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ESTRATEGIAS DE MERCADO PARA LA VENTA DE FORRAJES EN EPOCAS CRITICAS EN
JOSE AZUETA, VERACRUZ-MEXICO

Carlos Aguirre-Torres’, Raymundo Salvador Gudifio-Escandoén®, José Alfredo Villagomez-Cortés “*

@ Facultad de Medicina Veterinaria y Zootecnia, Universidad Veracruzana (Veracruz, Meéxico,
avillagomez@uv.mx)

Resumen

El objetivo de este estudio fue proponer estrategias de mercadeo para comercializar pacas de heno en José
Azueta, Veracruz-México. Se aplico una encuesta a 69 productores de un universo de 700 ganaderos. Casi
80% de ellos poseen mas de 20 cabezas. La mitad opinan que la sequia tiene un impacto significativo sobre
la produccion animal. E1 65% suplementa al ganado para mitigar el efecto de la sequia en sus potreros.
Suelen adquirir pacas entre enero y junio, por volumen y en forma mensual. Gran proporcion prefieren
pacas de pangola (Brachiaria decumbens) o de Chetumal (Brachiaria humidicola). El precio y el valor
nutricional percibido son clave para la compra. Los ganaderos adquieren las pacas en forma directa con
otros productores o en la planta de produccion, y muestran alta aceptacion por un cargo extra por concepto
de flete. La estrategia mercadologica propuesta para la penetracion al mercado se orienta hacia el cliente e
incluye elementos como la producciéon de gran volumen de pacas para reducir el costo unitario de
produccion, ofrecer un servicio de fletes con entrega a domicilio del producto, y establecer una politica que
incluya el cambio de cierto numero de animales por su equivalente monetario en pacas.

Palabras clave: marketing, estacionalidad productiva, conservacion de forraje, ganado vacuno, sequia.

1. Introduccion y objetivos

En las regiones tropicales de varias partes del mundo, la actividad ganadera depende del temporal, y la
disponibilidad y calidad de los pastos varia durante el afio dependiendo de la duracion de la estacion de
Iluvias y del periodo de sequia. En el estiaje se reduce el rendimiento de materia seca y el valor nutritivo
de las plantas forrajeras, lo que modifica la persistencia de estas especies y su potencial productivo. La
degradacion de pasturas disminuye la oferta de forraje, y amenaza la sostenibilidad del sistema al declinar
la productividad de las pasturas, lo que provoca una baja eficiencia econémica.

La suplementacion es una estrategia para alimentar vacunos en época de sequia y corregir deficiencias
nutricionales, conservar y optimizar el uso de forraje e incrementar el retorno econdmico. El forraje se
puede conservar por ensilaje, henificacion o henolaje (Estrada, 2002). La henificacion transforma un forraje
en estado verde en uno con caracteristicas Optimas para almacenamiento y transporte, con minima
reduccion de sus propiedades nutricionales (Callejo Ramos, 2017). El heno proporciona energia y otros
elementos esenciales para el ganado, a menor costo que los alimentos concentrados.

La zona del sur de Veracruz posee caracteristicas agroecologicas propicias para desarrollar diversas
gramineas, pero el periodo de sequia puede ser intenso, prolongado y cada afio existe desabasto de forraje
que limita la produccion pecuaria y resulta en la muerte de animales. Los forrajes secos son una opcion
para suplementar al ganado en esta zona, pero se carece de informacion sélida sobre el mercado de heno,
por lo que se selecciond un municipio ganadero donde la sequia tiene fuerte impacto. Asi, el objetivo fue
proponer estrategias de mercadeo para comercializar pacas de forrajes henificados en José Azueta,
Veracruz-México.

2. Metodologia

2.1. Localizacion

El municipio de José Azueta se ubica entre los paralelos 17°55” y 18°21° de latitud norte y los meridianos
95°33” y 95°50° de longitud oeste, a 10 msnm. Cuenta con 23 mil habitantes, de los cuales 700 se dedican
a la ganaderia.

2.2. Diseiio de la investigacion

Se disefio un cuestionario estructurado sobre uso de heno y forrajes y se aplicé a 69 ganaderos del
municipio. El muestreo fue en “bola de nieve”, donde cada ganadero encuestado refirio a otros productores
de ganado vacuno conocidos. Los datos se capturaron en una hoja de célculo de Microsoft Excel y se
sometieron a estadistica descriptiva.
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3. Resultados
3.1 Caracteristicas Sociodemogrdficas

Se encuestaron 69 productores de ganado vacuno y caballar residentes en el municipio, todos de sexo
masculino; 19% entre 51 y 60 afios, 14% entre 31 y 40 afios, 13% entre 41 y 50, y 13% con mas de 60
aflos.

3.2. Sistemas de produccion

La mayoria de los productores posee entre 41 y 60 vacunos (36,7%), o entre 21 y 40 cabezas (31,7%). De
los propietarios de caballos, predominan los que tienen entre uno y tres (66,7%). Predomina la ganaderia
extensiva (66,7%), por lo que, debido a la estacionalidad en la produccion de forraje, requieren asegurar la
disponibilidad de alimento continuo para sus animales.

3.3. Impacto de la sequia sobre la actividad ganadera

El 31% de los productores considera que la sequia tiene un alto impacto, el 24% lo califica como regular,
pero para el 18 % es muy alto. El impacto puede variar por factores como: régimen pluviométrico, superficie
disponible, carga animal, tipo de pastos, calidad de la pradera, practicas de manejo, ubicacion del predio,
disponibilidad de agua, tipo de suelos, relieve y grado de tecnificacion, entre otros (Lopez Reyes et al.,
2009).

3.4. Practica de suplementacion

La mayoria de los productores suplementa (65%). E1 42% lo realiza de enero-junio, aunque 23,2% lo hace
de manera regular todo el afio, y mas de un tercio, por razones desconocidas, no suplementa. Los aspectos
mas importantes para seleccionar un alimento incluyen: valor nutricional (44,9%), precio (34,8%),
disponibilidad (15,9%), y calidad (13%). El ensilaje es el suplemento mas utilizado (44,9%); seguido de
pacas de heno (40,6%), pollinaza (26,1%), y alimentos concentrados (23%). Los alimentos menos usados
incluyen residuos agricolas y granos molidos (5.8%). Quienes utilizan pacas de heno las prefieren de
pangola (38%); pangola y Chetumal (18%); pangola, Chetumal y otros (25%).

3.5. Habitos de consumo de pacas

El 65% considera que la disponibilidad de pacas en la zona es mala, y desconocen lugares donde se
comercialicen. Para una tercera parte, la oferta es insuficiente o mala, hay escasez y aumento considerable
de precios en épocas criticas, lo que hace que descarten la suplementacion, esto coincide con Lopez Reyes
et al. (2009). Entre los productores que compran, 57% lo hace mensualmente y 27% cada semana. Entre
quienes adquieren pacas cada semana, el 86% compra de 1 a 40 pacas, y el resto entre 81 y 120 pacas. De
la poblacion que adquiere pacas mensualmente, el 75% compra de 1 a 40 pacas, mientras que 19% de 41 a
80. Entre quienes hacen compras trimestrales, el 50% adquiere entre 1y 40, el 25% de 81 a 120, y el 25%
mas de 120. Las mayores compras son mensuales y en gran volumen. El 65,2% destina menos de €150 para
suplementacion; en menor proporcion, 15,9% tiene un presupuesto que rebasa €450. En general, los
productores disponen de un presupuesto limitado e insuficiente para suplementacion.

3.6. Preferencias por forraje

Un 60 % de los productores muestra interés por adquirir heno de pangola. Quienes tienen interés negativo
prefieren otro tipo de suplementos o carecen de recursos econémicos para adquirirlos. Aquellos dispuestos
a adquirir pacas de pasto pangola entre enero y junio (32,6%), pagarian €3,5-4,0 por paca, y 23% entre
€4,1-5,0; en cambio, para el periodo julio a diciembre, 41,9% pagarian €2,5-3,0 y 34,9% entre €3,5-4,0 por
paca, ya que en esta Ultima temporada la oferta de forrajes es mas abundante. Para las pacas de heno de
Chetumal, el 55% considera adquirirlas en un futuro. En el periodo enero a junio, 42% pagaria €2,5-3,0 y
26% pagaria €3,0-3,5 por obtenerlas, pero de julio a diciembre, el 58% estaria dispuesto a pagar entre €2,0-
2,5y el 24% de €1,5-2,0. El menor precio por pacas de heno de Chetumal resulta de su percepcion como
un alimento que solo sirve para mantener al ganado, pero no proporciona ganancia de peso o aumento en
produccion de leche.

3.7. Canales de distribucion y servicio

El 61,4% opta por buscar pacas en fincas de otros productores o directamente en plantas de produccion, ya
que consideran que el precio en los establecimientos que venden forrajes es superior. Los demés
respondientes prefieren adquirir pacas en establecimientos, sea por su disponibilidad o por falta de tiempo.
De igual modo, buena proporcion carece de vehiculo para transportar las pacas; de hecho, el 62% estaria
dispuesto a pagar por un servicio de fletes a domicilio. El ofrecer este servicio puede ser un clave para
llegar a nuevos clientes que carecen de transporte o residen distantes. De los interesados por este servicio,
el 60,5% pagaria entre €0,25-0,5 y un 20% pagaria entre €0,10-0,25 por paca. Dado que una proporcion
significativa de los productores carece de dinero para comprar suplementos, se considerd ofrecerles un
trueque de cabezas de ganado por pacas de heno. El 53,6% de los encuestados esta dispuesto a aceptar esta
propuesta.
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3.8. Estrategias de mercado propuestas

Como el precio es un factor que influye en la adquisicion y seleccion de suplementos alimenticios, se optd
por establecer una estrategia de precios de penetracion, donde se reduce el precio de venta de las pacas por
cierto tiempo para establecer una ventaja competitiva sobre los competidores. También es conveniente
incrementar el inventario de forraje que se anticipa comercializar de enero a junio, que es la época de mayor
compra de suplementos; el producir un gran volumen de pacas reduce el costo unitario de produccion.
Fischer y Espejo (2016) proponen esta estrategia para atraer nuevos clientes, ya que, aunque pudiera
representar pérdida temporal para la empresa, ofrece la oportunidad de llegar a clientes nunca alcanzados.
Kotler y Armstrong (2012) afirman también que los precios pueden reducirse temporalmente a fin de
despertar emocion por el producto.

Otra estrategia es manejar un canal de distribucion directa productor-consumidor que evite intermediarios.
La estrategia es factible porque las barreras de penetracion del mercado en la region para forrajes
conservados no son notorias, el nimero de competidores es bajo y los productores poseen mayor poder de
negociacion. Un canal de comercializacion directo posibilita mayor margen de ganancia al ofrecer un
servicio diferenciado con actividades adicionales, como transporte y entrega a domicilio. Esto favorece una
estrategia de diversificacion para la venta directa al productor a través de sucursales. Fischer y Espejo
(2016) enfatizan la importancia de una distribucion fisica eficaz para incentivar la demanda y crear una
ventaja competitiva, y agregan que la empresa debe escoger los canales de comercializacion correctos para
entregar al cliente el mejor precio en el lugar 6ptimo. Por tltimo, se propone promover la venta de pacas a
través de plataformas digitales con promociones en Facebook e Instagram, ademas de la publicidad fisica
tradicional con volantes. Todo ello sin dejar de lado la promocion orientada al cliente, haciendo uso de ella
como estrategia de mercadeo para incentivar ventas.

4. Conclusiones

Los aspectos mercadologicos para comercializar pacas de heno incluyen el considerar la suplementacion
animal en época de sequia. Los productores prefieren adquirir sus pacas en predios de otros productores o
en plantas de produccion. El precio y el valor nutricional percibido son aspectos clave para la compra. Se
privilegia la compra mensual y las pacas de pasto pangola o Chetumal. Una estrategia de penetracion de
mercado con productos a precio bajo puede incentivar el posicionamiento de una empresa en la zona.
Practicas innovadoras como la entrega de pacas a domicilio o una politica de trueque de animales por pacas
de pasto tienen aceptacion entre los productores.
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