
Differentiation of chayote production and marketing in 
Veracruz and associated business models

Abstract

Mexican chayote production has grown rapidly ever since it entered the United States market, leading to a productive and commercial 

differentiation among chayote companies. This research typifies chayote companies in the country’s main producing region based on their 

productive and commercial performance, describes their business models, and outlines their outlook. The data was obtained from semi-

structured surveys of 29 chayote-producing and marketing companies in the Coscomatepec region of Veracruz. These companies were 

categorized using cluster analysis based on productive and commercial performance variables, and the business model components of 

each company type were subsequently described. The results show that producers with higher levels of education and those from the 

second generation of family businesses exhibit better performance. Their exporter business model is based on commercial strategies that 

have opened new markets and increased demand for regional chayote.

Another group corresponds to the so-called productive business model, which has focused on intensifying orchard production, achieving 

high yields and meeting exporters’ standards. The remaining companies follow the traditional business model, with little productive 

innovation and local sales, their participation being in the traditional regional market. In this way, the exporting companies act as the 

driving force behind a growing regional production that increasingly comes from companies that have intensified agricultural production, 

generating an interdependence that is generally favorable for both.

Keywords: Sechium edule, non-traditional exports, typology of farmers.

 
Diferenciación de la producción y comercialización de chayote en Veracruz y 

modelos de negocio asociados

Resumen

La producción de chayote mexicano ha crecido rápidamente desde su incursión al mercado de Estados Unidos, provocando una 

diferenciación productiva y comercial de las empresas chayoteras. Esta investigación hace una tipología de las empresas chayoteras en 

la principal región productora del país con base en su desempeño productivo y comercial, describe sus modelos de negocio y precisa sus 

perspectivas. La información se obtuvo de encuestas semiestructuradas a 29 empresas productoras y comercializadoras de chayote de 

la región de Coscomatepec, Veracruz. Las cuales se tipificaron mediante un análisis clúster usando variables de desempeño productivo y 

comercial; para posteriormente describir los componentes del modelo de negocio de cada uno de los tipos de empresas. Los resultados 

muestran que los productores con alta escolaridad y provenientes de la segunda generación del negocio familiar, presentan mejor 

desempeño en sus empresas. Su modelo de negocio denominado exportador está basado en estrategias comerciales que han abierto 

nuevos mercados e incrementado la demanda del chayote regional. 

Otro grupo, corresponde al modelo de negocio denominado productivo que se ha enfocado en intensificar la producción de las huertas, 

obteniendo altos rendimientos y cumpliendo con los estándares de los exportadores. El resto de las empresas corresponde al modelo 

de negocio tradicional, con poca innovación productiva y ventas locales, cuya participación está en la oferta regional tradicional. De esta 

manera las empresas exportadoras funcionan como las tractoras de una producción regional creciente que proviene cada vez más de 

empresas que han intensificado la producción agrícola, lo que genera una interdependencia generalmente favorable para ambos. 

Palabras clave: Sechium edule, exportación no tradicional, tipología de agricultores.
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Introduction
Chayote (Sechium edule) is a traditional product that is 
well-received both domestically and in the U.S. export 
market. It originally came from Mesoamerica, and was 
introduced to the West Indies, South America, and Eu-
rope in the 18th and 19th centuries. It later spread to 
Asia, Africa, and Australia by British and Spanish navi-
gators (Cook, 1901).

Chayote cultivation is mainly concentrated in the 
state of Veracruz, since it has three regions with agro-
climatic conditions that allow production throughout 
the year (Cisneros-Solano, 2016).

The most recent and important region for its pro-
duction is Coscomatepec, which also includes the 
municipalities of Huatusco, Ixhuatlán de Café, Alpat-
lahuac, Tomatlán and Chocamán.

Initially, chayote was wrapped in newspaper and 
packed inside wooden boxes (huacales). Later, due 
to the demands of the domestic market, producers 
began individually bagging each chayote and using 
cardboard boxes to maintain product quality (Cisner-
os-Solano, 2016). Currently, plastic boxes are used for 
export.

Regional production picked up at the beginning 
of this century, and it was successfully exported to the 
United States market. Innovations included genet-
ic improvement to meet quality requirements such 
as pear shape, uniform green color, and consistent 
weight; vertical integration for collaborative work be-
tween producers and distributors; labeling and pack-
aging in different presentations; and “Primus GFS” 
(Global Food Safety) certification to meet product 
safety requirements (López-Pacheco, 2017).

As a result, chayote production in the country in-
creased by 66.9 % from 2006 to 2022, with the state of 
Veracruz accounting for 85 % of the total (Servicio de 
Información Agroalimentaria y Pesquera) [Agrifood 
and Fisheries Information, SIAP], 2024). On the oth-
er hand, it is estimated that approximately 60 tons of 
chayote are produced per hectare, providing employ-
ment for 2 or 3 people. The requirements for interna-
tional certification to go on exporting have promoted 
the adoption of technological improvements such as 
shade netting and irrigation systems (Cadena-Iñiguez 
et al., 2016).

Chayote is a non-traditional export product that 
targets niche markets such as nostalgic and ethnic 

Introducción
El chayote (Sechium edule) es un producto tradicional 
con una buena aceptación en el mercado nacional, así 
como en el mercado de exportación a los Estados Uni-
dos. Su origen es mesoamericano, que hacia los siglos 
XVIII y XIX se introdujo a las Antillas, Sudamérica y Euro-
pa, posteriormente se extendió a Asia, África y Australia 
por navegantes ingleses y españoles (Cook, 1901).

El cultivo del chayote se concentra principalmente 
en el estado de Veracruz, ya que éste cuenta con tres re-
giones con condiciones agroclimáticas que permiten la 
producción durante todo el año (Cisneros Solano, 2016). 

La región más reciente e importante por su pro-
ducción es la de Coscomatepec que incluye además 
los municipios de Huatusco, Ixhuatlán de Café, Alpat-
lahuac, Tomatlán y Chocamán. 

Inicialmente el chayote se empacaba con papel 
periódico en huacales de madera, posteriormente, de-
bido a las exigencias del mercado nacional se optó al 
embolsado individual de cada chayote y al uso de ca-
jas de cartón para mantener la calidad del producto 
(Cisneros Solano, 2016). Actualmente para la exporta-
ción se usan cajas de plástico.

La producción regional se intensifica a principios de 
este siglo, y se logra llevar al mercado de Estados Uni-
dos. Las innovaciones que se realizaron consistieron 
en un mejoramiento genético para cumplir con los re-
querimientos de calidad como la forma aperada, color 
verde homogéneo y peso uniforme; en la coordinación 
vertical para el trabajo conjunto productores-comercia-
lizadora; el etiquetado y el empaque en diferentes pre-
sentaciones; y la certificación de “Primus GFS” (Global 
Food Safety) para cumplir con los requerimientos de 
inocuidad del producto (López Pacheco, 2017). 

Como consecuencia, la producción de chayote en 
el país presentó una tasa de crecimiento del 66.9 % del 
año 2006 al 2022, donde el estado de Veracruz aportó 
un 85 % del total (Servicio de información Agroalimen-
taria y Pesquera [SIAP], 2024). Por otro lado, se estima 
que, por cada hectárea se producen alrededor de 60 to-
neladas de chayote, dando empleo a 2 o 3 personas. Las 
exigencias de la certificación internacional para conti-
nuar con las exportaciones han promovido la adopción 
de mejoras tecnológicas como la malla sombra y siste-
mas de riego (Cadena-Iñiguez et al., 2016).

El chayote es un producto no tradicional de expor-
tación que atiende a nichos de mercado como el de la 
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products, mainly demanded by Hispanic Americans 
living in the United States (Avendaño-Arrazate et al., 
2010). The value of chayote exports to the United 
States has increased in recent years, with a growth 
rate of 21.5 % for the period 2016-2022 (Tridge, 2024).

In 2022, approximately 2,900 hectares were plant-
ed nationwide, primarily in the Coscomatepec, Ixtac-
zoquitlán, and Actopan regions of the state of Vera-
cruz, under both rainfed and irrigated conditions 
(SIAP, 2024). However, it is important to note that pric-
es are highly sensitive to production, reaching $80  - 
$100  MXN·kg-1  in 2024  due to the drought experi-
enced in recent months.

Innovation in chayote production continues with 
the introduction of hail netting and the installation of 
irrigation systems for dry periods, making production 
more profitable and safer year-round.

As a result of the afore mentioned productive and 
commercial expansion processes, a shift in the busi-
ness models of chayote companies in the region is to 
be expected, as shown by Uriza-Cadenas et al. (2023) 
in their study on the differentiation of pineapple pro-
duction units resulting from technological and com-
mercial innovations after the insertion of the “MD2” 
pineapple variety.

Islas-Moreno et al. (2021) mention three types of 
family businesses known as newcomers, returnees, 
and continuers, each exhibiting its own specific be-
haviors. Newcomers are businesses staffed by new 
people entering the field, those who approach ag-
ricultural activities as a novelty; returnees are com-
posed of individuals who venture out to explore oth-
er horizons but return to their homeland to exploit its 
resources; and continuers are businesses that inherit 
the same activities, styles, and methods of generating 
economic resources from generation to generation. 
This author demonstrates that using this typology is 
useful for understanding the business trajectories of 
the agricultural sector.

Currently, the study of business models is consid-
ered important for securing and expanding compa-
nies’ competitive advantage (Magretta, 2002; Johnson 
et al., 2008), by making explicit the relationships and 
ways of doing business with their customers, suppli-
ers, and partners, which companies use to satisfy mar-
ket needs, creating and capturing value (Zott & Amit, 
2009; Osterwalder & Pigneur, 2011). Thus, considering 

nostalgia y el de productos étnicos, demandado prin-
cipalmente por hispanoamericanos residentes en Es-
tados Unidos (Avendaño-Arrazate et al., 2010). El valor 
de las exportaciones de chayote hacia Estados Unidos 
se ha incrementado en los últimos años, con una tasa 
de crecimiento de 21.5  % para el periodo de 2016-
2022 (Tridge, 2024). 

En el año 2022  se sembraron alrededor de 
2  900  hectáreas a nivel nacional, distribuidas princi-
palmente en las regiones de Coscomatepec, Ixtaczo-
quitlán y Actopan del estado de Veracruz, tanto de 
temporal, como de riego (SIAP, 2024). Pero cabe desta-
car que los precios son muy sensibles a la producción, 
alcanzando en 2024, precios de $80 a $100·MXN·kg-1, 
debido a la sequía presentada en los últimos meses.

La innovación en la forma de producir el chayote 
continúa con la introducción de malla antigranizo y la 
instalación de sistemas de riego para los periodos se-
cos, y así hacer más productiva y segura la producción 
todo el año.

Como resultado de los procesos de expansión pro-
ductiva y comercial antes mencionadas, es de espe-
rarse una diferenciación en los modelos de negocio 
de las empresas chayoteras de la región, tal como 
muestran Uriza-Cadenas et al. (2023) en su estudio re-
lacionado con la diferenciación de unidades de pro-
ducción de piña que resultó de las innovaciones tec-
nológicas y comerciales después de la inserción de la 
variedad de piña “MD2”. 

Islas-Moreno et al. (2021) menciona la existencia de 
tres tipos de familias conocidas como entrantes, retor-
nantes y continuantes, las cuales cumplen con compor-
tamientos propios de cada grupo, es decir, los entrantes 
son empresas con gente nueva en el ámbito, aquellas 
que toman las actividades agrícolas como novedad, los 
retornantes están compuestos por personas que salen 
a conocer otros horizontes pero regresan a su tierra de 
origen a explotar los recursos, y los continuantes son 
empresas que heredan de generación en generación 
las mismas actividades, estilos y formas de generar re-
cursos económicos. Dicho autor muestra que el uso de 
esta tipología es útil para entender las trayectorias em-
presariales del sector agropecuario. 

En la actualidad, el estudio de los modelos de nego-
cio es considerado importante para asegurar y expandir 
la ventaja competitiva de las empresas (Magretta, 2002; 
Johnson et al., 2008), al hacer explícitas las relaciones y 
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the growth of chayote production in Coscomatepec, 
Veracruz, this research analyzes the differentiation 
process of chayote companies based on their produc-
tive and commercial performance and describes the 
business models associated with each type of compa-
ny, to clarify their perspectives.

Methodological Approach
This research is a descriptive-exploratory analysis of 
the differentiation of chayote-growing companies in 
the region comprising the municipality of Coscomate-
pec and the municipalities of Huatusco, Chocamán, 
Alpatláhuac, and Ixhuatlán del Café (Figure 1). These 
municipalities are in the high mountain region of Ve-
racruz (Secretaría de Finanzas y Planeación [Ministry 
of Finance and Planning, SEFIPLAN], 2018).

Based on recommendations from experts in the 
Interdisciplinary Research Group of Sechium edule in 
Mexico and references from local agents, a targeted 
sampling was carried out (Aguilar-Ávila et al., 2020), 
integrating a sample of 29 family-type companies that 
produce and market chayote, which reflects the busi-
ness diversity of Chayote producers.

Figure 1. Study region.

Figura 1. Región de estudio

Fuente: SEFIPLAN 2018

Source: SEFIPLAN 2018, data.

formas de hacer negocios con sus clientes, proveedo-
res y socios, que las empresas usan para satisfacer las 
necesidades del mercado, creando y capturando valor 
(Zott & Amit, 2009; Osterwalder & Pigneur, 2011;). Así, 
considerando el impulso de la producción de chayote 
en Coscomatepec, Veracruz, este trabajo analiza el pro-
ceso de diferenciación de las empresas chayoteras con 
base en su desempeño productivo y comercial y des-
cribe los modelos de negocio asociados a cada tipo de 
empresas, para precisar sus perspectivas.

Enfoque Metodológico
Este estudio es un análisis descriptivo-exploratorio de 
la diferenciación de las empresas chayoteras de la re-
gión que comprende el municipio de Coscomatepec, 
y los municipios de Huatusco, Chocamán, Alpatláhuac 
e Ixhuatlán del Café (Figura 1). Pertenecientes a la re-
gión de las altas montañas de Veracruz Secretaría de 
Finanzas y Plalneación [SEFIPLAN, 2018].

Con base en recomendaciones de expertos del Gru-
po Interdisciplinario de Investigación de Sechium edule 
en México y referencias de actores locales, se realizó un 
muestreo dirigido (Aguilar Ávila et al., 2020), se integró 

Coscomatepec

Municipalities / 
Municipios
1. Alpatláhuac
2. Huatusco
3. Ixhuatlán del Café
4. Chocamán
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Data were collected through in-depth interviews 
and semi-structured surveys between June and Au-
gust 2023. The in-depth interviews included ques-
tions related to the companies’ history, specifying rel-
evant dates and actions taken. The semi-structured 
survey consisted of 50 open-ended and closed-end-
ed questions. Variables such as age, education, ex-
perience, family type, size, production systems, and 
marketing channels were used to describe the char-
acteristics of the owners and their production units. 
Descriptive statistics such as minimum, maximum, 
mean, standard deviation, and coefficient of varia-
tion were calculated. Common marketing channels in 
the area and the requirements of each were described 
qualitatively.

On the other hand, using the performance vari-
ables described in Table 1, a hierarchical cluster anal-
ysis was performed using Ward’s method and the 
dissimilarity measure using the squared euclidean 
distance (Aguilar-Gallegos et al., 2015). After obtain-
ing the dendrogram, a longitudinal section was made 
with three groups, as this grouping best reflected the 
reality observed in the field.

A description was provided of each group, formed 
based on sociodemographic and performance vari-
ables, as well as a description of the types of entrepre-
neurial family agricultural businesses according to the 

Table 1.  Performance variables.

Cuadro 1. Variables de desempeño.

Variable / Variable Units/scale / 
Unidades/escala

Variable type / 
Tipo de variable

Size / Tamaño Annual tons  / 
Toneladas anuales

Continuous / 
Continua

Performance / Rendimiento Tons/hectare /  
Toneladas/hectárea

Continuous / 
Continua

Own raw material / Materia prima propia Tons / 
Toneladas

Continuous / 
Continua

Raw material obtained by suppliers /  
Materia prima obtenida de proveedores

Tons  /  
Toneladas

Continuous / 
Continua

Market (Local, Agroindustries, 
Wholesalers, Retailers and Brokers) /  

Mercado (Local, Agroindustrias, 
Mayorista, Minoristas y Brokers)

1 = yes / si 
0 = no

Dichotomous / 
Dicotómica

Investments (irrigation, motorized 
equipment, packaging and  

concrete posts) /  
Inversiones (riego, equipos motorizados, 

empaque y postes de concreto)

1 = yes, it has / sí tiene 
0 = it doesn’t have / no tiene

Dichotomous / 
Dicotómica

una muestra de 29 empresas de tipo familiar producto-
ras y comercializadoras de chayote que reflejaran la di-
versidad empresarial de los productores de Chayote.

Los datos fueron recolectados mediante entrevistas 
a profundidad y encuestas semiestructuradas durante 
los meses de junio a agosto del 2023. Las entrevistas a 
profundidad comprendían preguntas relacionadas con 
la trayectoria de las empresas, especificando fechas y 
acciones relevantes en que se realizaron. La encuesta 
semiestructurada estuvo integrada por 50 preguntas de 
tipo abiertas y cerradas. Se utilizaron variables de edad, 
escolaridad, experiencia, tipo de familia, tamaño, siste-
mas de producción y comercialización para describir las 
características de los dueños y su unidad de produc-
ción. Se obtuvieron estadísticos descriptivos como, mí-
nimo, máximo, media, desviación estándar y coeficiente 
de variación. Cualitativamente se describen los canales 
de comercialización comunes de la zona y la exigencia 
de cada uno de ellos.

Por otro lado, utilizando las variables de desempe-
ño, descritas en el Cuadro 1, se realizó un análisis clús-
ter jerárquico usando el método de Ward y la medida 
de disimilitud usando la distancia euclidiana al cua-
drado (Aguilar-Gallegos et al., 2015). Después de ob-
tener el dendrograma se realizó un corte longitudinal 
con tres grupos, por ser el agrupamiento que mejor 
reflejó la realidad observada en campo.



Revista de Geografía Agrícola núm. 75  /  6

Herrera-Ubaldo et al.

typology used by Islas-Moreno et al. (2021), who study 
continuers, returnees, and newcomers. Analysis of vari-
ance and mean comparison tests were performed us-
ing Scheffé’s test with a 5 % significance level.

With this information, the basic business mod-
el associated with each group of companies was de-
scribed, which, according to the business model 
canvas proposed by Osterwalder & Pigneur (2011), in-
cludes key partnerships, key resources and activities, 
value proposition, customer relationships, marketing 
channels, and market segments.

Results and Discussion

Types of chayote companies
In the region, there are many ways to produce and 
market chayote; however, based on the performance 
variables of the companies, they can be grouped into 
three categories (Figure 2).

Based on the companies’ objectives and each 
group’s basic business model (BM), the three identi-
fied groups were designated as traditional, produc-
tive, and exporter.

The exporting BM group includes the companies 
with the highest sales (Table 2). These companies 
have developed new markets in Mexico and abroad 
and invested in packaging, commercial logistics, and 
collection networks. Regarding the supply of raw ma-
terials (RM), the exporting group receives almost 50 % 
from other producers, and the remainder comes from 
its own production on an average area of ​​36.8 ha.

In the productive BM,
In the productive BM, companies have lower sales 

than in the previous sectors, and producers have pri-
oritized investments to improve productivity and re-
duce climate risks in the field (irrigation and shade 
netting), resulting in the highest yields. It is worth 
mentioning that these companies seek long-term re-
lationships with companies in the export sector to 
mitigate commercial risk, focusing their efforts on in-
creasing productivity and reducing unit production 
costs, as Flores-Carvajal (2021) notes. In the produc-
tive sector, external raw material sourcing represents 
only 23 %, a percentage commonly used to fulfill or-
ders for their clients. The average farm size for this 
group is 11.56 ha.

Se realizó una descripción de cada grupo, formado 
según las variables sociodemográficas, de desempeño y 
una descripción de los tipos de empresas familiares em-
prendedoras agropecuarias según la tipología usada por 
Islas-Moreno et al. (2021), quienes estudian a las empre-
sas continuantes, retornantes y entrantes. Se realizaron 
análisis de varianza y pruebas de comparación de me-
dias con la prueba de Scheffé con 5 % de significancia.

Con esta información se describió el modelo de 
negocio básico asociado a cada grupo de empresas; 
que según el lienzo del modelo de negocio propuesto 
por Osterwalder & Pigneur (2011), incluye asociacio-
nes clave, recursos y actividades claves, propuesta de 
valor, relaciones con clientes, canales de comercializa-
ción y segmentos del mercado. 

Resultados y Discusión

Tipología de las empresas chayoteras
En la región existen muchas formas de producir y co-
mercializar el chayote, sin embargo, considerando el 
comportamiento de las variables de desempeño de 
las empresas, éstas se agrupan en tres tipos (Figura 2).

Con base en los objetivos de las empresas y al mo-
delo de negocio (MN) básico de cada grupo, los tres 
grupos identificados se denominaron como tradicio-
nal, productivo y exportador.

El MN exportador, incluye a las empresas con ma-
yores ventas (Cuadro 2), estas empresas han desarro-
llado nuevos mercados en México y el extranjero e in-
vertido en empaques, logística comercial y redes de 
acopio. En relación con la proveeduría de la materia 
prima (MP), el grupo exportador recibe casi el 50 % de 
otros productores y el resto viene de su autoproduc-
ción en una superficie promedio de 36.8 ha. 

En el MN productivo, las empresas tienen menores 
ventas que los anteriores y los productores han pri-
vilegiado inversiones para mejorar la productividad 
y reducir riesgos climáticos en campo (riego y malla 
sombra) por lo que presentan los mayores rendimien-
tos. Cabe mencionar, que estas empresas buscan re-
laciones a largo plazo con empresas del MN exporta-
dor para tener menor riesgo comercial, focalizan sus 
esfuerzos en incrementar su productividad y reducir 
sus costos unitarios de producción, como lo mencio-
na Flores Carvajal (2021). En el MN productivo, la pro-
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Table 2. Performance variables of business models.

Cuadro 2. Variables de desempeño de los modelos de negocio.

Variable Business Model / Modelo de Negocio

Exporter  / Exportador
(n=9)

Productive / Productivo 
(n=12)

Traditional / Tradicional
(n=8)

Sales (annual tons) / 
Ventas (t anuales)

4 438.53±2 293.4ª 1 264.91±1 214.7b 102.4±77.4b

RM suppliers (t) /  2 190.9±2 615.9ª 288.68±650.2b 0±0b

Own RM (t) / 
MP propia (t)

2 247.7±1 157.6ª 976.23±1 094.9b 102.4±77.4b

Yield (t·ha-1) /  
Rendimiento (t·ha-1)

66.7±11.7b 89.38±16.6a 41.9±19.3c

The values in the table represent the mean ± standard deviation.abc Different letters indicate differences based on Scheffé test P ≤ 0.05. N=29

Los valores del cuadro representan la media ± desviación estándar.abc diferentes literales indican diferencias con base en la prueba de Sche-
ffé P ≤ 0.05. N=29

Source: Authors’ self-made with field-collected data 2023. 

 Fuente: Elaboración propia con datos obtenidos en campo 2023.

Traditional / Tradicional
n = 8

Productive / Productivo
n = 12

Exporter / Exportador
n = 9

Figure 2. Hierarchical cluster analysis.

Figura 2. Análisis clúster jerárquico.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de campo 2023.

Source: Author’s self-made with field-collected data 2023.
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Finally, the traditional BM group of micro-grow-
ers has barely changed its production and marketing 
system, maintaining the lowest yields in the field and 
small sales. Although it is the largest group of compa-
nies, its market share has been decreasing due to the 
greater development of the other two micro-growers. 
These companies only market what they produce, on 
average, areas of 2.23 hectares, with the lowest yields 
in the sector. They sell to local or regional wholesalers, 
in bulk, without any certification.

The three BMs are linked through the market, 
where exporter business models act as driving forc-
es (Figure 3). These companies rely on a large number 
of small producers as suppliers, ensuring their fruit 
requirements, without direct investment in primary 
production. This reduces climate risks, labor require-
ments, and investment in agricultural land rental. 
They can then focus their resources on fruit process-
ing, packaging, logistics, and marketing; essential ac-
tivities for serving more dynamic and profitable, yet 
more demanding, markets such as export markets or 

veeduría externa de materia prima representa solo 
un 23 %, porcentaje que es comúnmente utilizado al 
momento de completar los pedidos para sus clientes. 
La superficie promedio que tiene este grupo es de 
11.56 ha.

Finalmente, el MN del grupo tradicional prácti-
camente no ha cambiado su sistema de producción 
y comercialización, manteniendo los menores rendi-
mientos en campo y ventas pequeñas; si bien es el 
grupo de empresas más numeroso, su participación 
ha venido decreciendo por el mayor desarrollo de 
los otros dos MN. Sus empresas únicamente comer-
cializan lo que producen, en superficies promedio de 
2.23  ha, con el menor rendimiento del sector. Estas 
empresas comercializan con mayoristas locales o re-
gionales, a granel, sin ninguna certificación.

Los tres MN están vinculados a través del mercado, 
donde las empresas del modelo de negocio exporta-
dor fungen como tractoras (Figura 3). Estas empre-
sas cuentan con un gran número de pequeños pro-
ductores como proveedores, los que aseguran sus 

Figure 3. Flow of raw materials and finished products in the BM.

 Figura 3. Flujo de materia prima y producto terminado en los MN

Fuente: Elaboración propia con datos obtenidos de campo 2023

Source: Authors’ self-made with field-collected data 2023.

Export BM / 
MN Exportador

Productive BM / 
MN Productivo

UPP

Traditional BM / 
MN Tradicional

Primary channel / 
Canal primario

Primary channel / 
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Retailers / 
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Mercado local

National 
wholesalers / 
Mayoristas 
nacionales
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supermarket chains (Ghezzi et al., 2022). This does not 
mean that the export model neglects supply chains, 
but rather that it delegates a portion of this respon-
sibility through the selection and training of suppli-
ers whom it occasionally supports with advance pay-
ments against the harvest. In fact, companies with 
productive BM are suppliers to companies with ex-
port BM, meeting their volume and quality require-
ments for most of the year, although they also occa-
sionally supply regional wholesalers, generally with 
lower quality products.

Meanwhile, the traditional BM serves the lo-
cal market and handles some shipments for 
the productive BM. Thus, a “coopetition”1 arises 

 between the business models, which means that co-
operation and competition occur simultaneously (Gó-

1 Coopetition is a business strategy that combines cooperation 
and competition between companies in the same sector, allowing 
them to collaborate in specific areas to obtain mutual benefits 
while still competing in the market (Nalebuff, BJ, & Brandenbur-
ger, AM, 1997).

Figure 4. Types of entrepreneurial family businesses by business model.

Figura 4. Tipos de empresas familiares emprendedoras por modelo de negocio.

Source: Authors’ self-made with field collected data 2023.

Fuente: Elaboración propia con datos obtenidos en campo 2023.

requerimientos de fruta, sin invertir directamente en 
la producción primaria. Con lo que reducen los ries-
gos climáticos, los requerimientos laborales y la in-
versión en renta de tierras agrícolas. Para orientar sus 
recursos al procesamiento, empaque, logística y co-
mercialización de la fruta; actividades esenciales para 
atender mercados más dinámicos y rentables, pero 
más exigentes como el de exportación o de las cade-
nas  de supermercados (Ghezzi et al., 2022). Esto no 
significa que el modelo exportador descuide la pro-
veeduría, sino que delega una parte de ella mediante 
la selección y capacitación de proveedores a los que 
eventualmente apoya con anticipos a cuenta de co-
secha. De hecho, las empresas con MN productivo 
son proveedores de las empresas con MN exporta-
dor atendiendo sus requerimientos de volumen y ca-
lidad durante la mayor parte del año, aunque también 
atienden eventualmente mayoristas regionales gene-
ralmente con calidades inferiores. 

Por su parte el MN tradicional atiende al mer-
cado local, y completa algunas cargas para el MN 

Continuers / Continuante Returnees / Retornante Newcomers / Entrante

Business model / Modelo de negocio

Exporter / Exportador Intermediate / Intermedio Traditional / Tradicional
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mez-Díaz et al., 2019), strengthening the activity and 
meeting consumer demand.

 All of the companies studied are family businesses 
(Figure 4). However, each business model has specific 
family characteristics. For example, the traditional BM is 
mostly made up of families of the continuing type, who 
are characterized by having participated in all the stag-
es through which the company has developed over the 
years. These companies are committed to preserving 
the heritage and family values passed down to them, 
which makes them more risk-averse and often reluc-
tant to embrace change (Dobryagina, 2019). 

Continuing families are also present in the other 
two BMs, but to a lesser extent. The majority of these 
are returning families who have grown up working 
and participating in the family business; then they 
leave to pursue higher education or work in other or-
ganizations, only to later get back to the activity they 
left behind in the business. They typically combine 
the experience gained during their time away from 
the business with inherited assets to grow the busi-
ness (Bruce, 2019).

They also have access to local networks made 
up of neighbors and family members (Klocker et al., 
2018). Returning families play a more prominent role 
in the export BM sector, where their experience and 
training from outside the region allow them to iden-
tify and capitalize on opportunities for the develop-
ment of their businesses, particularly in the techno-
logical and commercial sectors (Muller, 2014).

In the productive BM there was the presence of an 
incoming type family, which has skills, attitudes and 
business networks, but without prior experience in 
the sector, who saw agriculture as a new opportunity 
(Lobley, 2010).

There are no significant differences between the 
business models in terms of the producers’ age and 
experience (Table 3). The variable that distinguish-
es them is educational level, as producers in the pro-
ductive and export BM generally have more years of 
schooling in fields related to management and agron-
omy. In the export BM, some even hold postgraduate 
degrees, which translates into greater commercial in-
novations to access more profitable, but highly de-
manding marketing channels. This aligns with sever-
al studies showing that when producers know what 

productivo. Así, se presenta una “coopetencia”1 
 entre los modelos de negocio, esto significa la gene-
ración de la cooperación y a la vez la competencia en-
tre ellas (Gómez-Díaz et al., 2019) fortaleciendo la acti-
vidad y atendiendo la demanda de los consumidores.

La totalidad de empresas estudiadas son empresas 
familiares (Figura 4). No obstante, cada modelo de ne-
gocio cuenta con características familiares específicas. 
Por ejemplo, el MN tradicional está formado mayorita-
riamente por familias de tipo continuante, que se carac-
terizan por haber sido partícipes de todas las etapas por 
las que se ha desarrollado la empresa a lo largo de los 
años. Estas empresas se preocupan por conservar un 
patrimonio y el estilo familiar que les fue heredado, por 
lo que presentan mayor aversión al riesgo y suelen ser 
reticentes al cambio (Dobryagina, 2019).

Las familias de tipo continuante también están 
presentes en los otros dos MN, pero en una propor-
ción menor. Las mayoritarias en ellos son las familias 
retornantes que han crecido, trabajando y participan-
do en el negocio familiar; luego lo abandonan para 
cursar estudios superiores o trabajar en otras organi-
zaciones, para luego retomar la actividad que dejaron 
en el negocio. Suelen realizar una combinación entre 
la experiencia adquirida durante su estadía alejados 
de la actividad y los activos heredados para hacer cre-
cer el negocio (Bruce, 2019). 

También cuentan con el acceso a redes locales in-
tegradas por vecinos y familiares (Klocker et al., 2018). 
Las familias retornantes tienen mayor protagonismo 
en el MN exportador donde con su experiencia y for-
mación extra regional detectan y aprovechan áreas 
de oportunidad para el desarrollo de sus empresas en 
particular en los ámbitos tecnológicos y comerciales 
(Miller, 2014). 

En el MN productivo se tuvo la presencia de una 
familia del tipo entrante, que cuenta con habilidades, 
actitudes y redes empresariales, pero sin experiencia 
previa en el sector, que vio a la agricultura como una 
nueva oportunidad (Lobley, 2010).

Los modelos de negocio no presentan diferencias 

1 La coopetencia es una estrategia empresarial que combina la 
cooperación y la competencia entre empresas del mismo sector, 
permitiéndoles colaborar en áreas específicas para obtener bene-
ficios mutuos sin dejar de competir en el mercado (Nalebuff, B. J., 
& Brandenburger, A. M., 1997).
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to do and how to apply their knowledge, experience, 
and skills, it facilitates the adoption of technology and 
improvements in crop management (Nagles G., 2007; 
Mariano et al., 2012).

Business models and their prospects
Each of the three types of companies identified corre-
sponds to a clearly distinct BM. Below is an overview 
of their characteristics, based on the established busi-
ness model by Osterwalder & Pigneur (2011), to iden-
tify the perspectives of each.

Traditional business model
Key partners for this type of business are agrochem-
ical sellers, because when farmers face a problem in 
their orchards, they go to agrochemical stores to ask 
what kind of product might help. They often describe 
the plant’s symptoms to the salesperson, who then 
determines whether it is a disease, a pest, or a nutrient 
deficiency and makes a recommendation. Sometimes 
they also contact other growers to ask for advice.

Their production and marketing system is based 
on practices they have used since the beginning of 
their operations, with few changes, given that they 
serve a relatively undemanding market. Furthermore, 
they take some of the seeds they use for replanting 
from their own garden and purchase the rest from 
other producers with high yields. They typically cul-
tivate during the rainy season, from June to Septem-
ber (Cedar Lake Venture Inc., 2023), although during 
droughts they may irrigate with tap water using hos-
es or buckets, as their planting areas are small. Small-
scale planting is associated with rented land or lim-

significativas en la edad y experiencia de los producto-
res (Cuadro 3). La variable que los distingue es la de es-
colaridad ya que los productores del MN productivo y 
exportador presentan más años de escolaridad general-
mente en áreas relacionadas con la administración y la 
agronomía. Incluso en el MN exportador algunos cuen-
tan con estudios de posgrado, lo que se refleja en ma-
yores innovaciones comerciales para acceder a canales 
de comercialización más rentables, pero con altas exi-
gencias. Esto coincide con diversos estudios que de-
muestran que cuando se sabe qué hacer y cómo usar 
los conocimientos, experiencias y aptitudes, se facilita la 
adopción de tecnología y mejoras en el manejo del cul-
tivo (Nagles G., 2007; Mariano et al., 2012). 

Los modelos de negocio y sus perspectivas
Cada uno de los tres tipos de empresas identificados 
corresponden a un MN claramente diferenciado. A 
continuación, se hace una revisión de las caracterís-
ticas de los mismos, considerando el “lienzo” del mo-
delo de negocio establecido por Osterwalder & Pig-
neur (2011), para identificar las perspectivas de cada 
uno de ellos. 

Modelo de negocio tradicional
Las asociaciones clave para este tipo de negocios son 
los vendedores de agroquímicos, pues cuando se les 
presenta algún problema de manejo en sus huertas, 
se dirigen a las tiendas de agroquímicos a preguntar 
qué tipo de producto podría ayudarles. Es común que 
le digan al vendedor los síntomas de la planta; ellos 
catalogan si es enfermedad, plaga o desnutrición y 
les realizan la recomendación. En ocasiones también 

Table 3. Owner’s profile by BM.

Cuadro 3. Perfil de dueños por MN.

Variable Group of companies / Grupo de empresas

Exporter  / Exportador Productive / Productivo Traditional / Tradicional

Age (years) / Edad (años) 39±8ª 42±11a 43±11a

Schooling (years) / 
Escolaridad (años)

15.1±3.5a 11.3±4.9ab 7.3±4.1b

Experience (years) / 
Experiencia (años)

19.6±12.1a 21.6±9.4a 25.4±13.4a

The values in the table represent the mean ± standard deviation. abc Different letters indicate differences on the Scheffé test P ≤ 0.05. N=29  

Los valores del cuadro representan la media ± desviación estándar. abc diferentes literales indican diferencias con base en la prueba de Scheffé P ≤  0.05. N=29

Source: Authors’ self-made with field-collected data 2023.

Fuente: Elaboración propia con datos obtenidos en campo 2023.
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ited availability of their own land. The producers are 
interested in self-employment and therefore do not 
hire external laborers.

The key resources that allow businesses to gener-
ate and offer a value proposition (Osterwalder & Pig-
neur, 2011) are family labor, as sons, daughters, and 
wives collaborate in all activities to generate profits 
that are used for the family’s needs, clearly without any 
distinction in salaries for those involved. Other physi-
cal resources include the raised platform, the pickup 
truck, harvesting materials, and the rustic space for 
packing the product. The activity is financed at the 
beginning of the cycle with family resources and later 
with sales revenue. This type of business model lacks 
financial control and a budget to help them plan their 
activities throughout the year

This BM simply meets the minimum quality stan-
dards demanded by the local market. They are price 
takers and do not aim for a differentiated price since 
they do not offer a similarly outstanding quality. Cus-
tomer relationships only occur at the point of sale, in 
the local market.

Businesses operating under this model are expect-
ed to continue without growth and development, as 
they do not focus on optimizing resources for effi-
cient production, rarely invest, and view the activity 
as a supplementary source of income. Producers in 
this sector generally consider chayote production an 
additional activity to meet family needs, as they often 
also work as day laborers or in other related jobs. Con-
necting with other business models to learn and im-
plement improved practices could increase their yield 
and quality, allowing them to access new markets. 
However, this would require overcoming the chal-
lenge of accessing financing.

Productive business model
This business model is mainly family-oriented, as par-
ents and siblings play a crucial role in finding solutions 
to everyday problems. It’s important to consider that 
larger companies can support more family members. 
Agrochemical sellers are valuable sources of knowl-
edge; however, some companies exhibit greater pro-
fessionalization in their production processes and 
generate data on crop performance, enabling them 
to make efficient technical decisions.

The key activities primarily involve the use of their 

contactan a otros productores para solicitar algunas 
recomendaciones.

Su sistema de producción y comercialización se 
basa en prácticas que han hecho desde los inicios de 
la actividad con pocos cambios, dado que atienden a 
un mercado poco exigente. Por otro lado, cierta parte 
de la semilla que utilizan para la renovación de la plan-
tación, la toman de su huerta y el resto la compran a 
otros productores que presentan altos rendimientos. 
Usualmente producen de temporal, que corresponde 
a los meses que van de junio a septiembre (Cedar Lake 
Venture Inc., 2023), aunque en época de sequía pue-
den regar con agua de la red doméstica con ayuda de 
mangueras o cubetas, ya que cuentan con superficies 
de siembra pequeñas. Las siembras pequeñas se aso-
cian a terrenos rentados o a poca disponibilidad de 
tierra propia. A los productores les interesa autoem-
plearse, por lo que no contratan jornaleros externos.

Los recursos clave que permiten que las empresas 
generen y ofrezcan una propuesta de valor (Osterwal-
der & Pigneur, 2011) son la mano de obra familiar, pues 
los hijos, hijas y esposas colaboran en todas las activi-
dades para generar ganancias que se destinan a las ne-
cesidades de la familia, claramente sin distinguir suel-
dos para los involucrados. Otros recursos de tipo físico 
son el tapanco, la camioneta, los materiales de cosecha 
y el espacio rústico para empacar el producto. La acti-
vidad se financia al inicio del ciclo con recursos de la fa-
milia y posteriormente con los ingresos por ventas que 
realizan. Este tipo de modelo de negocio carece de un 
control financiero y de un presupuesto que les ayude a 
planear sus actividades durante todo el año. 

Este MN se limita a cumplir con los estándares de 
calidad mínimos que pide el mercado local. Son toma-
dores de precios y no aspiran a un precio diferenciado 
puesto que no ofertan una calidad similar sobresalien-
te. La relación con clientes solo ocurre al momento de 
la venta del producto, en el mercado local.

Se espera que las empresas de este modelo con-
tinúen sin un crecimiento y desarrollo de su negocio, 
puesto que no se enfocan en optimizar sus recursos 
para tener una producción eficiente, no suelen reali-
zar inversiones y tienen la actividad como una fuen-
te de ingresos complementarios. Los productores de 
este MN generalmente consideran a la producción de 
chayote como una actividad adicional para cubrir las 
necesidades familiares, ya que suelen trabajar ade-
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own seed; that is, selected chayotes from vigorous, 
early-maturing, and healthy plants are used as seed 
for the next cycle. This allows them to improve the ge-
netics, as Cadena-Iñiguez et al. (2010) mention in the 
development of a participatory genetic improvement 
plan. This ensures they maintain the quality attributes 
of the chayote, such as shape, size, and color, which 
are essential for their customers.

Key resources include the modernization of their 
orchards, such as the implementation of irrigation 
systems, motorized sprinklers, and the emerging use 
of concrete supports for the raised platform. This has 
allowed them to specialize in the production phase, 
achieving high yields. Another resource is the hired 
workforce, as they require a larger number of people 
than the traditional business model due to the size 
and volume of their production. Women predomi-
nate in packing, as well as in other seasonal tasks like 
leaf removal and weeding, although men are also em-
ployed in these activities. They are primarily hired 
for applying pesticides or fertilizers, maintaining the 
raised platforms, harvesting the chayote and shipping 
the finished product.

The value proposition of this BM is to offer a con-
sistent supply of raw materials in both quantity and 
quality, ensuring its clients have access to the nec-
essary materials. The companies focus on delivering 
regular volumes and maintain strict control over their 
processes, guaranteeing the traceability required by 
exporting agribusinesses, their key clients. The most 
important value these companies offer is trust, as they 
commonly obtain inputs and financial resources from 
their clients to ensure the supply of raw materials as 
required.

Their relationships with clients are direct and on-
going. These relationships are based on trust, as they 
go through several production cycles supplying raw 
materials to the same export agribusiness. These 
companies typically receive advance payments from 
regular clients to establish the crop and invest in the 
orchards. With their other clients (wholesalers), pay-
ment is made days after delivery. These sales are infor-
mal, which sometimes leads to incomplete payments, 
price changes, and even, with very low prices, the sell-
er not receiving any payment for the product already 
delivered.

In the long term, companies with this BM are ex-

más como jornaleros o en otra actividad relaciona-
da. El vincularse con otros modelos de negocio para 
aprender y aplicar prácticas mejoradas podría incre-
mentar su rendimiento y su calidad, para acceder a 
otros mercados. Aunque habría que superar el acceso 
al financiamiento. 
Modelo de negocio productivo
Este modelo de negocio se relaciona principalmente 
con la familia, pues los padres y hermanos son funda-
mentales en la búsqueda de alternativas para enfren-
tar problemas que se presentan diariamente. Hay que 
considerar que las empresas son de mayor tamaño y 
puede dar cabida a más miembros de la familia. Los 
vendedores de agroquímicos son fuentes relevantes 
de conocimiento; aunque algunas empresas presen-
tan mayor profesionalización productiva, así como la 
generación de datos del comportamiento de su culti-
vo, que les ha permitido la toma de decisiones técni-
cas eficientes.

Las actividades clave son principalmente el uso de 
semilla propia, es decir, los chayotes seleccionados de 
matas vigorosas, precoces y sanas se usan como semi-
llas para el siguiente ciclo. De esta forma van mejoran-
do la genética tal como menciona Cadena-Iñiguez et 
al. (2010) en el desarrollo de un plan de mejoramien-
to genético participativo. Esto hace que logren cuidar 
los atributos de calidad del chayote como lo son, for-
ma, tamaño y color, que representan una exigencia de 
sus clientes.

Los recursos clave son la tecnificación de sus huer-
tas, como la implementación de sistemas de riego, 
equipos de aspersión motorizados y el incipiente uso 
de soportes de concreto para el tapanco. Esto les ha 
permitido especializarse en la fase productiva, obte-
niendo altos rendimientos. Otro recurso es la mano 
de obra contratada, al necesitar un número mayor de 
personas que el modelo de negocio tradicional, de-
bido a la superficie y volumen de su producción. En 
el empacado es predominante el personal femeni-
no, así como en otras actividades temporales como 
el deshoje y el deshije, aunque esto no excluye que 
también se empleen hombres para estas actividades. 
Ellos se emplean más en las actividades de aplicación 
de plaguicidas o fertilizantes, mantenimiento del ta-
panco, cosecha del chayote y embarque del produc-
to terminado. 

La propuesta de valor de este MN es ofrecer un 
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pected to grow in scale and number, given the low 
barriers to market entry. The strong relationship with 
the exporting BM incentivizes investment and tech-
nological advancements in the orchards, allowing for 
increased production efficiency. Indirect access to the 
international market ensures their competitiveness 
and fosters links between companies with the same 
BM, promoting new learning and professionalization 
of their processes to ensure the business’s continuity. 
Their productive specialization leads to increased in-
ternational sales and allows the exporting BM to fur-
ther specialize in the commercial phase, seeking to 
open new markets. This is the case with agreements 
with intermediaries in states like Jalisco, who pur-
chase products in Veracruz, re-sort, repackage, and 
export them under their own logo and packaging.

Export business model
Key partners are parents or the previous genera-
tion who advise and guide the owners when difficul-
ties arise; however, these companies seek to provide 
their employees with the necessary skills and abilities 
by hiring qualified labor. Another key partner for this 
business model is GISeM2 integrated by researchers 
from different institutions, including: the Colegio de 
Postgraduados, the Universidad Autónoma Chapingo, 
the Instituto Nacional de Investigaciones Forestales, 
Agrícolas y Pecuarias, the Facultad de Estudios Superi-
ores Zaragoza of the Universidad Nacional Autónoma 
de México and the Universidad Autónoma de Chiapas.
Committed to the comprehensive use of Mesoameri-
can genetic resources, including their recovery, con-
servation, research, and technology transfer (Aréva-
lo-Galarza et al., 2011). Companies first made contact 
with the group when cultivation of the crop was be-
ginning to intensify in the region, aiming to standard-
ize the export variety, as mentioned by Cadena-Íñi-
guez et al. (2010), among support measures. They also 
maintain key partnerships with customers and, above 
all, with raw material suppliers, as more than 50% of 
their raw materials come from these ones. The hired 
technical advisor plays a crucial role in these business 
models, as they are a key player in controlling the use 
of approved agrochemicals applied in the US market. 
They also ensure product quality by preventing dam-

2 Interdisciplinary Research Group on Sechium edule in Mexico.

abasto regular en cantidad y calidad para que sus 
clientes cuenten con la materia prima necesaria. Las 
empresas se concentran en entregar volúmenes de 
manera regular y cuentan con un control en sus pro-
cesos, lo que les garantiza la trazabilidad que necesi-
tan las agroindustrias exportadoras, que son sus prin-
cipales clientes. El valor más importante que ofrecen 
estas empresas es la confianza, puesto que es común 
obtener insumos y recursos financieros de sus clien-
tes, con la finalidad de garantizar la proveeduría de su 
materia prima tal como la exigen. 

Las relaciones con sus clientes son directas y cons-
tantes. Dichas relaciones se basan en la confianza, 
puesto que pasan varios ciclos productivos proveyen-
do de materia prima a una misma agroindustria ex-
portadora. Estas empresas suelen recibir pagos ade-
lantados por los clientes regulares, para establecer el 
cultivo e invertir en las huertas. Con sus otros clientes 
(mayoristas) el pago se realiza días después de la en-
trega. Estas ventas se realizan sin formalidad, lo que 
incentiva que en ocasiones los pagos no sean com-
pletados, que se cambie el precio, e incluso con pre-
cios muy bajos el vendedor no llegue a recibir ningún 
pago por su producto ya entregado. 

En el largo plazo se espera que las empresas con 
este MN crezcan en escala y en número, dadas las ba-
jas barreras de entrada al mercado. La fuerte relación 
con el MN exportador incentiva las inversiones y tec-
nificación en las huertas, lo que permite aumentar su 
eficiencia productiva. El acceso al mercado interna-
cional de forma indirecta asegura su competitividad y 
genera vinculación entre empresas con el mismo MN, 
lo que favorece al nuevo aprendizaje y la profesiona-
lización en sus procesos para continuar con el nego-
cio. Su especialización productiva conduce a que las 
ventas internacionales aumenten y permite que el MN 
exportador continúe su especialización en la fase co-
mercial, buscando abrir nuevos mercados. Es el caso 
de acuerdos con intermediarios de estados, como Ja-
lisco, que compran producto en Veracruz, reseleccio-
nan, reempacan y exportan con su logo y caja.

Modelo de negocio exportador
Las asociaciones clave son los padres de familia o la ge-
neración antecesora que recomiendan y guían a los 
dueños cuando se presenta alguna dificultad, no obs-
tante, estas empresas buscan abastecer las capacida-
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age from pests and diseases and providing adequate 
plant nutrition. Companies also use this advisor to 
train their suppliers and guarantee the traceability of 
the raw materials they obtain.

Key activities in companies belonging to this busi-
ness model focus on certifications that ensure prod-
uct safety and compliance with permissible limits for 
physical, chemical, and microbiological contaminants. 
Certification compliance is verified through audits 
conducted by private certification bodies. There are 
national certifications, such as the Contamination Risk 
Reduction Systems, which entails a series of measures 
and procedures to reduce contamination hazards and 
guarantee optimal production and processing condi-
tions (Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y Cali-
dad Alimentaria [National Service for Agrifood Health, 
Safety and Quality, SENASICA], 2023), and other inter-
national certifications, such as Primus GFS certifica-
tion program, which covers the entire supply chain 
from primary production and provides an integrated 
supply chain approach (Primus Auditing Ops., 2021). 
Furthermore, quality classification is essential for ac-
cessing export and self-service markets.

The key resources for this business model are pri-
marily specialized packaging, as it features strategic 
areas that facilitate product traceability, safety, and 
quality, according to certification specifications. In 
other cases, the packaging is designed to facilitate 
both the unloading of raw materials and the loading 
of finished products, using ramps and slopes that sup-
port the use of equipment such as forklifts. Further-
more, this model leverages business and professional 
resources that allow for specialization in certain activi-
ties, particularly in the commercial phase, such as lo-
gistics, administration, and sales control, specifically 
for exports.

The value proposition is based on reliable deliv-
eries, as they typically have one or two international 
clients with whom they have maintained a business 
relationship for over four years, serving them with 
commitment and professionalism, which has allowed 
them to build strong relationships. Furthermore, they 
are known for meeting quality standards, sending cha-
yotes with the best color, size, shape, and food safety. 
They also distinguish themselves by offering a prod-
uct differentiated by its packaging, using cardboard 
boxes with the company’s branding and design. Their 

des y habilidades necesarias por sus empleados me-
diante la contratación de mano de obra calificada. Otra 
asociación clave para este modelo de negocio es el GI-
SeM2 integrado por investigadores de diferentes ins-
tituciones como: el Colegio de Postgraduados, la Uni-
versidad Autónoma Chapingo, el Instituto Nacional de 
Investigaciones Forestales, Agrícolas y Pecuarias, la Fa-
cultad de Estudios Superiores Zaragoza de la Univer-
sidad Nacional Autónoma de México y la Universidad 
Autónoma de Chiapas. Comprometidos con el aprove-
chamiento integral de los recursos filogenéticos meso-
americanos que incluyen el rescate, conservación, in-
vestigación y transferencia tecnológica de los mismos 
(Arévalo Galarza et al., 2011). Las empresas tuvieron 
contacto con el grupo cuando se empezaba a intensi-
ficar la siembra del cultivo en la región, para estandari-
zar la variedad de exportación como menciona Cade-
na-Íñiguez et al. (2010), entre otros apoyos. También se 
asocian de forma clave con los clientes y, sobre todo, 
con los proveedores de materia prima, pues más del 
50 % de la materia prima la obtienen de ellos. El ase-
sor técnico contratado juega un papel importante en 
estos modelos de negocio, pues un actor clave para te-
ner el control en los agroquímicos aprobados aplicados 
por el mercado estadounidense, también asegura la ca-
lidad del producto evitando daños por plagas y enfer-
medades, ofreciendo una adecuada nutrición a la plan-
ta. Las empresas también se ayudan de este actor para 
ofrecer capacitar a sus proveedores y asegurar la traza-
bilidad de la materia prima obtenida de ellos.

Las actividades clave en las empresas pertenecien-
tes a este modelo de negocio, se centran en las cer-
tificaciones que aseguran la inocuidad del producto 
y estar dentro de los límites permisibles de conta-
minantes de tipo físico, químico y microbiológico. El 
cumplimiento de las certificaciones se verifica me-
diante auditorías realizadas por organismos de certifi-
cación privados. Existen certificaciones de tipo nacio-
nal como la de Sistemas de Reducción de Riesgos de 
Contaminación que conlleva una serie de medidas y 
procedimientos para reducir los peligros de contami-
nación y garantizar las condiciones óptimas de pro-
ducción y procesamiento Servicio Nacional de Sa-
nidad Inocuidad y Calidad Alimentaria [SENASICA, 

2Grupo Interdisciplinario de Investigación en Sechium edule en 
México.
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relationship with clients is direct and consistent, with 
a commitment to fulfilling orders year-round. This re-
lationship is characterized by its formality and loyalty, 
ensuring long-term benefits for both parties.

Nevertheless, distribution channels involve de-
layed payments, as proceeds from sales typically 
aren’t received until 45 days later for export custom-
ers and national retailers such as supermarkets. This 
requires either sufficient liquidity or access to working 
capital financing.

These companies are drivers of local production. 
They are expected to grow in size, though not neces-
sarily in number, due to financing requirements and 
the necessary steps to access the international mar-
ket. However, those companies that are formally es-
tablished and have guaranteed clients are working 
to find new sales channels. Strengthening ties with 
their suppliers (companies with productive capital) 
through a supply strategy will allow these companies 
to continue focusing their efforts on the commercial-
ization phase of their products.

Conclusions
The chayote value chain has become considerably 
more dynamic since entering the United States mar-
ket. This has led to a series of changes in production 
and marketing, resulting in a differentiation of compa-
nies based on their technical and market innovations.

The owners of the companies studied are relative-
ly young. Those with more years of schooling are as-
sociated with greater production and commercial in-
novations, resulting in better economic outcomes. 
Furthermore, the fact that the owners are generally 
second-generation family business owners, and that 
they have leveraged their network outside of agricul-
ture and acquired business skills is reflected in strate-
gies that have enabled their growth.

Companies with export BM act as driving forces, 
capable of incentivizing production by companies 
with productive BM. This relationship has influenced 
the competitiveness of both, working under a system 
of cooperation and competition; on the one hand, 
the exporters focus on the commercial phase, serv-
ing demanding, complex, and costly markets, and on 
the other hand, the productive companies modernize 
their orchards to achieve higher yields and meet the 
quality and demand required by the markets.

2023], y otras internacionales tales como el programa 
de certificación Primus GFS que cubre el alcance de 
la cadena de suministro desde la producción primaria 
y proporciona un enfoque integrado de la cadena de 
suministro (Primus Auditing Ops., 2021). Por otro lado, 
la clasificación por calidad es fundamental para acce-
der a los mercados de exportación y de autoservicios.

Los recursos clave para este modelo de negocio 
son principalmente, los empaques especializados, ya 
que cuentan con áreas estratégicas que facilitan la tra-
zabilidad, inocuidad y calidad del producto, según las 
especificaciones de las certificaciones. Otras veces los 
empaques están diseñados de una forma que facilita 
la descarga de la materia prima y la carga del produc-
to terminado, utilizando rampas y desniveles que fa-
vorecen el uso de equipos como el montacargas. Por 
otro lado, este modelo cuenta con recursos empresa-
riales y profesionales que les permite especializarse 
en ciertas actividades y principalmente en la fase co-
mercial, como en la logística, administración y control 
de las ventas específicamente de las exportaciones. 

La propuesta de valor se basa en seguridad de las 
entregas, pues suelen tener de uno a dos clientes ex-
tranjeros con quienes llevan una relación comercial 
de más de 4 años, atendiendo con compromiso y for-
malidad, lo que ha permitido construir relaciones sóli-
das. Por otro lado, se caracterizan por cumplir con los 
estándares de calidad enviando los chayotes de me-
jor color, tamaño y forma, e inocuidad. También se dis-
tinguen por ofrecer un producto diferenciado por el 
tipo de empaque, pues se usan cajas de cartón con 
la marca y diseño de la empresa. La relación con sus 
clientes es directa y constante con el compromiso de 
cumplir con los pedidos durante todo el año. Esta re-
lación se caracteriza por ser más formal y leal, que ga-
rantiza que ambas partes salgan beneficiadas por un 
largo tiempo. 

Ahora bien, los canales de comercialización esta-
blecen un pago tardío, ya que los pagos de las ventas 
realizadas suelen reflejarse hasta después de 45 días 
para los clientes de exportación y minoristas naciona-
les como las tiendas de autoservicio. Lo que exige li-
quidez propia o acceso al financiamiento para capital 
de trabajo.

Estas empresas son impulsoras de la producción 
local. Se espera que crezcan en tamaño, aunque no 
tanto en número debido a las exigencias de financia-
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The development of chayote production and mar-
keting in the Coscomatepec region requires coopeti-
tion among the three business models studied to ad-
dress the challenges presented by their environment, 
such as climate change, reflected in longer dry peri-
ods and severe hailstorms that affected production 
and disrupted the market in 2023 and 2024; the grow-
ing shortage of agricultural labor and insecurity. This 
collaboration is also essential to capitalize on oppor-
tunities to develop new markets or potential produc-
tion diversification options that may arise as a result of 
their technical and commercial innovation.

It is also advisable to study the territorial impact 
of these business models on the reconfiguration of 
soil use and the rural landscape of the Coscomate-
pec region and surroundings, especially because it is 
a geographical area characterized by its biodiversity 
and fragility (rugged terrain, thin soils and very rainy 
climate).

End of English version
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