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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion es un estudio a profundidad acerca de las limitantes de
la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan, México. Una de las actividades econdmicas fuente de ingresos para México.
En el caso de la produccién de jamaica del municipio de Aquila, se han generado ingresos
para la poblacién debido a que es un producto de origen orgéanico y se produce bajo
técnicas artesanales y tradiciones de produccion transmitidas de generacion en generacion,
aspectos ampliamente valorados principalmente por los mercados externos y con alto poder

adquisitivo preocupados por la salud y el medio ambiente.

En el desarrollo de la investigacion se analizan las principales causas que limitan la
comercializacién internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan, asi como la aceptacion internacional que este producto tiene. Los resultados
indican que dicha situacion y aceptacién han generado una demanda del producto que debe
satisfacerse. De tal manera, en base a la demanda de este producto en el exterior, se
encuentra en condiciones para generar una mayor comercializacion que beneficiard a los
productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan, al estado de Michoacan y a

México en general.

A partir de los resultados obtenidos en esta investigacion y las conclusiones a las que se
Ilega sobre el potencial del producto en el mercado exterior, se analizaran y discutiran los
factores necesarios para el disefio de una estrategia eficiente para la comercializacion

internacional de la produccién de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.

PALABRAS CLAVE

Estrategias, Competitividad, Marketing Internacional, Mercados, Distribucion y Precios.



ABSTRACT

The present investigation is a deep study on the limitations of international marketing of
jamaica flower production in the municipality of Aquila, Michoacan, Mexico. One of the
economic activities source of income for Mexico. In the case of jamaica production in the
municipality of Aquila, income has been generated for the population because it is a
product of organic origin and is produced under artisan techniques and traditions of
production transmitted from generation to generation, aspects widely valued mainly by

external markets and high purchasing power concerned about health and the environment.

In the development of the research the main causes that limit the international marketing of
the jamaica production of the municipality of Aquila, Michoacan, as well as the
international acceptance that this product has are analyzed. The results indicate that this
situation and acceptance have generated a demand for the product to be satisfied. Thus,
based on the demand for this product abroad. It is in a position to generate a greater
marketing that will benefit jamaica producers in the municipality of Aquila, Michoacéan, the

state of Michoacén and Mexico in general.

Based on the results obtained in this research and the conclusions reached on the potential
of the product in the foreign market, we will analyze and discuss the factors necessary for
the design of an efficient strategy for the international marketing of jamaica production of

the municipality of Aquila, Michoacan.



INTRODUCCION

La presente investigacion lleva por titulo “Estrategias de comercializacion internacional
para la produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan, México”,
investigacion que pretende disefiar la mejor estrategia de comercializacion internacional

para exportar la produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.

Esta investigacion tiene como objetivo principal determinar cuéles son las principales
variables que han limitado la comercializacion internacional de la produccion de jamaica
del municipio de Aquila, Michoacan. De tal forma que, a partir del analisis del
comportamiento de las variables producto, precio, plaza (distribucién), promocion y post-
venta se pueden encontrar los principales factores que estdn limitando esta

comercializacion internacional.

La investigacion esta estructurada en cinco capitulos basicamente, en el primer capitulo se
exponen los fundamentos de la investigacion en donde se rescata la problematica que da
origen a la presente investigacion, asi como también las preguntas, objetivos e hipotesis que

sustentan este trabajo.

En el segundo capitulo se describe la situacion del producto flor de jamaica en el contexto
internacional, aqui se recaba informacion sobre la industria de plantas medicinales,
aromaticas y condimentarias, la cual es, la industria a la que pertenece la produccion de flor
de jamaica al ser una planta tanto medicinal como condimentaria. La estructura del capitulo
va desde la produccion de jamaica en el contexto internacional hasta llegar a la delimitacion
de la zona de produccion en su nivel mas béasico para fines de la presente investigacion, es

decir, en la localidad de Santa Maria de Ostula, municipio de Aquila, Michoacén, México.

En el tercer capitulo se exponen los aspectos tedricos relacionados con la comercializacion
internacional de la produccién de Jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. En este
capitulo se revisan los antecedentes del comercio internacional desde sus origenes en las
primeras civilizaciones que se valieron de ello para construir sus imperios; también se
revisa la corriente de pensamiento mercantilista ya que fue un pilar teérico para el
surgimiento de las nuevas ideologias sobre el comercio. Se hace un andlisis de las teorias

clasicas del comercio asi como también la teoria neoclasica del comercio.



Como teoria fundamental que direcciona la investigacion hacia la microcomercializacion de
la firma donde se retoma la teoria de la internacionalizacion de las empresas, ello da pie a
desarrollar la perspectiva tedrica que sustenta la presente investigacion que es una
recopilacién tedrica de la comercializacion desde la perspectiva de la mercadotecnia; en
este apartado se deprenden las bases tedricas que sustentan las variables de estudio
(producto, precio, plaza, promocion y post venta) a partir del principio tedrico denominado

la mezcla de mercadotecnia asi como sus estrategias de comercializacion.

En el cuarto capitulo se exponen la metodologia y técnicas de recoleccion de datos
empleadas en el analisis de la comercializacion internacional de la produccion de jamaica
del municipio de Aquila, Michoacan, México. En este apartado se ubica el universo y la
muestra de estudio elegidas para el presente analisis, asi como también se delimita la zona
de produccidn de la flor de jamaica en el municipio de Aquila, comprendida en la localidad
de Santa Maria Ostula donde se ubican los 80 productores que conforman la muestra de
estudio; en este apartado se determinar el tamafio de la muestra y se elige el instrumento de

medicion para el andlisis de las variables de estudio.

Los datos estadisticos fueron recolectados a traves de un cuestionario aplicado a los 80
productores que conforman el padrén municipal de productores de jamaica del municipio
de Agquila. Es aqui donde se describe el proceso a seguir para confiar y validar el
instrumento de medicién empleado en la presente investigacion y el procedimiento que se
siguio para disefiar el cuestionario aplicado y el procesamiento de la informacién arrojada

en esta etapa.

En el capitulo quinto se hace el analisis de resultados donde se vierte la informacion
recabada en el cuestionario y analizada a través técnicas estadisticas y haciendo uso del
software SPSS, aqui se muestran las principales medidas de tendencia central para cada
variable asi como el andlisis del coeficiente de correlacion de Pearson y el coeficiente de

determinacion y finalmente la validacion de las hipotesis de la investigacion.

Finalmente se tienen las principales conclusiones a las que se ha llegado después de haber
analizado los datos estadisticos de la presente investigacion y de haber hecho una reflexion

de los mismaos.



Se incluye un apartado de sugerencias y recomendaciones donde se exponen las principales
recomendaciones que se pueden hacer para contribuir a resolver el problema investigado y
finalmente estd el apartado de las referencias bibliograficas donde se enlista toda la

bibliografia que se ha utilizado para sustentar y reforzar la presente investigacion.



CAPITULO I

FUNDAMENTOS DE LA INVESTIGACION

I.1. Planteamiento del Problema

La planta de jamaica (Hibiscus sabdariffa)'! es un arbusto anual nativo de Asia e
intensamente cultivado en las regiones tropicales y subtropicales de China, India, Sudéan,

Uganda, Indonesia, Malasia, Estados Unidos (EE.UU), Panama y México (Morton, 1987).

México es el séptimo productor de jamaica a nivel mundial. A esta especie originaria del
continente asiatico se le conoce con los nombres de serent y aleluya (Morton, 1987). Sin
embargo Wilson en 1994, con base en estudios citogenéticos? ha determinado que el centro
de la biodiversidad genética del género Hibiscus® seccion Furcaria®, se localiza en la region
del Sub Sahara del Africa.

La jamaica esta considerada como un cultivo no tradicional y forma parte del sector de
especias y plantas medicinales, se desarrolla en regiones donde prevalece un clima tropical
seco. De acuerdo a la Organizacion de las naciones unidas para la agricultura y la
alimentacion (FAQ), en el 2010 se produjo un total de 97,975 toneladas de jamaica en el

mundo.

México ocupa el séptimo lugar como productor con el 5.14%, después de China que ocupa
el primer lugar con 27.76% de la produccion, seguido por la India (17.91%), Sudan (9.1%),
Uganda (8.40%), Indonesia (6.23%) y Malasia (5.53%) (FAO, 2010).

La produccién de jamaica en México es menor en rendimientos por hectarea que en otros
paises dado que la jamaica que se produce es de alta calidad de acuerdo a los estandares de

calidad que establece la FAO. En otros paises como China se reportan rendimientos de

1 Nombre cientifico que indica el género y familia a la que pertenece la planta de jamaica.

2 Rama de lagenéticaque comprende el estudio de la estructura, funcién y comportamiento de
los cromosomas.

3 Nombre de un amplio género de unas 150 especies de flor aceptada de la familia Malvaceae, tipica de
ambientes calidos, en regiones tropicales y subtropicales.

4 Es la mas diversa seccion del genero Hibiscus.



hasta 2000 kg/ha de jamaica, en comparacion a los reportados para México, en donde se

estan teniendo rendimientos promedio de 291 Kg /ha (FAQ, 2010).

Tabla 1
Produccion mundial de jamaica

PAIS PRODUCCION | it I ONMUNDIAL %] | GAMAICA SECRY
China 27200 2776 2000
India 17550 17.91 1500
Sudan 8920 9.1 910
Uganda 8230 8.4 730
Indonesia 6100 6.23 310
Malasia 5420 553 300
México 5030 5.14 291
Otros 19525 19.93 N/A
Fuente: www.fao.org/agriculture/estadistics

La jamaica se le cultiva principalmente por sus hojas, célices, semillas y fibra; sin embargo,
el mayor interés comercial se centra en su flor debido a su potencial farmacéutico y
alimenticio. Su uso es como alimento o como colorante natural. Actualmente las industrias
que solicitan y requieren de este producto son la dulcera, refresquera, elaboradora de

esencias, gelatinas y la médica (Guadarrama, Ramos y Taboada, 2007).

La flor de jamaica cuenta con un amplio mercado internacional, los principales destinos son
EE.UU, Alemania, Francia, Japon y Canada; ademas es un producto que carece de
restricciones arancelarias por lo que es mas susceptible a la exportacidn (Burgos, Lombardi

y Renddn, 2008).

La jamaica fue introducida a México por los espafioles en la época colonial, se cultiva en
regiones tropicales calidas y semicalidas (Rojas, 1999). Segun el Servicio de Informacion
Agroalimentaria y Pesquera (SIAP, 2010) como séptimo pais productor de jamaica, México
tiene una superficie sembrada de 18, 418 hectareas, siendo los principales estados

productores: Guerrero, Oaxaca, Michoacén, Nayarit, Puebla y Campeche.
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En el estado de Michoacéan, la flor de jamaica histéricamente ha sido cultivada en los

municipios de Aquila, Caracuaro, Coahuayana, Churumuco, La Huacana y Tzitzio, donde

el climay los suelos son aptos para este cultivo (Leon, 1987).

Figura 1

Municipios productores de jamaica en el estado de Michoacan
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Segln el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2014) dice que la
produccion de jamaica en el estado de Michoacan ha sido poco competitiva en el mercado
internacional debido a diversos factores como son: el alto precio de la jamaica de
Michoacan en el mercado internacional, el cual oscila entre los 120 y 140 pesos por
kilogramo en comparacion con la jamaica que se produce en los estados de Guerreo y
Colima que se vende entre 90 y 100 pesos el kilogramo. Asimismo, existe un bajo volumen
de produccién con apenas el 4% en comparacién con el estado de Guerrero con un 80% de

la produccion nacional.

Ademas, la comercializacion de este producto se ve limitada por la falta de canales de
distribucion ya que es un producto que no alcanza a acaparar grandes mercados porque no
existe una buena estrategia de distribucién. Pese a que es un producto de alta calidad, ésta
se ve opacada por los altos costos de produccidn, distribucion y venta, que de ninguna
forma se ven reflejados en el precio del producto en el mercado, asi como de la
competencia con las crecientes importaciones de jamaica provenientes de Asia segun la
Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (SAGARPA,
2012).

Finalmente, hay una falta de promocion del producto para que éste sea conocido en otros
mercados y de esta forma aumentar las ventas; asi como también hace falta una correcta
diferenciacion del producto que permita al cliente reconocer las cualidades distintivas del

producto y poder darle valor agregado (Ledn, 1987).

Los problemas identificados anteriormente son los principales limitantes a la
comercializacion internacional de la produccion de jamaica ya que es més dificil adquirir
insumos baratos, agregar valor al producto, exportar el producto a mercados
internacionales, implementar y fortalecer procesos de aprendizaje tecnoldgico-organizativo,
y por ende, impulsar el crecimiento econémico y mejorar el nivel de vida de la poblacion

que subsiste de esta actividad econdémica (Teran, 2006).

En este sentido, resulta fundamental investigar cuales han sido las principales variables y en
gué medida han impedido la comercializacion internacional de la produccion de la jamaica
del municipio de Aquila, Michoacén, con la finalidad de disefiar y orientar las mejores

estrategias de comercializacion.



I.2. Preguntas de investigacion

Las preguntas de investigacion son el instrumento a traves del cual se define de manera
precisa aquello que se pretende conocer o probar mediante la investigacion. Las preguntas

de investigacion para el presente caso son las siguientes:

[.2.1. Pregunta general

¢Cuéles son las principales variables que han limitado la comercializacion internacional de

la produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan?

[.2.2. Preguntas especificas

v' ¢En qué medida la falta de conocimiento del producto en el exterior ha limitado a su

comercializacion internacional?

v ¢De qué manera el alto precio del producto en el exterior ha limitado su

comercializacién internacional?

v' ¢En qué medida la falta de estrategias de distribucion del producto en el exterior ha
limitado su comercializacion internacional?
v' ¢De qué forma la falta de promocion del producto en el exterior ha limitado su

comercializacion internacional?

v' ;De qué manera la falta de servicios post venta del producto en el exterior ha

limitado su comercializacion internacional?



I.3. Objetivos de la investigacion

Los objetivos de la presente investigacion seran las metas o los fines general y especifico

que se pretenden alcanzar con la investigacion.

[.3.1. Objetivo general

Determinar cuéles son las principales variables que han limitado la comercializacion

internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan

[.3.2. Objetivos especificos

v Definir en qué medida la falta de conocimiento del producto en el exterior ha

limitado su comercializacion internacional.

v’ Establecer de qué manera el alto precio del producto en el exterior ha limitado su

comercializacion internacional.

v' Analizar en qué medida la falta de estrategias de distribucion del producto en el

exterior han limitado su comercializacion internacional.

v Explicar de qué forma la falta de promocidn del producto en el exterior ha limitado

su comercializacion internacional.

v" Investigar en qué mediada la falta de servicios post venta en el exterior ha limitado

su comercializacion internacional.



I.4. Justificacion de la investigacion

La justificacion de la investigacion considera la viabilidad, la trascendencia y el horizonte

temporal y espacial que delimitara sus alcances.

Debido a la importancia de la produccion de jamaica como una de las principales
actividades econdémicas fuente de ingresos para el municipio de Aquila, Michoacan resulta
conveniente investigar cuéles son las principales variables y en qué medida han limitado la

comercializacién internacional de la produccién de jamaica.

La relevancia social que implica realizar esta investigacion reside en plantear diversas
estrategias que permitan orientar tanto las acciones publicas como privadas para fortalecer e
incrementar la actividad exportadora y con ello contribuir a mejorar el nivel de vida tanto

de los productores, los empresarios y la poblacion local.

De esta manera, se podra contribuir a resolver problemas practicos como: la
desorganizacion entre productores para adquirir mejores oportunidades de financiamiento,
obtener un mejor posicionamiento en el mercado, reducir los costos de produccion,
aumentar el volumen de produccidn, agregar valor al producto, exportar el producto a
mercados internacionales y fortalecer procesos de aprendizaje tecnoldgico para competir

con las crecientes importaciones de otros paises.

Este trabajo serd una de las primeras investigaciones que se realicen en torno a la
comercializacion internacional de la produccion de jamaica en el municipio de Aquila,
Michoacan, por lo que la informacién recabada serda de gran valor teérico para futuras
investigaciones en otros campos del conocimiento, asi como, los resultados que se obtengan
podran ayudar a explicar y/o entender otros fendmenos econdmico-sociales que

actualmente predominan en dicho municipio.

Finalmente, la utilidad metodoldgica de este trabajo consiste en que, a partir de la

experiencia que se obtenga al disefiar o implementar un método especifico de recoleccion



de datos y procesamiento de la informacion, se podria abrir un nuevo camino para facilitar

estos procesos en futuras investigaciones multidisciplinarias.

El horizonte temporal que pretende abarcar esta investigacion es el periodo 2000-2014, ya
que la magnitud de este horizonte temporal permitira incluir dentro del andlisis una mayor
cantidad de factores que puedan estar influyendo en las variables de estudio, asi como
evitar la dispersion de los datos ya que la evidencia empirica sefiala que a largo plazo el

comportamiento de las variables es mas estable.

El horizonte espacial en el cual se llevara a cabo la presente investigacion es en el lugar
donde se ubica la muestra de estudio elegida, especificamente en el Municipio de Aquila,

Michoacan.

La presente investigacion es viable ya que pretende resolver un problema econdémico y
social que requiere solucién. Ademas, se cuanta con la informacidn necesaria para llevarse
a cabo, con ella se podran plantear diversas estrategias que permitan orientar tanto las
acciones publicas como privadas para fortalecer e incrementar la actividad exportadora y
contribuir a mejorar el nivel de vida tanto de los productores, los empresarios y la

poblacion local.

L.5. Hipotesis

Las hipdtesis de una investigacion son las posibles soluciones al problema estudiado, que

seran verificadas como validas o no a lo largo de la investigacion.

I.5.1. Hipotesis general

La comercializacién internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan ha estado limitada por la falta de conocimiento del producto, el alto precio, la
falta de canales de distribucion, la falta de promocion y la falta de servicios de post venta

en el exterior.



I.5.2. Hipotesis especificas

v’ La falta de conocimiento del producto en el exterior ha afectado negativamente a su

comercializacion internacional.

v El alto precio del producto en el exterior ha afectado negativamente a su

comercializacion internacional.

v' La falta de estrategias de distribucion del producto en el exterior han afectado

negativamente a su comercializacion internacional.

v La falta de promocion de la jamaica que se produce en el municipio de Aquila,
Michoacan ha limitado su comercializacion internacional.
v' La falta de servicios post venta del producto en el exterior ha afectado

negativamente a su comercializacion internacional.

I.6. Identificacion de variables

En la presente investigacion se identifico una variable dependiente, la cual ser evaluada a

partir de la influencia de cinco variables independientes que describen su comportamiento.

I.6.1 Variable dependiente

Comercializacion internacional

[.6.2 Variables independientes

1. Producto
2. Precio



3. Plaza (distribucion)
4. Promocion

5. Post venta

CAPITULO I

SITUACION DEL PRODUCTO FLOR DE JAMAICA EN EL
CONTEXTO INTERNACIONAL

I1.1. La Industria de Plantas Medicinales, Aromaticas y Condimentarias

El concepto de planta para el extracto que se utiliza en la presente investigacion tiene un
sentido amplio y sirve para denominar el extenso y variado conjunto de especies boténicas

que forman las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias.

Todo este amplio grupo de plantas presenta una caracteristica comin, y es su elevado
contenido en sustancias o0 principios activos, con propiedades quimicas, bioguimicas u
organolépticas® muy especificas, que permiten la utilizacion de estas especies vegetales o
de sus preparados con fines terapéuticos (plantas medicinales), aromaticos (plantas

aromaticas o de esencias) y dietético gastronémicos (plantas condimentarias) (Celis, 1992).

El vocablo extracto, en sentido estricto, se refiere al producto obtenido por concentracion
de una disolucién de sustancias vegetales como las anteriormente mencionadas. Dado que
el valor de uso y econdémico de estas plantas depende, ademas de la riqueza o concentracion
de principios activos, de la rareza en que se presentan en la naturaleza y de las dificultades

para su extraccion (Malaret, 1970).

Desde los tiempos mas remotos, el hombre ha empleado las plantas recogidas en la

naturaleza para su alimentacion y para otros muchos usos: medicinales, obtencion de fibras

> Son todas aquellas descripciones de las caracteristicas fisicas que tiene la materia en general, segln las
pueden percibir los sentidos, por ejemplo su sabor, textura, olor, color, temperatura.



y madera, conservacion y aromatizacion de alimentos, drogueria y cosmética (Martinez,
1991).

En este sentido, el uso de las plantas con fines aromaticos, medicinales y condimentarios es
tan antiguo como la historia de la humanidad. Con el nacimiento de la agricultura su
produccion se incrementd y el hombre domestico las que considerd6 mas Utiles para su

alimentacion y el tratamiento de enfermedades (Arraiza, 2009).

Dentro de las culturas que han utilizado estas practicas destacan los egipcios, los cuales en
el papiro de Ebers®, que data del afio 2278 a.C., describen numerosas enfermedades y sus
respectivos tratamientos con remedios obtenidos de insectos y arafias y de plantas en un

manual de mas de 877 apartados (Ledn, 1987).

La cultura China hizo su aporte a través del Pen Tsao, un libro sobre plantas medicinales y
aromaticas, una compilacion de conocimiento empirico que se transmitia de generacion en
generacion de manera oral. En este libro se describe el poder curativo de las rocas, animales
y plantas como la uva- que segun la sabiduria popular era la cura para el reumatismo-, los
melones eran utilizados para el rejuvenecimiento y las castafias para tratar los rifiones
enfermos (Celis, 1992).

Los babilonios, quienes eran excelentes comerciantes por su ubicacion estratégica entre el
mundo oriental y occidental, lograron comercializar esencias, perfumes y productos para la

belleza de la mujer (Ledn, 1987).

El Rig Veda, libro sagrado del hinduismo contiene diversos escritos que describen el poder

curativo de las plantas (Jacome, 2008).

En la cultura griega, el médico, farmacologo y boténico, Padanio Discérides Anazarbeo
(40-90 d.C.), publico su obra “De materia médica”, obra que tuvo un gran éxito que se
extendio por toda Europa y llegé a ser el principal texto de la farmacopea en la Edad Media
y el Renacimiento. Publico cinco volimenes y fue traducido en varios idiomas, en él
estaban recopiladas mas de seiscientas especies de plantas de importancia medicinal
(Jacome, 2008).

¢ Uno de los mas antiguos tratados médicos conocidos. Fue redactado en el antiguo Egipto, cerca
del afio 1500 a.C.



Otros médicos griegos que contribuyeron al conocimiento del uso farmacoldgico y
terapéutico de las plantas fueron Galeano de Pérgamo (130-200 d.C.) e Hipdcrates
considerado el padre de la medicina, quien aseguraba que para tratar enfermedades se
debian usar hierbas, ya que las causas de los padecimientos eran netamente naturales
(Arraiza, 2009).

Por sus habitos poco sedentarios, el hombre de la antigliedad iba de un lugar a otro en busca
de alimentos, los cuales provenian principalmente de las plantas que recolectaba. Algunas
le resultaron agradables, otras amargas, y no pocas le provocaron estados de conciencia
alterados. También observé a los animales y analizd su comportamiento respecto de

algunas plantas, a las cuales recurrian cuando se sentian enfermos (Jacome, 2008).

De esta manera fue conociendo todo el universo de posibilidades que ofrecian, desde
aquellas que causaban vomito hasta las que producian alucinaciones, las que disminuian la
fiebre, regulaban la funcion renal, las que purgaban y las que atenuaban los molestos
sintomas de la menstruacion; algunas estimulantes, otras aperiticas. En fin, todo un
universo de posibilidades que desde nuestros ancestros hemos heredado y que son la base

del conocimiento actual (Montafia, 2010).

En la Edad Media, los arabes mejoraron el conocimiento de la destilacion de las plantas
medicinales, aromaticas y condimentarias y Ilevaron estos procesos a un desarrollo notable.
En el siglo XIII, los arabes comercializaron esencias basadas principalmente en la

extraccion con alcohol, entre ellas la jamaica (Mufioz, 2002).

A pesar de que el conocimiento delas plantas medicinales es milenario, en la Edad Media la
separacion de la herbolaria y la medicina debida a las restricciones impuestas por la
Inquisicion llevd a este saber a un franco deterioro y muchos de sus practicantes fueron
acusados de herejia. Sin embargo, fue gracias al invento de la imprenta el cultivo de plantas
medicinales resurgié de manera espectacular y se escribieron muchos libros sobre el tema

aunque aun se conservaba mucha supersticion (Jacome, 2008).

Para el siglo XV la doctrina se hizo dominante ya que se argumentaba que la efectividad de
una planta medicinal dependia en gran medida de su morfologia, dogma que se sustentaba

entre la analogia de la forma de la planta y los 6rganos del cuerpo humano. Asi, las plantas



hepaticas recibieron su nombre gracias a su similitud con la forma del higado, por lo cual se
creia que servia para su tratamiento; aquellas que se parecian al corazon se usaban para

remediar las enfermedades cardiacas (Faggioni, 2005).

Por otra parte, los colonizadores de America se fascinaron con la inmensa diversidad de
plantas que el mismo Coldn describia como valiosas para preparar tinturas y colorantes,
pero que no eran reconocibles a sus ojos (Faggioni, 2005). Francisco Hernandez, médico
enviado por Felipe Il, describié mas de 1, 200 especies de plantas medicinales, un nimero

mucho mayor de las que lleg6 a identificar el mismo Discérides en la farmacopea europea.

Los aztecas se destacaron por su alto conocimiento en plantas medicinales y el emperador
Moctezuma | poseia el jardin botanico més grande de Tenochtitlan, admirado por los

colonizadores americanos (Mufioz, 2002).

Uno de los descubrimientos mas importantes fue la quina (Cinchona sp), planta de donde se
extrae la quinina, un potente alcaloide capaz de curar arritmias cardiacas, tratar la fiebre y
con una efectiva accion anti-malarea. Esta planta fue exportada a Europa por los jesuitas,

quienes posteriormente controlaron su venta y produccion (Faggioni, et al. 2005).

Otra de las plantas de origen americano de gran valor por los europeos fue la coca
(Erythroxlum coca), ampliamente venerada por la nobleza por sus poderes afrodisiacos y
los estados de euforia que causaba cuando se le combinaba con bebidas como el vino.
Hacia finales del siglo X1X, muchas infusiones se preparaban en base a extractos de hoja de
coca (Montaria, 2010).

Finalmente, durante sus expediciones en la Guayana, Walter Raileigh fue el encargado de
descubrir la manera como cazaban los indigenas, quienes utilizaban dardos impregnados
con curare disparados con cerbatanas. Esta substancia, al entrar en contacto con el
organismo, produce paralisis progresiva y la muerte final por asfixia. Los derivados del
curare han sido estudiados y fue Daniel Bovet quien en 1947 logré obtener un derivado, lo

que en 1992 le mereci6 el premio Novel (Faggioni, 2005).

El tabaco (Nicotina tabacum) fue introducido en Europa por Hernandez de Boncalo,
cronista e historiador de las Indias. Fue usado por los chamanes para entrar en estados de

trance y elevar sus plegarias a los dioses (Mufioz, 2002).



Hoy en dia muchos medicamentos tienen su base en principios activos aislados de plantas
medicinales o en preparaciones basadas en las mismas plantas. Todos estos hallazgos
dieron origen a la actual industria farmacoldgica, cosmética, perfumera, condimentaria,

basadas en ingredientes naturales (Malaret, 1970).

Debido a sus numerosas propiedades, la utilizacion de las plantas aromaticas y medicinales
y la de sus principios activos proporcionan importantes beneficios medioambientales,
econdmicos y sociales, ademas de constituir un amplio campo de aplicacion de las

industrias alimentaria, farmacéutica, y perfumero-cosmética (Malaret, 1970).

Actualmente la industria de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias esta en pleno
auge gracias a la creciente demanda de productos organicos y de origen natural. Los
principales paises demandantes de colorantes naturales, aceites esenciales y productos de
origen natural son los paises europeos, ya que estos productos derivados de la industria de
plantas medicinales, aromaticas y condimentarias son ampliamente utilizados en la
preparacion y sonorizacion de los alimentos y bebidas, asi como también para elaborar
medicamentos y en la creciente industria de masajes de relajacion y aromaterapia (Malaret,
1970).

I1.1.1. Conceptualizacion de Indus tria de Plantas Medicinales,
Aromaticas y Condimentarias

Segun la Sociedad Botanica de México (SBM, 2012) la industria de plantas medicinales,
aromaticas y condimentarias es aquella en la que a través de vegetales se elaboran unas
sustancias secundarias, llamadas principios activos, estas sustancias ejercen una accion
farmacoldgica, beneficiosa o perjudicial, sobre el organismo vivo, asi como también dan

sabor y aroma a los alimentos.

Su utilidad primordial, a veces especifica, es servir como medicamento que alivie las
enfermedades o restablezca la salud perdida y sazonar y aromatizar alimentos. Existe una
gran variedad de especies de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias las cuales



constituyen aproximadamente la séptima parte de las especies existentes, un 14,5% de éstas
(SBM, 2012).

Las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias: Segun el Instituto
Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA, 2015) son las que por sus
propiedades farmacoldgicas estan recogidas en la farmacopea’ o que forma parte de un
medicamento preparado conforme a las reglas de este, un sazonador, una especia 0 un

pigmentador alimenticio

Las plantas medicinales: Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS, 2015), son
aquellas plantas cuyas partes o extractos se utilizan como drogas o medicamentos para el
tratamiento de alguna afeccion o enfermedad que padece un individuo o animal. La
industria farmacéutica absorbe el 35% de la produccion mundial de plantas aromaticas vy,
comparte con la herboristeria el total de la produccion de plantas medicinales. EI nimero de
plantas medicinales incluidas en las diversas farmacopeas de Europa supera las 400

especies, que intervienen total o parcialmente en unas 7.500 especialidades farmacéuticas.

Las plantas aromaticas: son aquellas plantas que pueden ser medicinales 0 no y cuyos
principios activos estan constituidos, total o parcialmente, por esencias. Representan

alrededor de un 0,7% del total de las especies de plantas existentes (IICA, 2015).

Solo la perfumeria absorbe el 30% de la produccién mundial de plantas esencieras, que, en
gran parte sustituye por productos de sintesis, actualmente mas econémicos, pero menos
apreciados que los naturales. La industria cosmética ha sustituido progresivamente los
productos de sintesis por los naturales equivalentes, tanto los odorificos como los
colorantes, debido a imperativos sanitarios y de aceptacion en el mercado. La industria
cosmética se esta viendo obligada, por su gran demanda, a investigar en el campo de las
plantas aromaticas, la extraccion y valoracién quimica y bioldgica de los antioxidantes y
conservantes (11ICA, 2015).

Las plantas condimen tarias o especias: son aquellas que el hombre utiliza por sus
caracteristicas organolépticas, que comunican a los alimentos y bebidas ciertos aromas,

colores y sabores, que los hacen mas apetitosos, gratos y sabrosos al olfato, vista y paladar.

7 Libro oficial de medicamentos, propio de cada estado, que recoge las sustancias medicinales de uso mas
comun o corriente, asi como las normas oficiales y obligatorias de la manera de combinarlas y prepararlas.



Son las llamadas plantas condimentarias, utilizadas en guisos, adobos, alifios y licoreria,
tales como la jamaica, ajedrea, anis, ajo, azafran, cilantro, comino, hinojo, menta, orégano,
romero, salvia, tomillo, etcétera, que ademas tienen propiedades antioxidantes, vy

conservantes de alimentos y bebidas (IICA, 2015).

Las plantas condimentarias 0 especias, que constituyen los saborizantes y colorantes
naturales tienen una aplicacion cada vez mayor en la industria alimentaria. Esta industria
consume actualmente el 40 por 100 de la produccion mundial de plantas aromaticas (1ICA,
2015).

Segun la Organizacion Mundial de Comercio (OMC, 2015) las industrias carnicas
(salazones, charcuteria y conservacién) son los mayores consumidores de especies y
aromas; las industrias de productos lacteos y derivados son grandes consumidores de
vainilla, pero también de especias y plantas aromaticas de toda clase, especialmente para

los quesos.

También las industrias de sopas, salsas, vinagres, asi como la de cereales y las de bebidas
alcohdlicas y no alcoholicas son importantes consumidoras de especias. Sobre ésta ultima
industria, la de bebidas no alcoholicas, hay que resaltar la gran diversidad de productos
nuevos aparecidos en el mercado, que, con frecuencia s6lo basan su diferenciacion en una
modificacion de la formula aromaética, en que las especias y plantas arométicas juegan un
decisivo papel (OMC, 2015).

Pero esta caracteristica sazonadora, aunque importante, es solamente una accién parcial de
las especias ya que sus componentes las dotan de otras propiedades que actlan en la
conservacion de los alimentos, estimulan su ingestion, facilitan su digestion y

complementan su valor nutritivo y remineralizante (OMS, 2105).



Figura 2
Industria de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias
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En la figura anterior se ilustra de manera esquematica los principales usos industriales que
se les da a las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias a nivel mundial, asi como
también los beneficios para el medio ambiente y los beneficios socioeconomicos de tales
cultivos, factores que hacen surgir y expandir la industria de plantas medicinales,

aromaticas y condimentarias.

I1.1.2. Antecedentes de la Industria de Plantas Medicinales,
Aromaticas y Condimentarias

El aprovechamiento por el hombre de las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias
asi como la extracciéon y utilizacion de sus esencias, debe buscarse en la mas remota
antigliedad, segun el conocimiento que se recaba en diversos testimonios historicos
pertenecientes a distintas civilizaciones y culturas que han existido a lo largo del tiempo
(Godinez y Aceves, 2014).



Es probable que se emplearan las propiedades medicinales de las plantas desde la época de
Neandenthal (hace 60.000 afios), ya que en los yacimientos arqueologicos de esa época en
Shanidar, Irak, se ha hallado polen de plantas medicinales, pudiendo citarse la milenrama,

el malvavisco, la centaurea y la efedra (Godinez y Aceves, 2014).

Entre los documentos historicos de Babilonia, Egipto, India, China, Grecia y Roma, sus
fuentes mas antiguas contienen numerosas referencias a las plantas medicinales,
coexistiendo en muchos casos la medicina naturalista con la supersticion y la metafisica
(Ferreyra, 1993).

Se tiene conocimiento de la utilizacion de las plantas medicinales y aromaticas al menos
desde 2.500 afios a.C., cuando sumerios y acadios tenian en sus herbarios unas 250 plantas
medicinales y varios farmacos de origen vegetal. En esa época también en China se
trataban con plantas afecciones pulmonares, circulatorias y otras muchas dolencias (Handa,
1989).

Hacia el 1,600 a.C. se tallaron en piedra los documentos del Cddigo de Hammurabi, rey de
Babilonia, que contienen numerosas referencias del uso de las plantas curativas, como el
regaliz, la menta o el belefio. En cuanto a documentos escritos, 1os primeros se remontan a
los rollos de pergamino de Egipto; el rollo mas famoso, el Papiro de Ebers, que data del
siglo XVI a.C., es una compilacién de obras anteriores, que tienen méas de 800
prescripciones y recetas. En China aparecié un libro de medicamentos en el siglo 1 a.C., con
escritos de tres siglos anteriores y que recopilaba 365 farmacos, la mayoria compuestos de

plantas (Ferreyra, 1993).

En otras regiones y paises como la India, de donde procede una gran parte de los farmacos
modernos, Persia, Judea y Corea, aunque los documentos escritos son mas recientes,
también se utilizaron las plantas con fines medicinales y aromaticos, siguiendo tradiciones

muy antiguas transmitidas oralmente (Handa, 1989).

Las primeras fuentes histéricas de la extraccion de las esencias de las plantas proceden de
los egipcios, donde 40 siglos antes de Jesucristo ya se preparaban esencia de cedro para la
cura de diversas enfermedades. Los egipcios instruyeron en estas practicas a los griegos,

que a su vez las transmitieron sus conocimientos a los romanos (Peters, 1987).



Aunque las técnicas de métodos de extraccion, separacion, aislamiento e identificacion de
los aceites esenciales y otros principios activos de las plantas se han desarrollado en época
relativamente reciente, la destilacion de las plantas se ha practicado desde hace milenios en

paises como China, India o la antigua Persia (Peters, 1987).

En la Edad Media los arabes perfeccionaron la destilacion de las plantas aromaticas

favoreciendo asi el desarrollo de la naciente y rudimentaria farmacia.

En el siglo XII1 los alquimistas vendian aceites esenciales, siendo uno de los més cotizados
el de romero, asi como también ya empezaban a extraer el colorante de algunas flores para
tintura. Para el siglo XV eran conocidas las esencias de almendras amargas, espliego,
canela, ginebra, rosa, salvia y lavanda, entre otras. Un siglo después, mas de sesenta
esencias nuevas se afiadian a estas amplias colecciones de extractos naturales, y

practicamente estaban aisladas todas las esencias que hasta hoy se conocen (Ruiz, 1993).

Desde la época de la Grecia clasica tomaron impulso los estudios acerca de las
caracteristicas y las propiedades de las especies vegetales. Hipocrates, citando unas 400
plantas, creia en la capacidad autocurativa del cuerpo a la cual se podia ayudar con las
plantas y la dieta adecuada. Aristdteles asignd a cada planta las virtudes entonces conocidas
e inicié una clasificacion vegetal, que amplié el botanico Teofrasto, siguiendo unas pautas
cientificas. Otros, como Crataegas, también realizaron herbarios de plantas medicinales. La
obra mas conocida de esta época, y que sigue siendo referencia citada en nuestros dias, es la

de Dioscérides (Sdnchez, Pomay Peralta, 1995).

Pedacius Dioscérides Anazarbeo, nacié en Asia Menor en el siglo | d. de C. y fue un
médico militar griego al servicio de Roma. Escribié la obra “De materia medica”, en la que
cita y describe mas de 600 plantas y principios vegetales. Esta obra se fue transmitiendo
desde su realizacion y en el Renacimiento especialmente, fue muy utilizada y comentada.
En 1968 el Instituto de Espafia publicé una reimpresion del Dioscérides de Laguna, médico
espafol que tradujo el libro al castellano en 1555 y lo comentd en una obra que alcanzo
mas de 20 ediciones, afiadiendo algunos textos propios. Ademdas de por sus aspectos
medicinales, el Dioscoérides sirvié como guia para el estudio de la flora de muchos paises y

como estimulo para el descubrimiento de nuevas plantas (Soukup, 1979).



Aunque Roma, a diferencia de Grecia, no investigé con profundidad la botanica medicinal,
debe citarse también al romano Plinio el Viejo, que describié un numero de plantas mucho
mayor que Dioscorides, ya que éste se limitd practicamente a las medicinales y Plinio las
tratd todas. Su “Historia Natural” consta de 37 libros donde se recopilan los conocimientos

de las plantas en el momento de la realizacién de la obra (Sanchez, Poma y Peralta, 1995).

Después de Dioscorides, Plinio y Galeno, aparecieron en Roma y en Bizancio diversas
obras de plantas medicinales y otros farmacos que tenian como fuentes a estos tres autores.
En la Edad Media, las principales areas de la cultura occidental (bizantina, europea y arabe-
judia) continuaron el estudio de las plantas medicinales. En las bibliotecas del Imperio
Bizantino se conservaban y consultaban las grandes obras médicas griegas y romanas
(Soukup, 1979).

En el area europea, la medicina monacal, daba mucha importancia a los estados del alma y
a ciertas reglas higiénico-dietéticas que aconsejaban el uso adecuado de la luz, el aire, los
alimentos, las bebidas, el trabajo y el reposo. Cuando estos remedios no resultaban
suficientes, se empleaban entonces las plantas y sus productos medicinales, empezando por

los méas simples (Zapata y Zapata, 1987).

Entre los que participaron en la recopilacion y el estudio de las plantas se encontraba San
Isidoro de Sevilla, que siguié las obras de Plinio y el Dioscdrides longobardo, y la abadesa
Santa Hildegarda, que escribio una farmacopea popular a base de hierbas (Zapata y Zapata,
1987).

Los arabes, por su parte, realizaron varias traducciones del Dioscérides y perfeccionaron el
mecanismo de la destilacion de las plantas aromaticas. De este modo se favorecié el
desarrollo de la naciente y rudimentaria farmacia que utilizaba esencias, algunas de ellas
obtenidas en alcohol. En el siglo XVI ya se conocian mas de sesenta esencias (Soukup,
1979).

Las especias o plantas medicinales utilizadas como conservantes o aromatizantes, durante
siglos fueron una expresion de riqueza y un medio de transacciones comerciales y pago de
impuestos. Incluso llegaron a ser causa de luchas sangrientas para conseguir adquirirlas y

asegurar el monopolio de su comercio. Al inicio del Renacimiento la importancia de las



especias era muy grande y por lo que Colén descubrié el continente americano en la
busqueda de un camino mas corto o mas facil que el conocido hasta entonces, entre Europa
y las Indias occidentales, productoras principales de las especias méas cotizadas (Sanchez,
Poma y Peralta, 1995).

Con la invencién del microscopio y la aplicacion de la quimica analitica nace la
farmacoquimica una rama de la quimica que se ocupa del disefio y sintesis de los farmacos
que para el afio 1811 convirti6 a Friedrich W. A. Sertiirner (1783-1841), en un reconocido
farmacéutico aleman pionero del descubrimiento y aislamiento del principio activo de

la morfina (Sanchez, Poma y Peralta, 1995).

Interesado por el opio desde muy pronto, aislé el acido mucdnico que es una sustancia de
caracter basico que consideré como el elemento propio de la accion narcética (Sanchez,
Poma y Peralta, 1995).

Para 1831 recibi6 el premio Monthyon® de la Academia de Ciencias de Paris por haber

comprobado la naturaleza alcalina de la morfina (Sanchez, Poma y Peralta, 1995).

Con este fendmeno, se desarrolla un movimiento investigador, a escala mundial, para
conocer la composicién quimica de los vegetales, y se inicia la base de la industria

farmacéutica, perfumera y condimentaria actual (Sanchez, Poma y Peralta, 1995).

I1.1.3. Produccion Mundial de Pl antas Medicinales, Aromaticas y
Condimentarias

El mercado internacional de materia prima vegetal proveniente de la industria de plantas
medicinales, aromaticas y condimentarias como son las plantas secas, los aceites esenciales
y los colorantes naturales ha mantenido un crecimiento en los ultimos afios, incrementando
con ello la calidad de las plantas més comerciales y reduciendo la utilizacion de elementos

contaminantes para su produccion (OMC, 2015).

& Fue un premio fundado por Antonio Monthyon en 1782, para reconocer y estimular a los literatos y artistas,
este era un premio anual de 1,200 francos a favor de la obra que estimase de mas mérito la Academia
francesa.



Los mercados de plantas de extractos demandan principalmente dos tipos de productos

claramente diferenciados:

e Las plantas o partes de las mismas, enteras o troceadas, en fresco o secas.
e Los extractos, aceites esenciales y colorantes obtenidos como primera
transformacion de las plantas.
Ambos grupos de productos constituyen las materias primas de las industrias de perfumeria
y cosmeética, farmacéutica, alimentaria y quimica, principales mercados destino de las

plantas de extractos o de los productos de transformacion primaria (OMC, 2015).

Segun la FAO en 2010 en el ambito de la produccion agropecuaria relacionada con las
plantas de extractos, objeto fundamental de anélisis de esta investigacion, se encuentran
cuatro tipos de productos principales segun el grado de procesado, preparacion o

transformacion:

e Material vegetal en fresco.
e Plantas secas, constituidos por las plantas o partes de las mismas convenientemente
secadas.
e Aceites esenciales, productos de la destilacion de las plantas aromaticas.
e Extractos, como resultado del proceso de extraccion de los principios activos de las
plantas.
En la figura siguiente se describe en detalle todas las etapas del proceso productivo y los
canales comerciales que siguen estos productos y materias primas. Se representan de
manera esquematica dichos productos agroindustriales y los principales procesos de
preparacion o transformacion primaria a que son sometidas las plantas de extractos en el

ambito de la explotacion agricola o de la empresa agroindustrial.
Las etapas que contempla el proceso de produccion son las siguientes:

Recepcion de la materia prima, transporte al area de almacenamiento de materia prima,
transporte del almacenamiento de materia prima a la mesa de pesado, pesado de
ingredientes y limpieza de la flor, la flor se limpia, eliminando todas las particulas extrafias

gue contenga, preparacion del extracto de flor, mezcla de todos los ingredientes, el extracto
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en tinas se vierte en la mezcladora junto con el &cido citrico, el color rojo y el benzoato de
sodio, envasado, una vez llenos los envases de plastico se preparan para ser taponadas
manualmente, posterior al cerrado de los envases de plastico se etiquetan y se transportan al

area de almacén de producto terminado.
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El sector de las plantas medicinales, aromaticas, condimentarias y sus derivados, que
abarca numerosos y heterogéneos productos es un sector complejo, poco definido, y del que
se ha publicado escasa informacién sobre produccion y mercados. Ademas, ha sido
tradicionalmente un sector de limitada importancia econdmica frente a los cultivos

tradicionales alimentarios o textiles (Guerrero Produce, 2008).

El mercado mundial se encuentra en franca expansion por el importante incremento de la
demanda, lo que plantea posibilidades de desarrollo econémico en la actividad relacionada
con este sector productivo alternativo a productos excedentarios. Sin embargo, por ahora, la
actual oferta mexicana sigue basandose en la recoleccion silvestre, o que trae consigo
numerosas limitaciones para una produccion rentable, especialmente en lo que se refiere a
la dependencia de la recoleccién manual y a la heterogeneidad y falta de calidad de las

producciones; y ello, sin olvidar los impactos ambientales que ocasiona (OMC, 2015).

La produccion mundial de plantas medicinales, arométicas y condimentarias se encuentra
acaparada por aquellos comercializadores minoristas que venden productos por unidad. En
la cadena de plantas medicinales, arométicas y condimentarias, los eslabones de este
segmento son: supermercados de grandes superficies, tiendas naturistas, centros médicos

naturistas y de estética y tiendas de especialidad (SMB, 2015).

La comercializacion en este segmento también incluye, no sélo producto terminado, sino
intermedio, como extractos o0 aceites esenciales que a través de maquila se venden a las
empresas que desarrollan producto terminado. Entre el 80% y 90% de los productos
naturales se venden a través de maquilas. Para el caso de las plantas en fresco, el canal de
comercializacion més empleado es la venta al detalle en las plazas de mercado. Muchas de

las transacciones son realizadas por pequefios comercializadores (OMC, 2015).

Para las plantas en fresco los intermediarios mayoristas son comercializadores que pueden
vender nuevamente en plazas de mercado o a compradores especificos. EI 70% del total de
las comunidades y pequefios propietarios vende a los intermediarios en las galerias y solo
un 2.5% manifiesta vender a los laboratorios de fitoterapéuticos. La tendencia de los
pequefios productores privados es venderles a intermediarios que les compran por contrato

y luego comercializan en almacenes de cadena y/o exportan. (Diaz, 2006).



Se ha inferido que el 64% del total de la produccion se comercializa directamente en
galerias. El 21% es comprada por intermediarios que las acopian y distribuyen en galerias,
kioscos, tiendas, etc., el 7% es acopiada por varias empresas que las seleccionan con mayor
rigurosidad, las empacan en papel celofan y etiquetan para agregarles valor y vender en
supermercados y almacenes de cadena; el 6% es comprado por las industrias de la region
que las procesan como materia prima en la elaboracion de fitoterapéuticos y cosméticos
(Lopez Velasco, 2002), (Zufiga, 2002), (Cardozo, 2002) y (Hurtado, 2003).

El mercado de los extractos de las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias de
México se concentra en la industria local del pais, llegando a suponer casi un 80% del total
del tamafio del mercado. Esta circunstancia se explica por las caracteristicas del pais en
cuanto a biodiversidad y porque México tiene una fuerte tradicion en cuanto a la aplicacion
de remedios naturales. (INEGI, 2005). Por otro lado, para colorantes naturales, el sector
considera que en general el 70% de la produccion es para consumo nacional y el 30% para

el internacional, enfocado a la Comunidad Andina y Europa principalmente (Zufiiga, 2002).

Los transformadores constituyen un agente importante en la produccién y comercializacion
de las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias. Se entiende por transformadores
aquellos eslabones que generan valor agregado sobre las materias primas, produciendo
plantas deshidratadas, tizanas, ingredientes naturales o productos terminados. Este eslabon
se divide en cuatro segmentos de acuerdo con el grado de transformacién que se desarrolla
en el producto a comercializar. A continuacion se presenta una breve descripcion de cada
uno (Hurtado, 2003).

e Transformador primario: Corresponde a los deshidratadores encargados de convertir
el material vegetal fresco a seco. Es el proceso de transformacion que mas se
desarrolla en el pais, debido a que su obtencidn requiere una baja inversion. El
producto que mayor comercializacion tiene bajo este sistema es la tisana de
diferentes especies, como la de jamaica, seguido por las harinas de achiote,
utilizada en la industria alimenticia principalmente. Las plantas deshidratadas son
demandadas por laboratorios naturistas para la fabricacion de productos terminados
(champu, cremas, jarabes, etc.) o por productores de ingredientes naturales

(extractos, aceites esenciales, colorantes, etc.) (Diaz, 2006).



e Transformador secundario: Se refiere Gnicamente a los productores de ingredientes
naturales es decir, quienes elaboran aceites, extractos y/o colorantes. Empresas que
se encargan de proveer aceites y extractos a la industria cosmética, farmacéutica,

terapéutica y colorante a la industria de alimentos y cosmeticos (Cardozo, 2002).

e Transformador terciario: Hace referencia a las empresas encargadas de generar
producto terminado a partir de ingredientes naturales. Quienes generan
principalmente productos farmacéuticos y tienen como otra linea de produccion los
cosméticos a partir del uso de ingredientes naturales, extractos especificamente
preparados, etc. Estas empresas tienen un mayor consumo de materias primas

nacionales para la generacion de sus ingredientes (Cardozo, 2002).

Actualmente, estas empresas han conformado alianzas bajo la figura de una nueva empresa,
donde se reducen costos de produccién, ofrecen productos diferenciados, realiza
inteligencia de mercados conjunta, se ofertan volumenes para mercados internacionales e
investigacion de plantas que aportan principios activos novedosos en sus productos

terminados (L6pez Velasco, 2002).

Estas empresas importan el 90% en promedio de sus materias primas, pero estan realizando
investigacion aplicada para buscar principios activos novedosos que garanticen
estandarizacion y estabilidad ademés que sean de especies nativas y cumplan con la
normatividad nacional e internacional que permita separar mercados competitivos (Lopez
Velasco, 2002).

Cada uno de los transformadores mencionados anteriormente, puede comprar el material
vegetal directamente a los productores, a través de compra en las plazas de mercado,

compra a importadores, compra a cultivadores o cultivos propios (Lopez Velasco, 2002).

En general los ingredientes naturales son en su mayoria vendidos a grandes laboratorios
naturistas y a otras industrias, quienes elaboran productos terminados que son
comercializados a través de tiendas naturistas, supermercados y otros canales de

comercializacion no tradicionales como las ventas multinivel. (Diaz, 2006).



La produccion mundial de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias se encuentra
categorizada segun cierta clasificacion en cuanto a las caracteristicas del proceso
productivo empleado, lo cual permite hacer una clara segmentacion de productores que

rednen ciertas caracteristicas en cada categoria (Lopez Velasco, 2002).

Los productores primarios son los actores encargados de producir las plantas medicinales
como materia prima. Dentro de este eslabon se identifican tres tipos de productores:
convencional, organico y extractivo. A continuacion en la Tabla 2, se presenta de manera

detallada los criterios empleados en dicha clasificacion.

Tabla 2
Segmentacion de productores

Criterio

Convencional

Organico

Extractivo

Procedencia de las
plantas medicinales

Cultivos tradicionales

Cultivos orgdnicos

Recoleccion silvestre

Participacion en el
mercado

Exportacion

Local y externo

Nacional

Tamano
del 4rea
en produccion

Grandes productores
(1.8 has en adelante)

Medianos y pequenos
productores (0.5 Has en
promedio)

Pequenos productores

Capital
de
explotacion

Alto con inversiones sig-
nificativas en adecuacion
de infraestructura

Poco capital (En su ma-
yoria recursos propios),
cultivos a libre exposi-
cién, la mayoria de los
insumos se obtienen de
la misma unidad pro-
ductiva, intensivo en
mano de obra

El capital es invertido en
procesos de extraccion y
desplazamiento hasta los
sitios donde se encuentra
el material vegetal

Manejo
tecnolégico

Los cultivos tecnificados
del grupo de los exporta-
dores tienden al mono-
cultivo, utilizan riego por
goteo y aspersion, reali-
izan practicas preventivas

Poca o nula asistencia téc-
nica, introduccion de tec-
nologias sostenibles con
recursos de la unidad a
bajo costo (adecuacion de
suelos, biofertilizacion,

Los procesos de extrac-
cién se hacen de mane-
ra empirica en su ma-
yoria sin determinar
los impactos ambienta-
les de la extraccion

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de la FAO, 2010

Los productores convencionales son aquellos productores con altos costos de produccion,
pueden ser medianos y grandes; tienen sistemas productivos basados en fertilizacion
quimica, control fitosanitario con agroguimicos, altos rendimientos y parametros de calidad
para competir en mercados especializados. Estos proveedores pueden ser cultivadores de



plantas aromaticas quienes segun Rodriguez (2004), se caracterizan por poseer cultivos en
promedio de 1.2 hectareas para produccion nacional, mientras que el area para la

exportacion alcanza 1.8 hectéareas.

De acuerdo al mismo autor, los productores de plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias son en su mayoria propietarios de la tierra (77%), cultivan alrededor de 77
especies diferentes, la mayoria ubicados entre los 1000 y 2500 metros sobre el nivel del

mar.

Aunque los costos de produccién varian de acuerdo con la tecnologia empleada y la especie
utilizada, a manera de referente se presentan costos de produccion del productor organico y
del productor convencional. Como ya se sefial6, estos productores pueden ser medianos y
grandes; A continuacion se presentan los datos de produccién bajo el método de produccién

tradicional con insumos quimicos, con costos promedio por cultivo de 30 millones de

pesos.
Tabla 3
Costos de produccion de seis especies

Parimetros Albahaca | Menta | Jamaica | Tomillo | Romero | Orégano
Plantas Ha 150.000 | 150.000 | 150.000 150.000 | 84.000 84.000
Cortes afo 6 7 1 6 8 5
Kilos Ha afo 25.200 33.600 | 11.200 28.800 27.200 26.000
EPrecio kilo 1.200 1.000 1.700 1.500 1.200 1.500
ilngresos Millones $ 30,2 33,6 19,0 43,2 32,6 39,0
Depreciacion de 04 0,6 03 0,6 0,2 0,2
Fuente: FAO, 2010

Los productores organicos son aquellos productores pequefios y medianos, con algin grado
de asociatividad; sistemas productivos basados en explotaciones a libre exposicion,
intensivos en mano de obra y empleo de insumos organicos para control fitosanitario
preventivo, biofertilizacion, manejo de labores culturales no convencionales orientados a la
proteccion del suelo y el ciclaje de nutrientes, ahorro de agua, asociacion y rotacion de

cultivos y especies (Cardozo, 2002).



El valor agregado del producto esta en la diferenciacion de ofrecer un producto saludable,
amigable con el medio ambiente y con respeto a los acuerdos laborales. La produccién
organica es cada vez mas importante a nivel mundial, ya que actualmente los paises estan
demandando productos libres de compuestos quimicos que dafian la salud del organismo
(Cardozo, 2002).

En este sentido, para el interés de la presente investigacion se identifica a la produccion de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan en este grupo, asi como también, el eneldo, la
salvia, la caléndula y la manzanilla. El analisis de costos, para el cultivo orgéanico
presentado en la Tabla 4, corresponde a la jamaica, andlisis tomado de Castro &
Constructores (2002) citado en el acuerdo de competitividad del departamento de

Dinamarca, 2006.

Tabla 4
Costos totales por cultivo organico (pesos)
Concepto Valor

Arriendo terreno ( 1 hectdrea) Aprox. $1.200.000
Sistema de riego por goteo (Cintas, tanques Plasticos, Bomba y filtro) $9.000.000
Material vegetal (Densidad de siembra: 144.000 plantulas, $250.000
cantidad de semilla requerida: 250 grs.) '
Construccion semilleros $100.000
Canastillas plasticas (50 Unidades) $500.000
Gel refrigerante para las canastillas de recoleccién (100 unidades) $200.000
Herramientas (Carretillas, fumigadores, palines, azadones, machetes,

" , $800.000
tijeras de podar, martillo, etc.)
Aplicacion agricultura organica (Compostajes, lombricultura, camas, etc.) $3.281.600
Andlisis suelo $80.000
Mano de obra permanente ( 2 obreros; $330.000 ¢/u/mes, $ 495.000 $990.000
incluido prestaciones ¢/u; Total $ 990.000 '
Mano obra temporal (Siembra: 2 personas, 7 dias; Cosecha y poscosecha: $570.000
2 personas, 2 dias, 2 cortes/mes). Jornal: $18.000 x 32 dias = $ 570.000 '
Costos administrativos $800.000
Total Costo primeros 4 meses de produccién $17.771.600
Fuente: Acuerdo de competitividad de Dinamarca, 2006




Finalmente, los productores extractivos son productores que ofertan especies nativas, con
gran potencial por las caracteristicas y propiedades, los cuales deberian, en lo posible,
establecer sistemas productivos que garanticen volumen para abastecer la demanda cada
vez mas creciente de estas especies (Cardozo, 2002).

Del productor extractivo se tienen pocos datos; hasta el 2003 se estimaba que el 14% de las
plantas comercializadas provenian del medio natural y se desconocian los datos de
procedencia del 16.7% (Diaz, 2003), de esta forma se estimaba que un 30.7% de las plantas

comercializadas podian provenir de extracciones del medio natural.

Al analizar la productividad de la industria de plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias, para el afio 2010, segun datos de la Secretaria de Desarrollo Agropecuario
(SEDAGRO), se estima en 1, 246 hectéreas, el area sembrada en plantas medicinales,
aromaticas y condimentarias a nivel nacional, con una produccién para el mismo afio de 33,
127 toneladas.

Al analizar la produccion nacional total por cultivo, llama la atencion el auge de la jamaica,
manzanilla, romero y menta, debido a la identificacion de la demanda y apertura de canales
de exportacion especialmente en Estados Unidos y Europa. En cuanto al rendimiento, se ve
afectado por la calidad de la semilla, las condiciones edafoclimaticas®, la disponibilidad y
aplicacion de paquetes agro-ecoldgicos, principalmente (SEDAGRO, 2010). Si se tienen en
cuenta dichas salvedades, se registran en la Tabla 5 algunos datos de rendimiento de plantas

frescas y algunos rendimientos después de la deshidratacion.

% Es una rama de la ciencia que estudia la composicion y naturaleza del suelo en su relacién con las plantas y
el entorno que le rodea.



Tabla 5
Rendimeinto por hectarea segun duracion del cultivo
Duracion del Densidad de la Rendimiento
Flanfa cultive siembra/ha Surce por plants _ (Tn/Ha/afio)

Jamaica 6 meses 47.597 60x35 y 90x45 5
Menta 6 meses 75.000 45 x 30 8
Manzanilla Perenne 14.280 1mx70 12
> — 2 anos 111.100 45 x 20 10
Orégano 3 anos 12.500 1 x80 5
Cilantre 35 a 40 dias 166.650 30x 20 12a16
Perejil 6 a 8 meses 166.650 30 x20 12a16
Fuente: INEGI, 2010

Para la menta por ejemplo se pueden hacer comparaciones de rendimientos con cultivos
bajo invernadero. Segun SEDAGRO en 2008; la menta bajo invernadero genera una
produccion de 33 toneladas mientras que en el cultivo tradicional es de 8 toneladas. La
Tabla 6, indica los rendimientos de algunas plantas en fresco, cuando se realizan procesos

de deshidratacion.

Tabla 6
Perdida de peso por deshidratacion de cinco cultivos
Especie Material fresco Material seco
Fiiaiin 100 Kilos de flor fresca 22 Kilos de flor seca
Hierbabuena | 100 Kilos de planta fresca 25 Kilos de tallo y hoja seca
Manzanilla 100 Kilos de planta fresca 15 Kilos de hoja seca
Orégano 100 Kilos de planta fresca 21 Kilos de material seco
Tomillo 100 Kilos de hoja fresca 10 kilos de hoja seca
Fuente: SEDAGRO, 2008

Otro aspecto importante para analizar la competitividad de la industria de plantas
medicinales, aromaticas y condimentarias es el andlisis de calidad, donde se analizan los

siguientes aspectos que afectan directamente la calidad del material vegetal:



 Desconocimiento de la planta ofertada: que es la falta de informacién de los productores
sobre la clasificacion taxonomica'® de la especie, la variedad y las propiedades de la planta

ofertada.

* Calidad de la semilla: en la mayoria de los casos se trabaja con semilla suministrada por

otros productores que no siempre cumple con todos los pardmetros de calidad.

* Asistencia técnica: para pequefios productores es esporadica y depende de la continuidad
0 no de programas institucionales, de esta forma el cultivo se termina desarrollando de

manera empirica de acuerdo al conocimiento de los productores.

» Adecuacion a las normas de calidad internacional: son pocos los productores que estan
aplicando buenas practicas de manufactura, elemento que sumado a la ausencia de
conocimiento técnico del cultivo, lleva a que gran parte del material vegetal suministrado a

los laboratorios sea rechazado por problemas de tipo sanitario.

Con el desarrollo de nuevas normas en areas como el control de disolventes residuales,
pesticidas y demds sustancias quimicas que pudieran estar presentes en los cultivos, los
paises han dado mucha importancia al analisis de residuos de pesticidas, que requiere
determinaciones claras y precisas. Los nuevos usos y aplicaciones de los aceites esenciales,
como la aromaterapia; los extractos naturales y los colorantes naturales contribuyen a
priorizar la importancia de este tema y asi, su uso en estado puro para su aplicacion en la
piel, en productos terminados y para consumo humano puede ser una nueva fuente de
problemas debido a la posible presencia de pesticidas residuales del tratamiento de las
plantas de las que proceden (SEDAGRO, 2008).

Hasta ahora, este problema se ha reducido en gran medida y el riesgo casi no se existe
debido a las fuertes restricciones que se aplican actualmente. Dejando este hecho de lado,
se ha dado prioridad, por tanto, al mercado, los suministros de calidad certificada que
incluyan analisis de residuos de pesticidas, al precio, las necesidades de los clientes, la

produccion organica, y ofrecer una mejor calidad en los productos (Bye y Col, 1995).

La competencia en el mercado internacional seguira siendo muy fuerte para todas aquellas

especies de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias en las que la calidad y

10 Clasificacién u ordenacion en grupos de cosas que tienen unas caracteristicas comunes.



riqueza de principios activos sea mucho mas considerado que su precio en el mercado
(Hurtado, 2003).

La demanda internacional de plantas secas, aceites esenciales y colorantes naturales seguira
creciendo ya que las calidades son cada vez méas homogéneas entre la competencia. La
demanda de extractos de colorantes naturales de base por parte de laboratorios de cosmética
y farmacia, de la industria refresquera, dulcera, elaboradora de esencias, ha ido en aumento
y ello ha obligado a una especializacion de las explotaciones por parte de las agroindustrias
hacia nichos de mercado muy selectivos, y a una apuesta firme a la implantacion de

sistemas de certificacion de calidad (Hurtado, 2003).

La comercializacion de extractos, esencias y colorantes brutos se ha centrado en aquellas
especies que permiten una negociacion en buenas condiciones, por tratarse de calidades
superiores. Los productos envasados para el consumo final han encontrado un acomodo

bien visto en el mercado internacional (Hurtado, 2003).

Las nuevas demandas, ligadas a flujos de turismo rural, con apetencia de productos
naturales, y a visitantes a espacios especializados (huertos-jardin tematicos, ecomuseos,
fincas de agroturismo), permitirdn nuevas posibilidades para productos envasados finales

en todas las lineas del sector analizado (Hurtado, 2003).

I1.2. La Industria de Plantas Medici nales, Aromaticas y Condimentarias
en México

México posee una gran riqueza natural, pues en su territorio se concentra el diez por ciento
de la flora mundial. Esto representa 30 mil especies de plantas superiores, producto de la
gran variedad de suelos y climas (Estrada y Col, 1995).

Considerando los diversos factores ecoldgicos México establece varias asociaciones
definidas de plantas, las cuales forman los siguientes tipos de vegetacion: bosques de pinos,
bosque de encinos, y matorral sub montafioso (Estrada y Col, 1995).

También México posee una gran variedad de biomas terrestres entre los que encontramos la

tundra alpina, los bosques, la pradera, el chaparral y el desierto (Bye y Col, 1995).



De las 30,000 especies de plantas que se encuentran en México, en 1997 el Instituto
Nacional Indigenista documenté 3,000 con usos medicinales, esto es el 10% del total de la

riqueza floristica del pais (Bye y Col, 1995).

Actualmente se han registrado en México alrededor de 4, 000 especies con atributos
medicinales, aromaticos y condimentarias que representa el 15% de la flora total. Varios
estudios especializados en el mundo consideran que en México una de cada siete especies
posee alguna propiedad curativa, aromatica o culinaria. Sin embargo, se calcula que en
México, y en todo el mundo, el nimero de plantas medicinales que han sido estudiadas
fitoquimicamente no rebasa el 10 % y evaluadas farmacolégicamente son menos del 5 % y
las estudiadas agronémicamente no llegan al 1 %; pues practicamente las Unicas que se
cultivan son aquellas introducidas por lo espafioles desde el siglo XVVI como la manzanilla,
romero, albahacar, tomillo, mejorana, ajenjo, mercadela, hinojo, cederron, menta,

hierbabuena, entre otras (Estrada y Col, 1995).

El uso de las plantas medicinales, aromaticas y magico religiosas por las culturas indigenas
y mestizas, ha dependido de sus habilidades, conocimientos y tecnologias; y de todas ellas
hemos se han heredado los conocimientos sobre los usos de las plantas silvestres, las cuales
constituyen en la actualidad méas del 90 % de las plantas que se usan para diferentes usos
medicinales, mientras que menos de 10 % de las plantas medicinales fueron traidas

principalmente por lo espafioles a partir de la conquista (Estrada, 1995).

I1.2.1. Antecedentes de la Indu stria de Plantas Medicinales,
Aromaticas y Condimentarias en México

México tiene una gran herencia cultural en el uso de plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias para tratar diferentes padecimientos y dar sabor a los platillos, ésta tradicion
se inicid varios siglos antes de la conquista. Actualmente se han identificado hasta 5,000
especies que tienen aplicaciones curativas y condimentarias las cuales son cominmente
utilizadas por més de 60 grupos étnicos (Gonzélez, Stuart y Rivera, 2009). Muchos de los
usos estan restringidos por las autoridades de salud, sin embargo, en regiones marginadas

forman parte de la tradicion y cultura popular (Rodriguez y Gomez, 1996).



En la antigiedad, la region que se denomind Mesoamérica que comprendia el territorio
mexicano, Guatemala, Nicaragua, Costa Rica y El Salvador es el antecedente del cual
México ha obtenido todo su conocimiento sobre plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias y a su vez éste tuvo su propia raiz y evolucion, pues se basa en conceptos

especificos sobre la estructura del mundo y el origen de la vida (Estrada, 1995).

Los antiguos habitantes de este territorio imaginaron que el mundo era un enorme cubo; a
la mitad de ese cubo imaginario estaba una plataforma rectangular habitable por el hombre,
donde ubicaban a la tierra propiamente dicha con sus montafias, plantas, animales, rios y
lagunas rodeada por el mar. Esa agua del mar se elevaba en el lejano horizonte hasta formar
cuatro inmensas paredes azules que llegaban al cielo, concebido este como la tapadera del
cubo. El techo celeste era sostenido por cuatro enormes arboles, uno en cada esquina
(Rodriguez y Gémez, 1996).

Habia un mundo subterraneo, la region por debajo de la plataforma de tierra habitable, que
tenia nueve pisos o niveles frios donde se formaban nubes, nacia el agua y habitaban seres
acuaticos. Por encima de la plataforma imaginaron trece niveles celeste donde nacia la luz y
el calor y era por ese medio donde viajaban las estrellas, el sol, la luna y otros seres de la

mitologia mesoamericana (Estrada, 1995).

En el mundo prehispanico la enfermedad los pueblos la concebian como producto de la
accion de los seres que habitan los pisos celestes y el inframundo. Y que a traves de los
elementos de la plataforma: el viento, agua, sol, polvo, animales, etc. Daba como
consecuencia un desequilibrio en el cuerpo del hombre. La enfermedad era producto del
este desequilibrio corporal, que se mantenia gracias a la dualidad de los elementos vitales:
el color y el frio, la luz y la oscuridad, lo seco lo humedo, arriba y abajo (Rodriguez y
Gomez, 1996).

En esta cosmovisién la medicina se ocupaba de ayudar al enfermo a recuperar ese
equilibrio que habia perdido. Las plantas medicinales fueron un recurso al que los
habitantes de Mesoamérica se auxiliaban para buscar la cura a sus enfermedades. Estas
plantas se utilizaron de diferentes maneras, de unguentos, para aliviar trastornos a través de

la piel; como pécimas, como vaporizaciones (Alvarez, 1991).



Los habitantes contaron que con sus plantas mantenian un orden y una organizacion casi
perfecta, tenian médicos que dominaban ciertas especialidades, y estos eran: parteros,

hueseros o yerberos (Jules, 1972).

Habia incluso escuelas para ensefiar a los jovenes el uso y el arte de curar y habia mercados
de plantas medicinales donde el pueblo podia visitar, consultar, y comprar e incluso

consultar a los médicos (Ledesma, 1999).

Las sociedades prehispanicas creadoras de grandes ciudades y centros ceremoniales, de una
economia, una organizacion social y una religion desarrollaron una tecnologia capaz de
lograr la supervivencia y el crecimiento de la poblacion. ElI aprovechamiento de los
recursos naturales como son los vegetales, animales y minerales, para la salud que ademas
incluian tratamientos curativos, practicas de higiene, cuidados y embellecimiento del

cuerpo humano (Alvarez, 1991).

Uno de los centros mas importantes donde se adquirian las plantas medicinales, aromaticas
y condimentarias eran los mercados. Era un sitio establecido en las ciudades, colonias,

municipios, poblados, y rancherias (Ledesma, 1999).

Durante el reinado de Moctezuma (1440-1469) se cred un lugar de descanso para la nobleza
india en las tierras calidas y bajas ubicadas al sur del valle de Tenochtitlan en el actual

estado de Morelos llamado el jardin de Oaxtepec (Jules, 1972).

Moctezuma ordeno que se usaran las aguas del manantial de Oaxtepec para formar un
sistema de riego que permitiera el cultivo y la conservacion de las mas importantes especies
vegetales del imperio azteca. Las plantas se cultivaron en parcelas cuidadosamente
disefiadas para conformar el primer jardin de América muchos siglos antes que en Europa
(Alvarez, 1991).

Durante el siguiente siglo los espafioles encontraron un imponente lugar con numerosas
plantas medicinales, aromaticas y condimentarias que los aztecas habian conservado, y
posteriormente los espafioles edificaron un hospital cerca del jardin. EI hospital de la Santa
Cruz de Oaxtepec. Fue en ese lugar donde durante el siglo XVI, se escribirian algunas de
las obras mas importantes sobre herbolaria medicinal del paises mas importante de la época
(Ledesma, 1999).



Durante la conquista de los espafioles los mexicanos encontraron espectaculares jardines
botanicos como el de Tezcutzinco, cerca de Texcoco, fundado por Netzahualcdyotl; el de
Huaxtepec, en Morelos, que se distinguio por el cultivo de plantas de ornato y medicinales;
el de Iztapalapa, cerca de Tenochtitlan, contaba con plantas acuaticas; y el de Chapultepec,
construido por los mexicas con la intencién de cultivar y adaptar a ese nuevo habitad

plantas de otras regiones del pais (Jules, 1972).

En México se usaban las plantas medicinales, aromaticas y productoras de distintos tipos de
especias que remontan a la antigiedad, donde inicialmente fueron usadas siguiendo el
instinto, pero gracias a los avances de laquimica, su uso es fundamentado en el
conocimiento cientifico y son determinadas sus propiedades terapéuticas, incluso

aromaticas para condimentos (Ledesma, 1999).

También en la cultura maya usaban la destilacion de las plantas para hacer medicinas, ellos
también fueron uno de los primeros pueblos en aplicar procedimientos terapéuticos para

tratar enfermedades (Alvarez, 1991).

A las personas que ejercian el arte de curar en esa época les llamaban dzac-yac, h-men o
haxbac y jugaron un papel muy importante en el pueblo maya, su conocimiento y
experiencia ha contribuido al desarrollo de la medicina y de las ciencias médicas actuales
(Ledesma, 1999).

Los mexicas machacaban las hojas del arbol conocido con el nombre de balsamo colocaban
esa pasta directamente sobre las heridas para favorecer la cicatrizacion. Para corroborar este
conocimiento ancestral, en el siglo pasado el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS)
realizd una investigacion de los efectos curativos de esta planta; asi se comprob6 que la
infusion de las hojas favorece la cicatrizacion de las Ulceras gastricas e intestinales y

disminuye el dolor de los pacientes (Jules, 1972).

Los pueblos mayas, mexica y tolteca emplearon una nomenclatura para identificar a las
plantas y a los animales que conocian hasta el momento, y se agruparon a los seres vivos en
categorias o niveles bésicos; esto no sélo les facilitd su estudio, también les permitio

conocer la distribucion de las plantas y animales en su entorno (Ledesma, 1999).



Don francisco Hernandez fue el primer naturalista espafiol que llegd a Nueva Espafia, en
1570. Realizé un amplio estudio de las plantas nativas, que culmind en 1576 con su obra,
Natural de Nueva Espafia, donde menciona que los indigenas utilizaban méas de
3 000 plantas medicinales; Hernandez descubrié las propiedades de muchas de ellas al

experimentar consigo mismo y en personas enfermas (Alvarez, 1991).

Los mexicas impulsaron el conocimiento de las plantas, al aprovecharlas no solo
como alimentos, sino como medicamentos. Al utilizar estos conocimientos sobre los
aspectos curativos de las plantas, los mexicas al igual que otras culturas como la griega
en Europa, y la egipcia en Africa establecieron una linea particular y especifica

del conocimiento: la herbolaria (Jules, 1972).

Durante el desarrollo de la herbolaria, los mexicas practicaron la observaciony la
experimentacion. Era tal la cantidad de plantas medicinales que llegaron a conocer y usar,

que se tuvo la necesidad de nombrarlas y clasificarlas (Ledesma, 1999).

Los indigenas mexicanos lograron un amplio conocimiento sobre la flora del pais; hicieron
una clasificacion utilitaria de muchas plantas, entre las que destacan las alimenticias (maiz,
chile, nopal, maguey), y las medicinales como el epazote, para calmar los dolores
abdominales y estomacales; la planta yoloxdchitl o magnolia mexicana, "flor del corazén”,
para aliviar malestares cardiacos; la semilla del iztactzapotl o zapote blanco dormia al
paciente o se usaba para evitar el dolor por sus efectos somniferos; y el acocoxihuitl o
hierba de o0so se utilizaba para tratar la epilepsia, aunque en la actualidad su fruto se usa

como estimulante de digestion y de la liberacion de gases intestinales (Alvarez, 1991).

I1.2.2. Tipologia de Plantas Medicinales, Aromaticas 'y
Condimentarias en México

Las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias mas comunes en México por su
resistencia a un medio adverso, como frio, sequia, pobreza del suelo son aquellas plantas

que tienen un caracter colonizador. Sus variados sistemas radiculares, profundos o someros,



sujetan el suelo y frenan o impiden la erosién, por lo que son muy adecuadas para sujecién

de suelos desnudos (L6pez, 1999).

En las tierras marginales, actualmente desocupas por su escaso o nulo interés agricola, se
desarrollan bien la mayoria de estas plantas, que evitan la degradacién y erosion del suelo,
atraen a las abejas, que fomentan la polinizacion de otras plantas y mantienen el equilibrio

ecoldgico (Lopez, 2003).

Ademas, en aquellos suelos que, por su naturaleza o por una agricultura abusiva, son o se
han vuelto indtiles para otros cultivos, pueden cultivarse con éxito algunas de estas
especies, como la salvia espafiola en terrenos muertos, o la manzanilla dulce en terrenos
salinos, ya que cada gramo de su raiz puede fijar en ella hasta 10 mg de sales de sodio
(Lopez, 2003).

Las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias tienen la capacidad de revalorizar
tierras desocupas 0 marginales, pero ademas, su rentabilidad en estas zonas es muy superior
a la de cualquier cereal o cultivo convencional y la escasa dedicacion que precisan, cuando
el cultivo es mecanizable, las hace compatibles para el agricultor con otros cultivos mas
absorbentes (L6pez, 1999).

A continuacion se expone un listado de las plantas medicinales, aromaticas y

condimentarias mas utilizadas en México.
¢ Plantas medicinales

Son aquellas que tienen propiedades curativas en alguna de sus partes (hojas, flores,
semillas, raices, etc.) y sirven para calmar, combatir o incluso, curar enfermedades. Hay
miles de especies que se pueden considerar medicinales, tanto arboles, arbustos como

herbaceas.

* Plantas aromaticas

Son aquellas que tienen hojas o flores que desprenden un aroma mas 0 menos intenso.

Puede ser un arbol, un arbusto o una planta herbacea.



¢ Plantas culinarias o condimentarias

Segun la SMB y la OMS en 1990 dicen gue son aquellas que se usan en la cocina, para
condimentar guisos, sopas, ensaladas, postres y salsas. Las hierbas méas habituales para esto
son: albahaca, menta, orégano, romero, tomillo, etc. La mayoria de plantas condimentarias

son también plantas aromaticas.

A continuacion se mencionan segun la clasificacion del instituto nacional de ecologia (INE)
las plantas medicinales, arométicas y condimentarias mas utilizadas a nivel mundial, asi

como sus propiedades y nutrientes:

e Jamaica: Posee gran cantidad de antioxidantes, es antiparasitaria, es un buen tonico
cardiaco. Antihipertensivo, analgésico, antiinflamatorio y antipirético; ademas es
astringente, antiséptica, cicatrizante, antimicrobiana, digestiva, depurativa y

estomaquico.

e FEucalipto: éste es el mejor expectorante y descongestionante en infecciones

respiratorias, ademas combate el mal aliento.

e Mejorana: Ayuda con los trastornos menstruales, espasmos abdominales y dolores
de cabeza.

e Romero: Diurético, ténico, sedante, antioxidante, antiespasmddico, cicatrizante,
desinfectante. Oxigena el cerebro, alivia dolores de huesos y musculos, tiene efectos
analgésicos. El aceite se utiliza en la alimentacion animal. También se usa como
desinfectante, antioxidante e insecticida, asi como en la fabricacién de jabones,
perfumes y cosméticos. Para la industria ambientadora como aromatizantes. Es

usado ademas como condimento en la industria de alimentos.

e Tomillo: Bactericida, fungicida, estimulante, antiséptico, cicatrizante, antioxidante
y alimenticia, digestivo, antimicrobiano, tonificante, astringente y estimulante del

apetito. Su aceite esencial se utiliza en farmacia como expectorante y



antiespasmadico. Se usa también en la industria de jabones, cosmética y perfumeria

y condimento.

Menta: Eficaz contra el mal aliento, combate la diarrea, los dolores de cabeza y los
colicos en los bebés. Es una fuente importante de vitamina B, calcio y potasio.
Obtencion de aceite esencial para fabricar mentol y otros compuestos, para
confiteria, licoreria, pastas, cigarrerias, cosmética y perfumeria. En farmacologia se

usa en la fabricacion de pomadas, expectorantes y saborizantes.

Lavanda: Posee propiedades relajantes, depurativas y antisépticas. Se utiliza para

desinfectar heridas para desinfectarlas.

Orégano: Calma los dolores gracias a que es un sedante, también ayuda a combatir
los espasmos estomacales, es un aperitivo y facilita la digestion. Se utiliza
normalmente para curar el asma, la tos y la gripa. El aceite esencial se usa para la
preparacion de productos farmacéuticos, como pomadas desinfectantes y
cicatrizantes. También se utiliza en perfumeria, jaboneria y cosmética. En culinaria
se usa como conservante y saborizante de todo tipo de comidas, al igual que en

licoreria.

Sabila: es fuente de vitaminas A, C, E, B1, B2, B3, B6 y b12, ayuda a limpiar el

tracto digestivo y en caso de diarrea o estrefiimiento es muy utilizada.

Perejil: EI remedio natural para limpiar a profundidad los rifiones, es antioxidante;
contiene beta caroteno fésforo hierro y azufre.

Diente de Leodn: Hepatico, diurético, aperitivo y ademas ayuda a disminuir el
colesterol, la anemia, los problemas de vision.

Alfalfa: Reduce la fiebre, combate el mal aliento y mejora el sistema circulatorio.



e Arnica: El arnica es por excelencia la hierba anti inflamatoria porque sirve para
curar moretones y esguinces hasta problemas de huesos y musculos como la artritis

reumatoide.

e Clavo: Dolor de muelas, naduseas, gases, hernias, dolor e hinchazon de boca y

garganta, podran ser curados con el clavo.

e Manzanilla: Antiinflamatorio, sedante, normalmente combate los problemas

gastrointestinales y premenstruales.

e Hierbabuena: Es recomendada para los desdrdenes digestivos tales como la acidez

y dolor estomacal, diarrea, bilis, gastritis, estrefiimiento e infeccion intestinal.

e Albahaca: Sedante, antiespasmaodica, ténica, diurética, estomacal y condimentaria.
Aceite esencial, perfumeria, cosmética, jaboneria, alimentos, licores y quesos.

También se utiliza como Condimento.

e Cebollin: Antibacterial, antiséptico, cicatrizante, cardiotonico, estimulante y
condimentario. Industria de plantas deshidratadoras para la preparacion de sopas y

alifios. Su valor es mas culinario y como condimento.

e Eneldo: Diurético. El aceite esencial se utiliza en licoreria, confiteria, aromaterapia,
farmacologia en la fabricacion de pomadas, jarabes y medicamentos para combatir

el insomnio.

e Estragon: Estimulante, antiespasmodico y aperitivo. Su esencia se usa en
perfumeria, licoreria y jaboneria. También se utiliza en la industria de conservas

como aromatizante.

I1.2.3. Comercio Internaciona 1 de Plantas Medicinales,
Aromaticas y Condimentarias



El mercado internacional de plantas medicinales esta cada vez mas dominado por grandes
empresas, generalmente compradoras de materias primas en todo el mundo, la cual es
transportada a sus centros de elaboracion y acondicionamiento del producto final (Moguel,
2000).

La competencia en precio es cada vez mayor y bastantes areas se especializan en productos
para los que tiene ventajas comparativas claras. Sin embargo, el factor de mano de obra
para la recoleccion es un factor benéfico y hace posibles muchos cultivos en paises con

salarios relativamente bajos, como es el caso de México (L6pez, 2003).

En Europa, el comercio de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias en Esparia, ya
que por su proximidad geogréafica es particularmente significativo el desplazamiento de
algunas producciones de plantas hacia el norte de Africa como son: Marruecos, Tunez,
Egipto y Turquia. Otra region cada vez mas especializada y siempre con bajos precios es la
de los paises de Europa del Este, que debilitan la posiciéon internacional de la oferta

espariola de algunas plantas, pese a su mejor calidad (Romero, Montoya y Pefiante, 1988).

El principal mercado internacional para las plantas aromaéticas es la Union Europea,
especificamente Alemania y Francia pues es donde existe una fuerte tradicion de consumo

y es, por tanto, un mercado estable (Morton, 1987).

Cabe destacar el cambio que se esta produciendo en la estructura comercial y los canales de
distribucion en el mercado europeo. Asi la tradicional intervencion de grandes
intermediarios que operaban en los mercados de Holanda, Alemania o Francia, esta siendo
reemplazada por el comercio directo entre productores, que a su vez es también exportador
(Moguel, 2000).

La relacién entre exportador e importador juega un rol determinante, especialmente en un
mercado donde existen una serie de componentes que se mantienen en reserva. En el
contexto actual del mercado europeo, esta forma de relacion tiene una razon primordial,
que es la de anteponer la calidad, para lo que debe haber relaciones con proveedores

conocidos y fiables (Moguel, 2000).



Otra caracteristica del mercado europeo actual son las crecientes exigencias de calidad,
especialmente en lo que a normas sanitarias se refiere. Estas exigencias son en Europa cada
vez mas rigurosas, especialmente respecto a limpieza y niveles admitidos de pesticidas y
herbicidas. No hay normas claras de calidad para todas las especies; sélo las que han
publicado la Organizacion Internacional de Normalizacion (ISO) para la menta verde seca,
menta, hojas de laurel, tomillo entero y hojas de orégano seco (Romero, Montoya y
Pefiante, 1988).

La principal razon del crecimiento de la demanda de las plantas medicinales, arométicas y
condimentarias durante las ultimas décadas radica en la mayor preocupacion por la salud.
Un factor clave para el desarrollo de este mercado en el exterior de las fronteras es el
reconocimiento de las posibilidades terapéuticas y medicinales que poseen los ingredientes

activos de estas plantas (Moguel, 2000).

En paises desarrollados como EE.UU. también existen enfoques diversos sobre el
reconocimiento de las posibilidades terapéuticas de las plantas medicinales. Asi, mientras
en Alemania, Francia e lItalia, el tratamiento con plantas medicinales, aromaticas y
condimentartias se encuentra bien establecido y regulado por las autoridades sanitarias, en
otros paises como Gran Bretafia y Holanda, la mayoria de los farmacos naturistas se
consideran suplementos alimenticios sin indicaciones medicinales. Un factor que restringe
el crecimiento de la demanda es la falta de acuerdo entre los distintos paises es la

clasificacion de este grupo de productos (Morton, 1987).

El sector de las plantas medicinales, aromaticas, condimentarias y sus derivados, que
abarca numerosos y heterogéneos productos es un sector complejo, poco definido, y del que
se ha publicado escasa informaciéon sobre produccion y mercados. Ademas, ha sido
tradicionalmente un sector de limitada importancia econdémica frente a los cultivos

tradicionales alimentarios o textiles (Romero, Montoya y Pefiante, 1988).

El mercado mundial se encuentra en franca expansion por el importante incremento de la
demanda de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias, lo que plantea posibilidades
de desarrollo econdémico en la actividad relacionada con este sector productivo alternativo a

productos excedentarios (Moguel, 2000).



Sin embargo, por ahora, la oferta actual de México sigue basandose en la recoleccion
silvestre, lo que trae consigo numerosas limitaciones para una produccion rentable,
especialmente en lo que se refiere a la dependencia de la recoleccion manual y a la
heterogeneidad y falta de calidad de las producciones; y ello, sin olvidar los impactos

ambientales que ocasiona (Morton, 2003).

La importancia econémica del aprovechamiento de las plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias para la industria farmacéutica y alimenticia es muy grande. En este sentido,
el valor de las medicinas extraidas de ellas en Estados Unidos se encuentra actualmente
cercano a 3, 000 millones de ddlares al afio; A mediados de la década de los 80 el valor de
las medicinas procedentes de plantas, solamente en los paises que conforman la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo (OCDE) ascendia a unos 43, 000
millones de délares anuales, de los que 1, 500 millones correspondian a México, esto
representaba una fuente de empleo para 32, 000 personas (Romero, Montoya y Pefiante,
1988).

La industria farmacéutica absorbe el 35% de la produccion mundial de plantas aromaticas
y, comparte con la herboristeria el total de la produccién de plantas medicinales. EI namero
de plantas medicinales incluidas en las diversas farmacopeas de Europa supera las 400
especies, que intervienen total o parcialmente en unas 7, 500 especialidades farmacéuticas
(Morton, 1987).

La industria de perfumeria absorbe el 30% de la produccién mundial de plantas aromaticas,
que, en gran parte sustituye por productos de sintesis, actualmente mas econémicos, pero

menos apreciados que los naturales (Morton, 2003).

La industria cosmética ha sustituido progresivamente los productos de sintesis por los
naturales equivalentes, tanto los odorificos como los colorantes, debido a imperativos
sanitarios y de aceptacion en el mercado. Ademas esta industria ha venido utilizando
tradicionalmente antioxidantes sintéticos para la conservacion de grasas animales, que son
la base de pomadas y otros productos de belleza, pero estos productos estan siendo
prohibidos por las autoridades sanitarias de los paises méas desarrollados, por los efectos
secundarios y alergias que producen. Por ello, la industria cosmética se estad viendo

obligada a investigar en el campo de las plantas aromaticas, la extraccion y valoracion



quimica y bioldgica de los antioxidantes y conservantes (Romero, Montoya y Pefiante,
1988).

En la industria alimentaria los aditivos naturales que contienen las plantas condimentarias o
especias, que constituyen los saborizantes y colorantes naturales tienen una aplicacion cada
vez mayor. Esta industria consume actualmente el 40% de la produccion mundial de plantas

aromaticas (Morton, 2003).

La industria de carnicos son los mayores consumidores de especies y aromas; la industria
de productos lacteos y derivados son grandes consumidores de vainilla, pero también de

especias y plantas aromaticas de toda clase, especialmente para los quesos (Morton, 2003).

Asi mismo, la industria de sopas, salsas, vinagres, asi como la de cereales y la de bebidas
alcohdlicas y no alcohodlicas son importantes consumidoras de especias. Sobre ésta Ultima
industria, la de bebidas no alcohdlicas, hay que resaltar la gran diversidad de productos
nuevos aparecidos en el mercado, que, con frecuencia s6lo basan su diferenciacion en una
modificacion de la formula aromaética, en que las especias y plantas arométicas juegan un

papel decisivo (Morton, 1987).

Sin embargo, la caracteristica sazonadora que tienen las plantas condimentarias , aunque
muy importante, es solamente una accion parcial de las especias ya que sus componentes
las dotan de otras propiedades que acttan en la conservacion de los alimentos, estimulan su
ingestion, facilitan su digestion y complementan su valor nutritivo y remineralizante
(Morton, 2003).

I1.2.3.1. Importaciones Mundial es de Plantas Medicinales,
Aromaticas y Condimentarias

En los paises de la Uni6n Europea, las importaciones de plantas medicinales, aromaticas y
condimentarias procedentes de los paises en desarrollo se encuentran en aumento.
Alemania, caracterizada por poseer una gran industria farmacéutica y culinaria es el mayor

mercado de materiales vegetales crudos, seguido de Francia y Reino Unido (Murillo, 2004).



Es importante sefialar que la demanda de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias
en fresco se encuentra también en crecimiento, en relacion con el mercado de ingredientes
ecologicos (FAO, 2008). El registro de las importaciones para los paises de Ameérica latina,
durante el afio 2004 fue de 26, 531 toneladas y presenta un comportamiento decreciente con
respecto al afio 2006 que registro un total de 25, 512 toneladas, este comportamiento se

ilustra en la siguiente gréfica.

Grafica 2
Importaciones mundiales de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias
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11.2.3.2. Exportaciones Mundia les de Plantas Medicinale s,
Aromaticas y Condimentarias

Las exportaciones mundiales de plantas medicinales para el 2006 fueron de acuerdo con la
FAO (2008) de 1, 170, 614, 000 ddlares lo cual representa un crecimiento promedio anual
del 11% en este sector. Los principales paises exportadores son China, India y México,
segun lo indica la Grafica 3. Para América Latina las exportaciones correspondientes al afio
2006 ascendieron a 100, 914, 000 de ddlares, lo que representa un 9% de las exportaciones
mundiales. Los principales paises exportadores latinoamericanos son México con 40, 402
toneladas y Chile con 11, 238 toneladas al afio, seguidos de Peru con 3, 249 toneladas,
Argentina con 2, 933 toneladas, Brasil con 1, 884 toneladas y para Colombia se registraron

1, 763 toneladas.



Grafica 3
Exportaciones mundiales de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias
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Ahora bien, los precios por tonelada segin la FAO (2008) registra un promedio mundial de
2, 580 dolares por tonelada para importacion y 2, 177 para exportacion, sin embargo los
precios mas altos se registran en Japon, quienes registran un precio por tonelada al doble

del promedio mundial.

De esta manera se puede concluir que las importaciones de plantas medicinales, aromaticas
y condimentarias en América Latina, son lideradas por México seguido de Brasil, ambos
destacados en producir cosméticos naturales, numerosos productos naturistas y platillos que
demandan el uso intensivo de especias y colorantes naturales por tanto coincide con la

demanda en materias primas, superior a otros paises.

El mismo caso se repite de manera similar para Alemania, Francia e Italia. Sin embargo, es
importante mencionar que para el caso de México las exportaciones de plantas medicinales
frente a otros paises de América Latina son significativas, lo que deja entrever un mercado

interno transaccional de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias muy activo.

I1.2.4. Comercio Internacional de Ingredientes Naturales

Resulta importante hacer una revision del mercado internacional de ingredientes naturales,
ya que éstos son extractos derivados directamente de la industria de plantas medicinales,
aromaticas y condimentarias (FAO, 2012). Se observa el consumo en los principales paises

con las mayores tendencias de compra y se concluye que las importaciones mundiales para



el 2010 ascendieron a los 7, 922, 196, 000 ddlares, cifra que incluye los extractos

vegetales, aceites esenciales, plantas medicinales y colorantes de acuerdo con la Tabla 7.

Tabla 7
Importaciones mundiales de ingredientes naturales
Tipo de ingrediente natural Importaciones mundiales 2010 (US$)

Extractos vegetales 3.799.279.000
Aceites esenciales 2.200.089.000
Plantas medicinales 1.296.596.000
Colorantes 626.222.000
Total 7.922.196.000
Fuente: FAOQ, 2012

Ahora bien, con respecto al volumen importado para 2010, se estiman 13, 118, 546
toneladas de acuerdo con la FAO (2012), los aceites vegetales particularmente
contribuyeron con 4, 017, 000 toneladas que fueron importadas por la Unién
Europea, lo anterior representa el 31% de las importaciones mundiales de aceites

esenciales.

Los extractos vegetales, durante el afio 2010, fueron los ingredientes mas demandados, con
un 6% de participacion, seguido de las plantas medicinales con un 3.5%, los aceites
esenciales con un 1.5% y los colorantes naturales con un 0.5%. En la Tabla 8 se indica los
paises que participan en las importaciones y exportaciones mundiales de extractos y

colorantes naturales.

Con respecto al mercado objetivo de estos productos y plantas medicinales en fresco
destacan EE.UU, Japon, Alemania y Francia en Europa; México y Brasil en América
Latina. Los paises que se identifican como competidores por ser los principales
exportadores de ingredientes naturales, son India y China y para América Latina son

México, Brasil, Perti y Guatemala.



Tabla 8
Principales paises importadores y exportadores de ingredientes naturales
Paises importadores en orden de prioridad [ Paises exportadores en orden de prioridad
General Unidén América General Unib6n América
Mok Europea Latina | Europea Latina
Estados Alemania y México y India y Alemania y Brasil y
Unidos y | Reino Unido Brasil Estados Dinamarca Meéxico
Japon ['nidos
Extractos
Estados [Italia y Reino| Meéxicoy |China e India| Espanay México y
Unidos y Unido Guatemala Alemania Pera
Colorantes Japon
Fuente: Elaboracion propia con base en datos de la FAO, 2010

Cabe destacar que el comercio de ingredientes naturales es significativo entre los mismos
paises que conforman la Unidn Europea, como lo indican las cifras de importaciones y

exportaciones. Esto hace que el valor agregado de paises miembros sea alto.

También es importante sefialar que la mayoria de los ingredientes naturales utilizados en la
industria cosmética, farmacéutica y culinaria no cuentan con una clasificacién arancelaria
especifica, y estan considerados conjuntamente con otros productos, lo que se hace dificil

Ilegar a una descripcion mas detallada de componentes que integran los productos finales.

I1.2.5. Comercio Internacional de Extractos Vegetales

Dentro del concepto de ingredientes naturales, se encuentra el subconjunto denominado
extractos vegetales y los colorantes naturales por ser los elementos de mayor relevancia
para el sector de la cosmética natural, la farmacéutica y la industria culinaria por lo que
resulta importante revisar el dinamismo y la tendencia de los mercados potenciales

alrededor de estos dos productos intermedios.

Para los extractos vegetales, los mayores importadores en el mundo son EE.UU, Alemania,
Japdn, Reino Unido, Francia y entre los paises de América latina se destacan México y
Brasil, como se concluye de la Gréafica 4. ElI volumen mundial importado para el 2006
corresponde a 539, 410 toneladas; México para el afio siguiente 2007, importo 11, 006

toneladas, Brasil 7, 523 toneladas y Colombia 1, 116 toneladas. En términos generales se



puede indicar un comportamiento estable para todos los paises en esos ultimos cuatro afios
(FAO, 2010).

Grafica 4
Principales paises importadores de estractos vegetales
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Para el afio 2006, segun la FAO (2010) las importaciones mundiales de extractos vegetales
correspondieron a 3, 225, 974 ddlares, y en promedio durante esos ultimos cuatro afos las
importaciones tuvieron un crecimiento anual del 8%. En América Latina, las importaciones
durante el 2006 fueron de 235, 150 dolares correspondientes al 7% del total de las
importaciones mundiales totales. Con respecto a la Unién Europea, las importaciones de
extractos para el 2006 fueron de 1, 239 euros (FAO, 2010).

Con referencia a los tipos de extractos vegetales de mayor importacién mundial, se destaca
el extracto de ufia de gato. Otros extractos con demanda creciente y de origen tropical son
Asai, Copuazu, Guarana y Cafiamo. Actualmente existe un mayor interés por extractos y
jugos con propiedades antienvejecimiento, hidratante, antiinflamatorias y exfoliantes como
el extracto de bambu. En general, los extractos para el desarrollo de productos cosméticos,
farmacoldgicos y culinarios son requeridos en cantidades relativamente altas, en funcion de

su eficacia o de otras consideraciones técnicas (FAO, 2010).

Los principales paises exportadores de extractos vegetales son presentados en la Gréfica 5,
Entre ellos destacan India, EE.UU y Alemania y entre los paises de América latina
destacan Brasil y México, con un 9% de las exportaciones mundiales. Para el 2006 las
exportaciones de extractos correspondieron a 2, 716, 833, 000 dolares de acuerdo a cifras
de la FAO (2010).



Grafica 5
Principales paises exportadores de estractos vegetales
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Con respecto a los precios por tonelada de extractos vegetales, el promedio mundial es de
5, 981 ddlares para importacion por tonelada y 5, 156 dolares para exportacion por
tonelada. Sin embargo, los precios mas altos se registran en Japon, correspondientes al
doble del promedio mundial (FAO, 2010).

Tanto en el tema de extractos como de plantas medicinales, EEUU y México sobresalen en
las importaciones; sin embargo es importante mencionar cdmo México presenta cifras de
exportacion muy representativas dentro del grupo de América Latina, hecho que lo reafirma
como un pais consolidado en el mercado de la cosmética natural, la farmacéutica natural y

el arte culinario a nivel mundial.

I1.2.6. Comercio Internacional de Colorantes Naturales

Los colorantes naturales al igual que los extractos vegetales son una de las materias primas
mas relevantes en los procesos de transformacion del sector cosmético natural, la
farmacéutica y de alimentos. De colorantes naturales, los mayores importadores mundiales
son EE.UU, Italia y Japon y se destaca de América Latina México, Guatemala y Colombia,
como se indica en la Gréafica 6. Para el 2006 las importaciones mundiales fueron de 61, 041
toneladas, presentado un decrecimiento leve entre el 2005 y 2006 afio en que se dejaron de

importar 3, 884 toneladas a nivel mundial (FAO, 2010).



Grafica 6
Importaciones mundiales de colorantes naturales
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La importacion de colorantes naturales en América Latina corresponde al 11% del mercado
mundial; para el afio 2006, se destaca México, seguido de Guatemala, Colombia y Brasil,

este Ultimo, con valores ascendentes durante esos Ultimos cinco afos.

Entre los colorantes con mayor demanda se encuentran la jamaica, achiote, indigo,
circuma, carmin de cochinilla, maiz morado y tinte de caléndula. EI mercado de colores
naturales esta creciendo mas rapido que el mercado total de colorantes. Sin embargo, el
porcentaje utilizado en los cosméticos y los farmacos es limitado comparado con el

mercado de alimentos que ocupa la mayor parte de los colorantes naturales (FAO, 2010).

Los colorantes naturales utilizados en la Union Europea son indigo, cochinilla, carmin,
achiote, clrcuma, jamaica y azafran. Con respecto a las exportaciones mundiales para 2006,
segun la FAO (2010) fueron de 527, 117, 000 dolares, equivalentes a 58, 671 toneladas. La
Gréfica 7 representa la dindmica mundial de exportacién de colorantes naturales y sefiala
que los mayores exportadores mundiales son China, Esparfia e India, seguidos por los paises

Latinoamericanos México y Perd.



Grafica 7
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América Latina participd en el afio 2006 con el 10% de las exportaciones mundiales
equivalentes a 55, 291, 000 y con 8, 566 toneladas. Durante esos ultimos cuatro afios, los
principales paises exportadores fueron México y Per(. Con respecto a los precios por
toneladas el promedio mundial esta en 10, 263 dolares por tonelada para importacion y
8, 986 ddlares por tonelada para exportaciones; sin embargo los precios mas altos se

registran en Japdn tanto para importaciones como para exportaciones.

De acuerdo con los valores de exportacion por tonelada en términos de extractos naturales,
el pais mas competitivo es Brasil con 1, 697 dolares por tonelada; para colorantes naturales
y plantas medicinales en fresco lo es México con 3, 761 y 990 dolares por tonelada
respectivamente. Diaz (2006) sefiala que los factores mas determinantes del precio de la
industria de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias son las concentraciones de
los principios activos derivados de las plantas, el método de extraccion, la concentracion

del extracto, si éstas son producidas de forma organica, etc.

En conclusion, el pais latinoamericano que sobresale a la vanguardia en la comercializacion
de plantas medicinales, extractos y colorantes naturales es México; sin embargo, Brasil
también es un actor importante en exportacion de extractos y en la importacion de plantas

medicinales.



I1.3. La Produccion de flor de jamaica en México

Como se ha mencionado anteriormente, la flor de jamaica pertenece a la familia de las
malvéceas, es originaria de Africa, fue introducida a México en la época colonial y desde
entonces se ha cultivado en regiones célidas y semicalidas, siendo los estados de Guerrero,
Oaxaca, Puebla, Colima y Campeche, los principales estados productores de jamaica
(Contreras, 2001).

La parte que mas se aprovecha de la planta de jamaica es el caliz o flor, que en México y
los paises de América latina se utiliza en bebidas refrescantes, gelatinas e infusiones, asi

como para la preparacion de mermeladas, ates, jalea, cremas y otros derivados.

Este cultivo es ciclico de primavera a verano, cuya siembra comienza en inicio de
temporada, se cosecha en los meses de octubre a noviembre y se comercializa en los meses

de diciembre a marzo.

Las propiedades alimenticias y medicinales de la flor de jamaica la constituyen como un
producto aceptable en muchos lugares del mundo atendiendo a su demanda para
consumirse como agua fresca 0 como té. La jamaica es antiparasitaria, diurética y
ligeramente laxante, ayuda al proceso digestivo y renal, es til para bajar de peso y para

controlar los niveles de colesterol.

En los estados de Chiapas Yy Jalisco es utilizada para el dolor de estbmago y para los
rifiones. En otras partes de la Republica Mexicana preparan la bebida para tratar la
hipertension arterial, calculos de rifidn, estrefiimiento, disenteria, fiebres, inflamacién de las

encias y en general contra la disminucién de las defensas del organismo.

En México la superficie cosechada a nivel nacional, durante el periodo 1995 — 2001 fue de
15,593 hectareas, registrandose una tasa de crecimiento anual del 0.63%. Esto indica que la
superficie ha crecido de manera lenta, del total de la superficie, 99.9% corresponde al

sistema de temporal, mientras que el .1% al sistema de riego (Contreras, 2001).

La produccién promedio del pais durante 1995 —2001 fue de 4,709 toneladas, donde el
estado de Puebla particip6 en este periodo con el 81.5% de la produccion total de jamaica.



En lo que respecta al precio nacional, paso de $14,303.89 por tonelada en 1994 a 28,057.14

por tonelada para el afio 2001.

México, es reconocido entre los principales paises productores de jamaica. Durante el afio
2003 a nivel nacional se produjeron 4,605.98 toneladas de jamaica, de lo cual el 95% se
comercializd en una presentacion de calices deshidratados, y sélo el resto de la produccion
fue ofertado en presentaciones de extracto y mermelada (Larios, 2000; SAGARPA, 2005).
La produccion de jamaica casi en su totalidad se consume dentro del pais ya sea como céliz

crudo, seco o como extractos y mezcla de bebidas en polvo.

En el estado de Puebla se practica desde el afio 2000 la integracion de la cadena productiva
en el cultivo de la jamaica. Para ello se ha conjuntado el esfuerzo de diversas instituciones
publicas y privadas con las organizaciones de productores para conformar un modelo que
pueda ampliarse a otras regiones y a otras cadenas agroalimentarias.
El modelo ha integrado cinco elementos estratégicos: la organizacion, la tecnologia, la
transformacion del caliz de la jamaica, la comercializacion, la mercadotecnia y el

financiamiento (Contreras, 2001).

En Meéxico, la superficie sembrada de este cultivo durante el 2001 fue de 18,402.50
hectareas, de las cuales se cosecharon 18,028.50 con una produccion obtenida de 4,108.07
toneladas del producto de flor de jamaica obteniendo asi, un rendimiento promedio por
hectarea de 0.228 toneladas. En dicho afio, se identificaron a quince estados productores de
los cuales destacan: Guerrero, con el 66.2% de la produccién, Oaxaca con el 21.3% v,
Nayarit, con el 4.0% de la produccion, que en su conjunto aportan el 91.5% de la
produccion nacional, correspondiendo el resto a Campeche, Colima, Jalisco, Michoacan,
Morelos, Puebla, Quintana Roo, Sinaloa, Tabasco, Tamaulipas, Veracruz y Yucatan. De la

produccion total obtenida en este afio, el 98.8% se gener0 en el ciclo primavera — verano.
Existen dos canales de comercializacion de la jamaica en México:

1) Mercado para el consumo de céliz seco.

2) Mercado de productos transformados.

Aproximadamente un 95 % de la produccion nacional del céliz de la jamaica se vende a

granel para su consumo en seco a través ya sea de la comercializacion directa (productor-



mercado de abastos o productor-consumidor) o indirecta (productor-acopiadores y/o

intermediario-mercados o tiendas de autoservicio-consumidor).

En el mercado de productos terminados usan el canal de comercializacion que comprende
la venta de mermeladas, concentrados, extractos medicinales, té y licores que se venden a

nivel regional o nacional en restaurantes y tiendas.

I1.3.1. Antecedentes de la Produ ccion de Flor de Jamaica en
México

La planta de jamaica (Hibiscus sabdariffa) se le conoce como sarent, aleluya y flor de
jamaica, entre otros nombres comunes, es originaria del continente asiatico, posiblemente
de la India y Malasia; posteriormente fue llevada a paises africanos (Morton, 1987). Sin
embargo, Wilson (1994) en base a estudios citogenéticos determina que el centro de la
biodiversidad genética del genero Hibiscus seccidn Furcaria se localiza en la region del

Africa subsahariana.

Eventualmente fue adaptada para su cultivo en regiones tropicales y subtropicales en
diferentes paises de centro y sudamérica habiéndose introducido a México por los

espafioles en la época colonial (Morton, 1987).

Las primeras semillas fueron introducidas al nuevo mundo por esclavos africanos, en Brasil
se cultiva desde el Siglo XVII. Esta especie llego a la isla de Jamaica en 1707 y la bautizan
con el nombre de ese pais. Posteriormente, alrededor de 1840 se empieza a cultivar en
Guatemala y por la misma época a Florida en los Estados Unidos (Castillo, 2007), ademas
se tienen registro de la venta de calices secos en grandes canastos en el mercado de
Guadalajara, México desde 1889 (Morton, 1987).

De los variados cultivos tradicionales desarrollados en México, se tiene una gran diversidad
de cultivos no tradicionales, y la jamaica es uno de ellos, este cultivo tiene gran arraigo en
los estados donde la siembran, mas alla de las propiedades funcionales o nutracéuticas,
medicinales, refrescantes, entre otras, los productores la siembran como una tradicion

cultural, haciendo que este cultivo sea importante para el desarrollo econémico regional de



los municipios productores, ya que la venta de la flor representa para el productor la
posibilidad de contar con recursos frescos, que le permiten no solo preparar la siembra del

siguiente ciclo, sino adquirir articulos necesarios para la familia (Contreras, 2001).

El cultivo de la Jamaica estd muy ligada a la produccion local y regional y se aprovecha en
su mayoria en la venta del caliz seco, muchos de los productores le dan un valor agregado a
la jamaica mediante la elaboracion de subproductos, tiene poco que se ha venido
industrializando, se prepara desde el concentrado, la mermelada, las salsas, la pulpa, los

dulces con chile, el agua en botella y el licor, entre otros derivados (Contreras, 2001).

Actualmente solo existen cuatro variedades con un numero de registro provisional ante el
Servicio Nacional de Inspeccion y Certificacion de Semillas (SNICS) en 2010, que son las

siguientes: e Alma blanca
e Cotzaltzin

e Tecoanapa

¢ Rosaliz

Asimismo, otras variedades que se pueden encontrar en las diferentes zonas productoras del
pais son conocidas como: criollas, jersey, china, reina, rica, victor, archer, altima y real, en
algunos casos el mismo material se conoce con diferente nombre en los estados productores
(SNICS, 2010).

Los calices contienen humedad, proteinas, grasa, fibra, cenizas, calcio, fosforo, hierro; Las
hojas frescas contienen proteinas, grasa, carbohidratos, cenizas, calcio, fdésforo, hierro,
acido malico y humedad; Las semillas contienen humedad, proteinas, aceite graso, celulosa,

pentosas, almidén y aminoacidos (SINICS, 2010)

Las enfermedades cardiovasculares son una de las causas mas importantes de mortalidad
universal. La hiperlipidemia como el colesterol y triglicéridos, provoca un significativo
numero de enfermos y muertes debido en gran parte a que el tratamiento médico de las

enfermedades coronarias es muy caro (OMS, 2010).

La humanidad presenta factores de riesgo muy elevados para enfermedades coronarias por
lo que instituciones del sector salud en México han propuesto el estudio en el consumo de



la flor de jamaica como una planta medicinal y alternativa viable y efectiva para la

prevencion y reduccion de grasas (OMS, 2010).

Ademas la jamaica es astringente, digestivo, emoliente, purgativo, sedativo, estomaquico,
tonico, se usa en condiciones biliares, céancer, tos, debilidad, dispepsia, disuria,
antiescorbdtico, reduce la presion arterial, estimula el peristaltismo intestinal, como
aperitivo y combinado con jugo de pifia pulveriza los célculos en el rifion, Gtil en lavados
intestinales, cicatrizante de heridas, evita el cancer del colon, elimina flatulencias, entre
otros (OMS, 2010).

Segun la Secretaria de Agricultura y Ganaderia (SAG) en 2003 la jamaica tiene gran
diversidad de usos como: colorantes en la industria textil, en la cosmetologia, perfumeria,
medicina, gastronomia, artesanias e incluso como planta ornamental. Con la semilla de la

jamaica se produce aceite comestible; asimismo la semilla se puede consumir tostada.

La flor de la jamaica se consume como: té, licor, jalea, mermelada, pulpa, gelatina, helado,
jarabe, colorante, aderezos, dulces, conservas, bebida refrescante y como aditivo natural
para mejorar el aspecto y sabor de otras plantas medicinales o preparados alimenticios. Las
hojas tiernas se pueden consumir en ensaladas. También se utiliza como alimento para aves
y como abono organico. Con la fibra se elaboran cordones que sustituyen al cafiamo o yute
(Contreras, 2001).

11.4. La Produccion de Flor de Jamaica en el Estado de Michoacan

En el Estado de Michoacan, la Flor de Jamaica historicamente ha sido cultivada en los
Municipios de Aquila, Caracuaro, Coahuayana, Churumuco, La Huacana y en la parte sur
del Municipio de Tzitzio, donde las altas temperaturas del clima seco, los suelos arenosos y
drenados son aptos para este cultivo. Los Municipios de La Huacana y Churumuco forman
parte del territorio conocido como “Bajo Balsas”, pues ocupan la porcion inferior de la
cuenca del Rio Balsas en el Estado de Michoacéan, y sus territorios drenan a la ribera norte
de la presa Infiernillo (INEGI, 2010).



Figura 4
Municipios productores de jamaica en el estado de Michoacan
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En los municipios productores de jamaica en el estado de Michoacan, el clima es célido,
fuertemente estacional, con escasas lluvias en verano de entre 600 y 700 mm, aunque con
una muy alta variabilidad entre afios. La vegetacion original es la selva baja caducifolia,
cuya flora y fauna se encuentran fuertemente adaptadas a las condiciones climaticas
(INEGI, 1990).

El agua es el principal agente que condiciona y determina el funcionamiento de los
ecosistemas y de las actividades humanas. El sistema de produccion en las comunidades se
sostiene béasicamente por las actividades ganaderas, con una menor incidencia de la
agricultura principalmente sorgo y maiz. Otros ingresos son obtenidos de la pesca,
particularmente en las comunidades proximas a la presa de Infiernillo, servicios internos y
el ingreso de remesas de Estados Unidos (INEGI, 1996).

De acuerdo a la Encuesta Nacional Agropecuaria aplicada en 2014 por parte del INEGI la
jamaica es considerada en Michoacan como uno de los cultivos en abandono, es producida
en parcelas de poca superficie, aproximadamente 1 hectarea, se produce sin el apoyo de

agroquimicos, sino con productos que resultan de los minimos recursos econdmicos de los



productores, también hay baja incidencia de malezas y plagas. La limpieza manual de las
bellotas para obtener el céliz carnoso y el clima caliente y seco favorecen la deshidratacion
de la flor, finalmente, se concluyen el ciclo para la obtencion de un producto de excelente

calidad (Guerrero produce, 2008).

Sin embargo, la produccion total de jamaica era entregada a los intermediarios o coyotes,
quienes determinaban los términos de intercambio como son el precio y peso; y los
productores no contaban con la organizacion ni con las capacidades adecuadas para

estructurar esquemas alternativos de comercializacion (Guerrero produce, 2010).

Actualmente en el estado se ha estado revalorizando este cultivo y utilizandolo como punta
de lanza y de manera simultanea y convergente con lineas de accion dirigidas a cuestiones
ambientales como la proteccion de fuentes de agua, establecimiento de parcelas
agroforestales, constitucion de unidades de manejo para la conservacion de la vida silvestre,
delimitacién de areas de conservacién y otras iniciativas de control territorial comunitario;
se ha dado paso a una estrategia multiple para facilitar la transicion de la comunidad hacia
la reconversion a la produccion orgédnica de la jamaica, a la independencia en la
comercializacion de su produccion agricola y, en el mediano plazo, a un proyecto

autogestivo e independiente en el plano de lo ambiental y social (SAGARPA, 2010).

En Michoacén, la jamaica es una planta herbacea que puede alcanzar una altura de hasta 5
m en la variedad altisima, pero la altura de las variedades cultivadas normalmente se ubica
entre 1.5 0 2 metros lo cual es posible gracias a la dureza de la fibra de sus tallos. La planta
tiene hojas con 3 0 5 I8bulos, alternas en el tallo, flores rojas en la base y mas palidas en los
extremos. Lo mas vistoso de la planta es el céliz carnoso que rodea el fruto y que adquiere

un color parpura intenso o color vino (INEGI, 2010).

El fruto es una bellota, que contiene entre 30 y 40 semillas que se dispersan de manera
balistica, es decir estallan espontaneamente cuando el fruto estd completamente seco. Las
semillas  tienen un tamafio aproximadamente de 5 milimetros, aunque
éste varia ligeramente segun la variedad. Las semillas germinan facilmente, pues en suelo
ligeramente humedo demoran entre 24 y 72 horas en romper su latencia (SAGARPA,
2010).



La jamaica es un cultivo que se practica ampliamente en todas las culturas tropicales del
mundo, dado que posee propiedades Unicas por su color y sabor levemente acido. En un
principio, esta planta se cultivé para obtener la fibra que se extraia de sus tallos.
Posteriormente sus calices se emplearon como colorante alimentario, sobre todo en

Alemania ya que las hojas jovenes son ricas en proteinas digestibles (Almana, 2001).

La jamaica tiene diversos usos en varias partes del mundo, la planta es usadas como
alimento para el ganado, fresco o deshidratado, y pueden utilizarse como sustituto de la
harina de hoja de alfalfa. Sus semillas tienen cerca del 20% de aceite y pueden ser
utilizadas para preparar café. Sin embargo, el uso principal se centra en el caliz de la flor.
En Africa se le usa para preparar un té azucarado llamado “carcadé” que se vende en los
principales mercados de Africa. En Nigeria, la bebida es conocida como “‘sobodrink™. En el
Caribe, este té se prepara a partir del fruto fresco y se toma en Navidad. En Trinidad y
Tobago se produce una bebida, denominada “Shandy Sorrel”, que combina el té con
cerveza (Ashaye y Adeleke, 2009).

En América Central se toma como bebida refrescante o como infusion caliente, y con ella
se preparan también mermeladas, dulces, jarabes y refrescos. Un problema para extender la
comercializaciéon de la bebida preparada es la baja vida de anaquel sin refrigeracion, es
decir con olor y sabor aceptable, debido a su rapida contaminacién por bacterias. Esta vida
de anaquel depende de diversas variables como la temperatura y de la cantidad de
microorganismos que hayan quedado luego del procesamiento. El &cido benzoico, conocido
conservante quimico, ha mostrado la mayor efectividad para proteger a la bebida de
jamaica contra especies de bacterias y hongos, alcanzando una preservacién de hasta
catorce dias con caracteristicas organolépticas atractivas (Blanker, Herrera y Zamilpa,
2009).

En México, el céliz carnoso es utilizado fresco o rehidratado para preparar recetas variadas.
En el estado de Michoacan mediante el trabajo en talleres culinarios con las mujeres, se han
rescatado mas de 16 recetas tradicionales, ademas de postres como gelatina de jamaica,
crepas con mermelada de jamaica y salsa de chocolate, tarta de platano con jamaica, en

todos los cuales se aprovecha su sabor &cido y color llamativo (Bolade, 2009).



El potencial de uso de la fibra del tallo de la jamaica para usos industriales ha ido en
aumento ya que el uso de fibras vegetales tiene una demanda creciente en la industria,
la jamaica se encuentra entre las potenciales fibras vegetales con potencial industrial junto
con el lino y el yute. En las précticas agricolas actuales, el tallo es utilizado como forraje

para los animales domesticos (Bolade, 2009).

I1.4.2. Produccion de Flor de Ja maica en el Municipio de Aquila,
Michoacan, México

El municipio de Aquila se encuentra localizado en la region sierra-costa del estado se
Michoacan de Ocampo, se sitla en Centroamérica, basado en que el eje neo volcanico es el

limite de América del norte con América central (INEGI, 2010).

El municipio de Aquila se encuentra localizado en la region sierra de Michoacan de
Ocampo, México. Estd ubicado en la parte media de la vertiente del pacifico
mexicano; en las estribaciones de la sierra madre del sur, entre los paralelos 18° 04’
46” del meridiano de Greenwich (INEGI, 2010).

Con altitudes que van desde el nivel del mar hasta los 2,300. EIl municipio posee una
extension de 2,530.9 kilémetros de montafas, sierra y planicies costeras, lo que representa
el 4.20 % de superficie del estado de Michoacan y el 0.000130 % del pais, en donde se
encuentran grandes areas con bosques tropicales, lagunas y rios. Colinda con 5 Municipios
de acuerdo a lo siguiente: al norte con Coahuayana y Chinicuila; al sur con Lazaro
Cardenas; al oriente con Arteaga y Coalcoman y al poniente con el océano pacifico
(INEGI, 2010).



Figura 5
Ubicacion del municipio de Aquila, Michoacan
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El Instituto Nacional para el Federalismo y el Desarrollo Municipal (INAFED) en 2000
declara a la comunidad de Santa Maria de Ostula como localidad productora de jamaica,
el nombre de la comunidad indigena donde se produce la jamaica en el Municipio de
Aquila; y Ostula es una palabra nahuatl que significa “lugar de cuevas” “Ostul”
(cueva) “Tlan”, lugar cavernoso, lugar de cuevas, lugar escondido, escondite. Es un
poblado perteneciente al Municipio de Aquila, estado de Michoacan de Ocampo.
Comunidad nahua que ha mantenido formas de gobierno y estructuras propias que le

han permitido vivir con relativa autonomia desde la época de la colonia.

Junto con las comunidades de Pémaro y EI Coire, se ha resistido por siglos a la
expropiacion de sus recursos naturales, lo que les ha permitido la conservacion de su
territorio comunal, manteniendo su cultura, religion, formas de organizacion internas,
etc. Enel siglo XIX, fue un dique en la region a las leyes de desamortizacion, las

cuales si terminaron con la vecina comunidad indigena de Maquili: la tierra comunal



fue privatizada y los indigenas que se opusieron fueron expulsados (Archivos municipales,
1996).

Actualmente, la comunidad Indigena de Santa de Maria de Ostula esta integrada por una
tenencia o cabecera y 21 encargaturas o localidades dependientes. Se trata de un
territorio de aproximadamente 20 kilémetros de playa y 24 mil hectareas de sierra de selva
tropical, selva caducifolia y bosque de coniferas: playas apacibles y montes hiumedos y

abigarrados (Archivos municipales, 1990).

La méaxima autoridad de gobierno es la asamblea general, compuesta por los mas de
585 comuneros enlistados en el padrén y por los hijos de éstos, es decir,
practicamente todos los mayores de edad: alrededor de dos mil personas. Mediante
ésta asamblea, designan a sus autoridades agrarias, civiles y religiosas (Archivos
municipales, 1996).

Asi mismo podemos hablar de la encargatura del Potrero de Ostula, primera
Encargatura de la comunidad de Santa Maria de Ostula, que cuenta con la asamblea
comunitaria como autoridad maxima, después el encargado del orden propietario y un

suplente, son elegidos por la asamblea comunitaria cada afio (Archivos municipales, 1996).

De la misma manera, cuenta con autoridades de acuerdo a los usos y costumbres,
como son, tres consejeros comunales que se encargan de llevar opiniones de la
encargatura a la asamblea del Consejo Comunal, érgano interno de la comunidad

que asesora a las autoridades agrarias y civiles (Archivos municipales, 1996).

De acuerdo a la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos en esta
comunidad cuenta con el oOrgano de Gobierno de policia comunitaria, sustentado
juridicamente con el Convenio 169 de la Organizacion Internacional del Trabajo en su
Articulo 13 y 14 que dice que los gobiernos deberan tomar las medidas que sean necesarias
para determinar las tierras que los pueblos interesados ocupan tradicionalmente y garantizar
la proteccion efectiva de sus derechos de propiedad y posesion y deberan instituirse
procedimientos adecuados en el marco del sistema juridico nacional para solucionar
las reivindicaciones de tierrasO formuladas por los pueblos interesados, este drgano

cuida el orden civil en la comunidad, esta formada por tres elementos procedentes de cada



una de las encargaturas y son nombrados por la asamblea de cada localidad, su

duracion del cargo es anual (Archivos municipales, 1996).

En 1996, las comunidades indigenas de Santa Maria Ostula, San Miguel Aquila y El Coire
del Municipio de Aquila y la comunidad indigena de San Juan Huitzontla del
Municipio de Chinicuila, que conforman parte de la region Costa Nahua de Michoacéan, a
través de las autoridades agrarias y civiles se reunieron para formar una organizacion
civil de tipo agrario que llevé por nombre la Union de Comunidades Indigenas de la Costa
Nahua de Michoacéan, con el objeto de unificar a las comunidades a través del comercio de
sus productos, principalmente la agricultura, ganaderia, etc., uno de los principales
productos a comercializar fue la jamaica, se instalaron centros de acopio de compra,
con el apoyo del Instituto Nacional Indigenista de la Placita de Morelos (Archivos

municipales, 1996).

La actividad econdmica principal es la agricultura, sembrando maiz, jamaica, frijol, solo en
temporada de lluvias que son del mes de junio a octubre y para la siembra de riego solo se
cultiva aproximadamente 10 hectareas de 500 que existe y principalmente frijol y maiz,
podemos mencionar que la produccién de estos son todos para el consumo familiar, menos
la jamaica, esta si se comercializa un 90% y un 10% es para consumo doméstico de las
familias (SAGARPA, 2010).

Los medios para tener éxito en la produccion y comercializacion de la jamaica, se cuenta
con carretera de terraceria de la localidad del Potrero de Ostula a La Majada y de ahi
empieza el camino pavimentado hasta llegar a los mercados que desee realizar la venta del
producto, ademés para realizar la comercializacion se realiza con los vehiculos propiedad
de los productores, con disposicion de trabajo fisico y humano (Archivos municipales,
1996).

La demanda de venta anual de jamaica en el municipio de Aquila es de méas de 100
toneladas para el comercio fuera del municipio y del estado, y solo un 1% de esta
produccion se utiliza para el autoconsumo que es utilizado para aguas frescas y dulces,
almibar, curar algunas enfermedades como tratar el diabetes, disminucion de peso, entre
otras (SAGARPA, 2010).



CAPITULO III

FUNDAMENTOS TEORICOS DE LA COMERCIALIZACION

En el presente apartado se rescatan, analizan y comparan los postulados tedricos que
sostienen las teorias clasicas del comercio internacional en un afan de explicar los cambios
de paradigmas en el pensamiento econdémico que darian lugar a la teoria neoclésica del

comercio expresada en el modelo de Hecksher-Ohlin.

A partir de la importancia de la dotacion relativa de factores productivos en el comercio a
nivel macro, se retoman los aportes tedricos de Paul Krugman sobre la importancia de los
factores internos de la empresa y desde esta perspectiva se aborda la teoria de la
internacionalizacion de las firmas, donde se establecen las operaciones que realiza una

empresa para establecer vinculos con los mercados internacionales.

Sin embargo, para fortalecer dicho vinculo comercial de manera efectiva se abordara la
comercializacion desde la perspectiva de la mercadotecnia, la cual propone diversas
estrategias de comercializacion a partir de elementos fundamentales como son: precio,

producto, plaza (distribucién) y promocion.

II1.1. Antecedentes del Comercio Internacional

A medida que aumenta la complejidad de las sociedades también lo hace el grado de
especializacion de sus unidades economicas. Una mayor especializacion no solo permite

una asignacion mas eficiente de los recursos productivos, sino que ademas hace que la



sociedad pueda disponer de una mayor cantidad de bienes y servicios, lo que redunda en un

mejor nivel de vida para dicha sociedad (Bajo, 1991).

Sin embargo, es gracias a la diversidad de gustos y necesidades que surge el comercio
internacional. Es por ello que, a lo largo de la historia del pensamiento econdémico se han
recopilado un conjunto de principios encaminados a tratar de ampliar nuestro conocimiento

sobre los términos de intercambio entre las naciones en cada etapa de la historia.

Es entonces que, con los filésofos de la antigiiedad se inicia la construccion de las ideas
primigenias sobre el concepto de comercio, ahi, en las raices mas profundas de la teoria del
valor. Asi, Platon (427-347 a.c.)!!, introduce en sus obras el concepto de la division del
trabajo? como la mejor forma de lograr la satisfaccion de las necesidades de la sociedad,
ademas anuncia la necesidad de la existencia de un mercado y una moneda, elementos que

posteriormente darian origen al comercio internacional*® (Vargas et al. 2006, p.48).

En esta blsqueda de la conformacion del concepto de valor, Aristoteles (384-322 a.c.)!,
establece, por primera vez, la propiedad como objeto de valor, un derecho necesario y
benefico para todo hombre libre. La primera propiedad, origen de todas las demas, es la
tierral® (Landreth y Colander, 2002; Vargas et al. 2006).

Siglos mas tarde, en el periodo de la historia Ilamado la Edad Media, Alberto Magno
(1206-1280), Tomas de Aquino (1225-1274), Enrique de Frimaria (1245-1340), Jean
Buridan (1295-1358) y Gerardo de Odonis (1290-1349), principales representantes de la

1 Nlustre filésofo griego, discipulo de Sécrates y autor de La Republica, obra en la que plantea las bases del
concepto de la division del trabajo y el origen del comercio internacional.

12 “Todo Estado se compone pues esencialmente de cuatro o cinco personas...pero ¢es preciso gue cada uno
ejerza para todos los demas el oficio que le es propio...?, ¢...irdn mejor las cosas si uno solo hiciese varios
oficios,...?...se producen mas obras y éstas se hacen mejor y méas facilmente cuando cada uno hace aquella
para lo cual es mas apto, en la oportuna sazon y sin cuidado alguno de cualquier otro género™. Platén, La
Republica. Editores Mexicanos Unidos, 3* reimpresion, México, 1992.

13 “No bastara, pues con que cada uno trabaje para el Estado sino que, ademas, serd preciso que trabaje
para satisfacer las necesidades de los extranjeros,...ademas [requerird] gentes que tomen a su cargo la
importacion de los objetos de cambio... necesitaremos ademés, de un mercado y una moneda, signo del valor
de los objetos cambiados™. Ibidem.

14 Fil6sofo de la antigua Grecia y autor de obras trascendentales como son: La ética y La politica donde
plantea la preocupacidn ética de los precios justos, establece el derecho a la propiedad privada, la importancia
de la agricultura y la abominacion del lucro...

15 “g| arte de la agricultura es anterior a las deméas...Ademas, la agricultura es natural, porque todo deriva
de sus sustancias de su madre naturalmente, lo mismo que el hombre de la tierra”. Aristoteles, Etica
nicomaquea. UNAM, México, 1954.



economia escolastica, plantean la idea del valor econémico de un bien basado en la
cantidad, calidad y escases de trabajo y los gastos para la produccion, todas estas, premisas
de la teoria del valor trabajo en el que basarian sus estudios los pensadores clasicos
(Ekelund & Herbert et al. 1993; Landreth y Colander et al. 2002; Roll, 1961).

II1.2. Mercantilismo

Entre los siglos XVII y XVIII, un conjunto de pensadores denominados mercantilistas,
realizan valiosas aportaciones al andlisis en torno al comercio de las naciones. La doctrina
del superavit comercial que propusieron implicaba que un pais se beneficiaria del comercio
internacional cuando el valor de sus exportaciones fuese mayor al valor de sus
importaciones, de esta manera habria entrada de metales preciosos y se produciria el

enriguecimiento de la nacion.

Sin embargo, en el largo plazo se generaba un fendmeno inflacionario sin precedentes, para
lo cual, Jean Bodin (1530-1596)*°, John Locke (1632-1704) y David Hume (1711-1776)*7,
tratan de explicar dicho fendmeno a través de la relacion que existe entre la moneda, el
comercio, la riqueza y los precios, creando asi, las bases de la teoria del comercio y el

mecanismo de los precios (Landrerh y Colander et al. 2002; Silva, 195; Vargas et al. 2006).

Sin embargo, el primer acercamiento a un modelo tedrico sobre el cual estructurar un
sistema analitico del origen de la riqueza de las naciones lo proporciono el fisidcrata

Francois Quesnay (1694-1774), al elaborar el Tableau Economique. Quesnay establece que

16“Encuentro que los altos precios que tenemos actualmente se deben a unas cuatro o cinco causas. La
principal y casi Unica es la abundancia de oro y plata, que actualmente es mucho mayor en este reino que
hace 400 afios...La segunda razén se debe en parte a los monopolios. La tercera es la escasez, ocasionada
principalmente por la exportacion vy el desperdicio. La cuarta es el placer de los reyes y grandes sefiores,
que elevan el precio de las cosas que les agradan. La quinta se refiere al precio del dinero, que ha bajado su
tipo anterior”. Ibidem.

17¢La gran cantidad de pueblo y de industria son dos cosas ventajosas en todos casos...pero el dinero tiene
un uso muy limitado y su demasiada abundancia puede perjudicar a una nacién en su comercio con los
extranjeros...En general, puede decirse que el precio subido de las cosas que provienen de la abundancia del
dinero, es una desventaja que de ordinario acompafia a un comercio solidamente establecido y que le fija
limites en todos los paises, poniendo a una nacién mas pobre en estado de dar méas barato el género que una
nacion rica, en las ventas al extranjero...Con todo, es interés de la buena politica favorecer su multiplicacion
del dinero porque éste es el modo de incitar la industria en una nacion y de aumentar la mano de obra, que
es en lo que consiste toda la realidad del poder y de las riquezas™. Citado por Jesus Silva Herzog, Tres siglos
de pensamiento econémico, Ed. FCE, 12 edicion, México, 1950.



el origen de la riqueza esté constituido por los recursos que posee un pais, producto de la

tierra, y que utilizados de manera correcta, aumentarian la cantidad de bienes.

De la diferencia entre el producto y los costos de produccién depende el bienestar de la
poblacién, en donde el comercio sélo transferia los bienes de una nacion a otra y, con ello,
la riqueza; las ganancias de los comerciantes disminuian la riqueza de la nacién (Vargas et
al. 2006).

Después de esta época surge la idea de que en la teoria del comercio internacional pueden
distinguirse facilmente dos posturas completamente radicales y opuestas entre si, dos
grandes corrientes de pensamiento que vendrian a dividir las teorias del comercio en dos

grandes corrientes:

a) En primer lugar estan las teorias que postulan que el intercambio internacional es
benéfico y que promueve el crecimiento econémico de los paises, y por tanto estan

a favor de la libertad del comercio.

b) En segundo lugar estan las teorias que apoyan al proteccionismo como instrumento
del crecimiento econdmico de los paises. Dentro de los cuales se distinguen tres

grandes lineas:

e Teorias que apoyan el proteccionismo como estrategia de enriquecimiento de un

pais.

e Teorias que cuestionan los beneficios del libre cambio para los paises no
desarrollados y proponen el proteccionismo como estrategia para facilitar su

proceso de desarrollo.

e Teorias que apoyan al proteccionismo como instrumento de defensa, mientras se

consigue la competitividad.
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II1.3. Teoria de la Ventaja Absoluta

El marco conceptual formal del comercio fue establecido por las teorias del comercio
internacional sustentadas por los principales economistas clasicos (Lombana & Rozas,
2008). Durante el siglo XVIII, ocurrieron transformaciones importantes en la economia
internacional que dieron origen a la formulacion de teorias mas complejas que

contribuyeran a aclarar y enriquecer el conocimiento del comercio.

Por un lado, la forma de economia artesanal que caracterizaba a Europa fue sustituida por la
naciente economia industrial que tiene su cuna en Inglaterra. Aunado a esto, el poder
absolutista y hegemonico de los Estados cedia poder ante las nuevas ideas liberales y los
derechos de los individuos, todas estas, premisas de la revolucion francesa. Otro factor que
pugné fue la intensificacion de las relaciones comerciales entre naciones, con el

descubrimiento de nuevas rutas y el establecimiento de nuevos acuerdos para comerciar.

En 1776 fue publicada una obra titulada Naturaleza y causa de la riqueza de las naciones,
en la cual, se proponen nuevos principios e hipdtesis sobre el comercio internacional, se
trata de principios opuestos a las ideas mercantilistas, donde se enfoca el anélisis a los
mecanismos que permiten aumentar la riqueza nacional sin tomar en cuenta los interese

monarquicos sino el progreso de toda la sociedad.

El autor de dicha obra fue Adam Smith (1723-1790), quien a partir de su teoria del valor
trabajo'®, plantea la teoria de la ventaja absoluta'®, en la cual se consideraba al comercio
como un mecanismo donde no existirian perdedores si los paises se especializaban en
producir aquellos bienes que mejor sabian hacer o en los que los costos de produccion eran
mas bajos, de tal manera, la nacion tenia una ventaja absoluta frente al resto del mundo
(Ramos, 2001; Landreth y Colander et al. 2002; Vargas et al. 2006).

18 Seglin Adam Smith, el valor de cambio o precio de un bien en una economia depende de la cantidad de
trabajo necesario para producirlo, pero no la cantidad de trabajo medido solamente en horas, se debe incluir el
ingenio (especializacion) del productor...

19 “Cuando un pais extranjero nos puede ofrecer una mercancia en condiciones mas baratas que en las que
nosotros podemos hacerlas, sera mejor comprarla que producirla, dando por ella parte del producto de
nuestra propia actividad econémica, y dejando a ésta emplearse en aquellos ramos en que saque ventaja en
el extranjero”. Adam Smith, Investigacion sobre la naturaleza y causas de la riqueza de las naciones, Ed.
FCE, México, 1958, p. 403.



Para formular su teoria, Smith se baso en el principio de la division del trabajo, concepto
que habia sido postulado mucho tiempo antes por Platon (427-347 a.c.). Este principio
sostiene que cada individuo se especializa en la produccién de ciertos bienes especificos

que, posteriormente intercambiara por otros bienes para satisfacer sus necesidades.

En este sentido, la apertura al comercio internacional resulta ser benéfica para las naciones
ya que permite ampliar la variedad de bienes y servicios que podria ofrecer la economia
doméstica y de esta forma, todos ganan. Es asi como surge el concepto de division

internacional del trabajo.

Smith sefial6 que el comercio internacional permite la colocacion de los excedentes
productivos nacionales, otorgandoles un nuevo valor. Bajo este supuesto, se analizan los
bienes y servicios que son convenientes producir dentro de cada nacién para lograr
satisfacer la demanda interna y externa. Asi lo expone en su obra: “La maxima de cualquier
prudente cabeza familiar es no intentar hacer en casa lo que le cuesta mas caro que si lo

comprara”.

En este sentido, si un pais extranjero nos ofrece una mercancia mas barata de lo que nos
cuesta producirla, convendra comprarla en lugar de hacerla nosotros mismos, esto a cambio
de una parte de la produccion de nuestra nacion y enfocando la produccién doméstica a
esos bienes y servicios en los que se cuente con una ventaja absoluta respecto a otras

naciones.

I11.4. Teoria de la Ventaja Comparativa

Las ideas de Smith fueron retomadas y enriquecidas por David Ricardo (1772-1823) que a
partir de su teoria del valor®®, plantea la teoria de la ventaja comparativa, en la cual
establece la posibilidad de que una nacion obtenga una ventaja comparativa en aquellos

bienes que al pais le resulta comparativamente mas beneficioso producir para vender al

20 Seguin David Ricardo, la regla que rige el valor relativo de los bienes al interior de un pais, no es la misma
que regula el valor relativo de los bienes intercambiados entre paises. Es el costo del trabajo relativo o
comparativo de las mercancias en cada pais, en lugar de los costos absolutos, lo que determina el valor en los
intercambios internacionales.



extranjero, aunque no disfrutase de una ventaja absoluta (Appleyard y Field, 2003;
Krugman, Obstfeld y Melitz, 2012).

Ricardo al igual que Smith, parte de la teoria del valor-trabajo en la que se establece que el

valor de los bienes depende de la cantidad de trabajo invertido en su produccién.

En esta teoria se establecen varios supuestos como son: el factor trabajo es mavil dentro del
pais pero es inmdvil entre paises. La productividad es constante dentro de cada pais, pero
puede variar entre paises ya que la tecnologia que se utiliza es distinta. Existe competencia
perfecta, los costos unitarios son constantes y no se toman en cuenta los costos de

transporte, tampoco hay barreras al comercio internacional.

Bajo estos supuestos nace el modelo de la ventaja comparativa el cual es uno de los
conceptos basicos que fundamenta la teoria del comercio internacional y demuestra que los
paises tienden a especializarse en la produccion y exportacion de aquellos bienes que
fabrican con un coste relativamente mas bajo respecto al resto del mundo, en los que son
comparativamente mas eficientes que los demas y que tenderan a importar los bienes en los
que son mas ineficaces y que por tanto producen con unos costes comparativamente mas

altos que el resto del mundo.

La teoria ricardiana demuestra que las diferencias en la productividad del trabajo en los
distintos paises es la causa fundamental para que exista comercio internacional, aporte

tedrico que supone un avance significativo que supera el pensamiento de Smith.

A su vez, John Stuart Mill (1806-1873), retoma los aportes teoricos de David Ricardo y de
Adam Smith para construir su teoria de la demanda reciproca®’. En ella sostiene que una
naciéon puede tener ventaja absoluta y relativa simultaneamente y orientar su
especializaciéon a los ramos de la produccion mas provechosos. Mill estudia las
proporciones en las que las mercancias se intercambian, y encuentra que, existe una

cantidad dada de trabajo en cada pais y diferentes cantidades de produccion, por lo que

21 “|_a analogia matematica correcta es la de una ecuacién, La demanda y la oferta, la cantidad demandada
y la cantidad ofrecida, se igualaran. Si son desiguales en algiin momento, la competencia las iguala y lo hace
ajustando el valor. Si la demanda aumenta, el valor aumenta; si la demanda disminuye, el valor disminuye;
una vez mas, si la oferta disminuye, el valor aumenta; y disminuye si la oferta aumenta”. John Stuart Mill,
Principles of Political Economy with some of Their Applications to Social Philosophy, editado con una
introduccion de W. J. Ashley, Londres, Longmans, Green, 1929.



considera la eficiencia relativa del trabajo en lugar del costo relativo del trabajo de Ricardo,
concluyendo que, la relacion de intercambio o precio internacional depende de la fuerza
relativa de la demanda de las mercancias entre las naciones que comercian (Landreth y
Colander et al. 2002).

Desde una perspectiva completamente distinta a las anteriores cabe mencionar la vision
tedrica sobre el comercio internacional que desarrollo Karl Marx (1818-1883) en su obra El
capital, donde plantea que a través de la competencia cada capitalista busca obtener las
mayores ganancias en el comercio??, ya sea por la baja de los precios a través de la
reduccion de los salarios, o bien por el aumento de la productividad de la fuerza de trabajo,
en este sentido, los cambios en los costos de produccion estaran ligados al valor del
trabajo?*(Marx, 2001).

Para Marx, el valor de una mercancia se divide en: el valor del capital invertido mas el
valor del trabajo méas la ganancia que se apropia el capitalista. Siendo que existen diferentes
ramos de produccidn, y por consiguiente, diferentes magnitudes de capital incorporado a la
produccion, es a través de la competencia, como se nivelan las diferentes tasas de
ganancias, generando una tasa general de ganancia para todos los capitalistas (Marx et al.
2001).

II1.5. E1l Modelo de Heckscher-Ohlin

En el modelo de Ricardo todos los individuos ganan del comercio, y por tanto no se puede
explicar la oposicién de algunos sectores de la sociedad en contra de la liberalizacion

comercial, ni tampoco se puede explicar la existencia de barreras al comercio.

22 “Es el comercio el que hace que el producto se convierta en mercancia, en parte creandole un mercado y
en parte introduciendo nuevos equivalentes de mercancias y haciendo fluir a la produccion nuevas materias
primas y materias auxiliares y abriendo con ello ramas de produccién basadas de antemano en el comercio,
tanto en la produccién para el mercado interior y el mercado mundial como en las condiciones de
produccién derivadas de este.”” Karl Marx, El Capital, Tomo 11, Editorial Siglo XXI, México, 2001.

23 “El precio medio del trabajo asalariado es el minimo del salario, es decir, la suma de los medios de
subsistencia indispensables al obrero para conservar su vida como tal obrero. Por consiguiente, lo que el
obrero asalariado se apropia por su actividad es estrictamente lo que necesita para la mera reproduccion de
su vida.”” Karl Marx y Federico Engels, Manifiesto del Partido Comunista, Obras Escogidas en Dos Tomos,
Tomo |, Editorial Progreso, Moscu, 1971.



En el modelo de Ricardo los dos paises ganan del comercio. Como hay un solo factor de
produccion (trabajo), entonces si un pais gana, implica que todos los individuos en ese pais
ganan, es decir, no hay nadie que pierde de la liberalizacién comercial. También suele
haber especializacién completa, salvo en el caso de economias de tamafios muy distinto,

pero en la realidad, la especializacion suele ser incompleta.

Para poder explicar la oposicion de ciertos grupos a la liberalizacion comercial se necesitan
al menos dos factores de produccion. Esta modificacion también implica rendimientos

decrecientes en cada factor, lo que tipicamente implicara especializacion incompleta.

En el dltimo tercio del siglo XIX, empez6 a cobrar relevancia en el panorama del
pensamiento econdmico lo que, posteriormente, se conoceria como la escuela neoclésica,
de la que también resultarian decisivas aportaciones a la teoria del comercio internacional.
A este cuerpo tedrico neocldsico también se le denomina la teoria pura del comercio
internacional o la teoria de proporciones factoriales. Los neoclasicos implementan una
nueva teoria del valor, basada en la utilidad de los bienes, y el modelo de equilibrio
econémico general, que interrelaciona las variables econdmicas méas representativas para

Ilegar a una solucion de equilibrio.

Con respecto a sus contribuciones a la teoria del comercio internacional, se pueden
distinguir dos vias, complementarias en bastantes aspectos. La primera vendria dada por la
reformulacion neoclasica de las teorias basadas en la ventaja comparativa; algunos autores
que cabe citar por sus trabajos en la linea anterior son A. Marshall, F. Y. Edgeworth, R.
Barone, A. Lerner, W. Leontief, G. Haberler y J. Meade. Pero, quizas, las aportaciones
neocléasicas mas importantes fueron las llevadas a cabo desde una segunda via, con las

investigaciones de los economistas suecos E. Heckscher y B. Ohlin?.

Los neoclasicos desterraron la teoria del valor-trabajo empleada por sus antecesores,
afirmando que el valor de los bienes debe medirse en funcion de la utilidad que

proporcionan en vez del trabajo que llevan incorporado?®.

24 Son referencias obligadas sus trabajos originales de 1919 y 1933, respectivamente. Pueden consultarse, por
ejemplo, posteriores ediciones en Heckscher (1950) y en Ohlin (1971).

25 Haberler (1936) propuso la introduccion en el analisis neoclasico del concepto de coste de oportunidad: el
coste de producir una mercancia viene dado por el de la produccion alternativa a la que se ha de renunciar.



Otro de los supuestos de los autores clasicos que el trabajo era el Unico factor productivo
empleado fue superado debido a la introduccion en los esquemas neoclésicos de un

segundo factor productivo, el capital.

Ademas, la productividad de los factores ya no se considera constante, sino que, tanto al
trabajo como al capital, se les considera con productividades marginales decrecientes, de
modo que si, en un proceso productivo, se mantiene constante la cantidad empleada de uno
de los factores, las sucesivas unidades suplementarias del otro que se apliquen llevaran a
obtener cantidades decrecientes de producto. No obstante, en el nuevo marco neoclasico de

competencia perfecta, la teoria de la ventaja comparativa sigue vigente.

La contribucion fundamental de la teoria neocldsica para el analisis del comercio
internacional reside en la explicacién de las ventajas comparativas y de la especializacion
de un pais a partir de su dotacion factorial. Dicha aportacion fue consagrada con el nombre
de modelo Heckscher-Ohlin 0 modelo de Hecksher-Ohlin-Samuelson (o modelo H-O-S), si
se consideran las extensiones que este Ultimo autor realizé al modelo original a finales de

los afios 40 del pasado siglo.

El modelo H-O explica la existencia y composicién del comercio internacional a partir de
un nuevo concepto, el de la abundancia relativa de los factores de produccién de cada pais,
lo cual originara la ventaja comparativa. Se considera el comercio entre dos paises Ay B

que producen dos bienes X e Y, utilizando dos factores de produccidn, trabajo y capital.

Se parte de que las cantidades disponibles de los factores de produccién vienen dadas para
cada pais, designando asi sus respectivas dotaciones factoriales. Por razones geograficas e
historicas, cada pais, en comparacion con el otro, sera mas abundante en un factor que en el

otro.

Por ejemplo, se supone que el pais A estd dotado, en relacion con el pais B, de mas
unidades de capital por unidad de trabajo; inversamente, el pais B esta dotado de mas
unidades de trabajo por unidad de capital. En este caso, se diria que el pais A sera
abundante en capital (escaso en trabajo) y el pais B sera abundante en trabajo (escaso en

capital).



En el modelo H-O tanto la tecnologia como las preferencias de los consumidores son
consideradas idénticas en los dos paises. Por lo tanto, los dos bienes X e Y se producen a
partir de técnicas distintas, pero cada bien es fabricado con funciones de produccién

idénticas por los dos paises.

Se supone también que la produccion del bien X requiere méas unidades de capital por
unidad de trabajo que la del bien Y (es decir, el bien X es intensivo en capital y el bien Y es
intensivo en trabajo). Esta situacion, dada la dotacion factorial relativa de los dos paises,

conducira a una determinada estructura comercial entre ellos.

Asi, siguiendo el teorema de Hecksher-Ohlin, cada pais tendera a especializarse en producir
el bien que utiliza, de modo mas intensivo, el factor productivo en que esta mejor dotado
(su factor abundante). Siguiendo el ejemplo, el pais A se especializara y exportara el bien

X, mientras que el pais B se especializara y exportara el bien Y.

De este modo, los diferentes precios relativos de los factores, debidos a las distintas
dotaciones factoriales de los paises, explican las diferencias de costes relativos en la

produccion de ambos bienes.

El comercio internacional equivale, por lo tanto, al intercambio de factores productivos, de
modo que, en Ultima instancia, cada pais compra del exterior su factor escaso y vende al
exterior su factor abundante. Esto llevara a que, en el largo plazo, las dotaciones relativas y
los precios de los factores productivos se igualen internacionalmente y, en consecuencia,
también se equipararan los precios de los bienes comerciados, es lo que se conoce como el
teorema de la igualacion del precio de los factores (Appleyard & Field et al. 2003;
Krugman et al. 2012).

El modelo de Heckscher-Ohlin parte de los siguientes supuestos:

e EXxiste competencia perfecta

e Existen dos paises

e Existen dos sectores

e Existen dos factores de produccion (trabajo y capital) perfectamente mdviles entre
sectores (pero inmdviles entre paises)

e Existen tecnologias idénticas entre paises



e LaUnica diferencia entre paises es la dotacion relativa de factores.
e En este modelo de ventaja comparativa el origen del comercio es la diferencia en la

dotacidn relativa de factores de produccion.

I11.6. Teoria de la Demanda Representativa

La teoria de la demanda representativa fue expuesta por Linder (1961), poniendo su
atencion en las similitudes en renta y gustos de algunos paises que realizaban un elevado

intercambio comercial.

Linder considera que el comercio internacional estd ligado a ventajas comparativas. El
origen de estas ventajas se encuentra en las diferentes dotaciones factoriales en el caso del
comercio de productos primarios. Sin embargo, en el comercio de productos industriales la
ventaja comparativa viene explicada por la importancia de la demanda interna del bien de

exportacién que Linder designa como demanda representativa.

Para este autor, un bien sélo sera susceptible de ser exportado si, previamente, ha sido
objeto de una fuerte demanda interna. Un gran mercado interno constituye un fuerte
incentivo a la innovacion y una elevada produccion posibilita las economias de escala. Por
lo tanto, es la existencia de una fuerte demanda interna la que genera la ventaja comparativa

y, entonces, las condiciones para que el producto pueda ser exportado mas facilmente.

Mas un producto sélo serd exportado a un pais que lo pueda consumir. Se supone que la
calidad y la naturaleza de los productos consumidos dependen del nivel de vida y, por
consiguiente, en gran medida, del nivel de salarios. De este modo, un producto demandado
en el interior de un pais con un determinado nivel de vida, s6lo podra ser exportado a otro
de un nivel similar. Esto choca frontalmente con el teorema H-O, puesto que cuanto mas
similares sean los grados de riqueza de los paises, mas semejantes seran sus dotaciones

factoriales.

La teoria de Linder proporciona una explicacion para una de las principales caracteristicas

del comercio actual por el elevado intercambio comercial entre paises industrializados. Asi,



es la semejanza en rentas nacionales y, por lo tanto, en patrones de demanda que es la que

favorece el comercio, al menos, de productos de tipo industrial.

Arad y Hirsch (1981) trataron de conciliar esta teoria de Linder con el modelo H-O. Para
ello, introdujeron el concepto de costes de transferencia internacional. Estos costes de
transferencia se definen como la diferencia entre los costes incurridos por vender en el

extranjero y los de vender en el mercado interno.

Trasladando esto al modelo de Linder, tendriamos que estos costes de transferencia se
minimizarian cuanto mas similares fuesen los patrones de demanda entre dos paises. Por lo
tanto, este tipo de costes debera ser incluido entre los costes de produccion para conocer Si
una mercancia sera 0 no exportado. Que el comercio entre paises ricos sea mas intenso es
l6gico porque incurre en menores costes de transferencia que el comercio entre un pais

desarrollado y otro subdesarrollado.

II1.7. Teoria del Ciclo del Producto

Fue elaborada por Vernon (1966) y se puede integrar dentro del enfoque neotecnoldgico,
siendo, quizas la que mas difusiébn obtuvo entre éstas. Esta teoria supone que las
innovaciones tecnoldgicas realizadas en un pais son fuente de ventaja comparativa, que
permanece en cuanto dichas innovaciones no se propaguen internacionalmente. Asi,
Vernon establece tres fases en la vida de un producto, las cuales incidiran en la localizacion
internacional de la produccion del mismo. La primera fase del producto serd la de su

nacimiento, la segunda etapa sera la de su madurez y, la tercera, la de su estandarizacion.

El producto probablemente nacera en un pais con elevada renta per cépita y altos costes
laborales. La elevada renta de tales ciudadanos impulsara los deseos de nuevos productos y
los altos costes laborales estimularan el desarrollo de nuevos procesos. La produccién seréd

realizada en este pais, entre otros factores, debido a la proximidad al lugar de venta, de



modo que la comunicacion entre compradores y oferentes sea sencilla y facilite los

mecanismos necesarios de readaptacion al mercado?.

En la segunda fase, tras la difusion tecnoldgica y el aumento de la demanda del producto, se
asiste a la propagacion de su produccion (y exportacion) entre otros paises, de nivel de
desarrollo intermedio o alto y con costes salariales menos elevados. Este proceso puede ser
incluso propiciado por la inversion extranjera del propio pais que origino el nacimiento del

bien.

Por ultimo, en la tercera fase, tanto el producto como su método productivo estan
totalmente estandarizados. Esto llevara a que aumente el nimero de oferentes y a que
crezca la importancia de producir a un menor coste, con lo que se buscara trabajo no
cualificado y barato para su produccion en masa. De este modo, el producto puede ser

fabricado en economias no desarrolladas y ser exportado a los paises desarrollados.

Hirsch (1967) realizé una variacion sobre la teoria anterior. Partiendo de tres fases similares
a las descritas, insisti6 en la disponibilidad de trabajadores cualificados como la causa
determinante de que el nacimiento del producto tenga lugar en el pais mas avanzado,
mientras que Vernon consideraba mas importantes los factores relacionados con la
informacién sobre el mercado. Coinciden ambos autores en que, conforme el grado de
madurez del producto vaya aumentando, dicha disponibilidad ird perdiendo relevancia con
respecto a los costes directos de produccion y desplazando esta a otros paises de desarrollo

intermedio y, finalmente, a los menos desarrollados.

Desarrollos posteriores de algunos aspectos de la teoria del ciclo de producto (en especial,
sobre la naturaleza de los nuevos productos) fueron realizados, entre otros, por Rapp (1975)
y por Finger (1975a). El primero, profundizd en la tipologia de los nuevos productos,
sefialando que algunos podrian ser fabricados por industrias existentes, mientras otros
precisarian de la implantacion de nuevas industrias. El segundo autor alertd sobre la

cuestion de que algunos nuevos productos no pudiesen ser considerados como tales, ya que,

26 Vernon identifico a los Estados Unidos como el pais que gozaba de las caracteristicas propias para llevar a cabo esta
primera fase de nacimiento del producto, buscando la explicaciéon para la paradoja de Leontief en el comercio
internacional de dicho pais. En posteriores escritos rectificd su postura, admitiendo que, desde 1970, paises europeos 0
Japon también podrian realizar este papel de lideres tecnoldgicos en la produccion mundial.



en realidad, respondian a un consciente intento de las empresas por mantener o ampliar su

mercado.

En resumen, esta teoria del ciclo del producto invalida una de las restricciones del modelo
H-O, puesto que considera la movilidad del capital, siendo, ademas, la que explica la
existencia de los flujos comerciales. También, permite justificar ciertas transacciones de
caracter intraindustrial, puesto que el comercio simultaneo de productos idénticos podria
estar explicado por pertenecer éstos a generaciones tecnologicas diferentes. Sin embargo,
no es de aplicacion, por ejemplo, para explicar el comportamiento de empresas
multinacionales que producen bienes de forma estandarizada a escala mundial, repartiendo

el proceso productivo del bien entre varios paises.

Hasta ahora, se han revisado las teorias clésicas y neoclasicas del comercio internacional
desde un enfoque macroecondémico. A continuacion, se desarrollan algunas teorias
alternativas desde un enfoque microeconémico, donde los factores internos de la empresa
son decisivos para la comercializacion efectiva de una nacion, estas son denominadas las

nuevas teorias del comercio internacional (Ramos et al. 2001).

Michael Porter en 1985 plantea la teoria de la ventaja competitiva, que consiste en el valor
gue una empresa es capaz de crear para sus clientes, en forma de precios menores que los
de los competidores para beneficios equivalentes o por la prevision de productos
diferenciados cuyos ingresos superan a los costos. Las ventajas competitivas son
caracteristicas distintivas de las empresas y son sostenibles en el mediano y largo plazo por
la dificultad o el costo de imitacién. La construccion y obtencion de una ventaja
competitiva genera el éxito en el mercado o sector en el cual opere la empresa (Porter,
2007).

En esta misma direccion, Krugman en 1994, también hace énfasis en que los factores
internos de la empresa son decisivos para la competitividad de una nacion, ademas sostiene
que puedan modificarse facilmente y a corto plazo con una adecuada politica econémica.
Para él, la competitividad de un pais esta sostenida de manera casi exclusiva por el

desempefio econémico de sus unidades productivas.



Una vez expuestas las principales teorias del comercio desde una perspectiva econémica se
analizan algunas estrategias de comercializacion para que ésta llegue a ser efectiva, con
base en el bagaje tedrico que se acaba de revisar y tomando en cuenta las ventajas del

producto y las estrategias para asegurar el éxito del producto en otros paises.

IT1.8. Teoria de la Internacionalizacion de las Empresas

La decision de internacionalizacion debe ser tomada cada vez méas en nuestros dias, ya que
debido al fenémeno de la globalizacién, a la mejora en los transportes y en las
comunicaciones, la competencia en muchos sectores es actualmente a nivel global y las
compafiias tienen que lograr ser eficientes y buscar ventajas competitivas frente a
competidores provenientes de todo el mundo, y no pretender mantener una posicion
privilegiada exclusivamente debida al proteccionismo. Ello suele implicar tener que salir a
los mercados internacionales en busca de factores, reduccion de costes y nuevos mercados

para los productos.

Histéricamente la internacionalizacion tiene sus origenes en las teorias clasicas del
comercio internacional las cuales indican que los paises tienden a especializarse para
producir bienes y servicios en los cuales tienen menores costos de produccion, de modo que
el comercio internacional se da como consecuencia de la especializacion y de la division
del trabajo (internacionalmente); lo que permite dirigir los recursos a los usos mas

productivos en cada pais involucrado en actividades comerciales (Rialp, 1999).

Por internacionalizacion se entiende todo aquel conjunto de operaciones que facilitan el
establecimiento de vinculos mas o menos estables entre la empresa y los mercados
internacionales, a lo largo de un proceso de creciente implicacion y proyeccion
internacional (Rialp, 1999). En este sentido la internacionalizacion de las empresas es un
fendmeno econdmico que permite a las firmas abrirse paso por el mundo para comercializar

sus bienes y servicios usando la mejor estrategia.



Esta teoria estudia los procesos internos de transferencia de informacién en las empresas,
convirtiéndose este enfoque en el dominante para el estudio de la empresa multinacional a
partir del trabajo publicado por Buckley y Casson (1976). A finales de los afios setenta, la
internacionalizacion se establece como una nueva linea de investigacion, constituyéndose
en la contribucién méas importante de los microeconomistas al conocimiento de la empresa

multinacional.

Esta teoria trata de explicar por qué las transacciones de productos intermedios (tangibles o
intangibles como por ejemplo, el know-how) entre paises estan organizadas por jerarquias
en lugar de venir determinadas por las fuerzas del mercado (cuyas bases conceptuales
provienen de la teoria de costos de transaccion). Su planteamiento central afirma que las
organizaciones multinacionales son un mecanismo alternativo al mercado para gestionar
actividades de valor a través de fronteras nacionales, y que, para que las empresas se
impliquen en inversiones directas en el extranjero, tienen que darse dos condiciones
(Buckley y Casson, 1976):

1. Existencia de ventajas al localizar las actividades en el exterior.

2. Organizar estas actividades dentro de la empresa resulte mas eficiente que venderlas o

cederlas a empresas del pais extranjero en cuestion.

La primera condicidn esta relacionada con la comparacién de los costos unitarios asociados
a producir en el mercado nacional y exportar el producto al pais extranjero en relacion con
los costes de producir en dicho pais extranjero, en la que influyen aspectos como el coste de
los factores productivos, los costes de transporte y los aranceles (Teece, 1986)%, la
intervencion del gobierno (Teece, 1986; Buckley y Casson, 1979), y factores como la
posibilidad de obtener economias de escala en determinadas actividades, la complejidad de
éstas y el grado de integracion de las mismas, asi como el tipo de estructura del mercado
(Buckley y Casson, 1979).

La segunda condicién se fundamenta en el concepto de costos de transaccion, los cuales al

ser asociados con el mercado, son clasificados por Buckley y Casson, (1976) como:

27 Teece, D. “Transactions cost economics and the multinational enterprise: An assessment”. Journal of
Economic Behavior and Organization. Vol. 7 (1).



a) Retrasos ocasionados por tener distintas actividades ligadas por el mercado.

b) Conflictos surgidos por la concentracion bilateral de poder.

c) Dificultad de poner un precio a una transferencia de tecnologia.

d) Aspectos especificos relacionados con los mercados internacionales como los

aranceles y las restricciones a los movimientos de capitales.

Asi, el planteamiento central de la teoria de internacionalizacion podria presentarse como:
Los beneficios de la internalizacion surgen por la elusion de los costes asociados a las
imperfecciones de los mercados externos, e implicaran la creacion de una empresa
multinacional en la medida en que se realice mas alla de las fronteras nacionales (Buckley y
Casson, 1979).

Por otra parte el tedrico Dunning?® (1988) trata de explicar como la extension, la formay el
patron de produccién internacional de una empresa, estan fundamentados en la sobre
posicion de las ventajas especificas de la empresa, la propension a internacionalizar
mercados exteriores y el atractivo de dichos mercados para producir alli, por lo que, la
decision de entrar en mercados internacionales, se realiza de manera racional, basandose en

el andlisis de los costes y de las ventajas de producir en el extranjero.

Segun este autor, son cuatro las condiciones que se deben dar para que una empresa elija
explotar sus ventajas competitivas en el exterior mediante la inversion directa;
convirtiéndose en una multinacional. Primero, la empresa debe poseer ventajas propias a la

hora de participar en mercados externos, en comparacion con las empresas locales.

Estas ventajas pueden darse en virtud de que la empresa posee derechos de propiedad o
activos intangibles como por ejemplo, de caracter estructural, capacidad organizativa,
trabajo en equipo, o know-how know-how, entre otros; o por las ventajas derivadas , entre
otros; o por las ventajas derivadas del gobierno comun de una red de activos, que se pueden

dividir en:

1) Ventajas de las empresas ya establecidas frente a las nuevas (como su tamafio,
diversificacion, experiencia, ventajas economias de alcance y facilidad de acceso a

los recursos).

2 Dunning, J. “The eclectic paradigm of internacional production: A restatement and some possible
extentions”. Journal of International Business Studies. Vol. 19 (1). 1988.



2) Ventajas especificas asociadas a las caracteristicas de idiosincrasia de ser
multinacional como la flexibilidad operativa, los cambios en la produccion,
abastecimiento global de inputs, habilidad para aprovechar , habilidad para
aprovechar diferencias geograficas en las dotaciones de factores o de las
intervenciones de los gobiernos y habilidad para reducir o diversificar riesgos.

Segundo, a la empresa que posee dichas ventajas le puede ser mas conveniente explotarlas
por si misma que venderlas o alquilarlas a otras empresas en otros paises. En otras palabras,
le debe resultar méas rentable internacionalizar dichas ventajas mediante la expansion de su
cadena de valor o a través de la ejecucion de nuevas actividades, siendo los factores que
determinan esa internalizacién aquellos relacionados con la reduccion de costos de
transaccion tales como la necesidad del vendedor de proteger la calidad de los productos,
evitar los costes de busqueda, de negociacion y ruptura de contratos, compensar la ausencia

de mercados, evitar y explotar intervenciones gubernamentales, entre otros.

Tercero, a la empresa le debe resultar rentable localizar algunas de sus plantas de
produccidn en el exterior, dependiendo del atractivo de esas localizaciones en cuanto a su
dotacion especifica de factores no transferibles a lo largo de sus fronteras, identificandose
entre la distribucion espacial de las dotaciones de recursos, el precio, la calidad, la
productividad de los factores, los costes de transporte, comunicaciones internacionales,
barreras artificiales al comercio, infraestructuras de los paises de destino y las diferencias

ideoldgicas y culturales, entre otras.

Cuarto, para que una empresa realice una inversion directa en el exterior, esta debe estar en

concordancia con la estrategia que a largo plazo se haya establecido para la organizacion.

Para efectos de la presente investigacion se tomara esta teoria desde un enfoque a nivel
micro ya que basicamente se trata de explicar el interés de las empresas por buscar las
ganancias del comercio internacional sin tener que buscar ser una empresa multinacional y
esta teoria se clasifica en dos rubros en cuanto a su forma de penetrar en los mercados

exteriores:

1.- A traves de la Inversion Extranjera Directa (IDE)



2.- Exportar desde el pais de origen a través de la seleccion de mercados exteriores

La presente investigacion se orienta hacia la segunda vertiente ya que el tipo de
comercializacién que se pretende analizar aqui es la que se hace desde el pais de origen

hacia un mercado exterior.

Las empresas utilizan un proceso de internacionalizacion especifico que consiste en tomar
decisiones a la hora de intercambiar productos mas alla de sus fronteras, la empresa debe
decidir con qué paises o con que mercados efectuara la transaccién de sus productos. Es por
ello que la eleccién de un mercado exterior, el modo de entrada y la forma de efectuar las
transacciones son las decisiones mas importantes en la internacionalizacion de las

empresas.

Desde un enfoque tradicional de seleccion de mercados exteriores se explica que la
motivacidn por acceder a nuevos mercados esta basada en la decision de las empresas por
aquellos paises que les ofrecen un gran nimero de clientes u oportunidades de negocios en

funcién del volumen de ventas que puedan obtener.
Segun Galvan (2003), existen dos enfoques sobre la basqueda de mercados exteriores:

1.- El enfoque sistémico de seleccion de mercados exteriores, esta estructurado y
formalizado de tal forma que el decisor tendra que pasar por una serie de etapas para llegar

a seleccionar la decision correcta.

2.- El enfoque no sistémico que es aquel en el que la empresa selecciona sus mercados
exteriores en base a la menor distancia psicoldgica que percibe y a medida que la empresa
va adquiriendo més experiencia en los negocios internacionales, ésta tendera a introducirse

en aquellos mercados con una distancia psicologica cada vez mayor (Andersen, 1997).

Después de seleccionar el mercado ideal, la empresa debe considerar la siguiente pregunta
¢Cual es la mejor estrategia de comercializacion posible en funcion del producto y los
clientes, los recursos disponibles? Esta cuestion se busca responder a través de la

perspectiva teorica de la comercializacion desde la perspectiva de la mercadotecnia.

En este sentido, la comercializacion se define como el conjunto de actividades realizadas

por organizaciones en un proceso social. Esta se da en dos planos: Macro y Micro, la micro



comercializacion se define como la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los
objetivos de una organizacion previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre
productores y el cliente una corriente de bienes y servicios que satisfacen las necesidades,

teniendo en mente la ganancia que es el fin tltimo de las empresas (Malhotra, 2004).

Por otra parte, la macro comercializacion no recae sobre las actividades de las
organizaciones individuales. Por el contrario, el énfasis se pone sobre todo el
funcionamiento del sistema comercial. Todos los sistemas econdmicos deben elaborar
algin método para decidir qué y cuanto debe producirse, para quién debe ser producido,

etc.

La manera de tomar estas decisiones puede variar de una nacion a otra, pero el fin tltimo de
la comercializacion es crear bienes y servicios para ponerlos al alcance de los clientes en el
momento preciso, con el fin de mejorar el nivel de vida de la nacién (Malhotra, Et al.
2004).

I11.9. Comercializacion internacional

La comercializacion es el desarrollo e implementacion de todas aquellas actividades que
facilitan la venta de una mercancia o un producto; es decir, se ocupa de identificar y
distribuir productos o servicios que los clientes desean y necesitan. La comercializacion
tiene ciertas funciones como comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado. Con ellas se lograran

los objetivos y cumpliran las metas de cada empresa.

Por lo anterior, podemos definir a la comercializacion como el hacer todo lo necesario por
entregar los bienes y servicios que los clientes deseen y necesitan. Significa conseguir los

productos en el momento oportuno, en el lugar adecuado y al precio conveniente.

Cabe destacar que contar con un buen producto no representa el éxito de la empresa, para
ello es necesario que disefie un plan para comercializar sus productos. La produccién en
coordinacion con la comercializacion efectiva, lograran suministrar a los clientes de los
bienes y servicios que satisfagan sus necesidades. Al combinar producciéon vy

comercializacion, se obtienen necesidades para satisfacer a los clientes, tales como:



e Forma: significa la capacidad para ofrecer satisfaccion a las necesidades humanas.
e Tiempo: significa disponer del producto cuando el cliente lo desee.
e Lugar: significa disponer del producto donde el cliente lo desee.

e Posesion: significa obtener un producto y tener el derecho de usarlo o consumirlo.

La comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean, y deberia servir de guia
para lo que la empresa produce y ofrece; sin embargo, existen productos que no ofrecen
nada de valor en sus productos mas que descuentos de precios. Hay quienes piensan que
con solo poner el nombre de su empresa y bajar los precios, bastara para que se realice una

comercializacién efectiva de sus productos y servicios, sin embargo, esto no es real.

La produccion y la comercializacion son partes importantes de todo un sistema comercial
destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que satisfacen sus

necesidades.

La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por organizaciones, y
un proceso social; Se da en dos planos: Micro comercializacion y macro comercializacion.
La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones individuales que
los sirven. La segunda considera ampliamente todo el sistema de produccion y distribucion

a nivel pais.

I11.9.1. Macro comercializacion

Proceso social al que se dirige el flujo de bienes y servicios de una economia, desde el
productor al consumidor, de una manera que equipara verdaderamente la oferta y la

demanda y logra los objetivos de la sociedad.

No obstante, el énfasis de la comercializacion no recae sobre las actividades de las
organizaciones individuales. Por el contrario, el acento se pone sobre codmo funciona todo
el sistema comercial. Esto incluye la observacion de como influye la comercializacion en la

sociedad y viceversa.



Todos los sistemas econdmicos deben elaborar algun método para decidir qué y cuanto
debe producirse y distribuirse y por quién, cuando y para quién. La manera de tomar esas
decisiones puede variar de una nacion a otra. Pero los objetivos macroecondémicos son
basicamente similares: crear bienes y servicios y ponerlos al alcance en el momento y en el

lugar donde se necesiten, con el fin de mantener o mejorar el nivel de vida de cada nacion.

En las economias planeadas, los planificadores estatales deciden qué y cuanto producir y
distribuir, quién debe hacerlo, cuando y para quiénes. Los precios son fijados por
planificadores oficiales y tienden a ser muy rigidos, y no a cambiar segin la oferta y la

demanda.

En una economia de mercado, las decisiones individuales de los muchos productores y
consumidores forman las macro decisiones para toda la economia. Los consumidores

deciden qué se debe producir y quién lo debe hacer, a través de su consumo.

I11.9.2. Micro comercializacion

Es la ejecucién de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organizacion
previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una
corriente de bienes y servicios que satisfacen las necesidades. La ganancia es el objetivo de
la mayoria de las empresas. Los clientes pueden ser consumidores particulares, firmas

comerciales, organizaciones sin fines de lucro.

En este sentido, el concepto de comercializacion significa que una organizacion encamina
todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una ganancia. Hay tres ideas

fundamentales incluidas en la definicidn del concepto de comercializacion:

e Orientacion hacia el cliente.
e Esfuerzo total de la empresa.

e Ganancia como objetivo.



Para llegar a cualquiera de estos actores en un mercado internacional, una empresa debe
planear una estrategia comercial, esto quiere decir encontrar oportunidades atractivas y
elaborar estrategias comerciales rentables que permitan alcanzar los objetivos de la

empresa, una estrategia comercial especifica un mercado meta y una mezcla comercial afin.

1) Un mercado meta. Esto es, un grupo bastante homogéneo de clientes a los que la
firma desea atraer.

2) Una mezcla comercial. Esto es, las variables controlables que la empresa acuerda
para satisfacer a este grupo meta.

La comercializacion por metas afirma que una mezcla comercial se adapta para que
satisfaga las necesidades de algun cliente determinado. Por el contrario, la comercializacion
masiva apunta vagamente a todo el mercado con la misma mezcla comercial. Este sistema
supone que todo el mercado tiene los mismos gustos y preferencias, la comercializacion por

metas puede significar grandes mercados y ganancias.

II1.10. Comercializacion Internacional desde la Perspectiva de la
Mercadotecnia

La mercadotecnia internacional se define como el conjunto de conocimientos que tienen
como fin promover y facilitar los procesos de intercambio de bienes, servicios, ideas y
valores entre ofertantes y demandantes de dos 0 mas paises, para satisfacer las necesidades
y deseos de los clientes y/o consumidores, al tiempo que permite a los ofertantes (empresas,
instituciones o individuos) lograr sus propdsitos respecto a ingresos, ganancias, servicios,

ayuda y proselitismo que son el motivo de su accion y su existencia (Lerma, 2004).

Para McDaniel y Gates (1999) la mercadotecnia se define como el proceso de planear y
ejecutar la concepcion, la fijacion de precios, la promocion y la distribucion de ideas,
bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y
organizacionales. Para alcanzar las metas de manera eficiente, las actuales empresas han

adoptado el concepto de mercadotecnia, que requiere:



1) Orientacion hacia el cliente: la empresa intenta identificar su mercado meta y
ofrecer un producto o servicio que cubra las necesidades de los clientes, teniendo en

cuenta la competencia.

2) Orientacion hacia las metas: la empresa debe estar orientada hacia el consumidor

solo en el grado en que esto le permita alcanzar sus metas corporativas.

3) Orientacion de sistemas: la empresa debe crear sistemas para observar el entorno

externo y aportar la mezcla de mercadotecnia al mercado objetivo.

La mercadotecnia, mas que ninguna otra funcion de negocios, se ocupa de los clientes.
Crear valor y satisfaccion para los clientes constituye la parte central del pensamiento y la
practica de la mercadotecnia moderna. Tal vez la definiciobn méas sencilla sea la siguiente:

mercadotecnia es la entrega de satisfaccion a los clientes obteniendo una utilidad.

La meta de la mercadotecnia es atraer nuevos clientes prometiendo por un lado, un valor
superior y, por otro, conservar los clientes actuales dejandolos satisfechos (Kotler y
Armstrong, 2001).

El concepto de mercadotecnia dice que el logro de las metas de la organizacién depende de
determinar las necesidades y deseos de los mercados meta y proporcionar las satisfacciones
deseadas de forma maés eficaz y eficiente que los competidores, el punto de partida es un
mercado bien definido, y el enfoque es hacia las necesidades del cliente. Se coordinan todas
las actividades de mercadotecnia que afectan a los clientes, y se obtienen utilidades
mediante la creacion de relaciones a largo plazo con los clientes, basadas en la entrega de

valor y satisfaccion (Kotler y Armstrong et al. 2001).

Segun Lerma (Et al. 2004) existen varios elementos que son fundamentales en la aplicacién

de la mercadotecnia internacional a lo que se le conoce como la mezcla de mercadotecnia.

Kotler y Armstrong en 2002, definen la mezcla de mercadotecnia como el conjunto de
herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir
una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que

la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto.



La mezcla de mercadotecnia forma parte de un nivel tactico de la mercadotecnia, en el cual,
las estrategias se transforman en programas concretos para que una empresa pueda llegar al
mercado con un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente,
con un mensaje apropiado y un sistema de distribucién que coloque el producto en el lugar

correctoy en el momento mas oportuno.

Por su parte, el Diccionario de Términos de Marketing de la American Marketing
Asociation, define a la mezcla de mercadotecnia como aquellas variables controlables que

una empresa utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas en el mercado meta.

En sintesis, la mezcla de mercadotecnia es un conjunto de variables o herramientas
controlables que se combinan para lograr un determinado resultado en el mercado meta,

como influir positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros.

En los afios 60°s Jerome McCarthy (premio Trailblazer de la American Marketing
Asociation) introdujo el concepto de las cinco P's, la cual es la clasificacion mas utilizada
para estructurar las herramientas o variables de la mezcla de mercadotecnia que esta

compuesta por: Producto, Precio, Plaza (distribucion), Promocién y Post-venta.

I11.10.1. Producto

Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa ofrece al mercado meta.
Un producto puede ser un bien tangible, intangible, una idea, una persona o un lugar. El
producto tiene a su vez un conjunto de variables que se consideran para lograr una
comercializacion internacional efectiva: variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca,

envase, servicios y garantia.

Kotler y Armstrong (2001) definen el producto como cualquier cosa que puede ser ofertada
al mercado para satisfacer sus necesidades, incluyendo objetos fisicos, servicios, personas,
lugares, organizaciones e ideas. Un producto es mas que un simple conjunto de
caracteristicas tangibles. Los consumidores tienden a ver los productos como conjuntos

complejos de beneficios que satisfacen sus necesidades.



Al desarrollar productos, las compafiias primero deben identificar las necesidades centrales
de los consumidores que el producto satisfara; luego, deben disefiar el producto real y
encontrar formas de aumentarlo a fin de crear el conjunto de beneficios que mayor

satisfaccion proporcionara a los consumidores.

Todo producto cuenta con un ciclo de vida, definido como el curso de ventas y utilidades
de un producto durante su existencia. Consta de cinco etapas definidas: desarrollo de

producto, introduccion, crecimiento, madurez y decadencia.

Los productos son susceptibles de un analisis de los atributos tangibles e intangibles que

conforman lo que puede denominarse como su personalidad.

Este andlisis se efectla a través de la evaluacion de una serie de factores que permiten
realizar una diseccion del producto, partiendo de los elementos centrales hasta los
complementarios, para que a la vista tanto de los nuestros como de los de la competencia,
podamos elaborar la estrategia de mercadotecnia que nos permita posicionar el producto en

el mercado de la forma mas favorable.
Los principales factores son:

Nucleo: Comprende aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas del producto, que lo

hacen apto para determinadas funciones y usos.

Calidad: Valoracion de los elementos que componen el nucleo, en razén de unos
estandares que deben apreciar o medir las cualidades y permiten ser comparativos con la

competencia.

Envase: Elemento de proteccion del que esta dotado el producto y que tiene, junto al

disefio, un gran valor promocional y de imagen.

Diseiio, formay tamaiio: Permiten, en mayor o menor grado, la identificacion del

producto o la empresa y, generalmente, configuran la propia personalidad del mismo.

Marca, nombres y expresiones graficas:  Facilitan la identificacion del producto y
permiten su recuerdo asociado a uno u otro atributo. Hoy en dia es uno de los principales

activos de las empresas.



Servicio: Conjunto de valores afiadidos a un producto que nos permite poder marcar las
diferencias respecto a los demas; hoy en dia es lo que mas valora el mercado, de ahi su

desarrollo a traves del denominado marketing de percepciones.

Imagen del producto: Opinion global que se crea en la mente del consumidor segin la

informacién recibida, directa o indirectamente, sobre el producto.

Imagen dela empresa: Opinion global arraigada en la memoria del mercado que
interviene positiva 0 negativamente en los criterios y actitudes del consumidor hacia los
productos. Una buena imagen de empresa avala, en principio, a los productos de nueva
creacion; asi como una buena imagen de marca consolida a la empresa y al resto de los

productos de la misma.

Aunque la tendencia actual es navegar en la misma corriente, la valoracion que
normalmente efectia el consumidor de un producto suele comenzar en la «imagen de

empresa», yendo en sentido descendente hasta el «ndcleo» del mismo.

El camino seguido en las compafiias, por contra, suele iniciarse en las propiedades fisicas,
guimicas o tecnoldgicas, ascendiendo, en la escala de atributos, hasta donde su mayor o
menor Optica de marketing los sitle. De ahi se desprende la importancia que tiene efectuar
este tipo de disecciones o valoracion de los atributos, ya que permite apreciar la mayor o
menor aproximacion entre los valores atribuidos por el cliente, por el mercado, y la

importancia y asignacion de recursos concedidos a estos valores por la empresa.

I111.10.2. Precio

Se define como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un determinado
producto o servicio. El precio representa la unica variable de la mezcla de mercadotecnia
gue genera ingresos para la empresa, el resto de las variables generan egresos. Dentro de
esta variable también deben considerarse aspectos importantes que atraen al consumidor de
manera efectiva como son: precio de lista, descuentos, complementos, periodo de pago y

condiciones de crédito.



En el sentido mas estricto, un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto
0 servicio. En términos mas amplios, un precio es la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio. El
precio es el unico elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce ganancias; todos
los demés elementos representan costos. Es también uno de los elementos mas flexibles, ya
que a diferencia de las caracteristicas de los productos y los compromisos de canal, el

precio se puede modificar rapidamente.

La fijacion de precios por parte de una empresa lleva consigo el deseo de obtener
beneficios, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas realizadas,
aunque no guarde una relacién directa con los beneficios que obtiene, ya que si los precios
son elevados, los ingresos totales pueden ser altos, pero que esto repercuta en los beneficios
dependerd de la adecuada determinacion y equilibrio entre las denominadas areas de

beneficios.

Por tanto, una politica de precios racional debe cefiirse a las diferentes circunstancias del
momento, sin considerar Unicamente el sistema de célculo utilizado, combinada con las
areas de beneficio indicadas. Para una mas facil comprension indicaremos que estas areas

guedan dentro de un contexto de fuerzas resumidas en:

e Objetivos de la empresa.

e Costes.

o Elasticidad de la demanda.

e Valor del producto ante los clientes.
e Lacompetencia.

Objetivos de la empresa

Normalmente, la fijacion de los precios estd en interaccion con otros elementos de la
mezcla de mercadotecnia, tales como objetivos de distribucion, de publicidad, financieros,

Yy que son:

e ;Se persigue un incremento a corto plazo?



e Se desea dar prioridad a un producto concreto de la gama y provocar la
obsolescencia de otros?
e ;Se quiere una penetracion rapida en el mercado y frenar posibles competidores?

Costes

Suponen la determinacion de unos limites inferiores por debajo de los cuales no se debe
descender ya que pone en peligro la rentabilidad del negocio. A no ser que, perjudicando
esta rentabilidad, la empresa desee que el precio juegue un papel estratégico, y ;como? A

través de:

e Penetracidn rapida en el mercado.

e Conseguir establecer relaciones con un nuevo cliente o nuevos segmentos.

e Conseguir experiencia atendiendo a la demanda y capacidad de produccion, en
relacion con la competencia.

Elasticidad de la demanda

Es el conocimiento del grado de sensibilidad de la venta de un producto, entre cambios
experimentados por alguno de los distintos factores internos que actlan sobre ella. Su
analisis aportard informacion sobre posibles oscilaciones en el volumen de ventas de un
producto, cuando el precio varia en un determinado porcentaje o cuando se incrementa un

presupuesto como, por ejemplo, el de publicidad.

Valor del producto en los clientes

Para establecer una politica de precios es preciso un buen conocimiento de los
comportamientos de compra de los clientes, del valor que para ellos representa el producto
vendido y su traduccion en el precio, asi como la imagen que se tenga de ellos. No se
venden productos, sino contribuciones a la actividad del cliente. Esta percepcion depende,
como hemos dicho anteriormente, de factores objetivos y subjetivos y permite la practica de
precios diferenciados, atendiendo al valor atribuido al producto por los diferentes

segmentos del mercado.

Competencia



Las empresas, ademas de considerar otros factores, establecen sus precios en funcion de las
acciones o reacciones de la competencia. En circunstancias de alza o baja de precios
alcanzan su importancia estratégica en funcién de las posibles reacciones de los
competidores y productos sustitutivos y de la elasticidad de la demanda. Se puede sefalar,

por tanto, que los factores de fijacion de precios pueden clasificarse de la siguiente forma:
Factores internos:

e Costes de fabricacion mas costes.
e Caélculo del punto muerto.
e Rentabilidad capitales invertidos.

Factores externos:

e Elasticidad demanda/precio.
e Valor percibido por el cliente.

e Competencia.

I11.10.3. Plaza (Distribucion)

También conocida como posicion o distribucion, incluye todas aquellas actividades de la
empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta. Sus variables mas
importantes son las siguientes: canales, cobertura, surtido, ubicaciones, inventario,

transporte y logistica.

Se entiende como plaza el lugar fisico o area geografica en donde se va a distribuir,

promocionar y vender cierto producto o servicio, la cual es formada por una cadena



distributiva por la que estos llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los distintos

tipos de establecimientos en donde pueden ser adquiridos.

Para el productor o fabricante, es importante llevar el producto o servicio a los lugares en
los que seré vendido, como mayoristas, minoristas, tiendas de autoservicio, departamentales
y detallistas para llegar al usuario, localizar los puntos estratégicos de distribucion para que
los productos sean identificados y consumidos y asi lograr el alcance deseado de la

compaiiia en el mercado.

Para un fabricante es imposible llegar por sus propios medios a todo tipo de mercados, por
lo cual tendra que hacer grandes y permanentes esfuerzos para llevar sus productos a que
viajen por los canales de distribucion y al mismo tiempo los clientes los estén
consumiendo. Si estos dos esfuerzos no tienen relacion, el producto falla y la empresa no

obtiene las utilidades esperadas.

El lugar en donde se distribuiran y se venderan los productos, es practicamente utilizado
tanto por los usuarios como por los empresarios y fabricantes de los productos o servicios,

esto haciéndolo para hacer accesibles a los usuarios los bienes en el mercado objetivo.
Las principales variables de la plaza son:
Distribucion

La mision de la distribucion es poner el producto que el mercado requiere a su disposicion.

Canales de distribucion

Los canales de distribucion son los caminos que sigue un producto desde el productor
hasta el consumidor (Berkowitz, Kevin, Hartley y Rudelius, 2000). Existen distintos tipos

de canales de distribucion

e Canal directo: Del productor o fabricante a los consumidores sin ayuda de un
intermediario.

e Canal detallista: Del productor al detallista y del detallista a los consumidores.



e Canal mayorista: Del productor al mayorista, del mayorista al detallista y del
detallista al consumidor.

e Canal/agente intermediario: Del productor a los agentes intermediarios, de estos a
los mayoristas, de estos a los detallistas y de estos a los consumidores.

Localizacion y Dimension

La localizacion de los puntos de venta es una decisibn de suma importancia y
trascendencia, ya que si es adecuada contribuira a la eleccion del comprador. Los factores
que determinan la localizacion de los puntos de venta se pueden clasificar en los dos grupos

siguientes:

e Factores que afectan al costo: terrenos, edificios, salarios, transporte, etc.
e Factores que afectan a la demanda: proximidad del mercado, servicios,
competidores, etc.

Logistica

Dentro del tema de plaza es muy importante la logistica que es el proceso de implementar y
controlar un flujo de materia prima, inventario en proceso, productos terminados e
informacion relacionada desde el punto de origen hasta el punto de consumo de una forma

eficiente y lo mas econémica posible.

[11.10.4. Promocidn

Esta variable abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y
recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus variables son las
siguientes: publicidad, venta personal, promocion de ventas, relaciones publicas,

telemercadeo y propaganda.

La promocion abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen
a los consumidores meta de comprarlo (Kotler & Armstrong et al. 2001). La mercadotecnia
moderna exige mas que simplemente desarrollar un buen producto, ponerle un precio
atractivo y ponerlo a disposicion de los clientes meta. Las compafias también deben
comunicarse con los clientes actuales y potenciales, y no deben dejar al azar lo que

comunican.



Para la mayor parte de las compafiias, la pregunta no es si comunicar 0 no, sino cuanto
gastar en la comunicacion y en que formas. La mezcla de comunicaciones de
mercadotecnia total de una comparfiia — también llamada su mezcla de promocién —consiste
en la combinacidn especifica de herramientas de publicidad, ventas personales, promocion
de ventas y relaciones publicas, que la compafiia usa para alcanzar sus objetivos de

publicidad y marketing (ibidem, p.461).

El criterio de McCarthy y Perreault (2006) es que la estrategia de mercadotecnia es un tipo
de estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada
con él. Se trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una

empresa dentro de un mercado.

Para Kotler y Armstrong (Et al. 2002), es la logica de mercadotecnia con el que la unidad
de negocios espera alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, consiste en estrategias
especificas para mercados meta, posicionamiento, mezcla de mercadotecnia y los niveles de

gastos en mercadotecnia.

En sintesis, la estrategia de mercadotecnia es un tipo de estrategia con la que cada unidad

de negocios espera lograr sus objetivos de mercadotecnia mediante:

v La seleccion del mercado meta al que se desea llegar

v La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente del cliente
meta

v La eleccion de la combinacion o mezcla de mercadotecnia con el que pretendera
satisfacer las necesidades o deseos del mercado meta y

v La determinacion de los niveles de gastos en mercadotecnia.

Las principales variables que determinan la promocién de un producto dentro de la mezcla
de mercadotecnia son:

Venta personal

Es la presentacion directa de un producto que el representante de una empresa hace a un
comprador potencial. Tiene lugar cara a cara o bien por teléfono, pudiendo dirigirse a un

intermediario o al consumidor final.



Publicidad

Es una comunicacion masiva e impersonal que paga un patrocinador y en el cual éste esta
claramente identificado. Las formas mas conocida son los anuncios que aparecen en los

medios masivos de comunicacion (Prensa, radio, television. vallas).
Promocion de ventas

Es una actividad estimadora de la demanda, cuya finalidad es complementar la publicidad y
facilitar la venta personal. La paga el patrocinador y a menudo consiste en un incentivo
temporal que estimula la compra. Muchas veces esta dirigida al consumidor, pero la mayor
parte de las veces tiene por objetivo incentivar las fuerzas de ventas de la empresa, u otros

miembros del canal de distribucion.
Relaciones publicas

Abarca una amplia gama de actividades comunicativas que contribuye a crear actitudes y
opiniones positivas respecto a una organizacion y sus productos. A diferencia de la
publicidad y la venta personal, no incluye un mensaje especifico de ventas. Los
destinatarios de estas actividades pueden ser los clientes, los accionistas, una dependencia

gubernamental, o un grupo de interés especial.
Publicidad no pagada

Es una forma especial de relaciones publicas que incluye noticias o reportajes sobre una
organizacion o sus productos. A semejanza de la publicidad, comunica un mensaje
impersonal que llega a la audiencia masiva a través de los medios masivos de

comunicacion.

Pero varios elementos la distinguen de la publicidad: no se paga, la organizacion que la
recibe no tiene control sobre ella y, como aparece en forma de noticia, su credibilidad es

mayor que la publicidad.

Uno de los principales propdsitos de la promocién es difundir informacién, permitirles a los
compradores potenciales enterarse de la existencia del producto, de su disponibilidad y de

su precio. Otra finalidad de la promocion es la persuasion, la competencia tan intensa entre



varias industrias, lo mismo que entre empresas de una misma industria, impone una enorme

presion a los programas promocionales de los vendedores.

Todos los dias las empresas bombardean al mercado con miles de mensajes, con la
esperanza de atraer mas compradores y crear mercados a los nuevos productos. Ante la
competencia tan intensa por captar la atencion del publico, hasta las empresas bien
establecidas en el mercado se ven obligadas a recordarles a los consumidores de su marca

para que no la olviden.

I11.10.5. Post venta

Consiste en todos aquellos esfuerzos después de la venta para satisfacer al cliente y, si es
posible, asegurar una compra regular o repetida. Una venta no concluye nunca porque la

meta es tener siempre al cliente completamente satisfecho.

Este es uno de los puntos diferenciales respecto a la competencia. Un servicio postventa es
el ultimo proceso de la espiral de la calidad y garantiza el paso a un nivel superior en

cuanto a la calidad al permitir:

e Conocer la opinion de los clientes.
e Identificar oportunidades de mejora.

e Evaluar los productos y procesos garantizando la retroalimentacion necesaria.

Si el servicio postventa es deficiente, puede afectar negativamente la opinion del cliente y
disminuir los niveles de las ventas. Para el andlisis del servicio post-venta es interesante

valorar si la compra es regular o compra repetida:

1. Compra regular: se refiere principalmente a bienes unitarios pequefios, de
movimiento rapido, que se consumen con frecuencia en el mercado.

2. Compra repetida: se puede presentar en algun lapso del futuro, como sucede con los
bienes durables, aqui estan involucrados la compra habitual y la lealtad a la marca.

Las principales variables que influyen en la post-venta son:



Instalacion

Operaciones que debe realizar el cliente para poner el producto en funcionamiento. El

manual debe de ser sencillo.
Mantenimiento

Actividades de mantenimiento para restablecer al producto alguna de sus caracteristicas y
mantener otras. EI mantenimiento puede incluir inspecciones, limpieza, sustitucion de

partes entre otras actividades.
Reparaciones

El proveedor reparara los productos debiendo pagar o no el cliente por este servicio

dependiendo de las condiciones y plazos de la garantia
Adiestramiento para el uso

Sistema de comunicacion con el cliente mediante el cual se forma y orienta al cliente

obtenga el mayor provecho.
Manejo de Quejas

Demuestra un “defecto” en el producto o servicio que afecta la satisfaccion del cliente y

para mantener el cliente hay que resolverlas.
Calidad

La percepcidn de calidad es la diferencia que existe entre las expectativas del cliente, que es
lo que éste espera obtener como consecuencia de la prestacion del servicio, y lo que en

realidad obtiene, sus principales objetivos son:

e Satisfacer.
e Prevenir errores.
e Ser competitivo.

e Mejorar continuamente.



La calidad tiene que ser un compromiso desde el primer contacto con cliente siguiendo con
la venta y manteniéndolo en cualquier relacion que se establezca después de la misma, es
decir, en los servicios relacionados con la post-venta. La calidad no solamente tiene que ver
con las caracteristicas del producto si no con la atencion que pueda recibir una vez

realizada la compra.

II1.11. Estrategias de Mercadotecnia

La planeacion de la mercadotecnia implica decidir que estrategias de marketing ayudaran a
la empresa a alcanzar sus objetivos estratégicos generales. Se requiere de una planeacion de

mercadotecnia detallada para cada ramo, producto o meta.

El criterio de Perreault y McCarthy (2006) es que la estrategia de mercadotecnia es un tipo
de estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada
con él. Se trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una

empresa dentro de un mercado.

Para Kotler y Armstrong (et al. 2002), es la logica de mercadotecnia con el que la unidad
de negocios espera alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, consiste en estrategias
especificas para mercados meta, posicionamiento, mezcla de mercadotecnia y los niveles de

gastos en mercadotecnia.

Segun Fischer y Espejo (2004) comprende la seleccion y el analisis del mercado, es decir,
la eleccion y el estudio del grupo de personas a las que se desea llegar, asi como la creacion

y permanencia de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga.

En sintesis, la estrategia de mercadotecnia es un tipo de estrategia con la que cada unidad

de negocios espera lograr sus objetivos de mercadotecnia mediante:

v’ La seleccién del mercado meta al que se desea llegar

v' La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente del cliente
meta

v La eleccion de la combinacion o mezcla de mercadotecnia con el que pretendera

satisfacer las necesidades o deseos del mercado meta y



v La determinacién de los niveles de gastos en mercadotecnia.

II1.11.1. Estrategia de Producto

La gerencia de mercados no puede descuidar la estrategia de producto, especialmente ante
una competitividad que hace de la vida de los productores algo muy corto y en donde cada
vez la innovacion apoyada de una buena calidad desempefia un rol determinante a favor de

la conquista de nuevos mercados.

De ahi la relevancia de que se evalle constantemente en cdmo reaccionan los consumidores
ante el desarrollo y ofrecimiento de nuevas lineas de producto y cémo la competencia
utiliza sus estrategias a fin de garantizarle éxito en sus esfuerzo de conquista de mercados.
Con el uso efectivo de la mercadotecnia a fin de establecer un plan estratégico de mercados
en donde las estrategias a segur permitan alcanzar los objetivos establecidos (Keegan et al.
1998).

Como destaca Peter (1998) la estrategia de productos es una parte relevante de la
mercadotecnia para todos aquellos negocios que quieren alcanzar mercados beneficiosos
para la empresa, por tanto un buen gerente de mercados debe saber manejar el marketing
con todos sus alcances, ventajas y repercusiones a fin de establecer las acciones que
garanticen un buen plan de mercados, comprender la naturaleza de los productos y de las
areas de decisiones basicas en la administracion del producto. Conocer todas las
caracteristicas y atributos del producto, sus ventajas, posibilidades de desarrollo, su ciclo de

vida y su razén de ser.

El gerente de mercados debe estar involucrado con el producto que vende y la manera en
que define la variable producto, ya que este tiene importantes implicaciones en la
supervivencia y crecimiento a largo plazo de la empresa, especialmente en una época en

gue se caracteriza por una alta competitividad, grandes amenazas y grandes oportunidades.

La gerencia de mercados debe conocer la clasificacion del producto, puesto que es un buen
instrumento analitico para apoyar la estrategia de planificacion de marketing y todos los

programas a seguir. De ahi que una suposicion basica que presupone esta clasificacion es



que los productos con atributos comunes se pueden comercializar de igual manera. En ese

sentido, los productos se clasifican de acuerdo a dos criterios:

1)

2)

3)

Usuario final o mercado.

Grado de procesamiento o de transformacion fisica.

Productos agricolas y materias primas: Donde estos bienes crecen o se extraen de la
tierra o del mar. Son bastante homogéneos, se venden en grandes volumenes, su

unidad vale poco y su precio a granel es bajo.

Bienes industriales: Los compran las empresas con el fin de producir otros bienes o
para el funcionamiento de otras empresas. Incluyen materias primas y bienes
semiterminados, equipo mayor o0 menor, partes 0 componentes que se conviertan en
parte integral de otro bien terminado, suministros o articulos usados para el

funcionamiento de una empresa pero que no son parte del producto final.

Bienes de consumo: Articulos de consumo de adquisicion frecuente, bienes de
compra como electrodomesticos, bienes especiales que son Unicos de alguna manera

para los consumidores de tal forma que haran un esfuerzo por adquirirlos.

A la hora de definir la estrategia del producto se recomienda considerar sus elementos a fin

de poder elaborar un buen plan estratégico, entre tales elementos se considera apropiado

citar los que para Peter son importantes:

Auditoria de los recursos actuales y potenciales de la empresa que comprende:
patentes y licencias; solidez financiera; planta y equipo; personal operativo; acceso

a materias primas; administracion y habilidades de ingenieria técnica.

Enfoque a los mercados actuales: Mas de los mismos productos; variaciones de los
productos actuales en cuanto a grados, tamafios y empaques nuevos, productos a

sustituir o abastecer las lineas actuales.



e Enfoque a los mercados nuevos o potenciales; fisiones y adquisiciones; bienes
complementarios; usos nuevos para los productos actuales; mercados
internacionales; grupos socioeconémicos o étnicos nuevos y expansion geogréafica

de las ventas locales.

e Estado de la competencia; nuevos ingresos a la industria; imitacion del producto y

fusiones o adquisiciones de la competencia.

II1.11.2. Estrategia de Precio

Segun Lamb, Hair y McDaniel (2002) una estrategia de precios es un marco de fijacion de
precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la direccion

propuesta para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.

Complementando esta definicion Geoffrey en 2003 mencionan que la politica general de
fijacion de precios de una empresa es una decision estratégica ya que tiene implicaciones a
largo plazo, hay que desarrollarla con mucho cuidado y no se puede modificar facilmente,

es parte de la estrategia de posicionamiento general.

Estrategia de descremado de precios: Segun Stanton, Etzel y Walker (2004) poner un precio
inicial relativamente alto para un producto nuevo se le denomina asignacion de precios
descremados en el mercado. De ordinario, el precio es alto e relacién con la escala de
preciso esperados del mercado meta. Esto es, el precio se pone al mas alto nivel posible que
los consumidores méas interesados pagaran por el nuevo producto. Conforme un producto
avanza por su ciclo de vida la empresa puede reducir su precio para llegar con éxito a

segmentos de mercado mas grandes.

Estrategia de precios de penetracion: Esta es otra estrategia de precios aplicable a producto
nuevo pero totalmente opuesto al descremado de preciso. Segun Kotler, Armstrong y Cruz
(2004) consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de mercado
rpida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente un gran nimero de consumidores y
conseguir una gran cuota de mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de

produccion, lo que permite a la empresa bajar ain mas los precios.



Estrategia de precios de prestigio: Segun Berkowitz, kevin, Hartley y Rudelius (2004) el
uso de precios de prestigio consiste en establecer precios altos de modo que los
consumidores consientes de la calidad o estatus se sientan atraidos por el producto y lo

compren.

Estrategia de precios orientada a la competencia: En esta estrategia de precios la atencién se
centra en lo que hacen los competidores. Segun Talaya (1997) se pueden distinguir las

siguientes circunstancias:

1) Equipararse con los precios de los competidores y se emplea cuando hay gran

cantidad de productos en el mercado y estan poco diferenciados.

2) Diferenciarse de los competidores con precios superiores. La idea principal de esta
estrategia de precios es transmitir una imagen de calidad o exclusividad a fin de
captar los segmentos con mayor poder adquisitivo. Esta estrategia es adecuada para
empresa con imagen de calidad, con productos muy diferenciados y cuando un
grupo de consumidores percibe que no hay productos totalmente sustitutos.

3) Diferenciarse de los competidores con precios inferiores. La idea principal de esta
estrategia de precios es la de estimular la demanda de los segmentos actuales y/o de
los segmentos potenciales que son sensibles al precio. Esta estrategia es valida si la
demanda global es ampliable, es decir, tanto los consumidores actuales como los

potenciales estan dispuestos a adquirir la oferta.

4) Mantenimiento del precio frente a la competencia. La idea principal de esta
estrategia es la de mantener los precios para evitar reacciones imprevistas de los

consumidores ante una subida de precios.

Estrategia de preciso para una cartera de productos: Segun Kotler, Armstrong, Camara y
Cruz (2004) en ocasiones, la estrategia para fijar el precio de un producto ha de ser
diferente si el producto forma parte de un grupo de productos. En este caso, la empresa

debe fijar un conjunto de precios que maximice los beneficios de toda la cartera de



productos. Esta estrategia a su vez se divide en cuatro apartados que se mencionan a

continuacion:

a)

b)

d)

Estrategia de precios para una linea de producto: para la fijacion de precios para
lineas de productos la direccion de la empresa debe decidir cudl debe ser la
diferencia de precio entre los diferentes escalones de una linea de productos. La
tares del vendedor consiste en establecer unas diferencias de calidad visibles que

respalden los diferentes niveles de precios.

Estratega de precios para productos opcionales o complementarios: Los productos
opcionales o complementarios son aquellos que sirven de complemento al producto
principal. En este caso, los precios de los productos complementarios veden buscar
un beneficio global conjunto que haga atractivos los productos.

Estrategia de precios para productos cautivos: Los productos cautivos son aquellos

que son indispensables para el funcionamiento del producto principal.

Estratega de preciso para paquetes de productos: Los paquetes de productos son
aquellos que incluyen una combinacién de productos de un precio menor a la suma
individual de cada uno de ellos. Los precios de paquete buscan integrar diversos
productos bajo un precio atractivo que induzca a los consumidores a adquirir bienes
y servicios gque de otra forma prescindiria ya que el coste agregado de todo es mas

bajo.

Estrategia de precios por areas geograficas: Segun Talaya (et al. 1997) el transporte es un

factor importante en la fijacion de precios. El valor de un producto crece a medida que la

distancia del lugar de origen aumenta, incrementando su participacion en los costos

variables.

Por ello, independientemente de cual de las anteriores estrategias de precios se disefie 0

implemente, es precisos determinar una estrategia de preciso por area geografica para



establecer acuerdos con los compradores acerca de quién paga parte o la totalidad de los

gastos de envio, segun sea su ubicacién geogréfica.

I11.11.3. Estrategia de Plaza (Distribucion)

Las estrategias de distribucion son puntos importantes que no deben ser olvidados ya que
gracias a ellas se analiza la satisfaccion de las necesidades que requieren los clientes,
convirtiéndose en una ventaja competitiva frente a la competencia, es decir, es una ventaja
diferencial al momento de llevarse a cabo la cadena logistica de los productos (Kotler et al.
2004).

Facilita adecuadamente los lineamientos que requieren las empresas al momento de

trasladarse el producto de un lugar a otro, cumpliendo con las normativas del mercado.

1. Estrategia indirecta. Esta estrategia se realiza con la venta local a un tercero y ésta
se comercializacién y todas las actividades que esto involucre. Se da muy
frecuentemente por medio de traders (distribuidores), brokers (agentes) y
consolidadores de carga.

2. Estrategia directa. Esta estrategia se lleva a cabo con la venta directa a un
comprador extranjero. Una venta en drawback que en el caso de la forma indirecta
se perderia. Pero involucra otras tareas como las investigaciones de mercado,

distribucion fisica, documentacion de la exportacion, fijacion de precios entre otras.

3. Estrategia concertada. Esta estrategia resulta de la participacion en conjunto con
otras empresas tanto locales como extranjeras, con el fin de superar ciertas
limitaciones como el incumplimiento de normas de calidad, falta de organizacion,
sobre costos de exportacidn, conocimiento limitado del mercado internacional,

entre otros.



Las siguientes estrategias de distribucion son las méas reconocidas e implementadas por las

empresas actualmente:

a)

b)

d)

Piggy Back. Se trata de utilizar la red de ventas de otra empresa a cambio de una
comision. Se recomienda para empresas que ofrecen productos que circula por
canales de distribucion similares, sin ser competidores entre si, sino mas bien

complementarios.

Consorcios de exportacion: Se trata de crear una nueva compafiia con otras
empresas locales con el propdsito de compartir esfuerzos para ingresar a nuevos
mercados. Sus principales funciones son fijar precios de exportacion, seleccion y

nombramiento de agentes y distribuidores, distribucion fisica, consolidar productos.

Joint Ventures Internationals: Es cuando una empresa ingresa a un mercado
extranjero asociandose con una firma de destino por lo que se crea una nueva
compafiia de capital compartido. En este caso la empresa exportadora ofrece el

producto mientras que la importadora su conocimiento sobre el mercado.

Alianzas estratégicas: Se establece entre dos 0 mas empresas locales con el fin de
superar barreras comerciales o financieras, desarrollar alguna nueva tecnologia,
compartir riesgos. Se diferencia de los consorcios de exportacion porque estas se
unen para poder exportar, mientras que los consorcios se unen para abaratar costos y

concertar.

I11.11.4. Estrategia de Promocion

Kotler (et al. 2004) establece que la promocion cumple con tres funciones esenciales:

informa a los compradores potenciales, los persuade y les recuerda la existencia de una

compafiia y sus productos.

Los principales métodos promocionales que utilizan las empresas para dar a conocer sus

productos son:



1. Publicidad: Mensaje pagado por un patrocinador identificado que se transmite por

algun medio de comunicacion masiva.

2. Promocion de ventas: Es el conjunto de actividades comerciales que mediante la
utilizacion de incentivos, comunicacion personal o a traves de medios masivos
estimulan de forma directa e inmediata la demanda a corto plazo de un producto o

servicio.

3. Ventas personales: Es la comunicacion personal de informacion para convencer a

alguien a que compre algo.

4. Relaciones publicas: Son una herramienta gerencial cuya finalidad es influir
positivamente en las actitudes hacia la organizacién, sus productos y sus politicas.
Su objetivo es crear actitudes positivas sin incluir mensajes de ventas, boletines,

patrocinio o informes.

5. Marketing directo: Consiste en comunicaciones directas con consumidores
individuales seleccionados cuidadosamente con el fin de obtener una respuesta
inmediata. Asi, quienes hacen marketing directo se comunican directamente con los
clientes, uno a uno. Ellos adecuan sus ofertas y comunicaciones de marketing a las
necesidades de segmentos estrechamente definidos o incluso a compradores

individuales.

II1.11.5. Estrategia de Post-venta

El servicio post-venta es el principal servicio asociado a los productos tangibles. En
general, cuando se habla de servicio en una empresa comercial o de manufactura, se hace
referencia al servicio post-venta. Del mismo modo, es una expectativa que los clientes ya

tienen, y exigen.

Después de la venta, una vez que el cliente ha usado o consumido el producto o ha recibido

el servicio prestado, la empresa debe esforzarse por conocer el comportamiento de estos



durante su uso o consumo. Asimismo, debe tratar de conocer la percepcion final de los

clientes, para la mejora continua de los procesos que desarrolla.

Este proceso de post venta debe ser realizado con la maxima calidad, para que sea percibido

como un valor agregado por los clientes y marque una diferenciacion respecto de la

competencia. Este proceso en la actualidad constituye un negocio en si mismo.

El servicio post-venta de una empresa debe basarse en las siguientes estrategias:

El caso de productos desechables: es el caso de un producto en el que el costo de
reemplazarlo por otro es bajo, y por lo tanto el cliente opta por sustituirlo
directamente. En este caso, el servicio post-venta no es necesario, y en cambio se
debera trabajar en la confiabilidad del producto en si, asegurando al usuario un
periodo de vida util satisfactorio. Al cabo de ese periodo, el producto se desecha y

se reemplaza por otro.

El caso de productos reparables: su costo de reparacion puede llegar a ser elevado,
aunque menor en relacion a reemplazar el producto. Por otro lado, los costos de
fallos no son muy significativos. En este caso, como el cliente decidira repararlo y
no reemplazarlo, el servicio post-venta se centrara en la facilidad de conseguir los
servicios de reparacion, y que los costos de reparacion se mantengan bajos en

relacion al costo del producto.

Rapida respuesta: aunque los costos de reparacion son elevados, los costos de fallos
pueden representar varias veces los de reparacion, y éste es el principal motivo del
servicio requerido, dado que su falla puede traer grandes pérdidas a los usuarios. En
este caso el servicio post-venta se centrara en la inmediatez del servicio, cada
minuto que se demora, son pérdidas que acumula el cliente. Trabajar en reducir,

estandarizar, simplificar el proceso de reparacion hard la diferencia competitiva.

Nunca deben fallar: es el caso en que tanto los costos de reparacion como de fallo
son muy elevados, por lo que el producto “no debe fallar”. En este caso el servicio

post-venta se centrard en la prevencion. Trabajar en un servicio de mantenimiento



preventivo o predictivo permitira advertir cualquier riesgo de falla y actuar a
tiempo. A la vez, el disefio debe prever acciones de emergencia de tal manera que se

garantice la operatividad aun en caso de un desperfecto.



CAPITULO IV

METODOLOGIA Y TECNICAS EMPLEADAS EN EL ANALISIS
DE LA COMERCIALIZACION INTERNACIONAL DE LA
PRODUCCION DE JAMAICA DEL MUNICIPIO DE AQUILA,
MICHOACAN, MEXICO

En el presente capitulo se describe el proceso metodoldgico que se empleara para realizar la
presente investigacion, el método utilizado es ideal para lograr dar respuesta a las
cuestiones originadas en base al problema de investigacion que sustenta esta investigacion.
Asi como, validar o invalidar las hipotesis de investigacion que fueron planteadas en los

fundamentos de la presente investigacion.

En este apartado se exponen y describen el método y las técnicas para la recoleccion de
datos que son necesarios para alcanzar los objetivos que se plantearon en la presente

investigacion.

El capitulo se divide en tres apartados; el primer apartado hace referencia al proceso que se
siguio en campo para recolectar la informacion requerida de los productores de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan. En el segundo apartado se describe el instrumento de
medicién que se empled para la cotejo de los datos obtenidos en funcién de las encuestas
aplicadas a la muestra de productores seleccionada. Finalmente, el tercer apartado se basa

en explicar la seleccion de la poblacion y muestra de estudio.

IV.1. Disefio de la Investigacion

La investigacion cientifica es la busqueda intencionada de conocimientos o de soluciones a
problemas de carécter cientifico; el método cientifico indica el camino que se ha de

transitar en esa busqueda y las técnicas precisas para recorrerlo.

Segun Torres (2007), existen dos propositos fundamentales en una investigacion:



e Producir conocimiento y teorias a lo que se le denomina investigacion béasica.

e EIl segundo objetivo es resolver problemas practicos a lo que se le denomina

investigacion aplicada.

El estudio y andlisis de los datos tiene una connotacion mas descriptiva ya que se busca ver
la situacion en la que se encuentran las variables de estudio, asi como su impacto en la
variable dependiente, es decir, la comercializacién internacional de acuerdo al soporte
tedrico que sustenta la presente investigacion, de esta manera se podra construir la mejor
estrategia de comercializacion para la produccion de Jamaica del municipio de Aquila,

Michoacan.

En la parte exploratoria de los datos recolectados es exclusivo para evaluar el impacto que
han tenido las variables de estudio en la comercializacion, ya que los Gnicos datos exactos
que se encontraron son los proporcionados por los productores de Jamaica del municipio de

Aquila, Michoacén, México.

VI.2. Tipo de estudio

e Exploratorio: Dado que la comercializacion de la jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan ha sido un tema poco estudiado y se cuenta con poco conocimiento, por
lo que la presente investigacion pretende recabar informacion pertinente para

comprender su comportamiento.

e Descriptivo: Ya que mediante ella se pretende explicar el comportamiento que ha
tenido la comercializacion de la produccion de la jamaica del municipio de Aquila

y buscar una estrategia para lograr la comercializacion internacional.



e Explicativo: ya que pretende encontrar las relaciones de causa-efecto entre las
variables y su grado de incidencia en la comercializacién de la produccion de
jamaica en el municipio de Aquila, Michoacan.

e Correlacional: Ya que se pretende definir la comercializacion internacional en
funcion de las variables producto, precio, plaza (distribucién), promocién y post
venta con la finalidad de establecer la relacion de influencia que estas tienen en el

comportamiento de la comercializacion.

e Hipotético-deductivo: Ya que parte de un panorama general en cuanto a la situacion
en el sector de plantas medicinales, aromaticas y condimentarias para adentrarse a
lo particular y de esta manera poder explicar la viabilidad de la comercializacion

internacional de la produccion de Jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.

e Mixto: En la presente investigacion aunque se utilizan datos estadisticos, no seran
precisamente la base de informacion primaria ya que se trabaja con variables

cualitativas.

VIL.3. Objeto de Estudio

En este apartado se explica la metodologia utilizada para la obtencion de la informacién y
los datos que se recabaron con la finalidad de medir cada una de las variables que seran
estudiadas en el mismo. Las variables se mediran considerando los datos obtenidos en las
encuestas aplicadas a cada uno de los 80 productores que se visitardn como la muestra

seleccionada de los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén.

La muestra de estudio esta conformada por 80 productores de jamaica que se convocaron a
reunirse para la aplicacion del cuestionario ya que ellos son la parte de la poblacion que fue
seleccionada de la poblacion de productores de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan, objeto de estudio de la presente investigacion ya que son la parte de la
poblacion que esta dentro del padrén municipal de productores de jamaica del municipio de

Aquila, Michoacan.



La informacion sera recopilada mediante la aplicacion de un cuestionario a la muestra de
estudio que estd conformada por 80 productores de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan de las cuales se derivara la obtencidon de los datos que permitiran validar o

rechazar las hipdtesis planteadas al principio de la investigacion.

V1.4. Universo de Estudio

El universo de estudio para la presente investigacion seran los productores de jamaica del

municipio de Aquila, Michoacan.

IV.5. Delimitacion de la z ona de produccion de la flor de jamaica en el
estado de Michoacan: Municipio de Aquila, Michoacan, México

La delimitacion de la zona de produccion de la jamaica que se estudia en la presente
investigacion es el municipio de Aquila, Michoacan, México y esta produccion esté a cargo
de 200 de los cuales 80 productores forman parte del padron municipal de productores de

jamaica los cuales son productores originarios de este municipio.

El municipio de Aquila se encuentra localizado en la region sierra-costa del estado se
Michoacan de Ocampo, México se situa en Centroamérica, basado en el eje neo volcanico

es el limite de América del norte con América central.

El municipio de Aquila se encuentra localizado en la region sierra de Michoacan de
Ocampo, México. Estd ubicado en la parte media de la vertiente del pacifico
mexicano; en las estribaciones de la sierra madre del sur, entre los paralelos 18° 04’
46” del meridiano de Greenwich. Con altitudes que van desde el nivel del mar hasta los
2,300 metros.

El municipio posee una extension de 2,530.9 kildmetros de montafias, sierra y planicies
costeras, lo que representa el 4.20 % de superficie del estado de Michoacan y el 0.000130
% del pais, en donde se encuentran grandes areas con bosques tropicales, lagunas y rios.
Colinda con 5 Municipios de acuerdo a lo siguiente: al norte con Coahuayana y Chinicuila;



al sur con Lazaro Céardenas; al oriente con Arteaga y Coalcoman y al poniente con el

océano pacifico.

Figura 7
Delimitacion de la zona de produccion

Fuente: INEGI, 2010

Santa Maria de Ostula, es el nombre de la comunidad indigena donde se produce la
jamaica en el Municipio de Aquila; Ostula es una palabra nahuatl que significa “lugar
de cuevas”  “Ostul” (cueva) “Tlan”, lugar cavernoso, lugar de cuevas, lugar
escondido, escondite. Es un poblado perteneciente al Municipio de Aquila, estado de
Michoacan de Ocampo. Comunidad nahua que ha mantenido formas de gobierno y
estructuras propias que le han permitido vivir con relativa autonomia desde la época

de la colonia.



Figura 8
Comunidades productoras de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan

\.-)'\
((r\l ! O

'w)(h"“

- A
OCEANO ‘v{

PaClFI« r;"-,

Fx73
=0 Hacie ndae

L_ ._11 omunidad indigena

A propicdad privada

Timbe

]
L d Torvenos comprados por la Pacific r Company

o 0o

Fuente: INEGI, 2010

Junto con las comunidades de Pémaro y El Coire, se ha resistido por siglos a la
expropiacion de sus recursos naturales, lo que les ha permitido la conservacion de su
territorio comunal, manteniendo su cultura, religion, formas de organizacion internas,
etc. Enel siglo XIX, fue un dique en la region a las leyes de desamortizacion, las
cuales si terminaron con la vecina comunidad indigena de Magquili: la tierra comunal

fue privatizada y los indigenas que se opusieron fueron expulsados.

Los medios para tener éxito en la produccion y comercializacion de la jamaica, se cuenta
con carretera de terraceria de la localidad del Potrero de Ostula a La Majada y de ahi
empieza el camino pavimentado hasta llegar a los mercados que desee realizar la venta del
producto, ademas para realizar la comercializacion se realiza con los vehiculos propiedad

de los productores, con disposicién de trabajo fisico y humano.

La demanda de venta anual de jamaica en el municipio de Aquila es de mas de 100
toneladas para el comercio fuera del municipio y del estado, y solo un 1% de esta

produccion se utiliza para el autoconsumo que es utilizado para aguas frescas y dulces,



almibar, curar algunas enfermedades como tratar el diabetes, disminucion de peso, entre

otras.
Figura 9
Comunidad indigena Santa Maria de Ostula
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Fuente: INEGI, 2010

IV.6. Productores de flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan,
México

La produccion de flor de jamaica en el municipio de Aquila, Michoacéan se delimita sélo a
la localidad de Santa Maria Ostula, la cual es una comunidad indigena de la zona costa del
municipio, esta localidad se caracteriza por tener varias encargaturas a su mando y poca
poblacion, sus costumbres son milenarias y han sido transmitidas por generaciones y entre
ellas esta el cultivo de flor de jamaica de manera artesanal y orgéanica, actividad que se
realiza por los pobladores de la localidad de manera familiar con técnicas rudimentarias y
bajo los ciclos de cultivo que se denomina temporal donde se prohibe estrictamente el uso

de agroguimicos para la produccion de la jamaica.



Durante el tiempo de cosecha, toda la familia participa en dicha actividad, los hombres
cortan el arbusto y hacen montones en los patios de la parcela, las mujeres y los nifios se
dedican a desflorar el arbusto y a seleccionar los célices de menor a mayor calidad.
Después, los célices se ponen al sol extendidos en grandes lonas para ser deshidratados
durante un tiempo aproximado de 5 a 8 dias, cuando los calices estan secos, los productores
hacen un centro de acopio de toda la produccion para que de manera unida sea llevada al

mercado local que se encuentra en la ciudad de Colima en el estado de Colima.

La localidad Santa Maria Ostula cuenta con una poblacion aproximada de 3360 segln datos
del INEGI (2010), de los cuales 80 personas conforman el padrén de productores de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan, México. Cada productor cuenta -por
consenso de la Asamblea de Comuneros y Productores de Jamaica de la Comunidad
Indigena Santa Maria Ostula- con aproximadamente una hectarea para cultivo o menos,
dado que no estd permitido sembrar mas terreno por productor, esto con la finalidad de

tener una cosecha justa y no descuidar la calidad del producto.

De esta manera se puede concluir que la poblacién de esta localidad tiene dos grandes
medios de subsistencia, la produccion de jamaica u otros cultivos basicos y emigrar a los

grandes centros urbanos del pais o de EE.UU.

IV.7. Diseno del Instrumento de Medicion

El disefio del instrumento de medicion utilizado en la presente investigacién es un
cuestionario que se aplicé a los 80 productores que conforman el padrén de productores de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacén los dias 17, 18, 19 y 20 de junio del 2016.
Dicha encuesta consistié en 40 preguntas divididas en seis aspectos: Producto, precio,
plaza, promocion, post-venta y comercializacion (ver encuesta en el anexo 1). Esta abarca
aspectos cualitativos y cuantitativos, necesarios en esta investigacion de tipo exploratoria,

descriptiva y correlacional.



IV.8. Instrumento de Medicion de Variables

Los principales instrumentos de medicién para recoger informacion de fuentes primarias
reciben el nombre de formularios, grabadoras o cédulas. EI mas comun es el cuestionario y
se define como una hoja de cuestiones o preguntas que se hacen o se proponen para
averiguar la verdad sobre algo. Este requiere de la preparacion cuidadosa y exhaustiva de

un programa cuya estructura es muy similar al de una entrevista.

El tipo de preguntas que frecuentemente se utilizan en un programa de software son
alternativas fijas cerradas o no estructuradas. Las cerradas son aquellas en las que no se les
da libertad al entrevistado para contestar con sus palabras y se le obliga a escoger entre un
conjunto de alternativas, las cuales pueden ser preguntas dicotdmicas: cuando el
entrevistado solo se le conceden dos alternativas a escoger (si 0 no), preguntas de opcion
maultiple o politdmicas: presentan al entrevistado una pregunta y un conjunto de alternativas
mutuamente excluyentes y exhaustivas, todas de forma colectiva y debe elegir la que mejor
corresponda a su respuesta. También estan las de respuesta multiple, son muy similares a
las politdmicas pero el entrevistado puede sefialar mas de una respuesta y finalmente las

mixtas que son otra modalidad en la que figura la combinacion de preguntas (Garza, 2002).

El cuestionario constituyd un instrumento importante para la recoleccion de informacion de
las diferentes variables que forman parte de la investigacion. Esto debido a que los items
fueron disefiados con el fin de ser aplicados a los productores de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan sin excepcion alguna. Es decir, no se tom6 en consideracion la
confiabilidad de las respuestas segun el nivel profesional, ni el mayor o menor
conocimiento del negocio. El punto de partida en este caso, fue la existencia de
homogeneidad por parte de los encuestados, siendo ello una limitante en la confiabilidad de

la informacion obtenida a través de este medio que debe considerarse.

De las 40 preguntas que integran el cuestionario final 10 examinan la variable producto, 10
la variable precio, 8 la variable plaza (distribucion), 6 la variable promocién y 6 la variable

post venta.

La informaciéon que se obtiene a partir de estos cuestionarios se utiliza para construir

escalas tipo Likert para la medicion de las variables de estudio.



La escala de medicion tipo Likert es un tipo de escala que fue desarrollado por Rensis
Likert a principios de los afios treinta y se trata de un conjunto de items presentados en
forma de afirmaciones o juicios ante los cuales se pide una reaccion de los sujetos
(Hernandez, 2000). Para el cuestionario que sirve de instrumento de medicion para la
presente investigacion se toman cinco categorias para cada una de las preguntas quedando

de la siguiente manera:

5 4 3 2 1

Muy alta Alta Regular Baja Muy baja

La escala tipo Likert es aditiva y las puntuaciones se obtienen sumando los valores respecto
de cada pregunta contenida en el cuestionario, tomando en cuenta que el nimero de

categorias del cuestionario es el mismo para todas las preguntas (Hernandez, 2000).

En esta escala se considera todo el cuestionario para su medicion, dado que el cuestionario
contiene 40 preguntas y la categoria mas alta es 5, el porcentaje mayor de esta escala es de
200 (40*5), y la categoria mas baja es de 1, el puntaje minimo es de 40 (40*1). La escala de

puntaje se encuentra comprendida entre los valores de 200 y 40.

Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
comercializacion | comercializacion |comercializacién|comercializacion | comercializacién

200 168 136 104 72 40

Ahora bien la escala para medir una de las variables independientes como es el precio en su
caso el nimero de categorias de respuesta es de cinco para cada una de las 10 preguntas de
la variable precio. Siendo 5 el valor maximo y 1 el valor minimo para cada item. Asi, el
puntaje total maximo es de 50 (10x5) y el puntaje total minimo es 10 (10x1). Por lo tanto,

la escala esta comprendida entre los valores correspondientes 50 y 10.



Muy alto precio Alta precio Regular precio Baja precio Muy bajo precio

50 42 34 26 18 10

Ahora bien la escala para medir cada uno de los items como es el caso de calidad los
puntajes maximos y minimos de cada variable depende del numero de items incluidos en
cada una de ellas. Como cada pregunta se puede cuantificar con un maximo de 5 puntos, el
valor méas alto que pueden alcanzar es 5 y el valor minimo 1 su representacion es la

siguiente:

Muy alta calidad Alta calidad Regular calidad Baja calidad Muy baja calidad

5 4.2 3.4 2.6 1.8 1

IV.9. Cuestionario para productores de flor de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan, México

El cuestionario se define como el conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a
medir (Hernandez, 2002). Para efectos metodoldgicos de la presente investigacion se
disefid un cuestionario de acuerdo a la informacion necesaria que se desea obtener para
cada una de las variables de estudio y para el logro de los objetivos de la presente

investigacion.

El cuestionario se compone de 40 preguntas con base en las variables de investigacion que
anteriormente fueron identificadas y descritas en el marco tedrico, las cuales han sido
distribuidas en seis partes: producto, precio, plaza, promocién, post-venta vy

comercializacion.

En la variable producto se recauda informacion sobre aspectos relacionados con la edad,
experiencia en la produccion, localizacién, superficie de terreno, volumen de produccion,

calidad de producto, caracteristicas del producto, instalaciones de trabajo, tecnologia



empleada, asi como de la percepcion particular sobre la demanda y aceptacion del producto

en el mercado.

En la parte de la variable precio se hace referencia a aspectos relacionados a los costos de
produccidn (fijos y variables), subsidios, inversion, costos de distribucion, inventarios y

competitividad.

En la parte de la variable plaza o distribucion se miden aspectos como los principales
mercados para el producto, los principales canales de distribucion, el posicionamiento del
producto en el mercado internacional, principales clientes, el uso de intermediarios y los

principales limitantes en la distribucion.

En la variable promocidn se identifican aspectos como los medios publicitarios utilizados,
las principales estrategias de promocionar y dar a conocer el producto en los mercados

extranjeros, el uso de asesoria y consultoria externa, el uso de apoyos gubernamentales, etc.

Finalmente, al planear cuestiones para medir la variable post-venta se refiere Gnicamente a
averiguar el seguimiento que los productores de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan le dan al producto y sus clientes en el mercado nacional, para después

implementar este seguimiento en el mercado internacional.

IV.10. Confiabilidad y Validez de los Instrumentos de Medicion

Toda medicion o instrumento de recoleccion de datos debe reunir dos requisitos esenciales:
confiabilidad y validez. La confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado
en que su aplicacién repetida al mismo sujeto u objeto produce los mismos resultados;
mientras que la validez se refiere al grado en que el instrumento realmente mide la variable

que pretende medir (Hernandez, 2000).

La confiabilidad de los instrumentos utilizados en esta investigacion se calculé mediante el
Coeficiente Alfa de Cronbach, el cual requiere una sola administracion y produce valores
que oscilan entre 0 y 1; donde un coeficiente de 0 significa nula confiabilidad y un valor de

1 significa un maximo de confiabilidad o confiabilidad total.



Elevada Aceptable Regular Baja Muy baja

5 1
100% de confiabilidad en la medicion 0% de confiabilidad en la
medicién
(Mo hay error) [(Medicion contaminada de error)

.
-
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La manera de calcular este coeficiente es sobre la base de la varianza de los items aplicando

la siguiente férmula:

Déande:

k= Nimero de lterms

E Sf =S5uma de |las varianza de cada iterms

S}j‘ =‘arianza Total

La validez de un concepto del cual pueden tenerse diferentes tipos de evidencia depende de:

e Evidencia relacionada con el contenido;
e Evidencia relacionada con el criterio;

e Evidencia relacionada con el constructo.

Asi la validez de un instrumento de medicién se evalla sobre la base de tres tipos de
evidencia. Entre mayor evidencia de la validez de contenido, criterio y constructo, éste se
acerca mas a representar las variables que se pretenden medir (Hernandez, 2000). Para
validar el instrumento utilizado en la presente investigacion se seguiran los siguientes

pasos:

1. Se especifica la relacion teorica entre los conceptos a partir de su definicion

conceptual y operacional.



2. Se correlacionan ambos conceptos y se analiza el resultado.

3. Se interpreta la evidencia empirica de los productores y los consumidores.

En este sentido, se procedid a analizar la confiabilidad del instrumento de medicion
mediante la prueba estadistica Alpha de Cronbach, la cual dio como resultado un Alpha =
.946, lo cual significa que el instrumento de medicion es confiable porque tiene un Alpha

de Cronbach por arriba de .5.

IV.11. Seleccion de la Muestra

Una vez identificado el universo de estudio se debe seleccionar también una muestra
representativa de los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. Para ello
se procedio a seleccionar a los productores a partir de un padrén de productores de jamaica
que estan registrados en SAGARPA como el padron de productores de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan ya que son s6lo 80 productores los que cumplen con las
caracteristicas mas homogéneas en cuanto a longitud del terreno, volumen de produccion,
insumos, inversion, etc., por lo que es a partir de este censo que se encuestara a los 80

productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén.

Para la presente investigacion con un universo de 200 productores de jamaica del municipio
de Aquila, Michoacan se selecciond una muestra de 80 productores que pertenecen al
padron de productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan a los cuales se

aplico la encuesta con un nivel de confianza del 95% y un intervalo de confianza del 5%.

IV.12. Prueba Piloto

Antes de aplicar el cuestionario de manera definitiva, se realiz6 una prueba preliminar a 24
productores con la finalidad de que las preguntas y alternativas de respuesta fueran

ampliamente comprendidas y facilitar asi la obtencién de la informacion.



La prueba piloto se llevo a cabo en la localidad de Santa Maria Ostula el dia 15 de junio del
2016 la cual consistié en la aplicacion del cuestionario en forma de una entrevista cara a
cara con 24 productores elegidos al azar miembros del comité de productores de jamaica

del municipio de Aquila, Michoacan, México, a quienes se les aplico la encuesta.

Dicha entrevista aportdé importantes bases no solo en los instrumentos de medicion, sino
para el total de la investigacion al no existir documentos escritos al respecto y donde se

encontraron errores en la formulacion de algunas preguntas.

De esta manera, estas pruebas permitieron en consecuencia realizar las adiciones
correspondientes o eliminar aquellos términos que generaban confusion, de tal forma que se

lleg6 a la obtencidn de un cuestionario mas elaborado.

IV.13. Aplicacion del Cuestionario Final

Una vez corregidos los errores detectados en el instrumento se aplicé el cuestionario a los
80 productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. El cuestionario final
cuenta con 40 items, los cuales 10 de ellos analizan la variable producto, 10 analizan la
variable precio, 8 la variable plaza (distribucidn), 6 mas analizan la variable promocién y

finalmente 6 mas analizan la variable post venta.

La forma de aplicacién del cuestionario se llevd a cabo en cuatro reuniones con la el comité
de productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan y con la presencia de las
autoridades municipales donde se citdé el dia 16 de junio del 2016 a los primeros 20
productores que encabezan el padron de productores, el dia siguiente se citd a los siguientes
20 productores y asi sucesivamente hasta aplicar el cuestionario a los 80 productores en

total. El tiempo de aplicacion varié de 30 a 40 minutos dependiendo de cada productor.

IV.14. Obtencion de los Datos

Los datos fueron obtenidos al aplicar el cuestionario a los 80 productores de jamaica
miembros del padron municipal de productores de jamaica del municipio de Aquila,



Michoacan. Se muestra aqui el total de preguntas de cada uno de los cuestionarios
clasificadas por variables. La preguntas o items estan ponderadas de acuerdo a la

puntuacion asignada por cada productor.

Esta informacion recabada sera fundamental para efectuar todo el trabajo cuantitativo que
nos permitira identificar la relacion existente entre las variables independientes y la variable

dependiente, situacidn que se realizara a través del procesamiento de los datos obtenidos.

IV.15. Herramientas para el Analisis de Datos

Después de aplicar los cuestionarios a los 80 productores se vaciaron los datos arrojados
como se muestra en la siguiente tabla donde se aprecian los datos de las variables
independientes y dependiente, el nimero de items por cada variable, asi como también la

sumatoria de los valores de cada una de las variables.

Los datos obtenidos en los cuestionarios fueron procesados en los programas Excel y SPSS

version 22. En el andlisis estadistico aplicado en esta investigacion fue:

e Distribucion de frecuencias
e Medidas de tendencia central
e Coeficiente de correlacion Pearson (r)

e Coeficiente de determinacion (r?)

IV.16. Procesamiento de la Variable Dependiente

El andlisis de la comercializacion internacional (variable dependiente) de la produccién de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan, se realizd con base en los resultados
obtenidos en los calculos efectuados sobre la matriz de datos de los cuestionarios aplicados.
Los primeros resultados obtenidos en términos de las medidas de tendencia central y

distribucidn de frecuencias para la variable dependiente fueron los siguientes:



Tabla 9
La comercializacién y sus medidas de tendencia central
N 80
Media 103.46
Mediana 104.00
Moda 103
Desviacioén estandar 19.019
Varianza 0.113
Asimetria _313
Error estandar de asimetria 269
Curtosis _178
Error estandar de curtosis 532
Rango 3
Minimo 92
Maximo 04
Suma 9317
Fuente: Elaboracién propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo

La distribucion de frecuencias obtenida para la variable comercializacion fue la siguiente:

Tabla 10
Frecuencias de la variable comercializacion
Porcentaje
Puntos Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
92 3 3.8 3.8 51
93 4 5.0 5.0 8.8
94 2 25 25 ns3
95 3 3.8 3.8 5.0
97 5 6.3 6.3 213
97 © 5.0 5.0 36.3
Baja 98 &) ©5 ©5 488
comercializacion 99 9 13 13 60.0
100 u 7.5 7.5 775
n 5 6.3 6.3 83.8
102 6 7.5 7.5 913
103 3 3.8 3.8 95.0
04 4 5.0 5.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo




IV.17. Procesamiento de las Variables Independientes

El objetivo general de la investigacion es el de determinar la influencia de las variables
independientes producto, precio, plaza (distribucién), promocién y post venta sobre la
variable dependiente comercializacién internacional de la produccion de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan. De esta manera el analisis estadistico de las variables

independientes se expone como sigue:

Variables independientes yTgub;an%didas de tendencia central
PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION POSTVENTA

N 80 80 80 80 80
Media 35.30 27.19 22.05 14.33 17.60
Mediana 35.00 27.00 22.00 15.00 17.00
Moda 35 27 22 5 irg
Desviacion estandar 1724 1552 1413 1770 .949
Varianza 2972 2.407 1997 3.134 901
Asimetria 158 179 -.091 -2.069 433
Error estandar de asimetria .269 .269 .269 .269 .269
Curtosis 209 -303 -.600 6.145 -.305
Error estandar de curtosis 532 532 532 532 532
Rango 9 7 6 0 5
Minimo 31 24 19 7 5
Méaximo 40 31 25 7 20
Suma 2824 2175 764 1146 1408
Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo

Con relacién a la variable producto, la distribucion de frecuencias que se desprende de las

primeras 10 preguntas de los 80 cuestionarios aplicados, es la siguiente:




Tabla 12
Conocimiento del producto en el exterior

Puntos Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
31 1 13 13 13
Regular D
conocimiento del 2 25 2.5 38
producto en 33 1 B8 138 75
elexterior : : ’
A 7 8.8 8.8 263
%5 25 313 313 57.5
36 B 225 225 80.0
Alto conocimiento 37 7 88 8.8 888
del producto en el
exterior 38 6 75 75 9.3
39 2 25 25 98.8
40 1 13 13 100.0
Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidn propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo

Con relacién a la variable precio, la distribucion de frecuencias que se desprende de las

proximas 10 preguntas de los 80 cuestionarios aplicados, es la siguiente:

Tabla 13
Precio del producto en el exterior
Puntos Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
_ 24 3 38 38 38
Regular precio 25
7 88 8.8 L5
26 17 213 213 338
27 22 275 27.5 613
_ 28 5 18 1.8 200
Bajo precio
29 9 13 13 913
30 5 75 75 988
31 1 13 13 100.0
Total 80 100.0 100.0
Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo

Con relacion a la variable plaza (distribucion), la distribucion de frecuencias que se

desprende de las proximas 8 preguntas de los 80 cuestionarios aplicados, es la siguiente:



Tabla 14
Canales de distribucién del producto en el exterior
Puntos Frecuencia Porcentge Porcenige valido Porcentaje acumulado
My pocos ® 3 38 as 38
Candles D 8 00 00 B8
2 B D0 200 18
-~ & 25 325 &3
Pocos canales z D £5 25 788
- B 200 200 B8
& 1 13 13 100
Taal &0 ™o 0.0
Fuente: Elaboracion propia con base en los cdlculos obtenidos de la investigacion de campo

Con relacion a la variable promocion, la distribucidn de frecuencias que se desprende de las

proximas 6 preguntas de los 80 cuestionarios aplicados, es la siguiente:

Tabla 15
Promocién del producto en ¢l exterior
Funtos Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Muy baja 7 2 25 25 25
promocion 0 1 13 13 38

n 2 25 25 63

2 3 a8 38 10.0

Baja promocién 3 7 88 88 18.8
L 22 275 275 46.3

5 24 30.0 30.0 76.3

) 18 B 225 25 938

Regular promocion
7 1 13 13 00.0
Total 80 00.0 00.0

Fuente: Elaboracion propia con base en los cdlculos obtenidos de |la investigacion de campo

Finalmente con relacién a la variable post venta, la distribucion de frecuencias que se

desprende de las proximas 6 preguntas de los 80 cuestionarios aplicados, es la siguiente:



Tabla 16
Servicios post venta en el exterior
Puntos Frecuencia Porcentaje Porcentajevdlide  |Porcentaje acumulado
e | 1 - :
B 2 25 25 38
v 45 5.3 563 60.0
Pocos servicios B B B3 53 763
€ B 25 225 %88
20 1 13 13 00.0
Total 80 1000 100
Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo

IV.18. Coeficiente de Correlacion de Pearson

Continuando con el procesamiento e interpretacion estadistica de las variables, se realizo el
analisis del coeficiente de correlacion de Pearson. Este coeficiente es una prueba estadistica
gue se utiliza para analizar la relacion entre dos variables medidas en un nivel por
intervalos o de razon. El coeficiente de correlacion de Pearson (r), se calcula a partir de las
puntuaciones obtenidas en una muestra en dos variables. Se relacionan las puntuaciones
obtenidas de una variable con las puntuaciones obtenidas de otra variable, en los mismos

sujetos (Sampieri, 1999).
El coeficiente (r) de Pearson puede variar de -1 a +1 donde:

e -1.00 significa una correlacion negativa perfecta (A mayor X, menor se hace Y de
manera proporcional.

e -0.90 = Correlacion negativa muy fuerte.

e -0.75 = Correlacion negativa considerable.

e -0.50 = Correlacion negativa media.

e -0.10 = Correlacion negativa débil.

e 0.00 = No existe correlacion alguna entre las variables.

e +0.10 = Correlacion positiva débil.

e +0.50 = Correlacion positiva media.



e +0.75 = Correlacion positiva considerable.
e +0.90 = Correlacién positiva muy fuerte.

e +1.00 = Correlacion positiva perfecta.

El signo indica la direccién de la correlacién (positiva o negativa) y el valor numérico, la

magnitud de la correlacion.

Los principales programas de analisis estadistico en computadora reportan si el coeficiente
es 0 no es significativo. Si s es menor del valor 0.05, se dice que el coeficiente es
significativo al nivel de 0.05 (95% de confianza en que la correlacion sea verdadera y 5%

de probabilidad de error).

Cuando el coeficiente de Pearson (r) se eleva al cuadrado (r?) obtenemos el coeficiente de
determinacion. El resultado indica la varianza de factores comunes. Esto es, el porcentaje

de la variacion de una variable debido a la variacién de la otra variable y viceversa.

Los datos obtenidos al aplicar el coeficiente de correlacion de Pearson (r), asi como el

coeficiente de determinacion (r?) en el trabajo de investigacion fueron los siguientes:

Tabla 17
Matriz de coeficiente de correlacion de Pearson
VARIABLES PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION POSTVENTA COMERCIALIZACION
PRODUCTO 1 028 21 003 4 0501
PRECIO 0026 1 =014 0.001 . 158 D4au
PLAZA 21 0.1 1 0,042 01 0359
PROM OCION 0.03 0.001 -0.042 1 463 0533
POSTVENTA 0173 098 01 08 1 0.065
COMERCIALIZACION 050 041 0359 0.533 0065 1

Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo




La matriz de determinacion (r?) queda de la siguiente manera:

Tabla 18
Matriz de coeficiente de determinacion
VARIABLES PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCIN POSTVENTA COMERCIALIZACION
PRODUCTO 1 0000676 001 0.0009 002929 025001
PRECIO 0000675 1 0.0129%5 0.000001 0038204 071356
PLAZA om 0.028% 1 0.007764 0o 02881
PROMOCION 0.0009 0.000001 000764 1 0.026569 0284050
POSTVENTA 0029929 00320 o 0.026559 1 0004225
COMERCIALIZACION 0125001 0.7B% 017881 0284089 01004255 {

Fuente: Elaboracion propia con base en los calculos obtenidos de la investigacion de campo




CAPITULO V

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Después de realizar el trabajo de campo mediante la aplicacion de encuestas se obtuvo
informacidn relevante la cual se expone a continuacién. En este capitulo se estudian las
condiciones en que se encuentra la comercializacion internacional de jamaica del municipio
de Aquila, Michoacéan. Para ello se realiza un anélisis de las variables, identificAndose
fundamentalmente sus niveles de eficiencia y por consiguiente su impacto en la

comercializacion.

V.1. Analisis de las variables dependientes e independientes

En esta seccion se analizaran los resultados obtenidos de la investigacién de campo, a
través de la cual fue posible derivar aspectos de caracter cuantitativo de las variables que
estan influyendo en la comercializacion que es la variable objeto de estudio. Por lo que era
completamente necesario disefiar y aplicar un cuestionario que pudiera recabar la

informacidn sobre cada una de las variables percibidas desde la vision de los productores.

En la investigacion del universo de estudio lo integraron 200 productores de jamaica de la
localidad de Santa Maria de Ostula del municipio de Aquila, Michoacéan, de los cuales a
partir de un padrén de productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan se
selecciond a los 80 productores que lo integran por la homogeneidad de las caracteristicas
de produccion. Los cuestionarios se aplicaron en 3 reuniones en tres dias diferentes del mes
de junio del afo 2016 con la finalidad de dar el tiempo suficiente para atender

correctamente a cada encuestado.

El cuestionario se disefié para obtener una respuesta directa mediante la autoadministracion
del cuestionario a la persona designada para responderlo. Las preguntas se formularon con
base en la naturaleza de la informacién que se pretende obtener de las variables

investigadas de manera que solo exige elegir las respuestas preestablecidas de acuerdo al



cddigo seleccionado, es decir, elegir una de las cinco alternativas que tiene por opcion

seleccionar de cada una de las 40 preguntas que conforman el cuestionario.

La informacion contenida en los cuestionarios se concentr6 en una hoja de datos y se
procesO estadisticamente en una distribucion de frecuencias para obtener los indicadores
necesarios para ser analizados en forma global y especifica para luego ser comparados en

las escalas de tipo Likert.

V.1.1. Comercializacion

La comercializacion se mide considerando las variables de estudio, lo cual incluye 40
preguntas del cuestionario y la totalidad de los entrevistados, la media dio como resultado
103.46 unidades que ubicadas en la escala muestran la opinion generalizada de que es baja
la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan, la moda fue de 103 significando que esta es la opinién que mas veces se repitid
y que corresponde a baja comercializacion, el rango tiene un puntaje de 13 puntos con un
valor minimo de 92 y un valor maximo de 104 lo que muestra que las opiniones se

encuentran concentradas en la categoria de baja comercializacion.

La desviacion estandar fue de 19.019 unidades, que al compararla con las 32 unidades de
distancia entre cada segmento se considera aceptable. Las opiniones se concentraron en un

100% en el segmento de baja comercializacion

Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
comercializacion | comercializacion |comercializacion|comercializaciéon [ comercializacion
200 168 136 104 T 72 40
|
103.46

Los resultados encontrados para cada variable independiente asi como para la variable
dependiente evidencian la relacion directa que se presenta entre ellas. En el caso de la
presente investigacion la falta de conocimiento del producto en el exterior, el bajo precio, la



falta de canales de distribucion, la falta de promocién y la falta de servicios post venta son
las variables causantes de la baja comercializacion internacional de la produccion de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. En consecuencia, se tiene una correlacion de
Pearson (r) media de hasta 0.5744 y un coeficiente de determinacion (r?) de 0.3299 el cual

indica que un 33% de la comercializacion esta determinada por las variables estudiadas.

Grafica 8
Comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan

Media = 103.46
Desviaciéon estandar = 19.019
= N =80

10.07 C-\

7.5

Frecuencia

0.0 T T T T T

92 96 o8 100 104

Fuente: Elaboracién propia con base en los calculos obtenidos en la investigacion de campo

V.1.2. Conocimiento del producto en el exterior

Para la variable producto se analiza el grado de conocimiento del producto flor de jamaica
del municipio de Aquila, Michoacan en el exterior informacion que fue procesada
estadisticamente para obtener las medidas de tendencia central, desviaciones, frecuencias y

correlaciones y los resultados fueron procesados mediante una escala tipo Likert.

En promedio el puntaje alcanzado en la variable conocimiento en el exterior del producto
flor jamaica del municipio de Aquila, Michoacan fue de 35.30 ubicandose en la escala en el
rango de alto conocimiento del producto en el exterior y con una marcada proximidad hacia
el segmento de regular conocimiento del producto en el exterior. Esto quiere decir, que la



mayoria de los productores respondidé que existe un alto conocimiento del producto flor
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan en el exterior. El rango detectado en las
respuestas fue de 9 con un valor minimo de 31 y un valor maximo de 40 lo que indica que
solo hubo opiniones de alto conocimiento y regular conocimiento del producto en el

exterior. La desviacién estandar de la distribucion de frecuencias fue de 1.724 unidades.

Muy alto Alto Regular Bajo L.
.. .. . L. Desconocimiento
conocimiento conocimiento conocimiento conocimiento
A
50 42 34 26 16 10
35.30

El 26.4% de los productores encuestados han mencionado que existe un regular
conocimiento del producto flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan en el
exterior, mientras que el 73.6% de los productores encuestados han dicho que existe un alto

conocimiento del producto flor jamaica del municipio de Aquila, Michoacén en el exterior.

La relacion entre la variable independiente producto con la variable dependiente
comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan obtenida a través del coeficiente de correlacion de Pearson (r) fue de 0.50,lo que
nos dice que existe una correlacion positiva media entre las variables. El coeficiente de
determinacion (r?) resulté en 0.2510 lo que nos dice que la comercializacion se explica en

un 25% por la variable producto.
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V.1.3. Precio

La media del puntaje alcanzado para la variable precio fue de 27.19 unidades, localizdndose

en la escala en el rango correspondiente a bajo precio. Esto es, en promedio el calificativo

para el variable precio del producto en el exterior fue bajo. El rango otorgado por los

productores en las respuestas del cuestionario fue de 7 puntos con un valor minimo de 24y

un valor maximo de 31 puntos en las respuestas.

Muy alto precio Alto precio Regular precio Bajo precio Muy bajo precio
50 42 34 28 4 16 10
27.19

La mayoria de las respuestas se concentraron en los segmentos de la escala de bajo precio

con un 87.4% y de regular precio con un 12.6%. Por lo tanto segun las respuestas de los




productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén el precio de la jamaica en el

exterior es nombrado con el calificativo bajo.

La media estadistica fue de 27.19, en tanto que la desviacion estandar fue de 1.552

unidades.
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Frecuencia

El hecho de que la calificacion promedio para la variable precio en el exterior haya sido
denominada baja incide positivamente en la comercializaciéon internacional de la
produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. En este sentido, el coeficiente
de correlacion de Pearson (r), fue de 0.414, lo que nos indica que existe una correlacion
positiva débil entre la variable precio y la variable comercializaciéon. El coeficiente de
determinacion resultante fue de 0.1713 lo cual indica que la variable comercializacién esta

explicada en un 17.13% por la variable precio.

V.1.4. Plaza (distribucion)

En lo que respecta a la variable plaza (distribucién) donde se analizan la suficiencia de

canales de distribucion en el exterior del producto flor jamaica del municipio de Aquila,



Michoacan el promedio del puntaje alcanzado fue de 22.05 unidades, ubicandose en la
escala en el rango de canales necesarios para la distribucion en el exterior del producto flor
de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan y con una marcada proximidad hacia pocos

canales de distribucion.

El rango detectado fue de 6 puntos con un valor minimo de 19 y un valor maximo de 25
puntos, lo que indica que las respuestas estuvieron concentradas en los rangos de pocos y
los necesarios canales de distribucion en el exterior del producto flor de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan. La desviacion estandar de la distribucion de frecuencias
fue de 1.413 unidades.

Demasiados Los canales Muy pocos
Muchos canales . Pocos canales
canales necesario canales
40 33.6 27.2 208 4 14.4 8
20.05

El 86.2% de los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan respondieron
que existen pocos canales para la distribucion del producto flor de jaamica en el exterior y
solo el 13.8% de los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan han
respondido que existen muy pocos canales de distribucion del producto flor de jamaica en

el exterior.

Ahora bien, la relacion entre la variable independiente plaza (distribucion) y la variable
dependiente comercializacion internacional de la produccién de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan obtenida en el coeficiente de Pearson (r) fue de 0.359 lo que nos indica
que existe una correlacion positiva debil entre las variables y a su vez el coeficiente de
determinacion (r?) que tiene un valor de 0.1288 nos dice que la comercializacion se explica

en un 12.88% por la variable plaza (distribucion).
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V.1.5. Promocion

Con respecto a la variable promocion, la media del puntaje alcanzado fue de 14.33

unidades, localizdndose en la escala en el rango de baja promocion en el exterior del

producto flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. Esto es, en un promedio de

calificacion otorgado para el nivel de promocién del producto flor de jamaica en el exterior

fue bajo. El rango detectado en las respuestas de los productores de jamaica del municipio

de Aquila, Michoacan fue de 10 puntos con un valor minimo de 7 puntos y un valor

méaximo de 17 puntos en las respuestas.

Demasiada
publicidad

Mucha
publicidad

Regular
publicidad

Poca publicidad

Muy poca
publicidad

30

25.2

20.4

15.6 §

10.8 6

14.33




La mayoria de las respuestas se concentraron en el rango de poca publicidad con un 72.4%
en la escala de tipo Likert, el 23.8% de los encuestados ha dicho que existe regular
publicidad y solo el 3.8% de los productores considera que existe muy poca publicidad en

el exterior del producto flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén.

La media estadistica fue de 14.33, en tanto que la desviacion estandar fue de 1.770

unidades.
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El hecho de que la calificacion promedio para la variable promocion en el exterior del
producto flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan haya sido clasificada como
bajo o poca promocién hace que esta variable incida negativamente en la comercializacién
internacional de la produccién de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. En este
sentido, el coeficiente de correlacion de Pearson (r), fue de 0.533, lo que nos indica que
existe una correlacion positiva media entre las variables promocion y comercializacion. El
coeficiente de determinacion (r?) fue de 0.2840 lo cual indica que la variable

comercializacion esta explicada en un 28.40% por la variable promocion.



V.1.6. Post venta

El promedio del puntaje alcanzado para la variable post venta fue de 17.60 unidades,
ubicandose en la escala en el rango de pocos servicios post venta en el exterior para la
comercializacién de la produccion de flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.
Esto significa, que la mayoria de los productores encuestados califico a los servicios post
venta en el exterior como pocos. El rango detectado en las respuestas de los productores fue
de 5 puntos con un valor minimo de 15 y un valor maximo de 20, lo cual indica que las
respuestas se concentraron en los rangos de los servicios necesarios y pocos servicios. La

desviacion estandar de la distribucion de frecuencias fue de 0.949 unidades.

Demasiados Muchos Los servicios . Muy pocos
. . . . : Pocos servicios .
servicios servicios necesario servicios
30 25.2 20.4 18.1 ¢ 10.8 6
17.60

El 98.7% de los productores encuestados han dicho que los servicios post venta en el
exterior para la comercializacion internacional de la produccién de jamaica del municipio
de Aquila, Michoacan son pocos y menos del 2% de los productores contestaron que los

servicios post venta en el exterior son muy pocos.

La relacion entre la variable independiente post venta y la variable dependiente
comercializacion obtenida en el coeficiente de correlacion de Pearson (r) fue de 0.065 lo
que expresa que existe una correlacion positiva débil. El coeficiente de determinacion (r?)
fue de 0.042 lo que significa que la comercializacion esta explicada en un 4.2% por la

variable post venta.
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V.2. Las variables independientes y el contraste con la var iable
dependiente

En términos de los objetivos de esta investigacion que redunda en determinar el impacto
que han tenido las variables producto, precio, plaza (distribucién), promocién y post venta
en la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacdn es necesario contrastar los resultados de la evaluacion de las variables
independientes con los resultados de la variable dependiente en la comercializacion
internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan. En este
sentido, para realizar el contraste de la variable dependiente (comercializacidn) con las
independientes se trabaj6 con la misma escala tipo Likert y en los mismos términos que se
utilizé para evaluar las variables independientes (producto, precio, plaza, promocion y post

venta).

Sin embargo, para realizar el contraste entre variables se consideraron solamente dos
preguntas que explican la variable comercializacion internacional de la produccion de

jamaica del municipio de Aquila, Michoacan las cuales tienen que ver con las



importaciones y las exportaciones netas de producto flor de jamaica, se contemplan de igual

manera 80 cuestionarios con estas dos preguntas adicionales.

La media obtenida fue de 3.17 unidades, las cuales se ubican en el segmento de la escala en
muy baja comercializacion. Es decir, la calificacion generalizada de los productores
encuestados coincidié en que la comercializacion internacional de la produccion de jamaica

del municipio de Aquila, Michoacan es muy baja.

Grafica 14
El contraste de la variable dependiente comercializaciébn mternacional de la
produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan
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Los resultados obtenidos tanto para las variables independientes como para la variable
dependiente comercializacion, dan como resultado que las variables tienen una relacién
positiva débil y en el resultado del contraste se tiene una muy baja comercializacion
resultado reflejado en la variable dependiente teniendo por ejemplo: que el resultado alto
conocimiento del producto en el exterior afecta positivamente y explica en un 25% a la
variable comercializacion, es decir, hay una relacion positiva débil entre ambas variables.
Ahora bien, en cuanto al resultado bajo precio del producto en el exterior afecta
positivamente y explica en un 17% a la variable comercializacién, es decir, hay una

relacion positiva débil entre ambas variables.



En lo que se respecta al resultado de la variable plaza (distribucion) dice que existen pocos
canales de distribucion en el exterior del producto flor de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan resultado que afecta negativamente a la variable dependiente comercializacion y

la explica en un 12.88%, es decir, hay una relacion positiva débil entre ambas variables.

Continuando con el anélisis el resultado de la variable promocion que arroja una baja
promocion en el exterior del producto flor de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén
afecta negativamente a la variable dependiente comercializacion y logra aplicarla en un
28.40%, es decir, existe una relacion positiva débil entre ambas variables. Finalmente el
resultado de la variable post venta que del cuestionario nos arroja el resultado de que
existen pocos servicios de post venta en el exterior para la producciéon de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacdn y este resultado afecta negativamente a la variable
dependiente comercializacién y logra explicarla en un 4.2%, es decir, que existe una

relacion positiva débil casi insignificante entre ambas variables.

Los anteriores resultados llevan a confirmar sélo tres de las cinco hipdtesis planteadas al
iniciar la investigacion propicia el rechazo de dos de ellas. Ya que al contrario de lo que se
esperaba en la primer variable (producto) si existe un alto conocimiento del producto en el
exterior y por lo tanto esta variable no se considera una limitante de la comercializacion
internacional sino todo lo contrario, asi mismo, en la variable precio al contrario de lo que
se esperaba existe un bajo precio del producto flor de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan en el exterior por lo que esta variable tampoco se considera una limitante de la
comercializacién internacional de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,

Michoacan.

Sin embargo, las siguientes tres variables independientes (plaza, promocién y post venta) si
arrojaron el resultado planteado en las hipotesis de investigacion ya que su resultado estuvo
ubicado en la categoria de pocos canales de distribucidn, poca promocion y pocos servicios
de post venta en el exterior lo cual afecta negativamente a la variable comercializacion y se
consideran variables limitantes para la comercializacion internacional de la produccion de

jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.



Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
comercializacion |comercializacion | comercializacion | comercializacion | comercializacion

10 8.4 6.8 5.2 3.6 1

3.17

V.3. Las hipdtesis y los resultados

Los resultados obtenidos para la hipotesis que afirma que la falta de conocimiento del
producto, el alto precio, la falta de canales de distribucion, la falta de promocién y la falta
de servicios de post venta en el exterior son las principales variables que limitan la
comercializacién de la produccion de jamaica en el municipio de Aquila, Michoacan
muestran que se tiene un coeficiente de correlacion de Pearson (r) fue de 0.5744, lo que
explica una correlacion positiva media entre la comercializacion y las variables
independientes. El coeficiente de determinacion (r?) entre las variables independientes y la
dependiente fue de 0.3299, lo que indica que la comercializacidn se explica en un 33% por

las variables independientes.

En lo que respecta a los resultados de cada una de las variables independientes se rescata lo

siguiente:

e Los resultados encontrados para la variable conocimiento del producto en el exterior
para la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan presenta un coeficiente de correlacion de Pearson (r) de 0.501,
lo que indica que existe una correlacion positiva media entre estas dos variables.
Mientras que el coeficiente de determinacion de 0.2510 nos dice que en un 25.10%

la comercializacion se explica por el producto.

e Los resultados para la variable precio del producto en el exterior de la jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan presenta un coeficiente de correlacion de Pearson

(r) de 0.414, lo que indica que existe una correlacidn positiva débil entre estas dos



variables. Mientras que el coeficiente de determinacion (r?) es de 0.1713, lo que

significa que en un 17.13% la comercializacion se explica por el precio.

Los resultados encontrados para la variable plaza (distribucion) que analiza la
suficiencia de canales de distribucion en el exterior de la produccion de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacéan presenta un coeficiente de correlacion de Pearson
(r) de 0.359, lo que indica que existe una correlacion positiva deébil entre estas dos
variables. Mientras que el coeficiente de determinacion (r?) es de 0.1288, lo que

indica que en un 12.88% la comercializacion se explica por la plaza (distribucion).

Los resultados encontrados para la variable promocion en el exterior de la
produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan presenta un coeficiente
de correlacion de Pearson (r) de 0.533, lo que indica que existe una correlacion
positiva media entre estas dos variables. Mientras que el coeficiente de
determinacion (r?) es de 0.2840, lo que significa que en un 28.40% la

comercializacion se explica por la promocion.

Los resultados encontrados para la variable post venta que analiza los servicios post
venta en el exterior de la produccion de jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan presenta un coeficiente de correlacion de Pearson (r) de 0.065, lo que
indica que existe una correlacion positiva débil casi insignificante entre estas dos
variables. Mientras que el coeficiente de determinacion (r?) es de 0.0420, lo que

significa que en un 4.2% la comercializacion es explicada por la post venta.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A pesar que la comercializacién internacional de la produccion de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacén no se ha desarrollado ampliamente, hoy en dia se han logrado avances
en materia de comercializacion internacional gracias a la organizacion del comité de
productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan donde se ha logrado establecer
convenios de comercio con los Estados Unidos de América y con algunos paises europeos.
De tal manera los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan deben
aprovechar al maximo y en la medida de lo posible el mercado internacional en el cual ya
han logrado establecerse, potenciando las caracteristicas particulares del producto que han

permitido la aceptacion y la preferencia de los consumidores.

Actualmente los productores estan concentrados en desarrollar un producto con una marca
propia bajo una cooperativa de produccion y poder comercializar mas facilmente los
productos derivados de la jamaica que producen como es, el licor de jamaica, la
mermelada, el ate de jamaica, el concentrado de jamaica, el escarchado de jamaica, etc. De
tal manera, la investigacion que se ha hecho sobre las principales variables que estan
limitando la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del municipio de
Aquila sera de gran ayuda ya que con ella se identifican las variables que més deben ser
atendidas con el fin de lograr incrementar la comercializacion de dicho producto y con ello

mejorar los ingresos fuente de esta actividad econdmica.

Al principio de la investigacién se planté la hipétesis de que las principales variables que
estaban limitando la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan eran la falta de conocimiento del producto en el exterior,
el alto precio del producto en el exterior, la falta de canales de distribucion en el exterior, la
falta de promocién del producto en el exterior y la falta de servicios post venta en el
exterior. Ahora bien, de acuerdo a los resultados obtenidos mediante la investigacion, se
puede ver que al contrario de lo que se planted, el producto flor de jamaica del municipio
de Aquila, Michoacéan es ampliamente conocido en el exterior, lo cual hace que la variable

producto este afectando positivamente a la comercializacion internacional, y concluir que



no al no existir falta de conocimiento del producto en el exterior, la variable producto no es
una limitante de la comercializacion internacional de la produccion de jamaica del

municipio de Aquila, Michoacan,

De la misma manera, se partié de la idea de que el alto precio en el exterior de la jamaica
del municipio de Aquila, Michoacan era una variable limitante de la comercializacion
internacional, sin embargo, los resultados de la investigacion nos han arrojado lo contrario,
el precio en el exterior de la flor de jamaica es bajo por lo tanto convierte a la jamaica de
Aquila en un producto competitivo a nivel internacional y entonces no se considera a la
variable precio como una variable limitante de la comercializacion internacional de la

produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacéan.

En cuanto a las siguientes tres variables, las hipdtesis se cumplen ya que el resultado
esperado coincide con ellas, ya que se comprob0 que existen pocos canales de distribucion,
poca promocidn y pocos servicios post venta en el exterior de la produccion de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacan, por lo que se puede concluir que estas son variables que

si estan limitando la comercializacion internacional del producto.

De la informacion obtenida en la investigacion de campo se puede llegar a las siguientes

conclusiones:

CONCLUSIONES

e La jamaica que se produce en el municipio de Aquila, Michoacén es un producto de
alta calidad que se produce bajo un proceso de produccién responsable con el medio
ambiente ya que es un producto orgdnico que no permite la utilizacion de

fertilizantes industriales ni agroquimicos que dafien el suelo y la saludo.

e La variedad de especies que se cultivan es considerable, ya que se cultivan
aproximadamente cuatro variedades de la mejor calidad en el mercado y esto

permite satisfacer mejor ain la demanda de jamaica en el exterior.



La jamaica que se produce en el municipio de Aquila, Michoacén efectivamente es
un producto de alta calidad pero tiene poca demanda en el sector externo, sin
embargo, gracias a los esfuerzos de promocién en el extranjero hay una buena

aceptacion de la jamaica del municipio de Aquila, Michoacan.

Ademas, la alta calidad de los cultivos que son de origen organico se puede cumplir
con los estandares de calidad que exige el sector externo para un producto
agropecuario y por utilizar en su produccion herramientas artesanales y técnicas

transmitidas de generacion en generacion.

Se puede concluir que el rendimiento de colorante natural extraido de la jamaica es
de un alto rendimiento y puesto que este es el principal uso de la flor, se considera

como un producto de alta calidad.

También se puede concluir que los costos de produccion y distribucion de la
produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan son altos y solo unos
pocos productores estan en la posibilidad de competir en el mercado internacional y

de realizar la labor de distribucion por si mismos.

Como el cultivo de jamaica es anual, se procura vender la totalidad de la cosecha
para recuperar la inversion y obtener asi las ganancias en el corto plazo, sin
embargo, como la jamaica es un producto no perecedero también se cuenta con

inventario para abastecer las demandas en tiempo de escases.

En cuanto al precio internacional de la jamaica y la competencia de la produccion
de jamaica del municipio de Aquila, Michoacén se puede concluir que regularmente
el precio es estable y si es posible éste se adapta a los cambios de precio

internacional.

El precio de la jamaica del municipio de Aquila, Michoacan es un precio
competitivo con relacién al precio de la competencia como lo es el estado de

Guerrero y Colima con un precio anual promedio de 100 y 120 pesos mientras que



la jamaica de Aquila esta entre 80 y 90 pesos anuales, esto lo convierte en un

producto mas competitivo en el mercado.

Comparando los costos de produccién entre productores se puede concluir que son
muy similares dado a que al pertenecer a una asociacion de productores es mucho
mas facil conseguir subsidios por parte del gobierno y asi se benefician todos los

productores.

Relacionado al punto anterior, se concluye que la mayor parte de los productores
requieren de financiamiento externo en la época de la siembra y cosecha ya que

generalmente no se cuenta con el recurso suficiente para invertir en el cultivo.

En el mercado internacional el producto la jamaica que se produce en el municipio
de Aquila, Michoacén no tiene un buen posicionamiento ya que es un producto que
apenas se esta dando a conocer y hay pocos canales de distribucién de la misma por

lo que resulta muy costoso colocar el producto en mercados diversos.

Los principales clientes que consumen el producto flor de jamaica del municipio de
Aquila, Michoacan son mercados familiares en los estados de Texas, Arizona y
California principalmente en los Estados Unidos de America, también se ha
establecido un contrato con un comprador de Alemania por dos toneladas anuales y

se pretende incursionar proximamente en el mercado Espafiol.

La produccion de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan que se destina al
mercado internacional en su mayor parte hace uso de intermediarios para lograr
llevar el producto a mercados internacionales ya que los productores por si mismos
no cuentan con los recursos y los conocimientos necesarios para llevar a cabo dicha

tarea.

Se concluye que los principales limitantes para la distribucion del producto flor de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan son las normas existentes tanto de
calidad, comercializacion y reglamentacion de marca ya que son aspectos que

muchos de los productores no alcanza a cumplir. Otra limitante fuerte son las



politicas gubernamentales de cada pais que en ocasiones son muy estrictas para los
pequefios productores.

Se concluye que los principales medios publicitarios utilizados para dar a conocer
el producto en el exterior son las ferias en donde se exponen productos de todo el
mundo, eventos gastrondmicos y de productos exoticos, también se utilizan las
promociones en los mercados donde se ofrecen pruebas gratis del producto para
degustacion, finalmente se utilizan los periddicos para anunciar en ocasiones

especiales.

Se concluye que los servicios de post venta como son el de reposicion o
recuperacion del producto, el recibir quejas y sugerencias, etc., son servicios que
muy pocas veces se ofrecen al cliente ya que no se cuenta con la experiencia

necesaria para hacer frente a un problema de esta naturaleza.

Los productores que destinan su producto a mercados nacionales donde dificilmente
los clientes no saben diferenciar entre la jamaica de Aquila genuina o cualquier otro
tipo de jamaica de menor calidad, sin embargo el mercado extranjero si puede

diferenciar claramente esta calidad.

Se observo que los productores tienen un alto interés en dar a conocer su producto
en otros mercados, sin embargo, debido a la falta de conocimientos no han sabido
posicionarlo fuertemente, ellos dan mas importancia a las ventajas inmediatas y
directas que a la aplicacion de estrategias efectivas que puedan posicionar el

producto en el mercado de manera permanente.

Los productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan presentan una muy
baja comercializacion internacional derivada de los resultados obtenidos de las
variables que influyen directamente en la comercializacion (producto, precio, plaza

(distribucidn), promocion y post venta).

Se obtuvo como resultado que las variables independientes tienen una correlacion

positiva débil con la variable dependiente comercializacién internacional.



A partir de los aspectos teoricos de la comercializacion, asi como los antecedentes
del sector de las plantas medicinales, aromaticas y condimentarias al que pertenece
la flor de jamaica y de los resultados obtenidos, se rechazan las primeras dos
hipdtesis presentadas en la investigacion y se aceptan las Gltimas tres hipotesis, ya
que se ha encontrado una afectacion positiva débil entre las dos primeras variables
independientes y la comercializacién y se esperaba una afectacion negativa, sin
embargo, en las Ultimas tres variables independientes se encontré una afectacion
negativa en la variable comercializacion pero a pesar de que éstas tienen un impacto

en la comercializacion, este impacto es proporcionalmente bajo.

De igual manera se cumplieron los objetivos propuestos para la investigacion,
conociendo las variables que afectan la comercializacion y conociendo las
estrategias que actualmente se llevan a cabo, lo cual vemos como el principal factor
para la falta de comercializacion internacional ya que no se tienen estrategias claras
de comercializacion internacional para la produccién de flor de jamaica del

municipio de Aquila, Michoacan.

RECOMENDACIONES

Las principales recomendaciones que se hacen para solucionar la problematica aqui
tratada es que se refuerce la unién y coherencia entre los productores de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacéan y tratar de homogeneizar la informacién sobre los
mercados ya que esta informacion los beneficia o afecta de manera conjunta, Esta
recomendacion es de vital importancia ya que en el trabajo de campo se observé una
gran incongruencia entre el conocimiento de la comercializacion entre productores
de una misma regién y esto puede ser un grave problema a la hora de la toma de

decisiones que afecten a la asociacion en conjunto.

Otra recomendacion importante seria la creacion de una organizacion mexicana de
comercializacion de jamaica o incluir a los productores de jamaica del municipio de

Aquila a un organismo de comercializacion nacional para que de esta manera se



pueda reconocer con facilidad a los productores potenciales y el producto tenga mas
facilidad de comercializacion al abrir mas canales de distribucion y con ello acceder

a nuevos mercados.

Otra de las recomendaciones que se hacen a esta problematica es realizar un
profundo estudio de mercado para cada una de las variables que estan limitando la
comercializacion de la produccién de jamaica del municipio de Aquila, Michoacéan
e incluir mas variables en el estudio que en esta investigacion no se consideraron y
que son importantes para la comercializacion y de esta manera poder disefiar
estrategias de comercializacion bien enfocadas en cada uno de los factores
potenciales del producto y sus derivados. De esta manera se podrd tener una
planeacion estructurada para seguir paso a paso y disminuir la incertidumbre de
ganancias y pérdidas en la produccion de jamaica del municipio de Aquila,

Michoacan.

Otra de las recomendaciones y tal vez la mas importante de las que se pueden
considerar en esta investigacion es la de agregar valor al producto flor de jamaica
del municipio de Aquila, Michoacan tal como la produccion de licor, mermelada,
jarabe, ate, concentrado, escarchado, etc., de esta manera se especializa la
produccion y se tiene la posibilidad de acceder a mas mercados con las distintas

lineas de producto.

Es importante que a la hora de comercializar el producto flor de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacén se resalten las caracteristicas del producto como
son su origen organico y su alta calidad para que sea un producto diferenciado de la

competencia y las ganancias sean mejores.

Se recomienda que se realicen pruebas de mejoramiento fitosanitario en los terrenos
de cultivo, implementar procesos de mejora de suelos y mejoramiento de cultivos a
través de experimentaciones de la mano de profesionales agronomos gque incremente

la calidad del producto y logre cumplir con las normas internacionales.



Se recomienda la realizacion de una campafia de promocién del producto flor de
jamaica del municipio de Aquila, Michoacan en el exterior, identificando las ferias
de condados y principales ciudades del extranjero para colocar un estante de
promocion donde se ofrezcan los distintos productos para su degustacion gratuita y

de esta manera dar a conocer a los mercados.

Se recomienda que anualmente se cree un fondo de inversion entre todos los
productores para echar mano de ello cuando se reinicie el proceso de produccion ya
que este es uno de los factores que estancan la produccion para muchos de los
productores, la falta de recursos para la reinversion, asi mismo, se propone la

creacion de un fondo de reserva de producto para el tiempo de escases.

Se recomienda una mayor unidad entre productores para conseguir mayores
subsidios gubernamentales y tener acceso a nuevas tecnologias de produccion, mas
herramientas y buscar asesoria financiera externa, esta unidad se puede lograr con la
programacion de reuniones periddicas donde se comparta informacion nueva sobre
técnicas productivas, también se puede reforzar la unidad con creando un fondo de

ahorro comun para el mantenimiento y asesoramiento externo.

Se recomienda proporcionar mejores servicios de post venta a los clientes en el
exterior para que de esta manera se asegure una compra segura y periddica, ademas
esto hara que el producto tenga mayor solidez en los mercados y facilmente se

aceptaré en nuevos mercados.

Finalmente, se recomienda que se tenga especial interés en las variables que de
acuerdo a la presente investigacion estan limitando la comercializacion
internacional como son la falta de canales de distribucion, la falta de promocion vy la
falta de servicios post venta en el exterior de la produccion de jamaica del
municipio de Aquila, Michoacéan.



BIBLIOGRAFIA

10.

11.

12.

13.

Alvarez, J. (1991). La vifia, la vid y el vino. D.F, México: UNAM.

Andersen, O. (1997). Internacionalization and Market Entry Model: A review of
theories and conceptual frameworks. 12 Ed. Management International: Canada.
Appleyard, D. & Field, A. (2003). Economia internacional. (ed. 4) México D.F:
McGraw Hill.

Aristoteles. (1954). Etica nicomaquea. México D.F: Universidad Nacional
Autonoma de México.

Ashley, W. (1929). Introduction to J. S. Mill, Principles of Political Economy.
Londres: Longmans, Green.

Atlas Geogréafico del Estado de Michoacan. (1979). México, D.F: UNAM.

Bajo, Oscar. 1991. Teorias del comercio internacional. Antoni Bosch. Barcelona:
Espania.

Burgos, A; Lombardi, E. & Renddn, H. (2008). Produccién organica de la flor de
jamaica: experiencias desde el bajo balsas. Michoacan, México: Fundacién
Produce Michoacan.

Carrefio, G. (1989) EI Pueblo que se Neg6 a Morir. México, D.F: Editorial, S.A.
Chavez, P. (1985). Estudio preliminar de la semilla de chiraguata (Hibiscus
sabdariffa) y su potencial como alimento. Tecnologia para el cultivo de jamaica
(Hibiscus Sabdariffa L.) en Quintana Roo, México: Interciencia Venezuela.
Contreras, J. (2001). Establecimiento de una parcela de jamaica (Hibiscus
sabdariffa) en el sur de Quintana Roo. San Felipe Bacalar, México: SAGARPA-
INIFAP. C.E.

Ekelund, R. & Hebert, R. (1993). Historia de la teoria econdémica y su método.
México D.F: McGraw-Hill.

Galvén, 1. (2003). Las importaciones mexicanas de Leche descremada en polvo en
el contexto del mercado mundial y regional. UAM-X y USDEC, Meéxico: D.F.



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

Guadarrama, R; Ramos, P. & Tobada, M. (2007). Efecto de la fertilizacion organica
de la jamaica en Alpuyeca, Morelos, México. Investigaciones agropecuarias,
\olimen, 4, (2), pp.51-60.

INEGI. (2014). Anuario estadistico de produccion agricola en los Estados Unidos
Mexicanos. Biblioteca digital. http://www.inegi.Gob.mx. Fecha de consulta
(12/06/15).

Informacion proporcionada por el H. Ayuntamientos del Municipio de Aquila,
Estado de Michoacén, 1996-1998.

Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica. (1983). X Censo de
Poblacion y Vivienda 1980. Cartografia Geoestadistica del Estado de Michoacan,
Vol. | Tomo 16, México, D.F.

Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica. (1985). Sintesis
Geogréfica del Estado de Michoacan. Iztacalco, México, D.F.

Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica. (1990). Anuario
Estadistico del Estado de Michoacan. Aguascalientes, Meéxico: Instituto Nacional
de Estadistica Geografia e Informatica.

Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica. (1995). Resultados
Definitivos Tabulados Basicos, Michoacan, Meéxico: Instituto Nacional de
Estadistica Geografia e Informatica.

Jules, C. (1972). La quimica del vino. Barcelona, Espafia: Oikos-Tau.

Kotler P. & Armstrong G. (2002). Fundamentos de marketing. 62 Ed. Prentice Hall.
Krugman, P. (1994). Competitiveness: A dangerous obsession. Foreign Affairs.
Volumen 73, (2), pp.28-44.

Krugman, P; Obstfeld, M. & Melitz, M. (2012). Economia internacional: teoria y
politica. (ed. 9) Madrid, Espafia: Pearson Educacion.

Landreth, H. & Colander, D. (2002). Historia del Pensamiento Econdémico. México
D.F: Compafiia Editorial Continental.

Ledesma, J. (1999). Analisis de vinos (en linea). Chile: Disponible en:
http://www.geocities.com/NapaValley/5226/analisis.html#Alcohol. Consultado el
18 de noviembre de 2016.



27.

28.

29.

30.
31.

32.

33.
34.

35.

36.

37.

38.

39.

Leodn, Jorge (1987). Boténica de los cultivos tropicales (2 ediciones). San José,
Costa Rica: Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura. ISBN 92-
9039-132-4. Consultado el 18 de noviembre de 2016.

Lerma, A. (2004). Comercio y mercadotecnia internacional. 32 Ed. Thomson,
México: D.F.

Lopez, J. (2003). Seminario de quimica del sabor. Zamorano. Honduras: Quimica
de Vinos.

Malhotra, N. (2004). Investigacion de mercados. Pearson educacién. México: D.F.
Martinez, M. (1979). Catalogo de nombres vulgares y cientificos de plantas
mexicanas. México, D.F: Fondo de Cultura Economica.

Marx, K. & Engels, F. (1971). Manifiesto del Partido Comunista, Obras Escogidas
en Dos Tomos, Tomo I. Moscu, Rusia: Progreso.

Marx, K. (2001). El capital, Tomo IlI. (ed. 21) México D.F: Siglo XXI.

Moguel. L. (2000). Empresas comercio Yy oportunidades. Mujeres
microempresarias produciendo vino de frutas (en linea). Nicaragua: Fundacion
Galileo. Consultado el 19 febrero del 2016. Disponible en
http://www.eco.microempresa.org/documentos/volantes/Volante7.

Montoya, A. Romero y J. Pefiante, L. (1988). Industrializacion de la flor de jamaica
para la elaboracion de vino, jalea y productos de conserva. Trabajo de graduacion
previo a optar el titulo de Ingeniero Agroindustrial. San Salvador, El Salvador:
Universidad Politécnica de El Salvador.

Morton, J. (1987). Flor de jamaica en la Industria. Frutos de clima calido. Miami,
Florida: Julia F. Morton

Morton. J. (2003). Hibiscus Sabdariffa: origins, description, varieties, climate (en
linea). Miami, Estados Unidos. Consultado mayo 2016. Disponible en:
http://www.hort.purdue.edu/newcrop/morton/roselle.html.

Murillo, A. (2004). Procesos de acabado (en linea). Madrid, Espafa. Consultado en
mayo del 2016. Disponible en: http://www.aulafacil.org/Vino/Lecc-17.htm 36.
Onate. D. (2004). Curso de enologia (en linea). Madrid, Espafia. Consultado en
octubre del 2016. Disponible en:

http://personal.telefonica.terra.es/web/diegoonate/presentacion.htm.



40.

41.

42.
43.

44,

45.

46.

47.

48.

49.

50.

5l

52.
53.

Ortiz S. (1997). Fundamentos de pedologia. Instituto de Recursos Naturales.
Programa de Edafologia. Montecillos, Edo. de México, México: Colegio de
Postgraduados.

Perreault, W. & McCarthy E. (2006). Essentials of marketing; A global managerial
approach. McGraw-Hill. México: D.F.

Platén. (1992). La republica. (ed. 3) México D.F: Editores Mexicanos Unidos.
Porter, M. (2007). Ventaja competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio
superior. 62 reimpresion. Mexico D.F: Grupo editorial patria.

Ramos, R. (2001). Modelo de evaluacion de la competitividad internacional: una
aplicacion empirica al caso de las Islas Canarias. Tesis Doctoral en Ciencias
Econdmicas. Las Palmas, Canaria: Universidad de Las Palmas de Gran Canaria.
Rialp, A. & Rialp, J. (1999). Estrategia internacional de la empresa. Editorial UOC.
México: D.F.

Ricardo, D. (1959). Principios de economia politica y tributacion. México D.F:
Fondo de Cultura Economica.

Rojas, P. (1999). Perspectivas de ampliacion del mercado de la jamaica del estado
de Guerrero. Tesis de licenciatura en ciencias economico-administrativas. México
D.F: Universidad autdnoma de Chapingo.

Roll, E. (1961). Historia de las doctrinas econémicas. México D.F: Fondo de
Cultura Econdmica.

Romero F. (1974) Nomenclatura Geografica de Michoacan. Morelia, Michoacéan:
Investigaciones Linguisticas.

Ruiz J. (1993). Alimentos del bosque amazoOnico: una alternativa par a la
proteccion de los bosques tropicales. Montevideo: UNESCO/ORCYT.

SAGARPA. (2012). Plan rector nacional sistema producto jamaica. México D.F:
Tecnolo6gico de Monterrey.

Sanchez P y Peralta K. (1995). Vegetales Alimento Medicamento y Belleza. Sikar.
Sanchez, G. (2009). Las micro y pequefias empresas mexicanas ante la crisis del

paradigma econoémico de 2009. Méalaga, Espafia: Universidad de Malaga.



54.

55.

56.

S7.

58.

59.
60.

61.

62.

63.

64.
65.

Secretaria de agricultura y ganaderia. SAG. (2003). Perfil de la jamaica. jamaica
(Hibiscus Sabdariffa). (en linea). Consultado en Agosto del 2016. Disponible en:
http://www.sag.gob.hn/dicta/Paginas/jamaica_agronegocios.htm.

Secretaria de Gobernacion. (1993). Instituto Nacional para el Federalismo y el
Desarrollo Municipal Desarrollo Municipal. Meéxico, D.F: Gobierno vy
Administracion Municipal en México.

Secretaria de Gobernacién. (2015). Los Municipios de Michoacan. Gobierno del
Estado de Michoacéan, Instituto Nacional para el Federalismo y el Desarrollo
Municipal. Morelia, Michoacén: Centro Estatal de Estudios Municipales.

Silva, J. (1950). Tres siglos de pensamiento economico (ed. 1) Meéxico D.F: Fondo
de Cultura Econémica.

Smith, A. (1982). Investigacion sobre la naturaleza y causas de la riqueza de las
naciones. (ed. 3) México D.F: Fondo de Cultura Econémica.

Soukup J. (1979). Plantas Medicinales. Lima, Peru: Salesianos.

Tavera, J. y Martinez, L. (1974) Analisis Estadistico de la Provincia de Michoacan.
Morelia, Michoacén: Fondo de Cultura Econémica.

Teran, R. (2006). Plan de exportacién de licor de jamaica como herramienta de
competitividad para la cadena agroindustrial de flor de jamaica en el estado de
Puebla. Tesis de licenciatura. Puebla, México: Universidad de las Américas Puebla.
Vargas, G. (2006). Introduccion a la teoria econdmica: Un enfoque
latinoamericano. (ed. 2) México D.F: Pearson Educacion.

Vera, A. (2012). Cultivo de jamaica organica. Tesis de licenciatura. Zamora,
Michoacan, México: Universidad Pedagogica Nacional.

Voguel W. (2003). Elaboracion casera de vinos. Zaragoza. Espafa: Escobar.
Zapata D. y Zapata N (1987). Comercializacion y Distribucion de plantas
medicinales en el departamento de Piura. Morelia, Michoacan: Trabajo de Aptitud

Profesional para optar el Titulo Profesional de Quimico Farmacéutico UNMSM.



ANEXOS

Anexo 1



Padron de productores de jamaica del municipio de Aquila, Michoacan

N° Productor Hectareas | Produccion Kg. Contesto
1 |Abarca Campos Mario 1 100 Si
2 |Agapito Papa Delgado 1 100 Si
3 |Alanis Jimenez Baltasar 1 100 Si
4 |Alvarez Lépez Adracir 1.5 150 Si
5 |[Alvarez Martinez José Alejandro 1.5 150 Si
6 |Andrade Gutierrez Gabriel 1.3 130 Si
7 |Andrade Zarate Marcos A. 1.2 120 Si
8 |[Arellano Jiménez Apolinar 1.6 160 Si
9 |Arellano Solis J. Mercedes 5 500 Si
10 |Arenas Hidalgo Ricardo 1.4 140 Si
11 |Arteaga Jimenez Arturo 1.5 150 Si
12 |Arteaga Ramos David Francisco 1.5 150 Si
13 |Becerra Zapién Roberto 1.5 150 Si
14 |Campos Ruiz Juan 1 100 Si
15 |Cortez Sanchez Alejandro 1 100 Si
16 |[Cruz Sandoval Raul Isai 1.5 150 Si
17 |De la Cruz Cruz Javier 1 100 Si
18 |Delgado Santillan Marcos 1 100 Si
19 |Delgado Sntillan Hernan 1 100 Si

20 [Enrique Jiménez Zapien 1 100 Si

21 |Estrada Gutierrez Saul 1.5 150 Si

22 |Fernandez Bedolla César 1 100 Si

23 |[Fernandez Carrazco Juan 1 100 Si

24 |[Garcia Estrada Agustin 1 100 Si

25 |Garcia Hernandez Dolores 1 100 Si

26 |[Garza Rosas Juan Manuel 1.4 140 Si

27 |Guerrero Reyes Frencisco 1.5 150 Si

28 |Henandez Sandoval Victor Raul 1 100 Si

29 [Javier Martinez Cruz 1.3 130 Si

30 [Jesus Jiménes Zapien 1.5 150 Si

31 |Jesus Miguel Juarez Lépez 1.5 150 Si

32 [Juarez Ponce Agustin Eduardo 1.5 150 Si

33 |[Lépez Regis Artemio 1.4 140 Si

34 |Lépez Renddn Anastacio 1 100 Si

35 ([Lépez Ruiz José Guadalupe 1.5 150 Si

36 |[Mares Herrera Rafael 1.4 140 Si

37 |Mares Hinojosa Bernal 1 100 Si

38 |Martines Herrera Manuel 1.3 130 Si

39 |Martinez Frenandez Nicolas 1.5 150 Si

40 |[Martinez Mares Victor 1.3 130 Si




41 ([Martinez Ruiz Jose 1.5 150 Si
42 [Medina Fernandez Jorge Darinel 1.5 150 Si
43 ([Meraz Herrera Arturo 1.5 150 Si
44 [Morales Toribio Guadalupe 1 100 Si
45 [Morales Valladares Francisco 1 100 Si
46 [Munguia Munguia Luterio 1.3 130 Si
47 [Munguia Sdnchez Martin 1 100 Si
48 [Murillo Garcia Alan Miguel 1 100 Si
49 ([Nicolds Rios Mercedes 1 100 Si
50 [Ochoa Milanes Luis Osvaldo 1 100 Si
51 |Onofre Onofre Guadalupe 1 100 Si
52 |Ortega Angel Benjamin 1 100 Si
53 |Ortega Cruz Erik 1 100 Si
54 |Osorio Martinez Jacinto 1 100 Si
55 |Osorio Pefialoza David 1 100 Si
56 |Pacheco Gaona Zoé 1 100 Si
57 |Péres Sanches Filiberto 1 100 Si
58 |Perez Anguiano Manuel J. 1.5 150 Si
59 |Perez Martinez Elimelec 1.5 150 Si
60 |Ponce Alaniz Jose Miguel 1.5 150 Si
61 |Quintana Ruiz Daniel Alejandro 1 100 Si
62 |[Quintanilla Pérez Azul Bernal 1.5 150 Si
63 |Ramirez Mendez Rodrigo 1 100 Si
64 |[Ramos Baltazar Uriel 1 100 Si
65 |[Ramos Ramos Enrrique 1 100 Si
66 |Ramos Tinoco Natividad 1 100 Si
67 |Rodrigez Rodriguez Raul 1 100 Si
68 |Romero Duarte Benito 1 100 Si
69 |Rosas Alvarez Martin Angel 1 100 Si
70 |Sandoval Diaz José Guadalupe 1.5 150 Si
71 |Saul Nemecio Reyes 1 100 Si
72 |Soriano Birrueta Rosario 1 100 Si
73 |Sosa Pérez Daniel 1.3 130 Si
74 |Tinoco Morfin Ulises 1 100 Si
75 |Valdés Sanchez José Alfredo 1 100 Si
76 |Vera Conejo José Francisco 1.5 150 Si
77 |Vera Milanes Eustaquio 1 100 Si
78 |Vera Salinas Juan Carlos 1.5 150 Si
79 |Zalasar Jarquin Miguel 1.5 150 Si
80 |Zepeda Avalos Gudalupe 1 100 Si

Fuente: SAGARPA, 2010




Anexo 2

Cuestionario Aplicado a los Productores de Jamaica del Municipio de Aquila, Michoacan, México

Nota: La naturaleza de este cuestionario es académica y su finalidad es obtener informacion para el
estudio de la comercializacion internacional de la produccién de Jamaica del municipio de Aquila,
Michoacan, México.

La informacion facilitada en este cuestionario tiene un caracter confidencial y los resultados de los
andlisis estaran a su disposicion con la debida oportunidad.

Nombre del productor:

Direccién: Teléfono

Localidad Municipio

NUmero de hectareas propias

Volumen de produccion por afio

INSTRUCCIONES: Identificar con una “X” el inciso al cual corresponda la respuesta.
1. ;Considera eficiente el proceso de produccion de la flor de jamaica en el municipio de Aquila?

() Muy eficiente () Eficiente () Regular () Poco eficiente () Muy poco
eficiente

2. ;Qué tan amplia es la variedad de especies de jamaica que se cultiva en el municipio de Aquila?

() Més de cuatro especies () Cuatro especies () Tres especies () Dos especies () Una
especie

3. ;Como considera la demanda de la jamaica del municipio de Aquila respecto a la competencia?

() Muy alta () Alta () Regular () Baja () Muy
baja

4. ;Como evalla usted la calidad de la jamaica que se produce en el municipio de Aquila respecto a
la competencia?

() Muy buena () Buena () Regular () Mala () Muy
mala

5. ¢Considera que la calidad de la jamaica que se produce en el municipio de Aquila satisface los
estandares de calidad requeridos para la exportacion?

() Definitivamente si () Probablemente si () Regular () Probablemente no () Definitivamente
no

6. ¢Considera que la jamaica producida en el municipio de Aquila satisface las caracteristicas
requeridas en el extranjero?

() Definitivamente si () Probablemente si () Regular () Probablemente no () Definitivamente
no



7. ¢Como considera el rendimiento por kilogramo de la jamaica del municipio de Aquila con
respecto a la competencia?

() Muy alto () Alto () Regular () Bajo () Muy
bajo

8. ;Como es la preferencia de la jamaica que se produce en Aquila con respecto a la competencia?

() Muy alta () Alta () Regular () Baja () Muy
baja

9. ,Como es el posicionamiento de la jamaica del municipio de Aquila en el mercado local?

() Muy bueno () Bueno () Regular () Malo () Muy
malo

10. ;Considera adecuados los instrumentos de produccion de la flor de jamaica del municipio de
Aquila?

() Muy adecuados () Adecuados () Regular () Inadecuados () Muy
inadecuados

11. ;Cémo son los costos de produccién de la jamaica del municipio de Aquila?

() Muy elevados () Elevados () Normal () Bajos () Muy
bajo

12. ;Cémo son los costos de distribucion de la jamaica del municipio de Aquila?

() Muy elevados () Elevados () Normal () Bajos () Muy
bajo

13. ;La produccion de jamaica del municipio de Aquila abastece la demanda existente en el
mercado local?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca ()
14. ;Con que frecuencia existe producto almacenado para la satisfaccion de la demanda?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)

15. ¢ Qué tan estable es el precio de la jamaica del municipio de Aquila?
() Muy variable () Variable () Regular () Poco variable  Muy poco variable ()

16. (En qué nivel se encuentra el precio de la jamaica del municipio de Aquila en comparacién con
el precio de mercado?

() Muy elevado () Elevado () lgual () Bajo () Muy
bajo

17. ;Coémo es el precio de la jamaica de Aquila en comparacion con el precio de los competidores?

() Muy elevado () Elevado () lgual () Bajo () Muy
bajo



18. (Cémo son las ganancias en la produccion de jamaica del municipio de Aquila?

() Muy altas () Altas () Regular () No hay () No
sabe

19. En comparacion con otros productores ,COmo es el gasto propio en insumos para la
produccién?

() Muy elevado () Elevado () Igual () Bajo () Muy
bajo

20. ;Con que frecuencia usted adquiere préstamos para financiar su produccion?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)

21. ;Como considera el posicionamiento de la jamaica del municipio de Aquila en el mercado
internacional?

() Muy bueno () Bueno () Regular () Malo () Muy
malo

22. ;/Cbémo considera que son los canales para la distribucion de la jamaica del municipio de
Aquila?

Demasiados () () Suficientes () Los necesarios () Limitados () No
disponen

23. ;Cuales son los principales canales de distribucion de la jamaica del municipio de Aquila?

() Otros () Consumidor final () Intermediario () Minoristas )
Productor

24. ;Cuales son los principales clientes de la jamaica del municipio de Aquila?

() Otros () Consumidor final () Intermediario () Minoristas ()
Productores

25. ¢ Con que frecuencia los productores conocen el perfil de sus principales clientes?

() Siempre () Casi siempre () Regularmente () Algunas veces ()
Nunca

26. ;Qué tan frecuente es el uso de intermediarios para facilitar el acceso al mercado por parte de
los productores de jamaica del municipio de Aquila?

() Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca ()
Nunca

27. ¢Cudles son los principales factores que se toman en cuenta a la hora de establecer un canal de
distribucion?

Otros () () Clientes () Costos () Competencia ()
Producto



28. ;Cuales considera que son los principales limitantes en la distribucién de la jamaica del
municipio de Aquila en el extranjero?

Otros () Politicas gubernamentales () Normas () Aranceles () Impuestos (
)

29. ;Cuales son los principales medios publicitarios que utilizan para dar a conocer su producto?

() Otros () Revistas () Promociones () Ferias ()
Periddicos

30. ;Como considera la eficiencia de los medios de promocién que se utilizan para dar a conocer su
producto?

() Muy adecuados () Adecuados () Regular () Inadecuados () Muy
inadecuados

31. ¢Con qué frecuencia se da a conocer la jamaica del municipio de Aquila a través de medios de
promocion en el extranjero?

Siempre () Muy a menudo () Regularmente () Casi nunca () Nunca (
)

32. ¢Con que frecuencia usted utiliza un servicio de asesoria 0 consultoria externa?

Siempre () Muy a menudo () Regularmente () Casi nunca () Nunca (
)

33. (Cbomo es el apoyo de gobierno en la promocién de la jamaica del municipio de Aquila?

() Muy bueno () Bueno () Regular () Malo () Muy
malo

34. ;Con que frecuencia se utilizan estrategias de promocién?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)

35. ¢Como son los esfuerzos que realiza después de la venta para satisfacer al cliente?

() Muy buenos () Buenos () Regular () Malos () Muy
malos

36. (Con que frecuencia usted ofrece servicios de post venta asegurar una compra repetida y
periédica?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)

37. ¢Usted emplea estrategias de post venta?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)



38. ¢Establece algin medio de comunicacion para conocer la opinién del cliente después de una
compra?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (
)

39. ;Da usted la facilidad para que el cliente emita quejas y sugerencias respecto a su producto?
Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (
)

40. ;Con que frecuencia se cuenta con servicio de reposicion o recuperacion de producto en mal
estado?

Siempre () Casi siempre () Regularmente () Casi nunca () Nunca (

)

Anexo 3



Matriz de Congruencias

Plante amiento del Proble ma

Hipoétesis Variables Dimension Indicadores [Niumero de items
Identificacién Objetivos
¢(Cuéles son las Determinar cuéles |[La comercializacion |DEPENDIENTE: conjunto de Exportaciones
principales son las principales |internacional de la Comercializacion actividades Importacions
variables que han |variables que han [produccién de internacional vinculadas al
limitado la limitado la jamaica del municipio intercambio de bienes

comercializacion
internacional de la
produccién de
jamaica del
municipio de
Aquila,
Michoacéan?

comercializacion
internacional de la
produccién de
jamaica del
municipio de
Aquila,
Michoacén.

de Aquila, Michoacan
ha estado limitada por
la falta de
conocimiento del
producto, el alto
precio, la falta de
canales de
distribucion, la falta
de promocién y la
falta de servicios de
post venta en el
exterior.

y servicios entre
productores y
consumidores entre
paises

Total de items

¢En qué medida la

Definir en qué

La falta de

INDEPENDIENTE:

Es el conjunto de

Superficie de terreno,

falta de medida la falta de |conocimiento del Producto atributos tangibles o |volimen de
conocimiento del |conocimiento del [producto en el intangibles que la produccién, proceso
producto en el producto en el exterior ha afectado empresa ofrece al productivo, calidad
exterior ha limitado |exterior ha limitado [negativamente a su mercado meta. Un del producto, Apartir del ftem 1
asu su comercializacién [comercializacion producto puede ser |caracteristicas del hasta el ftem 10
comercializacion  |internacional. internacional. un bien tangible, producto, percepcion
internacional? intangible, una idea, |de la demanda,
una personao un aceptacion en el
lugar mercado, tecnologia.
¢De qué manera el |Establecer de qué |[Elalto precio del Precio Cantidad de dinero Costos de

alto precio del
producto en el
exterior ha limitado
su comercializacién
internacional?

manera el alto
precio del producto
en el exterior ha
limitado su
comercializacion
internacional.

producto en el
exterior ha afectado
negativamente a su
comercializacion
internacional.

que paga un
comprador a un
vendedor por un
producto o servicio
particular.

produccion (fijos y
variables), costos de
distribucion,
inversion,
inventarios,
subsidios,
competitividad.

Apartir del ftem 11
hasta el item 20

¢En qué medida la
falta de estrategias
de distribucion del
producto en el
exterior ha limitado
su comercializacion
internacional?

Analizar en qué
medida la falta de
estrategias de
distribucion del
producto en el
exterior han
limitado su
comercializacion
internacional.

La falta de estrategias
de distribucién del
producto en el
exterior han afectado
negativamente a su
comercializacion
internacional.

Plaza (distribucion)

También conocida
como posicién o
distribucién, incluye
todas aquellas
actividades de la
empresa que ponen el
producto a
disposicion del
mercado meta.

Canales de
distribucion,
principales mercados,
posicionamiento,
clientes, uso de
intermediarios y
limitantes en la
distribucion.

A partir del item
21 hasta el ftem 28

¢Dequé formala |BExplicar de qué La falta de promocién [Promocién Esta variable abarca |[Uso y eficiencia de
falta de promocién [forma la falta de del producto en el una serie de medios publicitarios,
del producto en el [promocién del exterior ha afectado actividades cuyo promocién en el
exterior ha limitado |producto en el negativamente a su objetivo es: informar, |extranjero, uso de
su comercializacién|exterior ha limitado |comercializacién persuadir y recordar |asesoriay A partir del item
internacional? su comercializacion |internacional. las caracteristicas, consultoria, apoyos |29 hasta el ftem 34
internacional. ventajas y beneficios |de promocién
del producto. gubernamental y
estrategias de
promocién.
¢De qué manera la [Investigaren qué |La falta de servicios |Post venta El servicio post-venta [Oferta y demanda de

falta de servicios
post venta del
producto en el
exterior ha limitado
su comercializacién
internacional?

mediada la falta de
servicios post
venta en el exterior
ha limitado su
comercializacion
internacional

post venta del
producto en el
exterior ha afectado
negativamente a su
comercializacién
internacional.

es un valor agregado
que las empresas
ofrecen a sus clientes
y se enfocaen
asegurar la
satisfaccion del
cliente atin luego de
realizada la venta.

servicios post venta,
estrategias de post
venta, servicios de
recuperacion, quejas
y sugerencias.

A partir del item
35 hasta el ftem 40

Fuente: Elaboracién propia
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Resumen de puntaje obtenidos por cada variable

Productor Producto Precio Plaza Promocion Postventa | Comercializacion
No. 10 10 8 6 6 2
1 35 28 19 12 17 111
2 35 27 22 7 19 110
3 36 28 24 14 19 121
4 35 27 24 13 18 117
5 36 28 21 16 17 118
6 36 26 23 15 17 117
7 36 26 24 15 17 118
8 36 28 22 16 17 119
9 36 28 22 13 17 116
10 37 27 21 14 17 116
11 36 26 22 16 17 117
12 36 27 24 14 17 118
13 33 29 21 15 17 115
14 34 25 22 15 18 114
15 35 29 21 16 19 120
16 35 26 22 16 19 118
17 33 28 19 12 17 109
18 36 27 22 7 19 111
19 33 28 24 14 19 118
20 39 27 24 13 18 121
21 33 28 21 16 17 115
22 35 26 23 15 17 116
23 35 26 24 15 17 117
24 35 28 22 16 17 118
25 35 28 22 13 17 115
26 32 27 21 14 17 111
27 39 26 22 16 17 120
28 40 27 24 14 17 122
29 36 29 21 15 17 118
30 35 25 22 15 18 115
31 35 29 21 16 19 120
32 34 26 22 16 19 117
33 36 30 22 14 17 119
34 35 27 24 10 19 115
35 33 28 23 14 19 117
36 36 24 22 14 18 114
37 33 27 23 15 17 115
38 34 30 24 15 17 120
39 35 29 22 13 17 116
40 37 27 23 16 17 120




41 35 25 22 14 17 113
42 35 27 20 14 17 113
43 36 26 24 14 17 117
44 35 27 21 14 17 114
45 33 26 22 15 17 113
46 38 27 19 16 18 118
47 38 28 22 15 19 122
48 35 27 21 14 19 116
49 38 30 22 15 17 122
50 34 27 24 11 19 115
51 35 28 23 14 19 119
52 33 24 22 13 18 110
53 35 27 23 15 17 117
54 35 30 24 15 17 121
55 35 29 22 14 17 117
56 36 27 23 16 17 119
57 35 25 22 16 17 115
58 37 27 20 15 17 116
59 33 26 24 15 17 115
60 36 26 21 14 17 114
61 34 28 23 16 17 118
62 38 27 20 15 18 118
63 33 25 25 14 19 116
64 33 26 23 15 19 116
65 35 26 21 12 17 111
66 35 27 21 17 18 118
67 36 29 21 14 18 118
68 37 27 24 16 18 122
69 37 25 22 16 18 118
70 37 26 20 15 17 115
71 35 31 21 15 17 119
72 38 30 22 15 15 120
73 36 29 20 14 16 115
74 32 25 24 14 17 112
75 31 30 22 16 19 118
76 38 24 21 14 19 116
77 36 29 22 11 16 114
78 34 26 20 15 17 112
79 34 26 20 15 20 115
80 37 28 20 13 18 116
Total 2824 2175 1764 1146 1408 9317

Fuente: Elaboracion propia con base en datos del trabajo de campo
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