendiendo finalizar con la comprobacion de la hip6tesis expuesta, conclusiones y

recomendaciones.

2.1 Metodologia de Investigacion

El presente estudio se localiza, en la comunidad Francisco Villa de la zona Frailesca,

municipio de Villa flores Chiapas México
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Es un estudio cualitativo de tipo descriptivo y analitico, ya que se aplicaran encuestas de
forma estructuradas que seran cerradas a cada productor para poder obtener la informacion

que sea de provecho a esta investigacion.

La poblacion general aproximadamente que habita en esta comunidad es de 1380
habitantes, donde 688 son hombres y 692 mujeres; Se aplicardn encuestas Unicamente a
agricultores que se dedican a la produccion del frijol en dicha comunidad, debido a que
existen mas productores, pero se dedican a la produccién del maiz. La poblacién objetiva a
estudiar son personas del sexo masculino entre la edad de 30 a 60 afios donde son

aproximadamente 80 personas.
formula:

a= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
e= Error de estimacion
n="?

N= Poblacion



____a’Npqg  _
T e2(N-1)+a2pq

. (1.96)2(688)(.80).20)
"~ (0.05)2 (688—1)+(1.96)2 (.80).20)

_ (3.84)(688)(0.16)
T (0.0025(687)+(3.84) (0.16)

422 _
1.71+61.44

422 _
63.15

n= 7

Se tiene identificado a 7 personas que sera la muestra seleccionada, quienes me otorgaran la
informacidn, quienes unicamente se dedican a la agricultura y la mayoria son padres de

familia, por lo que necesitan sostener a sus familias por medio de este oficio.

Existen 4 compradores del frijol que vienen a esta comunidad, pero unicamente se
entrevisto a 1 comprador, debido a que no tienen un establecimiento fijo en esta zona por lo
que siempre andan viajando de un lugar a otro, por lo cual el frijol se produce por

temporadas Unicamente estan en esta comunidad entre 15 dias a un mes.

El Unico comprador que pude identificar es de esta zona y el si tiene un establecimiento,
pero no es fijo, el cual me proporciono un poco de informacidn que se necesitaba saber para
plantear mis propuestas y como generar mayores ventajas de como negociar a productores

de esta zona.

Se aplico una entrevista con preguntas abiertas, para poder desarrollar mas el tema de como
el maneja las formas de negociaciones o que estrategias tiene al momento de negociar con
los productores. Asi también poder ver las ventajas que podemos obtener con dicha

investigacion.

En base a la hipdtesis plateada se considerd estudiar (tres variables), alianzas estratégicas,

calidad del producto, nivel de produccion, las cuales se definen a continuacién:



COMERCIALIZACION: Esta variable comprende la forma o manera que se necesita para
vender dicho producto en la zona frailesca, con el objetivo de poder formar una alianza
entre proveedores de frijol para asi mismo puedan trabajar juntos e incrementar las
ganancias que se les otorga al realizar un convenio con personas particulares. El
instrumento de medicion es a traveés de encuestas, los cuales seran aplicados a los

proveedores.

PRECIQ: esta variable comprende el resultado econémico de la materia prima, con el
objetivo de darle un valor remunerado al frijol debido a que es ahi donde los productores
veran las ganancias que obtienen al comercializar dicho producto, dado el caso que tienen
que plasmar una buena negociacién para que puedan tener los ingresos necesarios y puedan

cubrir sus necesidades.

PRODUCCION: esta variable comprende la cantidad de materia prima que generan los
productores con el objetivo de llegar a un acuerdo con forme a la cantidad de producto que
se necesita para hacer una buena negociacion, el instrumento de medicion es a través de

encuesta y seran de preguntas abiertas y cerradas.

En la siguiente tabla se sintetiza el conjunto de variables.

Tabla 1. Variables e Instrumentos

Variables Indicadores Instrumento Tipo de
indicador
Comercializacion Lograr que el trabajo | Encuestas Preguntas
en grupo se realice de abiertas y
manera eficiente vy cerradas

eficaz para poder

hacer negociaciones.

Precio Determinar que al | Encuesta Preguntas
comercializar  dicho cerradas
producto sea bien

pagado.
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Produccion Analizar que la | Entrevista Preguntas
cantidad sea la abiertas

deseada para la venta.

Estas variables serdn relacionadas con los elementos tedricos conceptuales que seran

abordados en el siguiente apartado.
3. Marco Referencial.

La negociacién es un tema muy importante en este documento debido a que es la principal
fuente de ingreso que tienen los campesinos para poder comercializar dicha materia prima,
por lo que es necesario que sepan como pueden hacer dicho procedimiento y asi cumplir

con los objetivos deseados.

3.1 Comercializacion:

La comercializacién es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar las
actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los
consumidores lo conozcan y lo consuman. Comercializar un producto consiste en encontrar
para él, la presentacion y el acondicionamiento que lo vuelvan atractivo en el mercado;
propiciar la red mas apropiada de distribucion y generar las condiciones de venta que
habran de dinamizar a los distribuidores sobre cada canal. La Secretaria de Economia apoya
la insercion de las empresas nacionales a los mercados mediante estrategias que les
permiten identificar oportunidades potenciales, ingresar y competir en ellos, al tiempo que
desarrollan sus productos para cumplir con estandares cada vez mas altos de calidad.
(Economia, 2010)

De acuerdo a estudios de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO), el frijol, es la leguminosa alimenticia mas importante para el consumo
humano en el mundo. Este cultivo es cosechado en sistemas, regiones y ambientes tan
diversos como América Latina, Africa, el Medio Oriente y Europa, siendo un alimento
tradicional y basico, especificamente en Brasil, México, América Central y el Caribe. No
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obstante, su importancia en la dieta de nimeros paises, el volumen de produccion del frijol
respecto a granos como el maiz, el trigo y el arroz representa en promedio sélo el 1.0%.
Durante el periodo 2012 — 2018 el crecimiento de la produccién mundial de frijol se ha
mantenido a una tasa media de crecimiento anual de 3.3%. En 2017, la produccion mundial
de frijol se ubico en 32.1 millones de toneladas, siendo el afio de mayor produccion de esta
oleaginosa. Desde 2012 hasta 2017, la produccion mundial de frijol se mantuvo a un ritmo
de crecimiento que permitio alcanzar las 32.1 millones de tonelada en 2017. En 2018 la
contraccion en la produccion de la India y Brasil provoco una caida de 1.2%, siendo estas
dos naciones las que concentran el 28.8% de la produccion mundial en 2018; con el 19.6%
y el 9.2%, respectivamente. (CEDRESSA, 2020)

El cultivo de frijol se puede realizar bajo casi todas las condiciones de suelo y clima. Por lo
anterior, tiene presencia en las 32 entidades federativas del pais, sin embargo, son ocho las
entidades que producen tres cuartas partes de la produccion nacional, siendo estas:
Zacatecas, Sinaloa, Durango, chihuahua, Chiapas, Nayarit, Guanajuato y San Luis Potosi.
Por su parte, Chihuahua y Chipas, registran una produccion de 58,962 y 58,400 toneladas,

respectivamente, lo que representan caidas de 31.4% y 9.6% en el mismo orden.

En la colonia Francisco villa municipio de Villa flores, Chiapas, México, se comercializa el
frijol en su mayor parte a granel a nivel municipal debido a que no existe apoyo para el
campesino y esto hace que solo puedan vender dentro del municipio debido a que no cuenta
con el dinero necesario para cubrir los gastos que se necesita hacer para poder transportar
dicho producto a otros lugares por esta esta misma razén es que venden a jun precio muy

bajo.

3.2 Precio del producto.

El frijol es una de las principales actividades de la economia campesina en varias regiones
del pais, de mucha importancia como generador de ingresos y empleo rural y como
producto basico en la dieta alimenticia de la poblacion por su alto contenido de proteinas y
de elementos minerales esenciales. A él se dedican 120.000 pequefios productores que
siembran 101.559 hectareas, con una produccion de 110.579 toneladas al afio, que no son
suficientes para abastecer el consumo interno.

(JESUS HERNANDO ARIAS RESTREPO, MARTINEZ., & CARMONA, 2007)
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En base a la informacion disponible el precio promedio nacional pagado al productor en
México, registro su nivel maximo en 2017 al pagar en 13,484.2 pesos por tonelada, aun
cuando la produccion se recuperd en 2017. Sin embargo, debido al crecimiento de la
produccién y las importaciones, ademas de un consumo estable en 2017 y 2018, el precio
promedio pagado al productor o precio medio rural disminuyo 4.9% en el afio 2018, para
ubicarse en 12,264.5 pesos por tonelada. En el estado de Sinaloa se cotizo el valor més alto
en el precio pagado al productor en 14,578.5 pesos por tonelada. (CEDRESSA, 2020)

En la actualidad el precio del frijol en esta region estda muy mal pagado debido a que los
compradores o coyotes son los que fijan el precio ya que ellos son los que vienen a comprar
a esta colonia debido a que no existe ni una bodega para poder vender y tampoco pueden
transportar el producto a otro lado ya que no cuentan con suficiente economia para poder
pagar los fletes del carro. El precio aproximado que los compradores vienen pagando es de
$ 15 a 17 por kg, mientras que en otros lugares de la region esté arriba de los 30 pesos, eso
es una gran pérdida para los campesinos ya que no les queda de otra y tienen que vender a

ese precio.

3.3 Como se rige.

Por lo general en esta comunidad, cada campesino vende su producto como él o ellos
puedan debido a que no existen compradores fijos con los que puedan vender, tampoco hay
bodegas, cada campesino que cosecha frijol, tiene la necesidad de ver la forma en que va a
obtener sus ganancias ya que es una fuente de ingresos para poder mantener a sus familias,
por esta razén es que ellos van vendiendo poco a poco dicha materia prima, ya que de esta
forma que ellos obtiene un poco mas de ganancia y si venden con los compradores que
vienen de otro lado corren el riesgo de que les paguen muy poco y no les conviene ya que
pierden mucho pero no les queda otra opcion y la mayoria siempre tiene que vender con
ellos ya que el producto va a estar guardado y su calidad va a ir disminuyendo y van a

perder mas aun.

3.4 Canales de distribucion.
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Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a
disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. La
separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la
fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y comercializacion)
de bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar de utilizacion o consumo.
(Herrera, 2011)

Para que el frijol sea comercializado existen dos canales de distribucion que no son muy
convenientes para los campesinos, la primera es que ellos mismos lleven su producto a
vender a otro lugar, pero este tiene un precio no todos lo usan ya que para que ellos puedan
mover su mercancia de un lugar a otro tienen que pagar el flete del carro y eso no es nada
barato debido a que no todos tiene el dinero suficiente para hacerlo y el otro es que vienen
compradores hasta la colonia pero tampoco les es muy util debido a que compran el

producto a un precio muy bajo y por esta razon tampoco les conviene venderlo.

3.5 Alianzas estratégicas.

Hoy en dia es dificil prescindir de las alianzas estratégicas (AE) como herramienta
competitiva. EIl proceso de internacionalizacién (sea regionalizacién, sea globalizacion) a
que estan sometidos muchos sectores y la rapidez del progreso tecnoldgico destacan como
motivos que inducen a la formacion de las mismas. La razén estriba en que, para hacer
frente a estos fendmenos, unas veces la empresa necesita utilizar sus recursos y capacidades
de manera mas eficiente y otras veces precisa recursos de los que carece. Es mas, el cambio
tecnoldgico o la incertidumbre del mercado pueden generar inseguridad acerca de cuales
seran los recursos necesarios para competir en el futuro. En este caso, las AE pueden ser un
medio para “garantizar” (entre comillas, porque nunca habra una seguridad total) el acceso

a tales recursos, aunque todavia no se sepa de cudles se trata. (Arifio, 2008)
¢ Qué es la alianza estratégica?

Las Alianzas Estratégicas son Utiles para multiples propositos. Algunas alianzas se crean
para un fin Unico, mientras que otras pueden encerrar multiples objetivos simultaneos. Lo
importante es tener claro que se busca en cada caso y el modo como se obtiene el resultado.
(Garcia)
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La AE no es una herramienta de la que s6lo se puedan beneficiar las grandes compafiias.
De hecho, el tamafio de la empresa per se no afecta directamente a las probabilidades de
éxito de una AE. Y gracias a ellas, las pequefias empresas tienen la posibilidad de
introducirse en nuevos mercados, acceder a economias de escala, obtener recursos
complementarios en actividades inexploradas de la cadena de valor o estar preparadas para

reaccionar a las incertidumbres del entorno, entre otras ventajas. (Arifio, 2008)
Para que sirven las alianzas estratégicas:

Para cumplir con los objetivos especificos de la empresa. Es decir, para conseguir todo
aquello que le conviene de manera directa (ganancia econdmica, consolidacién
institucional, bases de estabilidad, contactos, prestigio, influencias, etc.) Para ayudar a crear
un sistema de convivencia mas armonioso, favoreciendo asi al conjunto de toda la sociedad.
Para generar oportunidades de desarrollo que no sélo sirvan para la propia empresa, sino
para que otros también se beneficien. De esa manera, hay también un beneficio indirecto,
pues habra mas clientes, mas amigos, mas aliados, mas apoyos, una interaccion mas
agradable y méas posibilidades para todos. Para mejorar la integracién social y para
propiciar formas de participacion més eficaces. Si las alianzas estratégicas se multiplican,
sera mas facil entenderse entre los distintos sectores; la gobernabilidad sera mas simple y
eficiente; la coordinacién préactica de actores diferentes serd mas fluida y efectiva; y se
incrementaran las posibilidades para que mejorar la informacién, la participacion en las
decisiones, en las acciones y en los beneficios, por parte de todos los sectores. Para lograr
mejorar la calidad de vida y dar mejores oportunidades de desarrollo humano a todos los
miembros de la sociedad. Es decir, las alianzas estratégicas pueden ser un factor clave en el
desarrollo integral de un pais. Hay que promover la toma de consciencia sobre la
importancia y utilidad préctica de las Alianzas estratégicas, en los diferentes niveles de la
Empresa, comenzando por su direccion general, para que la empresa pueda hacer un uso
eficiente de este recurso estratégico. La alianza estratégica debe ser tratada en forma similar
a cualquier proyecto de inversion, es decir, se deben estimar las inversiones y resultados

econdémicos de modo de mantener un control econémico racional y objetivo. (Garcia)
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"Las alianzas constituyen una gran parte del juego de la globalizacion. Son criticas para
ganar con una base global. EI modo menos atractivo de tratar de ganar globalmente es
pensar que usted solo puede con todo el mundo™ (Prado, 1995)

Una alianza estratégica liga facetas especificas de los negocios de dos 0 mas empresas. En
esencia, es una sociedad que potencia la efectividad de las estrategias competitivas de las
empresas participantes a través del intercambio de tecnologias, habilidades o productos
basados en ellas.

Dado que existen una infinidad de formas y posibilidades distintas, se define "alianza
estratégica” por la posesion simultdnea de estas tres condiciones necesarias Yy
suficientes:

Las firmas que se unen para conseguir un conjunto de objetivos establecidos previamente,
permanecen independientes luego de realizada la alianza.

Las empresas comparten los beneficios de la alianza y controlan determinadas tareas
asignadas.

Las empresas aliadas contribuyen continuamente en algun area estratégica. (Prado, 1995)

3.6 Nivel de produccion.

Se denomina produccidon a cualquier tipo de actividad destinada a la fabricacion,
elaboracion u obtencién de bienes y servicios. La produccion de una empresa puede
medirse en un determinado volumen. La diferencia entre el volumen de lo producido en
términos de dinero en relacion a los bienes consumidos da cuenta del valor que se ha
afiadido a esos recursos. Asi segun la diferencia que se haga de la utilizacién de los factores
de produccion con respecto a los valores de3 produccion final se obtendra referencia a la

rentabilidad o ganancia de la organizacion comercial. (produccion, 2016)

La calidad de las semillas es uno de los elementos fundamentales para el éxito en los

cultivos. Si se inicia un cultivo con semilla de buena calidad, se habra dado el primer paso
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seguro en la actividad productiva. En cambio, si se utiliza semilla de mala calidad,
seguramente el cultivo no responderd de manera positiva a las demas préacticas agricolas.

La calidad de la semilla de frijol ha sido uno de los factores que ha limitado su cultivo. La
siembra de semillas de variedades criollas o regionales, generalmente susceptibles a las
enfermedades, y la poca oferta en el mercado de semillas certificadas o seleccionada han
obligado al agricultor a tener que producir sus propias semillas, en muchos casos sin los
conocimientos técnicos suficientes para hacerlo de forma adecuada y disponer de este

insumo con la calidad requerida. (Arias R., 2001)

La produccion de frijol en México tiende a estancarse alrededor de 1.2 millones de

toneladas anuales, aunque con fuertes fluctuaciones. ;A qué obedece el estancamiento?
Podemos inferir a ciertas hipotesis:

a) los bajos rendimientos, por una lenta incorporacion de innovaciones tecnoldgicas

que impacten en la rentabilidad y sostenibilidad (Rosales, 1999). La sequia es el

factor més limitante en la produccion de frijol en México. (Acosta-Gallegos, y

otros, 2010) corrobord6 que las caracteristicas fisioldgicas y fenologicas

relacionadas con la adaptacion a la sequia, afecta el rendimiento en el cultivo de

frijol; b) fuerte incidencia de siniestros, que tienen que ver con la localizacion de la

produccion de frijol de temporal; y ¢) desventaja de la produccién en el mercado,

desalientan la asignacion de mas recursos-superficie en primer término. (Acosta-

Gallegos, y otros, 2010)

El frijol, junto con el maiz, es la base de la agricultura campesina y de la alimentacién del
pueblo de México. Aunque su consumo estd disminuyendo, pues sus virtudes se ocultan y
se magnifican sus pocos defectos ante el alud publicitario de la comida chatarra, sigue

siendo la base de la dieta de los mexicanos pobres. (Acosta-Gallegos, y otros, 2010)

Antes del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), todo el frijol que se
producia en México era adquirido por la Compafiia Nacional de Subsistencias Populares
(CONASUPO) a un precio de garantia previamente fijado. Con ello se aseguraba dar

certidumbre y un buen ingreso al productor; suministrar al consumidor un producto a precio
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accesible y evitar la especulacion manteniendo una reserva minima del alimento. (Acosta-
Gallegos, y otros, 2010)

Todo cambié con el ajuste estructural de la economia y la apertura comercial.
Desaparecieron los precios de garantia y la CONASUPO, instrumento de Estado para
garantizar el abasto popular. A partir de 2008 se abrid totalmente la frontera al frijol
importado de Estados Unidos de América y Canada, dandole entrada al grano, ya sea
porque viene a precio ‘dumping’ o de contrabando; esto derrumba el precio del frijol
mexicano. Con todo y que se suponia que el TLCAN, iba a proteger al frijol desde 1994 a
2008, las importaciones y el contrabando todos esos afios rondaron las 100 mil toneladas
anuales, 172 mil toneladas en 2009. Antes del Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLCAN), todo el frijol que se producia en México era adquirido por la Compafiia
Nacional de Subsistencias Populares (CONASUPOQO) a un precio de garantia previamente
fijado. Con ello se aseguraba dar certidumbre y un buen ingreso al productor; suministrar al
consumidor un producto a precio accesible y evitar la especulacion manteniendo una

reserva minima del alimento. (Acosta-Gallegos, y otros, 2010)

Todo cambié con el ajuste estructural de la economia y la apertura comercial.
Desaparecieron los precios de garantia y la CONASUPO, instrumento de Estado para
garantizar el abasto popular. A partir de 2008 se abrid totalmente la frontera al frijol
importado de Estados Unidos de América y Canada, dandole entrada al grano, ya sea
porque viene a precio ‘dumping’ o de contrabando; esto derrumba el precio del frijol
mexicano. Con todo y que se suponia que el TLCAN, iba a proteger al frijol desde 1994 a
2008, las importaciones y el contrabando todos esos afios rondaron las 100 mil toneladas
anuales, 172 mil toneladas en 2009. (Acosta-Gallegos, y otros, 2010)

Sin embargo, el pais tiene capacidad de producir un millon cien mil toneladas de las
diversas variedades de frijol que consume. Si se importa la leguminosa es por conveniencia
de los grandes importadores-comercializadores para lucrar mas y por deficiencia de
SAGARPA, gue no ha promovido la elevacion de la productividad mediante el desarrollo y

transmision de tecnologia.
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En los ultimos afios, SAGARPA a través de ASERCA, ha intentado regular el mercado
para ofrecer un mejor precio a los productores y un precio mas accesible a los
consumidores. Establece un precio de referencia y apoyos a la comercializacion; pero la
vision de la politica agroalimentaria federal es muy restringida, ya que tiene demasiada
confianza en los ajustes automaticos del mercado y su dptica es de comercializacién, no de
seguridad y soberania alimentarias. Pone énfasis en los comercializadores, sobre todo en los
grandes y descuida los dos polos del proceso: los productores campesinos y los

consumidores. (Acosta-Gallegos, y otros, 2010)

La politica federal no tiene en cuenta varios factores que constituyen el problema, no fallas
sino verdaderos factores perversos del mercado: en primer lugar, la presion de nuestros
vecinos del norte que buscan colocarnos su frijol, aun castigando su precio para aduefiarse
de nuestro mercado. En segundo lugar, porque los apoyos a la comercializacion se
concentran en las grandes comercializadoras y en los intermediarios que han tenido mas
capacidad organizativa, experiencia, capital previo, etc., no s6lo para tener acceso sino para
acaparar dichos apoyos. En tercer lugar, porque el volumen de produccién que es apoyado
por los subsidios federales no es suficiente como para regular el mercado. (Acosta-

Gallegos, y otros, 2010)

3.7 Poder de negociacion.

(R., 2005) Describen que las alianzas estratégicas como “acuerdos de cooperacion entre
empresas procedentes de distintos paises que son competidores reales o potenciales. Las
alianzas estratégicas van desde empresas conjuntas formales, en las que dos o mas
empresas tienen la misma participacion accionaria, hasta acuerdos contractuales de corto
plazo, en virtud de los cuales dos compafiias pueden acordar cooperar respecto a un
problema particular”

Las alianzas estratégicas son acuerdos de cooperacion entre las compafiias que van mas
alla de los tratos normales entre una compafia y otra, pero que no llegan hacer una fusion o
una sociedad en participacion, en sentido estricto con los lazos de propiedad formales.
(Aguilar, 2003)
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Otros autores la definen como método de globalizacién que consiste en establecer
sociedades entre la organizacion y una compafiia foranea en las que las partes comparten
recursos y conocimientos para desarrollar productos nuevos o construir instalaciones
fabriles. (Sesto, 2001)

3.8 Origenes del frijol

En México existe la leyenda de un dios en forma de serpiente, pero cubierto de plumas, de
nombre Quetzalcoatl, quien cred nuestro mundo y nos cre6 a nosotros. Quetzalcoatl
también se preocup6 por darnos alimento, y fue por eso que se convirtié en hormiga negra,
para ir detras de la hormiga roja y conseguir el maiz que nos daria fuerza. Pero el maiz no
era suficiente, Quetzalcdatl queria sacar el maiz negro, el blanco, el frijol, la chia y todos
los alimentos que habia en el cerro de la subsistencia, para lo cual llamé a nahuatl para que
destrozara el cerro con su rayo y los dioses de la lluvia arrebataran el alimento que ahi

habia. La ciencia ahora nos dice que debieron existir al menos dos de esos cerros.

El frijol tuvo un solo origen como legumbre salvaje hace mas de 168,000 afios en alguna
parte de América. En su ir y venir por los bosques y selvas americanas, el frijol
mesoamericano salvaje dio lugar a una variedad diferente, la de los Andes, hace
aproximadamente 165,000 afios. Para ese momento las dos subespecies tenian semillas de
tamafio pequefio y aunque habia mayor variedad entre los frijoles salvajes mesoamericanos,

no era comparable con la variedad que conocemos actualmente.

La domesticacién fue la que logré generar la gran diversidad de frijoles que conocemos,
ademas de aumentar el tamafio de su semilla y la cantidad de semillas por vaina, asi como
la cantidad de vainas por planta. Este asombroso proceso por el cual pasaron también el
maiz, la calabaza y el chile —el resto de sus comparieros en el cultivo de la milpa— no sélo

sucedid en México, sucedio también en Sudamérica.

Para llegar a esta conclusion no basta con echarle mas agua a los frijoles, un grupo de
investigadores de distintos institutos y universidades en Estados Unidos y Francia,
liderados por Jeremy Schmutz, obtuvieron un borrador del insondable genoma del frijol
salvaje, Phaseolus vulgaris. Y con 80% de la secuencia total del genoma, lograron contar

buena parte de su historia.
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La domesticacion deja huellas indelebles en los genes. Al compararse los genes de los
frijoles silvestres con los genes de los frijoles domesticados podemos encontrar aquellos
que jugaron un papel importante en la domesticacion tienen uno o varios cambios en su
secuencia, pero con una caracteristica importante: siempre son los mismos y siempre estan

ahi. Estan fijados.

Las cosas no fueron tan sencillas para Jeremy y su equipo. Ellos estaban encontrando dos
versiones de estas variaciones fijas, dos maneras de convertir un frijol salvaje en uno digno

de la cocina, encontraron la historia de dos frijoles.

Al ver con mayor detalle la secuencia de las diferentes variedades de frijol que habian
secuenciado —aparte del genoma del frijol salvaje, Jeremy y sus colegas secuenciaron 160
variedades de frijol cultivadas a lo largo de toda América—, encontraron que habia ciertas
adaptaciones para diferentes zonas. Por ejemplo, una mayor resistencia a la altura y el frio
en las variedades andinas. Habia entonces dos adaptaciones, dos historias dentro de los

genomas.

Hay més dentro de las mutaciones que adaptaciones y cambios fisiologicos, también hay
cambios en la secuencia de los genes, que parecen no modificar de gran manera las
capacidades o cualidades de la planta. Se les Ilama mutaciones neutrales, son mutaciones
que ni benefician al individuo, ni lo perjudican, pero generan un cambio en su genoma. El
ritmo con el que estas mutaciones aparecen es casi constante, como el de las agujas de un
reloj, y al contarlas se puede calibrar el paso del tiempo, se puede calcular un reloj
molecular. En el caso de estos dos frijoles, su reloj nos cuenta que ambas domesticaciones

sucedieron —en México y en alguna region de Sudamérica—, hace cerca de 8,000 afios.

Solamente con las secuencias de ADN de los frijoles y su punto de origen los
investigadores de este estudio lograron sacarles un buen caldo a sus frijoles. Nada mal para
investigadores que, al igual que el resto de nosotros, estan hechos de maiz. (Casanueva,
2014)

Se origind en América Latina con dos origenes geograficos: Mesoamérica y Los Andes. En
México y América del Sur se domestico de manera independiente hace aproximadamente
8,000 afos.
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Pertenece a la familia de las leguminosas junto con los chicharos, las habas, la soya, los
mezquites y los huizaches. Lo que conocemos como frijol es la semilla que se extrae de la
vaina ya madura, pues la vaina tierna se llama ejote y normalmente se utiliza como verdura

y guarnicion.

Se consumia desde tiempos ancestrales. En nahuatl, se le llamaba etl o etle y era la base de
la alimentacion. Servia como objeto de tributo en diferentes rituales relacionados con la
fertilidad. No ha dejado de sembrarse, Unicamente se ha adaptado a la forma de cultivo

requerida para hacer de esta leguminosa un producto mas nutritivo.

Existen mas de 70 variedades, las cuales reciben su nombre en funcion de su coloracion o
del lugar en donde se producen. En México, se cultivan principalmente cuatro especies: El

frijol comin, la comba, el ayocote y el tepari. (Mexico, s.f.) (produccion, 2016)

pas= fuentes propias. (propias)
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4. Resultados

De acuerdo a las variables utilizadas en este documento se determinaron las siguientes

preguntas con el fin de dar a conocer como son las negociaciones, las problematicas que

existen y como darle solucion a dicho problema, de esta manera ver como mejorar las

formas de comercializar el frijol en la colonia francisco villa para asi poder obtener los

resultados deseados. Para poder realizar este trabajo se aplicaron preguntas cerradas con

opciones multiples a diferentes campesinos con el fin de obtener la informacidn necesaria

para darle solucion a dicho problema, asi como también se realizd una entrevista de forma

abierta a un comprador para saber las cuales son sus objetivos al comprar este producto y

poder darle un mejor panorama al campesino y de esta forma poder concluir con dicho

trabajo.

Encuesta:

1- ¢ De cuénto es su inversion aproximadamente para cultivar frijol?

a) 3000 b) 4000 c¢) 5000 d) 6000

2- ¢Usted conoce el precio por kg de frijol al momento de vender?

Sid noO ¢Por qué?

3- ¢Sabe que los compradores reducen el precio del frijol al momento de comprar?

Sil0d noO ¢Por qué?

4- ; Obtiene las ganancias deseadas al vender su producto?

Sid noO ¢Por qué?

5- ¢Le gustaria recibir capacitacion para incrementar sus ganancias?

Sil0 noO ;Por qué?

6- ¢ Cual es su produccion anual?

a)2tl b)3tl c)4tl d)5tl

7- ¢Estaria dispuesto a producir la cantidad de frijol que un comprador necesita?

Sil0d noO ;Por qué?
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8- ¢Esta usted en una sociedad de productores?

Sid no
9- ¢piensa que estando en una organizacion mejoren las formas de negociacion?

Sid noO ¢Por qué?
10- ¢Cree que al estar en una sociedad aumente su produccion, asi como sus
ganancias?

Sid noO ¢Por qué?

Graficas:

Gréfica 1.

1- ¢De cudnto es su inversion
aproximadamente para cultivar frijol?

>
N’

= respuesta a) 3000 = respuesta b) 4000

respuesta c) 5000 = respuesta d) 6000
Elaboracion propia.

Capital que invierten productores para la produccion del frijol.

El presupuesto inicial de los productores del frijol de la colonia de Francisco villa es de
alrededor de $4000 hasta $6000 pesos mexicanos, debido a que tienen que comprar liquidos
para que el frijol no se enferme o le caiga plagas ya que esto tiene que estarlo fumigando
constante mente hasta que este ya este maduro, también algunos tienen que pagar el
arriendo delos terrenos ya que algunos no cuentan con tierras para poder sembrar y eso

conlleva a que renten las tierras.
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Gréfica 2.

2- ¢ Usted conoce el precio por kg de frijol al momento

de vender?

= respuestas a)si = respuestas b) no7 ) ]
Elaboracion propia.

Porcentaje de personas que conocen el precio por kg de frijol.

Se puede observar gque en la colonia de Francisco villa los productores de frijol no saben el
precio del frijol debido a que no estan muy informados eso conlleva a que tienen que

vender al precio que el comprador ofrece.

Gréfica 3.

3- ¢Sabe que los compradores reducen el
precio del frijol al momento de comprar?

= respuestaa)si0 = respuesta b)no 7 Elaboracion propia.

Personas que no conocen el precio al momento de vender.

Debido a que los productores del frijol no estan bien informados acerca del precio del frijol
conlleva a que lo compradores aprovechen a bajarle de precio y eso hace que pierdan

mucho y no generen buenas ganancias.
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Grafica 4.

4- iObtiene las ganancias deseadas al
vender su producto?

—

= respuestaa)si0 = respuesta b)no 7
Elaboracion propia.

Resultado de ganancias obtenidas de la venta.

Se determina que los productores de Francisco villa no quedan satisfechos con las

ganancias obtenidas por motivos comunes, que puede llegar hacer una mala negociacion.

Gréfica 5.

5- éEstaria dispuesto recibir capacitacion para
incrementar sus ganancias?

= respuestaa)si6 = respuesta b)no 1
Elaboracion propia.

Cantidad de productores que estan dispuestos a recibir capacitacion.

Los productores de frijol de Francisco villa estdn de acuerdo de recibir una capacitacion
para tener mejores conocimientos sobre las maneras de negociar con los compradores.

Solamente un productor se negé de recibir capacitacion.
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Gréfica 6.

6-¢Cudl es su produccion anual?

-

"

= respuesta a) 2 tn = respuesta b) 3 tn

= respuesta c) 4 tn = respuesta d) 5 tn Elaboracién propia

Toneladas de frijol que se cultiva anualmente por campesino.

Los productores de frijol de la colonia de Francisco villa de la ciudad de villa flores llegan

a producir la mayoria entre dos y tres toneladas en cada cosecha al afio.

Gréfica 7.

7. ¢Estaria dispuesto a producir la
cantidad de frijol que un comprador
necesita?

= respuestaa)si3 = respuesta b)no 4 ) )
Elaboracién propia.

Productores dispuestos a producir la cantidad de frijol, que se necesite.

Del 100% de los productores, tan solo el 34% estaria dispuesto a vender la cantidad de
frijol que requiera el comprador mientras tanto el otro 64% no estd dispuesto debido al

desgaste, tiempo 0 no cuenta con el suficiente terreno.

Gréfica 8.

8-¢éEstd usted en una sociedad de
productores?

Elaboracion propia.
= respuestaa)si7 = respuesta b)no 0 prop
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Porcentaje de personas que estan en una sociedad de productores.

Se determina que en Francisco villa los productores de frijol no cuentan con una sociedad,
para darles asesoramiento al momento de comercializar sus productos, debido a eso tienen

que buscar de manera individual a quien vendérselo.

Gréfica 9.

9-épiensa usted que estando en una
sociedad u organizacién mejoren las
formas de negociacién?

—

= respuestaa)si6 = respuesta b)no 1 » .
Elaboracién propia.

Productores que creen que su negociacion mejore al estar como sociedad.
De acuerdo a los productores de francisco villa, se determina que tendrian una mejor
ventaja al estar unidos entre varios productores del mismo producto. Unicamente solo un

productor opina que seria lo mismo que estar individual.

Gréfica 10.

10-¢Cree que al estar en una sociedad
aumente su produccion, asi como sus
ganancias?

= respuestaa)si6 = respuesta b)no 1
Elaboracién propia.

Productores que piensan positivo al estar como sociedad.
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Los productores de francisco villa estdn de acuerdo de que, si existe una sociedad entre
ellos donde tengan mejor negociacion si les seria factible estar en ella debido a que les seria

muy Gtil y comercializarian mas ya que la union hace a la fuerza.

Tabla 2: Resultados de encuestas.

De acuerdo a los resultados obtenidos con la encuesta realizada a los campesinos se
determind que al estar asociados en una organizacion ellos podran tener mas ventajas al
querer comercializar dicho producto debido a que estando dentro de ella se les abriran mas
puertas, ya que para empezar se les pretende dar informacion o capacitarlos para que sepan
mas acerca de cdmo esta o de qué manera fluye el precio del frijol, asi como también
puedan trabajar como organizacion y al momento de hacer un pacto ellos tengan un mejor
panorama de como son las formas de negociar y como poder llegar a un mejor acuerdo
tomando en cuenta las decisiones de todos y de esta manera puedan obtener sus ganancias

justas y que ellos requieren.

Preguntas:

1- ¢ Cuénto tiempo lleva en este trabajo?

2- ¢Conoce el precio del frijol por kg?

3- ¢ Le es dificil realizar una negociacion con los campesinos?

4- ;COmMO es su negociacion?

5-¢Cual es el proceso que debe cumplir el productor para vender su producto?
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6- ¢ Cuantas toneladas obtiene aproximadamente al afio?

7- ¢Obtiene las toneladas que usted necesite?

8- ¢La inversion que usted realiza le da buenas ganancias?

9-¢Por que paga mas bajo?

10-¢ Tiene algan establecimiento fijo?

11-;Es usted independiente?

12-; A quién le vende usted

13- ¢Alguna vez ha trabajado con alguna organizacion o sociedad de

productores?

14- ; Estaria dispuesto a comercializar con una sociedad de campesinos?

15- ¢ Usted cree que al comercializar con una sociedad su negociacién aumente?

En base a la entrevista que se le aplico a un comprador obtuvimos la siguiente informacion

que serd de mucho provecho y ayuda para los campesinos:

Pudimos recabar que esta persona decidio dedicarse a comprar el frijol hace
aproximadamente como 5 afios, ya que un familiar se dedicaba a esto mucho antes y él lo

conllevo a que se dedicara a esto.

Por lo cual el conoce muy bien el precio del frijol, sabe que el precio nunca esta constante
ya que hay temporadas que aumenta de valor y otras disminuye, él siempre esta
informandose y tiene conocimiento sobre ello, por lo que debido a esto es que él realiza o

plantea la forma en que va a realizar su negociacion.

para que él pueda adquirir este producto tiene que venir a esta comunidad a buscar
productores y eso se le hace un poco dificil a veces, ya que no es poco probable que

encuentre a productores que quieran vender al precio que el ofrece por lo que en ocasiones
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le cuesta un poco realiza un trato, pero casi siempre sale favorecido debido a que ya tiene

mas conocimiento de como puede realizar un pacto.

La manera en que realiza una negociacion es; como este comprador viene a dicha
comunidad ya tiene plasmado un precio, pero si el campesino no quiere vender tiende a
aprovechar su conocimiento y aumenta un poco mas el precio y los campesinos acepten la

oferta deseando que logre obtener este producto,

Debido a que la mayoria de los campesinos no pueden vender su producto facilmente es ahi
donde él realiza mejor su trato como se dijo anteriormente aumenta de precio para poder
obtener la mayor parte del producto y aproximadamente obtiene unas dos o tres toneladas
por campesino y eso le conlleva a que busque a mas productores y les realice la misma

oferta para que pueda obtener la cantidad que necesita.

En el afio obtiene aproximadamente como 80 a 100 toneladas debido a que la mayoria de
los campesinos no venden su producto y existen mas compradores que se dedican a lo

mismo Y eso les genera competencia en el campo laboral.

Esta persona transporta este producto a otro lugar donde vende a un precio mas alto por lo
que el genera méas ganancias con el minimo esfuerzo ya que lo que el invierte es poco y si

es una buena negociacion para él.

Al realizar dicha inversion si le es factible ya que si obtiene la cantidad con la que él puede
abastecerse logra obtener buenas ganancias a vender en otro lugar, donde también €l cuenta
con transporte privado para trasladar su producto y no se le hace muy dificil el proceso de

inversion.

Debido a que el negociante ya tiene mas experiencia en esto, él puede manejar el precio de
compra del frijol debido que los campesinos no saben si el precio sube o baja, tienen que

aceptar el precio de la compra sin saber si el precio baja mucho o poco.

Actualmente no cuenta con un establecimiento fijo, por lo que cuando acumula las
toneladas para cubrir el viaje este transporta el producto a otro lugar y unicamente se dedica

a comprar y transportarlo, ya que se le hace mas facil y no pierde mucho tiempo.
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El siempre ha trabajado solo, debido a que ¢l sabe donde ir a vender, Unicamente renta el
vehiculo donde va a transportar el producto y se regresa a comprar mas, ya que el mismo

realiza su negociacion.

Este comprador vende su producto a otras personas particulares ya que lo traslada a otros
estados de la republica y como ya tiene un pacto con ellos Unicamente entrega el producto y

el otro ya vende con empresas que exportan a otros paises.

También se pudo recabar que nunca a echo ningdn convenio con alguna sociedad de

campesinos debido a que la mayoria de ellos lo venden por su propia cuenta.

Al haber una sociedad u organizacion, el si estaria dispuesto a trabajar con ellos debido a
gue seria mucho mas accesible la negociacién ya que él no andaria buscando campesino por
campesino, Por lo que ahorraria mas tiempo dinero y les favoreceria mas tanto a él como a
los campesinos, ya que también al estar con ellos podria cubrir la cantidad de producto que

el necesite.

De tal manera él también se podria mejorar y aumentar su negociacion ya que les daria un
precio mas favorable por tonelada siempre y cuando lleguen a un buen pacto que le

convenga tanto a €l como a los productores de dicha comunidad.

De acuerdo a las necesidades de los campesinos tanto como la del comprador se determind
que realizar estrategias de crear una organizacion o alianzas de campesinos les seria muy
factible a los dos ya que podran mejorar y aumenta su nivel de negociacion tanto como las
ganancias que desean obtener cada uno de ellos por lo que lo investigado en este trabajo

seria positivo para poder cumplir con dicho trabajo.
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“Propuestas de Ventajas de
Negociacion de los
Pequenos Proveedores del
Frijol en la Zona

Fraitlesca”
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Propuestas:

1.Crear una organizacion de productores.

Se pretender realizar una reunién con campesinos, los cuales tienen problemas con la

comercializacion de su producto, donde se les otorgue la informacion de como ellos pueden

crear una sociedad. Ya que tendran algunas ventajas como:

>
>

A\

Facilitar el acceso a los mercados.

Ofrecer a pequefos productores los medios necesarios para participar en diadlogos de
negociacion entre ellos.

Tendran mas ventajas al momento de realizar negociaciones conjuntas,

Una gama mas amplia de conocimiento sobre negociacion.

Mayores posibilidades de que en un equipo obtengan todas las habilidades y
cualidades para negociar.

Y algunas tacticas y estrategias, tanto defensivas como ofensivas.

2.Capacitarlos para que mejorar su negociacion.

Dar a conocer a los campesinos como es la demanda del frijol, debido a que en la zona el

frijol tiene mucha demando, pero por algunas razones es que no pueden generar provecho

de ello, las principales causas son:

Que los compradores ya tienen un maximo conocimiento de compra-venta, generan una

mejor ventaja al momento de requerir dicho producto. Por esta razén es que hay que

proporcionarles informacion a campesinos de como ellos pueden obtener informacion

necesaria por medio del internet o por personas con experiencia sobre ello.

3.Aumentar su nivel de produccién.

Para que los campesinos puedan aumentar el nivel de produccién de frijol, principalmente

tienen que generar una buena cosecha, eso conlleva a que la materia prima este bien
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cuidada, que no desarrolle ningun tipo de plagas que puedan afectar al momento de

cosechar.

Por esta razdn es que necesitan mas apoyos para el campo, donde puedan invertir
econdmicamente en productos para limpiar y cuidar su cultivo, de esta forma se desarrolle
mejor, pueda vender més sin afectar la economia de los campesinos y genere mejores

ganancias.

4.Gestionar las propuestas de los compradores.

Para poder generar mayores ganancias, se tiene en cuenta que los campesinos puedan
adaptarse a mejorar las formas de cémo realizar una buena negociacion con los

compradores.

En base a ello principalmente deben de tener la vision que los compradores requieren, ya
que ellos mismos son los que veran las opciones que cada uno les ofrecerd donde

concluiran si les es favorable realizar la negociacion o no.

5.-Buscar a personas con experiencia que pueda otorgarles cursos de negociacion.

Definitivamente esta es una opcion muy importante para los productores, ya que por base
de ello podran recabar el conocimiento adecuado que necesitan saber, principalmente estas
personas se dedican a proporcionar la informacion adecuada por medio de platicas y
algunas dinamicas que les sera de gran ayuda a los campesinos; donde les dejara un mejor
conocimiento, les expandira un poco su imaginacién y podran desarrollar mejor su punto de

vista de cada uno.

6.-Hacer uso de la tecnologia para la mejora de negociacion de su producto.

Se pretende que al estar en la organizacion ellos puedan tener de gran ayuda las redes
sociales ya que podran generar una pagina de internet donde se les facilitara la forma de

venta de su producto.
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Ya que en base a ello exhibiran su producto sin necesidad de trasladarlo a otro lugar,
también tendran la ventaja de encontrar a mas compradores que estén interesado en adquirir

y puedan generar negociaciones por medio de ello, sin necesidad de algln costo.

7.-Transformar la materia prima en productos terminados.

Otra ventaja es que ellos mismos pueden darle un plus, ya que tienen la capacidad de poder
crear o transformar dicho producto para obtener mejor provecho de ellos, donde no tengan
como Unica opcion la forma de vender solo como materia prima. Ya que pueden crear;

platillos, vender por kilos en bolsas selladas donde tengan una mejor vision.

8.-Pedir apoyos para la instalacion de una bodega.
Otro punto importante seria la instalacion de una bodega que compre frijol.

Ya que tendrén la ventaja de vender mas y mejor, donde no tendrian muchos problemas de
como transportar a otro lugar. Ahorrarian dinero, tiempo y les seria muy util para ellos. Por
lo que podran tener un convenio o acuerdo fijando las formas de compra, venta que les seas

de gran ayuda para los productores.

9.-Expulsara del grupo a personas conflictivas.

Como ultimo punto importante, se puede resumir que para que la organizacion trabaje de la
manera mas correcta y ordenada, verifiquen a personas que no aporten nada y tomen las

decisiones correctas para que puedan trabajar mejor.

Ya que sin estas personas facilitara la comunicacion, seran mas responsables y mejoraran
las relaciones entre todos, trabajaran mejor como equipo y generaran mejor su desempefio

COMO una organizacion.
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5. Conclusion

El presente estudio realizado comprende a cOmo proponer y estructurar una asociacion de
productores para tener un mejor manejo de negociacién al momento de estar con un
comprador. De acuerdo a las variables que fueron; precio, produccion, y comercializacién

podremos concluir con dicho proyecto.

La creacion de una Sociedad de productores es el objetivo principal ya que para los
campesinos serd de gran ayuda y utilidad mantener este punto importante, debido a que es
la principal fuente con la que podran realizar dicha actividad y tener més poder al momento
de comercializar dicho producto debido a que si todos los campesinos se ponen de acuerdo
al querer realizar dicha alianza tendran mas ventajas, de esta manera sera de gran utilidad
ya que al momento de estar todos unidos ningun comprador les va a pagar muy barato, ya
que tendrdn un mejor convenio con cualquier empresa que les quiera negociar de esta

manera hay que tener una buena alianza, porque “la union hace a la fuerza”

El precio del producto es una de las variables importantes ya que es por lo que los
campesinos veran si les conviene vender el producto o no, debido a que existen campesinos
que no estan informados con el precio del producto ya que a cada rato varia su valor y eso
es por lo que los compradores se aprovechan un poco de ellos ya que viene a comprar a un
precio muy donde tienen que venderlo asi y no obtengan buenas ganancias por esta razon es
que hay que capacitarlos, para que estén mas informados y de esta manera puedan fijar un

mejor precio al momento de venta.

Nivel de produccion este es otro punto importante al momento de querer comercializar ya
que hay productores que cosechan poco y ahi otros que si cosechan bastante debido a eso es
que decidi realizar y tener como punto principal una alianza estratégica ya que los
compradores 0 empresas no van a venir a comprar poco frijol, sabemos que ellos invierten
por toneladas y ningun productor podréa alcanzar el tonelaje que se necesitara, ahi es donde
ellos uniran sus productos y asi podran cumplir con lo necesitado y desde ahi ellos tendran

mas capacidad de vender bien su producto.

Y por ultimo esta la comercializacion este punto es el mas importante de todos ya que
dentro de este es el que se tendra que hacer la negociacion, debido a que es muy importante
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que los campesinos si se unan como organizacion ya que les sera mas facil y de mejor
provecho al momento de vender su producto donde al momento de realizar un convenio
ellos ya van a tener una mejor vision, ya estaran mejor capacitados, sabran como rige y de
qué manera van a actuar como organizacion por lo cual ellos veran si les conviene realizar

su pacto o no realizarlo, pero eso lo van a decidir entre todos.

Finalmente comprobamos que la puesta en marcha de este documento sera muy buena y de
gran utilidad para esta region ya que a los proveedores les ayudara mucho, podran vender
de la mejor manera su producto sin tener obstaculos que los detenga ya que ellos tendran la
ultima palabra de ver si les conviene negociar o no, asi también su venta serd mas segura y
rapida por lo que no les costard mucho comerciar ni darlo a un precio muy bajo, donde

fijaran un buen pacto y obtengan los resultados deseados.
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