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TESlS CON 
FALLA DE ORIGEN . 

DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE UN MEJORADOR 

DE SUELOS EN EL ESTADO DE MORELOS 

\ 



1 N T R o D u e e 1 o N 

La te~nolog1a agrícola; además de comprender otras ra--

mas, estudia .el man~jo del suelo y del agua; su conservación, 

clima e influencia .de· 108 seres que van a estar en contacto­

con el cultivo en aprovechamiento. Asimismo, toma en consi-

deraci6n el desarrollo sociocultural de las comunidades agrf 

colas. 

Por otra parte, el aprovechamiento 6ptimo de los ferti-

lizantes está asociado a una serie de factores t~cnicos y 

económicos que comprenden los tipos de fertilizantes, los m! 

todos de aplicación, las funciones de respuesta y la comer--

cializaci6n de aqu~llos. 

La mayor parte del territorio nacional cultiv'ab:~e; no -

se fertiliza y, aún en las zonas donde se hace, e·~· i~ade~ua­
do e ir~acional el empleo de los fertilizantes, aunado a un­

subdesarrollo tecnológico. Lo anterior se puede observar al 

comparar los rendimientos de dos toneladas por hectárea de -

ma1z que se obtienen en M~xico, mientras en los Estados Uni­

dos son de siete toneladas por hectárea para zonas de riego. 
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En el presente trabajo se realiza un análisis de los -­

factores mencionados anteriormente, enfocados al Estado de 

Morelos, con la comparaci6n de las Enzimas Agr!colas, C~S-

El uso de los fertilizantes en s! no o~i~ina: ~ltos ren­

dimientos en los cultivos, sino que .. se deben .~:/1.a aplicaci6n 
-.;;_ 

de una adecuada tecnolog!a agr!cola,,,,'la ,cual ::f';i~~lucra espe-
: ;. ':. ~~·- <·'./-';:::::~- ~_:'.·;:<'.¡ :.~-;:·.1,_:J,::-. ,', :.:.::?:~--li:;~;.,, '. -

cialidades como investigaci6n ·agron6mica;:·mánejo,adecuado ---. " ·'' ""' -·- ·-~t --~ .}.~'.-:-:.;--' __ ; .' ,, .... __ _ 
del suelo, utilizaci6n de insumós.y. 'desarroiio'sociocultural 

~·· ~-:~~; ;-
de las comunidades agr!colas. 

<.\: .·:,• .. ,). 

El objetivo de esta inves.tigaci~n ;,;5 l~ éomercializa­

ci6n de las Enzimas Agr!colas "CS". '(E~~i?n,i ¡,;9 una prote~na 
catalizadora de sustratos, que no pierde sus propiedades ni­

su estructura orgánica en las reacciones qu~iéas en que in­

terviene ya sea en la tierra o en cualquier otro lugar en el. 

que actúan). Es lograr la operaci~n de un sistema de cómer­

cializaci6n que permita llegar a los agricul.tores las Enzi--

mas Agr!cylas "CS", a un costo accesible y con la mayorrap.!_ 

dez posible, al mismo tiempo dándole a conocer sus ventajas~ 

sobre otros fertilizantes. 

Se escogi6 el Estado de Morelos como muestra porque la­

comercializaci6n de las Enzimas Agr~colas "CS",. a un·:costo· -

accesible y con la mayor rapidez posible, al mismo .tiempo 

dándole a conocer sus ventajas sobre otros fertilizantes. 

Se escogi6 el Estado de Morelos como muestra porque la-

comercializaci6n de las Enzimas Agr!colas "CS", se encuen- -
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tran en una situaciOn adecuada. ya que es un territorio que­

cuenta con una cantidad considerable de cultivos y dos ci- -

eles agr!colas: Primavera - Verano y Otoño - Invierno. 

Adem4s por la cercan!a del centro de producciOn de las­

Enzimas Agr!colas. Tarnbi~n porque el Estado de Morelos no -

est4 completamente abarcado 

tes puesto que la Empresa que se encarga de distribuir 

yor!a de los fertilizantes (FERTIMEX) no 

para surtir a todo el Estado y es all! donde se empezar~ a -

introducir las Enzimas Agr!colas para apoderarse del mercado 

que _no cubre FERTIMEX. Hablamos de Fertimex porque es la e~ 

p'.resa pará~statal que se encarga de la producci6n de la may.2 

r!a de los fertiÍizantes en la Rep~blica Mexicana. 

Hay. que· tomar· en -_cuen~a que el Estado de Morelos tiene­

adem4s de una gran variedad de ·cul.tivos. _un tipo de sue1o p~ 

dregoso y en ~ste ~asol~fl;:i;:n,:~~a~Agl:~co1as pueden demos­

trar sus propiedades que .;,;4s')~~d~l.a:ki:~:.se:r4n enumeradas. 
-.-· -·._ . ·~:.· :· .. ·_-·.'.O·<:;:·~::·-·'.\·};''~:-~:~·-~·.:·, -,·, . 

El. Estado de Morel.os •• di~J:~~?sus ··c~1tivos en tres par-

tes 1 l.a primera si~mb~~- cf_fi~::,,i;,J:~{~.~ar y. este cultivo cansa­

mucho al.a tier~a,,!'1i¡;ndo_;Jz;i~>d:;:;•].~fl principales propiedades 

de l.as Enzimas .'cAqll'~coias -e!L 'renovar l.os el.amentos que necesl:, 

ta l.a tierra ev¡t~ndo·¡.:,_ rotaci6n r;'le cultivos (cambio de cu,1 

tivo), 

La segunda el.ase de siembra o cultivo son 4rboles frute_ 

les y ~stos atraen multitudes de plagas en 1as cuales tam- -
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bi~n actaa el producto multicitado. La tercera clase de cu! 

tivo son las legumbres. 

Ahora bien, lo que en la actualidad se requiere en el -

Estado de Morelos es la contrataci6n de un prestador de ser~ 
- ,- ; ... '·'·· ···' 

vicios que cuen·te con las .•instalaciones adecuadas para poder 

surtir las .·~~Th~'.:\:~::ttt~ª:~;0;:~~;~(é;;:~7 ibuidores. 

Hay que e~f~tiz.ar;:.que;:l,asi;E:nzimas Agdcolas "CS", que -

además de -ser ~~fo~eit:iI'.i~;~[~~:'.?~·~;;;~ mejorador de suelos y -­

que iny~ctado. ·~ 1~· .tierra\ fun'ciona como fungicida. 
- ·~·:::· .. 

PARTICIPACION DEL' LICENCIADO EN ADMINISTRACION EN 
:,: ' 

EL DESARRbLLO Y~º~~CIALIZACION DE UN PRODUCTO -
-- - ---

AGRICOLA·-· 

Es primordial puesto que para poder desarrollar .;Y come!. 

cializar cualquier producto se necesitan, conocimientios·-de .. 

mercadotecnia, porque se deben hacer estudios,.~Pi~~:;-~a~er~ J.a~ 
competencia, la. fragmentaci~n de los mer~ado~·~>1~~}iimitacio 

.. ,, .. ;:;,_ - "'-.,~:~~,. . ,:!; ' ~~~:··. -
nas sociales y gubernamentales, el cost'o •aei' ··proceso '.de des.e_ 

~. . - - --~::-:: ... -- ·,)¡ 

rrollo de un producto. :L_;:.~' - ; 
El L.A, tiene además el 'cono~l~t~~~~;á;t?~;~c~so.admi-­

nistrativo porque el desarr'ouar y Í::ó~~~cf~Ú2~~. e~ pre.;,e:i;, .. 

planea:r, o:rganiza:r' integra'r, di:rigir y· controla:r· un progra"' 

ma de est:rategia de me:rcado pa:ra penetrar con las "Enz-imas .. 

ag:r~colas "CS" al mercado del Estado de Morelos. 
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.Ya que en el agro mexicano no hay participaci6n del Li­

cenciado en Administraci6n por eso es tan deficiente la adm~ 
·>·· ':·.; -

nistra~i6n·d~l.mismo por la falta de conocimientos adminis--

.t:c:ativos, dr,; tambU!n : la comercializaci6n de sus productos, -­

por iC> que:) e1:,í?aJ;>,lico ,c;;ns,umidor>los obtiene a un precio muy 
~/:; l ,·.~-, -·' :.•., 

elevado~· ";;" }_:: .. ,.,,. ,~-~~r .. ::~:;, :.· .. ::· .. ~./ .. ::~.~> <L"-·:·.', 
~:,.; T > ~ ,' •' 

:·.\.~-~ /·;"',., ~·: ···;.-:'.(::('.··~ 

Por tÚ~Ím;:. sobre ia:pi,irt.~c'iP~~i6n .del L.A. en el desa.,.-

rrollo y comiirci~iizac.Í.lSn de i'.ín~;i;¡jducto agr!cola es muy im-
- -~ . ' : ·, '·:·-

portan te tener en cuenta la toma ·de»· decisiones, en este caso 
- - ,., 

en la estrategia de penetraci6n del:mercádo, despu~s de ha~-

ber obtenido toda la informaci6n· ·.requ'erida. 
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ANTECEDENTES 

Desde su origen la población humana, se ha enfrentado -

al problema mas apremiante de· SU existencia: el de asegurar­

su alimentación. En la actualidad, debido al vertiginoso -­

crecimiento de la población,·esnecesario tambi~n incremen-­

tar la producción de alimen.tos en una proporción directa al­

aurnento demogrlifico. Ta1·;if1c:,i_reménto puede lograrse: al am-­

pliar las áreas culti~áblefi';·i·"¡;¡~jorando las variedades de se-
·.,,·:·,,,,:¡,;, 

millas destimldas 8:· J.~¡;.~·(lll,:J.'tivos, al proporcionar a. los cul­

tivos los nutr~me~t;:;{ri~6esé'l~ios para incrementar la masa de 

productó'por uriidad'aé'.'superficie o al combinar las é'll.ter~a-
·, ·., 

ti vas mencionadas~' 
'.'' . ·.·.: ··.-'.'.'· '.,'::: :_. ' 

Los-ag~ónomos.han elegido para aumentar la producci6n·-
• •.';'.<.'•,Y;·.··,• ,_ ; ... ,;- ;.-~-.- .. :·-. 

de alimentos, incrementar los rendimientos de. prod~o;:to·, por 

unidad de superficie1 es decir, aumentar la masá .. de~i?~b'd.~ct~ 
- :.~ 

por hectárea. Para lograrlo han recurrido a.:u~\eá~ucÚo pro;:. 

fundo de los efectos de la aplicación de nutrim~11t:os·a los 

llas mejoradas, sin perder de· vista los ,facto.res· d~···cl.ima, 

del suelo, además de los biol6gicos que afectan a la planta-
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en su desarrollo. En tal virtud el uso de aplicaci6n de los 

fertilizantes que proporcionan los nutrimentos requeridos -­

por la planta, reviste una gran importancia en la producci6n 

de alimentos, pues con ello se pretende asegurar la supervi-

vencia del g~nero humano. A la fecha no todos los nttcleos -

de poblaci6n disponen de estos productos o de los conocirnie~ 

tos para su aplicaci6n correcta. 

En el caso especifico de nuestro pa!s, con anterioridad· 

varias empresas particulares y el Estado promovie~on;y·.d'.¿1n()~ 
traron las ventajas del> uso y aplicaci6n de i°'~j~,J;ti~i~;nL 
tes en los cultivos~· A~tualmente, .• Fe;túiz~~t.ei~·~~i6~~6s';..: 

.:_:J_c::_, ·:·~ 

s;.A., produce los fertilizantes y el :Instituto ·NacionÚ) de-;_ 

:Investigaciones Agrícolas (Í:N:IA)·, en conjunto •'c~n ':ia"Direc-.:.: 

ci6n General de Extensi6n Agrícola, dependiente de la Secre­

taria de Agricultura y Recursos Hidráulicos (SARH) están en­

cargadas de proporcionar la asistencia t~cnica a los agricu! 

tores, con el fin de asegurar un máximo aprovechamiento de -

dichos productos. 

Ahora bien despu~s de haber demostrado las ventajas de­

la aplicaci6n de los fertilizantes, la tecnología ha ido 

avanzando dinámicamente y han surgido un sinn~ero de ferti­

lizantes con diferentes ventajas y propiedades, hasta llegar 

a los fertilizantes·· que se usan actualmente, tales como .las'­

Enzimas .Agr:1colas ."CS" que además de ser un fertilizante, es 
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un mejorador de suelos, hay que tomar en cuenta que en M~xi-. 

co nin_guna compañ!a particular puede usar el nombre de fert.!_ 

lizante en· n_inguno de . sus productos, porque están estatiza-­

dos. y el gobie;rno.,:es el. llnico que puede usar dicho nombre p~ 
. ; '-. ~ 

ra sus::pi6c1Ücto~; sin embargo las Enzimas Agr1colas "CS" co~ 

ju;t~nm~~hÍ.~im~s ye~~.;:jás más que las de cualquier fertili­

zante qu~ ex~sta -~~·· Md;<i~o, que serán explicadas más adelan­

te. 



9 

¿QUE ES UNA ENZIMA? 

Una enzima es una proteína catalizadora de sustratos, -

que no pierde sus propiedades ni su estructura org6nica en -

las reácciones químicas en que interviene. Algunas enzimas-

son (itiles a la actividad·agr!cola,. por cuanto desarrollan -

reacciones que a~elerall{éJ.i .. j;ir6~~6c:> i a· qúe ~los coll\p\lestos · orgá 
- ·_,_, - ., ·;., - - ,~-. -

nicos del sueio se:;n ~8m~t:l.~c:>~Y~n·:fo;:ll\;;.;;atur,;;_i. sus efectos 

son aprecfa.~?;; ~ ~~\·~~.~~iB?·+.~i~l'~~;~l~.ª--.iÓs -e~e:~~~?s que no --

siempre se aprovechan:'-1:~s_plantas:.por ~l ~s't.;:cio d~ asocia- -
: :;.\,;' ·.-·'·-.. :, .. ;¡.:,,.~ .. , .. 

ci6n en que se e.llc:.ue.nt):"an ~dentro del. perfil 

obstante .• disponei~~i;n ;,~iv~l~·~·.· ventajosos~ 
. ~( \ .•,'._' - -·,•;,•;, -

de chltiv?, no -

Este. prod~ctc:> eri~illlaúco conocido ·con el. nombre de Enzi 

estabi-

lizado para soportar diversos niveles ttlirmicos ·que .lo .. hacen­

resistente a la coagulaci6n. 

Las Enzimas "CS" introducen un nuevo.concepto en el 

acondicionamiento del suelo, en la -obtenci6n-del halance mi­

neral, en el problema de la escasez de agua y pobreza· de ma-

teria orgánica (Humus) • 

Uno de los problemas que se le presentan al agricultor-

en su terreno, es el de formular y programar rotaciones de -

cultivos (cambiar los cultivos por cansancio de la tierra) -

que permitan obtener niveles de producci6n sin que se provo­

quen anomalías de tipo morfol6gico y fisiol6gico, es decir,-
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sin ir en menoscabo de las propiedades del suelo. Para con-

seguir esto se ha generalizado el uso de los fertilizantes -

y· semillas mejoradas (h!bridos logrados en campos experimen­

tales) • 

Cuando el agricultor menciona "que su tierra está cans!!_ 
., '·:' 

da", significa escasez'. de· material orgánico e inorgánico que 

h.:i: sido absorbido, p~'J:: f~s'~i{Íti.:,os anteriores, por falta de­

f6s fC>rC> > mcigne'si.C>/ P'6't~s'.iC> -y sustancias nitrogenadas, princi 
('' ·'·. ,·; ... :.•, ·- -

palmenta; órig:Í.nando por··conseicuencia una baja productividad 

agr!cola.· 

. . ' 

Las enzimas "CS" ventajosamente simplifican el problema 

de la rotaci6n de.cultivos .(cambio de cultivos,por._cansancio 

de la tierra) , puesto que lleva a cabo una serie de reaccio­

nes favorables en el terreno como la regularizaci6n d.e las -

microáreas. 
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~ISTEMA DE APLICACION 

Respecto al sistema de aplicaci6n se hacen algunas rec~ 

mendaciones segan sea el tipo de suministro de agua para ri~ 

go y de temporal. 

a) Riego por Aspersi6n :,· , i;;n zonas o predios agr!colas, -

donde el riego se realiza por asp'ersi6n; la enzima se añade­

al tanque estacion<l.rio ~;~i' du,6to' d~ abastecimiento, no sin-
'·<· :-': .. ' .:,_, 

antes diluir 200 litros dé'producto de enzimas "CS" por hec-

tárea. La soluci6n debe aplicarse de tal forma que la dis-­

tribuci6n sea homog~nea en el área de cultivo a tratarse, e~ 

mo medida que garantiza el poder de difusi6n y penetraci6n. 

b) Riego por Gravedad: En este caso se vierte el pro-­

dueto sobre la regadera, calculando de manera emp!rica .'las -

distancias que debe recorrer el agua, a fin.de que.,sea dis--· 

tribuido a todos los surcos. La dosis y procedimiento de d!, 

luci6n para este caso es el ya explicado. 

e) Bajo condiciones de precipitaci6n pluv.ial: P~ra este 

caso se usan regaderas de tipo manual, aplicando la soluci6n 

sobre el surco, calculando la velocidad de regado que permi-

ta lograr una aplicaci6n homog~nea en el terreno a tratar. -

Se puede idear otro medio mecánico de aplicac~6n que haga -­

más dinámica esta labor. 



Aplicación con Avion~ 

ta, 

Aplicación con aspet'S.E!_ 

res. 

12 

Aplicación con ~egade­

ras. 

Aplicación mecrl:l.ica de disoluciones fertilizantes 
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Disoluci6n Ferti­

lizante inyectable 

Inyecci6n de Fertilizante en el tallo 

15 
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VENTAJAS DEL PRODUCTO: 

l. Efectividad comprobada en cualquier tipo de culti--

ve. 

2. Ahorro de un 30 a 40% en el agua de riego. 

3. Aumento de 40% del peso seco de la cosecha. 

4. Reducci6n de las.• Zonas, s·ali trosas. 

5. Aumento de, l.a flor.a bacteriana y reposici6n de l.a -

misma. 

6. 
::~_>: .. ·.: .:.·.,.. . . ' -.. ,' : -. 

Obtenci6n. de· la humedad necesaria para el. cul.tivo. 

7. se requi~r~<C!e; 20'0 iitrosCb~r\eC:t~~ea; 
.--•• --. .. :.;~ : ''. ,_-. • ,r• 

8. Es un. compl,e-jo énzirnlitico efe-ctivo•'en el. tratarnien-
.,. . - - : .¡~~--· <-17.~-:::; ._. 

to del hong~ Phyma~oric~wri;.ÓmnivClmm mejor conocido 

como la pti~ri~i6il'i.'.t~';;aj~~(' , ' ; ';;'. 
-'~·-'--'-- -~·=;':;_:· .· '~---~ ~.X:-~/:#-- :<--1°'-,~~,:':,;-¡{·f._---'· 

9. Hacer ªª:~~~.{~t~t¡'~,~~~:K~b~a;~.:,~0:.:~~rt~~:~o~ de' ante--
rieres .fertilizanteá,:•(podérJresidtial) .·,'" 

el 

. .· ..... 'r::-'.>)]~;;:;i~z,1:,¿~~<_;),~~-~~-f.:.,,:. '·· / . 
Las enzimas ·agr!colas;,introducen;,.un;nuevot,concepto -en -

- · --,-~,r:,:_-·:-<'~r{::-~~~~-~?_:}:'~~t};~~-;i~~.)·~~;~,\.:(.~}L;:,;:.,\;_;: .;~ ,- : .. _:;:'. _:., 
acondicionamiento ·del• ~u¡;,J.~, ';a~;?~r~ndo·.~~)~roc¡;,so . a que-

l.os compuestos orglinicos ~~~i~~~~~~~~~:t±:;~i~~~~-n~tural.. 
Sus efectos son apreciadbs'>'~L'volve~;:ásilllilables los 

'~'"'"' :·· ¡.. , ~-

elementos que no siernpr_e aprovec¡{an,-~:lél.s; pl.ant~s por el. esta-
--~ .. -- - .. ,, -. . -., ·;;~,.,, .. ,, ... -· - -- -

do de asociaci6n en que.-se:"erícuent:·:r.;:r;:aentro'del perfil de -

cul. tivo, no obstante di~p~~ei ~ri:"~(Zv'~1~s ventajosos. 
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INFRAESTRUCTURA Y SISTEMA DE PRODUCCION 

El nombre de la empresa productora de las Enzimas "CS"­

es "Enzimas Industriales, S.A. y tiene una capacidad instal~ 

da de 300 mil litros mensuales. 

La enfraestructura de la planta productora est~ consti-

tuida por; 

6 tanques con capacidad de '1'Qi)'ií'. iÍ:~~o~ cada Uno· monta--

dos en una estructura de 1'j'2o\'m~:'!;:;~~~'~t~~HT: dif ~undados --

por una estructura metUic~ .<pa6:il~o;s);~·~:~?' :1 ~bjeto de vigi 

lar la producci6n y vertir la~.:·~~~~~~~;·~:~~;~ ( e~co~trándo= 
se en forma paralela los t~qu.e,~{'\~.~;·'H~'.; t>~:rt:f superior se e!:!. 

cuentran dos rieles donde'',vari['iíióntadcis;:'únc{polip'asto en cada-
. • ,··,_> \•. " 

uno (monta cargas) . que . sirve :para'ie i~;;~~ ííl'.s )llater:i.as primas • 
;' :-.--:." :;_;:··- -:;,•. ~ ,• 

También éonsta de '.~n?'..ci~,~~~~~:¿a~·i:2~·/1n3,S~~''6~~ªcidad, 
de la cual se b~~b~a,ag~a':~ \l~ª :~~~~9:r.~·-~on capacidad de 5000 

~~:::º ~: :~~j[~~~¡~~!i:Hr$~i?l~Wif::~:·::·::.~= 
'' >::- : .·-. ::t,~:'~,l. f~:':•: \,;~ 

caliente, a: .. los tanques¡, 

También consta de .otro tubo· que p_arte de una compresora 

que a su vez lo m¡,;nda a'un:a serpent!n de cobre que está ubi­

cado dentro de los tanques con el objeto de que-.le dé movi-­

miento para la incorporaci6n de las materias primas puesto -

que el proceso requiere una mezcla y una circulaci6n cont!-­

nua durante 72 horas adem~s contiene otro serpent!n eléctri-



TI't:rt> --;..,rN-¡ 
. :tlJ11.1 l.lv .. J 

f t.1 :·~1;' 1p-:tar.1m ' 
·-·-:.:':.: . '·· '·· ''·.~~L.!.~ff.1 

co que se emplea para sostener la temperatura deseada. 
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Existe una tercera tubería para la recirculaci6n contí-

nua interconectado a su vez con cada uno de los tanques y a­

través de dos.bombas de agua y una serie de llaves de paso -

se provoca.·: la citada recirculaci~n ~ 

Una cuarta tubería que sir~e;-"í?'ira el vaciado del produ!:_ 

to terminado a su envas~ ~~ni~u~::·e~'puesto a la venta. 
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TIPO DE EMPRESA 

E1 tipo de empresa que va a comercia1izar 1as Enzimas -

Agr!co1as, es una empresa pequeña porque segan criterios ad­

ministrativos que mencionaré en seguida 1a c1asifican de es­

ta manera por 1as características de ~sta: 

Criterio fundamenta1 en materia de comp1ejidad de 1a ºE 
ganizaci6n. 

Cuando 1as funciones se especia1izan, en forma ta1 que-

existan por 1o menos tres grupos fundamenta1es: 1os destina­

dos a 1a producción de bienes y servicios, 1os encargados de 

iá distribución, co1ocaci6n o venta de esos bienes y servi-­

cios ante e1 ptlb1ico, y otras personas ocupadas en i~~:fun-­

ciones, directa o indirectamente re1acionadas··. con. l~~rf.inan­

zas y su contro1; y cuando a 1a vez, existen'un~''.o·d·o~"~ive- · 

1es intermedios de jefes, de ta1 manera que 1as'.',6rdenes de-­

ban normalmente pasar a través de estos nive1es, creemos que 

puede hablarse, .administrativamente hablando, de pequeña em-

presa. 

Desde e1 punto d~ vista de1 persona1: 

consideramos que como pequeñaempresa.podr!a consideraE 

se aque1la que de ordinarió'.tiene .un namero aproximado de 40 

a 50 trabajadores, ya que esto· imp1ica casi necesariamente -

estab1ecer por 1o menos un nive1 de jefes intermedios. 
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Los l!mites extremos, tomando en consideraci6n la dis-­

tinta y variable capacidad de los jefes para conocer y con-­

trolar personal o técnicas, su capacidad de trabajo~·· etc., -

podr!an fijarse en los 20 citados y, como ·m~xill\o;-.en}ao ~,. _,_,,.. 

La empresa 

que se dedica a 

mercado son los 

se les.ofrece a 

,. <;:':-;·•· 

que produce las. ~~~~~~tri;~f~'..~~~:.¡{~.~:¡ ~Yª{ ~mh~~á-, 
la transformaci6.ri ;de,0 fnsilmos ·y\ i;¡u principal-

agriculto:,e~:'>·ª~~~~É!·~;·t~~fli~~ él. producto que 

los. !10ri~~lfo~';9;·P~~·~tc:> que ést~> sirve ~ara 
cualquier tipo .de ifo~ra~· , 



UBICACION 

La ubicaci6n de la empresa Enzimas Industriales, S.A.,­

es en la calle de Recursos Hidráulicos # 5, Col. La Loma - -

Tlalnepantla, Estado de México. 

Se escogi6 esta ubicaci6n porque en esta zona es donde-' 

las materias primas para el producto se consiguen con mayor­

facilidad, la mano de obra no escasea, tiene las v!as de co­

municaci6n adecuada~ y también los.medios de transporte ade~ 

cuados·, siendo los 'costos de transportaci6n más bajos puesto 

que es una· zona industrial, cuenta 'con todos los servicios -

municipales. 

Es muy importante enfa.tizar el punto de medios .de • tr~ 

porte, porque como se explic.6 :.·~riteriormente esta. empresa es­

pequeña y no tiene la capa~·idad p~ra tener. veh!culos de· -

transportaci6n propios, .y' ed' l~· zona ·de Tlain'epantla son más 
- •' '-, ' .. ,, .... ' 

accesibles los transporte~ esp~ciáÚzad~~. 
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PARTICULARES DEL ESTADO DE MORELOS 

El producto se va a comercializar en el Estado de More-

los. 

Particularidades del Estado 

Los Factores Técnicos, engloban la importancia de los -

aspectos ecol6gicos y genéticos en el uso y aplicaci6n de 

fertilizantes, a fin de encontrar el más adecuado en este c~ 

so para la tierra cultivable del Estado de Morelos, y la me­

todología correcta para su ·aplicaci6n. 

Los aspectos Econ6micos, observan la selección y análi­

sis econ6mico del fertilizante, el nivel más redituable de -

aplicaci6n y su comercializaci6n. 

Superficie Cultivada 
(hectárea) 

111,113 

32,744 

122,849 

Ciclo Agrícola 

Primavera~Verano 83/83 Real 

otoño~Invierno • . 82/84 Estimado 

Primavera-Verano 84/84 Estimado 

Anteriormente funcionaba en el Estado una Empresa Esta­

tal que se encargaba de comercializar los productos de Fert! 

mex y entregaba a todos los canales de distribución, cantan-

do en todo el Estado aproximadamente con doce bodegas, ade-­

más prestaba los servicios de envasado y mezclado para entr~ 

gar las f6rmulas físicas a los Ingenios. Lo que ahora no --
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tiene el Estado de Morelos. 

Tambi~n el Estado de Morelos carece de fletes especial~ 

zados y los que dan servicio son demasiado altos sus pre-

cios. 



CULTIVO 

CALABACITA 

MELON 

CA~A 

FRUTALES 

CHILE VERDE 

CEBOLLA 

25 

EPOCAS DE SIEMBRA Y FERTILIZACION EN EL ESTADO 

SUPERFICIE 
ESTIMADA 

800 

Q60 

21,000 

5,000 

510 

1,250 

OPERACION 

Siembra 

Fertilizaci6n 

Siembra 

Fertilización 

Siembra 

Fertilización 

Siembra 

Fertilizaci6n 

c-2~en:ib_ra 

Fertilizaci6n 

Siembra 

ENE FEB MAZ ABR MAY J JUL DIC 

···- -- --- -- ---·-

----- ---f,--+---+--fc--+--+--~ 
IP~~IN~--------- ------ -~;;--__;:::!~~~=~~-- . 

r -------+-F~e-==r~t~i~l~i=-·z"""'a~c~i~ó~n-'-+----f---+---+--+--+---+---+--t----1---+--+--~ ¡----.--· --------1-- S_i_~-~~~·---··· _ --+-----+-·- --~ ··-f--+---+--f--+--+---1 

~~::----- _ --~~:~----- ~=-!'=¡-=:"-':=~'-'~'-':=-· _z_a_c_i_ó_n_-l---it---+---+--f--+---+---+--1---1---+--+---+ 
~~ Fertilización 

1 

Siembra CACAHUATE 2, 00 O =~~~-----+---1---r---t--~t----1---+---f--T---+---+--;---1 
Fertilización 

~ALFALFA_ 90 .s~i=-·e-==m~b~r'-'ª=------+---t---+--ft---+---+--+--T---+---+---,t---+---+ 
Fertilizaci6n 

1 
ALGODON 1,700 1~s_i~·e~m~b~r~ª~----+--+---+---+--t----+---+--ft---+---+--+--ft-----I 

Fertilización 1 

FLORES Siembra 

OTROS 36,853 Siembra 



C U L T I V O 

MAIZ 

J FRIJOL 

¡ MAIZ-FRIJOL 

1 

i SORGO 
i 

JITOMATE 

TOMATE 

PAPA 

AVENA FORRAJERA 

HABA 

TRIGO 

MAIZ R. 

ARRO <R. 

SUPERFICIE 
ESTIMADA 

60,000 

7,660 

9 ,600 

42,530 

4,850 

2,000 

200 

2,500 

100 

550 

7,300 

7,100 

OPERACION ENE!FEB MAZ ABR1 MAY JUN JUL AGT SEP OC NOV DIC 

Siembra 

Fertilizaci6n 

Siembra 

Fertilización 
Siembra 

i'ertilizaci6n 1 
1 

Siembra 

Fertilización ¡ 

Siembra 
1 

Fertilizaci6n 1 

Siembra 

Fertilizaci6n 1 

Siembra ! 
Fertilización 
Siembra 1 

1 

Fertilizaci6n 

Siembra 

Fertilizaci6n 

Siembra 

Fertilizaci6n 

Siembra . 

Fertilizaci6n 

Siembra 

Fertilización 



ESTIMACION DE SUPERFICIE CULTIVADA EN EL CICLO AGRICOLA PRIMA­

VERA-VERANO 83/38 

SUPERFICIE 
c ULTIV"O ( HECTAREAS) 

MAIZ 47,579 
SORGO 33' 171 
FRIJOL 1,465 
MAIZ/FRIJOL 6,713 
ARROZ 4,146 

TRIGO 798 
CACAHUATE 3,672 

JI TOMATE 3,184 
TOMATE 1,787 
ALGODON 200 
AVENA FORRAJERA 3,200 
EBO 370 
PAPA 74 
ZAPOAXCHITL 47 
CEBOLLA 1,895 

1 

CHILE 112 
CALABACITA 274 
MELON 117 
JI CAMA 576 
PEPINO 534 

OTROS* 533 
FRIJOL E 646 

T O T A L 111,113 

*Epazote, cilantro, col, pasto tapete, acelgas, huanzontle, ja 
maica, estropajo, lechuga, zanahoria, azucena, chilacayote, al 
bahacar, crisantemo, ajo, repollo, berenjena, huacamote, papa= 
lo y rabanitos. 



SUPERFICIE ESTIMADA POR CULTIVAR EN EL CICLO AGRICOLA 

OTO!ltO-INVIERNO 83/84 

SUPERFICIE ESTIMADA 
c u L T I V O ( HECTAREAS) 

MAIZ 2,740 

MAIZ-FRIJOL 426 
JI TOMATE 1,747 
FRIJOL 1,104 
CEBOLLA 1,466 
PEPINO 451 
CALABACITA 852 
MELON 579 
FRIJOL-CA!ltA 127 

EJOTE 900 
SANDIA 87 
CA!ltA-AZUCAR 19,461 
ROSAL 370 
ALFALFA 84 
TOMATE CASCARA 1,161 
CHILE VERDE '79 
SORGO FORRAJERO 52 

JI CAMA 20 
CA!ltA-FRUTA 150 
GLADIOLA 95 
OKRA 60 
NARDO 50 
CEMPASHUCHIL 30 
OTROS 633 

TO T A L 32,744 

28 
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METAS PROGRAMADAS PARA EL CICLO OTOÑO-INVIERNO 

SUPERFICIE ESTIMADA 

c u L TI V O DISTRITO DE RIEGO URDERAL TOTAL 

MAIZ 1,430 1,310 2,740 

MAIZ-FRIJOL 269 157 426 

JI TOMATE 1,376 391 l ,'767 

FRIJOL 695 409 1,104 

CEBOLLA 521 945 1,466 

PEPINO. 215 236 451 

CALABACITA 609 243 852 

MELON 475 104 579 

FRIJOL-CAÑA 127 -o- 127 

EJOTE 20 67 . 87 

CAÑA-AZUCAR 17,460 2,001 19,461 

1 ROSAL 367 3· 370 

1 

ALFALFA 78 6 84 

TOMATE CASCARA 930 23l 1;161 

1 
CHILE VERDE 40 39 79 

1 
SORGO FORRAJERO 10 42 52 

1 

JICAMA 20 -o- 20 

CAÑA f RUTA 150 -o- 150 

GLADIOLA 95 -o- 95 

OKRA 60 -o- :60 

NARDO 50 -o- 50 

CEMPASUCHIL 30 -o- 30 

OTROS 508 125 633 

T O T A L 26,362 6,382 .32,744 



ESTIMACION DE SUPERFICIE A CULTIVAR EN EL CICLO 

PRIMAVERA-VERANO 84/84 

C U L T I V O 

MAIZ 

SORGO 

FRIJOL 

MAIZ/FRIJOL 
.ARROZ 

TRIGO 

CACAHUATE 

. JITOMATE 

TOMATE 

ALGODON 

AVENA FORRAJERA 

EBO 

ZEMPOAXOCHITL 

CEBOLLA 

CHILE 

CALABACITA 

MELON 

JI CAMA 

PEPINO 

OTROS 

FRIJOL EJOTE 

TOTAL 

SUPERFICIE 
HECTAREAS 

53,177 

33,733 

2,684 

7,082 

,4, 911 
1,000; 

4,411 
4,020 .. 

2 ,"169 

300 

3,500 

700 

25 

1,123 

98 

100 

16 

439 

631 

JO 
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DESARROLLO DEL PRODUCTO <ENZIMAS AGRICOLAS "CS".) 

DIFERENCIACION DE PRODUCTOS Y SEGMENTACION DE MERCADOS 

La dif erenciaciOn de productos y la segmentación de meE 

cados, son dos estrategias de productos relacionados entre -

si, que pueden ser utilizadas por empresas que quieren intr2 

ducirse en mercados de competencia imperfecta o monopolista, 

sin entrar en·co~petencia de precios. La ~iferenciaciOn de­

productos requiere desarrollar y promover una conciencia de-
. .· . ·~ 

las diferencias: entre el producto del anuncümte y · ios pro--

duetos de,los ºcompetidores. La estrategia se .usa para perrni_ 

tir que uJ1é~e~'oC:i~ se aleje de la guerra de precios, enton-­

ces ~ pued_e·~~()~pe~-.ir no basándose en el precio, sino en que el 

producto es diferente y mejor que los productos de la compe-

. tencia. . 
Al emplear la estrategia de segmentación del mercado, -

un vendedor reconoce que el mercado heterog~neo de una empr~ 

sa está compuesto por muchas unidades homog~neas pequeñas, -

cada una de estas unidades pequeñas tiene un grupo diferente 

de deseos, motivaciones y otras características. El mercado 



32 

es una serie de curvas de demanda y no la curva ~nica que se 

consider6 antes en la diferenciaci6n del producto. La empr~ 

sa entonces, intenta desarrollar productos diferentes cada 

uno dirigido a una o más de estas unidades del mercado. 

La segmentaci6n del mercado implica: 

l. Identificar segmentos del mercado medibles. 

2. Que sean de tamaño suficiente para tener potencial 

de utilidades. 

3. Que sean accesibles dentro del l!mite razonable de 

promoci6n y distribuc~6n selectiva. 

En el caso de las EnziÍnas 'Agr!colas "CS" que se van a -

introducir a un mercado de .·compet~J'l·~ia imperfecta o monopo--

· lista, se hizo una segmenta~.i6~ ~~'f'.~er~~~o, para as~ poder-
'< J -~:·. j 

identifiCar mejor a los con~mi;fit6?~s?que'f tomen la decisi6n -

de la compra del fertilizan~~.~~~j~~l~t~ utilizar. en sus. cul-. 

ti vos. La raz6n es que se.'encuentra:' .. en·· un mercado monopoli-
·.·· ,.,,_ ~-.;:·o.,:;·~~·_,';·.~.r..: . :. . . : :>-: º·:·<" ".'.._.'..', :. '. 

zado por la empresa paraestata'.:l.F~rt.i.mex,'o:Fertimor .. én:su:c~ 

so, la cual vende todos los:f~e~~Úi;~t'es a',108 a:~.r.ie:'~:Ítor~s . 
. _;. ~ 

tanto particulares como ejid~l'i:!s :f del gobierno e~táta~::; " 
- o ¡~; ."'· 

Lo que trata la conipañ~a Enzimas Industriales,"s~:A;, 

no es competir con ·Fe'rÚ;ex, sino penetrar en el m~~~~~~ ses: 

mentado que aproximadamente es el 20% de los agricultores:·-­

del Estado de Morelos que toman independientemente su deci--
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si6n para la compra de los productos agrícolas que aplicaran 

a sus cultivos. Y este 20% no es abarcado por Fertirnex o no 

es ·acreditado por las instituciones financieras que se enea!: 

gan del agricultor. Hay que aclarar que las instituciones -

':fir{:~c1:eras que dan eré di to a los agricultores, solamente -­

les otorgan ésta para adquirir fertilizantes que produce Fe!: 

.tirnex, y no as! para adquirir otro producto fuera de esta --

compañía. 
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E1 nombre de 1a marca no debe ser una ocurrencia ca-

sua1, sino parte integrante o reforzadora de1 concepto de1 -

producto. Entre 1as cua1idades deseab1es para un hombre co­

mercia1, están 1as siguientes: 

l.. Debe suger.~r ·a1go sobre 1os beneficios de1 producto. 

2. Debe indic.;:r ·.~ua1idades de1 producto. 
;-·~:.'·.--~·, .. ·>.· J·>-: :·.-.. " .' 

3. Debe ,se;r:.f:íciii .. de pronunciar, identificar y recor--

dar. 

En este caso 1a marca e's ·reforzadora de1 concepto del. -
' > 

producto, porque como cua1qui'er producto agr!co1a, ei»nombre 

de Enzimas Agr!co1as "CS" sugiere 1os beneficios de una enz!_ 
' > 

ma ap1icada a 1a tierra, con 1as ventajas·anteriormente men-

cionadas. 



EL ENVASE 

Los dos aspectos tradicionales del envasado que intere-

san a los fabricantes, son la protecci6n y la econom1a del -

producto. Un tercer objetivo, sugerido por las preferencias 

del consumidor, es la comodidad, o sea, diversas opciones de 

tamaño y envases fáciles de abrir. 

Con el producto que manejamos no es necesario que sea ~ 

llamativo el. envase que se use, ·sino. que ··sea f&cil de mane-­

jar para la aplicaci6n de ést~:Éin•los'diferentes cultivos; -
: . , _. -.-.'"_-' .;.-.. . .. "·~:yr¿;,-,,:;_Y:- ·:·-· . . 

el envase que se usa ~~:a. laE):.E\z~es/t;r!c~la~, '.'CS" ·es un-

barril de 200 litros d~ c~~~c'id~~~;,;'~~~~~:;·~~n ~~ta cantidad-
. ---_,\-e.'.'. :'•>" - .' ,;_;·~tl, ~- ~ -'. .,. · ;. • ' . • - • 

de litros se fertiliza una'heéd'tá:i:'ea';' ~~~i'iii~:~~ ~p'iih~c¡6~ 
porque los. tractores~~rf~oi.~:·i~:;t~¡~~;~~ ·~~a~1:A~~6~'(~ar~ · 

:.: . ..-.. ··; 

'.,r<'' ~,,~ f :::··;_: .• 

:·~:~~:}:;' dicho envase •. 

La opci6n' q~e s~ da é:!on el ·~n~«'ls~''e~ el {~~~o;·~··e{ ma-

teriál del tambo, el.:tamaño ,puede se~ se9an.;ia'.ci'.1,i?aCi.dad ya.,-
u 

sea de 100 6 200 litros, •Y el.material~; de Í1Íe1:al o'pÜstÍ.co-

teniendo. la ventaja el de. plástico que. puede.''ser usado un ma 

yor nllmero de aplicaciones. 



PRUEBA DEL MERCADO 

Respecto a 1as pruebas de1 mercado, ya sean hecho en di 

ferentes mercados de 1a RepGb1ica Mexicana, obteniendo resu! 

tados sumamente satisfactorios sobre todos en donde más se -

ha probado e1 mercado de las Enzimas Agrícolas "CS" es e1 --

Norte de1 País, siendo los Estados.Norteños e1 50% de su ec~ 

norn.1'.a Agr.1'.co1a, creernos qué estos ,Ei;.t:ados re,anen y tipifican 

mejor e1 conjunto de car~cteristi~:~f ~~ff~~~~-e ... ~tªgJ:'.1'.colas. 
;'-/ 

se .puede decir que la i;irúeba tia:'teri:Í.doiuna~du'ráci6n -· -

aproximada _de cinco años, 1a;~~~1 ~~~~füa·;;~1~:;~~~~'.~¿~t~~- muy'." 

va1iosos tales como: . que e1. ~ri~~sf<'~~é~.~~.F~:~of;'q'üe .1á 'fo.rma 

de ap1icaci6n es senci1la y 1os',,resü1t.aciós técriico~ que: s'on-

1os más importantes son< supe~iore¡:¿.~ '·~i;~ de~~~ ;:fe'rtiÚ.zantes 

ap1icados en esta zona._·:·º,\ . /'..· jJ · :; ·.· 
As! que se co~side~6~que;_no .'es necesario probar e1 ·mar.:. 

cado en e1 Est.ado dEl ~b;e{'()s po~ 1as razones anteriores ade­

más de .razones econ6rnic.as; 



MARCO TEORICO 

INVESTIGACION DE MERCADOS 

Investigaci6n de.mercados es una técnica que nos ayuda­

ª buscar hechos cuantitativos, cualitativos y descriptivos -

de fuentes directas e indirectas, internas y externas; acum~ 

larlos, analizarlos e interpretarlos para que en el futuro -

nos sirvan de apoyo en la toma de decisiones. 

Esta técnica se apoya en las ciencias del comportamien­

to humano, para escudriñar lo que sucede en la mente de lós­

consumidores actuales y potenciales de un bien tangible e i,!! 

tangible. Asimismo nos valemos de las ciencias exactas como 

la estadisticas matemática, que nos ayuda a analizar las va­

riables que intervienen en una investigaci6n de mercados.; 

La técnica es definida por los especialistas de maneras 

diferentes pero la mayoria coincide básica e invariablemente 

en su definici6n fundamental. 

A continuaci6n citamos dos diferentes definiciones de -

algunos autores: 

WILLIAM HJ. STANTON. "Es la reuni6n, el registro y el-
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análisis de todos los hechos acerca de los problemas relaci2 

nades por la transferencia y venta de bienes y servicios del 

producto. al·· consumidor". 

L.a investigaci6n de mercados es parte esencial del pro­

ceso administrativo: Objetivos, plan de acci6n, organizaci6n· 

y ·control. 

·~'·. 

WILLIAM M. FOX.- "Investigaci6n de.mercados.es:¡i.a'téc"'-

nica de. ac~ular, or~ena~', clarf+C:a:r:/ªnal~~jr~··~i~te~pr~tar 
y orga~,izar'··10.5,¡,d~~o:~·· .. ·~~g;:~.'c;~~.1\¡~.ii~~;;·~J~~1~At:~~f¡Y~~: .. i~e-·. 
se obtienen .•. de::::fuen tes . directas· e·¡. indirectas ,·•;yai• sean•,,inter- · 

- . --"-:'··: : ;\;·_~~t: .. J.;,_. -. ·:·:\.! '! .- - . ' ~.1·, - -.·:·. ,_ .. - ,''.i~. :. •, ----~::·:':f~"':"<· -~:,,.~ ;:-~t-~" ;-·:('.~ :~·~:'.·:'.' 
nas. o exte~~ªª.l'ª~~>~~r,~~gi~~d~; P;~r;~la',dire~ci6?'d~~~~~a·: -

:::0:::·fi:!;:b0ir·jrdt~~~!~~~~~2;~f ~!i~n~~t:: ·=· 
costo o distribuci6n ·o de· ambas maneras'; ..... 

• 
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OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS 

Facilitar la toma de decisiones en el área de mercado--

tecnia al reducir al máximo la incertidumbre que se tiene a~ 

te las alternativas que se presenta. 

METODOS PARA TOMAR DECISIONES 

M~todo Cient!fico 

Méto.do de ·Ínvestigaci6n de Mercados 

METODO CIENTIFICO: 

1. Observaci6n o identificaci6n de problema 

2. Formulaci6n de hip6tesis 

3. Predicci6n de futuro 

4. Prueba de hip6tesis 

Razones por las que no se utiliza el Método Cient!fico-

en la Investigaci6n de Mercados. 

l. Dificultad de medir las relaciones 

2. Precisi6n 

3. Cambios en relaciones 

4. Dificultad de efectuar en experimento absoluto 

s. Costo y tiempo 

Ejemplo de las ceras para limpiar 

Investigaci6n Qu!mica vs. Investigaci6n de Mercados 



METODO DE INVESTIGACION D E MERCADOS 

L INVESTIGACION PRELIMINAR 

II. 

a) Definir los objetivos de la investigación 

b) Hacer un análisis de la situación 

c) Hacer una investigación informal 

d) 

e) 

Definir el. problema y.· forn~u~."1:i:;, una hip6tesis 

Preparar• un plan definit!-~º~;,1~ 'in.;,:;;;~tigaci6n, 

especificar costo y Ú~~~o2i7~ 
: .. ~;~:rt' ·}~~\), ~.',;~ ... :·.·: ,·.,::··--

PLANEACION Y REALIZACION ·;~ ;;~OYECTO DEFINITIVO 

DE INVESTIGACION 

a) Determinar las fuentes secúridarias de informa--

ci6n 

b) Escoger el método para obtener los datos prima-

rios 

c) Preparar las formas impresas para recolectar da 

tos 

d) Probar las formas impresas 

e) Planear la muestra 

f) Entrenar a los entrevistadores 

g) Recolectar datos 



III. PREPARACION Y PRESENTACION DEL PROYECTO DE 

INVESTIGACION 

a) Tabulación de los datos 

b) Analizar e interpretar los datos 
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c) Preparar un informe y presentar los resultados 

del proyecto 

INFORMACION QUE PODEMOS OBTENER DEL I.M. 

I. INFORMACION ACERCA DEL CONSUMIDOR 

* 

* 
* 

* 

* 

* 

* 

* 
* 

* 
* 

N11mero de consumidores reales y potenciales 

Quienes son consumidores (edad, ocupación, etc.) 

Donde viven los consumidores 

Donde compran 

Como compra (organizada o impulsiva, por marcas, 

de contado, etc.) 

Por que compran (razones, actitudes, motivo) 

Que influencia la decisi6n de compra 

Volumen de la compra 

Usos del producto 

Actitudes de los usuarios 

Indicios de cambios 

II. FACTORES CONTABLES 

PRODUCTO: El producto en s! 

La envoltura 



La marca 

El. servicio 

PROMOCION: Ventas personal.es 

PLAZA: 

PRECIO: 

Publ.icidad 
. ·'-· - '. 

Exh:Í.biC::.iaí'i~s · .. ·•. 

Rel.aciones ptlbl.icas 
,----.. '. 

canal.eside.dÍ.stiibuci6n 

. ubi~'aci~ll ·~.;,l.>producto en tiendas 

Ex:Í.~~~~~i~·~.· .. .,;~ tiendas 

Precios a mayoristas y detal.l.istas 

Descuentos 

Bonificaciones especiales 

Precios de l.a competencia 

III. FACTORES INCONTROLABLES 

Factores econ6micos 

Factores pol.!ticos y l.egal.es. 

Factores cul.tural.es 

Factores tecnol.6gicos 

42 
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LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS 

La investigación es una parte vital de dirección empre­

sarial, pero no puede resolver los problemas, ya que sólo -­

sirve como apoyo para la toma de decisiones. 

Cada vez. que:un artículo pasa del productor al consumí"". 

dor, ya séa·direct~mente·o a trav~s de intermediarios, sigue 

un proceso de ~~~~·rcioilización y por lo tanto se utiliza la-

Investigación de mercados. 

'Por medio de estas investigaciones se trata:de reducir­

los costos, mejorar la eficiencia, aumen.tar el :volumen de 

ventas; pero sobre todo reducir los riesgos con lo que.se f~ 

cilita la toma de decisiones. 

Aún la mejor investigación está sujeta a limitaciones,­

pues la información que se obtiene siempre se refiere al pa­

sado, mientras que las decisiones del ejecutivo cobrarán vi-

gencia en el futuro, además de que siempre existe un vacío -

en lo que se necesita saber y lo que se puede averiguar aceE· 

ca del cliente, el producto o mercado, y el resto de la in--

formación necesaria para tornar una decisión; se debe obtener 

de la "no información" que se compone de los conocimientos -

generalizados, conjeturas, corazonadas, lógica, imaginación, 

etc. 

Muchos ejecutivos esperan demasiado la investigación de 



mercados, pero ésta no debe ser considerada jamás corno la ~­

respuesta a· los problemas del mercado. 

Gran parte de: .la investigación de mercados, consiste en 

reunir datos. <JUe. seráÍt posteriormente los que nos ay.uden a 

hacer una predicc:i.6n ::del futuro pero no con toda certeza • 

. . ~-,- '. '. ; 
Nadie ha encontrado· una manera .segura de determinar - -

cuanto se venderá de .un d~t~rrninado producto antes de que 

sea puesto en el mercado; generalmente se está de acuerdo en 

que nuestras técnicas de investigación se han adelantado a -

nuestra capacidad para utilizar eficazmente los resultados -

de la investigación, que nos sirven de apoyo en la torna de 

decisiones; así, los ejecutivos tienen que concentrarse· en:-

el proceso de adopción de decisiones y en la ayuda que la i~ 

vestigación de mercados puede proporcionar.para hacer más 

eficiente este proceso. 

Como hemos mencionado anteriormente, la. investigación -

de mercados no puede dar decisiones al ejecutivo pero puede­

proporcionar a esta información que le servirá de apoyo para 

resolver los problemas. 

No obstante esta información jamás será completa, y el-

ejecutivo tendrá que operar en un área de incertidumbre que­

la investigación ayudará a reducir. 

A pesar de estas limitaciones los datos contenidos son-
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más confiables como fuentes de 

do¡ que las impresiones de los investigadores, por lo tanto, 

es la mejor forma de buscar apoyo para resolver un problema. 
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INVESTIGACION DE MERCADOS HECHA EN EL ESTADO DE MORELOS 

OBJETIVO. Descri_pci6n simple de la poblaci6n en lo referen­

te a-· uso, preferencia y distribuci6n de fertili--

zantes. 

INFORME GENERAL 

RECOLECCION DE LA INFORMACION: 

(Se anexa copia de la encuesta). 

CARACTERISTICAS DE LOS INVESTIGADORES 

Fueron cinco encuestadores los participantes de la in-­

ves tigaci6n. 

EDUARDO PACHECO: Actuario, con una experiencia de dos-

años en varias investigaciones con el 

Partido Revolucionario Institucional-

P.R.I., con el padr6n electoral, cuen 

ta con algunas investigaciones en la-

Universidad Aut6noma de M~xico, U.N.-

A.M. 

GUILLERMO KRAMSKY: Licenciado en Administraci6n, única-

experiencia adquirida, fue como estu-

diante del Instituto Tecnol6gico de -
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Estudios Superiores de Monterr~y, en-

el curso de la Materia de Investiga-­

ci6n de Mercados. 

ALEJANDRO KAMSKY: Estudiante, no tuvo ninguna experien-

cia anterior, así que tuvo una capac! 

taci6n intensiva para realizar esta -

investigaci6n. 

FERNANDO KRAMSKY: Estudiante de comunicaci6n, sin expe-

riencia, con capacitaci6n intensiva -

para la realizaci6n de dicha investi-

gaci6n. 

MIGUEL MARQUEZ AMBROSI: Pasante en Adrninistraci6n, ~on 

experiencia Gnica en la Universidad -

La Salle, cursando la materia de In--

vestigaci6n de Mercados. 

Fecha y duraci6n de la investiqaci6n: 

30 de abril - 3 de mayo de 1985 

EVALUACION: 

La presente investigaci6n fue de gran utilidad ya que -

report6 datos que ayudaron a conocer mejor la opini6n y pre­

ferencia de los consumidores, sobre la adquisici6n de los --
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-··n-':~~--.!?~~ ~~UG~lU 
fertilizantes además de los resultados que han obtenido de -

los que consumen normalmente, tambi~n ventajas y desventajas 
' • l • ' 

del uso de ~stos~ 

·. Se ob_tuvo·. u.na . informaci6n muy importante en la cual se­

conocl6 el l.ugar· donde los consumidores adquieren el fertill:. 

zante o abono, para as! poder establecer los canales de dis­

tribuci6n de la compañ1a Enzimas Industriales, s·. A., pla­

neando la comercializaci6n de las Enzimas Agr!colas "CS" y 

la estrategia de penetraci6n en el mercado, conjuntamente ~-

con la promoci6n y publicidad del _producto •. · 

,·."·- ... ' 
uno de los datos más importantes qtiepr61c;:r;;i6Ü6·esta 

' . : ·'-. . ; ;-- ,_, __ ,., "-;.~·:- ·t;';_~::- -.;·: :: -··.·: ,._ ,;•,.:'"·,.: .;., 
mejorador de suelos con las carac.tér1sticas ._de1 Enzimas-' Agr1-: 

colas "CS", lo cual estimul6ala empresa á'.;iaÜi\ir .i.~edia:t_!! 
- ,' _· ' :.:-:.:· __ : ,._. -. ,, .,_, .. , .. 

mente el producto al mercado.en et~Es.tado_ de Morelos. 

Tocando el punto del precio, la .investigaci6n reflejo 

que los consumidores a quien se dirigi6 la encuesta~· están 

dispuestos a pagar el valor establecido del producto. 

RESPONSABILIDAD: 

Seminario de Investigaci~n ~ax~ pbtener la Licenciatura~ 

en Administraci6n: 

MIGUEL ALEJANDRO MARQUEZ AMBROSI. 
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INFORME TECNICO: 

La investigaci6n se realiz6 en el Estado de Morelos, el 

cual tiene una superficie total de 4,964 krn2 y una superfi-­

cie cultivable de 143,857 hectáreas. 

Los kil6rnetros recorridos·en'el' trabajo de campo fueron 

aproximadamente 500. 

El Estado de Morelos tiE!rie, ~m~ organizaci6n defiéiente­

respecto a su agricultura, puesto que l.;t info~ac~~n_'c:Iue ti~ 

nen sobre estadísticas de producci~n,.tamaiÍoyiÚ~os0 d.~;cul­
tivos, nt1mero de agricultores registi:ados; re_s~orÍá~Í::iiea.· de 7" 

zona, la informaci6n está por lo menos cinco;años,atrasada.­

Ni en la representaci6n del Estado en.el-Dfstrlto.Federal --

tienen la informaci6n adecuada. 

Sus zonas de cultivos no las tienen definidas. 

(Se anexa hoja con nombres de las personas entrevista--

das). 



NOMBRE OCUPACION Cl1LTIVO LUGAR N• DE HECTAREAS TAMAÑO DE CULTIVO 

1. JOSE LUIS GUTIERREZ JUAREZ· AGR 1 CULTOR. JlTOMATE· fITINICIP!O DE CUAt.rn.A. 20 PEQUEÑO AGRICULTOR. 
2. JULIAN MONTES R. AGR 1 CULTOR • CACA!ll'ATE· CUAIJJ1...A. 25 PEQUEÑO AGRICULTOR. 
3. GILBERTO BERNAL E. TECNICO AGR_!_ c,\:i.\. ZACATF.PEC. 120 AGRICULTOR GRANDE. 

COLA. 
4. BERNARDO QUINTANA. ING. AGRO~Q SORGO. JILOTEPEC. 230 AGRICULTOR GRANDE. 

MO. 
5. AGUSTIN RODRIGUEZ. AGRICULTOR. JI!JJTEPEC. AVENA. 150 AGRICULTOR GRANDE. 
6. HILARIO ROBLES GARZA. AGRlCl'LTOR FRlJOL. ZACATEPEC. 360 AGRICULTOR GRANDE. 
7. REINA LOO GO~ZALEZ H. ASISTENTE JITOMATE. CUAUTLA. 180 AGRICULTOR GRASDE. 

TEC~ICO. 
8. REYES GOMEZ L. AGRICULTOR. ARROZ. YAUTEPEC. 90 AGRICULTOR MEDIANO. 
9. ROMUALDO PEREZ LIRA. ASISTENTE AVESA. COCOYOC. 250 AGRICULTOR GRANDE. 

TECNJCO. 
!O. TEOFILO )IORENO. AGRICULTOR. CEBOLLA. YAUTEPEC. 25 PEQUEÑO AGRICULTOR. 
l J. LEOBARDO SAXCHEZ O. AGRICULTOR. fL\lZ. JILOTEPEC. 70 AGRICULTOR MEDIANO. 
12. GERARDO BARBA ZURIGA. !NG. AGRONQ MAIZ. CUAUTLA. 400 AGRICULTOR GRANDE. 

MO. 

!~ l J3. ISAAC PORTUGAL RENDON. AGRICULTOR. CA~A. ZACATEPEC. 350 AGRICULTOR GRANDE. 
!4. CARLOS CHAVEZ C. ING. AGRONQ FRIJOL. CUAUTLA. 200 AGRICULTOR GRANDE. 
15. MAXIMILIANO CEDILLO ANRRUBIO. ASISTENTE SORGO. CUA!J'J"T..A. 150 AGRICULTOR GRANDE. f ' 1 

TECNICO. t ¡..-3. 
16. SAUL VAZQUEZ VARGAS. ING. AGRONQ CACAHUATE. CUAIJJ1...A. 260 AGRICULTOR GRANDE. ! '!~j 

MO. !' ¿~¡ 
17. ARTURO ESTRADA TORRES. ING. AGRONQ AVENA. CUAUTLA. 500 AGRICULTOR GRANDE. j~~ ·~·~J f 

MO. 
18. JUAN CARVAJAL S. ASISTENTE CAÑA. JIJ.OTEPEC. 150 AGRICULTOR GRANDE. :ºe:.¡ TECNICO. ¡.·O 
19. FRANCISCO DE LA ROSA STA. ASISTENTE ARROZ. CUAUTLA. 50 AGRICULTOR MEDIANO. ¡¿:; :~ 

MARIA. TECNICO. . ,.-. 1 
20. NIGOLAS QUINTO MEZA. ASISTENTE CACAHUATE. OAXTEPEC. 65 AGRICULTOR MEDIANO. ¡~ t."-'-...i ! 

TECNICO. 
l:~ ~ 21. GILBERTO ZAVALETA ZAPATA. TECNICO CEBOLLA. CUAUTLA. 10 AGRICULTOR PEQUEÑO. 

22. CECILIO NAJERA ALARCON. TECNICO SORGO JILOTEPEC. 200 AGRICULTOR GRANDE. .~-----i 
AGRICOLA. 

23. ARISTEO ORTIZRUIZ. INSPECTOR DE MAIZ YAIJTEPEC. 60 AGRICULTOR MEDIANO. 
RIEGOS. 

24. NI COLAS CABRERA MEJIA. ASISTENTE AVENA COCOYOC. l!O AGRICULTOR GRANDE. 
TECNICO. 

"' 25. JOSE LUIS ARREDONDO S. AGRICULTOR FRIJOL. YAIJTEPEC. 20 PEQUEÑO AGRICULTOR. o 
26. BENJAMIN BASURTO Z. AGRICULTOR. CACAHUATE. CUAUTLA. 15 PEQUEÑO AGRIC!Jl-TOR. 
27. JOSE AGUILAR AGUILAR. ASISTENTE CAÑA YAUTEPEC. 120 AGRICULTOR GRANDE. 

TECNICO. 



28. ALVARO SAKCHEZ VALDEZ. ING. AGRONQ JITOMATE. YAUTEPEC. 50 AGRICULTOR MEDIANO. 
MO. 

29. ENRIQUE ROMERO SEGURA. TECNICO AVENA OAXTEPEC. 110 AGRICULTOR GRANDE. 
AGRICOLA. 

30. FERNANDO CALVO Z. I~G. AGRONQ SORGO. YAUTEPEC. 180 AGRICULTOR GRANDE. 
MO. 

31. MATIAS BAUTISTA V. AGR 1 CULTOR • FRIJOL. OAXTEPEC. 25 PEQUEÑO AGRICULTOR. 
32. CASIMIRO PEREZ CARRILLO. ING. AGRONQ JITOMATE. JILOTEPEC. 120 AGRICULTOR GRANDE. 

MO. 
33. DIEGO SAL4ZAR M. TECNJCO AVENA. TLALNEPANTI...A MOR. 160 AGRICULTOR GRANDE. 
34. SA.'ITIAGO RA'IIREZ. AGRICULTOR. MAIZ. TLALNEPANTLA MOR. 85 AGRICULTOR MEDIANO. 
35. JUAN SANTAVE~A RIVERA. TECNICu AVENA. OAXTEPEC. 130 AGRICULTOR GRANDE. 

AGRICOLA. 
36. AGl'STlN VELAZQUEZ FLORES. AGRICULTOR. CACAHUATE. COCOYOC. 105 AGRICULTOR GRANDE. 
37. MELQUIADES PADILLA TELLEZ. AGRICULTOR. ARROZ. CUAUTT...A. 50 AGRICULTOR MEDIANO. 
38. GUILLERMO RODRIGUEZ GO:-!EZ. TECNICO SORGO. COCOYOC. 35 AGRIClJl~TOR MEDIANO. 

AGRJCOLA. 
39. ANTONIO LOPEZ MORALES. !NG. AGRONQ CAÑA. ZACATEPEC. 68 AGRIClJl~TOR MEDIANO. 

MO. 
40. GENARO SANTILLAN CONZALEZ. AGRICULTOR. JITonATE. CUAU1LA. 43 AGRIClJl~TOR MEDIANO. 
41. TRINIDAD REYES. AGRICULTOR. f!AIZ. JILOTEPEC. 25 PEQUEÑO AGRlCU!JWR. 
42. SlXTO LARA GALLEGOS. AGRICULTOR. SORGO. CUAUTLA. 20 PEQUEÑO AGRICULTOR. 
43. NICOLAS !BARRA LABASTIDA. AGRICULTOR. JITOMATE. OAXTEPEC. 90 AGRIClJl~TOR MEDIANO. 
44. ANTONIO GOMEZ PlREZ. TECNICO MAIZ. JILOTEPEC. 75 AGRICULTOR MEDIANO. 

AGRICOLA. 
45. JAIME LAMADRID HERRERA. AGR!ClJl~TOR. ARROZ. YAUTEPEC. 80 AGRICULTOR MEDIANO. 
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1) L Usa usted abono en su tierra 

s 1 no 

2) S 1 no 1 o usa L por qué 

il .!:.. SI usa abono cúal pref.lere 1 

Excremento 

An lma 1 

Abono 

Químico 

4) Si usa abono q~ímlco cúal prefiere 1 

Triple 17 Sulfato de Amonio 

5) Lo prefiero Lpor qué 

a) He lo recomendaron. 

b) Es el único que hay. 

e) Por los anuncios . 

d) Por que es bueno. 

e) Es barato. 

f) Es el uniCo que conozco. 

6) L Dónde adquiere su fertil lzante 1 

Tiendas Distribuidoras 

Es pee (a 1 iza das 
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fE CHA -------

otros 

Bodcsa~ Sociedades 

Cj ida les BAllRURAL 
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7) Cómo le ha funcionado 7 

Pés fmo Malo Regu 1 ar . Bueno Excelente 

8) Cada cuando lo aplica 

3 meses 5 meses 6 meses 1 2 r.ieses 

9) L Ha probado Enzimas Agrlcolas para mejorar su tierra 7 

s 1 no 

10) 51 no la ha probado ¿ por qué 7 

A) No lo conozco. 
B) Es más caro que los otros. 

11) e om p ra r r a un mejorado r' de suelos que con una sor~ aplicación 
obtuviera más productividad e .. n sus cosechas que lo normal 

s ¡ no 

12) Cuanto estaria dispuesto a pagar por un mejorador de suelos ? 

$ 6,000 hta 10,000 hta 13 ,000 hta S 20,000 hta -
1 3) L Cómo 1 e g u s ta ría usar el fer t 1 l i za n te 

Liquido Granulado Polvo 
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MARCO: 

No existe marco completo porque como se mencion6 ante-­

riormente el Estado de Morelos no cuenta con la informaci6n­

necesaria para realizar una inve'stigaci6n de mercados cuant,i 
·-· .·· ' .-

tativa, as1 que se utiHz6. el mod~l~:Cle ~uestreo ~·C::uotaes~ 
tratificado para facilitar la· inv~s:~l'~'~ci6r( y tener informa-

ci6n m1is fidedigna y confiable; 

El mercado potencial se estratif ic6 en tres diferentes-

estratos: 

1. Pequeños Agricultores, hasta de 25 hectáreas. 

2. Medianos Agricultores, hasta de 100 hectáreas, que­

es el 11mite de hect:ireas que puede tener una pers2 

na f1sica dentro del Agro Mexicano. 

3. Grandes Agricultores, hasta de 100 hectáreas eri ad~ 

lante, que son propiedades que manejan .. ·Asociaciones 

de Agricultores o el Gobierno. 

Esta estratificaci6n fue hecha con el objeto ·de· facili-

tar la identificaci6n del mercado, ya que no tuvimos una in­

formaci6n exacta del Marco correspondiente al Estado de Mor~ 

los de los Agricultores. La informaci6n obtenida es que hay 

2,000 Agricultores aproximadamente registrados en el Estado-

de Morelos, tanto particulares como ejidatarios. 



Se entrevistaron s6lo 45 personas de las 50 programadas 

porque no.hubo recursos suficientes ya que el financiamiento 

fue por.parte del autos de la presente investigaci6n yel -­

tiempo fue limitado a causa de las distancias reco~rida~'"pl'.:Ír .: 
·.,-·,., 

d!a y los horari.os de trabajo.·en ei Estado· de. Morelos ·son 
::·,·· 

muy cortos. ._.,i.!:.:,· 

. '' ·.< ~:.;. · .. ..;. .:··. ··~~. \ .·.:' 
'.:·. ·. :' ·.• ... 

Lo que se busc6 en estainvestigaci6nfue la·oÍ?ini6n y._ 

preferencia de los fertilizantes que ~xi~t.e~· e~:ei·· ~~rcado -
•·"· ,·,' .. ',-' -:'. ,-·. -

de comparaci6n de las Enzimas Agr!colas "CS'~ .• , Esta. investi-

gación no se cuantific6 porque se demostr6 que· ~"K·Í.~-te· un .mo­

nopolio de la Empresa paraestatal Fertimex, S.A. de C.V., 

llamada en el Estado de Morelos Fertimor, S~A·. ·de ·c. v. 



l. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 

10. 
11. 
12. 
13. 
14. 
15. 
16. 
17. 
18. 
19. 
20. 
21. 
22. 
23. 
24. 
25. 
26. 
27. 
28. 
29. 
30. 
31. 
32. 
33. 
34. 

4/9 
4 /11 
4/13 

14/19 
16/19 
23/31 
24/27 
35/31 
35/30 
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ESTUDIO DESCRIPTIVO SIMPLE 

Sí usa Fertilizante 
No usa Fertilizante 
Abono Animal 
Abono Químico 
otro 
Triple 17 
Sulfato de Amonio 
Otra Marca 
Recomendaci6n 
Unico que existe 
Barato 
Bueno 
Conocimiento 
Tienda especializada/Distribuidora 
Bodegas 
Banrural 
Pésimo/Malo 
Regular 
Bueno/Excelente 
3 meses 
5 meses/6 meses 
12 meses 
sí prob6 Enzima 
No prob6 Enzima 
No lo conozco 
Es caro 
Sí compr6 mejorador 
No compr6 mejorador 
Pag6 hasta 6,000/10,000 
Pagó hasta 13,000 
Pago hasta 20,000 
Líquido 
Granulado 
Polvo 
35. Químico/Recomendaci6n 
36. Químico/Barato 
37. Químico/Unico que conozco 
38. Fertimex/Excelente 
39. Banrural/Excelente 
40. Sí Enzimas/ - 20,000 
41. No Enzimas Sí mejorador 
42. Sí Mejorador/ - 20,000 
43. Sí Mejorador/ - 13,000 

FRECUENCIA 

45 
o 
3 

41 
1 

27 
12 

5 
21 

l 
9 

17 
1 

22 
13 
10 

2· 
14 
29 

8 
30 

7 
l 

44 
44 
o 

45 
o 

15 
19 
11 
21 
15 

9 

22 
5 
o 

25 
4 
1 

45 
11 
18 
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l. Los Agricultores por lo general prefieren fertilizar su­

tierra ya sea por costumbre o por la necesidad de hacer­

lo. 



2. El Consumidor prefiere el abono químico por los benefi-­

cios que ha obtenido durante el tiempo que lo ha aplica~ 

do y por no conocer un fertilizante de otro tipo. 



J. Se prefirió el producto estrelia de Fertimex que es.el -

17-17-17 (el triple 17) a los otros fertilizantes de la-

misma compañía por los beneficios que les ha dado en sus 

cultivos. 
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4. La gente se inf1uencia por ia opini6n o recomendaci6n de 

1os demás consumidores para ia compra de sus ferti1izan­

tes más que por otro medio. 



¡ LJiS 
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1 

5. El püblico consumidor, prefiere adquirir sus fertilizan-

tes en tiendas especializadas y distribuidoras que en -­

otro tipo de tiendas. 
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-

-

-

6. El mayor porcentaje de opiniones positivas lo tiene el -

triple 17 de los productos fertilizantes que maneja Fer-

timex. 
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7. Se comprob6 que el 97.77% de los agricultores entrevist~ 

dos, no ha probado las Enzimas Agrícolas "CS" y el 2.22% 

restante, las prob6 en otro Estado de la Repti.blica. 
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B. El 97.77% de los Agricultores no conoce las Enzimas Agr~ 

colas "CS", as! que es buen mercado para introducir nue~ 

tro producto puesto que va a ser una innovaci6n. 
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9. El 100% de los Consumidores agrícolas entrevistados, si­

estar!an dispuestos a comprar un mejorador de suelos con 

las ventajas ya mencionadas. 
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10. E1 46.66% es decir 1a mayoría de los consumidores inve~ 

tigados prefieren un fertilizante o mejorador de suelos 

líquido, ya que el otro 53.33% está dividido entre el -

granulado y en polvo en su preferencia. 
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.11. Los Agricultores compran un fertilizante químico in~ 

fluenciados más por la recomendaci6n que por su preci~. 



12. Los Consumidores agrrcolas o agricultores prefieren co~ 

prar sus productos en distribuidoras de Fertimex que en 

tiendas de Banrural, porque están más cerca de los cul­

tivos las de Fertimex que las de Banrural. 



LA COMERCIALIZACION 

La introducci6n del producto comercialmente supone en-­

tre otras cosas; que la empresa tiene que finalizar: to~6s_ .·::;'.".' 

los atributos del producto y su presentaci6n o envase'.;. Debe 

hacer inversiones en locales nuevos para hacer pos¡~ik· la:: 

distribuci6n; en el Estado de Morelos; instruir: y nio~.:i.~a'~·-· a.,-
- ,_,·. ,,,_. ,.,.· 

la fuerza de ventas y a los distribuidores; organizar,un/pr.2_ 

grama de promoci6n en los campos experimentales, part.:l..i::Uia-..:: · 

res y oficiales del Estado de Morelos. 

Despu~s de haber hecho la investigaci~n del mercado pa­

ra saber la opini6n y aceptaci6n del consumidor a quien se 

dirige nuestro producto y los resultados en la prueba del 

mercado son alentadores, se debe introducir inmediatamente 

al mercado meta iniciando as! la cornercializaci6n de las En-

zimas Agrícolas "CS" en el estado· de Morelos, 



71 

PRECIO 

El. sistema general de precios en México se basa en un -

precio oficial en las bodegas situadas en las estaciones de­

ferrocarril. De éstas el fertilizante .se env.ta.en··-·cami6n ·a-

otras bodegas distribuidas en el área de .ventas. El· costo 

de transportaci6n se suma al precio del producto i?·~~.st;, en 
. . . ·;:· 

la estaci6n de ferrocarri1, obtE!niéndose :e;i':. __ 'P~~ci1

.i:~' Oficial ~ 
-~} ,-: .: - - .. 

;:}¡1~:.;,<:·_.< .: .. s\: 
;.,_, "" '<';' :.:~.~:~:.-'!·-. 

en esta bodega. 

. ,:·. .<2·r~\<-- . , 
El precio de los fertilizantes depende((!el li.Í.gar_:ell. do_!i 

de se compre el producto. Los precios de°i>fe;:.tiÚ.'~~nte en 
.: - _,_,.·,,, ... ·., --·· ,_/.·.' ·. 

el país son bajos en comparación con otrosé.patsE!sÍ.>esto sE! _ 

debe a que el transporte ferroviario·eá~á ~\lb~idi~~~',:además .. . . . 
de que Fertimex es una empresa paraest~tal, · cuya.: funci.~n· .de..: 

tipo social implica suministrar los fertilizantes a preci~s­

accesibles para el agricultor. 

Anteriormente, las relaciones entre los precios de los 

diferentes productos fertilizantes fueron establecidos por -

compañías privadas. Estas interrelaciones de los precios no 

se han justificado de manera que sean un reflejo de los cos­

tos reales de producción, de distribución o del impacto de 

la oferta o la demanda. Como resultado de lo anterior, el -

super fosfato triple, (triple 17-17-17), cuya producción es­

elevada, tiene al menudeo el precio más·alto por tonelada m~ 

trica por nutrimento. Por el contrario, e_l .º:1\1'1 que se im--



72 

porta tiene el precio al menudeo más alto por tonelada del -

producto pero cuesta.menos que el super fosfato triple (tri­

ple 17-17:-17) po~ ;~'.:melada métrica de nutrimento. 

(se·canexa hoja' con los precios manejados por prodgctos­

Fertiníex) • 

En la lista de precios anterior, se puede observar que-

el costo de los fertilizantes es mucho más alto que el de 

las Enzimas Agrícolas "CS" siendo el precio de éstas 

$13,000.00 (TRECE MIL PESOS 00/100 M.N.), por barril,de.200-

litros, considerando que para fertilizar una hectárea.es ne-

cesaria la combinaci6n de más de un producto de Fertimex. 

Los productos manejados por Fertimex fueron·.aumentados­

en un 100% al iniciarse el presente año porque se les retir6 

el subsidio que tenía la empresa paraestatal. 

El precio de las Enzimas Agr~colas "CS" o d~ .nuestro -­

producto, se estableci6 sacando el costo de la materia pri-­

ma, más la mano de obra, más gastos indirectos, más un mar--

gen de utilidad de un 40% siendo el resultado de estos 

$13,000.00 (TRECE MIL PESOS 00/100 M;N.) L.A,B. Planta Méxi-

co, Considerando que es un precio accesible para cualquier­

agricultor tomando en cuenta losprecios que rigen enel mere~ 

do. 



@) 
ferllma 

rcaTILI WTCS lis:uca•o•, •.a. 
DJatCCJON CONl:aCIAL 

••sc1os OFICIALES DI: rcaTJLl&A•TES 

a raaTla DEL 10 IE J\BRIL DE 1985 

•ESOS poa TONELADA 

• • o D •• P C T o • C:IUUIEL 

FERTJLJEANTES SJHPl.ES 

A•oni•co Anhidro 19,000 
Urea 24,200 
Nitrato de Amonio 18,500 
Sulfat.o de Aaonlo 9,000 
Superfosfato Trlpl• 28,800 
Superfo•fAto Siapl• 11,900 
Cloruro de Pot.aalo 26,500 
gulfato de Pota•lo 40,800 
Foaf ato Diaa6nlco e u-u-o> 42,200 
Aci.So Foafdrlco 37,000 

FEllTJLJZANTl:li COMPLEJOS 

20-10-10 26,500 
18-12-li 23,200 
18-51-1.8 31,600 
17-17-17 35,500 
15-l0-15 41, 300 

Hl::tCl.AiS Fl&JCAS 

18-8-li 19,400 
, 5-5-5 15,100 
, 2-•-• 14,600 
, 2-li-li 15,000 
, 0-10-1! 11,500 
, 0-8-6 15,200 
6-10-li 14,3ÓO 

Precios L.A.a.Eat.ac16n .Se Ferrocarril • 
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u Nl!l.10 - u 
SUBDIRECCION Dl 

~llTORIZACION Y REGISTRO. 

l:li:SACADO 

---
2'7,500 
20,100 
10,500 
32,000 
10,200 
30,700 
44,300 
46,100 ---

29,300 
25, 700 
34,800 
39,100 
45,500 

21,700 
16,900 
16,300 
16,700 
12 ,900 
16,900 
¡5,eoo 

1 
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El sistema· 
0
de · distribuci6n va a estar integrado por ve_!! 

tas a travi:is .. ·de ·'comisionistas y ventas directas. Los comí-­

sionistas· ac.tlia~. dC:,mo almacenadores y agentes de ventas, al­

macenan el producto y.real.izan J.as ventas a nombre de la em-

presa. 

Un segundo canal de distribuci6n lo constituyen las ven 

tas a organismos como el Banco de cr¡:;dito Rural (Banrural) y 

organizaciones de agricultores. Este tipo de organismos, -­

comparán el producto directamente a la planta: o a ,las. di.str_! 

buidoras de Fertimex quienes se encarga~~n _c'léi: alma~~na,inien:­
to y manejo de productos, en base ·a contratos celéb~.i'd~·s ·por 

la empresa. 

-.: : ·-- -· 
Con el fin de lograr una eficiencia mayor dél.sistema.-

de distribución, se otorgará atenci6n especial ~.ios .grandes 

agricultores, así corno tarnbi¡:;n a los agricul tore~:'rnem:ires -­

que, al integrarse en grupos, podrán adquirir embarques.·corn­

pletos de 100 o más barriles, para poner al alcance de los -

pequeños agricultores los requerimientos de nuestro mejora-­

dor de suelos, esta parte del sistema de distribuci6n corn- -

prende: 

l. Unidades móviles que venden en forma directa al pe­

queño agricultor a trav¡:;s de visitas semanales a --



2. 

75 

los p~blados, siendo,,~stas,propi~dad del comisioni.!!_ 

ta, el cual será comp~ado 'a:,· nu.,;stras ·· d:i.str.ibúidoras 

la banca rural, de·,. l.:;_s· asociaciones · agr!colas y C0,2. 

perativas. 
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AGENCIAS DE VENTAS DIRECTAS 

Se instalarán cuatro distribuidoras de Enzimas Indus- -

triales, S.A., en puntos estrat~gicos del Norte del Estado,-

donde Fertimex no cuenta con agencias, las cuales se abaste-
'' - ~.::·· . ' 

cerán de acuerdo a la demanda del producto con una capaci--

dad máxima de 40,000 litros cada una C::on ia f.:..c::iú:aad pa~a -
'· """7"' 

el agricultor de ·que si' lleva .su propia,.pipa 'J?'a:ra abastecer-

se le será descontado el' e;nvase ."/ 

Las cuatro agencias con i~si.·q.;¡;,ci.l.;i{t.a Fertimex para 

atender a la clientela directa c~ri ,l~~'.'/c~idi~~~ se firmará 

contrato para que distribuya nuestro pr'b'ci_ti,C:t'o son: cuautla,­

con capacidad de 10,000 Ton., Gale~rt~'~ff~~H\::ap~~idad de - -

2,000 Ton., Axuchiapan, con capacid¡;_d·d~.2;ciifo Ton.,,y Maze-
"· 

tepec, con capacidad de 2, ooo Ton;, ":en' l~s:'ciuales tendremos.:. 
~. ", -~.., - _. - ';. . : .- - : 

una capacidad tambi(!;n de 200 tambores p'or\'bodega. ·Esto es -

con referencia a ventas directas. •:.'.:'::e 

3. Por medio de ingenios~·- Estos se surten directamente 

de la planta. 

Bancos •. Estos se encuentran en situaci6n semejante­

de los inge?licís/ pues':s~ surten de la planta produc­

ti v~, po:r. ~o_;, tener la suficiente capacidad de almac!!. 

najepara surtir.al· cliente directo. Con este tipo­

de orc¡¡ani~mo~:tambi~n se firmará contrato de distri­

buai6n. 
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Por lo general una planta que se encuentra lejana del -

lugar de venta tiene que absorber mayores costos de factura­

ci6n, por. lo c~al ··queda casi siempre en desventaja competit_! 

va. 

Sin embargo, en algunos casos la 1oca1izaci6n de la fá-

brica a cierta distancia del mercado.puede representar econ2 

m!as compensadoras. El costo.inayor'del transporte ·al.merca-
. . . 

do puede quedar compensado por .la ·redgcci6n en los 'costos·: __ 

del terreno, mano de obra, energ!a y· materÚis .p.rima~.; .:.;ou~. -
es el caso de Enzimas Industriales 1 S. A. , puei:ito: ~u·~: ~h· ei­
Estado de More los no se encuentran las mateH~s · PFiw~s,;ií;>a:ra-

.1.'",,,_" 

la producci6n de las Enzimas Agr~colas "c.s·~ / ~.a·, '~a'ri~tc'úi::otira 
es más sencilla de conseguir en la. zon~ ~ri:,~~d~~}~~''.lo~~Úza 
la planta productiva de nuestra compañ~~ J~~'~j~·' ~1 un parque 

industrial y un centro de trabajo muy gfari~~~ 
. . 

A este sistema hay que añadirle otra ventaja, la de te-

ner gn punto de aprovisionamiento en el mismo mercado. Los -

almacenes en el Estado permiten casi siempre hacer las entr~ 

gas más r5pidas a los consumidores con lo cual aumenta la -­

clientela, contando también con personal especializado para­

la Asesor!a Técnica tanto de la ap1icaci6n de nuestro produ~ 

to, como en la del cultivo. 

Los ambientes tienen por objeto inspirar sentimientos 

positivos en las personas respecto de una compañ!a o produc-
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to a base de determinadas circunstancias de conjunto. Los -

acontecimientos son.hechos o· sucesos deliberadamente prepar.2_ 

dos. 

Hay que tom~r én .cu~nta qu.;,, no todos los agricultores -

son personas. especializadas y que la mayor!a de ellos son -­

agricultores hechos por la práctica, as! que se debe cuidar­

que la asesor!a t~cnica sea lo.más entendible para nuestros­

consumidores. 
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ESTA TESIS NO SALl~. 



PROMOCION DEL PRODUCTO 
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Una vez identificados los pllbl.icos a los que quiere di-

rigirse el. : mensaj·~; ;; h~yfc:Juí:i' pensar en los canal.es concretos­

para uegar ··a; 01l.~·s 2\·i, r;f~ ;,~ª1J.~~~ .. s de ~.nfiuencia son de dos -

tipos gene~a,¡~·~ ; • ·Pe~t~1~t~}f /~~f ~:it1~~~;:~les. 
Los canales pers~nal.e·~;d7): i:~:~e;:c i.a son medios de con.,­

tacto directo con dete:mi~'a,:~~~\:¡~~i${~~~s· o grupos. Pueden-
.. " " '' . '' - " - . - . ' ·'~ ) }:: :-:; ., ' 

distinguirse tres tipos. Los célha':Le;s ' de representantes es-.- \ ... :'.·:;::.· .... <f .. '.\~: 
tán integrados por l.os age~t~~ de .· v.;;nt a's y aeinás representa~ · ·, ;f ' 
tes de 1a compañía en· contacto . p~rsonai con 01 comprador so- . :>>y1L· ~-

. ' . - . ; . ~ :: ~·;;·:_t(; ·-.;·~~-~: '.~·: 
bre el. cual. tratan de ejercer infl.uencia. Los cana:i es de·· ex·. ·· · ,,."'.\(' 

:::::: :::,:·:;e:::::: ::: :r::~:i::::7-,·~i:':~~!}~l.~.lli~'.J~.~.\~.~ 
':q ' -

sociales l.os constituyen l.os amigos , ~:: ;elacio~~s ; llJnista~~5·' c/}§.~;: :{~f· 
familiares del comprador, que puede¿: 7~~;cer · ~.if?~;'..: 1:~7i~~iiS. ·. :- · 

cia sobre ál.. Los canal.es de inh~~ll-~ia ,impe;rs;;llai'.• ~61l 1':'s.:. ' ) 

medios de comgnicaci6n que infiuyen\~ .. ~~\ ei p~bl.i.;6 ~in esta.­

blecer el. contacto directo. P~eden '; distirigÚirEl~ ;· tres el.ases .. 

de medios impersonales. Los medios·, masivos y. ,s'i!1ectivos de-> 

difüsi6n son los peri~dicos, l.as revis-~as, la, ;adio, 1a tel.!!_ 

visi6n y los anuncios, que l.a gente puede comprar o percibir. 

Los medios de comunicaci6n en masa se dirigen a p<lblicos ,vai 

tos y muchas veces indiferenciados¡ l.os selectivos .tienen 

por bl.anco un campo más limitado y especial.izado. 

.x;. -,'_. : __ ,_. 
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Dentro de la promoci6n: de .las Enzimas Agr!colas · "CS" V!!_ 

mos a usar los dos canales de :lriflÚ.encia, t.anto el· personal­

como el impers?,nal •· 

son: 

Los 

l.. 

2. 

.:_ .. _ .. :·><'·-.-;-,;, __ ':._:·: .·· :_-·~·<· ·_:>-':· ,.,.:.'~-

Los canales. so~iC3.les,, hay que tomar en cuenta que -

dentro de J..'aS: agricultores la comuriicaci6n en su --

gran mayor!a es por medio de las relaciones o amis­

tades,· ias! que hay que fomentar la promoci6n de - . -

nuestro producto por este canal, ya que es muy efe~ 

tivo dentro de este ambiente y ¡>rincipall:nente eccin~ 

mico. 

Los canal.es de influencia impersonal que se utilizaran-

l.. Se utilizaran los medios de comunicaci6nselectivos 

como son revistas especializadas en agricultura. 

Habra campos experimentales en los'cuales sera apl!_ 

cado nuestro producto para que el agricultor pueda­

ver f!sicamente los resultados de éste. En estos -
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campos se darán pláticas o conferencias de las ven­

tajas de la aplicaci6n de las Enzimas Agrícolas - -

"CS" y se resolverán las dudas que vayan surgiendo­

en la plática con la cooperación d~ l~. ·.·~·E?¿r~.t<l~!a 
¡,.·,·, · . . . 

de Agricultura y Recursos Hidr~ulicos/ f :'~~pendE!n- ··· · .. 

cías de 1 Estado encargadas . de b f;:H~~l:i~~ y ;:;~;~ ' ·'·· v)~~ 
cipalmente con la cooperación del ~n,~j~~t~0;~¡;(~;~\;~i:ttT :; .. '!'.::;-,,p:;f 
producto Ing. Juan Uriel Márquez . verduz!=o ;;<;t,:~: Estos :. -:- '·~·~ _.,, 

>· · '. _. :t~·,:~;:·J:';H@.J\t::~;~~-;, :\ ·~~te ··;:'? ·: : .. }.:./i:""·.f·:>.\;; 
campos ser:in aportados por partic1.1la~Ts ;r c~~º -. l3C:>n -;: -;::•'>\!,:· ;:;¡ 

asociaciones de 

dientes con los que se 

-... '.~i. <i, ;::;:--: ,;7!: •. 

mo trato ~'-~y;;~-~~jf/r~. . -- .. ~- ' :'· ~ 

Como pudimos observar anteÚormente n:ies~;i:o;i· pre:>_<iUcto se · · .· 

promocionará de tal manera quE! .. 1.1.E!V~i'a '. ill\p.l1ciii~ ;{ia. ' pubii6i-> 

dad. La razón principal se tratará de -' éonjiiritar C:estos dos -
r. - ~: :<: ' • .. ,-·¿¡·:;~ > 

puntos de la comercialización es _qlJl;; i pa,ra h~cer . ' úna campaña- · 

publicitaria se necesitan recursol3 financieros . muy altos los 

cuales la empresa no cuenta con ellÓs , por ser pequeña • 
. · -· . · · . .. ... · ... -. 

De acuerdo a los resultadéJs._. durante el primer año de -...: 

operaci6n en el Estado de Mc;~e-l.6s s~ - ~ará una campaña publi­

citaria a nivel nacional. 
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FUERZA DE VENTAS 

La .fuerza.:de ventas de Enzimas Industriales, s. A., en­

el Estado de Morelos estará compuesta por diéciseis vendado-

res repal:'úads'.aci;,; en c.ada .distribuidora ya sea propia o de-

Fertirnex ........ , ····• 
- - -

'.'" .. ,···-· ,. .. ,. . -, . 

La· s0lecé::i.6n- cíe· e~tos vendedores ~~ 'inu'y, importante, po:, 

tend~á~ -q~e- ~er .•· ~ersonas. co~bc~d.;.s pi;J:' '1~ menos por alg~ que 
:. . :· .~ . .' .. : 

nos agr:icultores .de la zo~~ yi.'•q~e:_~i;t~s,,~?~"~~J:'sc:>~as muy e~ 

peciales, praerpae· rtcruattai. rr·.~ ce~-n~ -s~u~"gs•u_·. :ic'eunl't,qi'vu0e's·····~ .... :essi_e~cvn·G'd~o,;~:.-.-_•:vs'et_.0ndser un pro-
ducto que "' ·- .. . sk 'iiiocl.u~-

- - · · -zi: :,.~:P~--V·;.'.¡;~. ~, · _,, ;;·<{ ~ 

vivendi. ,-\i.' <{~:<~ ··> ~;.:.¡:{_:~~~--!..;· 
--~(:'., _.;¡ '>\~j¿··,,- ~:\~ . ---"~·~;.' - ·~---.-- --· 

4 '~ '.¡ .>.' •• •• :·~·: ( ,,_~-~· •• - • >·~- '. -

:-;:::::::::~: P::u:~:~:t~:~~~§i~~~~ll~~f~~§::~ 
por medio de cornisi6n, .los cuale's le dár&il a;ia/ empresa :in-­

formación sobre el mercado si está funcionando J/le~· .~in to el 
•• ·,· 4' ,;-. 

producto corno_ su sistema de cornercializaci6n y ést¡;s h~rÍin ~ 
reportes cada tres meses porque los ciclos de la rnayor!a de­

los cultivos son cada tres meses y serán las ventas más fue:, 

tes durante ese tiempo, se les remunerará al mejor vendedor­

de cada ciclo con cantidades en efectivo además de en espe--

cie y promocionándolos dentro de la empresa. 
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La Agricultura en M!!ixico~ es una de las actividades ec.2_ 

n6micas que más se practica. y'más antiguas, y no por eso la­

más desarrollada tecnológicamente. Desgraciadamente han in-

fluido muchas situaciones para nuestro atraso agrícola, tan­

to políticas como econ6micas. 

Un punto muy importante del retraso que existe en el -­

campo, es la falta de una administraci6n efectiva, para ca-~ 

mercializar los productos del campo, y principalmente, los 

insumos del mismo, los cuales se encuentran estatizados en 

su rama de fertilizantes; debido a estas causas es de gran 

importancia, aplicar una Administración científica o profe-­

sional dentro de nuestra industria agrícola tanto de insumos, 

como de productos de la misma. 

El Licenciado en Administraci6n, juega un papel muy im­

portante en esta área para aplicar una buena administración-

en el agro mexicano, pero tiene que tomar en cuenta que no -

es igual comercializar un producto agrícola que cualquier -­

otro tipo de articulo coman en una ciudad, porque nos encon-
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tramos con gente muy dificil de convencer, para que acepte -

un cambio, en su mayor!a esto es a raz6n de la falta de pre-

paraci6n del agricultor promedio; tambillin existen razones --

tan importantes como la comunicaci6n, que la manera que to-­

dos los consumidores d.~· .. una zona conozcan un producto agr!c.2_ 

la es por medio.de al;ciiih}agricultor grande y reconocido. 

El Estado de ~Jr~~;~S:cl~~tro de su organizaci6n agr!co­

la, es muy deficiente;Vi1iri einbargo tiene un potencial econ6-
<-· '~ ' ' 

mico muy grande, sin,"¡:;eJ:•aprovechado más que en un 50% apro­

ximadamente.·· ·'•• ,, ... ,;·:·.·, 

En lo que respecta' a la delegaci6n de funciones en la -
.-·_ -- -· _. ... -·:_-

agricultura, existél1·aigurías duplicidades de tareas entre --

las mismas dependenc;:ias.,deJ: füitado, en el campo. 

A pesar de todos los conflictos anteriores, referidos a 

su organizaci6n agron6mica, el agricultor morelense tiene n~ 

cesidades de nuevos productos que ayuden a tener mayor pro-­

ducti vidad en su tierra, y requieren de nuevas tecnolog!as 

para cambiar procesos de cultivo ya muy .antiguos y de tipo 

de infraestructura para la aplicac46n'.de:sus fertilizantes y 

nutrientes de sus tierras; los cuales: los' pÚeden obtener de-
'. ._, " < 

las Enzimas Agr.!colas "CS", un producto probad<:; tanto en el-

pa!s como en el extranjero sle~~~·~~.Inv~~~6~ei I~g. Juan·­

Uriel Márquez Verduzco. 



Otro punto muy importante es el que una empresa pequeña, 

es mas fácil que penetre en un mercado monopolista, porque 

para la empresa que tiene la mayor parte del mercado no le 

implica peligro alguno, puesto que no trata de abarcar todo­

el mercado sino solamente una pequeña porci6n de ~ate, y au~ 

que as! fuera la empresa ~onopolista en este caso, tiene una 

funci6n "social" y no implica problema alguno para el sector 

a que se quiere llegar con las Enzimas Agr!colas "CS". 
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