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I N T R o D u e e I o N 

La imperiosa necesidad de dar soluci6n a la problemática 

que se ha venido presentando en la comercializaci6n de -

propuctos alimenticios, di6 origen a la creaci6n de la -

Nueva Central de Abasto del D.F. que fungirá como centro 

de distribuci6n mayorista ofreciendo mayor oportunidad -

al productor de participar en la comercializaci6n de sus 

productos disminuyendo el intermediarismo innecesario. 

El presente seminario de investigaci6n administrativa -

evalda el sistema de comercializaci6n que se dá en la -

Central de Abasto. Para tal efecto, este estudio se di-

vide en tres partes, en la primera se tratan aspectos -

te6ricos que sirven de fundamento, refiri~ndose por un -

lado a las bases sobre las cuales se debe partir para la 

creaci6n de Centrales de Abasto y por el otro, todos a 

quellos aspectos que delinean y conforman f1sica y ope -

rativarnente a la Central de Abasto del D.F. 

La segunda parte contiene la labor de campo, es decir, -

el trabajo ya sobre el terreno, integrando e identifi- -

cando cada una de sus partes. 

La tercera parte, tal vez la más importante de nuestra -

investigación, es aquella en donde se evalda al sistema

de comercializaci6n, ofreciendo recomendaciones que de -

alguna manera influyan en la comercializaci6n de produc

tos alimenticios en la Central de Abasto pretendiendo -

llegar a optimizar la funcionalidad de la misma, reper -

cutiendo en un abasto oportuno y suficiente en beneficio 

tanto del productor como del consumidor. 
E.D.P. 
J.S.A. 
J.E.H.S. 
J.F.A.J. 
J.M.M.B. 
M.E.H.G. 
M.P.F.R~ 
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CAPITULO I 

METODOLOGIA BASICA 

El presente Seminario de InvestigaciOn Administrativa ti
tulado: 

CENTRAL DE ABASTO DEL DISTRITO FEDERAL 

¿ Nuevo Sistema de Comercializa ciOn? 

LLev6 la siguiente secuencia: 

l.- DISE~O DE LA INVESTIGACION: 

l.1. PropOsito de la Investiqacidn. 

Hasta donde sabemos, no se ha realizado un es 
tudio de esta naturaleza y por ser un tema 
de actual controversia, nace la inquietud de 
realizar esta investigaciOn. Elegimos el 
tema por ser de gran interés para nosotros el 
involucrarnos en la comercia1izaci6n de pro-
duetos alimenticios. 

Pretendemos dejar una evidencia de la situa
ciOn actual en la Central de Abasto y que con 
los hallazgos obtenidos se puedan determinar 
las medidas adecuadas y pertinentes para su -
mayor productividad, de tal manera que la Cen 
tral de Abasto, pueda ayudar al logro de los 
objetivos del Sistema Nacional de Abasto. 

1.2. Alcances y Limitaciones. 

En la presente investiqaci6n, por su natural~ 
za y por ser una investigacidn exploratoria -
(Documental y de Campo), decidimos no plantear 
hipótesis. 
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Las recomendaciones que se plantean al final

de la investigaci6n, esperamos sirvan de base 

como hip6tesis para futuras investigaciones. 

Este estudio puede considerarse pionero, al -

gunos aspectos no fueron tratados con la pro

fundidad necesaria debido a la falta de in -

formaciOn relacionada con el tema, el acceso

ª la existente fuA dif !cil ya que la mayor!a

se emiti6 por organismos pdblicos y parte de

ella por ser de carácter confidencial se nos

limitO su obtenci6n. 

La informaci6n documental que se manej6 fuA -

la recopilada hasta las dltimas publicaciones 

del mes de abril de 1983. 

Es importante señalar que nuestra investiga -

ci6n se inicia en el mes de noviembre de 1982 

cuando adn no se encontraba en operaci6n la -

Central de Abasto. 

Nuestra labor de campo se realiz6 dnicamente

en la Central de Abasto, fuA limitada por los 

frecuentes cambios que se han venido sucedie~ 

do y que afectan su operaci6n, esto deriv6 -

que los entrevistados y encuestados mostraran 

desconfianza y desconocimiento para proporci2 

nar la informaci6n. Asimismo el porcentaje de 

bodegueros no estrevistados ( 21 \ ) engloba

ª todos aquellos que se rehusaron a ser en -

trevistados, a aquellos casos en que no se -

encontr6 a la persona indicada para aplicar -

el cueationario, as! como aquellas bodegascpe 

inicialmente hab!arnos identificado en nuestra 
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gu!a de informaci6n como en operaci6n y que -

en el momento de aplicar el cuestionario no -

lo estaban. 

Es posible, que nuestra investigaci6n en al -

gunos aspectos pueda mostrar falta de conoci

mientos pero dadas las condiciones a que nos

enfrentamos en cuanto a recursos y tiempo no

fud posible tratar todos los aspectos con ma

yor profundidad. 

A pesar de las limitaciones anteriores, espe

ramos que este estudio sirva como base y apo

yo a otras investigaciones, cuando las condi

ciones operativas de la Central de Abasto - -

sean estables. 
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1.3. Tipo de Investigaci6n. 

Se utilizó la investigaci6n documental y la -

investigaci6n de campo, siendo estas las si-

guientes: 

a) Investigaci6n Documental. 

Fuentes Directas 

CODEUR 

CONASUPO 

SECRETARIA DE COMERCIO 

·S. A. H. O. P. 

Per!odicos 
Fuentes Indirectas 

Revistas 

b) Investigaci6n de Campo. 

Observaci6n 

Central de Abasto · Cuestionario 

Entrevistas 

2.- RECOPILACION DE LA INFORWl.CION: 

La información documental se obtuvo del mes de novie!!l 

bre de 1982 al mes de abril de 1983 en: 
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2.1. Investigaci6n Docwnental. 

Fuentes Directas: 

CODEUR.-

CONASUPO.-

PRESIDENCIA 
DE LA REPU 
BLICA,COOR:
DINACION DE 
PROYECTOS -
DE DESARRO-

"Central de Abasto para la Ciudad 

de M~xico". (1 y 2) 

"Reglamento Interior de la Cen-

tral de Abasto". 

"Convenio de Contrataci6n de Com 

pra y Venta de Bodegas de la Cen 

tral de Abasto". 

"Guía de la Central de Abasto 

del Distrito Federal". 

"Instructivo de Operaci6n para -

el And~n de Subasta" 

"Mercados Centrales de Abasto 

S. A. " (.MERCASA) 

LLO. - "Servicios Integrados de Abasto". 

SECRETARIA 
DE GOSERN~ 
CION . - Diario Oficial del 21/IX/Bl 

Diario Oficial del 28/VI/77 
Diario Oficial del 22/XI/82 
Diario Oficial del 10/V /83 

Diario Oficial del 4/VIII/83 
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SECRETARIA 
DE ASENTA
MIENTOS -
HUMANOS Y 
OBRAS PtELI 
CAS.- "Normas de Planeaci6n para Cen~ra 

les de Abasto". 

Fuentes Indirectas: 

HEMEROTECA 
NACIONAL.- Peri6dicos.- Excelsior, Universal 

Uno m4s Uno. 

Revistas.- Proceso, Impacto, Suce 
sos, Actualidad. 

2.2. Investigaci~n de Campo. 

Observac16n.- Acudimos a la Central de Abasto 
para obtener una aprec1aci6n real del funcio
namiento, obra civil y operaci6n que prevale
c!an en la misma, utilizando una gu.1'.a de - - -
observac16n. 

Entrevistas.- Se aplicaron entrevistas libres 
dirigidas, a: Bodegueros de la Central de - -
Abasto, al Representante de Productores de C! 
trices del Estado de Veracruz, y al Coordina
dor del Andén de Subasta, as! como a los t~c
nico• de la miSlDA. 

Cue•tionariol'I. •• Se aplic6 a los bodegueros un 

cuestionario e•tructurado no disfrazado con -
20 preguntas en total. 
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3,- CLASIFICACION Y ORDENACION DE LA INFORMACION; 

La informaci6n documental obtenida se selecciono de -
acuerdo a los objetivos preestablecidos y una vez el! 
sificada, se concentr6 en documentos de trabajo para 
facilitar su manejo. 

La informaci6n obtenida en la investigaciOn de campo 
se manej6 de la siguiente manera: 

Se depuraron las entrevistas aplicadas a Funcionarios 
de los Organismos PQblicos, intermediarios de la Cen
tral de Abasto y personas que trabajan en el Anddn de 
Suba•ta. 

Se clasificaron las respuestas obtenidas y se proce-
did a elaborar un gui6n descriptivo de trabajo, se 
tabul6, se grafic6 y se procediO a analizar la infor
maci6n. 

4.- ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS: 

Se anali~6 cualitativa y cuantitativamente la informa 
cidn obtenida en el terreno, interpretando cada uno -
de los resultados. 

Para la.informaci6n obtenida de la gu!a de observaci6'1 
procedimoA a elaborar cuadros en los que se mostraron 
loa datos más representativos para nosotros, cont:ln1l9!! 
do eón su debida intarpretaci6n. 

Para la informaci6n obtenida en la aplicaciOn de cue~ 
tionarios, pl:'ocedimoa a a9rupar las categor!as dadas 
a las pregunta~ y manejando simultanaamente los obje
tivos dé las mismas, as1 como su adecuada interpreta
ción. 
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Por dltimo, en lo referente a las entrevistas aplica
das manejamos ~nicamente aspectos relevantes y de im

portancia significativa de tal manera que con todo lo 
anterior, cont&ramos con los elementos y evidencias -
suficientes para poder aplicar nuestros juicios corree 
tamente. 

S.- PRESENTACION FINAL DE LA OBRA: 

Una vez concluida totalmente nuestra investiqaci6n, -
procedimos a realigar la presentaci6n de la misma - -
ante el asesor del seminario. 

Esta presentaciOn se llevo a cabo en la propia facul
tad de Contaduría y Administraci6n y para tal efecto 
se utilizO: 

Material Iconogr4fico. 

Filminas o Acetatos. 

Cuadros SinOpticos. 

Diapositivas o Transparencias. 

Por todo lo anterior~ es de gran satisfacciOn para 

nosotros el mostrar la realizaci6n de nuestro semina-

rio de investigaciOn. 
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CAPITULO II 

MARCO TEORICO 

1.- CONCEPTOS GENERALES DE COMERCIALIZACION: 

Los organismos cualquiera que sea su origen o su ramo 

cuentan con una serie de productos y/o servicios que 

requieren ser colocados en el mercado; de forma tal -. 
que se cumpla el ciclo productivo por el cual fué - -

creado, siendo el !rea de com~rcializaci6n la encarq~ 

da de hacer llegar los productos y serviciosal consu

midor. 

La comercializaci6n se define como: 

"Un sistema total de actividades empresariales en !n

tima interacci6n destinadas a planificar, fijar pre-

cios, promover y distribuir productos y servicios que 

satisfacen necesidades de los clientes actuales y po

tenciales" (1) 

"Conjunto de actividades humanas dirigidas a facili-

tar y realizar intercambios" (2) 

"La ejecuci6n de las actividades comerciales que diri 

gen el flujo de bienes y servicios del productor al -

consumidor" ( 3) 

(1) Willian J. Stanton "Fundamentos de Marketing Mac 

Graw Rill 1978 P4g. 23 

(2) Philip Kotler Direcci6n de Mercadotécnia Ed. Diana 

1979 P!g. 30 
(~) Marketing Oefinitions U.S.A. 1960. 
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"Todas las actividades, operacionesypr4cticas emple~ 
das en el traslado de los productos agropecuarios de~ 
de el productcrhasta el consumidor final" (4) 

Podemos resumir la comercializac16n como: El Sistema 
de actividades encargadas de culminar el ciclo produ~ 
tivo siempre tratando de satisfacer las necesidades -
del consumidor, en forma, lugar ytiempo adecuado - -
para el mismo. 

La comercializaci6n para conocer las necesidades del 
consumidor se auxilia de: 

La inveatiqaci6n de mercados, herramienta -
b4aica para cualquier estudio de mercadeo. 

- El Departamento de Ventas que se va a en--
car9ar de llevar a cabo el intercambio de -

bien••· 

Loa Canales de Distribuci6n que nos van a -
tacilitar la entrega de nuestros productos 
o servicio• al consumidor de manera m&s r&
pida y econ6mica. 

La promoci6n y publicidad las cuales van a 
dar a conocer nuestros productos y servicios 
y crear una imagen de seguridad y confianza 
al mercado al cual pertenece. 

(4) Haaq y Sotot El Mercado de los Productos Agrope
cuarios Limusa P!g. 16 
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FE DE ERRATAS 

POR ERROR DE IMPRESION SE OMITIO LA HOJA QUE A 

CONTINUACION PRESENTAMOS: 

10-bis 

La comercializaci6n en nuestros tiempos está alcanza~ 

do una importancia relevante dado que cada d1a que 

pasa nos encontramos con un mercado m~s competitivo 

en el cual se debe luchar por una parte del mismo. 

Para ello debemos tratar de conocer las necesidades -

del consumidor y en base a esto hacer llegar nuestros 

productos ofreciéndole una variedad completa de los -

mismos. 

Los organismos necesitan influir de alguna manera en 

las ventas de sus bienes y servicios, siendo necesa

rio adoptar bases por medio de las cuales involucren 

publicidad, promoci6n de ventas, créditos, descuento~ 

exposiciones en el punto de venta, entre otras· varia

bles que se manejan actualmente. 

Los factores involucrados en estas variables que sin

tetizan la influencia que se puede hacer a las ventas, 

son las siguientes: 

Producto 
- Precio 
- Plaza 
- Promoci6n 

1.1. Producto.- Podemos definirlo como un compuesto -

de elementos físicos y/o qu1'.micos que formados -

tratan de satisfacer ciertas neceoidades y deseos. 

En los alimentos, se incluyen productos directa
mente comestibles como las frutas y hortalizas , 

productos que requieren poca transformaci6n para 
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hacerlos comestibles ~orno el trigo, arroz, café 

y leche fresca, productos que necesitan mucha 

transformaci6n tales como semillas oleaginosas o 

caña de azúcar. 

1.2. Precio.- Es el valor que se le asigna a un pro-

dueto o servicio para poder ser factible de in-

tercambio. 

Desde la época primitiva, los intercambios de 

mercancia se realizaban en base al valor estima

do que se daba a cada una de ellas. 

Posteriormente se estandarizaron art!culos de 

consumo primario, siendo el factor diferenciador 

principal el pre~io, de lo que se ofrec!a en el 

mercado competitivo. 

On organismo debe considerar cuatro situaciones 

y de éstas enfocarse en una para poder tomar la 

decisi6n y determinar el precio de sus productos 

siendo estas las siguientes: 

- Cuando el comerciante tiene que fijarlos -

por primera vez; ocurre cuando produce o -

adquiere un producto nuevo o cuando intro

duce el producto en un canal de distribu-

ci6n o área geogr&fica nueva. 

- Cuando las circunstancias ha~en que se in! 

cie un cambio de precios; sucede cuando se 

tiene desconfianza de que el precio est6 -

en relaci6n con la demanda y costos de la 

mercanc!a. 
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- Cuando la competencia inicia un cambio de -
precios: el comerciante debe cuidar si le -
conviene variar sus propios precios y en -
que grado. 

- ~uando produce art1culos diversos cuya de-
manda o costos están relacionados entre s!, 
se debe determinar las relaciones 6ptimas -
de precios para los productos de la l!nea. 

La fijaciOn de precios debe hacerse en base a -
los s~quientes objetivos: 

- Objetivo de penetraci6n en el mercado.- Por 
medio de un precio bajo estimulan el merca
do y pretenden apodera~se de ~l. 

- Objetivo de elevar los precios.- Se aprove
cha a los consumidores que compran lo caro, 
e ir reduci~ndolo poco a poco para llegar a 
mercados m!s el&sticos o baratos. 

- Objetivo de reembolsar pronto la inversi6n~ 
Se determinan precios de acuerdo a la inve~ 
siOn hecha, para recuperar rapidamente su -
dinero. 

- Objetivo de ingresos satisfactorios.- Es en 
base a obtener utilidades mayores o satis-
factorias al organismo. 

- Objetivo de promoci6n de la l!nea de produs 
tos.- La fijaci6n de precios se realiza para 
la venta de toda la l!neade productos que -
se vende. 
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La determinaci6n del precio no solo debe hacerse en -

base a los últimos consumidores, debe considerar tam

bi~n a los intermediarios a quienes se les da un pre

cio y a la vez ellos fijan el precio definitivo. 

Debe tornarse en cuenta a la competencia, dado que in

fluye en la pol!tica ya establecida por ellos. 

A continuaci6n mencionaremos algunas variables que inter

vienen en la determinaci6n del precio. 

Oferta: Cantidades de bienes y de servicios que los pro

ductores est4n en disposici6n de vender en el mercado a -

diferentes precios. 

Demanda: Expresa la relaci6n entre precios diferentes y 

cantidades diferentes de bienes y servicios que los consu 

midores est!n dispuestos a pagar a esos precios. 

Elasticidad: Se conoce como las reacciones de los consu

midores en cuanto a cambios en el precio de una mercanc!a 

o servicio. 

Mide el aumento o la disminuci6n en la cantidad vendida -

relativa a un aumento o una disminuci6n en el precio. 

Monopolio Puro: Es un solo vendedor de un producto dife

renciado (producto o servicio para el que no existe susti 

tuto). 

Oligopolio: Definimos un Mercado como un oligopolio, si 

hay varios vendedores, vendiendo cienes y servicios que -

son, más o menos, sustitutos perfectos los unos de los 

otros. 
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1.3. Plaza.-(Canales de Distribuci6n): En la actualidad -

la mayor1a .de los productores no venden sus produc-

tos finales, utilizan diferentes intermediarios cotreE 

ciales que llevan a cabo diferentes funciones, a - -

estos intermediarios se conocen como canales de dis

tribuci6n. 

"Los Canales de Distribución son los conductos que -

cada organismo escoge para la distribución más com-

pleta, eficiente y econ6mica de sus productos o ser

vicios, de manera que el consumidor pueda adquirir-

los con el menor esfuerzo posible" (1) 

En términos agr1colas, se conocen como una serie de 

movimientos, actividades y operaciones que mueven al 

producto a lo largo de su ruta desde la empresa agr~ 

cola hasta el consumidor final. 

Son cuatro los canales que se conocen, los cuales no 

se usan siempre: estos son: Productor, mayorista, mi 

norista y consumidor. 

Estos canales se pueden combinar de acuerdo a las ne 

cesidades del organismo, en cuatro diferentes etapas: 

Cero etapas: Del productor al consumidor directamen

te. 

Una etapa: Del productor al minorista al consumidor. 

Dos etapas: Del productor al mayorista al minorista y 

consumidor. 

Tres etapas: Del productor al mayorista al interme~ 

rio al minorista y consumidor. 

(1) Alfonso Aguilar A. - Elementos de Mercadot~cnia CECSA 

P!g. 79. 
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Canales individualistas de distribuci6n son grupos infor

males de productores~ mayoristas y minoristas que nego

cian entre ellos comportándose con autonomfa. 

"Los sistemas de distr1buc16n vertical son redes profesi~ 

nalmente administradas y centralmente programadas de for

ma que produzcan econom!as funcionales y logren el m&ximo 

impacto comercial. Implica la extensi6n de las operacio 
' -

nes hacia arriba o hacia abajo de su nivel anterior" (1) 

Algunas definiciones de los diferentes canales se mencio

nan a continuaci6n: 

Mayoristas: Organizaci6n de negocios con capital y recu~ 
sos elevados, que pueden mantener gran cantidad de merca~ 

c1as en almacén, que compran y revenden mercanc1a en alm~ 

cén, que compran y revenden mercanc!as a tiendas de menu

deo ? otros comercios, que no vende en cantidades grandes 

a los dltimos consumidores. 

Minoristas: Empresas pequeñas que no tienen grandes re

cursos econ6micos, cuya funci6n principal es vender direc 

tamente al altimo consumidor • 

. (1) Philip Kotler Direcci6n de Marketing. Diana P~g. 690 
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1.4. Promoci6n: "Las promociones de ventas son todos aqu~ 

llos programas o actividades relacionados con la me

jor forma de ayudar a vender un producto en el punto 

de venta. En muchas ocasiones pueden perseguir obj~ 

tivos intermedios, como son: 

- Fortalecer los efectos de una publicidad. 

- Lanzamiento de un producto al mercado. 

- Llamar la atenci6n del comprador sobre el 

producto" (1) 

Publicidad: "Comprende todas las actividades median

te las cuales se diriqen al pablico, mensajes visua

les u orales con el prop6sito de informarle e influir 

sobre él para que com~re mercanc!as o servicios, o -

se incline favorablemente hacia ciertas ideas, inst~ 

tuciones o personas" (2) 

Desde el punto de vista mercadot~cnico la diferencia 

promoci6n y publicidad radica en que la primera, im

pulsa la venta en el punto mismo en que se realiza. 

(1) (2) Aguilar Alv4rez A.' Elementos de Mercadot~c

nia CECSA, P!g. 87 
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En las 6ltimas d~cadas el pa1s ha registrado un 

acelerado crecimiento en la poblaci6n urbana, 

principalmente en las ciudades grandes y media-

nas: este proceso de concentraci6n de la pobla-

ciOn origina constantes incrementos en la deman

da de productos alimenticios b~sicos. 

En la actualidad los mercados mayoristas están 

formados por locales improvisados alrededor de 

importantes mercados detallistas en todas las 

ciudades de la Rep6blica, ocasionando que el ere 

cimiento de la actividad comercial mayorista se 

haya efectuado en forma desordenada. 

En base a estas tendencias de crecimiento de los 

centros urbanos, se requiere establecer una red 

de comercializaci6n que permita una adecuada di~ 

tribuci6n de los productos alimenticios de cons!! 

mo b~sico , desde los centros de producci6n has

ta los de consumo. 

Considerando que el desarrollo y la evolucidn de 

las estructuras de producci6n y de mercado se 

han visto limitadas por lo inadecuado de los si~ 

temas existentes: es urgente crear la infraes--

tructura y la estructura administrativa, que pe~ 

mita resolver el problema del abasto y la comer

cializaci6n de los productos alimenticios en M~

xico, a trav~s de la creaci6n de una serie de 

Norl'las de Planeacidn de Centrales de Abasto, que 
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sin que sean objeto de su exacta aplicaci6n si -
representan una gula, y que, junto del conoc:imiell, 
to de la problem4tica a resolver se pueda ir ge!. 
tando un modelo especifico para cada situaci6n -
en particular. 

La creaciOn de Centrales de Abasto obedece a la 
necesidad de modernizar la actividad de distrib~ 
ci6n de v1veres, ast como la actividad comercial 
mayorista, debiendo garantizar el abastecimiento 
oportuno, suficiente y a precios razonables a las 
principales &reas urbanas del pats. 

Dentro del proceso de comercializaciOn de los 
productos alimenticios, las Centrales de Abasto 
juegan un papel muy importante, que es el de re! 
lizar la concentraci6n y distribuciOn al mayoreo 
de los producto• alimenticios en los grandes ce~ 
tros urbanos, debiendo atender a las demandas de 
la poblaci6n urbana y en algu~o• casos a los de 
la reqiOn circundante. 

Las Centrales de Abasto son ndcleos ubicados en 
los grandes centros urbanos que requieren de gra!!_ 
des cantidades de productos alimenticios para su 
consumo, actu!n como un medio de concentraciOn -
de la oferta para satisfacer la demanda de la p~ 
blaci6n. Son el punto de confluencia de la - -
oferta con la demanda de los productos alimenti
cios, donde se da la parte medular del proceso -
de formaciOn de los precios y de distribuciOn de 
los alimentos1 por tratarse de un mercado donde 
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las operaciones comerciales son fundamentalmente 

al mayoreo, por lo que ~eneralmente su actividad 

trasciende a toda la región donde se encuentre -

ubicada. 

Los principales productos alimenticios que se co 

mercializan en las Centrales de Abasto son: 

- Frutas, hortalizas y raíces feculentas. 

- Abarrotes. 

- Granos y Semillas. 

- L~cteos. 

- Av!colas. 

- Pescados y Mariscos. 

- c~rnicos. 

Estos artículos requieren de todo un sistema da 

instalaciones que permitan la recepci6n, exhibi

ci6n, conservaci6n, almacenaje, distribuci6n y -

venta: incluyendo también los servicios corres-

pendientes a la normalizaciOn, empaque, conserv~ 

ci6n en fr!o, asesor!a técnica, financiamiento y 

transporte: con el objeto de facilitar el comer

cio para apoyar el consumo y la producciOn de 

alimentos. 



A las Centrales de Abasto pueden concurrir a 

ejercer la actividad comercial: 

- Los productores. 
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- El sector oficial cuyo objeto sea la pro-

duccil5n, la comercializaci6n o la trans-

formaci6n. 

- Los comerciantes establecidos en los dife 

rentes mercados de la localidad, y princ~ 

palmente a los directamente afectados con 

la creaci15n de una central. 

- Los comerciantes en general y todas aque

llas personas f!sicas y morales que deseen 

participar en la comercializaci6n de los

productos alimenticios. 

Se considera que los ~rincipales usuarios de la 

Central de Abasto que intervienen directamente -

en el proceso de comercializaci6n de los produc

tos alimenticios, desde la producci6n de los al~ 

mentos hasta la distribuci6n de los mismos son -

los siguientes agentes: 

En relaciOn con la actividad del acopio: 

- Productores. 

- Agrupaciones de p~oductores. 

- Organismos nacionales habilitados por el 

Gobierno Federal para el manejo de produ~ 

tos alimenticios. 



.... 
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En relaciOn con la actividad del Abasto: 

Comerciantes medio mayoristas. 

Comerciantes mayoristas en l!nea amplia. 

- Comerciantes mayoristas en volúmen. 

Insti~uciones p~blicas. 

Tiendas de autoservicio. 

En relaciOn con la actividad de venta al detalle: 

- Locatarios de mercados públicos. 

- Pequeños comerciantes establecidos para -

la venta de frutas y hortalizas. 

- Comerciantes de tianguis y mercados sobre 

ruedas. 

- Cooperativas y sindicatos. 

- Tiendas de autoservicio. 

En funci6n al sistema de mercadeo, las operacio

nes que se realizan dentro de las Centrales de -

Abasto son: 

- Ventas de productores a mayoristas. 

Ventas de comisi6n de mayoristas a deta-

llistas. 

- Ventas de mayoristas a detallistas . 

- Ventas de productores a detallistas. 

- Subasta de frutas y hortalizas. 
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La funci6n básica de esta unidad es proveer de -

grandes cantidades de productos alimenticios a -

los detallistas, a fin de satisfacer la demanda 

de la poblaci6n; esta funci6n permite regular. la 

oferta y la demanda de los productos, coadyuvan

do en la formaci6n transparente de los precios. _ 

Entre las necesidades de la comercializaci6n de 

los productos alimenticios, es importante mencio 

nar que el crecimiento de la poblaci6n ha deter

minado el considerar en forma prioritaria el - -

acercamiento entre el productor y el consumidor 

para satisfacer en mejores condiciones las dema~ 

das de la poblaci6n. El logro de este acerca--

miento se puede conseguir a través del correcto 

funcionamiento de las Centrales de Abasto que r~ 

percutirá en mejores precios para el productor y 

el consumidor, lo que impulsará la producci6n de 

alimentos y ampliará las alternativas de consumo 

de la poblaci6n. 

En las Centrales de Abasto se debe evitar la mo

nopolizac16n del abasto en sus instalaciones, m~ 

diante la reglarnentaci6n de la propiedad del nG

mero de bodegas o la superficie de almacenamien

to m~ximo que pueda poseer una persona f !sica o 

moral. Es al sector oficial al que le correspo~ 

de determinar que tanta participaci6n puede tener 

una sola persona por medio del convenio de contra 

taci6n. 

También debe evitar las prácticas del excesivo -

interrnediarismo y del coyotaje, mediante una ve~ 

dadera y real promoci6n de la participaci6n di-

recta de los productores y del sector oficialque 
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junto con los particulares se genere una verdade 

ra competencia, en la que los beneficios se dis

tribuyan equitativamente entre los usuarios de -

las Centrales de Abasto. 

Rasta el momento existen pocos antecedentes en -

M~xico respecto a las Centrales de Abasto, en la 

actualidad algunas ciudades importantes del país 

cuentan ya con Centrales de Abasto, siendo nece

sario dotarlas de los sistemas e instalaciones -

que permitan el desarrol~o adecuado del comercio 

mayorista. 

2.2. ComercializaciOn de los Productos Alimenticios -

en las Centrales de Abasto. 

La comercializ~ci6n constituye un complicado pr~ 

ceso econOmico, compuesto por una gran variedad 

de operaciones dirigidas a lograr el acercamien

to entre la producci6n y el consumo, librando 

as! la distancia espacial, temporal, e informati 

va que los separa, configur!ndose como un proce

so integrador que al tiempo que los une, forma -

con ellos la tr!ada de actividades econOmicas 

que suelen resultar en la organizaci6n del siste 

ma econ6mico de toda sociedad. 

En el caso de las Centrales de Abasto la comer-

c ia lizaciOn aborda una serie de operaciones adi

cionales a los que realizaría en su sentido más 

puro, entre las más destacables están el trans-

porte y ellalrnacenamiento de mercanctas, la se-

lecci6n, tipificaci6n y normalizaci6n de los pr~ 
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duetos, la formación de unidades de venta o frac 

cionamiento en lotes y el acondicionamiento y 

envase para el transporte y almacenamiento. ~odo 

esto es indispensable por la naturaleza del art1 

culo perecedero alimenticio. 

Por otra parte la comercialización de los produ~ 

tos alimenticios en las Centrales de Abasto no -

presenta esquemas que respondan a modelos cons-

tan tes, puesto que cada producto presenta carac

ter1sticas propias y cada uno debe ser comercia

lizado por un canal que satisfaga los requeri--

mientos del articulo. El principal aspecto que 

condiciona la distribución d~ estos art!culos es 

la exigencia de que estos lleguen a los consumi

dores en buenas condiciones, lo que requiere de 

extremada rapidez en su comercializaci6n. Ade

m!s la estacionalidad de la gran mayor!a de los 

productos determina que la oferta no sea consta~ 

te trente a la demanda, por lo que se requiere -

de complejos, sistemas de almacenaje y conserva

ciOn que permitan la distribuci6n de los produc

tos. 

En la comercializaciOn de productos alimenticio~ 

es necesario poner en relieve la existencia de -

diversos tipos de problemas, que abarcan desde -

el productor hasta el consumidor final, los cua

les requieren de un tratamiento diferente y de -

v1as de actuaciOn distintas para su solución. 

En la pr!ctica esta distinción no _resulta ser 

tan clara, por estar intimamente ligados en los 

diferentes niveles de distribución. 
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El desarrollo de la comercializaci6n muestra 

otro aspecto cuya observaciOn permite valorar 

otras particularidades. Debido a diversos cam

bios experimentados por los factores que act1lan 

como determinantes de la oferta y la demanda , -

las distancias, temporal, espacial, cualitativa e 

informativa que median entre la producción y el 

consumo se han incrementado, dando lugar a un 

proceso de comercialización cada vez m~s largo , 

con lo que se ha llegado a formar una especiali

zaci6n en las etapas de la comercializaci6n. El 

hecho de mayor transcendencia que se advierte en 

este fraccionamiento del proceso, es la indepen

dencia de que suele gozar cada etapa frente a -

las demás, ocasionando el surgimiento de varios 

mercados interpuestos entre la producci6n y el -

consumo con agentes intermediarios que actúan 

como demandantes en unos y como oferentes en - -

otros. 

Este desarrollo que ha tenido el proceso de co-

mercializaci6n, ha determinado que se den compe

tencias desiguales entre productores, intermedi~ 

rios 'y consumidores minoristas motivado por el -

interés desigual de cada una de las partes en 

interacci6n, principalmente por los pequeños gr~ 

pos dominantes que han desarrollado un mayor po

der de negociaci6n generando conflictos, donde -

se afecta directamente a los extremos de la cade 

na comercial, que es donde se dan ambientes más 

competitivos. (Ver Cuadro No. 1) 
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2.3. Canales de Distribuci6n. 

Los Canales de Distribuci6n deben asegurar de 

forma permanente el abasto a los n~cleos consumi 

dores por medio de un eficiente flujo de mercan

c!as entre la producci6n y el consumo, este se -

debe realizar utilizando distintos canales. En 

el proceso de comercializaci6n de los productos, 

los canales estan integrados por el conjunto de 

intermediarios que se mueven entre la producci6n 

y el consumo. Este grupo de intermediarios está 

formado por acopiadores, comisionistas, introdu~ 

tores, mayoristas, medio mayoristas, minoristas 

y detallistas repercutiendo notablemente en las 

transacciones comerciales. 

La impor.tancia de las Centrales de Abasto dentro 

del canal de distribuci6n, radica en ser el pri~ 

cipal aqente de intermediaci6n, puesto que en 

ella se sitúa el punto central, donde se realiza 

la mayor!a y las m!s importantes operaciones de 

compra-venta al mayoreo, dando origen a la form~ 

ci6n de precios y a la distribuci6n de los ali-

mantos. Debido a su posici6n central, su funci6n 

y las modificaciones de que sea sujeta, tiene 

efectos multiplicadores al extenderse hacia ade

lante, detallistas, y hacia atras, productores . 

En ella se mueve todo un ejército de intermedia

rios denominados de diversas formas (intermedia

rios, coyotes, etc.) que sin ser necesarios den

tro del proceso de distribuci6n s! determinan en 

gran medida su funcionamiento. 
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En el elemento intermediario su importancia estri 

ba en que la mayor1a de los productores carecen 

de los recursos, principalmente económicos, para 

poder realizar ellos mismos la distribución de -

sus articules, por lo que en la mayor1a de los -

casos se ven forzados a depender de él para que 

éste realice las funciones distributivas que el 

productor no puede realizar. Además con el desa 

rrollo de su actividad y funci~n mercantil ofre

ce al productor experiencia, especializaci6n, 

una alta escala de operaci6n y una serie de ser

vicios derivados de la misma actividad comerciaL 

Lo que ha causado graves problemas es que el in

termerdiario en su posici6n priviligiada de ser 

el centro entre la producci6n y el consumo ha 

abusado de su relativa indispensabilidad, ocasi~ 

nando que cada vez sea mayor la brecha entre los 

productores y los consumidores, oprimiéndolos 

notablemente y repercutiendo en altos costos res 

pectivamente. 

Los principales canales de distribuci6n que se -

dan dentro del proceso de comercialización son: 

tradicional, institucional y empresarial modern~ 

zado. 

ETAPAS DE LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS 

ALIMENTICIOS PERECEDEROS: 

- Acopio de la producción en las zonas producto

ras, para ser enviada a los principales centios 

de consumo. 
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- Concentración y distribución al mayoreo de los 

productos alimenticios en los centros urbanos. 

- Distribución al detalle a los consumidores fi-

nales. 

El Canal Tradicional de Distribución presenta 

tres etapas consecutivas: 

- C~ntros de acopio 

- central de Abasto 

- Mercados de venta al detalle, tianguis , 

mercados sobreruedas y pequeños o media

nos comercios. 

El Canal Institucional también presenta tres eta 

pas consecutivas: 

- Bodegas rurales (BORUCONSA) y Centros de 

Recepci6n Pesqueros. 

- Bodegas estatales CANOSA y Almacenes CON~ 

SUPO) y Centros de Distribución de Produc: 

tos Pe!iiqueros. 

- Tiendas CONASUPO y Tiendas Tepepan. 

Finalmente el Canal Empresarial modernizado prese~ 

ta dos etapas consecutivas: 

- Bodegas de acopio 

- Tiendas de autoservicio 
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La comercializaci6n de productos alimenticios -

se caracteriza por una gran variedad de relacio

nes comerciales dentro de los canales de distri

buci6n, asi corno por la complejidad de las mis-
mas. (Ver Cuadro No. 2) 

Las relaciones comerciales que se han venido da!!_ 

do en los canales de distribuci6n, generalmente 

se han desarrollado por medio de esfuerzos indi

vidualistas, debido a que cada una de las partes 

ha mantenido su independencia frente a los demás 

integrantes que conforman el canal de distribu-

ci6n, todos ellos est!n de acuerdo en comercial~ 

zar los productos a los costos más bajos posibles 

y con el mayor rendimiento proporcional a la in

versi6n y a los.· riesgos asumidos. 

Los sistemas de distribuci6n vertical y horizon

tal, ofrecen una amplia gama de posibilidades de 

agrupaciones eficientemente administradas y 

centralmente programadas que coordinen losesfue;:_ 

zos de todo el canal de distribuci6n hacia un 

objetivo en coman de tal menera que se obtengan 

los mayores beneficios. 

Los sistemas de distribuci6n vertical consisten 

en la coordinaci6n integral de la etapa sucesiva 

de producci6n y distribuci6n, esto es, que se 

integren programas desde la producci6n hasta el 

cómo se va a realizar la distribuci6n a los con

sumidores finales, de esta forma cada art!culo -

que se produzca tiene un lugar asegurado dentro 

del mercado, a través de acuerdos establecidos -

desde antes de la producci6n. Por medio de este 
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tipo de distribuci6n se evita la desconfianza 

del campesino ya que desde el inicio del periodo 

agr!cola puede asegurar la venta de su 

ci6n, eliminando entre otros problemas 
produc-

la repet!_ 

ci6n excesiva de los servicios .. as1 como las COJE_ 

pras oport~istas que realizan los intermediarios 

y coyotes y de los que frecuentemente resultan -

victimas los productores. 

En la cornercializaci6n de los productos alirnent!_ 

cios existen diferentes formas en las que se pu~ 

de dar la integraci6n vertical de distribuci6n : 

una puede ser por ejemplo, que las etapas de pr~ 

ducc16n y distribuci6n pertenezcan a una sola -

persona o agrupaci6n los que obviamente van a 

producir lo que est!n en posibilidad de distri

buir: otra forma puede ser lograr la coordinaci6n 

de la Producc16n y distribuci6n por medio del -

poder!o o fuerza econ6rnica que ejerza una de las 

partes sobre la otra. La tercera alternativa, -

es el establecimiento del sistema contractual el 

cual por medio de contratos entre la producci6n 

y el consumo asegura el cumplimiento de cada una 

de las partes. 

Los sistemas horizontales de distribuci6n origi

nan una posibilidad más de asociaci6n, solo que 

esta se da en el mismo nivel, ya sea en la pro

ducciOn o la distribuci6n. Este sistema es im

portante por su utilizaci6n puesto que ofrece 

tanto a los productores como a los distribuido

res la opci6n de agruparse entre ellos mismos 

para afrontar dificultades que en una posici6n -

individualista les ser!a sumamente dif1cil enfre!!_ 

tar, adem!s el hecho de agruparse, origina que -

se combinen sus experiencias, sus esfuerzos, sus 

recursos o simplemente el que se compartan los -

riesgos. 
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2.4. Part1c1pac16n de las Centrales de Abasto en los 

Servicios Integrados de Abasto (S.I.D.A.} 

Distribuir adecuadamente los alimentos entre la 

poblaci6n consumidora , hacer que lleguen a su -

destino final en buenas condiciones y con oport~ 

nidad, lograr que el productor reciba un precio 

remunerativo y reducir al m!nimo las mermas, su

pone el establecimiento de una Ted moderna de -

servicios e instalaciones tales como: 

- La normalizaci6n que unifica el lenguaje 

comercial y que permite identificar las carac

ter1sticas del producto, diferenciar su precio 

y dar formalidad a las operaciones. 

- El almacenamiento, que prolonga la vida de los 

productos y es parte fundamental de un mercado 

que requiere suficiencia y oportunidad en el -

abastecimiento as! como estabilidad en los pr~ 

cios. 

- El transporte, que ha de suministrar servicios 

generales y especializados en apoyo de la dis

trihuciOn a nivel nacional y regional. 

La comercializac16n, que promueve una mejor 

organizaci6n y equilibrio de las operaciones -

comerciales entre productores, comerciantes y 

consumidores. 

- El financiamiento, que facilita el acceso al -

flujo de recursos crediticios a trav~s de mee~ 

nismos apropiaeos en las operaciones de acopi~ 

almacenamiento, transporte y comercializaci6n. 
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- La informaci6n, aue introduce elementos de 

transparencia en todo el proceso, orienta al -

productor, da seguridad en la operaci6n y apo

ya la toma de decisiones en materia de planea

ci6n y programaci6n. 

Donde las Centrales de Abasto participan como 

uno de los principales elementos de apoyo, coad

yuvando al logro de los objetivos del s.r.o.A. , 
siendo estos los siguien~es: 

- Coadyuvar al mejoramiento del nivel nutricio-

nal de la poblaci6n y en el esfuerzo nacional 

de incrementar la disponibilidad de alimentos. 

- Procurar la ordenaci6n y coordinaci6n de los -

esfuerzos requeridos para racionalizar y moder 

nizar el abasto en nuestro pa!s. 

- Alentar la producci6n y productividad de las -

actividades agropecuarias y pesqueras y apoyar 

su pro9ramaci6n. 

- Proteger el poder adquisitivo de los consumido 

res y el ingreso de los productores. 

- Promover el mejoramiento de la calidad y mane

jo de los productos y apoyar a productores y -

comerciantes para incrementar su eficiencia. 
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Con el fin de garantizar su vertebración ágil y opor

tuna, el programa propone las siguientes estrategias: 

- Actuar en renglones estrat~icos que permitan

racionalizar y modernizar el proceso de abasto. 

- Conjuntar esfuerzos del sector público federal 

y promover e inducir la participaci6n de los -

gobiernos estatales y municipales y de los sec 

tores privado y social. 

- Concentrar esfuerzos mediante la aplicaci6n 

combinada de mecanismos de apoyo del gobierno -

federal, inversi6n p~blica directa, asesoría -

t~cnica, apoyo financiero y la promoci6n y el 

fomento. 

Por todo lo anterior, la participaci6n de las 

Centrales de Abasto es determinante para el logro 

de los objetivos del S.I.D.A. 

2.5. Importancia de integrar a las Centrales de Abas

to en un Sistema de Informaci6n de Mercado. 

La ausencia de informaci6n de la actividad comer 

cial en el desarrollo de la comercializaci6n de 

los productos alimenticios b~sicos, ha ocasiona

do que se de una serie de imperfecciones en el -

desarrollo de esta actividad, ocasionando un 

gran desconcierto, donde solo unos cuantos por -

conocer la informaci6n son los que se aprovechan 

de la situaci6n afectando a los extremos de la -

cadena comercial. 
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La falta de inforrnaci6n no solo repercute en los 
precios, al permitir la proliferaci6n de elemen
tos rnonopol!sticos, sino que además dificulta la 
actuaci6n de la pol!tica rectora del abasto naci2 
nal en lo relativo al conocimiento de la verdade
ra situaci6n y a la adopci6n de medidas para re
gularlo en cuestiones tales como el equilibrio -
de la oferta y demanda de alimentos, programa-
ci6n de necesidades, participaci6n en la determ~ 
naci6n de precios de garant!a, concesi6n de ayu
da a la producci6n, observaci6n de la evoluci6n 
del costo de la alimentaci6n y previsiones sobre 
el mismo, adecuaciOn y acercamiento entre precios 
de origen y destino y, en general, en todos los 
aspectos relacionados con la comercializaci6n y -

distribuc16n de los mencionados productos alimen 
ticios. 

La transparencia que requiere una red de comer-
cializaci6n de los productos alimenticios bas!
cos, s6lo se puede ccnseguir cuando todos los 
que participan en ella la conozcan y la compren
dan, esto es, que toda la inforrnaci6n que in
fluya en las decisiones de los participantes de
ba estar a disposici6n de ~stos por completo y -

en igual volumen. Como estas infortr1aciones son 
cada vez mayores, debido a que el constante cre
cimiento de la poblaci6n ha determinado increme~ 
tos considerables tanto en el campo de la produ~ 
ci6n como en el de consumo, es necesario que - -
estos centros se encuentren intercomunicados por 
medio de un sistema que proporcione todos los 
datos que sean necesarios para que los partici-
pantes puedan decidir en cuanto a comprar o ven
der • 
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~na mejora de la ~~ansparencia del nercado se 

?Uede conseguir a través de dos aspectos: el pri 

mero es la elevación del nivel general de infor

maci6n sobre las condiciones relevantes, 9resen

tes y futuras, para las decisiones de los parti

cipantes en el mercado: el segundo consiste en -

la creaci6n de una auténtica icualdad de oportu

nidades de información entre los que ofrecen y -

los que demandan, esta exigencia es más necesa-

ria cuanto mayor sea la diferencia entre el gra

do de concentración de la. oferta y la demanda . 

Como el aumento del nivel ~eneral de informaci6n 

contribuye efectivamente a mejorar la compren--

si6n del mercado y a reducir el riesgo del mism~ 

es de suma importancia que junto a la creaci6n -

de las Centrales de Abasto se establezca un sis

tema de informaci6n, que sirva como un mecanismo 

de interconexi6n entre los mercados, y cue cuyas 

funciones deban ser las de obtener los datos que 

afecten al proceso de comercializaci6n y la de -

distribuirlos oportuna!'\ente entre todos los invo 

lucrados. 

Dicho sistema de información se debe implantar a 

trav~s de la creación de una central de informa

ci6n que en forma coordinada con los Centros de 

Acopio, las Centrales de Abasto y los mercados -

detallistas integren un mutuo y libre flujo de -

informaci6n de las relaciones comerciales impe-

rantes en el mercado para que cada uno de los 

participantes conozca las condiciones de compra

venta en el momento que deoee efectuar alguna 

transacción. 
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La central de informaci6n debe tener como objet~ 

vo principal el de proporcionar informaci6n ---

véraz, completa, oportuna y relevante, que sirva 

de apoyo para la toma de decisiones en transac-

ciones comerciales, en materia de pol!ticas y 

planeaci6n en cuanto al abasto de aliMentos en -

coordinaci6n con los sectores involucrados. Esto 

es,que informe acerca de los precios a que se 

realizan las compras, as! como los voltlmenes de 

entrada y salida de las Centrales de Abasto, las 

condiciones en las zonas de producción y los pr~ 

cios de compra y venta al detalle, entre otros -

datos, para que las operaciones se realicen con 

transparencia y se propicie un mercado competit~ 

vo. 

La central de información debe de contar con of~ 

cinas representantes en cada uno de los centros 

de producción y consumo, puesto que es en ellas 

donde se debe recibir y procesar toda la inform~ 

ci6n generada en los diferentes centros, para 

ser enviadas inmediatamente a cada uno de los 

vértices de la red para su difusi6n· a nivel lo

cal y regional. 



CENTRAL DE INFORMACION 

CENTROS DE ACOPIO 

CENTRALES DE ABASTO 

MERCADOS DETALLISTAS 

CENl'RAL DE 

INFORMACICN 

DE~ 

38 

CENTROS DE ACOPIO 

CENTRALES DE ABASTO 

MERCADOS DETALLISTAS 
! 

El servicio de informaci6n debe desarrollar ias 

siguientes actividades: recopilaci6n de datos, 

1difusión sistemática de informaci6n: accesibili

dad o consultas: emisión de boletines con espe-

cial atención en la publicaci6n per!odica y ahá-
1 

lisis de la informaci6n para efectos de planea--

ción y programaci6n. 

La disponibilidad y oportunidad de la informa--

ción contribuirá a disminuir prácticas especula

tivas y el turismo de productos que se han dado 

ante la carencia de la misma permitiendo un mer

cado m!s competitivo, configurando una autentica 

red nacional. 

2.6. Otros Requerimientos de las Centrales de Abasto. 

Existen otros condicionantes en la elaboraci6n -

de Centrales de Abasto que afectan directamente 

el proceso de comercialización de los productos 

alimenticios, como son: el criterio de selecci6n 

de la población donde se deba crear una Central, 

en que lugar se deben edificar, caracter1sticas 

de sus bodegas, compatibilidad urbana, etc., ya 

que la buena selección de e~tos determinará el -

buen funcionamiento de una Central de Abasto. 
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La selecci6n de las localidades donde se deban -

crear Centrales de Abasto, se debe efectuar en -

base a su magnitud poblacional actual y futura , 

ya que la demanda de la poblaci6n consumidora es 

la que determina el flujo de productos alimenti

cios hacia el centro urbano, y el ritmo de las -

actividades en el proceso de distribuci6n de los 

productos a trav~s de las unidades de abasto y -

comercio al detalle. 

Los centros de poblaci6n con m!s de 200,000 habi . -
tantea se caracterizan por tener una completa 

actividad comercial, por medio de canales de - -

comercializaci6n que requieren de servicios de -

concentraci6n, los que deben ser apoyados con la 

dotaci6n de Centrales de Abasto. 

De 400,000 a 2'000,000 de habitantes es muy nec~ 

saria en virtud de que estas localidades se 

caracterizan por tener una gran actividad comer

cial. En localidades mayores de 2'000,000 de 

habitantes la dotaci6n es total.11'\ente indispensa

ble. A partir de 5'000,000 es reco"endable est~ 

diar la conveniencia de dotar m!s de una unidad, 

en funci6n de la complejidad de funcionamiento -

urbano y los problemas de operaci6n interna que 

presentar!a una Central de Abasto de grandes pr~ 

porciones. 

Estos criterios de selecci6n de localidades son 

los que en base a minuciososestudios ha determi

nado la secretar1a de Asentamientos Humanos y 

Obras PQblicas, tomando varios indicadores como 

el de considerar el consumo medio anual por hab~ 

tante, que es de 170kg. de frutas y hortalizas, 

entre otros aspectos. 
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La correcta vinculaci6n de las Centrales de Abas 

to con los diferentes usos del suelo, son impor

tantes en la planeaci6n y desarrollo de las loe~ 

lidades, para evitar mezcla de usos que producen 

interferencia de actividades y funcionamiento, -

que a su vez generan congestionarniento y deterio 

ro del medio. 

Debido al tamaño e intensidad de la actividad, -

las Centrales de Abasto atraen una serie de act~ 

vidades, complementarias y compatibles, entre 

las cuales se encuentran las siguientes: 

/ 

Comercio de insumos agropecuarios, princ~ 

palmente semillas mejoradas, fertilizan-

tes e insecticidas. 

- Agencias, talleres y refaccionarias de 

vehículos, espe~ialmente de carga. 

- Comercio de otros productos no alimenti-

cios de consumo popular que se distribu-

yen en tlapaler!as, mercer!as, etc. 

Gasolineras. 

- Hoteles, baños p~blicos, restaurantes y -

fondas. 

- Terminales o paraderos de transporte urba 

no y suburbano. 

Los usos del suelo derivados de estas actividades 

son compatibles con las Centrales de Abasto. 
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En cuanto a la vialidad y los transportes, las 

Centrales de Abasto se deben localizar en auto-

pistas, carreteras o libramientos urbanos. 

Para la planeaci6n y ejecución de las acciones 

de las Centrales de Abasto se requiere conocer y 
evaluar la capacidad de las redes de infraestru~ 

tura existentes, o los programas de construcci6n 

y ampliaci6n de las mismas, de tal manera que la 

dotaci6n de este tipo de unidades no incida nega 

tivamente sobre la infraestructura. 

Por los servicios que proporcionan las Centrales 

de Abasto, se beneficia a la totalidad de los -

habitantes de la localidad y a una parte impor

tante de la poblaci6n dentro del área de influen 

cia regional. Debe preveerse que acudirán a 

abastecerse a ella los detallistas de la ciudad 

y de otros centros urbanos medianos y pequeños -

que se ubican dentro de su área. De esta manera 

la poblaci6n existente en la misma debe ser toma 

da en consideraci6n para determinar las dimensio 

ncs de la Central de Abasto. 

La localizaci6n de la Central debe considerarse 

fuera de la mancha urbana y en sentido contrario 

al crecimiento de la ciudad, vinculada directa

mente con vías principales de comunicación, que 

permitan desarrollarla directa y adecuadamente -

para facilitar el traslado de usuarios y mercan

cías, de la regi6n hacia la Central y de esta 

hacia el interior de la ciudad. 
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Las zonas aleda~as al terreno no deberán conte

ner actividades que produzcan contaminación, as! 

como aquellas que por razones similares puedan -

ser afectadas con la instalaci6n de la Central. 

Es necesario disponer de superficie suficiente -

para las necesidades actuales y futuras, as! 

como para establecer la adecuada integraci6n de 

la Central a la ciudad, considerando los requer~ 

mientas siguientes: 

- superficie para la construcción de la Cen

tral de Abasto. 

- Superficie para ampliaci6n. 

- zona de amortiguamiento urbano en torno a 

la Central. 

- Zona de usos compatibles, externa a la Ce~ 

tral, para la instalaci6n de la infraestrus_ 

tura urbana co~plementaria. 

- zonas de transici6n urbana para el estable 

cimiento de act:i.vidades afines y apoyo a -

la central, que puedan vincularse con los 

usos urbanos del suelo. 

En la selecci6n del terreno deber~ preveerse la 

existencia de redes de infraestructura: agua p~ 

table, drenaje, energ!a el~ctrica, tel~fono y la 

disponibilidad de los servicios correspondiente~ 

as! como la existencia de vías de acceso pavime~ 

tadas. 



43 

Las dimensiones del predio estarán en correspon

dencia con las caracter!sticas previstas en un -

proyecto arquitectónico, al igual que las super

ficies para estacionamiento, áreas verdes, ande

nes y otras áreas de uso coman, de acuerdo a - -

cada caso en particular. 

Los productos que se comercializan en las Centra 

les de Abasto por su naturaleza perecedera, re

quieren de un almacenamiento adecuado para su -

mejor conservación y aprovechamiento, excepto 

los abarrotes, granos y semillas que ofrecen ma

yor facilidad para su almacenamiento. Las pri~ 

cipales instalaciones que requieren las Centrales 

de Abasto son: cámaras refrigeradoras, cuartos -

de maduración y en el caso de frutas, hortalizas, 

y ra1ces feculentas, máquinas para lavado y sele~ 

ci6n. La finalidad de contar con estas instal!_ 

cienes es la de ampliar la vida de los productos 

perecederos y pecuarios, coadyuvando a que el 

proceso de abasto de los mismos se realice de -

manera adecuada y eficiente. 

Las caracter1sticas de ventilaciOn e iluminación 

natural se adecuarán en todo caso a las condiciQ_ 

nes climáticas de la localidad. Asimismo deberá 

preveerse en las bodegas, iluminaci6n artificial 

suficiente e instalaciones de agua potable, dre

naje, energ!a el~ctrica y tel~fonos. 

En lo referente al almacenamiento en fr!o se de

be considerar el diseño modular de cámaras frigQ_ 

r1ficas de diversas capacidades para el almacen~ 

miento adecuado de los productos seleccionados. 
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Estas instalaciones deben funcionar también co~o 

cámaras de maduraci6n, con lo cual se obtendrán 

condiciones 6ptimas para la comercializaci6n. 

Deberán instalarse frigoríficos en el interior -

de las bodegas, de acuerdo a las necesidades - -

individuales de cada comerciante. Además se debe 

instalar un frigorífico común para que los co~e~ 

ciantes con menor poder econ6mico puedan conser

var sus productos. Estefrigor1fico dispondrá de 

cámaras de refrigeraciOn para distintos tipos de 

productos. 

En el caso de la superficie destinada para la 

circulaci6n vehicular y peatonal, se deben consi 

derar los siguientes aspectos: 

- El dimensionamiento del sistema vial de 

acceso y la vialidad interna se determina

rán en funciOn del volumen esperado de ve

hículos al d1'.a. 

- El acceso a la Central debe hacerse por 

medio de un ramal de la v!a principal cer

cana o cuando menos un desvío de ésta. 

Debe existir una entrada y salida de vehí

culos, para el adecuado control administr~ 

tivo de la Central. 

La circulaci6n vehicular dentro de la Cen

tral debe ser en un solo sentido para evi

tar congestionamientos. 
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Los patios de maniobras que estén frente a 

las bodegas deben servir exclusivamente 

para descarga y carga de productos; por 

ning~n ~otivo se usarán como estacionarnie~ 

tos por los bodegueros o cualquier otro 

usuario de la Central. 

La separación entre andenes, incluyendo 

circulaciOn y 4reas de maniobras, tendrán 

un ancho m!nimo de 45 metros. 

La circulaciOn de los peatones dentro de -

las naves puede ser a través de los ande--, 
nes de carga y descar~a, cuando ~stos esten 

destinados para la exhibición y compra-ve~ 

ta de productos, o a través de una circul~ 

ciOn interior intermedia entre bodegas - -
I 

(pasillo de compradores), cuando as! este-

dispuesto de acuerdo con el diseño de las

naves. 

- El movimiento de veh1culos deberá realiza~ 

se sin interferir en el funcionamiento no~ 

mal del sistema vial, respondiendo adecua

damente a las funciones operativas de la -

Central y las necesidades de los usuarios. 

Las Centrales de Abasto deben contemplar grandes 

espacios destinados para estacionamiento de los 

usuarios. Se consideran dos tipos de estaciona

mientos importantes en la Central; unos deben 

quedar ubicados fuera de la zona de bodegas, que 

servirán de amortiguamiento de flujos de camicnes 
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que la abastecen, en las horas pico; los otros -

se localizan dentro de la zona de bodegas, para 

el uso de compradores y bodegueros. 

Las instalaciones y servicios complementarios, -

dentro y fuera de la zona de bodegas, deben dis

poner de estacionamientos suficientes, ~ fin de 

asegurar el funcionamiento eficiente de todas 

las actividades de la Central. 

Componentes F!sicos de una Central de Abasto. 

Los componentes f !sicos que requiere una Central 

de Abasto, son las instalaciones necesarias para 

el buen funcionamiento de la actividad comercia~ 

puesto que en ellos se debe soportar la comerci~ 

lización de los productos alimenticios a trav~s 

de la contemplaci6n de todas las instalaciones y 

servicios que deben considerarse dentro de una -

Central Alimentaria. 

Los componentes f !sicos están constitu!dos por -

la infraestructura urbana interna a la unidad, -

las instalacionas básicas y auxiliares necesari.as 

para la operaci6n de la Central y las instalaci~ 

nes complementarias que apoyan su funcionamiento. 

En el siguiente cuadro se mencionan cuales son -

los requerimientos de componentes f!sicos para -

Centrales de Abasto. (Cuadro No. 3) 

Para obtener el dimensionamiento de los compone~ 

tes f!sicos, se debe tomar en cuenta el área de 

bodegas de productos perecederos por ser la más 

importante dentro de las Centrales, por lo que 

se 1 e debe considerar como el. indicador 
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para el cálculo de las superficies de los restan

tes componentes. Para este fin, se debe tornar 

como elemento básico el dimensionamiento de la 

superficie de las bodegas de frutas y hortalizas. 
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INSTALACIONES Y SERVICIOS 

lledcqas 
BSsculas 

Bl\SlCOS 

Mnduraci6n y F'rJqorHtcos 
/\nd&l de Cilrqa y 1Jcsc.1rgil 
Cubierto 
/\reas de Circul.1ci6n Pcato-
11al, !lllnquctas 
l\rea Vchtcular de CirculacJ6n 
y Maniobras 
Estacionamiento de llutm>óvJ
les 
E.<1tacionamJento de Cnniones 
/IL::ceso Vchicular y Pc.1tom 1 
l\reas Ven:lcs 
Oficinas MnJntstratívas 
Sanitarios P!lblicos 
Dep6si to de l\gti.1, 1•,mque 
Elev-.tClo 
C.1sct:a de \lic¡J lanc1a 
Caoot.A ch o.: ... tn1l d(' !~1tr11<lnH 
y Salidns 
(larda PcrJmctral 
Dc[Ósi to du P.tlHUrfl, AtPa parn 
Equi¡-o dC> L11npü•za 
Oficinas de srcrt1 
OfJcimm Pl1bhc11s (l'f-1111, SSI\ 
\' otras) 
f\J.·ca clP íl:C'f;í_"JVi'l par1t Puturp 
Cre>cimüonto 

/\UXILIARES CO~PLEMENTARIOS 

Nave Abierta para Produc
tores 
Mdl!n Pelltcroal CUbierto , 
Pasillos Interiores 
/\rcm do 1'ranstxirdo Vehicu
ln r 
~rto do ~e, tlcrra
micntas, Taller de Milnteni 
miento -
Y.nea l de ReparaciOn de -
Envas~s 

Servicios 1-'édicos 
O(Jcinos de l\Seoodn Con
tllhle, Jurfdica, Fiscal y 
otras Of.icilms ele Asocia
cirnce do Canerciantes y 
Transportistas 
!=al para Lonja 
C1fct1•rtoe 
Sorvicioo Bancarios 
Notmolizaci6n de Productos 

Oficinas de O:lrreos 
Oficinas de Tel41qrafos 
Oficinas de Teléfonos 
Servicio de Telex \' 
Radiotelefonía 
Paradero de Transporte 
Urbano y Suburbano 
Talleres y Distr1.buci6n 
de Refacciones Jlul:a!Dtrl
ces 
r.a!lOlineda y Servicio de 
L."lvado y Engrasado 
Baños Pablicos, l'eltx¡Ueda 
Iocal de Distribuci<ln de 
Insll!DB l'lgdoolas y Pecua
rios 
1'abacruerfa, Peritdicos y 
Similares 
Rc?et:aurantes 
A"'1itorio y Centro Social 
llotol 
Ctrtercios para satisfacer 
necesidades de los Usuarie>s 
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En la ciudad de Méxi.co-Tenochtitlán, el centro comer

cial Azteca era el mercado de Tlatelolco situado en -

las cercanías del Templo Mayor, esta ubicaci6n obede

c!a a que colindaba con una bahía denominada "La Lag~ 

nilla", donde convergían los 6anales que eran el pri~ 

cipal medio de cornunicaci6n y transporte. Desde en1:o!:!. 

ces existían dos tipos de comerciantes: Los Viajeros 

y los Sedentarios. 

De 1521 at821, es decir durante la época colonial, la 

ciudad de México contin~a actuando como centro de - -

atracci6n de la vida pol!tica, cultural y econ6mica. 

En esta época, los mercados se ubicaban en la. Plaza -

Mayor, los Portales, el Parian y el Baratillo: poste

riormente se comercializa en la Plaza del Volador - -

cuando en 1798, la Plaza Mayor deja de ser mercado 

definitivamente, por ordenes del Segundo Conde de Re

villagigedo. 

El abasto y los precios de v!veres eran regulados con 

p6sitos, trojes y alh6ndigas, pues era buscado, tanto 

por los Aztecas como por los Españoles, que la regul~ 

ci6n de los precios no fuera directa (mediante decre

tos del gobierno) sino que éstos variaran paralelame~ 

te a la oferta, recurriendo a las reservas almacena-

das: compradas cuando las cosechas eran abundantes y 

baratas. 
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La Merced se inaugu~~ cuando desaparece el Mercado 

del Volador en 1890 y subsizte hasta la década de los 

cincuentas, cuando es demolida y se construye lo que 

hoy se denomina Nave Mayor. El mercado de la Merced 

se establece originalMente en el oriente de la ciudad 

que era el barrio pobre, mal trazado y de habitación 

popular de la antigua ciudad de México. 

El Mercado de la Merced crece lentamente desde su ini 

cio hasta que se emprende la Revolución Mexicana en -

1910, en paralelo con el crecimiento demogr4fico de -

la ciudad. Es a partir de esta fecha cuando por la -

misma lucha armada, por el surgimiento de un México -

Moderno, el crecimiento urbano en todo el pa!s, pero 

principalmente en el Distrito Federal, se acelera, 

repercutiendo inmediatamente en el mercado mayorista. 

En México, la problemática de la comercial1.zaci6n y -

el abastecimiento de productos alimenticios perecede

ros de todo el pa!s y por consecuencia de la Ciudad -

de México, se inicia en la misma producción, dado que 

la agricultura nacional se ha caracterizado por el 

exagerado fraccionamiento de los predios agr1colas, -

por una escasa organización social, por la falta de -

técnicas productivas y por el bajo nivel cultural de 

los agricultores, repercutiendo en una productividad 

limitada. Por otra parte, el abasto de los producto; 

alimenticios de la Ciudad de México que se llevaba en 

la Merced se hab1a venido convirtiendo en un problema 

de grandes magnitudes y dificil soluci6n, ocasionado 

principalmente por su ubicación. 

En la ciudad de México, el mercado de la Merced cons

tituía el Centro Comercial más importante del pa!s, -

pues a la vez que era cons~idor, tambián operaba - -
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como abastecedor y distribuidor mayorista, para otros 

mercados de la ciudad, as1 como para otros de la Rep~ 

blica. Por lo cual practicamente defin!a las condi-

ciones en que operaba la red nacional del abasto, e -

influ!a en todos los aspectos de la producci6n, el -

acopio y la distribuci6n de alimentos. 

En 1979, se comercializaban en la Merced 16,997 tone

ladas de alimentos por d1a o sea 46.92% del consumo -

nacional, desglosado de la siguiente forma: 

"PARTICIPACION DE LA MERCED EN EL 

ABASTO NACIONAL" 

ABASTO NACIONAL 
TONS. 
DIA 

Participaci6n Merced: 

Consumo en el D.F. y Area Metrop~ 

tana de Frutas y Legwnbres ...... 9,405 

Consumo en el D.F. y Area Metrop~ 

litana de Abarrotes y V!veres ... 3,598 

Reexpedici6n de Frutas y Legumbr~ 

de la Merced al resto del Pa1s ••.• 2,334 

Mermas ........................... 1,660 ======== 

SUB TOTAL : 16,997 

Participaci6n del Resto del Pa!s: 19,231 

TOTAL (CONSUMO NACIONAL) : 36,228 

• 

25.96 

9.94 

6.44 

4.58 
b====== 

46.92 

53.08 

100 

Fuente: Bufete de An!lisis Socioecon6mico, S.A. 
Año 1979. 
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PARTICIPACION OE LA MEñC~O EN EL ABASTO NACIONAL 
DE PRODUCTOS ~RECEDEROS 

CONSUMO NACIONAL 
36,128 TON. 

100°/o -"""~~!"'C""I-~~-... 

16,997 TON. 

46. 92°.4 

DESABASTO IJIA/110 EN LA MERCED 

AEEXPEDICION AL RESTO DEL PAIS 

CONSUMO A. M.O. F. ABARROTES Y VIVERES 
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En el Mercado de la Merced y de Jamaica se abastecían 

diariamente1 provenientes de la Ciudad de México y - -

Area Metropolitana un total de 122,652 comerciantes ; 

"58,988 Locatarios de Mercados Püblicos, 26,624 Loca

tarios de Mercados Sobre Ruedas, Tianguis y ambulan-

tes; 14,131 tenderos de Miscelaneas de Barrio, 11,653 

comerciantes del Area Metropolitana excepto Distrito 

Federal y 11,257 restauranteros, fonderos y comprado

res diversos" 

Corno se puede observar, la importancia de la Merced -

radicaba en la cantidad de productos que manejaba, -

junto a ella mercados como el de Jamaica para la ven

ta de frutas, verduras y flores; el Mercado de San -

Juan para la venta de aves¡ y el Mercado de la Viga -

para la distribuci6n de pescados y mariscos¡ con los 

que complementaban su actividad abastecedora, solo r~ 

presentaban volúmenes de venta minoritarios, que sol~ 

mente manajaban un promedio de 1,~90 toneladas de ali 

mento por d!a entre los tres. 

Las 16,997 toneladas de alimento eran comercializadas 

en un total de 1,813 bodegas distribu!das como se - -

muestra en el siguiente cuadro: 
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DISTRIBUCION DE BOD~GAS EN LA ZONA DE LA MERCED; 

POR ESPECIALIDAD, SUPEP.FICIE TOTAL Y MEDIA 

DE QUE DISPONIAN 

SUPERFICIE SUPERFICIE 
BODEGA DE : CANTIDAD 

~ ~?, 

Frutas y Hortalizas 1,345 97,351 72.38 

Abarrotes y Víveres 270 27,060 100.22 

Chiles Secos y Especias 131 8,647 66.01 

Cremerías 67 3, 015 45 

======== =========' ========= 

TOTAL : 1,813 136,073 75.05 

(1) Bufete de An4lisis Socioecon!micos, S.A., Año 1979. 
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2.- PROBLEMATICA DE LA MERCED. 

De las 1,813 bodegas que exist1an, el 14% eran propi~ 

dad del comerciante y el 86% restante estaban arrenda 

das o subarrendadas. Los comerciantes que ten!an bo

dega propia, ten!an la necesidad de rentar, además de 

uno a tres locales más, siendo estos el 53%. 

Las rentas que pagaban eran muy altas, debido a que -

el propietario asignaba el costo de acuerdo al lugar 

y prestigio comercial, además los valores de las bod~ 

~as en propiedad y el valor del traspaso de las arre~ 

dadas eran sumamente elevados, lo que se manifiestaba 

en falta de competencia, ori~inada por lo dificil del 

acceso a nuevos comerciantes o productores a la zona. 

Adem!s de estas bodegas que se dedicaban exclusivamen 

te al comercio de v!veres, exist!a una gran cantidad 

de instalaciones comerciales y de servicios, algunos 

directamente relacionados con la actividad abastecedo 

ra y otros sin ninguna relación, sumando un total de 

1,704 comercios entre los que destacan: Almacenes de 

Ropa, Restaurantes y Fondas, Boneter!as, Fábricas de 

Ropa, Zapaterías, Ferreter!as, Papeler1as, Dulcer!as, 

Jarcier!as, Hoteles, Vinater!as, Cantinas, Bancos, 

etc., los cuales se encontraban mezclados con las bo

degas de v!veres, en un espacio muy reducido, ocasio

nado por la explosión demográfica que orilló a todos 

estos comerciantes a un acondicionamiento improvisado 

de las edificaciones, ocupando instalaciones inadecu~ 

das, dañando el tejido ~rbano y destinando algunas de 

las joyas arqueol6gicus a bodegas, frigoríficos y co

mercios. 
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La zona de la Merced se ubicaba en el centro de la 

Ciudad de México, ocupando 54 manzanas en una exten-

si6n de 100 hectáreas, cuyos limites convencionales -

fueron: las calles de Francisco Morazán, Fray Servan

do Teresa de Mier, Pino Suárez y Corregidora. Su ubi 

caci6n agudizaba los problemas de tránsito del primer 

cuadro de la ciudad donde ingresaban diariamentemtre 

las 6 y 22 horas un promedio de 200,000 veh!culos, 

con 500,000 pasajeros y un mill6n de peatones. 

En el espacio ocupado por la Merced estos problemas -

se agudizaban aan más, debido a la circulaci6n de ve

h!culos de: los usuarios, los que llegaban a esa zona 

con otra actividad y de los que solamente cruzaban el 

área: as! como para el estacionamiento, para manio--

bras de carga y descarga y para el tránsito de peato

nes y estibadoresi se contaba solamente con 15.4 has. 

de calles y banquetas, las que adn ten!an que dar ca

bida a áreas improvisadas de exhibici6n de algunas 

bodegas que invad!an la v!a pablica con sus productos. 

Es importante resaltar que el dimensionamiento que 

tienen las v1as de circulaci6n en la citada zona, fué 

determinado por el uso de la tierra y el transporte -

durante la época colonial, el cual resultaba deficie~ 

te, dadas las necesidades de los mayoristas y su 

clientela. 

En el siguiente Cuadro presentamos el movimiento veh! 

cular que generaba directamente la Merced: 



ENTRADAS Y SALIDAS DE V:L;IICULOS A LA ZONA DE LA 1-'ERCED 

Y SU VOLUMEN DE TRANSPORTE POR DIA 

No. DE VEHI- 'OCNEU\DAS 
TIPO DE MOVIMIENTO curre POR m POR DIA 

Abasto de Frutas y Legumbres 1,560 13,399 

en Camiones Cargueros de todo 

el Pa1'.s. 

Distribuci6n de Frutas, Legurn- 9,122 13 ,003 

bres y Abarrotes en Camiones -
Ligeros al Distrito Federal y 

A rea Metropolitana. 

En Camiones Ligeros al Resto - 555 2,334 

del Pa!s. 

Mermas. - 1,660 
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I============= =========== 

TOTAL DE SALIDAS : 9,677 16,997 

Fuente: Bufete de An4lisis Socioecon6micos, A~o 1979. 
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Cerno podemos observ~r, el movimiento vehicular que se 

data en la zona de la Merced era superior a la capac~ 

dad que tienen las calles en las que se encontraba 

ubicada, pues la mayor parte de ellas s6lo tiene entre 

7 y 9 metros de ancho, dentro de los cuales aún ten!a 

que dar cabida a estacionamientos, todo esto repercu 

t1a en un inevitable con9estionamiento durante las 

horas hábiles del d1a. 

En la Merced, la problemática relacionada con el mer

cadeo, era m~ltiple y diversa 1 ocasionada por el ina

decuado sistema que imperaba. Eran importantes las -

repercusiones que tenían las deficiencias, sobre la -

comercializaci6n de los productos, como fué el caso -

del aumento en los gastos de operaci6n. 

Por la incapacidad de la Merced, para manejar volüme

nes mayores hacía que el hodequero, cuando llegaba al 

punto de saturaci6n, empezaba a subir los precios a -

los que vendía, disminuyendo el precio que pagaba al 

productor. 

Otro factor que incrementaba los costes de operaci6n, 

lo constituy6 la insuficiencia y lo inadecuado del 

espacio para exposición, almacenamiento, manipuleo, -

estacionamiento y venta. También, la casi totalidad 

de los bodegueros descargaba su mercancía sin contar 

con el equipo mecanizado necesario. El tiempo que -

implicaba tal operaci6n de carga y descarga era cons! 

derable, lo que además de actuar sobre los costos, -

aumentaban las dificultades de tráfico en la zona. 

Por otro lado, desde el momento en que el producto 

era empacado para su transporte comenzaba a sufrir -

mermas aumentando éstas considerablemente durante el 

proceso de descarga de las mercancías, debido a la ma 
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nera en que se realizaba esta actividad. Además al -

tener que pasar por una multitud de manos, el produc

to sufr!a una deterioraci6n creciente. Aunado a e.sto, 

las deficiencias de los frigoríficos y maduraderos, -

perjudicaba aan m~s el volumen de rnercanc!a vendida -

por el bodeguero, finalmente la manera en que se rea

lizaba la carga a los veh!culos de los compradores 

era igualmente deficiente. 

Estimaciones realizadas determinaron unas mermas tot~ 

les entre el 3% y 25% dependiendo del tipo de produc

to, que resultan bastante representativas adem~s de -

repercutir en los precios a los consumidores. 

El deterioro del producto, afectaba el precio recibi

do por el introductor o el bodeguero ya que no era el 

mismo, la falta de una estandarización de los produc

tos as! como la multitud de formas en que se eropaca-

ban y envasaban, afectaban al producto, impidiéndole , 

ser presentado de una manera que permitiera una ade-

cuada selecci6n de calidades. 

El efecto que tenia esta deficiencia era doble: el 

comprador pagaba el mismo precio cualquiera que fuera 

la calidad del producto y no existían los incentivos 

que impulsaran a los productores a obtener frutas y -

hortalizas de mayor calidad y por tanto de mejor pre

precio. 

En cuanto a los problemas higiénicos se reflejaban en 

la salud de los consumidores, derivados de la manera 

en que se manejaban los productos en la Merced. Pues 

to que al pasar por muy diversas manos se les estaba 

agregando una serie de impurezas. 
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Los desperdicios que se produc!an en la zona, multi-

tud de envases de muy distinta naturaleza eran desocu 

pados y tirados y que junto con las mermas que ocu--

rr!an en los productos, contribu!an a engrosar los vo 

lt1menes de basura que se acumulaban en las calles - -

creando un problema est~tico y sanitario. 

El comercio mayorista de productos perecederos que se 

ven!a dando en la Merced, es una de las actividades -

econ6micas que menos desarrollo tecnol6gico hab!a 

tenido en México, las pr!cticas en ocasiones eran las 

mismas de la colonia, y en muchos aspectos las de 

antes de la conquista, generando una actividad comer

cial caracterizada por un excesivo interrnediarismo, -

falta de informaci6n de mercado y deficiente forma--

ci6n en los precios entre otros problemas. 

La actividad mayorista de la Merced se daba principa~ 

mente en dos grandes grupos de bodegueros: Los mayo-

ristas, representaban el 23% y formaban la parte más -

importante del comercio, puesto que ellos compraban o 

produc!an grandes voltl:menes de mercanc!as, habitual-

mente por unidades de transporte o de producci6n y r~ 

vend!an en volllroenes menores a otras ciudades y a co 

merciantes medio mayoristas en la misma Mercedi y los 

medio mayoristas, compuestos por el 77% restante que 

principalmente vend!an a los detallistas pero esta r~ 

laci6n estaba tan viciada que se hab!a propiciado la 

existencia de un mercado minorista desorganizado, oc~ 

sionando que proliferara este tipo de comerciantes 

por las ventajas que representaban para el detallist~ 

pero esto a costos muy elevados, puesto que el medio 

mayorista por la necesidad de vender varios producto~ 

los adquiría en volt1menes menores que el mayorista y 

por lo tanto a un precio m~s alto. 
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Además cabe señalar que casi la totalidad de los rnay2_ 

ristas ten1an a su vez bodegas en asociaci6n con rr1edio 

mayoristas o bien de su propiedad, dedicada al medio 

mayoreo, creando condiciones de falta de competencia 

y acentuando las tendencias al oligopolio. También es 

importante considerar que el 75% de los comerciantes 

de la Merced ten1an más de 10 años dedicados a esta -

actividad •. 

Dentro de la propia actividad comercial exist!an act~ 

vidades conexas a la com~rcializaci6n, como la de los 

comisionistas, que actuaban como consignatarios de 

los productores y la de los introductores como acopi!!_ 

dores, sin embargo, la casi totalidad de los mayoris

tas o eran agricultores o bien compraban la totalidad 

de la producci6n en bruto, para realizar ellos la co

secha, transpor~e y comercializaci6n en su conjunto , 

algunos de los bodegueros otorgaban financiamiento a 

los productores teniendo garantía.la propia cosecha y 

otros combinaban su actividad con la del transportis

ta por poseer ellos mismos su equipo de transporte. 

Los comisionistas obtenían por sus servicios una comí 

si6n predeterminada entre él y el productor, operaban 

en ramos muy espec!f icos y mostraban una alta especi!!_ 

lizaci6n, estos tomaban además el papel de mayoristas, 

medio mayoristas, acopiadores introductores o produc

tores, de acuerdo al tipo de producto y a la tempora

da del año. En la relaci6n existente productor-comi

sionista el productor asum1a el riesgo de la conserva 

ci6n del producto hasta su venta, y el comisionista -

corr1a el riesgo de la cobranza. 
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Los acopiadores ~:n los agentes comerciales que reali 

zan la recolecci6n de l~s productos en una o varias -

regiones, lo que incluía en muchos casos, la realiza

ción de la cosecha, su clasificación, empaque, trans

porte y venta: en otros casos solo recolectaba entre 

diversos productos el artículo ya empacado. 

En otras ocasiOnes eran los mismos bodegueros los que 

compraban las cosechas en pie y a futuro, corriendo -

los riesgos de siniestro, precios, adquisición de em

paques, contrataci6n de personal para la cosecha, 

transportación y venta al mayoreo, el acopiador tenía . 
margenes superiores al comisionista en la medida que -

sus riesgos eran mayores. 

En tárminos generales estos se han convertido en bode 

gueros mayoristas y la gran mayoría se ha transforma

do en productores, para disminuir sus riesgos y gara~ 

tizarce un nivel mínimo de operaci6n rentable. 

El introductor que operaba en la Merced se le consid~ 

ra como el acopiador que no realizaba funciones de c~ 

secheo, practicamente era un canal de intermediaci6n 

entre productores o acopiadores regionales y el bode

guero de la Merced, o bien ~l misw~ realizaba la ven

ta como comerciante mayorista. 

Los bodegueros de la Merced, se vieron en la necesi-

dad de ir adoptando funciones ajenas a la actividad -

comercial, debido a que las condiciones en que se de

sarrollaba la producci6n y demás actividades realiza

das hasta antes que los productos entraran a sus bod~ 

gas, se caracterizaron por su deficiencia operativa y 
por la falta de recursos para su eficiente funciona-

miento, con lo cual, incurrían en riesgos mayores a -
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los que asum!an en su papel de comerciante, motivando 

que cada vez fuera mayor la brecha entre el productor, 

teniendo que vender a precios más bajos sus art!culos 

y el consumidor que los adquiría a precios más altos -

y de una dudosa calidad. 

Lo anteriomente expuesto, 16gicamente produc!a efec-

tos sobre la cornercializaci6n que se llevaba a cabo -

en la Merced, es decir, la irnperfecci6n de las práct~ 

cas del mercado de rnayoreo. 

La apropiaci6n por parte de unos cuantos de la infor

maci6n de los precios a que se realizaban las compras 

y ventas de los productos, as1 corno los vol(\menes de 

entrada y las condiciones en la zona de producci6n, -

afectaban la transparencia de las operaciones y prop~ 

ciaba la existencia de un mercado no competitivo. 

Además esta falta de transparencia y la escala m1nima 

de la mayoría de detallistas favorec!a la existencia 

de numerosos intermediarios (coyotes, medio mayoris-

tas, etc.) que cumplían funciones ~tiles en la distr~ 

buci6n, pero que cargaban el costo a la cornercializa

ci6n. 

Por otra parte, las condiciones f!sicas de los loca-

les imped!an que los bodegueros trabajaran con produs 

tividad satisfactoria y que au~entaran de manera sen

sible los costos de operaci6n. 

Los comerciantes detallistas también sufrían las con

secuencias de ésta situaci6n: imposibilidad de esta

cionarse, necesidad de transportar en hombros cargas 

a larga distancia, imposibilidad de cent.rolar la cali 



65 

dad de los productos y el excesivo tiempo requerido -

para las compras que encarecfan de manera considera-

ble el costo de operaci6n de éstos comerciantes. 

También exist!an algunas prácticas, como el agiotismo 

que se traduc!a en una dependencia financiera entre -

mayoristas y locatarios as! como entre bodegueros y -

productores, cuya repercusi6n era evidente sobre las 

condiciones de trabajo de los comerciantes y el incre 
mento de los costos. 

Pero quiz! el mayor defecto de la Merced, fu~ la casi 

absoluta inelasticidad en la oferta de locales para -

mayoristas, producto de las limitaciones urban!stas -

que imperaban en ese mo~ento, lo cual propiciaba prá~ 

ticas monop6licas; rnanifestaci6n de ello, era la imp~ 

sibilidad de los productores para adquirir locales -

propios, para la venta de sus art!culos. 

Otros efectos diversos que afectaban todos a los usu~ 

rios que acudían al mercado, era la extraordinaria 

pérdida de tiempo a que diariamente estaban sometidos. 

Desde el punto de vista social, hay que destacar que 

las condiciones de trabajo en la zona manten!an a los 

obreros y especialmente a los estibadores en una 

situaci6n de injusticia social; adem4s esta zona re-

presentaba el principal foco delictivo del primer cu~ 

dro de la ciudad donde se encontraba toda una gama de 

conflictos sociales. 

En la Ciudad de México, la ~erced presentaba un ~inn~ 

mero de defectos y vici~s en su ubicaci6n , operaci6n 

y una deficiente actividad comercial mayorista,lo que 

motiv6 que fuera imprescindible su relocalizaci6n y -

reorganización. 
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3.- MOTIVOS QUE DIERON ORIGEN A LA CREACION DE LA CENTRAL 

DE ABASTO 

Además de todos los problemas que se suced1an en el -

Centro de Abasto conocido como la Merced y que se se

ñalaron anteriormente, fueron maltiples los efectos -

de la inadecuada infraestructura existente e importa~ 

tes las repercusiones sobre la comercializaci6n de 

los productos per~cederos tal como se sefiala a conti

nuación: 

La incapacidad de los locales de la Merced pa

ra manejar voldrnenes mayores de productos hizo, 

que la oferta se volviera inel~stica cuando se 

llegaba al punto cr!t~co de saturación. 

- En la totalidad de las bodegas se descargaban 

los camiones sin contar con andenes y estacio

mientos propios, debiendo en ocasiones trans-

portar la mercanc!a en forma manual, lo ante-

rior contribuyó a aumentar los costos, las me~ 

mas y las dificultades de tránsito en la zona. 

- El desconocimiento por la mayor parte de los -

comerciantes de la informaci6n de los precios 

a que se realizaban las compras a introducto-

res y productores, as! como los velamenes de -

entrada y las condiciones en las .zonas de pro

ducci6n, afectó la transparencia de las opera

ciones y propici6 la existencia de un mercado 

no competitivo. 
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- Además de esta falta de transparencia, la esca 

la m!nima con que operaban, la mayoría de los 

detallistas, favoreci6 la existencia de numer~ 

sos intermediarios, coyotes, medio mayoristas, 

etc., que incrementaban el costo de la comer-

cializaci6n. 

Finalmente, la tensi6n propia de un quehacer tan va:ci.a 

ble, tan sujeto a cambios circunstanciales, se agrav6 

por lo inapropiado del ambiente en que dicho comercio 

se daba. Asimismo, la densidad humana, la dificultad 

de vigilancia y la corrupci6n, trajo consigo la expl~ 

taci6n humana en el trabajo, el enviciamiento, la 

prostituci6n, la delincuencia y la insalubridad. 
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CAPITULO IV 

CENTRAL DE ABASTO DEL DISTRITO FEDERAL 

En varias de las principales ciudades del mundo, se han -

estado construyendo modernas y funcionales Centrales de -

Abasto, que sustituyen a los tradicionales mercados de ma 

yoreo, que generalmente surgieron en los centros de las -

ciudades y que al evolucionar anárquicamente, constituye

ron con el tiempo serios obstáculos tanto urban!sticos 

corno del mismo proceso de comercializaci6n de productos -

alimenticios. 

Igual sucedi6 en México, y para lograr la modernizaci6n -

del comercio de alimentos, el Estado está implementando -

un Sistema Integral Nacional de Abasto que abarca en su -

acci6n, todos los aspectos de la circulaci6n mercantil de 

los productos perecederos, desde su acopio hasta la ofer

ta final, incluyendo las etapas intermedias de clasifica

ci6n por calidades de acuerdo a normas oficiales, empaque 

estandarizado, requisitos de higiene en su manejo, etc. -

(Diario Oficial 21/ IX/ 81). 

El sistema está compuesto de centros de a.copio, distribu

ci6n y almacenamiento, as1 corno de abasto mayorista estr~ 

tégicamente localizados en todo el pa!s, complementados -

por una red de transporte y un servicio de informaci6n 

del mercado que permita la toma oportuna de dicisioncs a 

las agencias gubernamentales de planeaci6n, as! como a 

los productores, industriales, comerciantes y prestadores 

de servicios, todo lo cuál incidir!, necesariamente en 

una oferta oportuna y suficiente a mejores precios para -

los productores y consumidores. 
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En este contexto, la nec~sidad de construir una Central -

de Abasto, moderna, funcional y eficiente, para servir a 

la Ciudad de México y Area Metropolitana se hizo imperio

sa, ya que en esta regi6n se comercializa el 46.92% de -

los productos perecederos alimenticios que consume el pa1s. 

La Central de Abasto de la Ciudad de M~xico es parte fun

damental del Sistema Nacional para el Abasto, fungirá - -

corno un componente regulador y de apoyo al crear más am-

plios y eficientes canales de comercialización. 

laci6n fue mediante una acción mixta realizada 

moci6n de la Administraci6n Pública Federal y 

sos de la iniciativa privada. 

Su insta 

con la pr~ 

con recur-

Este Centro de Abasto ha sido concebido para satisfacer -

aspectos urban!stas y arquitect6nicos concretados en un -

espacio f1sico adecuado para propiciar el cambio de los -

sistemas tradicionales de comercialización de productos -

perecederos en el Distrito Federal. 

Como ya se mencion6, en la central de Abasto se comercia

lizarán más de el 40%de los productos alimenticios que CO!:_ 

sume el Pa1s, hecho que le hará ser el Sistema Comercial 

de Alimentos m!s importante del mis~o, pues además de 

solventar las necesidades de 18 millones de habitantes 

satisfará parte de la demanda de estos productos en 

algunos otros lugares del interior de la Repdblica. 

En t~rminos generales, a una Central de Abasto se le con

sidera como el punto de interacci6n de la oferta con la -

demanda de productos alimenticios y es el núcleo del pro

ceso de formación de los pr9cios y de distribuci6n de los 

alimentos. 
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Las actividades principales sustantivas, de la Central 

son: la recepción de productos, su exhibición y almacena

miento; así como la venta de los mismos. 
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1.- Objetivos que se pretenden alcanzar con la crea-

ci6n de la Central de Abasto del Distrito FederaL 

- Ubicación adecuada y cercana al abasto y al 

consumo. 

Instalaciones congruentes con el Comercio -

Mayor. 

- Acceso a los productores y al Sector de Comer 

cio Oficial. 

- Información suficiente acerca de las Transac 

ciones. 

- Bajos Costos de Operaci6n. 

- Ubicación adecuada y cercana al Abasto y al Consumo. 

Utilizando técnicas de ingenier!a, fueron calculados 

los lugares donde se pueden considerar concentrados 

a los compradores y los camiones que abastec•::m de -

productos. El primero, el Centroide de Consumo, está 

en función de las poblaciones de cada Delegaci6n del 

Distrito Federal y el segundo, el Centroide de Insu 

mos, depende del n1lmero de toneladas que llega por 

cada una de las carreteras convergentes a la ciudad. 

El 50% de la carga llega por la carretera de Puebla, 

el9% por la deCuernavaca (Sur), el 8% por la de Tolu

ca, el 29% por la de Querétaro y el 4% por la de - -

Pachuca (Hidalgo). (Ver Mapa) 

El Centroide de Consumo está ubicado muy cerca 

del cruce del Viaducto con la calzada de Tlalpan y el 

de Insumo está en la ladera Noroeste del Cerro de la 

Estrella en Iztapalapa. 
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Como toda empresa coMercial, la Central de Abasto 

debe estar próxima a sus clientes y aumentar la ef i

cacia y eficiencia de sus recursos, fu~ por eso que 

se decidi6 ubicarla donde ahora está. (Ver ilustraci6n 

No. 1) 

- Instalaciones Congruentes con el Comercio Mayorista. 

La Central de Abasto co~o mercado de Comercio Mayo-

rista es necesaria para optimizar las instalaciones 

utilizadas en el Comercio de '71veres y artículos de 

primera necesidad: es preciso que cada una de sus -

instalaciones tenga dimensiones suficientes para el 

desarrollo de dichas actividades. Las característi

cas ambientales de estas instalaciones deben estimu

lar la eficacia y eficiencia de las operaciones par

ticulares y gremiales de productores, bodequeros y -

comerciantes, para que utilicen las nuevas t~cnicas 

de comercializaci6n. 

- Acceso a los Productores y al Sector de Comercio Of i 

cial. 

Uno de los principales prop6sitos de la Administra-

ci6n Pablica Federal, es lograr que los productores 

agrícolas encuentren incentivos y facilidades de 

acceso a los mercados del pa1s; prop6sito que reduc~ 

rá el n~mero de intermediarios entre el productor y 

el consumidor final. 

El Mercado Mayorista de Víveres deber! proporcionar 

a los productores un sitio para el almacenamiento, 

exhibiciOn y cornercializaci6n de sus productos. 
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St adem~s de lo anterior, se agrega la participaci6n 

del Comercio Oficial con su f.unci6n re~uladora en la 

oferta y demanda de vtveres, se espera exista una me 

jor formaci6n de los precios. 

Informaci6n Suficiente acerca de las Transacciones. 

Es preciso un sistema que permita que cada comprador 

conozca y compare las diferentes alternativas que -

tiene en el mercado, que cuente con informaci6n más 

amplia, más precisa, más econ6mica e inmediata acer

ca de los artículos que están en oferta de la cali

dad de los mismos, de sus cantidades en existencia y 

de los precios que pide cada productor o bodeguero , 

en resumen, se requiere una nttida transparencia de -

las transacciones comerciales. 

- Bajos Costos de Operaci6n. 

Es necesario reducir las mermas por manipuleo inade

cuado, por retrasos, por podredumbre y otras pérdi

das que a final de cuentas, son costos que repercu

ten en la economía popular. 
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2.- Obra Civil 

El diseño de la Central de Abasto de la Ciudad de 

México, se concibi6 como un conjunto de instalacio 

nes destinadas espec1fica~ente a facilitar las op~ 

raciones mercantiles que en ellas se realizan, y -

que, al mismo tiempo, por sus caracter!sticas con~ 

tructivas, permitirá reducir al máximo los costos 

de mantenimiento. 

La localizaci6n geográfica de la Central de Abasto 

fué determinada de entre cinco alternativas viables 

en terrenos del Area Metropolitana; esta alternati 

va consisti6 en la selecci6n del terreno denomina 

do " Chinamper1as " , ubicado en la Delegaci6n de -

Iztapalapa al Oriente del Distrito Federal. La su 

perficie total es de 327 hectáreas y se construye

ron en la primera etapa s6lo 217. (Ver ilustraci6n 

No. 2) 

El terreno donde se localiza es de forma romboidal 

y está enmarcado dentro de ejes viales amplios. 

Tomando en cuenta que el flujo principal de merca~ 

etas proviene del Oriente, en ese rumbo se locali

za un acceso, el cual se complementa con otro 

orientado al Norte y salidas al Oriente, Norte y -

Poniente. Los principales accesos a la Central -

de Abasto, aue tambi~n constituyen sus l!rnites son: 

Jlo.l Poniente con la Avenida R1o Churubusco ¡ al Norte 

y al Noreste con la Avenida de las Torres; al Sure~ 

te con una Avenida de nueva creaci6n¡ al Sur con la 

Avenida Apatlaco. Cerca de la salida Oriente se l~ 

caliza la bode9a de envases vacíos. (Ver ilustra--

ci6n No. 3) 
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La Central es un énclave, dado que su área total -

se encuentra aislada por una barda perimetral de -

concreto y malla de alambre de hierro galvanizado. 

La Central de Abasto esta compuesta por cuatro con 

juntos: 

a)- El de bodegas para almacenamiento, exposición_y 

venta de mercanc!as. 

b}- El de cruj!as que aloja a los servicios necesarios 

para la comercializaci6n mayorista y convivencia , 

sirviendo al mismo tiempo como comunicación peato

nal entre naves para evitar el cruce de éstos con 

los veh1culos y en sus azoteas se localizan los 

estacionamientos para los vehículos de los bodeau~ 

ros y v1~s de comunicaci6n vehicular ligera. 

c}- El de servicios complementarios integrados por an

denes para subasta y mercado de productores, alma

cenes de pignoración y frigorificos centralea. 

d}- Las instalaciones para la Administraci6n, seguri-

dad, prevención y combate de incendios, mantenimien 

to, etc. 

En su estructura f1sica, la Central estar! consti -

tu1da por 10 grandes !reas, que son: 

1.- La de estacionamiento y andenes para subasta y ven

de productores. 
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2.- La de bodegas ?ara frutas y hortalizas con un

frigorífico central ~omBn. 

3.- La de bodegas para abarrotes y víveres, la - -

cual incluye a las bodegas que comercian chi -

les secos, especias, granos, productos l~cteos 

y cárnicos en conserva y la cual cuenta con 

almacenes contiguos de dep6sito, en los que se 

puede pignorar mercancías. 

* 4.- La del mercado de verduras. 

* S.- La del mercado de aves, huevo y carnes de bovi

no y ovicaprinos. 

* 6.- La del mercado de pescado y mariscos. 

* 7.- La del mercado de flores. 

* 8.- La del mercado de envases. 

** 9.- La que contiene el edificio de la Administra -

ci6n Central y Prestaci6n de Servicios que in -

cluye las instalaciones destinadas a los servi

cios de c6mputo electr6nico, vigilancia, pre- -

venci6n y control de incendios. 
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*10.- Los locales destinados al mantenimiento y salva

guarda de veh!culos y equipos de transporte inte~ 

no de usuarios, as! como de vigilancia, control -

de incendios, limpieza, mantenimiento y recolec-

ci6n de basura. 

* En proyecto de construcción. 

** En proceso de construcción, 

Estas grandes áreas de comercializaci6n y servi-

cios estarán comunicadas por un amplio circuito 

vial e integrados entre s! por pasos a desnivel -

vehiculares y peatonales, para garantizar una ef~ 

ciente comunicación con seguridad personal y via

lidad peatonal y vehicular expedita. 

Los accesos vehiculares a la Central, contarán 

con garitas y básculas electrónicas capaces de p~ 

sar la carga de los vehículos en forma instantá-

nea. 

Estas básculas alimentarán tanto a las terminales 

de cómputo, como al sistema interno de informa--

ci6n del mercado. 

La zona de frutas y legumbres, es el elemento bá

sico de la Central ya que en ~l se realiza el 

mayor n1IDlero de transacciones mercantiles, lo cual 

significa que ah! existirá el más intenso tránsi

to peatonal y vehicular y la mayor demanda de ser 

vicios complementarios a su operaci6n como abaste 

ceder mayorista de produ~tos perecederos. 
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Estrechamente vinculado a las zonas de frutas y legum

bres y su frigor!fico, se encontrarán el mercado de 

flores, el estacionamiento, andenes cubiertos y ofici

nas de comisionistas, con paneles de informaci6n elec

tr6nicos, para la realizaci6n de las subastas. 

'A continuaci6n de las zonas de subasta y mercado de 

productores, se encuentran los frigor!ficos centrales 

al que irán las mercancfas de frutas y legumbres,así 

como las verduras, y flores que se localizarán muy -

pr6ximos. 

Una mercancfa subastada puede ir directamente a una 

bodega o puede ingresar al frigor!fico, de la misma rna 

nera que un productor al no lograr una demanda adecua

da en precio o volumen para sus artfculos, puede optar 

por refrigerarlos, sin grandes desplazamientos en esp~ 

ra de una ~ejor oportunidad. 

Separada de los conjuntos anteriores por una vfa de 

doble circulaci6n, pero unidad por pasos a desnivel 

vehiculares y peatonales, se encuentra la zona de aba

rrotes y v!veres; en ~rea conti~ua se ubicarán las bo

degas de dep6sito complementarios. En su interior tie 

ne oficinas de documentación y trámites financieros. 

Al Oriente de la zona de abarrotes y vfveres, se loca

lizarán las naves que constituirán los mercados de car 

nes, aves, y huevo. A continuación y en el mismo sen 

tido, se ubicará el mercado de pescado y mariscos, vin 

culada a la zona anterior por un paso peatonal a desni 

vel, que salva a una avenida de doble sentido, al Sur 

del mercado de pescado y mariscos, se encontrarán los 

de flores y verduras, comunicados todos ellos entre sí 

por pasos peatonales y vehiculares a desnivel. Todos 

estos mercados conforman la segunda etapa del proyecto. 
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Todas estas zonas de cornercializaci6n cuentan con ~reas 

de expansi6n futura, que qarantizan al menos, un 30% -

de reserva para incrementos previsibles, hasta el año 

2000. 

Estrategicarnente ubicados están los edificios de la 

Administraci6n y vigilancia, as1 como el de c6mputo e 

informaci6n de mercado que está en construcci6n. 

Como una soluci6n a los problemas de vialidad y de 

transparencia de los precies, las naves de bodegas - -

cuentan con una extensi6n promedio de 750 metros ca~~ 

una, en zona de frutas y hortalizas y de 360 metros t~ 

la zona de abarrotes y vfveres. Los mercados de aves, 

huevo, carnes, pescados y mariscos tendrán en sus na..es 

longitudes similares a esta última. 

Los mercados de flores y verduras serán grandes ~reas 

techadas en forma rectángular, a diferencia de los de

más que estarán constituídos por naves. 

Cada nave tiene un pasillo central que da acceso al 

área de exposici6n y venta de cada bodega, que facili

tará el tránsito peatonal y ampliará la trarisparencia 

de la oferta, al mismo tiempo, que reducirá considera

blemente las distancias a recorrer por los compradores 

y disminuirá los riesgos de transitar por el and~n. 

Todas las manzanas de bodegas están comuni~ados por 

crujías de servicios por donde circulan los peatones , 

carretilleros, estibadores, etc., evitando con ello 

que transiten por la zona de maniobras y los arroyos -

de circulaci6n vehicular; en el primer piso de estas -

crujfas, al mismo nivel de los andenes y pasillos se -

alojan los establecimientos comerciales y de servicios 

complementarios a la comercializaci6n de lr,s productos 
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perecederos, tales corno bancos, telégrafos, casetas de 

teléfonos públicos, rondas, restaurantes , zapater!as, 

baños públicos, papelerías, etc. (Ilustración No. 4) 

En su segundo piso, al nivel del techo de las naves, -

las crujias sirven como estacionamientos para los veh! 

culos particulares de los bodegueros. 

Las calles que alimentan a los estacionaEientos de car 

ga y descarga localizados frente a las bodegas, colin

dantes con los andenes, operan como pasos a desnivelen 

el cruce con las cruj!as de servicios transversales a 

ellas para lo cual se aprovecha la altura del andéri, -

un pequeño desnivel del arroyo y una pequeña elevación 

de la cruj!a, con lo cual, sumadas estas alturas, se -

logra cumplir con las especificaciones para el tránsi

to vehicular en lo referente a la altura y dimensiona

miento de los pasos a desnivel y puentes en ciudades y 

carreteras. 

La orientación de las manzanas de bodegas es Norte-Sur 

para evitar el Poniente. Las bodegas y los camiones -

est~n protegidos del sol y la lluvia por un techo vol~ 

do y marquesina que cubre el andén y la parte poste-

r ior del camión. 

La orientación zenital es al Norte exclusivamente para 

evitar la exposición al sol de la mercanc!a. La venti 

laci6n se orienta al Norte por tener esa dirección los 

vientos dominantes. 

cada local comercial cuenta con un área de exposiciOn 

y venta que da al pasillc central dentro del espacio -

hermético de almacenami~nto, arriba del cual se encuen 

tran, en forma de rnezannine, la oficina y un baño pri

vado: en la parte posterior .de la bodega está el andén 

de estiba y desestiba, sobreelevado 1.10 metros del es 
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tacionamiento, lo que facilitará estas operaciones y -

abatirá sus costos. (Ilustración No. 5) 

Cada bod~ga cuenta, por lo menos con dos estacionarnien 

tos exclusivos para maniobras de vehículos pesados de 

carga. 

La Central est4 comunicada internamente por un circui

to perimetral de un s6lo sentido suficientemente anplio 

para cubri_r las necesidades viales hasta el año 2000 ; 

del acceso Poniente a la salida Oriente cuenta con un 

eje central de doble sentido que tiene una longitud ma 

yor a los dos k116rnetros. 

En el Poniente, cuenta con una avenida que, naciendo 

en el eje central, se extiende hasta el l!mite Sur y 

tiene doble sentido para alimentar vialmente a la zona 

· de frutas y legumbres. 

Todas las calles transversales paralelas a las naves -

de bodegas, son de doble circulaci6n y sobre las cru-

j1as de servicios hay v!as en ambos sentidos, para el 

tránsito de veh!culos ligeros que conforman una red a 

dos niveles. 

De las 1 733 bodegas construidas para frutas, leglliltlres 

y abarrotes, se asignaron 1 519 para la adquisici6n de 

el sector privado. 

El sector oficial determin6 su participaci6n en 214 

bodegas, de las cuales 105 han sido debidamente forma

lizadas en su contrataci6n y están destinadas para - -

cooperativas de productores, organizadas en la partic~ 

paci6n de la Confederaci6n de la Pequeña Propiedad~ de 

las 109 restantes, 50 corresponden a la Banca Rural 
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Oficial: estas bodegas estarán destinadas a producto-

res aarupados en la Conf.ederaci6n Nacional Campesina -

Independiente. El Sector CoMercial Oficial participa

rá con 59 bodegas. 

De los 770 locales construídos en las crujías de serv~ 

cios, 11 corresponden al grupo oficial de trabajo de -

las cooperativas de producci6n y los restantes se des

tinaron al Sector Privado. 

3.- Andén de Subasta. 

El Andén de Subasta para productores, se localiza en -

la zona Oriente de la Central de Abasto, con una su 

perficie de 50,000 rn2 ., en donde se lleva a cabo el 

sistema de subasta de frutas, legumbres y hortalizas. 

Las instalaciones del área de subasta, comprenden cua

tro andenes de 303 metros de longitud cada uno, con 

capacidad de recepci6n de 200 camiones por andén, 800 

en total. 

En cada cabecera de andén existirá un nacleo de servi

cios que contendrá dos locales comerciales, servicios 

sanitarios y est.acionamiento. En la parte central de 

cada andén, habrá dos rn6dulos de información al servi

cio de subastadores y compradores, habilitados con un 

monitor y ocho espacios para las operaciones de subas

ta. 

Existe un sistema de circulaci6n peatonal, que comuni

ca a los andenes entre s1, y a toda el área con la 

zona de bodegas. 



89 

La subasta de productos alimenticios, es una forma de 

cornercializaci6n mediante la cual se hace una licita

ción pGblica para adjudicar cada lote al mejor postor, 

mediante este sistema, el productor negocia directame~ 

te con el comerciante mayorista, de cuya operaci6n, se 

espera se establezca un precio justo para ambos. 

En la Central de Abasto del Distrito Federal se crea -

el área de subasta en la cual interviene el Gobierno -

Federal a través de CONASUPO, para la regulaci6n de la 

misma, a diferencia de otros paises donde se desarro

lla libremente. 

Con la operaci6n del andén de subasta para productores, 

se pretenderá alcanzar, los siguientes objetivos: 

- Subastar grandes voltlmenes de productos agr1c~ 

las perecederos, frutas, verduras y hortalizas 

para hacer más rentable al productor el culti

vo de dichos productos. 

- Lograr una auténtica transparencia en la oper~ 

ci6n comercial de compra-venta de productos 

agr1colas perecederos. 

- Evitar el intermediarismo en la comercializa-

ci6n y abasto de productos agr!colas perecede

ros, en la Ciudad de México, acercando al pr~ 

ductor y al comprador en un mismo lugar. 

- Hacer más atractivo el cultivo y cornercializa

ci6n de perecederos al productor, al pagarle -

precios justos por su producto. 

- Modernizar el sistema de comercializaci6n y 

asegurar el abasto de estos productos a la Ciu 

dad de México y zona Metropolitana . 
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- Beneficiar si~ultánearnente al productor, al ma 

yorista o bodeguero y al público conswnidor al 

estable~er en la subasta el equilibrio entre -

la oferta y la demanda de productos agr!colas, 

induciendo una ganancia justa para el produc

tor y el bodeguero o mayorista y un precio -

accesible y justo para el público conswnidor. 

4.- Administraci6n de la Central de Abasto. 

La AdministaciOn de la Central de Abasto para la Ciu-

dad de M~xico será ejercida por el Comit~ T~cnico y de 

Distribución de Fondos del Fideicomiso y deberá cuidar 

el ~xito de la operaci6n de la misma bajo los siguien

tes lineamientos: 

a) Empleo de las t~cnicas de administraci6n más avan

zadas que permitan una mayor eficiencia y econom!a 

con el m!nimo margen de errores; 

b) Contratar el empleo de terceros para la realiza--

ci6n de los servicios que requiere el funcionamien 

to de la misma; 

c) La supervisión del funcionamiento y operaci6n, pr~ 

poniendo y sugiriendo al Comit~ Técnico las modif~ 

caciones convenientes para mejorar esta operaci6n 

en todos sus aspectos, tales como: vigilancia, lim 

pieza, seguridad y mantenimiento, etc •• 
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Para realizar las funciones de Administraci6n, el 

Comit~ Técnico contará con un Administrador General y 

tres áreas de trabajo cuyas funciones se agrupan de -

la siguiente manera: 

Administraci6n.- Será la responsable de la contrata-

ci6n de servicios y de personal, as! como de llevar -

la contabilidad y registro de la operaci6n de la Cen

tral de Abasto y los aspectos legales que todo ello -

involucre. 

Servicios Generales. - Que será la responsable de supe;_ 

visar la prestaci6n de todos los servicios que requi~ 

ra la Central, tales como: mantenimiento, vigilancia 

y seguridad; limpieza y recolecci6n de basura; preve~ 

ci6n y comb~te de incendios; transporte interno; s~s

temas de comunicaci6n interna y externa; abastecimie~ 

to de materiales de equipo, agua potable, energía - -

eléctrica y todo lo que en materia de prestaci6n de -

servicios se le encomiende. 

Operaci6n y Finanzas.- Que será la responsable de la 

aplicaci6n del Reglamento Interior de la Central de -

Abasto en lo referente a: horario de funcionamiento -

total, por área y por giros; del registro de usuario~ 

métodos de operaci6n por áreas, giros mercantiles y -

demás servicios; cobranzas, cuotas, multas y sancio-

nes, derech.os y aprovechamientos, servicios y cooper~ 

cienes, as! como los demás ingresos y gastos que - -

apruebe el Comité TécDico y de Distribuci6n de Fondos; 

compras y pagos que le indique la Administraci6n Gene 

ral; la funciOn de la Tesorería; y las funciones esta 

d!sticas. 
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La Administraci6n General apoyará el servicio de in

formaci6n que se prevee en el Sistema Nacional de - -

Abasto, específicamente dentro de los Servicios Inte

grados de Abasto (SIDA) , dependiente de la Secretaría 

de Comercio; este servicio se establecerá en la Cen-

tral de Abasto y se encargará de recopilar, procesar, 

transmitir y mostrar a los usuarios los datos sufi.ciE!l 

tes para facilitar la toma de decisiones comerciales. 

Esta informaci6n será sobre los productos; su origen, 

calidad, envase, precios, así como el destino de las 

compras. La informaci6n se mostrará en tableros 

clectr6nicos, monitores, publicaciones peri6dicas y -

terminales de c6mputo electr6nico. (Ver Organigrama) 

S.- Fundamento Legal. 

El esquema señalado se estructur6 jurídicamente a tr~ 

vés de un convenio de participaci6n que se celebr6 

entre el Departamento del Distrito Federal y la Comi

si6n de Desarrollo Urbano y todas aquellas personas -

físicas y/o morales interesadas en participar en el -

programa para la construcci6n y operaci6n de la Cen-

tral de Abasto, mediante el mencionado convenio se 

fijaron los derechos y obligaciones de las partes que 

fundamentalmente consistieron en la aportaci6n a un -

Fideicomiso de los derechos de uso por 99 años, de 

una superficie de 327 has., a efecto de que en ella se 

construyera la Central de Abasto del Distrito Federal 

con los recursos financieros que aportaron los parti

cipantes y aquellos que el propio Fideicomiso pudiera 

obtener. 
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A continuaci6¡¡ se enlistan los instrumentos legales -

que fundamentan y regulrtn la creación de la Central 

de Abasto: 

- Constituci6n Política de los Estados Unidos Me 

xicanos, 

- Ley Orgánica de la Administración P~blica Fede 

ral. 

- Ley sobre Atribuciones del Ejecutivo Federal -

en Materia Económica. 

- Ley de V1as Generales de Comunicación. 

- Ley General de Normas, Pesas y Medidas. 

- Ley General de Asentamientos Humanos. 

- Ley Orgánica del Departamento del Distrito Fede 

ral. 

- Reglamento Interno del Departamento del Distri

to Federal. 

- Ley de Desarrollo Urbano del Distrito Federal. 

- Ley sobre el Régimen de Propiedad en Condominio 

de Inmuebles. 

- Código Civil para el Distrito Federal. 

Decreto que establece el Sistema Nacional para 

el Abasto ( Diario Oficial 21/IX/81) . 
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Acuerdo del 28 de junio de 1977 de la Presiden 

cia de la Reptlblica que crea la Comisión de 

Desarrollo Ur.oano. 

Acuerdo por el que se aprueba el programa den~ 

minado Servicios Integrados de Abasto (Diario 

Oficial 21/IX/81) • 

- Decreto que establece la Comisión Coordinadora 

del Abasto (Diario Oficial 10/V/83). 

- Decreto del 4 de agosto de 1983, en el que se 

da a la Central de Abasto carácter de Servicio 

P1lblico. 

El Fideicomiso contempla en su constitución la forma 

en que se administrar!a la construcción de la obra -

contando para tal efecto con un Comité Técnico que se 

integró en forma prioritaria con representantes de 

los participantes y "D.D.F.- CODEUR", este Comité - -

supervisó la contratación de la obra y el manejo de -

todos los recursos con que se contó para la realiza

ción de la misma, en su primer etapa. 

Para la etapa operativa se previ6 la integraci6n de -

un nuevo Comité Técnico, con representantes tanto de 

los participantes como del Sector Oficial, cuyas fun

ciones son dictar las normas opera!ivas a la que se -

sujetará la Central de Abasto, en plena concordancia 

con las diversas disposiciones de carácter oficial -

que le son aplicadas a la base. As!mismo, se previe

ron las funciones que le corresponden a la Administr~ 

ci6n General de la Central. En el Fideicomiso funge 

como Institución Fiduciaria el Banco Mexicano Somex , 

S. A •• 



PLl\NO O E LI\ CEN'rpft.T, DISTRITO FEDERAL 

CRUJIAS 



SEGUNDA PARTE 
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CAPITULO I 

INVESTIGACION DE CAMPO 

l.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

En la Ciudad de México, el acelerado crecimiento de -

la poblaci6n ha propiciado una serie de problemas eo 

el abasto de productos alimenticios, tales como: 

- Instalaciones inadecuadas, con9estionamiento de ve

h!culos, insalubridad, excesivo intermediarismo 

alto !ndice de mermas, deficiencia de operaciones -

no transparencia de precios, baja oportunidad de -

acceso a productores y elevados costos de opera

ci6n. 

Como consecuencia de lo anterior, se cre6 la Central 

de Abasto del Distrito Federal , donde se generará un 

nuevo sistema de comercializaci6n, el cual pretender~ 

resolver el problema del abasto de productos alimenti 

cios en el Distrito Federal. 

El problema, objeto de nuestro estudio es el siguien

te: 

¿Realmente en la Central de Abasto del Distrito Fede

ral se está generando un nuevo sistema de comercial~ 

zaci6n que resuelva el problema del abasto en el Dis 

trito Federal? 
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2.- OBJETIVOS 

OBJETIVOS GENERALES: 

I.- Evaluar el sistema de comercializaci6n de produc

tos alimenticios que se lleva a cabo en la Central 

de Abasto del Distrito Federal. 

II.- Determinar si con la creaci6n de la Central de 

Abasto se est! solucionando la problemática funda 

mental del SW'linistro de v!veres en el Distrito -

Federal. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS: 

I.- Identificar los canales de distribuci6n que se 

presentan en la comercializaci6n de productos al! 

menticios en la Central de Abasto del Distrito 

Federal. 

II.- Identificar la estrategia que en la Central de 

Abasto se utiliza para la fijaci6n de precios tan 

to de compra corno de venta. 

III.- Determinar el logro de los objetivos para los cu~ 

les fuá creada la Central de Abasto. 



100 

3.- PREPARACION DE LOS MODELOS DE RECOPILACION DE DATOS 

En esta investigación consideramos conveniente utili

zar los siguientes modelos: 

I.- Gu1a de Observación. 

En bode~as de abarrotes 

En bodegas de frutas y leg\lr.lbres 

II.- Cuestionario para Bodegueros~ 

- Piloto 

- Definitivo 

I.- Gu!a de observación.- Cuando iniciamos nuestra -

labor de campo fué necesario conocer perfectamen

te la estructura f!sica de la Central de Abasto , 

después de realizar varias visitas per!odicas con 

las cuales identificamos el terreno, procedimos a 

elaborar dos gu!as de observación, una para bode

gas de abarrotes y otra para bodegas de frutas y 

legumbres con el fin de identificar el universo y 

posteriormente determinar la muestra. Las gu!as 

de observación que se utilizaron fueron las 

siguientes: 
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II.- Cuestionario py=a Bodegueros.- En nuestro caso, -

los cuestionarios fueron aplicados por medio de -

entrevi·stas personales utilizando básicamente pr~ 

guntas de tipo: 

- Abiertas 

- Cerradas (Dicótomas) 

De opci6n múltiple 

- Combinación (Cerrada-Abierta) 

Abiertas.- En estas preguntas el bodeguero tiene 

libertad de contestar y expresar con sus propias 

palabras lo que se le pregunte. 

Cerradas.- En estas preguntas se ofrece al bode 

guero dos opciones solamente (dic6tomas) . 

Opción Maltiple.- En este tipo de preguntas se -

le presenta al bodeguero un cierto nOmero de 

opciones entre los cuales puede elegir una o más. 

PRUEBA PILOTO.- Antes de que se aplicara el cues

tionario definitivo realizamos una prueba piloto 

directamente en el terreno como medida de compro

baci6n sobre la funcionalidad del cuestionario, -

para detectar las omisiones, errores de redacción, 

desviación de respuestas, etc. Se aplicaron 50 -

cuestionarios (21% de la muestra) y en base a los 

resultados obtenidos se determinó realizar alg\%\CIS 

modificaciones al mismo. 

Una vez realizadas las modificaciones, se procedi.6 

a elaborar el cuestionario definitivo. Ambos CU!S 

tionarios se presentan ft continuación: 



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DE mm'ADURIA Y l\I:'MINISI'RACIOO 

CUESTIONARIO 

PILOTO 

1.- ¿Qu~ producto o productos vende usted? 

a) naranja y toronja 

b) pllitano 

c) papa 

d) jitomate 

e) frutas varias y hortalizas 

f) abarrotes y v!veres 

g) chiles secos y especias 

h) cremerías 
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2.- ¿Cuál es su actividad comercial dentro de la Central 

de Abasto? 

a) productor 

b) intermediario 
e) acopiador 

d) comisionista 

e) comerciante 
mayorista ___ medio mayorista ___ 

f) otra ( ) 

3.- ¿A qui~n le compra usted su producto y en qué volumen?( 

a) productor b) intermediario 



4.- ¿Selecciona usted a sus proveedores? ( ) 

a) S1 

¿por qué? 

b) .No 

5.- ¿A qui~n le vende y qu~ volumen le vende? 
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6.- ¿C6mo determina el precio de compra y venta de su pr~ 

dueto y a qué condiciones de pago, compra y vende? 

7.- ¿Cree usted que el tamaño de su bodega es el adecuado 

para realizar sus operaciones de compra-venta? 

S1 No 

Superficie 

Al.tura 

Instalaciones 

8.- ¿C6mo adquirió su bodega? 

9.- ¿Eligi6 usted el tamaño y ubicaci6n de su bodega? ( ) 

a) S1 b) No 

l).- ¿Ten1a usted bodega en l.a Merced? ( ) 

a) S1 b) No 
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11.- ¿C6mo le hace usted para vender sus productos? 

12.- ¿Cuenta usted con informaci6n o asesoramiento para 

vender sus productos? 

13.- ¿Le ha afectado el cambio de la Merced a la Central -

de Abasto? ( ) 

a) 51 b) No 

¿Por qué? 

¿y en cuanto a mermas? 

14.- ¿Qué opini6n tiene de la administraci6n de la Central? 

15.- ¿Qué sugiere usted para mejorar sus ventas? 

16.- ¿Qué sugiere usted para atraer más clientes a la Cen

tral? 

17.- ¿Qué cambios sugiere usted a la administraci6n actual 

de la Central de Abasto? 



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

Fl\CULTAD DE CCNTADURIA Y AI:MINISTRACICN 

cuestionario para ser aplicado a los bodegueros 

de la Central de Abasto del Distrito Federal. 
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A continuaci6n le pedimos su amable colaboraci6n para res 

pender este cuestionario, el origen de la informaci6n 

ser4 estrictamente confidencial. Si desea hacer alg11n -

comentario adicional, le aseguramos que por ningún motivo 

sus intereses se ver4n afectados, ya que la informaci6n -

que obtengamos sera utilizada para cubrir un requisito m~ 

ramente académico. Muchas gracias por su colaboraci6n. 

l.- ¿Qu~ producto o productos vende usted? 

a) naranja y toronja 

b) pl4tano 

e) papa 

d) ji tomate 

e) frutas varias y hortalizas 

f) abarrotes y víveres 

g) chiles secos y especias 

h) cremer!as 

2 .• - ¿Cu41 es su actividad comercial dentro de la Central 

de Abasto? 

a) productor 

b) acopiador 

e) comisionista ( 

d) intermediario (' 

e) comerciante 

f) combinaci6n 
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. 3.- ¿A qui~n le compra su producto y bajo que condiciones? 

a) i?roductor 

b} intermediario 

c} bodeguero de la c. A. 

d} otros 

contado ( ) Crédito: 

De 1 a 3 d!as 

De 4 a 15 d!as 

Más de 15 d!as 

4.- ¿Selecciona usted a sus proveedores? ( } 

a} S1 bl No 

¿Por qu~?~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

5.- ¿A quién le vende su producto? 

a) locales 

- detallistas 

- cadenas de autoservicio 

b) foráneos 

c) oficiales 

6.- ¿C6mo determina el precio de compra y venta de su 

producto? 
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7.- ¿Cree usted que su bodega es adecuada para realizar -

sus operaciones de compra y venta? 

81 No 

a) superficie 

b) altura 

c) instalaciones 

d) servicios 

B.- ¿Eligi6 usted el tamaño y ubicaci6n de su bodega? ( ) 

a) S1 b) No 

9.- ¿Ten1a usted bodega en la Merced? ( ) 

a) S1 b) No 

10.- ¿Le afectó el cambio de la Merced a la Central de -

Abasto? 

a) S1 b) No 

11.- ¿Considera usted que los problemas que existían en la 

Merced se han terminado con la creaci6n de la.central 

de Abasto? ( ) 

a) 81 b) No 

12.- ¿Se les ha cumplido todo lo que se les prometi6 cuan

do adquirieron su bodega? ( ) 

a) S1 b) No 

13.- ¿Cuenta usted con informaci6n o asesoramiento por pa~ 

te de la Administraci6n de la Central de Abasto para 

comprar o vender su producto? ( ) 

a) S1 b) No 
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14.- ¿Conoce las obligaciones de la Administraci6n de la -

Central de Abasto? ( ) 

a) S! b) No 

15.- ¿Qué opini6n tiene de la Administraci6n de la Central 

de Abasto? 

a) Buena 
e l 

b) Regular e) Mala 

16.- ¿Qué cambios suqiere a la Administraci6n actual de la 

Central de Abasto? 

17.- ¿Qué sugiere usted para atraer m4s clientes a la Cen

tral de Abasto? 

18.- ¿Qué sugiere para mejorar sus ventas? 

19.- ¿Respecto a la existencia de intermediarios y coyotes 

en la Merced, cree usted que éstos en la Central de -

Abasto han? 

a) aumentado 

20.- ¿La bodega es? 

a) propia 

( ) 

b) disminuido 

e) se han mantenido 

( ) 

b) rentada c) renta parcial 
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4.- DETERMINACION DE LA :MUESTRA, 

Una vez identificado y localizado el universo, se pr~ 

cediO a determinar la muestra, la cual, de acuerdo al 

tipo de investigac16n a realizar, debe ser una mues-

tra aleatoria, para as1 obtener mejores resultados. 

De las f6rmulas para muestreo aleatorio que existen , 

se eligi6 la siguiente. por ser la que mejor se adap

ta a las caracter!sticas de nuestro universo o pobla

ci6n. 

Muestra aleatoria simple: 

F6rmula n = 1 
Ea2. 

Donde: 

n Tamaño de la muestra 

Ea = Error aceptable 

Restricciones: 

Seguridad 

Proporci6n 

Universo 

s = 95% 

p 50/50 

u~ 7n 

S = 95%, significa que la aplicaci6n de esta f6rmula 

ofrece un 95% de seguridad de que los resultados obte 

nidos con la muestra, sean verdaderos. 

P = 50/50, representa el grado más desfavorable donde 

no se conoce nada de la poblaci6n o universo. 
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U ? 7n; esta restricci6n, indica que el universo de

berá ser mayor o igual que 7 veces el tamaño de la 

muestra determinada. 

F6rmula de correcci6n. 

n = Nn 
N + n 

Donde: 

n = Tamaño de.la muestra 

N = Tamaño del universo 

La f6rmula de correcci6n se utiliza cuando el tamaño 

de la muestra determinada, no cumple con la restric

ci6n de que el universo sea mayor o igual que 7 veces 

el tamaño de la muestra¡ con la fórmula de correc-

ciOn se determina el tamaño de la muestra definitiva. 

APLICACION DE LA FORMULA. 

Datos: 

u 
Ea 

1604 

6% 

F6rmula: 

n = 

Sustituci6n: 

n = 

n 

n 

1 
(.06)2 

1 
(.06) (.06) 

1 
.0036 

n = 277 

1 
Ea 2 
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u? 7n 

1604 > 7 (277) 

1604 ~ 1939 

FORMULA DE CORRECCION 

Nn 
n = N + n 

n = 1604 (277) 
1664 + 277 

n = 444308 
1881 

n = 236.20 

El tamaño de la muestra es igual a 236, lo cual quie

re decir, que se tendrán que aplicar 236 cuestionarios. 

Si tomamos 100 muestras de 236 bodegas, habrá 5 como 

máximo,donde los resultados se alejarán del intervalo 

SO + 6% , es decir, el resultado verdadero se encon

trará entre 44 - 56% que es el intervalo que nos otar 

ga 95% de probabilidad de tener razón. 

Habiendo determinado el tamaño de la muestra, se pro

cedió a elegir los elementos del universo, esta elec

ción fuA al azar y se llevó a cabo de la siguiente 

forma: 
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Se consideraron para efecto de elegir los elementos -

de la muestra, únicamente las bodegas que se encontr~ 

ban en operaci6n (según los resultados obtenidos en -

la gu1a de observación) , tanto del área de frutas y -

legtunbres, corno la de abarrotes; las cuales, se enlis 

taron por pasillo y por número de bodegas. 

El total de bodegas en operaci6n se dividi6 entre el 

tamaño de la muestra; 

Total de bodegas e~ operación: 1604 

Tamaño de la muestra: 236 

El resultado fué 6.7 y se aproxim6 a 7. 

Ya enlistadas las bodegas y dividido el total de bod~ 

gas en operaci6n entre el tamaño de la muestra, el r~ 

sultado obtenido ( 7 ), se tom6 como base para hacer -

una loter!a con las primeras 7 bodegas del primer pa

sillo (A), eligiendo una al azar y a partir de esa 

bodega empezar a contar de 7 en 7, siguiendo la nume

raci6n sin considerar el pasillo, a la bodega que le 

correspond!a el número 7, era la elegida para aplica~ 

le el cuestionario. 
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5.- RECOLECCION DE LA IN?ORMACION SOBRE EL TERRENO 

Para ello se llev6 a cabo una amplia capacitaci6n de 

los entrevistadores, siendo éstos los mismos autores 

de la investigaci6n de tal manera que se siguiera un 

criterio uniforme para recabar la informaci6n. Esta 

capacitación consisti6 en el entendimiento profundo -

del cuestionario, la comprensi6n de la intenci6n de -

cada pregunta, la manera de abordar a los entrevista

dos, determinaci6n previa si el entrevistado era la -

persona indicada y las normas de comportamiento res-

pecto a las reacciones de los entrevistados. 

5.1.- Identificaci6n y localizaci6n del universo. 

Una vez determinada la gu1a de observaci6n realiza

mos su aplicación segmentando la zona por pasillos 

asignando los segmentos a cada uno de los investig~ 

dores, llevándose a cabo ésta en el mes de julio de 

1983. 

5.2.- Cuestionario Piloto. 

En nuestra prueba piloto se aplicaron 50 cuestiona

rios representando el 21% del total de nuestra mues 

tra. 

5.3.- Cuestionario Definitivo. 

se aplicaron un total de 236 cuestionarios a los 

dueños o encargados de cada bodega previamente se-

leccionados, utilizando un promedio de 30 minutos -

en la aplicaci6n de cada cuestionario, fueron apli

cados del 12 al 20 de ag~sto de 1983. 
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5.4.- Entrevistas. 

Se practicaron dos entrevistas , una al coordinador 

del anden de Subasta el 11 de junio de 1983 y la 

otra al representante de Productores de C1tricos 

del Estado de Veracruz el 27 de julio de 1983, 

6.- REVISION Y DETERMINACION DE CATEGORIAS 

Procedimos a verificar que la informaci6n obtenida en 

los cuestionarios fuera la requerida en cada pregunt~ 

separando los no contestados y marcando las preguntas 

no contestadas, ordenamos y separamos los cuestiona-

rios por grupo genérico es decir, abarrotes y v1veres 

y frutas y legumbres. Asimismo, establecimos las 

categorías en büse al objetivo de cada pregunta para 

facilitar el manejo de la informaci6n. 

Siendo éstas las siguientes: 

Categor!a 1: Procedencia. 

Categor.!a 2: Soluci6n a la problem!tica. 

Categor!a 3: Consecuencias del cambio. 

Categor!a 4: Factores que limitan las 

ventas. 

Categor!a 5: Eficiencia de la Administra 

ci6n. 

Categor1a 6: Canales de Distribución. 

Categoría 7: Producto. 

Categor!a 8: Precio 

Categor!a 9: Plaza. 
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7. - TABULACION DE LA INFORMACION 

La tabulaci6n se realizó en forma manual, tanto de la 

gu!a de observaci6n corno de los cuestionarios, dada -

la naturaleza de la informaci6n. 

El total de cuestionarios aplicados fueron los mismos 

que se tabularon: reuniendo la inforrnaci6n en tablas 

de imitaci6n (ver tablas) 



TOTAL 

TABULACION DE LOS CUESTIONARIOS APLICADOS A LOS BODEGUEROS DE LA CENTRAL DE ABASTO 

DEL DISTRITO FEDERAL 

PREGUNTA 

Pregunta No. 1 

Pregunta No. 2 

Pregunta No. 3 (la.parte) 

Pregoota No. 3 (2a.parte) 

Pregunta No. 4 

Pregwlta No. 5 

Pregmta No. 6 

- Ccnpra 

- Venta 

Pregmta No. 7 

- SUperficie 
- Altura 

RESPUESTA 

a b e d e f g h 

a b e d e f 

a b e d no o::npran 

caltado 

si No 

c~ito 

1 a 3 d!as 
4 a 15 dias 
nás de 15 dfos 

no CXl!t>ran 

no catpran 

I.oc::ales Foráneos Oficiales 

-Detallistas 
-1\utoservicio 

NO CONTES 
TARON 

Ofer. y DesMn. P. Oficiales Productor Bodegas Ot:n-.s 

si No 

NO ENTRE
VISTADOS. 

...... ..... 
CD 



TOTAL 

'l'llflf.11 DE IMTTllCION 

Tl\BllLl\CION DE LOS Cllé!S'rIONllHl os 111'1.JCl\DOS [\ J.OS BODEC.IJ[rnos DI~ LJ\ CENTRAL DE llBllSTO 

DEI. 1ns··rn·11·0 FEDF.IU\I, 

PREGUN'l'll 

- Instalaciones 

- Servicios 

Pregunta No. 8 

Pregunta No. 9 

Pregunta No. 10 

Pregunta No. 11 

Pregunta No. 12 

Pregunta No. 13 

Pregunta No. 14 

Pregunta No. 15 

Pregunta No. 16 

Prec1unta No. l7 

fi No 

Si No 

Si No 

Si No 

Si No 

Si No 

:;i No 

BUCflit 

Pen;onal 
F:specia
liz<J<lu. 

RESPUESTJ\ 

Requlat: Mflla 

Mejorar (lultat: Otros 
1;et:viclos l'v.bninis 

tracióñ 

Ct!rrnr - P<tcl l t1l<ld 
J L1 ~lo.>rt."LXl de l\Ccr,B<' 
y Centra- a Ja C ,1\. 

Pnm:>ci6n Otros 
\' publici 
dad. -

NO CONTES 
TARON.-

NO ENTRE
'!I STJ\DDS. 

lizar el (Tran><p. y 1 
M.1YQreo en no t.YJh1·.:1r) 

In e 1\. __ -------------------------...J 
.... .... 
"' 
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T/\llJJ\ flE TMI'l'/\CION 

Tl\Rlll.J\CLON OE: l.OR C.:lll-:fl'l'JON/\RlOS l\PLfCl\OOS 11 LOS BOOEGIJEROS flE LA CENTRAL OE ABllS'l'O 

ogr. nT:WRl'l'O f'EDERJ\L 

PrC<j\Ult.a No, 18 

Pr<>qunta No. 19 

Prec;unta l'b. 20 

Rf:!SPlJES'l'J\ 

een~~ ... r lit r.1t~r 

ccd y da•>1R :: 
1'\°!t"Cilcl<>fl M'l~ 
rjstAs. 

a b e 

11 b e 

11\?jor;,r c>l 
St•rvJ Cill -

y '1tl'l1CÍÓll 

al cUPntP. 

M:ljornr »l (1ue opere al 
Precio y - 100% la 
el Procluctn. c. 11. 

NO CONTES 
Tl\RON.-

Otros 

NO ENTRE
VISTl\DOS. 

.... 
"' o 



8.~ ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS 



BODEr.AS DE LA CENTPAL PE ABASTO 
DEL DISTRITO FEDERAL 

B Q D E r. A s 

Total de Bodeaas en la Central 
de Abasto. 

Bodec¡as de Abarrotes y Víveres. 304 

Bodegas de Frutas y Leaurnbres. 1 523 

Bodegas en Operac16n 

En Abarrotes: 203 

Abarrotes y Víveres 144 

Chiles Secos y EPpecias 40 

Cremer!as 17 

Otros 2 

En Frutas y Legumbres: 1 401 

Naranja y Toronja 82 

Pl.!tano 137 

Papa 58 

Ji tomate 124 

Frutas Varios y Harta- 983 

lizas 
Otros 17 

Bodeaas sin Operar 

Bode<¡ as Vacías: 157 

En Abarrotes 66 

En Frutas y Leaumbres 91 

Bodegas Cerradas 65 

En Abarrotes 34 

En Frutas y Lequmbres 31 

BodeQas Clausuradas: l 

En Abarrotes 1 

TOTAL '1o 

1 R27 1nn 

17 

83 

l 604 88 

u 

77 

223 12 

9 

3 

o 



B o D E G A s CJ\NTIDJ\DES TOTAL % 

Total de Bodegas en la Central de Abasto 1 827 100 

Bodegas que venden al Mayoreo en: 1 241 68 

Abarrotes 191 
Frutas y Legumbres 1 050 

Bodegas que venden al Mayoreo y/o Menudeo en: 363 20 

Abarrotes 15 

Frutas y Legumbres 34R 

Bodegas sin operar 223 12 

Bodegas vacías 157 

Bodegas cerradas 65 

Bodegas clausuradas 1 

Como se puede observar casf las tres cuartas partes de las bodegas de la Central 

venden al Mayoreo en tanto que un 201 se vu en la necesidad de vender al Mayoreo 

y/o Menudeo. t't 

.~ 

N 
w 

' 1 



TIPOS -Y,r-: Pud1> í l~UAU DE! LAS AOIJEdRS bb l.Jt CENi RltL DE ABJ\510 4 

D o D ¡_;: G A s CANTIDADES TOTAL % 

Total de Bodegas en la Central de AbaRto: 1 827 100 

Bodegas Particulr1res en: 1 426 78 

/\barrotes 208 

Frutas y [,equmbr.es 1 218 

Bodegas de coopP.rativas en: 152 8 

Abarrotes 6 

Frutas y Legumbres 146 

Dode9as Oficiales en: 92 5 

Abarrotes 16 

Frutas y Legumhres 76 

Bodegas Vacías en: 157 9 

Abarrotes 66 

Frutas y Legumbres 91 

Como se puede aprccinr, el 76% de las bodegas son de propiedad particular, el 8% 
aparentemente son propi.eclad ele coopr.r.ativas y el 5'1: es ele propiedad oficial, con -
lo que se deduce que la participación del Estado, es mínima. 



ACONDICÍONAMIENTO DE LAS BODF.GAS""f5E Ll\ CENTRkL DE ABASTO 

B o D E G A s CANTIDADES TOTAL ' 
Total de Bodegas en la centrnl de Abasto: l. 827 100 

Bodegas Acondicionadas en: 790 

Abarrotes 151 

Frutas y Legumbres 639 

* Bodegas No Acondicionadas en: 1 037 

* 

Abarrotes 78 

Frutas y Legumbres 959 

Las Bodegas No Acondicionadas incluye las 

Bodegas Vacias 

En el momento, en que se reaUz6 la invc~•t iqaci6n (julio de 1983) el 57% de las 

Dodegds no se encontraban aconilicümad<1s ,e11 tanto ciue el 43% restante estab¡¡n -

acondicionadas o en proceso de nconriicionamiento. 

43 

57 

.... 
N 
U1 



126 
CL.:\.S IFIICAC JO~; DE BCDEC:.".S :e LA CENTR.;L Dt: AB.".S'r'O 

DEL DTSTP.!TO FEDE?..',L 

TOTAL DE •:1PC DF 190DEGi 
PASILLO BODEGAS A s e D E r e: P. 

1 
1 A 48 16 
1 11 1~ 

B 4E 48 

e 48 48 
D 4!! 48 

E 24 24 

1 F 24 1 2.: 
G 48 

1 

1 

48 ¡ 

' H 16 1 

1 
1€ 1 

I 96 1 so 1 H 
J 96 

1 
96 ! 

K 60 25 35 ! 

1 

' L 60 6C 
M 96 1 96 i 1 1 1 

1 

1 ~ 96 1 1 96 
1 o 1:28 ! 1 12 8 
1 1 

p 128 l 1 
128 ' : 

o 96 96 
\ 

R 9E 96 
1 s 83 83 1 

128 128 i T ! ¡; 96 96 ¡ 
V 96 96 ' ! 
w 84 32 40 12 

1 
.\ X 84 75 9 

TOTAL 18.27 146 352 692 358 199 24 24 3:! 

SUPERFICIE POR TIPO DE BODEGA 

A: 6 X 12 . 72 m2 O: 6 X 24 = 144 1'12 G: 12 X 42 = 504 m2 
B: 4.5 X 16 .. 72 M2 E:: 12 X 24 ,. 288 rr.2 H: 18 X 42 = 756 rn2 
C: 6 X 16 . 96 m2 F: 12 X 36 " 432 m2 

'· 
·, 

' 

U· 



CUADRO No. 1 

PROCEDENCIA 

CBJETIVO: DETERMINAR EL PORCENTAJE DE COMERCIANTES QUE 
1\ LJ\ CENTRAL DE ABASTO. 

¿Tenia usted bodega en la Merced? 

No. 

si: 154 

No 27 

No contestaron 6 

No entrevistados 49 

'l'OTI\ I.ES : 236 

DE LA MERCED SE TRASLADARON 

% 

65 

11 

3 

21 

100 
: "' .... , 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 1 

como ~e puede observar en el cuadro anterior un 65% 

de los Bodegueros infonnaron haber tenido bodega en 

la Merced y un 11% no la ten!a. En base a los 

datos anteriores se deduce que la mayor!a de los 

Bodegueros que operan en la Central de Abasto, pro

ceden de la Merced. 



236 

200 

190 

140 

120 .... 

90 

60 

za 

s' 

GRAFICA No. l 

PP.OCFDENCIA 

11 º¡Q 

HO 

129 

NO CONTEHARON NO ENTR(VIST.t.OOS 



SOI.UCION A J,A PROALEf.lATICA 

Ol\Jm'IOO: DE'n:HMJNAR SI CON J.A CRP./\CTON DF: LA CEN'J'RAI, DE ABASTO SE SOLUCIONO LA 
PHOBI.EMA'I' TC/\ l•'UNDAMl':N'l'/\I. QU.I'~ EXISTIA EN LA MERCED. 

¿Considera usted <]UC los problemas que existían en la Merced se han terminado 
con la creación de la Central de /\ba:;to? 

No. % 

S! 89 38 

No 77 32 

No contestaron 21 9 

No entrevistados 49 21 

'l'O'rALES: 236 100 

...... .... 
C> 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 2 

El 38% de los Bodegueros entrevistados contestó que 

se solucionaron los problemas que existfan en la 

Merced, en tanto que el 32% considera que no se han 

solucionado. 

COMENTARIO ADICIONAL. 

- Los Bodegueros entrevistados que contesta-

ron afirmativamente, enfocaron su respuesta 

Onicamente a la funcionalidad de las insta

laciones para llevar a cabo sus operaciones 

de Compra-venta. ~ 



60 

20 

39% 

GRAFICA No. 2 

SOLUCION A LA PROBLEMATICA 

lZ % 

SI NO NO CONTESTARON 

132 

l 1 '1'~ 

1(1111 
NO ENTREVISTADOS 



CUADRO No. 3 

CONSECUENCIAS DEL CAMBIO 

CBJRl'IVO: CONOCER LOS ASPECTOS PRINCIPALES EN OUE SE VIERON AFECTADOS LOS BODEGUE-
ROS OUE SE TRJ\SLJ\Dl\RON DE LA MERCED 1\ LA CENTRAL DE ABASTO. 

¿Le afectó el cambio de la Merced n la Central de Abasto? 

No. % 

S1 111 47 

No 48 20 

No contestaron 28 12 

No entrevistados 49 21 

TO'l'l\J,l·:S : 236 100 
1 w 

w 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 3 

El 47% de los entrevistados aseguraron verse afecta-

dos con el cambio de la Merced a la Central de Abasto. 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- Los Bodegueros aseguraron que los aspectos en 

que principalmente se han visto afectados son: 

- Ventas bajas en comparaci6n con la Mer

ced. 

- Alto costo de las bodegas. 



GRAFICA No. 3 

CONSECUENCIAS DEL CAMBIO 135 

47 % 

80 

60 

:~:::::::::::=::::::::::::::::::::::::::;:::::;::::::: 

40 

zo 

s 1 NO NO CONTESTARON NO ENTREVISTADOS 



F'J\CTOlfüS t;WE L l MI'l'J\N LJ\S VENTAS 

00.JEI'I\{): CONOCBR r.os FACTORES QUE LIMI'l'AN LAS VENTAS DE LOS COMERCIANTES 
DE LA CENTRAL or~ ABASTO. 

¿Qu~ sugiere para atraer mtis clientes ¿()u6 sugiere para mejorar sus ventas? a la Central de Abasto? " l\ .. 
" A " 

No. 'l. No. % 

a) Cerrar .Mercúd y drn{ls Mer.cn a) Cerrar Merced y dan.'.ls Mercados 36 15 dos Mayoristas. Centr11lizar eI 59 2S Mayoristas. 
mayoreo en la Central dl! Abas-
to. 

b) Facilidad de acceso a lél Cen- b) Mc~jorar el servicio y la aten- 32 14 tra1 de /\basto (Transporte y 51 :22 ci6n éÜ cliente. 
no cobrar). 

c) Pranoci6n y publicidad. 29 12 e) r-"ejorar el precio y el produc-
to. 47 20 

d) Otros. 27 11 d) Oue opere al 100% la Central - 8 2 
de Abasto. 

e) No oootestaron. 21 9 e) Otros. 32 14 

f) No entrevistados. 49 21 f) No contestaron. 32 14 

g) No entrevistados. 49 21 

'IDl7\LES: 236 100 '!Ul'J\LES : 236 100 .... .... 
O'I 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 4 

La principal inquietud que tienen los bodegueros para 

atraer más clientes a la Central de Abasto es que la 

zona de la Merced, no siga realizando operaciones al 

mayoreo, as1 como los demás mercados mayoristas (25%), 

que se apoye con más facilidad de acceso en los trans 

portes pablicos que acudan a la Central (22%) y que -

se realicen campañas publicitarias que difundan las -

ventajas de comprar en la Central de Abasto (12%). 

En lo referente a mejorar sus ventas, fueron muy di-

versos las opiniones que proporcionaron, dentro de 

las que destacan: 

- Mejorar el precio y la calidad del produc

to con un 20\. 

- Cerrar la zona de la Merced y dem4s merca

dos mayoristas con un 15%. 

- Mejorar la atenci6n y servicio al cliente 

con el 14%. 
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GRAFICA No. 4-A 

FACTORES QUE LIMITAN LAS VENTAS 

138 

CERRAR MERCED FACILIDAD DE ACCESO PROMOCION Y or Ros NO CON TES TAllON HO ENTREVISTADOS 
Y OEMAS MERCA- A LA CEllTRAl OE PUSllCI DAO 
DOS MAYORISTAS ABASTOS 
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C:RAFICA No. 4-B 

FACTORES OUE LIMITAN LAS VENTAS 

CERRAR llERCEO MEJORAR EL MEJORAR H 
Y OEMAS MERCA· SERVICIO T lrt#- PRECIO Y EL 
005 llAYOlllSllS CIOll AL CLIEllH PROOIJCIV 

QUE OPERE AL OTROS 
10011, LA CElll'llM. 

110 COllTESWOI _llO ENTREVISTADOS 

CE ABASTO 



CUADRO""'fto. 5 s 

• 
EFICIENCIA DE LA ADMJNISTFACION l 

CBJETI\10: CONOCER LAS INQUIETUDES 0.UE PRESEN'l'AN LOS BODEGUEROS PARA MEJORAR LA 
ACTUACION DE LA ADMINISTFACION DE LA CENTRAL DE ABASTO. 

¿Qu6 cambios sugiere a la Administraci6n actual de la Central de Abasto? 

No. % 

Personal Especializado 56 24 

Mejorar servicios 21 9 

Quitar la Administración 6 2 

Otros 12 5 

No contestaron 92 39 

No entrevistados 49 21 

TO'l'l\LP.S: 236 100 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 5 

Como podemos observar, la mayor!a de los Bodegueros -

(39%), se abstuvieron de contestar la pre<]unta, sin -

embargo, los bodegueros que si contestaron mostraron 

una tendencia muy clara a informar la necesidad de 

que la Administraci6n de la Central esté integrada 

por personal especializado (24%), adem~s obtuvimos 

otras sugerencias como mejorar los servicios (9%) y 

que quiten la Administración por no considerarla nece 

saria (2%). 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- Los Bodegueros, manifestaron la importancia de que 

la Administración se involucre ~n los problemas de 

los usuarios de la Central, con el personal especi~ 

lizado para cada uno de los problemas existentes. 

- Resaltaron mucho la deficiencia que existe en la v~ 

gilancia de la Central de Abasto y la cantidad 

de robos en los que se han visto afectados, as!como 

la desconfianza de sus clientes cuando van a efec-

tuar sus compras. 



40 

zo 

o 
PERSONAL 

ESPECIAL 1 ZAOO 
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GRAFICA No. 5 

EFICIENCIA DE LA ADMINISTRACION 

MEJORAR 
SERVICIOS 

QUITAR 
AOll INISTRACION 

OTROS HO NO 
COHTEHARON CNTREVISTAOOS 



OBJETIVO: CONOCER EL GRADO DE 

Cl!MPI. IMIENTO DE SERVICIO. 

l.&> les ha CUll'lido todo lo que se 
lt::n pranetio' cuando adc¡uirieron 6\1 

tx.dega? 

"A .. 

No. ' 
st 71 JO 

!lo 88 37 

No contestaron 28 12 

No entrevistadc s 4'1 21 

~nr111.Es: 2)fi 100 

EFICIENCIA 

-CUllDRO No. 6 

El'ICrnNCill DE l.11 llPMINlS'l'HllCION 

oc I.A llD~INISTRACION DE LA CEtl'rR/\L 

OH'USION DE l.11 l\OMINISTR/\C ION. 

-------

DE /181\STO. 

¿C.."uentñ cm infonn1c161 o B&!sora- ¿Cmcx...., l«s obliqacioncs ele l<t actni 
miento 1.x1r parte ele lt1 ctCbiLinistr,"l- nl><tr:ici6n de Ja Ct!lltral de Abasto? 
cifn }lttríl OTnprur o \1\::>nder SU::I p~ 
du. .. ~tos? 

" B • "e " 

No. .. No. ' 
st l~ 6 st 76 32 

No 159 67 No 97 41 

No contestaron lJ 6 No C'(>ntustilral 14 6 

No Q)trcvi stL'l<lnH 49 ;.¡¡ N(.) 1•ntrevist.ndos 49 21 

'IY'1'/\ll'.::: ;> J(, 1011 'llJJ'/\IF.!l: :'1<1 lf~l 

-- -·--· ··- --- --- - ···-*---- ... --·-

143 

EVllLUllC ION DE Lll r.F re rENClll Dr. 
111 11!1'1JNIS'l1<11CJCN SfXVN fJOOEC:l.füf"i:->. 

¿o.>e opíní(.n tiene de Ja cdninistta-
ci6n dP la C(!Iltr«l de l\ba~to? 

" D " 

No. \ 

Bucrk1 58 25 

Rcqular J6 15 

M:.llil 48 20 

Na co1tc-Htaron 45 19 

No mtrevistlldoa 49 21 

·1nr1111:s: 216 100 
--··-··-
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COMENTARIO AL CUJ\DRO No. 6 

CUMPLIMIENTO DE SERVICIOS, 

El 30% de los entrevistados manifestaron que si seles ha -

cumplido lo que se les prometió al adquirir la bodega, 

mientras que el 37% contesto que no. 

DIFUSION DE LA ADMINISTRACION. 

Del total de los bodegueros entrevistados, el 67% decla

rO .que no cuenta con asesoramiento para comprar y/o ven

der sus productos, en tanto que el 6% manifestó que s! -

recibe asesoramiento. 

El 41% de los bodegueros entrevistados desconocen las -

obligaciones de la Administración de la Central de Abas 

to y el 32% manifestó s1 conocerlas. 

EVALUACION DE LA EFICIENCIA DE LA ADMINISTRACION. 

Del total de los bodegueros entrevistados, el 25% manife~ 

to que la Administración de la Central de Abasto era bue

na, el 15% regular y el 20% mala. 
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COMENTARIOS ADICIONALES. 

- En general los entrevistados al responder 

estas preguntas temían verse comprometidos al 

suponer que eramos personal de la Administra

ci6n de la Central de Abasto. 

- En muchos casos no conocían lo que se les ha

b!a prometido. 

- En todos los casos en que se asegur6 que sí -

contaban con asesoramiento, éste era de tipo 

externo. 

- La mayor!a de los bodegueros manifestaron que 

no requerían de ningtin tipo de asesoría, d~da 

la experiencia adquirida en su actividad. 



GRAFICA No. 6 

EFICIENCIA DE LA ADMINISTRACION 

l6 Zl6 

" A " " c " 
41 

., B " .. o 11 

1101_¡__ 101o+----'--------

100.¡___- so+--------

o 
SI "1'1 HO NO 8 UENO REGULAR M AL A NO NO 

CONTESTARON E~rREVISTAOOS CONíESTARON ElffRE'MTADOS 



CANALES DE DISTRTBUCION 

0!3Jm'IVO: CONOCER LJ\S ETJ\PAS DE COMERCIALIZACION EN LOS GIROS PRINCIPALES QUE SE 
DAN EN LA CENTRAL DE J\BASTO. 

¿Cuál es su activi.dad comercial dentro de la Central de Abasto? 

No. ' 
a) Productor 87 37 

b) Acopiador 10 4 

e) Comisionista 20 9 

d) Intermediario 12 5 

e) Comerciante 38 16 

f) Combinación 17 7 

No contestaron 3 1 

No entrevistados 49 21 

TOTALES: 236 100 
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COMENTARIO AL CUADRO No: 7 

En base a la información obtenida, el 37%declar6 ser 

productor, el16% comerciante exclusivamente y el 9% 

comisionista, determinando as1 que las etapas de 

comercialización principales que se dan en la Central 

de Abasto, son las mencionadas anteriormente. 

Al-aplicar esta pregunta obtuvimos los siguientes 

comentarios adicionales: 

Desconfianza de la gente para manifestar su 

actividad por temor a ser multados, reprend~ 

dos, etc. 

Desconoc1an ul t~rmino t~cnico aplicado a su 

actividad. 

Algunos bodegueros realizan diversas activi

dades simultáneamente con las siguientes ju~ 

tificantes: 

Tienen tierras de temporal y deben buscar 

qui!! vender. 
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Tienen ventas bajas y deben ayudarse con 

otros productos si el suyo no se vende. 

Tienen que operar la bodega o de lo contrario 

se las qui tan. 

Tienen costos elevados y por lo tanto deben -

buscar la manera de obtener m4s ingresos. 
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GRAFICA No. 7 

CANALES DE DISTRIBUCICN 

21"4 

PRODUCTORES ACOPIADORES COMISIONISTA INTERMEDIARIO COMERCIANTE CONBINACION NO CONTESTARON NO 

DITAEVISTAOOS 



CBJEl'IW: CONOCER 

CUADRO m>. B 

CANALES DE DISTRIBUCION 

LA LIBERTAD DE COMPRA QUE TIENEN LOS 
DE LA CENTRAL DE ABl\S'ro. 

¿Selecciona usted a sus proveedores? 

No. 

a) st 94 

b) No 28 

No compran 61 

No contestaron 4 

No entrevistados 49 

TOTALES; 236 

--

BODEGUEROS 

% 

40 

. 
12 

26 

1 

21 

100 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 8 

De los entrevistados el 40% manifestó que sí seleccio 

na a sus proveedores en base a: calidad y precio del 

producto. El 26% declar6 que no compran productos en 

virtud de que son productores y el 12% afirm6 que no 

selecciona a sus proveedores debido a que el producto 

en ocasiones se encuentra acaparado por unos cuantos 

intermediarios. 
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GRAFICA No. B 

CANALES DE DISTRIBUCION 
236 

110-

e:::~ 
100 ..¡...~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

40 % 

) . 

s 1 NO NO CONPRU NO CONTESTARON NO ENTREYISTAOOS 



00.Jm'!WI CONOCER EL 
Cf.'NTRJ\L DE 

ll\ qui~n le compra 
.. l\ 

a) Productor 

b) Intenoocliario 

e) Bodeguero de la 
Central de Abasto 

d) otros 

e) No oa11pran 

No CXlllteStaron 

No entrcvistad>s 

'lU1'\IES: 

Cl\Nl\LES DE DIS'.rRIDUCION 

GRADO DE IN'l'ERMgOTl\HISMO (llff: sr. DI\ EN LI\ COMERCil\LIZl\CION DE PRODUCTOS EN LI\ 
l\Bl\S'fO l\S I COMO 1.1\S COND1CIONF.S DF. P/\GO Pl\RA 

su producto? ¿Dajo qu<! concl iciones? 

" .. n .. 
No. % N(l. '/. 

83 35 Cont.ado Gl 26 

25 10 Cr~ito 
de 1 - 3 elfos 16 7 
de 4 -15 dfos 2R 12 

4 2 JnáH dú 15 días 9 4 

9 4 No CCITq it·l\tl 65 27 

60 25 No t.·ontestaron R 3 

6 3 No entreviHl:.i<hs 4'1 21 

49 21 

236 100 'JUrl\I J·~<;: :nr, 100 

·-------~--
.. ----· 

DETERMINAR 1.1\S VENTl\Jl\S DE OPEIU\CION. 

¿Respecto a la existencia de interm:!diarios 
y co:rutcs en Ja 1-t?rccd cree usted que esb:s 
en la Central de /\basto han ? 

" e " 
No. 

a) l\urontndo 17 

l.>) Dimiinuído 68 

e) Se han mantenído 80 

No contestaron 22 

No cntrcvístllclos 49 

'lffi'Al.ES: 2Jf, 

% 

7 

29 

34 

9 

2t 

•·· 

1011 

--·~· -Ul ..,, 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 9 

Conforme a los datos obtenidos encontramos que el 35% 

de los comerciantes de la Central de Abasto dicen com 

prarle al productor y el 25% declar~ que no compran -

por ser ellos mismos productores. 

Cabe señalar que en el rengl6~ de productores las di 

ferem::ías de porcentajes contenida en los dos cuadros 

anteriores se debe principalmente a que estos se ven 

·n la necesidad de adquirir otros productos dentro y 

fuera de la temporada de su producci6n para complemen

tar su actividad comercial. 

La mayoría de las operaciones de compra por parte de 

los bodegueros se realizan de contado y las que se 

efectúan a cr~dito son en un per!odo de tiempo muy 

corto. 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- En algunos casos, compran la mercancía a quien 

la tenga disponible y les ofrezca facilidades 

de pago. 
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Dadas sus necesidades econ6rnicas, normalmente 

recurren a varios proveedores y operan a cr~-

dita y contado simultáneamente. 

Para la mayor1a de los bodegueros no es apli-

cable el cr~dito comercial de 30, 60 y 90 - -

d!as. 

- Algunos bodegueros tienen ya desde hace tiem-

po sus proveedores determinados, es decir, 

proveedores fijos por propia conveniencia. 

En relaci6n con el intermediarismo el 34% de los 

entrevistados afirmaron aue éste se ha mantenido y el . . 
29% opinó que ha disminuido, como se observa el inte~ 

mediarismo en la Central de Abasto muestra una tenden 

cia a disminuir. 
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CANALJ-:S DE DISTHIBUCION 

OOJETIVO: CONOCER LOS PJUNCIPAT.ES CONSUMIDORES QUE ACUDEN 11. LA CENTRAL DE ABASTO. 

¿ A quién le vende su producto? 

No. % 

a) LOCALES 146 62 

Detall istos 134 57 
Cadenasde Autoservicio 12 5 

b) FORANEOS 27 11 

, 

c) OFICIALES 7 3 

No contestaron 7 3 

No entrevistados 49 21 

'l'OT/\LES: 236 100 .... ..,, 
"' 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 10 

Se observ6 que el 62% de los entrevistados venden su

producto a consumidores locales, el 11% a Foráneos y 

el 3% venden al Sector Oficial. Deduciendo as! que 

la mayor parte de los consumidores que acuden a la 

Central de Abasto son locales. 

COMENTARIOS ADICIONALES: 

Los bodegueros de la Centrál de Abasto consi

deran que estan ah! para vender, sin importar 

quien sea el cliente. 

- Se sentían comprometidos al comentar que ven

dían al Sector Oficial,como es el caso de - -

'Conasupo y por lo tanto no querían decirlo, -

as! mismo, sucedía cuando respond!an disfraz~ 

damente vender a las tiendas de autoservicio. 
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PRODUCTO 

OBJETIVO: DETERMINAR LA FRECUENCIA DE BODEGAS QUE SE ENCUENTRAN 
DIFERENTES GIROS COMERCIALES. 

¿Qué producto o productos vende usted? 

No. 

a) Naranja y Toronja 9 

b) Plátano 18 

c) Papa 15 

d) Ji tomate 16 

e) Frutas varias y Hortalizas 112 

f) Abarrotes y v!veres 10 

g) Chiles Secos y Especias 4 

h) Cremer!as 3 

No entrevistados 49 

TOTALES: 236 

ENMARCADAS EN LOS 

% 

4 

8 

6 

7 

47 

4 

2 

1 

21 

100 ...... 
"' "' 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 11 

En la Central de Abasto el giro que predomina es el 

de Frutas varias y Hortalizas con un 47% del total, 

siguiéndole en importancia los qiros de Pl~tano y Ji

tomate con un 8% y 7% respectivamente. 
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PRECIO 

CBJm'l\IO: CONOCER LA I:STRATEGIA QUE EN LA CENTRAL DE ABASTO SE SIGUE.PARA LA 
FIJACION DE PRECIOS TANTO DE COMPRA COMO DE VENTA. 

¿C6mo se determina el Precio de Compra y Venta de sus productos? 

e o M p R A V EN TA 

No. % No, f; 

Oferta y Demanda 170 72 171 72 

Precios Oficiales 8 3 8 3 

Productor 5 2 - -

Bodegueros - - 2 1 

Otros - - 2 1 
,/ 

No contestaron 4 2 4 2 

No entrevistados 49 21 49 21 

TOTALF.S: 236 100 236 100 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 12 

El 72% de los entrevistados declararon que en la Cen

tral de Abasto, el precio de Compra y de Venta se de

termina en base a la oferta y la demanda que rija en 

el mercado en ese momento. 

La estrategia que se sigue en la Central de Abasto 

para la fijaci6n de precios es: 

Los grandes mayoristas que controlan cada pr~ 

dueto (muy pocos) determinan de corn~n acuerdo 

el precio de compra a los productores y de ~ 

venta a los bodegueros. Este precio se deter 

mina en base a la entrada diaria de productos 

a la Central de Abasto {oferta) y a la deman

da de los bodegueros. 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- Por la naturaleza de los productos perecede-

ros el precio se ve afectado por la calidad -

y madurez de los mismos. 
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PI./\ZI\ 

-·· 
OBJETIVO: CONOCER EL e; R1\ DO 1>1:: FUNCIONl\J,I DJ\D OUE l.J\S BODEGJ\S OFRECEN PJ\RA REJ\LI ZJ\R 

l.J\S OPf-:HJ\C:IONES DE COMPRJ\ Y VENTJ\. 

¿Cree usted que su bodega es adecuada para reulizar sus operaciones de Compra y Venta? 

SUPERF'ICIE J\LTURJ\ INSTJ\LACIONES SERVICIOS 

No. % No. 't No. % No. % 

si 172 73 167 71 136 58 128 54 

No 10 4 15 6 46 19 54 23 

No contestaron 5 2 5 2 5 2 5 2 

No entrevistados 49 21 49 21 49 21 49 21 

TOTALES: 236 100 236 100 236 100 2 36 100 
...... 
C\ 
CD 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 13 

Como podemos observar la mayor!a de los bodegueros d~ 

clararon que las bodegas s~ son adecuadas para reali

zar sus operaciones de Compra-Venta. 

COMENTAT<IOS ADICIONALES. 

- Los bodegueros se sent!an comprometidos a se

ñalar fallas en cuanto a obra civil, ya que -

pensaban que eramos personal de la Administra 

ci6n de la Central de Abasto y cre!an que se 

podían tomar represalias en contra de ellos. 

- Asimismo, nos mostraron algunas fallas en 

cuanto a instalaciones se refiere tales corno: 

- Goteras 

- Instalaciones Sanitarias deficien 

tes. 

- Instalaciones deficiente de la -

escalera y cortinas. 

- Falta de vigilancia. 
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CUADRO No. 14 

PLAZA 

OOJETIW: SABER SI LOS ADQUIRIENTES DE BODEGAS TUVIERON OPOP.TUNIDJ,D 
DE ACUERDO A SUS NECESIDADES. 

¿Eligi6 usted el tamaño y ubicaci6n de su bodega? 

No. 

S! 119 

No 54 

No contestaron 14 

No entrevistados 49 

'l'O'l'J\ r.r; S : 236 

DE ELEGIRLAS 

% 

50 

23 

6 

21 

100 ..... .... ..... 
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COMENTARIO DEL CUADRO No. 14 

Como se puede apreciar el 50% de los entrevistados 

afirmaron que sí eligieron el tamaño y ubicaci6n de -

su bodega, mientras que un 23% respondió no haber te

nido elecci6n alguna sobre la bodega. 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- Algunos bode9ueros que si pudieron elegir la 

bodega disfrazaron la respuesta, ya que esta 

eleccl'.6n se hab!a hecho fuera de los linea-

mientos establecidos para ello. 
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CUADRO No. 15 

PLAZA 

oomrJV:l: CONOCl':R F.L PORCENTl\.JE DE BODEGAS l\RRENDl\DAS O SUBARRENDADAS HASTA EL 
20 DE l\GOS'J'O DE 1983. 

r.a Bodega es : 

No. % 

a) Propia 152 64. 

b) Rentada 16 7 

e) Renta Parcial 12 5 

No contestaron 7 3 

No entrevistados 49 21 

TOTALES: 236 100 
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COMENTARIO AL CUADRO No. 15 

El 64% manifest6 que la bodega era de su propiedad, -

el 7% la renta y el 5% la renta parcialmente, es -

decir, la comparten con otros comerciantes. 

COMENTARIOS ADICIONALES. 

- Muchos de los bodegueros no quisieron decir ·· 

que su bodega era rentada por temor a que se 

les revocara la autorizaci6n para operar en -

la bodega. 

- Otras bodegas, dada la escases, son subarrend~ 

das a varias personas simulando una cooperat~ 

va. 

- Algunas bodegas rentan parte de la superficie 

de esta, como almac~n y la otra parte que da 

al pasillo de exhibici6n se renta a una o dos 

personas, siendo el propietario otro bodegue

ro de la Central de Abasto. 

- La mayor!a de las bodegas son de pol!ticos, -

artistas, inversionistas de bienes ratees y -

líderes bodegueros: 
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( 11 Junio de 1983 ) 
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Los puntos m~s relevantes que arrojó esta entrevista son 

los siguientes: 

- El funcionamiento del andén de subasta es regulado 

por CONASUPO y fué creado con el objeto de que el 

productor venda directamente su prcducto a mayoris

tas, bodegueros y en general a toda persona intere

sada en la compra al mayoreo. 

- El productor que desee ingresar al andén de subasta 

deber~ cubrir los siguientes requisitos: 

- Pasar por la bAscula eléctronica para registrar -

el peso de la carga del cami6n. 

- Pagar derecho de estacionamiento. 

- Proporcionar los siguientes datos al técnico de -

CONASUPO para su registro. 

- Nombre del proquctor o razón social. 

- Procedencia. 

- Producto que vende. 

- Tonelaje. 

Linea de transporte. 

- N<lmero de placas del cam~6n. 

- Precio deseado por su producto. 
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El and~n de subasta, cuenta con un pizarr6n por pasillo -

donde se manejan los siguientes datos: 

- Producto, procedencia, clase y precio, los cuales -

son actualizados diariamente de acuerdo a las oper~ 

cienes realizadas el d!a anterior y que servirán 

como base para las operaciones del d1a. 

El papel del tAcnico de CONASUPO es el de vigilar que la 

calidad del producto corresponda ~l precio y se le paque 

lo justo al productor, evitando de esta manera seguir con 

los malos manejos que se realizaban en la Merced. 

El horario establecido tanto para llegada como para perm~ 

nencia de los camiones en el andAn es de las 23:00 a las 

17:00 horas. 



ENTREVISTA l\L REPRESENTANTE DE PRODUCTORES 

DG CITRICOS DEL ESTADO DE VERACRUZ 

( 27 de Julio de 1983 ) 
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su funci6n es servir como enlace entre productores y bo

degueros e¿ la Central de Abasto, además de trabajar en -

esta actividad es productor de naranja y toronja. El corno 

representante se encarga de recibir los camiones que lle 

gan a la subasta de la Central de Abasto, enviados por 

los productores de los ~ue es representante y venderlos a 

los bodegueros que deseen comprar la mercancía, dice que 

su actividad es importante, ya que el productor no conoce 

a todos los bodegueros y tardaría mucho tiempo en vender 

su producto, además que no le pa~ar1an inmediatamente o -

en poco tiempo como él lo hace, para los bodegueros es i~ 

portante por que él como intermediario les concede plazos 

para que le paguen la mercanc!a. 

El lugar donde diariamente realiza sus operaciones es la 

zona de subasta de las 4: A. M. a las 12:00 A. M. 

El representante comentó que de el total de naranja que -

llega a la Central de ~basto el 30% se queda en la misma 

y de el 70% restante el 20% se va a la Merced y el SOt se 

reexpide a otras regiones. Estos productos tienen una 

utilidad reducida por el !ndice tan alto de mermas. 



TERCERA P A R T E 
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EVALUACION Y RECOMENDACIONES 

De acuerdo a la investigaci6n realizada y en base a los -

resultados obtenidos, detectamos que el sistema de comer

cializaci6n que se lleva a cabo en la Central de Abasto -

del Distrito Federal presenta las siguientes deficiencias: 

- Existe solamente una Central de Abasto en el Dis

trito Federal para satisfacer la demanda de la P2 

blaci6n. Esta se ubica en el Oriente de la Ciudad 

de México, por lo que viene a resolver el problema 

del abasto de productos alimenticios de esta zona

pr iori tariamente descuidando as! a los habitantes -

de las dem~s zonas de la ciudad los cuales tienen

que realizar una verdadera travesta a lo largo de 

la misma para llegar a este centro de distribución. 

Persistiendo los problemas de tránsito provocados 

por los congestionamientos vehiculares y demoras -

en la transportacil5n de los pre.duetos. 

No cumpliendo con uno de los objetivos de su ere~ 

ci6n el de ubicaci6n adecuada y cercana al abasto 

y consumo del Distrito Federal. 

Es recomendable crear más Centrales de Abasto en -

el Distrito Federal ubicadas estrategicamente en -

cada punto cardinal. 
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En lo referente a las instalaciones es evidente destacar 

las deficiencias que ~stas presentan, tales como: 

- El área de recepci6n de productos (zona de carga y 

descarga) resulta ser insuficiente, ya que ocasio

na en las horas de mayor afuencia embotellamientos 

interrumpiendo as! el flujo de esta actividad. 

- No se cuenta actualmente con el frigorífico comGn 

para todos los bodegueros y productores, repercu-

tiendo en el rengl6n de mermas, más aún en aquelks 

bodegueros que no cuentan con recursos econ6micos 

disponibles para acondicionar su propio frigorífi

co. 

- La utilizaci6n de los estacionamientos no es la 

adecuada puesto que los consumidores invaden la 

la zona de carga y descarga, dado que no cuentan -

con estacionamientos exclusivos para ellos. 

- Las instalaciones de las propias bodegas como son: 

la escalera de servicio, lavabo y cortinas, resul

tan ser deficientes ya que no brindan la seguridad 

y servicio necesario. 

As1 mismo, en lo referente a las cruj!as de servi

cios al tener desniveles se dificulta el acarreo -

de productos y peligra la seguridad de los carreti 

lleros as! como de los peatones. 

En nuestra opini6n las instalaciones son congruentes al -

comercio mayorista, sin ewbargo algunas de ellas requie-

ren de acondicionamiento. 
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Por otra parte, la participaci6n del sector oficial en la 

comercializaci6n de los productos alimenticios es muy - -

limitada o nula debido a que sus bodegas se encuentran 

parcialmente en operación y muchas de estas completamente 

fuera de servicio, desaprovechando las áreas que se les -

han asignado, repercutiendo en una falta de competitivi-

dad con los demás comerciantes de la Central y no cumplie!!!_ 

do con su funci6n reguladora en el comercio de los alimen 

tos. Además el hecho de ocupar instalaciones que no op~ 

ran eficientemente provocan una inadecuada formación en -

los precios. 

En el andén de subasta la participaci6n del sector oficial 

(CONASUPO), como regulador de las operaciones comerc~ales 

que ah1 se llevan a cabo, presenta una actuación complet~ 

mente negativa, pues lejos de contribuir al logro de una 

transparencia en las operaciones y proporcionar al produ~ 

tor la adecuada asesoría p~ra que éste reciba el precio -

más justo, al realizar la venta de su producto en base a 

la calidad del mismo, propicia el coyotaje al limitarse a 

realizar el registro de datos necesarios para cada una de 

las operaciones, dejando en amplia libertad de acci6n a -

los intermediarios para que sean ellos los que regulen 

dicha actividad a conveniencia propia. 

Es necesario que exista una verdadera participación del -

Sector Oficial que promueva la intervenci6n del productor 

y regule las operaciones comerciales en beneficio del pr~ 

ductor y del consumidor. 
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Actualmente, la información existente acerca de las tran

sacciones comerciales es manejada unicamente por un pequ~ 

fio n6cleo de grandes mayoristas los cuales la manipulan a 

su libre conveniencia, limitando as1 su difusión a los 

demás bodegueros. 

Por lo que existe una falta de información en cuanto a ca 

lidad, cantidad y precio de los productos alimenticios, -

opacando las operaciones comerciales evitando así la - -

transparencia de las mismas. 

Por otro lado, en el andén de subasta la información que 

existe se difunde a través de pizarrones localizados en -

el "m6dulo de información" misma que se toma como base 

para las transacciones comerciales que ahí se realizan, 

es de mencionar que esta informaci6n es manipulada por 

los grandes intermediarios (coyotes). 

Se encuentran en proyecto la creaci6n de un sistema de 

informaci6n que permita a los usuarios de la Central de -

Abasto conocer las operaciones comerc~ales que diariamen

te se realizan en ella. 

Es conveniente la inmediata implantaci6n del sistema de 

informaci6n en la Central de Abasto, que cumpla en una 

forma eficaz y eficiente con su cometido; logrando real

mente una nítida tr.ansparencia de las transacciones comer 

ciales que ah! se ~fectaan y que los precios que se mane

jen en el andén de subasta, sirvan como base para la de

terminaci6n de los mismos en la zona de bodegas. 
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Los costos de operac16n en general no se redujeron por el 

contrario se incrementaron considerablemente en algunos -

renglones tales como: 

Renta de la bodega, cuota por mantenimiento, paqo de ser

vicio telef6nico, servicio de luz, servicio de limpia. 
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Las etapas que se presentan con mayor frecuencia en la -

comercial izaci6n de productos alimenticios son: 

- Productor 

- Intermediario 

Acopiador 

- Comisionista 

- Consignatario 

- Bodeguero 

- Detallista (Consumidor de la Central -

de Abasto). 

Es de mencionar que en la cornercializaci6n de estos pro-

duetos el acercamiento entre el productor y el detallista 

es muy relativo, ya que en la gran mayor!a de los casos -

existen diversas combinaciones entre cada una de las eta

pas alejandose cada vez más la relaci6n productor-detalli~ 

tas (consumidor de la Central de Abaste) repercutiendo en 

los precios. 

Este acercamiento se refiere particularmente a aquellos -

productores que poseen bodega en la Central de Abasto, no 

as! aquellos que buscan este acercamiento con el consu

midor, pero al no contar con bodega se ven en la necesi

dad de contactar con algan intermediario para la realiza

ci6n de la venta de su producto. 

Consideramos que es necesario que se den canales de dis-

tribuci6n eficientes, que solo cuenten con el ntírnero de -

etapas que sean indispensables y que hagan llegar los al~ 

mentes donde sean necesarios y en el momento oportuno. 

Tornando como punto central' la funci6n de la Central de 

Abasto de tal manera que sea el principal agente de inter 

mediaci6n entre el abasto y el consumo. 
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En nuestra opini6n dadas las caracter!sticas del aqro-m~ 

xicano, es recomendable el establecimiento de un sistema 

contr~~tual de distribuci6n vertical cuya implantaci6n -

representar!a an gran avance puesto que a partir de con

~ratos se pueden programar armdnicamente la producci6n y 

distribuci6n ya que estos se pueden realizar a todos los 

niveles sin que se ocasione un perjuicio a las pa.;:tes de 

menor poder econ6mico aue esten dentro del sistc:::.a. 

La comercializaci6n de cada producto, está controlada -

por unos cuantos grandes mayoristas, es decir, son ellos 

los que fijan o determinan el precio de cada producto, -

tanto de compra como de venta, tomando como base para 

ello la oferta de productos existentes en el mercado. 

En lo que concierne a los bodegueros éstos determinan el 

precio de los productos conforme al intervalo estableci

do por los gran.des mayoristas, respetando un m&ximo y un 

m!nimo. 

El establecimiento real del sistema de informaci6n perm~ 

tirá que la formaci6n de precios sea la adecuada y su 

influencia en la determinaci6n de los insumos será defi

nitiva. 

Hasta el tt10mento la problemática fundamental del abasto 

se ha solucionado parcialmente, en el aspecto urbano e -

instalaciones, persistiendo la problemática en los demás 

aspectos. 
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Dadas las características ':l condiciones actuales en que -

se encuentra la Central de Abasto del Distrito Federal, -

es prematuro emitir un juicio definjtivo acerca del Siste 

ma de Comercializaci6n que se está llevando a cabo en la 

misma. 

No obstante lo anterior, pudimos percatarnos que el sist~ 

ma que actualmente se lleva a cabo en la Central de P.bas

to, presenta caractertsticas muy similares al sistema tr~ 

dicional que hasta nace poco se venía dando en el abasto 

de productos alimenticios, y que aparentemente se estable 

ci6 uno nuevo, el que se lleva a cabo en el and~n de su

basta, esto es s6lo en teoría, puesto que en la realidad 

este sistema no funciona, por lo tanto, en la Central de

Abasto no existe ning~n nuevo Sistema de COMercializaci6n. 
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CONCLUSIONES. 

- La Central de Abasto es el principal agente de interme

diaciOn dentro de los diferentes canales de distribu -

cic:5n al mayoreo. 

- El agente intermediario es necesario para realizar las 

actividades de distr1buci0n. 

- Existe competencia desigual entre los participantes que 

interactúan en el proceso de comercializaci6n. 

- No existe transparencia de inforrnaci6n acerca de las -

actividades comerciales en la Central de Abasto. 

- La Central de Abasto est4 cumpliendo parcialmente con -

los objetivos que le corresponden dentro del S.I.O.A. 

- Para que exista un mejor desarrollo de las actividades 

de comercializaci6n, debe existir una buena inforrnaci6n 

para los interesados. 

- La disponibilidad y oportunidad de la informaci6n con 

tribuirá a disminuir pr4cticas especulativas y el turis 

mo de productos, propiciando un mercado m~s oompetiti-· 

vo. 

- La comercializaci6n de productos perecederos, por su -

naturaleza, requiere de una espeoializaci6n por etapa 

de oomercializaci6n. 
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G L O S A R I O 

Abasto: Provisi6n de v!veres necesarios para una po~la

ci6n. 

Anden de Carga y Descarga: Pasillo posterior a las bode

gas sobreelevado 1.10 metros del estacionamiento de los 

camiones, sobre el cual se estiba y desestiba los produ~ 

tos. 

Bodeguero: Dícese de la persona que realiza sus operaci~ 

nes comerciales dentro de la bodega. 

Bodega: Almac~n destinado para guardar los productos, 

misma que es utilizada para exp~sici6n y venta. 

Crujla: Corredor que sirve para comunicaci6n peatonal 

entre naves, que aloja a los servicios complementarios. 

carretilleros: Persona destinada exclusivamente para 

transportar los productos en carretillas o diablos. 

Centroide de Inswno.- Zona donde se localiza la mayor 

afluencia de productos al Distrito Federal. 

Centroide de Consumo: zona donde se localiza la mayor 

concentraci6n de consumidores potenciales. 
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Estibadores: Personas dedicadas a cargar cajas, costales 
o productos.-, 

Frigor!fico: Lugar en donde se conservan los productos -

por medio del fr!o, localizado en la zona de frutas y le 

gumbres y lo que serán los mercados de flores. 

Naves de Bodegas: Son el total de bodegas comprendidas -

entre cada cruj!a, separadas por un pasillo central (a , 

b, c, d, etc.) que de acceso al &rea de exposici6n y ven 
ta. 

Manzana de Bodegas: Es la zona de bodegas comprendida 

entre los pasillos centrales y las cruj!as de servicios. 

Triada de Actividades Econ6rnicas: Enti~ndase corno la pr~ 

ducci6n, distribuci6n y consumo. 

Transparencia de Precios: Conocimiento por parte de tocbs 

los bodegueros y consumidores de los precios que se deter 

minan en la Central de Abasto. 

Coyote: Comerciante que acapara los productos y especula 

con ellos. 

Obra Civil: Obra arquitect6nica terminada. 

Perecedero: Productos que se conservan poco tiempo en su 

estado natural. 
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