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Resumen

La produccién de miel en el Estado de Quintana Roo es una de las actividades que se
realiza para obtener recursos econémicos y a pesar de que no sea perciba como actividad
principal, muchos pobladores mayas han aprendido a trabajar dicha actividad como parte de su
cultura ancestral. Es decir, la apicultura en las familias mayas es generacional, por lo que los
adultos mayores dejan el conocimiento a sus hijos para que estos lo practiquen y lo compartan
con las nuevas generaciones.

Sin embargo, una de las grandes preocupaciones que enfrentan los apicultores en
cada cosecha de miel es la comercializacion de esta, dado que muchas veces se tiene que
lidiar con los precios bajos, principalmente de compradores mejores conocidos como los
coyotes, situacién que es muy lamentable, ya que por general los pobladores mayas tienden a
vender su cosecha y no les es posible recuperar su inversion.

Es por ello que el presente trabajo se desarrollan estrategias mercadoldgicas para
mejorar la comercializacion de la miel organica de la localidad de Tabasco, Quintana Roo a
través de la segmentacion, definicion y posicionamiento en el mercado. Como primera parte se
describe detalladamente la historia de la actividad apicola en el Estado de Quintana Roo, asi
como de la descripcién de la actividad apicola en la actualidad, de igual manera se hace
énfasis en los conceptos basicos los cuales son; la miel, sus caracteristicas fisicas y quimicas,
tipos de miel segun se floracién, beneficios de la miel, etc.

Asi mismo esta investigacion contempla el desarrollo del branding de la marca, todo con
el fin de mejorar la comercializacion de la produccion de miel de la localidad antes mencionada,
asi como de enfocar todos los esfuerzos mercadoldgicos para el posicionamiento de la miel
organica en un nuevo mercado; deportistas que llevan una vida fitness, para ello se crea un
plan de marketing, en el cual se desarrollan dichas estrategias mercadolégicas enfocadas en

las 4 p del marketing mix, es decir, se crear estrategias de producto, precio, plaza y promocion.
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Introduccion

La apicultura es el sustento de muchas familias originarios de los poblados mayas del
municipio de José Maria Morelos, pero sobre todo esta actividad es parte de su patrimonio
cultural maya; muchos apicultores valoran su trabajo porque desde muy pequefios fueron
instruidos a preservar el trabajo en el campo por medio del cuidado y preservacion de las
abejas. Esta actividad les ha permitido sustentar a sus familias y sobre todo proteger las selvas
mayas; por lo que muchos pobladores buscan que dicha actividad se preserve en las nuevas
generaciones para no perder todos los conocimientos y saberes mayas para la produccién de
miel.

Es por ello que es necesario dar a conocer la verdadera importancia y valoracién que se
tiene de la actividad apicola en las comunidades mayas de Quintana Roo, ubicadas en el
municipio de José Maria Morelos.

Por lo que el objetivo principal de este trabajo de tesis es desarrollar estrategias
mercadolégicas para la comercializacion de la miel organica de la comunidad de Tabasco
Quintana Roo a través de la segmentacion, definicion y posicionamiento en el mercado.

Esta investigacién contempla el desarrollo del branding de la marca, todo con el fin de
mejorar la comercializacién de la produccion de miel de la localidad antes mencionada, asi
como de enfocar todos los esfuerzos mercadoldgicos para el posicionamiento de la miel
organica en un nuevo mercado; deportistas que llevan una vida fitness.

. Planteamiento del problema

Quintana Roo cuenta con una amplia diversidad y riqueza natural la cual permite desarrollar
diferentes trabajos que ayudan a las personas a solventar a sus familias econémicamente.

Segun Benavides, Cardenas, Gutiérrez y Villalobos (2017) Quintana Roo alberga una selva
mediana caducifolia subperennifolia y selva baja mas extensa, lo que quiere decir que tiene

arboles de tamano medio y que algunos sueltan sus hojas durante el otofio e invierno, ademas
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cuenta con una ambiente de temperaturas calidas y con altos indices de humedad, lo que
permite la sobrevivencia de una gran variedad de especies peculiares de plantas y animales las
cuales son benéficas para varias actividades econémicas, un ejemplo de esto lo podemos ver
en la zona maya, cuyos habitantes desarrollan diversas actividades como lo es; la agricultura,
la pesca, la ganaderia, la silvicultura y la apicultura, sin omitir que ahora las mujeres estan
adaptandose a la vida comercial por medio de urdir hamacas, realizar artesanias,
manualidades como pulseras, soguillas y mas, sin embargo es importante resaltar que tras la
crisis sanitaria (COVID-19) varias organizaciones que incentivan estas actividades
suspendieron los apoyos.
Enfocando la problemética a la actividad apicola, Gonzalez y Sanchez (2022) en un estudio
realizado obtuvieron que los apicultores de la zona maya de Quintana Roo tienen la percepcién
de que el gobierno en los diferentes niveles los ha abandonado. Lo que ocasiono que en la
actualidad muchos de los pobladores migren a otros municipios para poder desarrollarse en
otras actividades como lo es de limpiadores, trabajos de construccion, cocineros, etc., dejando
a un lado el gran potencial de trabajar las tierras de Quintana Roo.

Para Sanchez (2019) aun con una riqueza en flora y fauna y con una vasta extension de
tierras cultivables, la produccion primaria no ha logrado generar ingresos considerables para el
productor y, por ende, mucho menos una economia a escala con beneficio directo a los

pequefios productores (p. 7).

Es por ello que muchos de los pobladores de la zona maya buscan la manera de
sobrevivir econdmicamente, siendo una de sus alternativas tener que migrar a los municipios
con mayor desarrollo econémico, como es el caso del municipio de Benito Juarez y el municipio
de Solidaridad, dejando a un lado toda su cultura y adentrandose a otros factores para poder

adaptarse en ese nuevo lugar de destino.
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Por su parte, los autores Guzman y Lewin (2010) consideran que la mayoria de la
poblacion indigena migran en tres municipios del estado por cuestiones laborales, las cuales
son: Benito Juarez, Tulum y solidaridad ubicandose en tres ciudades principalmente; Playa del

Carmen, Cancun y Tulum.

Figura 1.Municipios con mayor poblacién indigena en Quintana Roo por cuestiones
laborales.

Municipios con mayor poblacién indigena por
cuestiones laborales en Quintana Roo, 2015

Solidarida

d.. Tulum

60%

Benito Juarez
38.7%

Fuente: elaboracién propia con base a datos de la encuesta Intercensal (2015).

Asi mismo, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2022)
entre el 2015 y el 2020 en Quintana Roo salieron 73,106 personas para radicar en otra entidad,
por su parte en el afo 2020 se registraron un total de 5,535 personas para radicar en otro pais

en donde 53 de cada 100 personas se fueron a Estados Unidos.

Ademas, se llegd a la conclusién de que la mayoria de estas personas migraron a

diferentes lugares por cuestiones laborales (véase figura 2).
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Figura 2.Principales causas por las que migran las personas en Quintana Roo.

Motivos por el cual migran las personas de Quintana Roo

Desastres naturales 0.2%
Deportacion (regresaron) 0.2%
Inseguridad delictiva o violencia 3.0%
Se casé o unid 3.2%
Estudiar 4.0%
Cambio u oferta de trabajo 10.6%
Reunirse con la familia 30.8%

Buscar trabajo 42.6%

Nota: Los porcentajes pueden no sumar 100% porque no incluyen otras causas y no
especificado. Fuente: elaboracién propia segun datos del Censo de poblacion y vivienda
(2020).

Por otro lado, es importante para este estudio el analisis de la ocupacion laboral en el
Estado de Quintana Roo por sectores, es por ello que en la siguiente tabla podemos apreciar
que la poblacién ocupada en Quintana Roo (datos del 2020 a 2021) simplemente disminuyo
para el sector primario, mientras que para los otros sectores (secundarios y terciarios) las cifras
fueron en aumento, cabe resaltar que durante estos afios se vivio la crisis sanitaria (COVID-19)
con un gran numero de personas contagiadas, sin embargo podemos notar que las personas
seguian mas ocupadas en el sector terciario a pesar de todo, siendo uno de los motivos
conseguir dinero rapido para poder sobrevivir dado que la economia de todo el mundo se vio

afectado.
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Tabla 1.Poblacién ocupada en Quintana Roo segun el sector de actividad econémica.

ENOE ENOE
o Cuarto Diferencias Diferencias

Sectqr de actividad trimestre absolutas Cuarto trimestre relativas
econdémica

2020 2021 2020 2021

Absolutos Relativos

Quintana Roo 805,211 895,984 90,773 100 100
Primario 54,639 44,017 -10,622 6.8 4.9 -1.9
Agricultura,
ganaderia, 54639 44,017
silvicultura, caza y
pesca -10,622 6.8 4.9 -1.9
Secundario 124,424 129,040 4,616 15.5 14.4 -1.1
Industria extractiva y
de la electricidad 2,846 * 3,984 *1,138 0.4 3.1 2.7
Industria
manufacturera 50,333 43,573 -6,760 6.3 49 -1.4
Construccion 71245 81,483 10,238 8.8 9.1 0.3
Terciario 624,075 721,222 97,147 77.5 80.5 3
Comercio 143,930 160,492 16,562 17.9 17.9 0
Restaurantes y
servicios de
alojamiento 151,041 199,584 48,543 18.8 22.3 3.5
Transportes,
comunicaciones, 46,119 64,765 5.7 7.2
correo y
almacenamiento 18,646 1.5
Servicios
F?mfec.'ona'es' 78,560 88,395 9.8 9.9
inancieros y
corporativos 9,835 0.1
Servicios sociales 64,116 65,064 948 8 7.3 -0.7
Servicios diversos 95,722 99,275 3,553 11.9 111 -0.8
Gobiernoy
organismos
internacionales 44 587 43,647 -940 5.5 4.9 -0.6
No especificado 2,073 1,705 -368 0.3 0.2 -0.1

Nota: elaboracién propia con base a datos del INEGI (2022). Encuesta Nacional de

Ocupacion y Empleo, Nueva Edicion, cuarto trimestre de 2020 y 2021.

Segun lo publicado por el Plan Municipal de Desarrollo 2016-2018 (s.f) en el municipio

de José Maria Morelos las personas se dedican mayormente a la actividad primaria,

registrandose a un 48% de la poblacion total, entre las cuales sobresalen tres actividades

principales: la agricultura, apicultura y ganaderia (véase figura 3).
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Figura 3.Principales actividades econdmicas en el municipio de José Maria Morelos.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 2.Poblacion ocupada por sectores econémicos en el municipio de José Maria Morelos,
Quintana Roo (Plan Municipal de Desarrollo 2013-2016).

Sector de actividad econémica Cantidad Porcentaje
Primario/a 5,628 48%
Secundario/a 1,793 15%
Comercio 1,155 10%
Servicios 3,091 26%
No especificado 122 1%
Total 11,789 100%

Nota: elaboracion propia con base a datos de la INEGI (2022). Censo de Poblacion y

Vivienda 2010.

Sanchez (2019) considera que existen dos factores los cuales impiden el desarrollo del
sector rural, el principal son los actos de corrupcion en las instancias de gobierno sobre la
correcta asignacion de los recursos que deberian estar asignados a la actividad primaria del

estado y otro factor es la falta de visidon y capacidades agroempresariales de los productores

del sector rural.

Tras el breve analisis se ha llegado a la siguiente conclusion: las tierras de Quintana
Roo cuentan con un gran potencial para desarrollar las actividades primarias y asi lograr
disminuir la desercién de los pobladores de las zonas rurales; ya que una de las problematicas
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identificadas es la falta de apoyos gubernamentales a las actividades primarias, lo cual impide
el correcto desarrollo a dicha actividad, sin embargo, este trabajo se enfocara al sector apicola,
especificamente la comunidad de Tabasco Quintana Roo, del municipio de José Maria

Morelos.
l. Justificacion

El presente trabajo busca desarrollar estrategias mercadoldgicas viables para la
comercializacion de la miel organica de la comunidad de Tabasco Quintana Roo, todo con el fin

de mejorar el desarrollo econémico del sector apicola.

La importancia de este tema de estudio es porque el municipio de José Maria Morelos
cuenta con comunidades con gran potencialidad para desarrollarse en el sector apicola, como
es el caso de la comunidad de Tabasco Quintana Roo, puesto que se tiene una amplia
conservacion de flora y fauna lo que es conveniente para dicha actividad. Segun el Ministerio
de Cooperacién Econémica y Desarrollo de Alemania (BMZ, 2022) el Area de Proteccién de
Flora y Fauna de Bala’an K’'aax (APFFBK) administrada por la Comisién Nacional de Areas
Naturales Protegidas (CONANP), ubicada en el municipio de José Maria Morelos, Quintana
Roo, cuenta con 37 ejidos colindantes en donde la apicultura es una de las actividades
econdmicas mas importantes de la poblacion local no solo por la generacion de ingresos, sino
también por sus beneficios en la produccion agricola, proteccion de la biodiversidad y servicios
ecosistémicos si se realiza de manera sustentable. Lo cual nos lleva a la conclusion de que
existe una notable importancia para el desarrollo econémico de los productores de miel, dado
que esta actividad es su principal fuente de ingresos mas rentable el cual les permite la

solvencia familiar.

Segun Godoy Montafiez (1999) tradicionalmente, en la peninsula el modelo de

produccion apicola campesino ha sido por muchos afos una fuente de autoempleo que genera
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dinero para la familia rural y mantiene su arraigo en el campo (como se cité en Guiemes-Ricalde

2004, p. 6).

Para ello se propone el disefio de estrategias mercadolégicas enfocadas en los cuatro
elementos del marketing mix (precio, producto, plaza y promocién) y el desarrollo del branding
de la marca, todo con el fin de impulsar la comercializacién de la miel de los pobladores de la
zona maya, especialmente para la comunidad de Tabasco Quintana Roo para que se logre
obtener maximos beneficios econdmicos y sobre todo que dicha consolidacién les permita un
desarrollo adecuado para mejorar su produccion, es decir que les permita invertir en sus

materiales necesarios (ceras, cajas, ahumadores, cepillos, etc.).

Para Arias, Chiza y Gaibor (2013) una marca permite a los compradores identificar el

producto de manera mas rapida, enfatizando en sus cualidades y beneficios del producto.

Asi mismo es importante resaltar que una de la importancia de la consolidacién de una
marca como de los otros elementos; precio, promocion, etiqueta, etc., permitird mejorar la
comercializacion de la produccion mielera de la zona maya y asi lograr la rentabilidad de esta
actividad, dado que la crisis sanitaria afecto considerablemente la parte de la comercializacion
de diversos productos, es por ello que se busca el impulso del sector apicola a través de
estrategias enfocadas a mejorar la comercializaciéon de la miel. Segun datos de la Secretaria de
Agricultura y Desarrollo Rural (SAGARPA, 2010, como se cité en Uh, 2018, p.41), la apicultura
mexicana enfrenta un panorama de oportunidades y retos, derivados principalmente de los
requerimientos de los mercados internacional y nacional de la miel, asi como de la necesidad
de fortalecer la economia y la organizacion de los productores apicolas como principales ejes

de accion.

Por su parte, el principal beneficio que se busca con este trabajo es ayudar al desarrollo

econdmico de los productores de las comunidades mayas, sin embargo también se cuenta con
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un enfoque social ya que se busca lograr el impulso de las actividades primarias a través de
aportar valor agregado principalmente a la actividad apicola con la creacion de estrategias para
comercializar los productos de la miel y asi lograr dar a conocer el gran potencial que cuenta
las personas de las comunidades, como es el caso de la produccion de miel en la localidad de

Tabasco, Quintana Roo.

lil. Objetivo general

° Desarrollar estrategias mercadolégicas para la comercializacion de la miel
organica de la comunidad de Tabasco Quintana Roo a través de la segmentacién, definicion y

posicionamiento en el mercado.

IV. Objetivos especificos

e Conocer los antecedentes histéricos de la produccion de miel en las comunidades
mayas de Quintana Roo.

e Analizar la percepcion que tienen los deportistas sobre la miel organica de las
localidades mayas.

o Desarrollar estrategias mercadolégicas para el segmento meta antes mencionado,
enfocado al producto, precio, plaza y promocién (marketing mix).

e Desarrollar el branding de marca para la comercializacion de miel (etiqueta, nombre,

paleta de colores, tipografia, ect.)
V. Hipoétesis

. La creacion de una marca brinda valor agregado a un producto y crea la
fidelizacion de los consumidores finales la cual generaria mayores beneficios econémicos para
los apicultores.

. La constitucion de una marca ayudaria a mejorar la comercializacion de la miel
organica en los diferentes mercados.
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Capitulo 1. Marco teérico

Sobre las practicas de la actividad apicola y las estrategias mercadologicas se
desprenden muchos aspectos sumamente importantes, por lo que en este apartado se busca
enfatizar en aquellas teorias existentes acerca del tema antes mencionado para poder

sustentar el presente trabajo.

Inicialmente se aborda todo relacionado a la apicultura, como lo es la diversidad de

especies meliferas las cuales son beneficiosas para la actividad, asi como de los términos de

apicultura y su visualizacion desde el entorno de la zona maya, sobre la miel y sus principales

caracteristicas; tipos de miel segun su floracién, caracteristicas de la miel, propiedades y

beneficios, asi como de los principales productos derivados de la miel.

La segunda parte esta titulada como las estrategias competitivas, las cuales contiene la

descripcion de los conceptos de estrategia, las 5 fuerzas de Michael Porter, ventaja competitiva

y la propuesta de valor.

Y, finalmente se tienen las estrategias mercadoldgicas, la cual se explican acerca de
estas, sobre la mezcla de marketing y sus principales elementos (producto, precio, plaza'y
promocion), la segmentacion de mercado, las bases de la segmentacion, dos herramientas
basicas para los perfiles de segmentacion (mapa de empatia y buyer persona),
posicionamiento en el mercado, fidelizacién de los clientes por la marca y la creacion de la

marca tomando en cuenta el branding.

1.1 Diversidad de especies meliferas de la comunidad de Tabasco Quintana Roo

El Estado de Quintana Roo, es considerado como uno de los estados de la republica
mexicana con mayor conservacion de selva, ya que la principal actividad econémica que se
desarrolla en dicho Estado son las actividades turisticas dejando a un lado las tierras de la

selva maya (secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales, 2015).

22



Por su parte, la zona maya de Quintana Roo cuenta con una extensa selva, la cual tiene
una gran diversidad de plantas, algunas muy utiles para la flora apicola. Segun lo publicado
por la secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales (SEMARNAT, 2015) a través del
documento técnico unificado de aprovechamiento forestal maderable y no maderable,
elaborado en la comunidad de Tabasco Quintana Roo se identificaron 112 especies arboreas,
de las cuales 66 especies concentran el 97.86 % del total, por unidad de superficie que es de
5,960 arboles por hectarea. Ademas, que se cuenta con diez especies con el mayor numero de
individuos, las cuales son: Perezcuc, Saijitsa, Tsitsilc, Chacah, Tzalam, Saklob, Xuul, Chakni,
Jabin, Silil, tal como se observa en la siguiente Figura 4.

Figura 4.Especies arboreas mas abundantes en la selva de la localidad
de Tabasco Quintana Roo.

Especies arboreas mas abundantes en la comunidad
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Nota. La figura muestra las cifras de los tipos de especies arboleadas mas abundantes
de la comunidad de Tabasco Quintana Roo, en el afio 2015. Fuente: Documento técnico

unificado de aprovechamiento forestal maderable y no maderable (2015).

Segun el apicultor P. Mezeta (comunicado persona,14 de octubre, 2022) las principales
especies de arboles que son beneficos para la apicultura son las siguientes; Jabin, Yaxnik,

Kanchunu, Dzidzilché, Chukum, entre otros mas.
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Figura 5.Biodiversidad de la zona maya.

Nota: La figura muestra la biodiversidad con la que cuenta la comunidad de Tabasco,
Quintana Roo. Fuente: propia.

Ademas, es importante recalcar que para que la apicultura se dé correctamente es
necesario de un buen habitad con especies de plantas Utiles para la actividad apicola. Por lo
que autores como Villegues y Ventura (2020) definen a la flora apicola como el conjunto de
especies vegetales que aportan elementos sumamente importantes para las abejas, ya que a
través de esas especies florales se recolecta el néctar, el polen y los propdleos, ademas estas
aportan a la calidad y viscosidad de la miel.

Por su parte, Vasquez et al. (2012) consideran que la flora apicola es indispensable
para la actividad apicola, ya que es el principal recurso por el cual las abejas se pueden
multiplicar y sobre todo alimentar para asi poder producir miel, polen, jalea real, ceray
propéleos, entre muchos otros productos mas.

Mientras que para Andrada (2003) conocer acerca de las especies vegetales permiten
entender acerca de la verdadera necesidad de su conservacion y la restauracion de los habitats
en peligro y asi poder ayudar a la actividad apicola, puesto que la conservacion permitira
obtener miel de mayor calidad pues esta depende de su origen floral.
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Asi mismo, es importante enfatizar que las abejas son primordiales no solamente para
obtener miel, sino también para un beneficio al medio ambiente, es por ello que Mercado
(2016) afirma que las abejas no solo tienen una gran importancia por su produccion de miel y
por producir otros productos (jalea real y propdleo) puesto que, en conjunto con las mariposas,
los colibris y los murciélagos, la abeja es considerado como un insecto de gran utilidad para el
ecosistema ya que estas se trasladan de flor en flor permitiendo a si la polinizacién cruzada. Es
decir, las abejas meliferas ayudan a la polinizacién y reproduccion de diferentes plantas que el

ser humano utiliza para su alimentacion.

Como hemos visto existe una necesidad muy grande de la existencia de las abejas, no
solo para obtener un producto final para consumo, sino que también es parte fundamental para

la polinizacion de las plantas.

Uh (2008) conceptualiza a la apicultura como: “Una actividad agropecuaria orientada a
la crianza de abejas (del género Apis), que representa una gran fuente de riqueza por multiples

beneficios que se pueden obtener a través de la explotacién artesanal o industrial” (p.15).

Figura 7.Apicultores en revision de las colmenas.
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Nota: La figura muestra a los apicultores de la zona maya en revisién de las colmedas.

Fuente: propia.

De igual manera, Gonzales (2015) se refiere a la apicultura como: “La crianza de
abejas, utilizando los medios tecnoldgicos, para asi obtener beneficios tanto para el propietario

del negocio como para los consumidores de estos productos” (p.30).

Mientras que para Tegucigalpa (2005) la apicultura es parte de la zootecnia la cual
aporta muchos beneficios pues esta se puede obtener por medio de la produccion artesanal.
Ademas, es considerada como una actividad que permite obtener miel, asi como del propdleo,

jalea real, la cera, polen y el veneno de abejas.

En el caso de la zona maya, Montoya (2015) plantea que la activad apicola en el Estado
de Quintana Roo es una actividad complementaria ya las principales actividades en las que se
desarrollan los pobladores son: la agricultura, el cuidado de animales (ganaderia) y la

forestacion.

De forma similar, el apicultor P. Mezeta (comunicado personal, 19 de octubre, 2022)
sostiene que en la zona maya la apicultura es considerada como una actividad secundaria,
dado que sus principales actividades son la agricultura y la ganaderia, ya que no es posible

vivir solo de la apicultura puesto que la cosecha es temporal.
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Figura 8.Principales actividades en las que se dedican las personas de la zona maya.

Nota: En la siguiente figura se puede apreciar las 3 principales actividades primarios en las que

se dedican las personas de la zona maya. Fuente: elaboracion propia.

1.3 La apicultura en la zona maya

En algunas comunidades de la zona maya, la apicultura no solo es vista como una
fuente de ingreso, sino también como parte de su cultura ancestral, de su linaje maya. Rivera Y
Capass (2011) plantean que la cria y domesticacion de las abejas, asi como la cosecha de la
miel eran de suma importancia para los antiguos pobladores mayas, ya que no solo influia en el
aspecto econodmico, sino que también era fundamental para su desarrollo social, a tal grado
que fueron calificados como “Civilizaciones de la miel”. Ademas, desde tiempos muy remotos

los pobladores mayas consideraban a la apicultura como una actividad sagrada.

De forma similar, J.P. Cappas e Sousa (1997) argumentan que los mayas creian y
adoraban a multiples dioses de muchos niveles jerarquicos (mayores y menores), entre los
cuales se destaca al dios: Ah Mucen Cab, lo cual significa el gran guardian de la miel, asi como
a Balam Cab, el jaguar abeja= Brujo Abeja. Asi mismo consideraban importante los cuatro

puntos cardinales ya que eran guiados por los dioses conocidos como Bacab.

Por su parte, Rivera y Capass (2011) argumentan que la produccion de miel entre los

mayas era una de sus actividades basicas, ya que incorporaban a la miel como su insumo de
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alimentacion, de igual manera se utilizaba la cera para fabricar velas, orfebreria y tapones para
anforas. Ademas, hacian uso de la miel como endulzante de sus alimentos y bebidas
principalmente en sus tamales, atoles, en guarniciones y vinagre. También analizaron que la
miel es buena para curaciones de heridas, como medicamento de los resfriados y sobre todo
que es un producto que permite la elaboracion de subproductos las cuales enriquecian su

economia.

Figura 9.Enseiianza de la apicultura hacia los menores de edad en la comunidad de
Tabasco, Quintana Roo.

Nota: La figura muestra la ensefianza de la apicultura hacia los menores de edad, lo

cual refleja que la apicultura en la zona maya es una actividad generacional. Fuente: propia.

Es importante mencionar que la apicultura no es una actividad principal para muchos
pobladores de la zona maya, sino que funciona como una actividad complementaria y con
mayor razon existe una gran admiracién ya que todos sus saberes del campo la ponen en
practica en diferentes maneras por ejemplo en la ganaderia, la silvicultura y principalmente en
la agricultura. Tal como lo narra el apicultor E. Mezeta (comunicado personal, 19 de octubre,

2022); “El apicultor, es aquella persona que se encarga de poner en practica todas sus
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habilidades adquiridas en el campo para la cosecha de miel, desde la colocacién de cajas y

cuadros, hasta la limpieza y alimentacion de las abejas”.

De manera similar, Todelo (1996) afirma que el apicultor campesino, es un estratega el
cual cuenta con multiples conocimientos, en donde principalmente se guia de lo que le rodea,
es decir, de la diversidad vegetal, asi como de sus experiencias de sus practicas productivas y
de su comprension hacia los aspectos geograficos, de los procesos ecoldgicos, bioldgico y

genéticos en el que se desarrolla.

Figura 10.Preparacion del apicultor para la revision del ntcleo de abejas.

Nota: La figura muestra la preparacion de los apicultores para la revision de los nucleos

de abejas. Fuente: propia.

1.4 La miel

Villegas y Ventura (2020) definen a la miel como una sustancia dulce, la cual es
producida a partir del néctar de las flores o de secreciones extra florales que las abejas
colectan, transforman y combinan con sustancias especificas como enzimas (invertasa,
diastasa y glucosidasa), minerales y otras que son guardadas en los 2 alvéolos de los cuadros

que ellas sellan con cera (opercular).
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De igual manera, Ulloa et al. (2010) se refieren a la miel como la sustancia natural
dulce, la cual es producida por las abejas meliferas o por otras subespecies, las cuales
sustraen, transportan, transforman, combinan o se mezclan con otras sustancias, deshidratan,
concentran y almacenan el néctar de las flores. Es por lo que las caracteristicas de la miel
dependen demasiado por los aspectos del tipo de floracion, tipo de suelo, el clima y las

condiciones ambientales.

Figura 11.Embotellado de la miel para alimentacion de las abejas.

Nota: La figura muestra como los apicultores se preparan para la alimentacion de las

abejas con la produccién de miel anterior. Fuente: propia.

Segun Gonzales (2015) la produccion de miel puede ser a través de diversas especies
de abejas, en la cual estos insectos recolectan el néctar de las flores y las transforman en miel
por medio de un proceso de su tubo digestivo, posteriormente la depositan en la cera de la

colmena, por el cual el apicultor tiene que esperar su maduracion.

Ademas, la miel es uno de los productos organicos que se obtienen de la madre
naturaleza por lo que tiene multiples beneficios para la salud del ser humano. Segun Ulloa et al.
(2010):
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La miel constituye uno de los alimentos mas primitivos que el hombre aproveché
para nutrirse. También se ha asociado a la miel otras funciones ademas de la
alimenticia, sobre todo algunas relacionadas para el tratamiento de afecciones de la
salud. se ha demostrado que la miel sirve como una fuente natural de antioxidantes, los
cuales son efectivos para reducir el riesgo de enfermedades del corazon, sistema

inmune, cataratas y diferentes procesos inflamatorios.

1.4.1 Caracteristicas de la miel
“Las caracteristicas de la miel dependen mucho de la floracién en la cual se ha
cosechado, ya que cada temporada es diferente por el tipo de arbol en donde las abejas

recolectan el néctar” (P.Mezeta, comunicado personal, 25 de octubre, 2022).

De igual manera, Gonzales (2015) considera que el aroma, el sabor, color, tiempo de
cristalizacion y composiciéon quimica de la miel dependen totalmente del néctar de las flores
que se haya recolectado. Ademas, que la calidad dicha miel la determinara su coloracion ya

que esta puede ser clara u oscura segun el tipo de planta.

Por su parte, Paco y Montano (2018) afirman que las caracteristicas de la composicion
de una muestra de miel van a depender de dos factores principales; a) de la composicion del
néctar o néctares y b) de factores externos. La primera va a depender principalmente de la
especie 0 conglomerado de plantas que producen el néctar, mientras que en los factores
externos influyen aspectos como el tipo del suelo, el clima, el trabajo del apicultor para el

manejo de las colmenas, etc.

Desde el punto de vista del apicultor E. Mezeta (comunicacion personal, 17 de octubre,
2022) las principales caracteristicas de la miel organica son las siguientes: su color, aroma,

sabor, tipo de cristalizacion y que cuente con 18 grados de humedad.
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Ortiz y torres (2004) argumentan lo siguiente: “El color promedio de la miel obtenida

varia en gran medida de acuerdo con la especie nectarina de la cual proviene y de su madurez’

(p.25).

Mientras que para Sescun y Vit (2008) los colores de la miel pueden variar
significativamente ya que estos pueden ser transparentes o hasta oscuras, puesto que este
dependera totalmente del tipo de floracién en la que la abeja recolecto el néctar. Muchos
consumidores piensan que la miel con coloracion oscura es sinénimo de mala calidad sin
embargo, autores como Zandalema (2008) afirman que el color oscuro de la miel no significa
que este sea de mala calidad, sino todo lo contrario ya que la miel oscura contiene mas fosfato
de calcio y hierro, es decir, es rica en vitamina B1 y C, ademas este tipo de miel es la mas
recomendada por los médicos para las personas con anemia y para aquellos individuos que
buscan mejorar su aprendizaje intelectual, sin embargo esto no quiere decir que la miel clara o

transparente sea de baja calidad ya que esta contiene grandes vitaminas A.

De acuerdo a la NORMA MEXICANA:NMX-F-036-1997 ALIMENTOS-MIEL-
ESPECIFICACIONES Y METODOS DE PRUEBA el color de la miel es variable por lo que

puede ser:
Blanca agua
Extra blanca
Blanca
Extra clara ambar
Ambar claro
Ambar

Oscura
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Ofras de las caracteristicas de la miel es su aroma y sabor, por lo que autores como

Zandalema (2008) considera que el aroma de la miel dependera totalmente de la floracién en la

que se haya recolectado el néctar.

Por su parte, Vit et al. (2008) sostienen que las mieles de las abejas Meliponas suelen

tener un olor mas floral a comparacién de las mieles de las abejas Apis mellifera, es decir,

considera que este tipo de abejas modifican menos el néctar de las flores por lo que no

generan un olor fuerte.

Por otro parte, el sabor de la miel también es considerada como una de las

caracteristicas importantes; por lo que autores como Suescun y Vit (2008) consideran que tanto

el sabor de la miel como el olor van a variar ya que estas dependeran del tipo de plantas en las

qgue las abejas libaron el néctar.

De igual manera los autores Peralta y Delgado afirman que existen distintos tipos de

miel dado que las abejas recolectan el néctar en diferentes especies florales, por lo que el

sabor de la miel estara determinado por el tipo de floracion. Ademas, aclaran que no existe

alguna miel que provenga de una sola especie floral por lo que el sabor tiende a ser muy

diferente, dependiendo la temporalidad floral en las que las abejas recolectar el néctar.

En las siguientes tablas se describen la composicién quimica y las propiedades fisicas

que la miel contiene:

Tabla 3.Composicidn y propiedades fisicas de la miel.

Composicion

Propiedades fisicas

Levulosa (azucar de las frutas) 41%

Dextrosa (glucosa invertida) 35%

Sacarosa (disacarido) 2%

Otros azucares (maltosa, isomaltosa, etc.) 1%

El resto esta constituido por sustancias como: 21%
Granos de polen

Compuestos aromaticos

Alcoholes

Dextrinas

Color: Incoloro o
pardo

Cristaliza: 20°C
Densidad: 1.413
kg/L

Calor especifico:
0.54 calorias/g x°C
Peso especifico:
1.4225 a 20°C
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Vitaminas

Pigmentos

Restos de cera

Acidos

Fuente: manual técnico de apicultura abeja (2012).

Tabla 4.Composicion quimica de la miel de abeja.

Componentes principales (>99%)

Componente Valor Medio (%) Limites (%)
Agua 17.0 13.4 - 26.6
Fructosa 39.3 21.7 -53.9
Glucosa 32.9 20.4-44.4
Sacarosa 2.3 0.0-7.6

Componentes secundarios (<1%)

Componente Valor Medio (%) Limites (%)
Acidos 0.57 0.17 —1.17
Minerales 0.17 0.02-1.03
Nitrogeno (proteinas y 0.04 0.00-0.13

aminoacidos)

Fuente: Mendieta (2002).

De igual manera, la miel cuenta con caracteristicas fisicoquimicas que se pueden medir

a través de diversos analisis de laboratorio. Estas pueden agruparse segun:
* La madurez
* La limpieza en el proceso
* Deterioro de la miel (NMX-F-036-NORMEX-2006)

1.4.2 Tipos de miel segun su floracién
Ramos Diaz et al. (2015, como se cité en Sanchez y Martinez, 2017) afirman que la miel

se clasifica en tres grupos:
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e Miel de flores o néctar: Es la miel obtenida principalmente de los néctares de las
plantas.

¢ Mieles uniflorales o monoflorales. Se considera uniflorales cuando las abejas
recolectaron el néctar principalmente de las siguientes plantas: romero, naranja,
espliego, brezo, eucalipto, tahonal, etc.

¢ Mieles multiflorales, poliflorales o meliflorales: Son multiflorales cuando en la
combinacién de pdlenes no hay una especie floral fuerte que domine.

o Miel de mielada: Este tipo de miel es obtenida por las abejas que se alimentan
de las secreciones de las plantas tras ser visitadas por otros insectos.

e Miel de bosque: Es una combinacion de la miel floral y de la mielada.

Mientras que Ordofiez (2014, como se cité en Gonzales Lainez, 2015) considera que

solo existen dos tipos de miel, las cuales son:

¢ Monofloral: Es cuando predomina un néctar floral, las mas comunes son: ulmo,
castafo, romero, breza, tomillo, azahar o naranja, eucalipto, tilo, cantueso o lavanda,

alfalfa y zarzamora.

o Multifloral (diversas especies de flores): Este tipo de miel es proveniente de las
diversas especies florales, suele suceder que las abejas recolecten varias especies
florales en diferentes proporciones muy variadas y este es mas comun en las zonas
montanosas y en el desierto, especialmente por los tres tipos de plantas que
predomina en estas zonas, dado que cada una contiene varias flores en si misma,

estas son: mezquite, gatun y varadulce.

1.4.3 Propiedades de la miel
En tiempos actuales, muchos autores, entre ellos Nahmias (1980, como se cité en

Gonzalez N. et. al, 2013), defienden la ideologia de que las propiedades medicinales que la

36



miel contiene estaran totalmente determinadas por las especies vegetales en las que se

recolecto el néctar y sus principios activos.

Gonzales (2015) visualiza a la miel como un alimento noble, de facil absorcién y con
una rapidez en efecto en el cuerpo humano, dado que esta compuesta por 16 tipos de

azucares, ademas esta aporta mucho poder energético a comparacion de otros productos.

Por su parte, Lavandera (2011) considera la miel es un alimento natural el cual contiene
multiples propiedades, el cual funciona en diversas formas, por ejemplo, en aspectos
terapéuticos es muy recomendado su consumo, ademas se sabe que su uso medicinal
empieza desde tiempo muy antiguos. Asi mismo a través de diversas investigaciones
relacionados a la miel y sus beneficios han permitido confirmar su funcionalidad como un
medicamento curativo, incluso en la actualidad es el insumo mas utilizado para fabricar

productos farmacéuticos.

Lavanda (2011) argumenta que la miel contiene multiples vitaminas benéficas para la
salud, las cuales son: vitaminas del grupo B y C, el hierro, aluminio, fésforo, magnesio, niacina,
tiamina, acido pantoténico, riboflavina, biotina y piridoxina, es por ello los expertos en nutricion
la recomiendan para su consumo ya que cada una de estas son necesarias para la nutricion del
cuerpo humano. Ademas, este es uno de los productos que a comparacion de otros no pierden
(las frutas) su contenido vitaminico, durante su proceso de cosecha, almacenamiento y

preparacion para su consumo, solo lo perderia al ser calentado.

Mientras que Gonzales (2015) sostiene que la miel contiene diversas propiedades tanto
para el area terapéutico como para los nutricionales, entre las cuales se destacan las

siguientes:

e Posee hidratos de carbono de cadenas cortas
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¢ Ayuda a la digestion y permite absorber calcio y magnesio los cuales son benéficos
para los menores de edad.

e Es un endulzante natural, el cual contiene mayor poder endulcolorante a comparacion
con la sacarosa, ademas es mas saludable.

¢ Ayuda a la conservacioén de los alimentos

e Funciona como un laxante natural y permitiendo mejorar el funcionamiento el aparato
digestivo.

o Contiene propiedades sedantes ya que permite la absorcion de triptéfano, la cual es
beneficios para las personas con problemas de conciliacion del sueno.

¢ Es Antianémica, antitdxica, antiséptica, antihemorragica, febrifuga y emoliente

o Permite mejorar el rendimiento fisico de las personas fitness.

e Favorece la actividad sexual; dado a su alto contenido en vitaminas By C.

o Es un producto muy recomendado para los tratamientos de laringitis, faringitis, gripes,
laringitis, Ulceras, estados depresivos menores, quemaduras, gastritis, entre muchos
otros mas.

e Asimismo, es recomendada su consumo para personas con astenia, tanto para un
aporte fisico como en la parte psiquica.

e Es util para la desintoxicacion de personas alcohdlicos

¢ Dado que la miel contiene acido félico este permite la estimulacion en la formacion de
los globulos rojos las cuales es muy recomendado su consumo para las personas con
anemia.

¢ Asimismo, la miel contiene acido ascorbico, cobre, magnesio y zinc las cuales permiten

la formacion de anticuerpos.

Segun Ayala (2005) otras de las propiedades de la miel, es su ph, osmoridad y que es

bactericida. (véase tabla 5)
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Tabla 5.0tras propiedades de la miel organica.

PH OSMORIDAD BACTERECIDA
-Contiene un ph acido de -Segun Harper (1971) por la Desde el punto de vista
3.9 conunrangode 3.4 a concentracion de glucosa es una de Mosby (1998) la miel
6.1 substancia hiperosmolar, con alta destruye las bacterias,
-Contiene acido glucénico presion osmoética y baja actividad de microorganismos
de 0.57% en un rango de agua "Aw"0.5 (16% agua) en un rango unicelulares, algunas
0.17-1.17% de temperatura de 4° a 37° C. bacterias patégenas del

-La viscosidad decrece rapidamente al tipo bacilos, cocos,
incrementarse la temperatura, 1% de espirilos, vibriones.

humedad es equivalente a 3.5° C en sus
efectos de viscosidad.

Fuente: elaboracion propia con base a informacién de Ayala (2004), Harper (1971) y

Mosby (1998).

1.4.4 Beneficios de la miel

La miel de abeja ofrece multiples beneficios entre las que destacan:

e Permite la formacion de globulos rojos dado que contiene acido félico

e Desarrolla anticuerpos

o Es antibidtico, antiséptico, preservador y se utiliza como endulzante de alimentos

e Ayuda a fortalecer los pulmones y los nervios

e Contiene vitaminas B, C, D y E, asi como minerales, agua y encimas, todos benéficos
para la salud del ser humano

¢ Sirve como exfoliante corporal, ademas sirve para curar ulceras, granos y todo tipo de
problemas en la piel

o Enla actualidad es utilizada en productos cosméticos dado a sus grandes propiedades

que ayuda al embellecimiento y a rejuvenecer (Gonzales, 2015).

Por su parte, Gunnars (2016) afirma que la miel cuenta con 9 beneficios los cuales son

respaldados por la ciencia:
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¢ Contiene una gran cantidad de nutrientes saludables; tan solo una cucharada de miel
(21 gramos) puede contener lo siguiente: 64 calorias, 17 gramos de azucar, incluidas la
fructosa, la glucosa, maltosa y sacarosa.

o Esta libre de fibra, grasa o proteina.

¢ Contiene vitaminas y minerales en cantidades pequenas.

e Es nutritivo

e Esrica en antioxidantes: La miel oscura es considerada la mejor, dado que concentra
una mayor cantidad de componentes con propiedad de antioxidantes. De los cuales
son: fenoles, flavonoides, enzimas y acidos organicos similares. Segun estudios
cientificos se cree que la mezcla de estos elementos permite crear los antioxidantes de
la miel, los cuales son capaces de reducir el riesgo de embolias, ataques al corazén, e
incluso algunos tipos de cancer.

o Es considerado como el mejor endulzante natural, el cual es mas recomendado para las
personas diabéticas. Algunas evidencias mixtas han permitido demostrar que el uso de
la miel para personas diabéticas es la mas recomendada para evitar el consumo de
azucar procesada, de igual manera ayuda a reducir el colesterol malo y triglicéridos.

e Sus propiedades de antioxidantes permiten bajar la presién arterial. Segun estudios
realizados en laboratorios a través de ratas y seres humanos han permitido demostrar
que el consumo de la miel ayuda a reducir la presion arterial.

¢ Ayuda a reducir el colesterol malo; varios estudios han permitido demostrar de manera
efectiva que el consumo de la miel funciona como defensa para poder reducir el
colesterol malo y, ademas, permite aumentar los niveles del colesterol bueno. De igual
manera, su consumo evita la ateroesclerosis, la cual es un factor de riesgo en embolias

y ataques cardiacos.
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e Puede reducir los triglicéridos. Uno de los grandes problemas que enfrenta México es el
consumo excesivo de azucar y carne lo cual deriva enfermedades como triglicéridos,
este puede causar riesgos cardiacos, hasta la aparicién de diabetes tipo 2.

Por su parte, algunos estudios han demostrado que sustituir el consumo de azucar
procesada por la miel ayuda a reducir los niveles de triglicéridos, los cuales influyen
hasta un 11-19 % menos.

e Sus antioxidantes tienen muchos otros beneficios para la salud cardiovascular de las
personas. Dado que la miel contiene fenoles y otros compuestos de antioxidantes los
cuales son benéficos para la salud cardiovascular, con respecto a esto, estudios
realizados han permitido llegar a las siguientes conclusiones: ayuda a dilatar las arterias
del corazén, aumentando el flujo de sangre, previene la formacion de coagulos de

sangre, protege al corazon del estrés oxidativo y ayuda a curar quemaduras y lesiones

Se dice que los antiguos egipcios descubrieron el efecto de la miel en curaciones de la

piel de manera empirica, de los cuales muchos de estos descubrimientos se le debe a ellos.

Asi mismos estudios sobre el uso de la miel en quemaduras y lesiones han permitido
revelar que la miel ayuda a recuperar el tejido de manera mas rapida, si se usa para los

siguientes motivos:

e Para sanar quemaduras Yy lesiones incompletas de la piel que suele quedar
después de las cirugias.

o Para tratamientos de ulceras o hallazgos en la piel de las personas diabéticas.

e Para recuperacion de lesiones de forma general

o Entre otras lesiones en la piel, como, por ejemplo: hemorroides, herpes o

psoriasis.
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Es importante recalcar que estos efectos surgen por la combinacion de los
componentes antibacteriales y antiinflamatorios, asi como de los efectos nutritivos que la piel

tiene.

Asi mismo el consumo de la miel puede reducir la tos en los menores de edad; con
mucha frecuencia los nifios a su corta edad tienden a enfermarse de tos, sin embargo, esto
puede causar problemas severos sino se curan a tiempo, es por ello que muchos médicos y
familiares recetan el consumo de la miel ya se a través de una paleta o un té a base de miel
para poder contrarrestar los sintomas de la tos o gripe, evitando asi que este empeore la salud
del menor, ya que la miel es considerada un antibiético natural muy benéfica para la salud no
solo de los menores sino para todas las edades. Ademas, segun estudios cientificos el
consumo de la miel sirve para las personas que sufren problemas de insomnio, ya que produce
una ligera secrecion de insulina lo que permite de la melatonina. Sin embargo, es importante
recalcar que no es recomendado el consumo de la miel en menores de 1 afio, puesto que
puede causar botulismo infantil.

1.4.5 Productos derivados de la miel; sus usos y formas de consumo

Principalmente se considera a la miel y la cera como los productos estrella las cuales se
genera por la actividad apicola, sin embargo, el propdleo, polen, veneno, jalea real, reinas,
abejas y sus larvas también son productos derivados de las abejas, las cuales tiene buena
aceptacién en el mercado y cada uno se le considera como: “productos con valor afiadido”

(Garry et al., 2017).

Mientras que Garry et al. (2017) sostienen que el uso principal de la miel es en las
industrias para la elaboracién de productos alimenticios, es decir, se utiliza mayormente para
elaborar pan, dulces, postres, mermeladas, cereales, lacteos, bebidas, entre muchos otros

productos mas.
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Segun Gonzales (2015) es recomendado el consumo de la miel dado que es un
complemento de una dieta saludable y balanceada que a menudo llevan los deportistas para
mantener un cuerpo fitness y una buena salud (para no consumir azucares procesadas),
ademas su consumo se recomienda para absorber calcio, vitaminas y minerales, las cuales son
benéficas para el ser humano dado que contiene aminoacidos y enzimas vitales para las

células.

Asi mismo, Garry et al. (2007) sostienen que la miel también se comercializa en polvo,
en donde su uso principal es para las mezclas secas de pasteles, panes y bebidas o polvos
energéticos, permitiendo mejorar su aplicacion para no manejar una presentacion viscosa.
Ofra de sus aplicaciones es en las bebidas alcohdlicas, la cual se utiliza como agente
aromatizante. Asi mismo se utiliza para la fabricacion de salsas caseras y para preparacion de

carnes, su uso se da principalmente para la conservacion de jamones curados en miel.

Por su parte, en la industria de cosméticos principalmente se fabrican productos que
funciones como suavizadores, humectantes y restauradores de la piel, tales como: champus,
jabones, cremas, balsamos labiales, etc. Ademas, otro de sus usos es en desodorantes,
cremas frias, depiladores, cremas y acondicionadores capilares, rimel, entre otros productos

mas. (Garry et al., 2017).

Cherbuliez (2002) sostiene que desde el enfoque cosmético el uso de la miel siempre
ha sido por motivos del embellecimiento por su efecto emoliente (resplandeciente) que le
proporciona a la piel, es por ello que se le ha dado un uso frecuente en la fabricacién de
productos cosméticos, siendo la materia prima principal para poder elaborar productos para las,
manos, pies, 0jos, labios, cabello, etc., para las cuales se suelen fabricar champus, jabones y

pastas dentales.
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Andnimo (2005) argumenta que la miel tiene buenos usos en la elaboracion de
productos cosméticos, dado que contiene multiples propiedades que funcionan como
antiinflamatorias, calmantes, demulcentes, emolientes, hidratantes, epitelizantes, refrescantes y
tonificantes. Ademas, se utiliza en otro tipo de productos como es los perfumes, geles, cremas,

jabones, shampoo, soluciones cosméticas, balsamos labiales, pastas, etc.

Asi mismo, considera que la aplicacién de la miel en la piel funciona como un
suavizante y limpiador de imperfecciones ya que proporciona textura y elasticidad y sobre todo
elimina las arrugas y las asperezas, y, ademas nutre la piel, puesto que contiene la propiedad
higroscoépica la cual permite la absorcion de las secreciones cutaneas y actua como

desinfectante (Anénimo, 2005).

Ademas, la miel es muy utilizada para tratamientos faciales, ya muchas personas la
utilizan como mascarilla por la suavidad y limpieza que esta le permite a la piel, asi mismo la
miel es un producto tan facil de conservar que no necesita de refrigeracion solo que se

mantenga en un frasco limpio y seco evitando el contacto a la humedad (Gonzales, 2015).

Sin embargo, el uso mas frecuente de la miel es para la elaboracion de jabones
artesanales, el cual funciona como limpiador, humectador, para la proteccion y la suavidad de
la piel, puesto que gracias a sus propiedades humectantes que posee le permite grandes

beneficios a la piel. Ademas, que protege la piel de los rayos del sol (Garry et al., 2017).

Tabla 6.Principales productos de alto valor agregado de la miel y sus derivados.

Rama de
Nombre del producto Insumo apicola mercado Uso

Abeeco Veneno de abeja Cosméticos Crema de belleza antiedad
Crema antiinflamatoria y calmante

Apitox Veneno de abeja Medicinal contra golpes, esguinces,
contracturas musculares, entre
otros

Apivenz Veneno de abeja Medicinal
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Crema para combatir dolores de
enfermedades reumatoides en las
articulaciones

Tratamiento del resfriado en
infecciones de garganta. Se

Arkovox Propéleo Medicinal .
presenta en ampolleta, pildoras,
jarabes y gotas

Arnauda Polen Medicinal Suplemento alimenticio

Veneno de abeja
Barbaria y miel Cosmeéticos Crema de belleza antiarrugas
Dios Presstige Néctar Cosméticos Crema de belleza antiedad
Eau de toilette Volutes Miel Cosmeéticos Fragancia unisex
Eve Lom Cera Cosméticos Exfoliante de piel
Exfoliante de piel
Natural Bissé Miel cristalizada Cosméticos Exfoliante de piel
Medihoney Miel de abeja Medicinal Sanacion de heridas y ulceras
Rodial Veneno de abeja Cosméticos Crema de belleza antiedad

Fuente: (Garry et al., 2017).

Por su parte, Gonzales (2015) sostiene que la miel es utilizada para el campo de la
medicina, industria y la cosmetologia. En el campo de medicina se utiliza como tratamiento de

los sintomas de los problemas respiratorios como son la gripa, dolores de garganta entre otros.

Segun Cherbuliez (2002) cada tipo de miel le correspondera un uso terapéutico
especifico dado que la recoleccion del néctar ha sido muy variada por lo que los especialistas

deberan indagar el mejor uso para cada tipo de miel.

Asi mismo declara que los arabes son considerados como los primeros impulsores en el
mundo occidental del uso de la miel en productos farmacéuticos, a través de preparados
medicinales como son los jarabes, ya que lo utilizaban como antiséptica, laxante, etc.

(Cherbuliez, 2002).

De igual manera, menciona que la miel cuenta con un poder laxante suave, por lo que
en tratamientos es recomendado su consumo entre 2 a 3 cucharas soperas por la via interna o

dado el caso su aplicacion debe ser de 50 a 100 gramos por enemas (lavativas). Ademas, la
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miel es considerado como un relajantes y ténica la cual permite combatir los resfriados y la

laringitis (Cherbuliez, 2002).

Asi mismo, los derivados principales de la miel son los caramelos, los cuales funcionan

como tratamiento de los sintomas de los problemas en las vias respiratorios (Garry et al.,

2017).

Tabla 7.Usos de la miel y sus derivados en la industria farmacéutica y en la medicina tradicional.

Pais de
Nombre del producto Insumo apicola Descripcién origen
Hansia té de jengibre y Corea
miel Miel Concentrado de jengibre con miel en pasta
I Ayuda a combatir ulceras del estémago,
Hermani miel de . ; .
: Miel enfermedades de los ojos y problemas y Pakistan
azufaifo )
problemas del higado
Presentacion en polvo; fortalece el cuerpo Arabia
Jalea real Jalea real ; . s .
y el sistema inmunoldgico saudita
Mejora la inmunidad, relajante y Marruecos
Maher Shop Polen de palma  afrodisiaco
Miel de Siberia Miel Miel en pasta para tfatar Iarlpg_ltls, rinitis y FederaC|_on
fortalece el sistema inmunoldgico de Rusia
Jarabe de miel que ayuda a conciliar el Marruecos
Miel Endomir Miel suefio
Miel para las Miel negra que ayuda a eliminar las Arabia
hemorroides Miel hemorroides saudita
Tratamiento contra el Té herbal tradicional coreano con citricos y
. . : Corea
cancer Miel miel en pasta
. Miel de azufaifo que se mezcla con comino
Tratamiento contra el ; o .
Miel y otras plantas, es un suplemento dietético Mali

cancer

que ayuda a curar el cancer

Fuente: Garry et al., 2017 basado en la informacion de Maher Shop.

1.5 Estrategias competitivas

1.5.1 { Qué es la estrategia?
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Burke y Thompsom (2001) argumentan que no hay una definicion universalmente
aceptada sobre la estrategia, sin embargo, si se indaga acerca del origen de la palabra
"strategos", vocablo en que los antiguos griegos designaban a las personas que debia conducir

sus fuerzas militares.

Por su parte, Dvoskin (2004) define a la estrategia de dos maneras, la primera la define
como la capacidad de adecuarse a lo que se rodea y la segunda la conceptualiza como la

nocioén del futuro.

“La estrategia es el patrén de los objetivos, propdsitos o metas, las politicas y planes

esenciales para conseguir las metas establecidas” (Collins, Rosales y Villao, 2017).

De igual manera, Carneiro (2010) afirma que la estrategia es lo que se busca hacer en
un futuro, el cual contiene un plazo determinado para su cumplimiento todo con el fin de poder

cumplir con los objetivos establecidos por las empresas.

Asi mismo los autores Kerin, Hartley y Rudelius (2013:29) plantean que la estrategia:
“Es el curso de accidn a largo plazo de una organizacion disefado para lograr una experiencia

de la cliente Unica y al mismo tiempo alcanzar sus metas”.

1.5.2 Estrategias Competitivas de Michael Porter
Segun Porter (2008) la ventaja competitiva consiste en ser diferente, es decir, las
empresas deben seleccionar aquellas actividades que las hagan Unicas en su sector para

poder crear un valor unico en el mercado al que se van a dirigir.

De igual manera, Porter (1991:18) define a la estrategia competitiva como: “La
busqueda de una posicién competitiva favorable en un sector industrial, la arena fundamental

en la que ocurre la competencia”.
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Mientras que para Collins, Rosales y Villao (2017) los clientes buscan algo mas que un
producto; buscan que dicho producto satisfaga sus necesidades y deseos de manera unica. Es
por ello, que las empresas deben buscar la manera de innovar, para poder ofrecer algo
diferente al mercado y marcar la diferencia entre sus competidores, para ello es necesario la

utilizacion de estrategias bien estructuradas.

Con relacion a las estrategias Porter (2001:51-52) considera que existen tres
estrategias genéricas de gran eficacia para lograr un mejor desempefio que los contrincantes

en una industria, las cuales son:

1.5.2.1 Liderazgo global en costos
“Consiste en alcanzar el liderazgo en costos globales mediante un conjunto de politicas

funcionales encaminadas a este objetivo basico” (Porter, 2001, p. 52).

Asi mismo declara que en toda la estrategia el tema central la constituyen los costos
bajos frente a los de la competencia, pero no deben descuidarse la calidad, el servicio ni otros
aspectos. Ademas, para alcanzar el liderazgo en costos globales se requiere de una
participacién relativamente considerable en el mercado u otras ventajas, como un acceso

preferible a las materias primas (Porter, 2001, p.52).

Segun Collins, Rosales y Villao (2017) en la estrategia de liderazgo en costos, la
empresa debe contar con la capacidad de poder reducir sus costos para poder ofrecer su
producto a un menor precio para los consumidores y asi lograr una mayor participacion en el

mercado al que se dirige.

Devoskin (2004:245) afirma que para: “El liderazgo en costos la empresa se propone
ser el productor de menor costo en su sector industrial, por lo que considera que esta estrategia
se basa en lograr una ventaja en costos sustentables en algin elemento del producto o

servicio”.
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1.5.2.2 Diferenciacion

Para Porter (2001:52) la diferenciacion es la segunda estrategia genérica, en donde el
producto o servicio que se ofrece es diferente, logrando crear algo que en la industria entera se
percibe como unico. Asi mismo considera que la diferenciacién brinda proteccion en contra de
la rivalidad porque los clientes son leales a la marca y porque disminuye la sensibilidad al
precio.

De igual manera, Devoskin (2004:245) afirma que: “Con la estrategia de diferenciacion
la empresa busca ser la unica en el sector industrial, junto con algunas dimensiones que son

ampliamente valoradas por los consumidores”.

Por su parte, Collins,Rosales y Villlao (2017) mencionan que en la estrategia de
diferenciacion la empresa debe encargarse principalmente de producir bienes o servicios que
sean distintos al que se ofrece en el mercado para que los consumidores encuentren una

diferenciacion por lo que estén dispuestos a pagar mas.

De igual manera relatan que la principal importancia por lo que las empresas deben
diferenciar sus productos es para poder atraer a los consumidores, para asi lograr incrementar
su participacion en el mercado y obtener un crecimiento en sus ventas significativamente

(Collins,Rosales y Villlao, 2017).

1.5.2.3 Enfoque o concentracion
“Se centra en un grupo de compradores, en un segmento de la linea de productos o en
un mercado geografico; igual que la diferenciacion, adopta multitud de modalidades” (Porter,

2001, p.55).

“Es la seleccion de un grupo o segmento del sector industrial en la cual la empresa

ajusta su estrategia a servirlo con exclusion de otros” (Devoskin, 2004, p. 246).
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Asi mismo Collins,Rosales y Villlao (2017) consideran que con la estrategia de enfoque
la empresa enfoca en satisfacer las necesidades de segmentos bien definidos, de poblacién,

productos o geograficos.

Figura 12.Las tres estrategias genéricas de Michael Porter.

Nota. La figura muestra las tres estrategias genéricas por las cuales las empresas

pueden especializarse para segmentar a su mercado. Fuente: Porter (2001).

“Las estrategias genéricas son métodos alternos que permiten a las empresas enfrentar

las fuerzas competitivas “(Porter, 2001, p. 58).

Asi mismo el autor Porter (1987) declara que cada una de las estrategias competitivas
influye de manera unica y especial, pero ambas se basan para obtener la ventaja competitiva
en ambito empresarial, por lo que las empresas deben elegir la que mejor les parezca.
Ademas, Porter (2001:51) afirma que en ocasiones una compafiia logra implementar

exitosamente mas de una estrategia.

Y sobre todo Porter (2001:46, 47) considera que una buena estrategia competitiva

cuenta con varias formas o métodos para lograrlo:
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¢ Posicionar la compafia de modo que sus capacidades ofrezcan la mejor defensa en
contra de las actuales fuerzas competitivas;

¢ Influir en el equilibrio de fuerzas con tacticas estratégicas, mejorando asi la posicién
relativa de la compania o

¢ Previendo los cambios de los factores en que se basan las fuerzas y tomando las
medidas pertinentes, aprovechando con ello el cambio al seleccionar una estrategia

adecuada al nuevo equilibrio competitivo antes que los rivales lo reconozcan.

1.6 Las cinco fuerzas de la competencia segun Michael Porter
Porter (2001) explica que las fuerzas competitivas determinan la rentabilidad de una
industria y estas se transforman en los elementos mas importantes de la elaboraciéon de una

estrategia competitiva.

Asi mismo Porter (1987) declara que son cinco fuerzas de la competencia que
determinan dicha rentabilidad de la industria principalmente porque influyen en los precios, en
los costos y en la inversion que deben realizar las compafiias, es decir, en los elementos del

rendimiento, las cuales son:

1.6.1 Amenaza de nuevos competidores

Los nuevos participantes entrantes en una industria aportan mas capacidad, ademas de
que tienen el deseo de conquistar participacion en el mercado y, a menudo, grandes recursos.
Asi mismo hay empresas que al entrar en una industria se diversifican adquiriendo companias

de otros mercados, las cuales utilizan sus recursos para revolucionar (Porter, 2001, p.22).

1.6.2 Rivalidad entre los competidores actuales
La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular para

alcanzar una posicién, recurriendo a tacticas como la competencia de precios, las guerras de
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publicidad, la introduccion de productos y un mejor servicio o garantias a los clientes (Porter,

2001, p.33).

Mientras que, para Baena, Sanchez y Montoya (2003) la rivalidad entre los
competidores existentes va desde los descuentos de precios, campanfas publicitarias,
lanzamiento de nuevos productos o el mejoramiento del servicio de venta. Ademas, sefialan
que un alto grado de rivalidad de competidores limitan significativamente la rentabilidad del

sector.

1.6.3 La amenaza de productos o servicios sustitutos
Parvina (2008) considera que un producto sustituto tiene la capacidad de cumplir con la

misma funcién o al menos de manera similar que el producto de un sector.

Por su parte, para Baena, Sanchez y Montoya (2003) los bienes sustitutos son los
productos que cumplen con las mismas funciones que otro producto, por lo que esta, es una
gran amenaza para el sector si satisface las mismas necesidades a un costo bajo, con mayor

rendimiento y calidad.

Con respecto a la amenaza de productos sustitutos Porter (2001) afirma lo siguiente:
“Para descubrir a los productos sustitutos es necesario buscar otros productos que realicen la

misma funcién que el de la industria” (p.39).

Los productos o servicios sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector
industrial, pues imponen una barrera a los precios, asi mismo los sustitutos no solo limitan las
utilidades en tiempos normales, sino que ademas aminoran las que una industria puede

cosechar en épocas de prosperidad (Porter, 2001, p. 39).

1.6.4 El poder negociador de los compradores
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Segun Porter (2001) se considera que los compradores compiten con la industria
cuando obligan a reducir los precios, cuando negocian una mejor calidad o un mejor servicio y

cuando se enfrentan los rivales entre si.

Asi mismo considera que; “El poder del grupo de compradores importantes depende del
numero de caracteristicas de su situacion de mercado y del valor relativo de su compra en

relacion con la industria global” (Porter, 2001, p.40).

1.6.5 El poder negociador de los proveedores
“Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de una
industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes o servicios

que ofrecen” (Porter, 2001, p.43).

Figura 13.Los cinco factores de la competencia que determinan la rentabilidad de una
industria.

PARTICIPANTES
POTENCIALES

Riesgo de nuevas

empresas
Poder de negociacion de Poder de negociacion de
los proveedores COMPETIDORES DE LA los compradores
INDUSTRIA
PROVEEDORES ——p o - COMPRADORES

Rivalidad entre
empresas actuales

Amenaza de productos o I
servicios sustitutos

SUSTITUTOS

Nota. La figura muestra las 5 fuerzas competitivas que determinan la rentabilidad en

una industria. Fuente: elaboracion propia con base a Porter (1987).
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1.7 Ventaja Competitiva

Es importante entender la conceptualizacion de la palabra competitiva, por lo que
autores como Corona (2002) consideran que la competitividad es una variable la cual puede
influir en muchos aspectos; tanto en lo empresarial, en la innovacién, en aspectos tecnolégicos,

en habilidades administrativas y laborales.

Por otro lado, Collins, Rosales y Villao (2017) afirman que la competencia visualizada
desde el ambito empresarial es una variable importante a nivel mundial ya que esta permite

estar innovando de manera €ficiente los bienes y servicios que se ofrecen al mercado.

Mientras que para Porter (1987) la competitividad se encarga de determinar el éxito o
fracaso de las empresas. Ademas, permite que las organizaciones puedan orientarse a realizar

actividades que favorecen su desempefio como lo es la innovacion.

La competitividad desde un enfoque empresarial es sumamente importante
principalmente porque esta permite visualizar el crecimiento en entorno econémico y social,
dado que las organizaciones se comprometen brindar un servicio de calidad por medio de

bienes y servicios (Collins, Rosales y Villao, 2017).

Asi mismo Collins, Rosales y Villao (2017) afirman que tanto las empresas, instituciones
y los gobiernos necesitan comprender que la competitividad de las empresas, paises, regiones

o bloques econdémicos deben basarse en las capacidades de actualizaciones y de innovacion.

Chuquimarca, Licango y Taco (2019) consideran que la ventaja competitiva se encarga
principalmente del desarrollo de estrategias que permitan generar valor agregado por medio de
habilidades internas y competitivas de una organizacion, las cuales les conlleve ser lider en el
mercado obteniendo altos niveles de rentabilidad y sobre todo que logre diferenciarse de sus

competidores.
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Para Dvoskin (2004:245): “La ventaja competitiva nace fundamentalmente del valor que
una empresa es capaz de crear para sus compradores y que esta exceda el costo para crearlo.

Asimismo, afirma que el valor es lo que los compradores estan dispuestos a pagar”.

La ventaja competitiva busca generar bienes y servicios innovadores y unicos en el
mercado para marcar una gran diferencia con el de la competencia. Sin embargo, para que
dicha ventaja competitiva exista se debe contar con arreglos organizacionales que permita la

generacion de esta (De La Fuente y Mufioz, 2003).

Collins, Rosales y Villao (2017) afirman que la ventaja competitiva es el lugar que ocupa
una empresa sobre los competidores, gracias al valor agregado que perciben los consumidores

en el bien o servicio ya sea simbdlico o funcional.

Zegarra (2014) sostiene que la ventaja competitiva se lograr si se formular e
implementan estrategias competitivas unicas e irremplazables; el cual le permite obtener un

desempefio mayor que al de la competencia.

Por su parte, Porter (1987) afirma que la ventaja competitiva se desarrolla gracias al
conjunto de actividades que se realiza en una organizacion, desde disenar, fabricar, entregar,
comercializar y la venta del bien o servicio, por lo que no existe una actividad como tal que

pueda definir a la ventaja competitiva.

Asi mismo, Collins, Rosales y Villao, (2017) afirman que las ventajas competitivas

deben poseer algunos atributos que son esenciales para su génesis, las cuales son:

e Unica. La peculiaridad que la organizacién esgrime debe ser diferencial, exclusiva de la
empresa que la posee.

e Percibida. La ventaja diferencial debe ser detectada por los consumidores, deben
advertir que unos de los competidores han difundido un beneficio novedoso, distinto,

que satisface mejor parte de sus expectativas.

55



e Apreciada. Los origenes de las ventajas diferenciales deben partir de una necesidad o

beneficio insatisfecho, latente o manifiesto.

1.7.1 ¢ Qué es la propuesta de valor?

Es la combinacién unica de valor que existe entre los intereses de una organizacion y
su consumidor; en donde el consumidor busca satisfacer sus necesidades y deseos a través de
un bien o servicio mientras que la institucién busca recibir una recompensa econémica (Mejia,

2003).

Para Marquez (2010) la propuesta de valor es lo que llama la atencion de cliente, es

decir, es aquello por lo que estan dispuestos a pagar sin queja alguna.

Mientras que para Metzger (2007), la propuesta de valor es lo que contiene el producto
0 servicio que es ofrecido por una empresa a un mercado seleccionado el cual lo hace Unico u

diferente al resto del mercado.

Segun Colcha y Contreras (2019) la propuesta de valor ayuda a crear algo diferente
para el segmento meta, es decir, es una combinacion especifica de elementos para asi cubrir
las necesidades de ese mercado. Dichos valores son cualitativos lo cual incluye los
emocionales y las experiencias o de igual manera pueden ser cuantitativos los cuales pueden

ser precio, velocidad, etc.).

Asi mismo, Metzger (2007) considera que la empresa debe primero seleccionar a su
mercado meta para poder crear las propuestas de valor Unicas a través del uso de las 4’s del
marketing mix (producto, precio, plaza y distribucién) para que puedan ser percibidas por dicho

mercado meta.

1.8 Las Estrategias mercadolégicas y la segmentacion de mercados

1.8.1 Las estrategias mercadolégicas
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Ferrell y Hartline (2012:19) consideran que una estrategia de marketing, “es un plan
para conocer la forma en que la organizacion usara sus fortalezas y habilidades para satisfacer

las necesidades y requerimientos del mercado”.

La estrategia de marketing de la empresa traza a cuales clientes atendera y como

generara valor para ellos (Armstrong y Kotler, 2013, p.12).

Por su parte, Kotler y Lane (2006) en su libro Direcciéon de Marketing definen a las

estrategias mercadoldgicas de la siguiente manera:

“Es el principal instrumento para dirigir y coordinar los esfuerzos del marketing, ademas
que esta determina los mercados meta y la proposicién de valor que se van a ofrecer, en

funcién del analisis de oportunidades de mercado” (p.23).

Asi mismo, Kotler y Lane (2006) explican que el plan estratégico funciona por dos
pilares importantes, las cuales son: el estratégico y el operativo. Por su parte Vidal (2016),
sefala que la parte estratégica permite conocer la posicion en la que se encuentra la empresa,
por medio de la declaracién de su filosofia, es decir de su mision, vision y valores; asi como de
la explicacion de hacia donde se pretende ir, todo esto a través de diferentes analisis y estudios
de mercado, mientras que para la parte operativa la define como la encargada de ejecutar las
acciones necesarias para asegurar el éxito de las estrategias planteadas y alcanzar los

objetivos fijados en el plan.

Schnaars (1990) sefala que el concepto de marketing estratégico es unico y que esta al
menos se utiliza en tres areas de conceptos, en la cual cada una de ellas tiene una cobertura
diferente, la primera es en las estrategias de marketing (nivel mas alto), las estrategias de los

elementos del marketing y en las estrategias de participacion.

“La estrategia de marketing identifica la situacién actual del negocio, y establece metas

de corto y largo plazo para el futuro” (Gray y Cry, 1990, p.17).
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Izquierdo et al. (2020) afirman que en un plan estratégico de marketing las nuevas
empresas logran posicionarse en el mercado, facilitando el acceso a los productos innovadores
que satisfagan las necesidades y deseos del mercado meta que lo necesita, por lo que dicho
plan permite mejorar en las ventas de las organizaciones ya que se aplican promociones

especificas para los consumidores o clientes.

De igual manera, Ferrell y Hartline (2012) plantean que en las estrategias de marketing
se describen claramente lo que la empresa hara para satisfacer las necesidades y deseos de
sus clientes, asi mismo consideran que existen actividades relacionadas con los empleados,

los socios de la cadena de suministro, entre otros.

Para Burguo y Gonzales (2010) las estrategias de marketing se utilizan para el
desarrollo de productos nuevos, asi como para disminuir sus precios, para abrir nuevos puntos

de ventas, entre otros aspectos mas.

Walker et al. (2004) consideran que la funciéon primordial de la estrategia de marketing
es asignar y coordinar de manera eficiente los recursos y actividades del marketing para lograr

los objetivos de la organizacion dentro del mercado especifico.

Figura 14.Metodologia para la direcciéon de la mercadotecnia.

Segmentacion del Fijacién del mercado Posicionamiento en el
mercado meta mercado

1_Identificar las variables de 5. ldentificar posibles conceptos de

segmetaicion y segmentar el 3. Evaluar lo atractivo posicionamiento para cada segmento
mercado _ |de cada segmento. _ [meta. _ ‘
2. Desarrollar perfiles de los ~|4. seleccionar los = |6. Seleccionar, desargl!ary comunicar
segmentos resultantes segmentos meta. los conceptos de posicionmiento
' elegidos.

Fuente: elaboracién propia en base a la informacion de Kotler (1996).

1.8.2 La mezcla del marketing
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Segun Borragini (s.f.) la mezcla de mercadotecnia, también conocidas como las 4p’s del
marketing o Marketing Mix, las cuales se conforman por cuatro variables, son consideradas

como los cuatro pilares basicos que toda estrategia debe contener para mejorar las ventas.

Kotler y Armstrong (2013) expresan que la mezcla del marketing es un conjunto de
herramientas que se utilizan para satisfacer las necesidades de los consumidores y asi lograr la

fidelizacion de estos.

Dvoskin (2004:30) plantea que la: “La mezcla de marketing es el resultado del conjunto
de elecciones, acciones y decisiones de la organizacién respecto a cada una de las areas de

las cuatro p”.

Mientras que para Gray y Cry (1990) el marketing mix lo conforman aquellas variables
en la cual un empresario puede controlar, modificar y usar para influir en la compra de sus

consumidores.

Por su parte, Schiffman y Kanuk (2010: 10) en su libro Comportamiento del
Consumidor, afirman que: “La mezcla de marketing consiste en la oferta de un servicio y/o
producto de una compafdia a los consumidores, asi como en los métodos y herramientas que

aquélla elige para realizar el intercambio”.

Para Kotler y Armstrong (2013) las empresas deben combinar cada herramienta del
marketing mix por medio de un programa de marketing integrado completo para que este Ise

logre comunicar a los clientes y asi generar valor agregado.

Con respecto, a los elementos que confirman la mezcla del marketing, Schiffman y
Kanuk (2010) sostienen que estas variables son mejor conocidas como “las 4 p’s” las cuales

son: producto, precio, plaza o punto de venta y promocion.
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Asi mismo, Armstrong y Kotler (2013) indican que son cuatro herramientas que se utiliza
en la mezcla del marketing, en la cual cada una se clasifican en amplios grupos, de igual
manera se refieren a estos como las P’s del marketing: producto, precio, plaza y promocion.

(véase grafica 11).

Figura15.Elementos de la mezcla de marketing.

Fuente: elaboracién propia con base a informacion de Lamb, Hair y McDaniel (2011)

De igual manera, Alonso y Grande (2013) consideran que las estrategias que
comprenden el marketing mix esta conformada por cuatro elementos: producto, precio,

distribucion y comunicacion.

1.8.2.1 Estrategias de producto

De acuerdo con Gran y Cyr (1990:12): “Un producto es ideado para satisfacer las
necesidades del consumidor. Por su parte plantean que una estrategia del producto comprende
decisiones sobre sus usos, calidad, caracteristicas, nombres de la marca, estilo, envases,

garantias, diseno, opiniones”.
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Por otro lado, Lamb, Hair y McDaniel (2011) argumentan que la estrategia del producto
no solo debe basarse en la parte fisica, sino también su empaquetado, su garantia, la marca,

su servicio postventa, imagen de la empresa, valor y otros aspectos mas.

Asi mismo, Lamb, Hair y McDaniel (2011) sostienen que los consumidores no solo
compran productos por su funcién (beneficios), sino también por lo que este significa para ellos,

es decir por su estatus, calidad o reputacion.

Devoskin (2004) considera que en el marketing el producto es visualizado desde dos
perspectivas, en la primera se define al producto como aquellos atributos que lo constituye,
como lo es sus caracteristicas tecnolégicas, la marca, las variedades (sabor, color) y tamafos,
la segundo como los atributos internos que este posee, es decir, su variedad, disefo, la marca,
el tamano o el empaque, de igual otros que son considerados externos pero son partes de la

produccion como lo es la distribucion, el precio, etc.

1.8.2.2 Estrategias de precios
Segun Kotler y Armstrong (2013:52) el precio: “Es la cantidad de dinero que los clientes

deben pagar para obtener el producto”.

De la misma forma, Lamb, Hair y McDaniel (2011) considera que el precio es lo que el
cliente debe proporcionar a la empresa para poder obtener el producto. Asi mismo mencionan
que este es uno de los elementos de las cuatro p’s con mas flexibilidad y la que puede cambiar

rapidamente.

Devoskin (2004) argumenta que el precio es el Unico elemento que genera ganancias a

las empresas, y define a esta como el monto por el cual se realiza la venta.

Por otro lado, Schiffman y Kanuk (2010) sefialan que en las estrategias de precios se

manejan los descuentos, complementos y formas de pago.
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Por su parte, Gray y Cyr (1990) definen al precio como el importe monetario que se
solicita al cliente por el producto, de igual manera argumentan que este abarca los sistemas de

gestion en descuentos, plazos de crédito, rebajas, tiempos de pagos entre otros aspectos mas.

1.8.2.3 Estrategias de plaza (distribucion)
Para Devoskin (2004:28) la plaza: “es el lugar donde se concreta el intercambio, la cual

la considera como el famoso momento de la verdad”.

Desde la perspectiva de Gray y Cyr (1990) la plaza es el punto estratégico para la venta
del producto, es decir es donde se pone al alcance el producto que le permita al cliente
adquirirlo facilmente, asi mismo considera que las estrategias de distribucién abarcan temas
como la ubicacién, los espacios de los locales del negocio, tamarios de las estanterias,

inventario, tipo de transporte entre otros aspectos mas.

Las estrategias de plaza, o distribucién, se ocupan de colocar los productos a la
disposicién del cliente en el momento y el lugar donde los quiere (Lamb, Hair y McDaniel, 2011,

p.48).

Para Kotler y Armstrong (2013) la plaza abarca aquellas actividades que la empresa

debe seguir para que el producto puede llegar a los consumidores.

1.8.2.4 Estrategias de promocion
Devoskin (2004:27) afirma que en la promocion: “Es el esfuerzo que hace la empresa
para informar a los compradores y persuadirlos de que su producto es superior 0 ventajoso

respecto de los de la competencia”.

Asi mismo, Gray y Cyr (1990) consideran que la promocién consiste en informary

persuadir al mercado meta acerca de los beneficios que posee el producto.
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Kotler y Armstrong (2013) explican que la promocién es la que comunica los beneficios

de los productos para lograr persuadir al mercado meta a la compra.

Desde el punto de vista de Lamb, Hair y McDaniel (2011) lo que se busca con la
promocion es obtener intercambios satisfactorios, por medio informacion relevante para al
mercado meta, educando, convenciendo y recordandoles los beneficios que el producto les

ofrece.

Para Schiffman y Kanuk (2010) en las estrategias de la publicidad incluye; la publicidad,
relaciones publicas, promocion de ventas y campafas de venta todo esto con el fin de crear el

interés acerca de los bienes o servicios y generar su demanda.

De la misma forma Gray y Cyr (1990) indican que las principales herramientas utilizadas
en las estrategias de promocion es la publicidad, la venta personal, las relaciones publicas y la

promocion de ventas.

Figura 16.Las cuatro P’s de la mezcla de marketing.

Fuente: elaboracién propia con base a la informacion de Kotler y Armstrong (2013)
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1.9 Segmentacion de mercado

Para Gray y Cyr (1990) la segmentacion sirve para que las empresas logren identificar a

sus clientes potenciales con mas eficiencia.

Devoskin (2004) se refiere a la segmentacion de mercado como la identificacion de un
grupo de consumidores homogéneos en sus gustos y preferencias, es decir, que tengan

perfiles similares en la demanda de productos o servicios.

De forma similar, los autores Alonso y Grande (2013) argumentan que existen varios
tipos de consumidores muy diferentes en sus preferencias, por lo que las empresas no pueden
dirigir sus productos o servicios al mercado en general, sino que optan por identificar a los
grupos de personas homogéneas para asi poder crear estrategias de marketing para ese grupo

de consumidores.

Mientras que Schiffman y Kanuk (2010:10) afirman que la segmentacion del mercado:
“Es el proceso de dividir un mercado en subconjuntos de consumidores con necesidades o

caracteristicas comunes”.

Asi mismo, Lamb, Hair y McDaniel (2011) consideran que el segmento de mercado son
subconjuntos de consumidores u organizaciones que comparten una o mas caracteristicas

similares al momento de demandar un bien o servicio.

De igual manera, Ferrell y Hartline (2012) consideran que la segmentacién del mercado
es cuando se subdivide el mercado total en grupos homogéneos, es decir, en personas que

comparten necesidades, deseos o caracteristicas similares.

1.10 Bases para la segmentacion
De acuerdo con Lamb, Hair y McDaniel (2011) las bases para la segmentacion o

también conocidas como las variables de segmentacion son las caracteristicas de las
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personas, grupos u organizaciones las cuales se utilizan para dividir al mercado total en

segmentos.

De forma similar Devoskin (2004:103) sostiene que: “Las bases de la segmentacion son
las variables cuya combinacion trabaja el marketing para generar o definir segmentos en forma

diferente de la competencia”.

Schiffman y Kanuk (2010) plantean acerca de la segmentacion hibrida, la cual se
estructura por medio de cuatro cuadrantes en donde en cada una contiene entre dos o mas
atributos. Por su parte los autores argumentan que las cuatro agrupaciones son el resultado de
dividir las caracteristicas de los consumidores conforme a dos criterios: Hechos, los cuales se
determinan por medio de preguntas directas y estas se basan en evidencias ademas estas se
pueden clasificar con criterios objetivos; y las cogniciones, las cuales se determinan por medio
de preguntas complejas y estas a menudo se logran identificar por medio de pruebas
psicolégicas indirectas y se suelen clasificar en categorias subjetivas (dependiendo de la
investigacion). Por su parte los otros dos cuadrantes se determinan por las caracteristicas
arraigadas en el consumidor que surgen de las caracteristicas fisicas, sociales y psicoldgicas,
contra las conductas de uso especificas del consumo (es decir, hechos) o actitudes y

preferencias hacia productos o situaciones de compra especificos (es decir, cogniciones).
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Figura 17.Principales bases para la segmentacion.

Hechos

Arraigado(a)s en el consumidor

Especifico(a)s del consumo

Caracteristicas personales empiricas
-Edad demografico: edad, grupos de
edades, género, estado civil, ciclo de
vida familiar, ingreso, educacion,
ocupacion, clase social

-Localidacion geografica, direccién y
datos geodemograficos

Comportamiento de uso y de compra
-Tasa de uso

-Situacioén/ocasién de uso -Lealtad
hacia la marca (el comportamiento
conductual)

-Datos psicograficos: conductas
reales (como los pasatiempos)

Personalidad, estilo de vida y valores
socfoculturales

Actitudes y preferencias respecto del
producto
-Beneficios requeridos

-Rasgos de la persoalidad -Nivel de involucramiento

-Estilos de vida, datos psicograficos y |_conciencia de las alternativas al
VALS (Valores y estilo de vida) producto

-Valores y creencias socioculturales || ealtad hacia la marca: compromiso
percibido y nivel de relacion

Cogniciones

Fuente: Schiffman y Kanuk (2010:58)

1.10.1 Bases de la segmentacién de los mercados de consumo
1.10.1.1 Segmentacion demografica

Para Schiffman y Kanuk (2010) en la segmentacién demografica se identifican las
variables de la edad, género, origen étnico, estado civil, ciclo de vida familiar, ingreso,

educacién y ocupacion.

Por su parte, Lamb, Hair y McDaniel (2011) sostienen que en la segmentacion
demografica se relaciona con el comportamiento de consumo y compra de los consumidores y

esta se basa en la edad, el género, el ingreso, los origenes étnicos y el ciclo de vida familiar.

Mientras que desde la perspectiva de Devoskin (2004) este tipo de segmentacion es
considerada como la mas popular para poder identificar a los grupos de clientes ya que esta
muy relacionado como los deseos de los consumidores, sus preferencias e indice de uso, por
su parte considera que las variables utilizadas en este tipo de segmentacién son: la edad,

generacioén, sexo, nivel de ingresos, ocupacién, educaciéon y estado civil
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1.10.1.2 Segmentacion geografica
Desde el punto de vista de Lamb, Hair y McDaniel (2011:264) la segmentacion
geografica: “Se refiere a segmentar los mercados por regién de un pais o del orbe, tamano del

mercado, densidad del mismo o clima”.

Mientras que para Devoskin (2004) la segmentacion geografica sirve para que las
empresas puedan seleccionar el area geogréfica en las que deseen operar o bien trabajar en
todas las areas, pero prestando atencion a las necesidades de cada zona, ya que hay
caracteristicas diferenciales del comportamiento de compra que dependen de los aspectos

geograficos.

Para Schiffman y Kanuk (2010) el lugar donde una persona habita determina algunos
aspectos de su comportamiento de compra, por ejemplo, el clima determina el tipo de ropa que

las personas deben utilizar.

1.10.1.3 Segmentacidén psicografica

Lamb, Hair y McDaniel (2011) sefala que la segmentacién demografica ayuda a
desarrollar estrategias de segmentacion muy utiles, pero que estas a menudo no ofrecer un
panorama completo, por lo que considera que la segmentacion demografica construye el

esqueleto, pero la psicografica constituye la carne de esta.

Asi mismo, Lamb, Hair y McDaniel (2011) indican que las variables que se utilizan en

este tipo de segmentacion son las siguientes:

e La personalidad: refleja los rasgos, actitudes y habitos de una persona.
e Motivos: se refieren a los motivos emocionales del consumidor.
o Estilo de vida: En la segmentacion por estilo de vida divide a las personas en

grupos con base en la forma en que pasan el tiempo, la importancia de las cosas
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que las rodean, sus creencias y caracteristicas socioecondmicas, como el
ingreso y la educacion.

¢ Geo-demografia: agrupa a los clientes potenciales en categorias de estilo de
vida de su vecindario. Combina las segmentaciones geograficas, demografica y

de estilo de vida.

1.10.1.4 Segmentaciéon conductual
Para Kotler (2001) en la segmentacién conductual los clientes estan divididos en grupos

basados en sus conocimientos, actitudes, uso o respuesta hacia un producto.

Y entre las variables que se utilizan para medir este tipo de segmento son las ocasiones
(ocasion en la que se necesita un producto), beneficios (diversos beneficios que el producto o
servicio le puede ofrecer al consumidor), clasificacién de uso (Intenso, poco frecuente, medio),
condicion de lealtad (leal irredento, moderado, alternativos y constantes), actitud (este puede

ser entusiasta, optimista, indiferente hostil y negativa).

Figura 18.Fases que se utilizan para segmentar los mercados de consumo.

! | I ;

-Edad -Region -Beneficio

-Genero -Tamafio de -Personalidad buscado

-Ingresos mercado -Motivos -Tasa de uso

-Rgzaﬁetno_cidad -Densidad del -Estilo de vida -Ocasion de

familiar -Clima -Lealtad hacia la
marca

Fuente: elaboracién propia con base a la informacion de Lamb, Hair y McDaniel (2011)

1.10.2 Bases para la segmentacion especificas de consumo

1.10.2.1 Segmentacioén por tasa de uso
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Lamb, Hair y McDaniel (2011) declaran que la segmentacion por tasa de uso divide un
mercado de consumidores por la cantidad de producto consumido. Por lo general las
categorias varian segun el producto, pero es comun que sea una mezcla de estos: usuarios
previos, usuarios potenciales, usuarios por primera vez, usuarios ligeros o irregulares, usuarios

medios y usuarios considerables.

Asi mismo, Lamb, Hair y McDaniel (2011) consideran que la segmentacion por la tasa
de uso permite que las empresas puedan orientarse a los clientes considerables o también

sirve poder crear varias estrategias del marketing mix para los distintos segmentos.

Por su parte, Schiffman y Kanuk (2010) argumentan que esta segmentacién surge de
las diferencias entre los usuarios frecuentes, medios y ocasionales, y los no-usuarios del uso

de un producto.

1.10.2.2 Segmentacioén por situacion de uso
Schiffman y Kanuk (2010) consideran que la ocasién o situaciéon de uso determinan
aquello por lo que los clientes compran un producto, por lo que los mercaddlogos suelen utilizar

la situacion de uso como una variable de segmentacion.

Segun Schiffman y Kanuk (2010) en la situacién de uso las personas suelen afirman
que compran productos por dias festivos, para salir de viaje, ocasiones especiales, entre otros

mas.

1.10.2.3 Segmentacion por beneficios
Lamb, Hair y McDaniel (2011:272) definen a la segmentacién por beneficios como: “El
proceso de agrupar a los clientes en segmentos de mercado con base en los beneficios que

buscan del producto”.

Asi mismo, consideran que en la segmentacion por beneficios se agrupan a los

consumidores potenciales segun sus necesidades y deseos a diferencia de la segmentacion
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demografica ya que esta solo se basa en lo que los clientes esperan obtener del bien o

servicio.

De la misma forma Schiffman y Kanuk (2010) consideran que se busca segmentar a los

consumidores por los beneficios que estos quieren obtener del bien o servicio.

Por otra parte, los autores Schiffman y Kanuk (2010) mencionan que en este tipo de
segmentacion es muy comun que los consumidores buscan satisfacer necesitades no
satisfechas totalmente por lo que esto lleva a que las empresas puedan desarrollar estrategias
para el posicionamiento a través de la mezcla del marketing y asi lograr la lealtad hacia la

empresa.

Figura 19.Bases para la segmentacion especificas del consumo.

! { !

-Anterior _ -Beneficios
-Potencial -Por dias festivos buscados
-Primera vez -Para salir de

-Ligero o viaje

irregular -Ocasiones

-Medio especiales

-Considerable

Fuente: elaboracién propia con base a la informacion de Lamb, Hair y McDaniel (2011)

1.11 Perfiles de la segmentacién (mapa de empatia/ Buyer persona)
1.11.1 Mapa de empatia

También conocida como Empathy Map (en inglés), el cual sirve para poder conocer los
diferentes aspectos que las empresas deben contemplar al momento de crear un producto el
cual debera contener el valor agregado que los clientes buscan en dicho producto. De igual

manera, consideran que es una herramienta que permite ponerse en los zapatos de los clientes

70



para poder entender que es lo que buscan de un bien o servicio con relacién a sus necesidades

e intereses (Salcedo, 2020).

El mapa de empatia fue desarrollado por la empresa de pensamiento visual XPLANE,
en la actualidad esta empresa es conocida como Dachis Group el cual integra nuevos modelos
del mapa de empatia, es decir, sus actualizaciones, como el que fue propuesta por
A.Osterwalder asi como su modelo de canvas. Esta herramienta permite conocer al cliente y
asi poder orientan una propuesta de valor conforme a sus aspiraciones, frustraciones y

necesidades (Salcedo, 2020).

Para Pursell (2022) el mapa de empatia es una herramienta en el cual se describe al
publico objetivo de una organizacién, dicha herramienta esta compuesta por 6 partes, las
cuales se analizan por medio de preguntas para asi conocer las necesidades del cliente, es
decir, este formato permite visualizar la perspectiva del cliente y de su experiencia de compra

para poder registrase y posteriormente analizarse.

Para Osterwalder e Pigneur (2010), el mapa de empatia es un perfilado de clientes de
muy facil elaboracién, la cual permite extender la informacién de los datos demograficos por
medio de tratar de entender el entorno que rodea al cliente, analizando su comportamiento,
inquietudes y sus aspiraciones al momento de realizar su compra. Asi mismo visualiza al mapa
de empatia como una herramienta que permite crear un modelo de negocio fuerte dado que
esta orientado al disefio de una propuesta de valor, los canales de contacto y las relaciones

con los clientes de una manera eficiente.

El mapa de empatia es importante porque permite entender de forma clara y precisa
que es lo que los clientes sienten, piensan, escuchan y hablan respecto a un tema el cual las

empresas pueden utilizar esa informacion y crear un bien o servicio para satisfacer lo que estos
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buscan o necesitan, ya que, por medio de esta herramienta, las personas dejan ver sus

aspiraciones, frustraciones y entre otros aspectos mas (Salcedo, 2020).

Segun lo publicado por la Fundacio Factor Huma (2021) el mapa de empatia es una

herramienta que se utiliza para entender las necesidades de los consumidores.

Para Salcedo (2020), el mapa de empatia se divide en cuatro bloques, los cuales

buscan identificar las sensaciones de los clientes bajo una necesidad.

Figura 20.Mapa de empatia.

£Qué PIENSA Y
SIENTE?

-Lo que realmente importa
-Principales preocupaciones
-Inquietudes y aspiraciones

-Frustraciones
-Obstaculos

.Qué OYE? f Qué VE?
-Lo que dicen los -Entorno
amigos -Amigos
-Lo gue dice el jefe -La oferta del
-Lo que dicen las mercado
personas influyentes

¢Qué DICE Y
HACE?
-Actitud en publico
-Aspectos
-Comportamiento
hacia los demés
ESFUERZOS RESULTADOS
-Miedos -Deseos/necesidades

-Medida del éxito
-Obstéculos

Fuente: elaboracion propia con base a Salcedo (2020).

1.11.2 Buyer persona

En investigaciones de Pecanha (2020) el Buyer Persona fue creado por el disenador y

programador de software Alan Cooper al desarrollar un sistema de gestion de proyectos en

1983.
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El Buyer Persona es conocido por diferentes nombres, los profesionistas del area de
marketing lo llaman «marketing personas», mientras que los disefiadores de productos;

«perfiles de clientes» o «perfiles de usuarios» (Guia de Buyer Persona para principiantes, s.f).

El buyer Persona es considerado como una herramienta para la segmentacion a través
de una investigacién de mercado, al igual que el mapa de empatia, la cual permite la
comprension de los clientes y los prospectos para asi poder personalizar el contenido de

marketing que se usara para atraer a dichos clientes (Mejorada, 2020).

Segun lo publicado en Guia de Buyer Persona para principiantes (s.f) el buyer persona,
es una herramienta que te permite la representacion ficticia de los clientes para poder
comprender sus necesidades y deseos, para posteriormente analizar e identificar a tu mercado
meta y asi poder orientar las estrategias de marketing correctamente segun lo que estos

necesitan.

Sin embargo, dicha herramienta debe estar sustentados por investigaciones reales, es
por ello que se deben implementar herramientas para la recoleccion de datos, los mas
comunes son las encuestas y entrevistas en donde se elaboran preguntas orientados al rol,

compania, metas, retos, aprendizajes y preferencias de compra (Sierra, 2001).

Asi mismo, segun la guia de Buyer Persona para principiantes (s.f) los buyer personas
sirven para realizar un estudio de mercado para la recoleccion de datos de los clientes por

medio de encuestas, entrevistas, etc.

1.12 Posicionamiento de mercado

“La posicién es el lugar que un producto, marca o grupo de productos ocupa en la
mente del consumidor en relacion con las ofertas de la competencia” (Lamb, Hair y McDaniel,

2011, p. 281).
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Kotler y Arsmtrong (2013:50) en su obra Fundamentos de marketing afirman lo
siguiente: “El posicionamiento es el arreglo de una oferta de mercado para que ocupe un lugar
claro, distintivo y deseable en relacién con productos competidores en las mentes de los

consumidores meta”.

Para Schiffman y Kanuk (2010) el posicionamiento es el desarrollo de una imagen
distintiva del producto o servicio en la mente del cliente, el cual logre distinguirse de los
productos de la competencia para asi lograr una fidelizacién por parte del cliente al momento

de la compra.

De igual manera Kotler y Arsmtrong (2013) argumentan que la posicion de un producto
se refiere al lugar que ocupa en la mente de los consumidores a comparacién de los productos
de la competencia, para ello los mercaddlogos tienen que planear estrategias para lograr

obtener mayor ventaja en el mercado.

Por su parte los autores Lamb, Hair y McDaniel (2011) consideran que el desarrollo del
marketing mix es para lograr el posicionamiento del mercado meta, en donde influye la

percepcién de los clientes acerca de una marca, linea de productos o la empresa en si.

Un posicionamiento eficiente es cuando se logra un buen lugar en el mercado a

comparacion de la competencia (Lamb, Hair y McDaniel, 2011).

Mientras que para Schiffmany Kanuk (2010) un buen posicionamiento se centra en dos
principios fundamentales: el primero, se basara en comunicar los beneficios que brindara el
producto al consumidor y el segundo se encargara de comunicar una promesa basica de venta,

permitiendo asi diferenciar el producto o servicio.

1.12.1 Bases para el posicionamiento
Lamb, Hair y McDaniel (2011) consideran que las empresas siguen diversas variables

para poder segmentar su mercado meta correctamente, las cuales son:
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e Atributo: Es aquel atributo, caracteristica o beneficio que el cliente percibe del
producto.

e Precio y calidad: Para muchos consumidores el precio alto de un producto hace
referencia a una buena calidad, el precio bajo como un indicativo de valor, por
ejemplo, Walmart utilizan la estrategia de precios bajos, mientras que Neiman
Marcus los precios altos.

e Uso o aplicacion: Es considerado como un punto fuerte para el posicionamiento,
dado que muchos consumidores basan su compra por el uso o aplicacion del
bien o servicio, es por ello que las empresas deben hacer énfasis en este
aspecto.

e Usuarios del producto: se enfoca principalmente en la personalidad del usuario,
para poder orientar las estrategias de manera eficiente y eficaz.

¢ Clase de producto: Se busca posicionar el producto o servicio segun sea su
relacion con una categoria.

e Competidor: Esta base es imprescindible en cualquier estrategia de
posicionamiento, ya que las empresas siempre deben buscar competir por una
buena participacion en el mercado

e Emocion: Muchas empresas basan sus estrategias en esta variable, puesto que
permite una fuerte conexion entre cliente empresa y se enfoca principalmente en

hacer crear sentimientos por medio del producto.

1.13 Fidelizacion del cliente por medio de la marca

Para De Guzman Miranda (2014) en la actualidad la fidelizacion de los clientes es algo
primordial para las empresas, dado que la decision de compra frecuente del cliente influye en el

destino de las organizaciones.
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Segun una nueva investigacion publicada por la escuela de negocios privada “EAE
Business School” (s.f), la fidelizacion es cuando el cliente confia en la marca, la valora y sobre
todo esta satisfecho con lo que la empresa le ofrece, por lo que le es leal por medio de
compras frecuentes. Ademas, los clientes leales son considerados como grandes aliados de la

organizacion, pues son los mejores representantes de la marca para con los demas.

Los clientes permiten el funcionamiento de las organizaciones ya que de estos depende
el éxito o fracaso de la empresa, es por ello por lo que se deben crear estrategias para la
retencién de dichos clientes y asi lograr la fidelizacion (Escuela de negocios privada EAE

Bussines School, s.f).

1.14 La creacion de la marca (Branding)

Por su parte, se sabe que una de las variables por el cual se logra la fidelizacion del
cliente es por medio de la marca, Devoskin (2004) considera que el marketing es la marca
principalmente por las funciones que se realizan para lograr la fidelizacién del cliente, mientras
que Kotler y Armstrong (2013) sostiene que la marca es un elemento necesario para la relacion
entre el cliente y la empresa, ademas que permite representar las percepciones de dichos

clientes, asi como sus sentimientos por el producto.

De la misma manera, Moon y Millison (2001) sostienen que: “Una marca es la relacion

entre el comprador y vendedor” (p.13).

Stanton, Etzel y Walker (2007:272) en su libro Fundamentos de Marketing detallan que:

“Una marca es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el producto de un

vendedor o grupo de vendedores y de diferenciarlo de los productos competidores”.

“La marca es la principal herramienta que las empresas utilizan para diferenciar sus

productos de aquellos de la competencia” (Lamb, Hair y McDaniel, 2011, p. 342).
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Por su parte para Kotler y Armstrong (2013) argumentan que el branding afiade valor
agregado a la compra de los consumidores, asi mismo el branding beneficia tanto a los

consumidores (identificar productos) como a los vendedores (permite segmentar mercado).

Para Moon y Millison (2001:40) el branding es un proceso integrador; la cual influyen en
la aplicacion sistematica y consistente del disefio del producto o servicio, relato de la historia,
los medios de comunicacion y la tecnologia para conocer los comportamientos de compra y

uso de clientes, durante todo el ciclo de vida de satisfaccion.

1.14.1 Estrategias de la creacion de la marca
Para Lamb, Hair y McDaniel (2011) las empresas suelen enfrentar ciertas decisiones al

momento de crear su marca, la principal es si patentan la marca.

Mientras que Kotler y Armstrong (2013: 218) afirman que el producto puede ser lanzado
como una marca nacional (o marca del fabricante), o el fabricante puede vender a
revendedores que dan al producto una marca privada (también llamada una marca propia o
marca de distribuidor). Aunque la mayoria de los fabricantes crean sus propios nombres de
marcas, otros comercializan licencias de marca. Por ultimo, dos empresas pueden unir fuerzas

y hacer colaboraciones de marca de un producto.

Figura 21.Principales decisiones de marca.
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Fuente: elaboracion propia con base a Lamb, Hair y McDaniel (2011)

1.15 Posicionamiento de una marca
Uno de los trabajos de los mercadélogos es lograr posicionar la marca en la mente del

consumidor a través de estrategias mercadolégicas (Kotler y Armstrong, 2013).

La marca es lo que la empresa promete ofrecer a los consumidores, es decir, es un
conjunto especifico de beneficios, caracteristicas, servicios y experiencias de manera duradera,

esta debe ser sencilla y honesta (Kotler y Armstrong, 2013).
Para Kotler y Armstrong las marcas se pueden posicionar en tres niveles las cuales son:

1.- Atributos del producto; tales atributos son la calidad, caracteristicas, estilo y disefio, sin
embargo, es considerado como el nivel mas bajo para el posicionamiento de la marcay es

poco preferible por las empresas dado que los atributos son muy faciles de copiar.

2.- Beneficio deseable; lo que el cliente espera recibir del producto, por el cual tiene una fuerte

influencia en la decisién de compra.

3. Posicionamiento por valores o creencias; este tipo de posicionamiento envuelve al cliente

profundamente, ademas este influye emocionalmente en el consumidor.

Figura 22.Principales decisiones de estrategia de marca.

R R
[ Posicionamiento | Selecciondel ] Patrocinio de la Desarrollo de la
de la marca nombre de la marca marca marca
-Atributos B _Marca del fabricante -Extensiones de
-Beneficios -Seleccion -Marca privada Iinea
-Creencias y valores -Proteccion -Licencias -Extensiones de
-Colaboraciones de marca
marca -Marcas muiltiples
-Nuevas marcas

Fuente: elaboracion propia con base a Kotler y Armstrong (2013).

1.16 Seleccion del nombre de la marca
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Para Kotler y Armstrong (2013), la seleccién de un buen nombre puede llevar al éxito
del producto o servicio. Por lo que existe ciertos criterios sumamente importantes para tener en

cuenta al momento de elegir el nombre de una marca, las cuales son:

o Debe sugerir algo sobre beneficios y cualidades del producto
e Debe ser facil de pronunciar, reconocer y recordar

e Debe ser distintivo

e Debe ser extensible

e El nombre debe ser facil de traducirse a otros idiomas

e Debe poder ser registrada y protegida legalmente

1.17 Desarrollo de la marca
Para Kotler y Armstrong (2013:221) el desarrollo de una marca las empresas tienen 4

maneras de desarrollarlas, las cuales son:

1.- Extensiones de linea; Las extensiones de linea se producen cuando una empresa
extiende marcas existentes a nuevas formas, colores, tamanos, ingredientes y sabores de

una categoria de producto existente.

2.- Extensiones de marca; Una extension de marca extiende el nombre actual de la marca a

productos nuevos o modificados en una nueva categoria.

3.- Marcas multiples. Las empresas a menudo comercializan muchas marcas en una determinada

categoria de productos.

4.- Nuevas marcas. La empresa puede creer que esta disminuyendo el poder de su
nombre de marca existente, por lo que es necesaria una nueva marca. O puede crear
un nuevo nombre de marca cuando entra en una nueva categoria de producto para el

que ninguna de sus marcas actuales es adecuada.
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Conclusion

La apicultura es un tema que merece mucho respeto y admiracién, por lo que estudios o
investigaciones que aporten hacia el fortalecimiento de la actividad apicola son primordiales. La
actividad apicola no es simplemente obtener miel y venderla, sino que detras de todo hay un
esfuerzo arduo por parte de los apicultores, un conocimiento que dia con dia se va
perfeccionando, a pesar de que no cuenten con apoyos a cursos sobre lo mas actual de la
apicultura, los apicultores han persistido a pesar de todas las adversidades, han logrado
sobresalir en su produccién miel, es por ello que es importante hacer algo para mejorar su
proceso de comercializacion de su produccion y no permitir los precios bajos, ya que es una
actividad que les cuesta tiempo y dinero. Ademas, la actividad apicola, es una actividad que
representa a los pobladores mayas. Los estudiantes originarios de pueblos tienen la gran
responsabilidad de informar a los consumidores acerca del gran valor que tiene la apicultura y

otras actividades que se realizan, por medio de sus trabajos de investigacion u otras acciones.
Capitulo Il. Metodologia

Para Guerrero y Guerrero (2020) la metodologia de investigacion: “es el conjunto de
procedimientos y técnicas que se aplican de manera ordenada, sistematica y rigurosa en la

realizacién de un proceso de investigacion” (p.5).

En este apartado se describira la metodologia que seguira el tema de estudio, asi como
del disefio y tipo de la investigacion, la descripcion de las técnicas para la recoleccion de datos;

principalmente basada en fuentes primarias y secundarias.

De manera similar en el ambito de la investigacion en general, Malhotra (2008) nos
explica que esta es posible aplicarla a los mercados través de un proceso que consta de 6

etapas (véase figura 23).

Figura 23.EIl proceso de la investigaciéon de mercados.
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Fuente: elaboracion propia con base a la informacion de Malhotra (2008).

2.1 Diseinos de la investigacion

Malhotra (2008) define al disefio de investigacién como un esquema para llevar a cabo
un proyecto de investigacion de mercados. De igual manera, enfatiza que el propdsito principal
de dicho disefio es poner a prueba las hipotesis descritas con anterioridad, asi como para
obtener la informacion necesaria y para determinar las posibles respuestas de las preguntas de
investigacion, entre otros aspectos mas. Pero para la elaboracion del disefio es necesario

seguir los siguientes pasos o tareas:

1. Disefiar las fases exploratorias, descriptiva y/o causal de la investigacion

2. Definir la informacioén que se necesita

3. Especificar los procedimientos de medicion y escalamiento

4, Construir y hacer la prueba piloto de un cuestionario (forma de entrevista) o una

forma apropiada para la recoleccion de datos
5. Especificar el proceso de muestreo y el tamano de la muestra

6. Desarrollar un plan para el analisis de los datos (Malhotra. 2008, p.78).
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Asi mismo, Malhotra (2008:79) sostiene que el disefio de la investigacion se clasifican
de dos maneras; exploratorias y concluyentes, por su parte la investigacion exploratoria se
encarga de proporcionar informacién y comprension del problema que enfrenta el investigador
y esta puede generar datos cuantitativos, ademas se utiliza para poder definir el problema con
mas precision, identificar los cursos de accidn pertinentes y obtener informacion adicional antes
de que pueda desarrollarse un enfoque, otra de las caracteristicas por el cual se utiliza la

investigacion exploratoria es la que se describe a continuacion:

° Formular un problema o definirlo con mayor precision.

. Identificar cursos alternativos de accién.

° Desarrollar hipotesis.

o Aislar variables y relaciones clave para un examen mas minucioso.
° Obtener ideas para desarrollar un enfoque del problema.

. Establecer prioridades para la investigacion posterior

Por su parte, la investigacion concluyente es considerada como la mas formal y la mas
estructurada a comparacion de la exploratoria y principalmente se basa en muestras
representativas grandes y los datos obtenidos se someten a un andlisis cuantitativo y
principalmente se utiliza para la toma de decisiones administrativas. Ademas, en este tipo de

investigacion se desprenden la investigacién descriptiva y la causal.

De igual manera, Malhotra (2008) sostiene que la investigacion descriptiva se encarga
principalmente de describir algo, por lo general se trata de las caracteristicas o funciones del
mercado, por lo que en este se sigue varios disefnos, mientras que la causal se utiliza para

obtener evidencia de relaciones causales (causa-efecto) (véase tabla 8).
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Tabla 8. Comparacién de los disefios basico de investigacion.

Exploratoria Descriptiva Causal
_ Descubrir ideas y Describir caracteristicas o Determinar
Objetivos - ; .
conocimientos funciones del mercado relaciones causales
-Flexible - ., -Manipulacién de
- -Se distingue por la formulacion X ;
-Versatil una o mas variables

Caracteristicas -A menudo es la parte previa de hipdtesis especificas independientes
-Disefio planeado y estructurado

frontal del diseno de la -Control de otras
. . de antemano . .
investigacion total variables mediadoras

-Encuestas con expertos . .
) -Datos secundarios (analizados
-Encuestas piloto

X cualitativamente)
-Datos secundarios

Métodos . -Encuestas Experimentos
(analizados P
-Paneles

cuantitativamente) C
o o -Datos por observacién y otros
-Investigacion cualitativa

Fuente: elaboracion propia con base a la informacion de Malhotra (2008:81).

Para el presente trabajo se realiz6é una investigacion exploratoria de tipo cualitativo, asi

como la revision de datos secundarios (papers, tesis, revistas, etc).

2.2 Técnicas de recoleccion de datos

Hernandez y Duana (2020) sostienen que las técnicas de la recoleccion de datos son
aquellos procedimientos y actividades que permiten al investigador obtener informacién sobre
el caso de estudio. La recoleccion de datos puede ser a través de fuentes primarias o

secundarias.

Torres, Paz y Salazar (s.f) argumentan que las fuentes primarias son aquellos datos que
provienen directamente de la poblacion o muestra de la poblacion, mientras que las fuentes
secundarias son aquellas que parten de datos preelaborados, como pueden ser datos

obtenidos de anuarios estadisticos, de Internet, de medios de comunicacion, etc.

Mientras que para Malhotra (2008) los datos primarios son aquellos que un investigador
reune con el propdsito especifico de abordar el problema que enfrenta para ello es necesario la
elaboracion de un instrumento para obtener la informacion requerida, por su parte los datos
secundarios son aquellos que ya fueron reunidos para propositos diferentes al problema en

cuestion. Esos datos se pueden localizar con rapidez y a bajo costo.
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Es importante recalcar que para el caso de los datos primarios, es necesario que el

investigador construya su/s instrumento/s para la recoleccion de datos.

Segun Useche et. al (2018:29): “La recoleccion de datos consiste en recoger y organizar
datos relacionados sobre variables, hechos, contextos, categorias y comunidades involucrados
en la investigacion, y estos son obtenidos a través de la aplicacion de instrumentos que deben

ser correctos, precisos, asi como probados”.

Malhotra (2008), sostiene que las fuentes primarias se basan de los enfoques
cualitativos y cuantitativos, mientras que las fuentes secundarias por datos internos y externos

(vease figura 24).

Figura 24. Clasificacion de las fuentes de informacion.

Clasificacion de las fuentes
de informacién

Cualitativos Cuantitativos Internas Externas
:  Datos de ventas « Publicaciones

* Secciones de grupo . gubernamentales
« Entrevistas a * Encuestas * Margenes (datos de

profundidad * Observacion « Estados inf t
» Técnicas = Experimentos contables EEZ?OS’ID ormgs, etc.)

. , « Publicaciones de
proyectivas « Entre otros mas

fuentes comerciales
(guias, directorios,
indices y datos
estadisticos).

Fuente: elaboracién propia con base a datos de Malhotra (2008). Investigacion de

mercado.

Segun lo publicado por la Universidad de Belgrano (2010), de Buenos Aires, Argentina,
el enfoque cuantitativo, es un sistema de evaluacion cuantificable. Es decir, es medible

numéricamente. Por ejemplo, se puede tratar tanto de una representacion numérica con fines
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descriptivos (por ejemplo, estadistica descriptiva), mientras que los métodos cualitativos de

investigacion son mas de comprension, por lo que se suele describir fendmenos.

Por su parte, Malhotra (2008) afirma que la investigacion cualitatativa es de naturaleza
exploratoria y no estructurada y esta se basa en pequefias muestras por medio de las tecnicas
o0 metodos cualitativos. Asi mismo sostiene que los datos internos son aquellos que se generan
dentro de una organizacion, mientras que los datos externos son aquellos que se generan por

medio de fuentes que estan fuera de la organizacion (Malhotra, 2008, p.112).

Cabe mencionar que para la presente investigacion se realizara una un focus gropu.

2.3 Diseio del instrumento de medicién

Un instrumento de recoleccion de datos es aquella herramienta que permite acercarse a
la realidad del tema de estudio para poder extraer informacién. Entre los instrumentos mas
utilizados para la recolecciéon de datos se encuentran los cuestionarios, test, prueba de
conocimiento, guia de entrevista, guia de observacién, test sociométrico, entre otros mas

(Useche et al., 2019).

Mientras que para Hernandez y Duana (2020): “el instrumento de recoleccion de datos esta

orientado a crear las condiciones para la medicion”.

Existen diversos instrumentos para la recoleccion de datos, las cuales pueden ser
puestos en practica en todo tipo de investigacion cualitativas, cuantitativas o mixtas (Hernandez

y Duana, 2020).

Por su parte, Malhotra (2008) argumenta que existen ciertas técnicas para la
recoleccion de datos que el investigador puede elaborar para recopilar informacion de su
tamano de muestra. Ademas, sostiene que las técnicas para la recoleccion de datos
cualitativos mas comunes son; las reuniones de grupos, entrevistas a profundidad y tecnicas

proyectivas (Tal y como se describe en la tabla 9)
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Tabla 9.Técnicas para la recoleccion de datos para la investigacion cualitativa.

Técnicas Concepto

Una sesion de grupo consiste en una entrevista, de forma no

estructurada y natural, que un moderador capacitado realiza a un

pequefio grupo de encuestados. El principal propdsito de las
Reuniones de grupos sesiones de grupo consiste en obtener informacién al escuchar a un

grupo de personas del mercado meta apropiada hablar sobre temas

de interés para el investigador.

Las entrevistas a profundidad son aquellas que exploran a detalle
Entrevistas a profundidad los pensamientos de la poblacion de estudio.

Una técnica proyectiva es una forma de cuestionamiento no
Técnicas proyectivas estructurada e indirecta que anima a los participantes a proyectar

sus motivaciones, creencias, actitudes o sentimientos subyacentes

con respecto a los temas de interés.

Fuente: elaboracién propia con base a la informacion de Malhotra (2008).

Mientras que para la investigacién cuantitativa se sule utilizar las encuestas, los

experimentos y la observacion.

Tabla 10.Técnicas para la recoleccion de datos cuantitativos.

Tipo de técnicas Definicion

Segun el Profesor Garcia Fernando (s.f, como se citdé en Torres, Pazy G.
Salazar, 2020) la encuesta es una técnica representativa mas destacadas
del método cuantitativo, esta consiste en una investigacion realizada sobre
una muestra de sujetos, representativa de un colectivo mas amplio que se
Encuesta lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando procedimientos
estandarizados de interrogaciones con el fin de conseguir mediciones
cuantitativas sobre una cantidad de caracteristicas objetivas y subjetivas de
la poblacion.
Un experimento se forma cuando el investigador manipula una o mas
variables independientes y mide su efecto sobre una o mas variables
Experimentos dependientes, a la vez que controla el efecto de las variables extrafias.
La observacion implica registrar los patrones de conducta de personas,
objetos y sucesos de una forma sistematica para obtener informacion sobre
el fenédmeno de interés.
Observacion El proceso de manipular una o mas variables independientes, y de medir
su efecto en una o mas variables dependientes, mientras se controlan las
variables extrafias.

Fuente: elaboracién propia con base a la informacion de Malhotra (2008).

Cabe mencionar que para la conformacion del presente trabajo se realizara una revision

de datos secundarios para poder sustentar el trabajo, posteriormente se ampliara la
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investigacion a través de datos primarios de tipo cualitativo para ello se realizara un focus grup

(cualitativo) para poder conocer la percepcion que tiene el mercado meta sobre la miel

organica.

Como ya se ha mencionado anteriormente, el focus group, es un instrumento que

consiste en un entrevista no estructurada y natural; el cual esta a cargo de un moderador; esta

puede ser llevada a cabo de manera tradicional que consiste en una reunion presencial o

puede ser de manera digital que se lleva a cabo a través de alguna plataforma digital (Zoom,

teams, Moodle, etc.), de igual manera, este instrumento permite la obtencion de datos

cualitativos (Malhotra, 2008).

Sin embargo, es importante considerar ciertas reglas o criterios para poder utilizar dicho

instrumento, las cuales se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 11.Reglas para realizar secciones de grupo en linea o tradicionales.

Caracteristicas

Secciones de grupo en linea

Secciones de grupo tradicionales

Tamafio del grupo
Composicién del grupo
Duracion

Registro

Ambiente fisico

Identidad del participante

Atencion de los participantes

Reclutamiento de los
participantes

Dinamica de grupo

Apertura de los participantes

4a6

De cualquier parte del mundo
1 a 1.5 horas

Grabaciones de la sesion

El investigador tiene poco
control

Dificil de verificar

Los participantes pueden
realizar otras tareas

Mas facil; se pueden reclutar
en linea, por correo
electronico, papel o por
medios tradicionales

Limitada

Los participantes son mas
sinceros debido a la falta de
contacto cara a cara

6a12

Del area local

1 a 3 horas

Uso de cintas de audio y videos

El investigador tiene el control

Se verifica con facilidad

Es posible supervisar la atencion

Se reclutan por medios tradicionales
(teléfono, correo, panel de correo)

Sinergia, efecto de bola de nieve

Los participantes son sinceros, con
excepcion de temas delicados
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Comunicacién no verbal No se observa el lenguaje Se observan el lenguaje corporal y
corporal; las emociones se las emociones
expresan mediante simbolos

Uso de estimulos fisicos Limitado a los que pueden Se pueden utilizar diversos estimulos
mostrarse en internet (productos, anuncios,
demostraciones, ect.)
Transcripciones Disponibles de forma Costosa y prolongada
inmediata
Comunicacion de los Los observadores se pueden Los observadores pueden enviar
observadores con el comunicar con el moderador notas al lugar fisico de la seccion de
moderador en un monitor dividido grupo
Habilidades unicas del Uso de teclado, de Con habilidades interpersonales, de
moderados computadora, familiarizados observacion y comunicacion

con los lenguajes de los
salones de chat

Tiempo de respuesta Se pueden establecer y Se requieren de muchos dias para
completar en pocos dias establecer y completar

Costo de viaje para el cliente  Ninguno Puede ser costoso

Costos basicos de la seccion  Mucho menos costoso Mas costoso debido a la renta del

de grupo local, alimentos, grabacién de audio

video y preparacion de la
transcripcion

Fuente: elaboracion propia con base a datos de Malhotra (2008). Investigacion de
mercado (p.157).

De igual manera, Malhotra (2008) considera que es necesario la elaboracion de una
guia detallada para el moderador, que se empleara durante la sesidén de grupo, la cual permitira

la organizacién al momento de realizar la entrevista grupal.

Asi mismo argumenta que el moderador tiene un papel fundamental en el éxito de una
sesién de grupo. El moderador debe establecer una relacion cordial con los participantes, lograr
que la discusién avance e incitar a los participantes a brindar conocimientos. Ademas, el
moderador puede tener un papel fundamental en el analisis e interpretacion de los datos”

(Malhotra, 2008, p. 147).

También considera necesario que las sesiones de grupo sean registradas a través de

grabaciones de video, para que posteriormente el investigador pueda observar, transcribir y
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analizar la informacion obtenida. Ademas, las grabaciones en video tienen la ventaja de que

registra las expresiones faciales y los movimientos corporales de las personas entrevistadas.

2.4 Diseino de la muestra

Se llevé a cabo una reunién de grupo para conocer la percepciéon de los deportistas y
personas fithess sobre la miel organica que se produce en la zona maya, para ello fue
necesario la construccion de un cuestionario elaborado cuidadosamente para poder obtener
datos cualitativos, asi como de la busqueda de la poblacion de estudio indicado (véase anexos

para analizar las preguntas de la entrevista).

Antes de realizar el disefio de |la muestra es necesario tener bien definido a la poblacién
de estudio o también conocido como el universo de estudio. Para Arias, Villasis y Miranda
(2016;201) la poblacion de estudio, “es un conjunto de casos, definido, limitado y accesible, que
formara el referente para la eleccion de la muestra que cumple con una serie de criterios

predeterminados”.

“La integracién del grupo de sujetos o participantes de los estudios, con las
caracteristicas particulares que permitiran responder los objetivos planteados, es una parte

fundamental de todo protocolo de investigacion” (Arias, Villasis y Miranda, 2016).

Seleccidn de los participantes

Para la seleccién de los 8 participantes a la seccion de grupo, se ralizara un flyer para
extender la invitacién a todos los deportistas y personas fitness que radiquen en la Ciudad de
Chetumal Quintana Roo, ademas deben de cumplir con ciertos requisitos los cuales es llevar
algun deporte en practica o asistir al gymnasio y que tengan entre 20 a 29 afios de edad

(generacion z).
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Posteriormente se eligira a los 8 participantes que se ajusten tanto al criterio de la

investigacion asi como de su disponibilidad para el dia y horario de la entrevista grupal.

Segmento a investigar

Hombres y mujeres deportistas y fithess de 20 a 29 afios de edad (generacion z) de la

Ciudad de Chetumal Quintana Roo.

Muestra

Se realiz6 un grupo focal, el cual estuvé integrado por 7 deportistas que llevan una vida

fittness de forma presencial en las instalaciones de la Universidad Autonoma del Estado de

Quintana Roo. Dichas personas fueron seleccionados por convenciencia segun el criterio de la

investigadora y sobre todo que hayan cumplido con los criterios antes establecidos, cabe

mencionar que por cuestiones fuera del control de la investigadora un participante no pude

asistir a la entrevista grupal, sin embargo se cumple con el reglamento contando con almenos

de 6 participantes.

Capitulo lll. Interpretacion de resultados

Tras la realizacion del grupo focal, se pudo conocer la percepcion que tienen los

deportistas y personas fitness sobre la miel organica, asi como de otros aspectos de suma

importancia para la investigacion. Por lo que para el analisis de los datos recabados fue a

través de una nube de palabras (tal y como se puede ver en la tabla 12).

3.1 Analisis del focus group

Tabla 12.Analisis de focus group a través de nubes de palabras.

Nube Pregunta Objetivo de la | Palabras mas Interpreta | Conclusiones de
pregunta recurrentes cion del la pregunta
(nube de las lenguaje
palabras) no verbal
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¢, Qué se le Analizar como | -comida Mediano Relacionan a la
viene a la mente | visualizan la -hotcakes interés miel con algo
cuando escucha | miel los -natural natural, con
la palabra miel? | deportistas -campo comida
-abejas especialmente
en hotcakes y
con abejas.
¢ Suelen Consumo de -desayunos Mucho Las personas
consumir miely | la miel y -unavezala interés deportistas si
con qué frecuencia de semana consumen miel;
frecuencia? uso en los -medicinal mayormente en
deportistas -enfermo sus comidas
-comidas (desayunos) y
otros lo utilizan
para remedios
caseros; por lo
general 2 veces
a la semana.
¢Para qué Usos -comida Mucho Mayormente
utilizan la miel? -platano interés utilizan la miel
-desayunos para sus
—remedios de,sayunos con
i platano y avena
-al!mento 5 ya que
-alimentacién consideran que
-cara estos son
-avena buenos en
-carbohidrato carbohidratos,
—cenas en remedios
. caseros para
-gripa .
curarse de gripa
-casero y como
exfoliante facial.
¢ Cudles son las | Conocer las Miel Mucho Consideran muy
caracteristicas caracteristicas | natural interés importante la
fisicas que fisicas que color consistencia de
consideran que | consideran sabor la miel; esta
deberia tener la | importante los | presentacion debe ser natural
miel para que deportistas espesa y con una buena
usted la que debe viscosidad viscosidad
quisieran tener la miel consistencia (espesa), de
consumir? calidad igual manera
amarillo ven esencial el
ambiente sabor, colory el
café empaque o
empaque presentacion de
producto.
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¢,Coémo suelen Marcas de Azucar Mediano Utilizan la miel
endulzar endulzantes miel interés para sus
actualmente sus | que utilizan los | bebidas licuados de
bebidas y deportistas avena avena con
alimentos? cana platano y para
Mencionando comidas sus bebidas
algunas marcas, licuados (limonadas)
no sé stevia lo limén utilizan azucar
que ustedes platano de cafa o
eligen. azucar normal
de los
supermercados.
En el caso de la
azucar no se
guian por una
marca en
particular solo
buscan cubrir su
necesidad de
endulzar sus
bebidas;
mientras que en
la miel buscan
que sea 100%
natural.
¢ Ustedes toman | Decision de -padres Mucho La decision de
directamente la | compra de sus | -propias interés compra de
decision de endulzantes -azucar algunos
comprar su -morena deportistas es
endulzante o -barata propia, mientras
alguien mas -decisiones que otros
decide por -papas consumen lo
ustedes? -propia que sus padres
-chico/rommies compran para
endulzar sus
bebidas o
comidas y en el
caso de ser
foraneos
compran el
mismo producto
que sus
companeros de
cuarto para
economizar.
¢ Elegirian la Conocer silos | -empaque Mediano A la mayoria no
miel por deportistas le -calidad interés les interesa el
empagque, porla | dan -casera envase o
presentacion, importancia al | -directa empaque que
por el nombre o | empaque o -directo tenga la miel,
porqué presentacion -bueno buscan que el
realmente les al momento de | -botella producto sea
llamaria la comprar miel -mercadotecnia 100% natural,
atencion -precio que sea de
comprarlo? -probarlo calidad y para
-pruebas ello buscan
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-nombre

probarlo y ver el

-maya producto como
-natural tal, para saber
-recomendado que cumple con
-simple sus criterios de
-bonito compra. Asi
-bueno mismo algunos
-marca consideran mas
-calidad importante el
-caro precio y la
-consistencia calidad del
-etiquetado producto;
-funcion entendiéndose
que quieren que
sea todo casero,
sin tanto
proceso de
empaquetado o
embotellado
porque no
quieren que se
le pierda lo
natural del
producto.
¢ Estarian Aceptaciéon de | -Barra Mucho Si lo comprarian
dispuestos a productos -granola interés principalmente
comprar fitness -natural para probarlo,
productos elaborados a -producto pero no
derivados de la base de miel -almendra frecuentemente;
miel, productos -origen ademas, les
fitness, no sé -raiz interesa la
cémo alguna -alimento practicidad del
barra de avena -desayuno producto
elaborada con -fitness mayormente
miel o algo -estimulando para sus
relacionado con -practicidad desayunos y
algun derivado -preferencia buscan que el
de miel? -proteinas producto
-saborizantes contenga
beneficios para
su vida fitness,
es decir, que les
permita obtener
proteinas para
sus rutinas de
ejercicio
¢ Qué Analizar la -no confiable muy poco | Prefieren el
presentacion de | preferencia de | -consistencia interés consumo de la
miel preferirian consumo de la | -espesa miel liquida, no
consumir, la que | miel en dos -origen estan
esta en liquida o | tipos de -polvo dispuestos a
en polvo? presentacion; -raiz consumirlo en

liquida
(viscosa) o
polvorizada.

otra
presentacion
principalmente
porque no les
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inspira
confianza de
que realmente
sea natural, por
lo que prefieren
desde el origen
o desde la raiz
tal y como lo

expresaron.
¢, Qué precio Precios que -litro Mucho Si la miel es de
estarian estarian -precio interés calidad y es
dispuestos a dispuestos a -pesos 100% natural
pagar por un pagar los -calidad estarian
litro de miel y deportistas por | -medio dispuestos a
una de medio? 1 litro de miel -origen pagar por el litro
y una de -transporte entre $125,
medio. -$80 $130y $150
-botella pesos, por el
-lugares medio estarian
-$100 dispuestos a
-$125 pagar entre $70
-$150 y $80 pesos.
-$70 Ademas, le dan
-$90 mucha
-distancia importancia al
-dispuesto lugar donde la
-experiencia adquieran ya
-injusto que de ahi
-natural también
-naturista determinar la
-organica calidad del
-superior producto para
-walmart poder pagar un
precio justo por
la miel.
¢, Qué otra Otros usos -cosmeéticos Mucho usarian la miel
utilidad que los -miel interés en cosméticos
considera que deportistas le -bueno (especialmente
tiene la miel? darian a la -medicina en balsamos
Enfocados a miel -boca labiales), como
algun producto -1 bélsamos un medicamento
que ustedes -cocina en remedios
utilizarian como -colitis caseros (para la
deportistas o -farmacéutica tos y colitis) y lo
que otra -ingerirse usarian como
funcionalidad le -labios un insumo en
darian a la miel. -mentitas preparacion de
-remedios sus comidas,
-saludable ademas lo
-tos consumirian a
-1 variedad través de
mentitas o
gomitas
saludables.
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¢, Qué los Analizar si -azucar Poco No cambiarian
motivaria a estarian -miel interés el consumo de
cambiar de su dispuestos a -sabor la azlcar que
endulzante cambiar de su | -jamaica utilizan en sus
actual a miel? endulzante -acostumbrado jugos naturales
actual a -aguas por la miel,
consumir miel | -jugos principalmente
-limon porque buscan
-canela conservar el
-buscando sabor de la fruta
-conservar o el citrico que
-endulza consumen.
-endulzante
-dulce
-critico
-fresca
-frutas
-poco
-recomendado
-quiero
-prefiero
De manera Analizar -sabor Mucho Realmente son
general, ¢ qué porque los -endulzante interés muy exigentes
buscan deportistas -azucar con respecto a
realmente de su | prefieren sus -bebidas lo que quieren y
endulzante, no endulzantes -endulce buscan de sus
sé el sabor, algo | actuales -endulzar endulzantes;
que busquen? -piloncillo principalmente
-poquito buscan que con
-acostumbrado poca cantidad
-adquiero endulce sus
-adquirirlo bebidas o
-agregas alimentos, asi
-aguado mismo que
-almacenar tenga un buen
-bueno sabor y que este
-calabaza no modifique el
-cambiar sabor de lo que
-cambie estén por
-cantidades consumir, de
-cara igual manera
-cafa buscan una
-chiquitos facilidad de
-conservar adquirirlo y la
-consumir practicidad para
-dulce poder
-facilidad almacenarlo o
-guardar guardarlo
-gusto (entraria en
-inmensas embotellado o
-kilo envoltura).
-medio
-miel
-practicidad
-probarlo
-probaria
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-probado

-propiedad
¢, Qué acciones Conocer que -11 miel Mucho Una de las
o qué tipo de -fitness interés promociones
promociones promociones -probar mas sugeridas
sugeriria o motivaria a los | -producto por el segmento
recomendaria deportistas a -2x1 del estudio, es
para una nueva | comprar miel -boca que se les dé a
miel que quiere -dar probar el
ingresar al -darle producto para
mercado de -promocion que puedan ver
manera -regalando que es de
general? -usos calidad y que no
-vista es una miel
-adquiri adulterada
-ama (muestras de la
-amplia miel).
-bueno Que se elaboren
-buena campanas
-casa publicitarias
-comidas para informar
-comprar sobre los usos
-compras de la miel;
-conocer dependiendo del
-cotidiana segmento al que
-descuento se ha de dirigir
-diferentes seran las
-domesticas recomendacione
-mama s de los usos de
-momento la miel,
-mostrarle especialmente
-obtener sugirieron
-organica ofrecer
.pueda recetarios para
-puro poder mostrar la
-recetario amplia
-recomendado versatilidad de
-segmentado la miel, otras de
-sefiora las promociones
-tips que sugirieron
-varios es la promocion
-versatilidad de boca en boca
-vida para generar

mayor confianza
de comprar el
producto.

Asi mismo, una
persona
comento acerca
de los
descuentos del
producto y otra
del 2x1, pero la
mayoria de los
participante no
estuvieron de
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acuerdo con
este tipo de
promocion,
principalmente
porque
consideran que
sies un
producto de
calidad no se
debe regalar al
2x1, sino que se
debe cobrar lo

justo por él.
ultimas ideas, Recomendacio | - miel Mucho El tema de
sentimientos o nes finales -bueno interés conversacion
comentarios con -producto les parecié un
respecto de -interesante buen proyecto
manera general -conocer de
que les parecio -informacion emprendimiento
el tema que -tema , pero
estabamos -usos consideran que
charlando hace -abarcar es necesario dar
unos momentos -importancia a conocer los
sobre la miel, -medicina diferentes usos
sobre la -productos que se le puede
apicultura -personas dar a la miel ya
-abeja que muchas
-alacena personas no
-analizar saben de los
-analizarlo grandes
-apiario beneficios que
-apicultura tiene la miel asi
-aplicaciones como de sus
-atacar multiples
-atencion aplicaciones en
-ayuda diferentes
-ayudar ambitos
-buena (gastrondmicos,
-calidad farmacéuticos,
-comida cosméticos,
-conceptos etc,) y brindado
-conocimientos informacion de
-consumo los usos se
-conversacion puede atacar
-cotidiana diferentes
-cultivar segmentos de
-cultivando mercado que
-desapercibido aun no estan
-diferentes siendo
-economia satisfechos, asi
-diversificacion mismo
-ejemplo consideran que

emprendimiento
-entregar
-estilos

la miel es un
producto que se
le podria sacar
muchos
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-familia derivados y
-fundamental mucha
-gastronomia innovacion.
-genial

-ideas
-importante
-independiente
-innovacion
-mente
-mercado
-mesa
-nacidos
-nuestra
-nuestro
-nutrir
-oportunidad
-origen

-1 peninsula
-platica
-popular
-probar
-propia
-proyecto
-segmento
-Yucatan

-té

Fuente: elaboracion propia.

Evaluacion final

El segmento de la investigacion le da una buena aceptacion a la miel organica, ya que
suelen consumirlo en sus desayunos principalmente en sus licuados de avena con platano
porque consideran que obtienen carbohidratos que les beneficia para sus rutinas de ejercicio.
La frecuencia del consumo varia dependiendo al uso que se le dé al producto; algunas
personas consumen la miel todos los dias, mientras que otros dos veces a la semana. Otro
de los mayores usos que se le da a la miel es para remedios caseros para curarse de
enfermedades respiratorios comunes como lo son: dolor de garganta o gripe, es decir, lo
utilizan como un producto medicinal. Para el consumo de los derivados de la miel,
especialmente las barras de avena con miel si estarian dispuestos a consumirlo, pero solo
para probarlo, por lo que no lo consumirian frecuentemente, pero lo ven como productos de

mucha practicidad para sus desayunos.
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Por su parte consideran sumamente importante la viscosidad, color y el sabor de la miel a la
hora de adquirir el producto, dejando al empaque como segunda opcion, ya que
principalmente buscan que el producto sea 100% natural, guiando sus criterios de compra en
que la miel contenga todas las caracteristicas antes mencionadas. Algunos relataban que la
miel puede estar embotellado en un envase de coca cola y les da mas confianza comprarlo
porque saben que las personas de las comunidades no tienen los suficientes recursos para
invertir en empaques innovadores, pero que el producto es de calidad.

Con respecto a la propuesta de cambiar de su endulzante actual a consumir miel, los
deportistas no lo harian con facilidad; prefieren consumir miel solo para sus licuados o como
método medicinal en tes o en remedios, pero para sus jugos naturales prefieren el uso de
azucar de cafa o azucar estandar, cabe mencionar que no tienen alguna preferencia de
alguna marca en especifico; por lo que buscan de su endulzante es que con una poca
cantidad del producto se pueda endulzar sus bebidas o alimentos facilmente, de igual
manera le dan importancia al sabor, practicidad y facilidad para adquirirlo.

El rango de precios que estarian dispuestos a pagar por la miel en litro fue de $125, $130 y
$150 y el medio entre $70 y $80 pesos; siempre y cuando sea una miel de calidad y 100%
organica, de igual manera mencionaron que el lugar donde adquieran la miel es de suma
importancia ya que esta les indicaria que la miel es de calidad y una persona menciono que
la cantidad que estaria dispuesto a pagar por la miel dependeria del lugar en donde la
compre; si es en una tienda naturista o directamente con el apicultor si pagarian los precios
anteriores, pero que si es en los supermercados pagarian menos por la miel porque no existe
la confianza de que sea natural.

Para la parte de la promocion, el segmento ve importante que al momento de querer comprar
miel se le dé una pequefia muestra del producto para que puedan analizar si es una miel de

calidad, otro de sus opiniones con respecto a la promocion es que es necesario informar de
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los diferentes usos que se le puede dar a la miel dependiendo del segmento que se le quiera
vender; especificamente sugirieron recetarios a la hora de vender la miel y otro seria la
promocion de boca en boca (recomendaciones de sus amigos, familiares y conocidos) ya
que les inspiraria mas confianza comprar el producto con alguna recomendacion de alguien

que ya consumio el producto.

Capitulo IV. Plan de mercadotecnia

4.1 Breve historia del negocio

Miatzil es un negocio familiar originario de la comunidad de Tabasco Quintana Roo, dedicada a
la produccion y comercializacion de miel organica y de sus componentes naturales.

Este negocio inicio por la motivacién de una joven que busca un comercio justo de la miel
organica de su familia, puesto que muchos pobladores actualmente se enfrentan con precios
muy bajos que se les paga por su produccion de miel, por lo que la injusticia de que ver como
otras personas se beneficien de una actividad que no trabajan motivo a la joven a emprender
su propio negocio, por lo que inicio con la venta de miel embotellado en la ciudad de Chetumal
Quintana Roo, principalmente en las instalaciones de su universidad , por lo que la empresa
Miatzil busca un comercio justo de la produccion de miel de muchos apicultores de la zona
maya, pero principalmente de la comunidad de Tabasco Quintana Roo, asi como del fomento
de la apicultura en las nuevas generaciones de las localidades mayas, para poder conservar
esta valiosa actividad en las generaciones futuras, ademas es una empresa comprometida con
el medio ambiente buscando la preservacion de las selvas mayas de Quintana Roo a través de
actividades benéficas para el medio ambiente como lo es la apicultura.

4.1.1 Mision
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Somos una empresa Quintanarroense dedica a la comercializacion de la miel organica

de las comunidades mayas y a la preservacion de la actividad apicola en las nuevas

generaciones, que ofrece a sus clientes un producto 100% organico y artesanal.

4.1.2 Vision

Ser una empresa lider en el mercado local y nacional en la venta de miel organica y de

sus complementos naturales.

4.1.3 Valores

o Compromiso social y ambiental

¢ Integridad y honestidad hacia los clientes

e Brindar un buen servicio
o Responsabilidad
e |gualdad

e (Calidad en los productos
4.1.4 Analisis de la situacion (FODA)

Tabla 13.Andlisis Foda de Miatzil

Fortalezas

Oportunidades

Cuenta con un programa de responsabilidad
social

Alianza estratégica con productores apicolas
de las comunidades mayas del municipio de
José Maria Morelos

Conocimiento de la industria

Impulso a la economia de los apicultores
locales

Existe un ambito de consumo de la miel

Fuentes de financiamiento (plataformas con
programas sociales)

Crecimiento de los problemas respiratorios

Existencia de ferias y espacios para la
exhibicién de productos
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Existe un crecimiento en el niumero de las
empresas dedicadas a la distribucion de miel

Debilidades Amenazas

Falta de financiamiento para poder ingresar al  Competidores especializados en el mercado
mercado

No se cuenta con canales de distribucion En el mercado existen varios bienes sustitutos
El registro de la marca implica mucha Disminucion del poder adquisitivo de los
documentacioén y costo consumidores

No se cuenta con inversionistas

Fuente: elaboracion propia

4.2 Ventaja competitiva

Como ya se descrito con anterioridad, segun Porter existen 3 tipos de estrategias
genéricas que las empresas pueden utilizar para diferenciarse en el mercado, las cuales son;
lider en costos globales, diferenciacion del bien o servicio y por enfoque o nicho de mercado.
Para el caso de la empresa Miatzil, la ventaja competitiva es la de diferenciacién del producto,
principalmente porque se comercializa miel 100% organica y artesanal proveniente de
comunidades mayas de Quintana Roo, es decir, todos los productores de miel son de
ascendencia maya es por ello que consideran a la apicultura como parte de patrimonio cultural
(legado familiar), por lo que no es cualquier miel, es parte de una cultura maya, es un legado
familiar, otro gran diferenciador es que existe una gran diversidad de plantas benéficas para la
actividad apicola permitiendo asi una gran variedad de tipos de miel con diversas

caracteristicas fisicas segun sea la temporada de floracion. Y sobre todo que se busca la
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preservacion de la actividad apicola en las nuevas generaciones, por medio de un comercio
justo, para que los hijos de los apicultores vean una gran oportunidad laboral en su comunidad
de origen y asi disminuir la migracion de los jévenes en los municipios turisticos y evitar que
esta actividad cultural se pierda.
De igual manera, Miatzil es una empresa socialmente comprometida con el medio ambiente,
buscando la preservacion de las selvas mayas a través de la actividad apicola, asi mismo se
busca el cuidado y preservacion de las abejas ya que estas especies cumplen una funcion
importante para la polinizacion de las plantas cultivables, buscando asi la conservacion de esta
actividad a través de las generaciones futuras.
4.3 Objetivos del plan de mercadotecnia

o Crear alianzas estratégicas con socios claves (apicultores de la regién, farmacias,

hipermercados, tiendas naturistas) para finales de este afo para contar con al menos 2

canales de distribucion selectiva.

o Aumentar el alcance de las publicaciones de Facebook en un 50 % (de 200 a 250) en los
siguientes 2 meses, a traves de publicaciones pagadas, midiendo el alcance de cada post
en las estadisticas de Facebook y en las ventas del producto de manera online.

e Aumentar las ventas en un 20 % (de $500 a $540) en los proximos 2 meses, ofreciendo
la opcidn de rellenar la miel en botellas de vidrio y realizar un minimo descuento.

¢ Iniciar con la comercializacién de la miel organica Miatzil a través de las plataformas

comerciales (mercado libre) y vender 20 unidades para finales de este afo.

4.4 Estrategia de marketing
4.4.1 Segmento de mercado

Deportistas y personas fithess de la generacion Z (entre las edades de 20 a 29 afios),
ubicadas en la Ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

Describe al segmento de mercado: Personas con un estilo de vida saludable,

regularmente asisten al gimnasio o realizan algun deporte.
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Tabla 14.Datos demograficos y psicograficos del mercado meta

DATOS DEMOGRAFICOS
Edad: 20 a 29 afios
Género: Hombres y mujeres
Estado civil: soltero/a
Ciclo de vida familiar: Jévenes solteros con

dependencia familiar

DATOS PSICOGRAFICAS
Personalidad: Comprometida y constante
Estilo de vida: Cuida su alimentacién y practica
ejercicio para mantener una vida saludable y asi
obtener un cuerpo fitness.

Actitudes: Con una actitud positiva y siempre

Ingresos: dependencia econdémica familiar perseverante.

Educacion: media superior Valores:

Ocupacion: Estudiantes y trabajadores e Tolerancia

Clase social: Nivel socioeconomico C y C+ e Seguridad:
e Belleza

Nacionalidad: mexicanos
e Autocontrol

Localizacion geografica: Ciudad de Chetumal, e Perseverancia

Quintana Roo Opiniones: acerca de la apariencia fisica (buscan
cumplir con los estereotipos de belleza)
Intereses: actividades fisicas, comida saludable,
fiestas en antros, etc.

Actividades: practican algun deporte o asisten al

Gym

Fuente: elaboracion propia.

En conclusion, el mercado meta son personas jovenes (generacion z) con un rango de
edad de 20 a 29 afios con solvencia econémica propia y/o familiar, que tengan un estilo de vida
saludable y sobre todo enfocados a cumplir con los estereotipos de belleza de las personas

fitness (constancia en la actividad fisica).
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4.4.2 Mapa de empatia

Figura 25. Mapa de empatia de los deportistas y personas fitness de la ciudad de
Chetumal Quintana Roo.

Fuente: elaboracién propia
4.4.3 Matriz de ansoff

La Matriz Ansoff permite analizar las posibilidades de expansion de cualquier empresa,
para ello existen 4 alternativas que las empresas pueden implementar.
Para el emprendimiento Miatzil, se ve conveniente utilizar la estrategia de desarrollo de
mercado, esta trata de atraer clientes nuevos para los productos actuales, es decir vender miel

organica a un nuevo mercado.
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Figura 26.Matriz Ansoff

Muevos productos

EXISTENTES

Productos
existentes
_ i Desarrollo de
MERCADCS Fenetracclon ) _a” . lod
producto

NUEVDS

MERCADCS

Des=sarrollo de
mercado

Diversificacion

Fuente: elaboracion propia.

Es comun vender miel a un segmento de personas que son adultos mayores o amas de

casa, sin embargo, para el presente plan se buscara la venta de miel organica para deportistas

y personas que llevan una vida fitness, se considera que la aceptacion al producto es rentable

por lo que se buscara la estrategia de desarrollo de mercado.

4.4.4 Estrategia de producto

Producto basico: Endulzante natural

Producto real:

Naming: Miatzil (en lengua maya, en espafol significa sabiduria)

Slogan: “Desde el corazon de la zona maya”

Imagotipo:

Figura 27.Imagotipo de Miatzil
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Fuente: elaboracion propia.
Tipografia:

Figura 28.Tipografia

Tipograf{a

1. The scason
2. Old Standard
3. Glacial indifference
4. RoxboroughCF
5. Agrandir

Fuente: Tipografia de Canva (2023).
Paleta de colores:

Figura 29.Paleta de colores de Miatzil

Fuente: Colores seleccionados en Canva (2023).
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Etiqueta:

Figura 30. Etiqueta de Miatzil.

Fuente: elaboracion propia.

Producto aumentado:

e Entregas a domicilio

¢ Rellenar el producto en envases de vidrio reciclados todo con el fin de reducir la
contaminacion

e Experiencia inmersiva para ver como se lleva a cabo la actividad apicola en la zona
maya a través de un tour por el apiario del sefior Pedro Mezeta y durante el recorrido
dar a probar la miel con algun tubérculo (macal o camote cocido) a los visitantes para
incentivar la compra de miel al finalizar la visita, ademas se contara con una persona
que tome fotografias desde el celular del visitante.

e Entrega de un recetario virtual en la compra del producto

4.4.5 Estrategia de plaza

Canal de distribucion selectiva.
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Se entiende como la distribucion selectiva a la eleccion de un nimero limitado de minoristas
para vender el producto, teniendo como una de las ventajas el control por parte del productor,
asi como el control sobre el precio de venta al consumidor final.

Dado que lo que se quiere es iniciar la comercializacion de la miel organica de manera eficaz y
eficiente para beneficio de los apicultores de la zona maya, especialmente de la comunidad de
Tabasco Quintana Roo es necesario utilizar la distribuciéon selectiva, buscando aquellas tiendas
minoristas para la venta de miel organica, principalmente en tres municipios, Othén P. Blanco,
Solidaridad y Benito Juarez.

Canal de comercializaciéon de miel organica en la comunidad de Tabasco Quintana Roo
El principal canal de distribucién de la miel de la comunidad de Tabasco, Quintana Roo, esta
integrado por los siguientes agentes; los productores, los centros de acopio locales, las
empresas comercializadoras y por ultimo estan los consumidores, también existe un canal
secundario; el cual es el canal directo (del productor al cliente).

En la siguiente figura se puede ver los canales de distribucion que se utilizan actualmente para
la comercializacion de la miel, sin embargo, por falta de la rentabilidad de dichos canales es
necesario desarrollar y proponer nuevos canales de distribucioén para los apicultores de la zona
maya.

Figura 31.Canales de comercializaciéon actual de la miel organica en la comunidad de
Tabasco, Quintana Roo.

Productor Acopiador Empresa

: —_— > S ——» Consumidor
(apicultor) local comercializadora

Fuente: elaboracion propia con la informacién de campo.

En la figura 31, se muestra el canal principal de distribucion que se utiliza para la
comercializacion de la miel que se produce en la comunidad de Tabasco Quintana Roo. Como

se puede observar, la miel que se recolecta en los centros de acopio local que se encuentra en
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el municipio de José Maria Morelos, se distribuyen directamente a la empresa
comercializadora; la mas reconocida y con mayor presencia es Educe S.A de S.V que cuenta
con una planta procesadora en el municipio de Tixpehual, Yucatan, la cual se encarga de
recolectar la mayor cantidad de miel de los diferentes centros de acopios locales en donde la
mayor parte de las ventas de miel la realizan de manera internacional, en tanto que la otra
parte (la menor) se envasa y comercializa a nivel local y nacional.

Figura 32.Canal principal de comercializacion ampliado de la miel de la comunidad de
Tabasco, Quintana Roo.

[ v

Productor
(apicultor)

l T

Centro de acopio ubicado
en el munipio de José
Maria Morelos (Acopiador
rural)

Planta procesadora de miel

(EDUCE S. A de S.V)

Consumidor local

Principal consumidor;
mercado internacional

Fuente: elaboracion propia con la informacién de campo.

Propuesta de canales de comercializacion
El canal de distribucién que se propone implementar es el canal de distribucién selectiva,
siendo el primer participante el productor de miel organica, el segundo las tiendas minoristas
seleccionas y por ultimo esta la participacion de los consumidores finales. Véase figura 33.
Figura 33.Canal de distribucion propuesto.
Productor | Consumidor

Minoristas
(apicultor) ot - final

Fuente: elaboracion propia.
Cabe mencionar que las tiendas minoristas en las que se busca tener la comercializacién de la

miel organica; supermercados (walmart), tiendas naturistas, aeropuertos y gimnasios.
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Oftro canal de distribucién que se busca desarrollar es en la venta de la miel organica por las
plataformas comerciales como lo es mercado libre, actualmente muchos consumidores
prefieren realizar la compra de sus productos a través de dichas plataformas por la facilidad de
compra y de entrega, teniendo asi una gran oportunidad para comercializar productos locales y
ademas uno de los beneficios es que existe una reducciéon de costos.

Figura 34.Segundo canal de distribucién para la comercializacién de miel.

Productor Platafm:mas Consumidor
(apicultor) comerciales ———— final
P (Mercado libre)

Fuente: elaboracion propia.
Esto principalmente para obtener mayores ganancias porque se ha identificado que los centros

de acopio se aprovechan y no pagan lo justo por la produccién de miel de muchos apicultores,
por lo que es mejor una venta con minoristas seleccionados cuidadosamente.

Asi mismo se contara con un punto de venta en la localidad de Tabasco Quintana a todas
aquellas personas que visiten el apiario.

Figura 35.Tercer canal de distribuciéon propuesto.

Productor Consumidor
(apicultor) final

Fuente: elaboracion propia.
4.4.6 Estrategia de precio
Tomando en cuenta las estrategias para la fijacién de precios (status quo, penetracion y
descremado), es conveniente iniciar con la comercializacién de la miel organica fijjando un

precio de descremado, es decir que el precio del producto embotellado sea alto y
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posteriormente se vaya haciendo reducciones segun se considere oportuno, asi mismo se cree
que con esta estrategia permitira la maximizacion de las ganancias de la miel.

Ademas, el mercado meta descrito con anterioridad son personas con un poder adquisitivo del
producto, ademas de que el producto es 100% organico e implica un producto representativo
de la zona maya.

4.4.7 Estrategias de promocion

Mezcla de promocioén. Las herramientas por utilizar para lograr la correcta comercializacion de
miel son las siguientes; publicidad a través de las redes sociales, promocion de ventas
principalmente utilizando la prueba del producto al consumidor.

Por lo que se llegd a las siguientes estrategias de promocion:

e Ofrecer pequenas muestras de miel a los deportistas al momento de ofrecerle el
producto, principalmente porque estos basan su decision de compra en las
caracteristicas fisicas y la consistencia que tenga la miel.

e Recetario virtual de los usos que le pueden dar los deportistas a la miel, asi como de
enfatizar en los beneficios que la miel le puede brindar a su estilo de vida.

o Promocionar la miel organica a través de redes sociales; creando contenido de
multimedia para atraer a las personas pagando para promocionar ciertos posts para

mayor alcance.

4.5 Plan de medios

4.5.1 Paso 1. Redaccion del brief publicitario

Definicion de objetivos de comunicacion (efectos a lograr en el consumidor meta)

¢ Mantener informados al mercado meta sobre los beneficios de la miel organica para su
estilo de vida.

e Generar ventas gracias a las promociones de ventas y publicidad en redes sociales.
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* Enunciado de posicionamiento meta ; Qué queremos que piensen de la marca?
La miel es un energizante maya natural con multiples beneficios hacia la salud.
De igual manera, se quiere que el mercado meta vea a la actividad apicola como un legado
de la cultura maya.

Promesa de venta (Razén por la cual el consumidor debe comprar la marca

Miatzil, es un emprendimiento local que se dedica a la venta de miel 100% natural
maya, pero sobre todo es un producto que representa todo los saberes, conocimientos y
valores que los pobladores mayas poseen, lo que se busca transmitir es que cuando el
mercado meta pruebe el producto o lo tenga en sus manos sepa que esa miel es parte de la
cultura maya.

4.5.2 Paso 2. Estrategia creativa

* Generacién de la idea central

Respecto al contenido, como primer paso se analizé y busco informacién que sea
relevante para el mercado meta. Tras una lluvia de ideas se llega a las siguientes propuestas
para los disefos.

Cabe mencionar que para la generacion de la idea para crear disefios es importante
tener identificado al mercado meta al cual se va a dirigir toda la informacién asi como del valor
agregado que se busca dar a comunicar en cada post, es por ello que se desarrollaron las
siguientes secciones para publicar en la red social de Facebook.

#Dato deportivo. Informar al mercado meta que la miel organica es un excelente
energizante natural benéfico para sus rutinas diarias, asi como de los aportes que le brinda a
su salud.

#¢Sabias qué? Se busca que a través de esta interrogativa se pueda llamar la atencion
del mercado meta y poder explicarles de la gran importancia que tiene la apicultura en la
cultura maya y que la miel no sea visualizada como un producto cualquiera sino como algo que
representa a los apicultores que lo trabajan.
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#PostEcoldgico. Es necesario concientizar a las personas sobre la importancia que
tienen las abejas para el medio ambiente; no solamente que sean vistas como productoras de
miel sino también como especies que ayudan a tener un mejor planeta, ademas compartir
acciones para ayudar a reducir la contaminacion (reutilizacion de botellas de vidrio).

#SabiduriaMaya. Muchos poblados de Quintana Roo cuentan con paisajes hermosos
muy representativos de la zona maya, es por ello que se propone compartir post de ciertos
lugares para que las personas conozcan de la riqueza de flora y fauna que existe en Quintana
Roo y que estos disefios tengan una frase o proverbios mayas.

#TipsSaludables. Compartir desde tips o recetas de como consumir la miel organica en
sus bebidas o comidas, asi como de los beneficios para la salud de las personas.

#Datolnteresante. Postear sobre el patrimonio cultural en la comunidad de Tabasco
Quintana Roo y pueblos vecinos, asi como de datos interesantes sobre nombres de plantas
benéficas para la actividad apicola o creencias mayas.

Storytelling. Muchas de las localidades de la zona maya son pueblos que tienen
muchas historias para contar, para ello se crearan videos contando las historias relacionadas a
la apicultura y a las personas que se dedican en esta actividad, sobre la importancia de las
abejas, entre otros temas mas.

Diseino de cada version para cada medio:

El medio para compartir los disefios planos sera a través de la pagina de Facebook,
cabe mencionar que ya se cuenta con dicha pagina. Por su parte los videos de storytelling se
compartira por un canal de YouTube.

Figura 36 Seccién ;Sabias qué?.
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Fuente: elaboracion propia.

Fuente: elaboracion propia.

Figura 37.Seccion Post Ecolégico
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Fuente: elaboracion propia.

Figura 38.Seccién Sabiduria Maya

Fuente: elaboracion propia.

116



Fuente: elaboracion propia.

Figura 39.Seccion Dato deportivo

Fuente: elaboracion propia.
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Fuente: elaboracion propia.

Figura 40.Seccién Dato Interesante

Fuente: elaboracién propia.

Figura 41. Seccién Tips Saludables

118



Fuente: elaboracioén propia.

Recetario virtual: https://issuu.com/ingridmezeta/docs/recetario 1

Storytelling (videos):

https://drive.google.com/drive/folders/1R5dnHkydhrxkDur TgxusPADyfcYyJFd?usp=sharing

* Racionales de los anuncios (contrastar cada diseiio con el brief publicitario)

Los disefios realizados, cumplen con los objetivos antes mencionados a cumplir con el
brief publicitario. Dichos disefios permitiran tener actualizados e informados al mercado meta,
para generar el interés por parte de las clientes y que estas quieran compartir dichos post
publicados.

4.5.3 Paso 3. Plan de medios

* Medios primarios y secundarios. Justificar las decisiones.

Los medios primarios estan ligados al cuerpo humano, por lo que no necesitan el
empleo de técnicas para la comunicacion, entre los ejemplos de este tipo de medios se
encuentra el narrador, cura y teatro.

Una de las estrategias que se ve conveniente para utilizar los medios primarios es a
través de videos testimoniales por parte de los apicultores de la zona maya, en donde ellos

sean los narradores de como la apicultura les ha ayudado a sustentar a sus familias.
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Por su parte, los medios secundarios necesitan el empleo de técnicas (tecnologia) del
lado al productor de contenidos. Ejemplo de estos se encuentran los periddicos, revistas, entre
otros mas.

Actualmente el uso de la tecnologia ha permitido una mejor comercializacién de muchos
productos. Para fines del presente plan se propone utilizar la red social Facebook para
mantener informado al mercado meta con publicaciones organicas, pero también pagar por
ciertos post para poder tener mayores alcances, contar con un canal de youtube en donde se
comparta videos donde se narren storytelling sobre la apicultura en Quintana Roo como parte
de la cultura maya y como generadores de empleo y de oportunidades de un mejor futuro a los
hijos de los apicultores, entre otros temas mas.

Asi mismo, la plataforma comercial de mercado libre permite la comercializacion de
diversos productos por lo que se ve una excelente oportunidad de iniciar con la venta de la miel
organica a través de este medio.

Ademas, contar con un recetario virtual en donde los deportistas puedan conocer como
utilizar la miel en sus comidas, bebidas, como remedios caseros, para realizar postres, etc.

* Cotizacion segun tarifas vigentes:

Cotizacion para anuncios/ post en Facebook Meta

Para poder promocionar un anuncio en facebook, se debe tener en cuenta que es lo
que se busca obtener si mayor trafico a la pagina, que el post llegue a clientes prospectos,
ventas, interaciones o promocion de la appp. Una vez seleccionada la opcion que se busca
lograr, se describe el nombre de la campafia entre otros aspectos, posteriormente se pasa a la
siguiente etapa la cual es la descripcion del segmento al que se quiere llegar.

Cabe mencionar que una de las grandes ventajas de promocionar en facebook es la
seleccion del segmento, ya que este permite el alcance por datos demograficos, gustos y
preferencias de las personas, aspectos geograficos, entre otras variables mas.Vease figura.

Figura 42.Seleccion de segmento de mercado en facebook para promocionar.
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Fuente: pagina de facebook

Una vez seleccionado el segemento meta, se procede a fijar el presupuesto que se
desea manejar, este puede ser a través de un presupuesto diario o total. En el presupuesto
total se debe establecer una fecha de inicio y una de terminacion. Mientras que el presupuesto
diario no se asigna una fecha de finalizacion, muchos sugieren manejar un presupuesto diario
para poder ir aumentando el presupuesto o reducirlo segun sean los resultados obtenidos.

Tomando en cuenta que la pagina de facebook de Miatzil es nueva, se considera tomar
en cuenta promocionar para obtener seguidores, es decir pagar por tener mayor trafico a la
pagina de facebook, asi mismo se contempla iniciar con un presupuesto diario, con el minimo
que facebook maneja el cual es $200 pesos mexicanos. Segun sea los resultados obtenidos se
tomara la decision de ir aumentando el presupuesto pero por el momento es conveniente iniciar
con el presupuesto minimo.

Figura 43.Presupuesto minimo para promocionar un post en facebook.
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Fuente: Pagina de Facebook
Cotizacion para vender miel por mercado libre
Para poder vender algun producto en mercado libre se debe tener en cuenta los

siguientes requisitos:

El precio del producto tiene que ser igual o superior a $ 35.

En dado caso que el producto cueste menos de $ 35, se sugiere armar

publicaciones nuevas ofreciendo packs de varias unidades.

e En productos de menos de $ 299, pagaras un costo fijo de $ 25 por unidad
vendida, ademas del cargo por venta de Clasica o Premium que corresponda
segun la categoria.

e Los productos de Supermercado de menos de $ 499 no tienen costo fijo por
unidad vendida, pero pagan 3 puntos porcentuales adicionales al cargo por

venta de Clasica o Premium.

Figura 44. Tipos de publicaciones en Mercado Libre
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Fuente: Pagina web de Mercado Libre (2023)
Asi mismo, la plataforma de mercado libre cuenta con la opcién de publicar en mercado
shops, es decir que el emprendedor pueda vender desde una tienda fisica. Para activar y
mantener la tienda de mercado shops no tiene costo y las publicaciones son gratis, sin
embargo se paga un cargo cuando la venta ya esté concretada.

Figura 45.Tipos de publicacién y cargos por venta de Mercado Shops.

Fuente: Pagina web de Mercado Libre (2023).
 Calendarizacion (cuando se publicaran los anuncios y en qué medios y

vehiculos):
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Se contempla iniciar publicar el contenido propuesto en el mes de Julio, una vez que se
revise las propuestas de disefio, para ello se propone el siguiente cronograma de actividades

para la publicacion de cada disefio (véase figura).

Figura 46. Calendario para publicar contenidos disenados

Lunes 3 de julio Dato interesante Informativo |Disefio plano Facebook 10:00 a. m. |Ingrid Mezeta
Miercoles 5 de julio Paisajes con frases Valor Disefio plano Facebook 10:00 a. m. |Ingrid Mezeta
Viernes 7 de julio iSabias qué? Informativo |Disefio plano Facebook 06:00 p. m. |Ingrid Mezeta
Lunes 10 de julio Importancia de las abe|Informativo |Disefio plano Facebook 02:00 p. m. |Ingrid Mezeta
Miercoles 12 de julio Paisajes con frases Valor Disefio plano Facebook 10:00 a. m.|Ingrid Mezeta
viernes 14 de julio Energetizante natural |Valor Disefio plano Facebook 04:00 p. m. |Ingrid Mezeta
Lunes 17 de julio La apicultura en la zongValor Disefio plano Facebook 10:00 a. m.|Ingrid Mezeta
Miercoles 19 de julio Dato interesante Informativo |Disefio plano Facebook 10:00 a. m. |Ingrid Mezeta
Viernes 21 de julio Breve historia Valor Disefio plano Facebook 02:00 p. m.|Ingrid Mezeta
Lunes 24 de julio Usos de la miel Informativo |Disefio plano Facebook 11:00 a. m.|Ingrid Mezeta
Miercoles 26 de julio Energetizante natural |Valor Disefio plano Facebook 04:00 p. m. |Ingrid Mezeta
Viernes 28 de julio Venta de miel Informativo |Disefio plano Facebook 10:00 a. m.|Ingrid Mezeta

Fuente: elaboracion propia.
4.6 Evaluacion y control del plan

Es necesario seguir con un control y evaluacion de todo lo planteado en este trabajo
para analizar si se cumplen con los objetivos propuestos o es necesario hacer modificaciones,
por lo que es necesario implementar lo siguiente para lograr con el cumplimiento de los
objetivos establecidos:

Para llevar el control de todo lo planteado en el plan de marketing es necesario
contratar a un asesor de marketing para la supervision y evaluacion de dicho plan, el cual
estara a cargo de analizar que todas las actividades se cumplan en los tiempos establecidos.

Llevar a cabo reuniones periodicas para la presentacion de avances por cada objetivo
propuesto en el plan.

Supervisar que el contenido propuesto se publique en tiempo y forma en la pagina de
Facebook.

Por su parte, para la evaluacion del plan es necesario la implementacion de dos

indicadores principales:
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Indicadores financieros: Es necesario el analisis del estado financiero de la empresa
una vez implementada las acciones para aumentar las ventas y supervisar si se ha logrado un
aumento de las ventas una vez aplicado las estrategias tanto en las ventas online como en los
puntos de ventas descritos con anterioridad.

Medir el alcance de las publicaciones de la pagina de Facebook a través de KPIs y
presentar un reporte mensual de los resultados.

Conclusiones generales

La apicultura es una actividad con un gran potencial en el cual muchas familias de las
localidades mayas ubicadas en el municipio de José Maria Morelos pueden aprovechar y
trabajar en ello, para sustentar a sus familias sin tener que migrar a otros municipios y poder
cuidar y preservar los conocimientos de la cultura maya.

Sin embargo, es necesario el apoyo a los apicultores para la comercializacion de su
produccion de miel para mejorar el desarrollo de la actividad, para ello es fundamental que los
apicultores de las localidades unan esfuerzo para buscar mejores canales de distribucién. Asi
mismo es necesario la conformacion de una marca de miel mielera, y empezar con la venta de
miel embotellado ya que es una de las oportunidades que permitira abarcar el mercado local,
para que las personas puedan conocer el producto que es 100% de origen maya y asi poder ir
abarcando el mercado local.

Para ello, las estrategias mercadoldgicas son claves para lograr posicionar el producto
en el mercado y poder humanizar el producto y que las personas puedan ver que no es
cualquier miel, sino que esfuerzo, dedicacién y conocimientos maya contiene cada botella de
miel.

Gracias a la suma de esfuerzo, se cumplié con el objetivo general de proponer
estrategias de marketing para mejorar la comercializaciéon de la miel organica de la localidad de

Tabasco Quintana Roo. De igual manera se cumplié con los objetivos especificos sobre
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conocer los antecedentes historicos de la produccion de miel en las comunidades mayas de
Quintana Roo, analizar la percepcion que tienen los deportistas sobre la miel organica de las
localidades mayas, desarrollar estrategias mercadoldgicas para el segmento meta antes
mencionado, enfocado al producto, precio, plaza y promocién (marketing mix) y desarrollar el
branding de marca para la comercializacién de miel (etiqueta, nombre, paleta de colores,
tipografia, ect.). A través de la realizacion de una entrevista grupal se pudo conocer la
percepcion que tenian los deportistas sobre la miel organica de las localidades mayas, por su
parte la base tedrica que sustenta este presente trabajo sobre el gran potencial de la actividad
apicola como fuente de generador de empleo para las generaciones actuales y futuras.

Y por ultimo, tras el analisis de datos secundarios y la realizacion de un instrumento de
recoleccién de datos, se comprueban las hipétesis planteadas con anterioridad, al confirmar
que la creacion de una marca brinda valor agregado a un producto y crea la fidelizacion de los
consumidores finales la cual generaria mayores beneficios econémicos para los apicultores y
sobre la constitucién de una marca ayudaria a mejorar la comercializacion de la miel organica
en los diferentes mercados.

Recomendaciones

Para las futuras investigaciones se recomienda indagar a profundidad sobre los canales
de distribucion que ayuden a mejorar la comercializaciéon de miel, especialmente en las
plataformas digitales de ecommerce, de igual manera sobre la conformacion de una
cooperativa integrada por los apicultores de la zona maya (todos los aspectos legales,
financieros, canales de distribucién, aspectos administrativos y mas). Con el fin de mejorar y
apoyar la economia de las comunidades mayas de Quintana Roo y de la preservacion de todos

los conocimientos y saberes de los apicultores mayas.

126



Glosario

Apicultura. Es una actividad agropecuaria orientada a la crianza de abejas (del género Apis),
que representa una gran fuente de riqueza por multiples beneficios que se pueden obtener a
través de la explotacion artesanal o industrial.

Apicultor. Es aquella persona que se encarga de poner en practica todas sus habilidades
adquiridas en el campo para la cosecha de miel, desde la colocacién de cajas y cuadros, hasta
la limpieza y alimentacion de las abejas.

Miel. Sustancia natural dulce, la cual es producida por las abejas meliferas o por otras
subespecies, el cual contiene multiples propiedades, el cual funciona en diversas formas, por
ejemplo, en aspectos terapéuticos es muy recomendado su consumo.

Estrategia. Es el curso de accion a largo plazo de una organizacion diseiado para lograr una
experiencia de la cliente Unica y al mismo tiempo alcanzar sus metas.

Ventaja competitiva. Consiste en ser diferente, es decir, las empresas deben seleccionar

aquellas actividades que las hagan unicas en su sector para poder crear un valor unico en el
mercado al que se van a dirigir.

Propuesta de valor. Es la combinacion unica de valor que existe entre los intereses de una

organizacién y su consumidor; en donde el consumidor busca satisfacer sus necesidades y
deseos a través de un bien o servicio mientras que la institucion busca recibir una recompensa
econdmica.

Estrategia de marketing. Es un plan para conocer la forma en que la organizacion usara sus

fortalezas y habilidades para satisfacer las necesidades y requerimientos del mercado.

La mezcla de marketing. Es el resultado del conjunto de elecciones, acciones y decisiones de
la organizacién respecto a cada una de las areas de las cuatro p.

Producto. Es ideado para satisfacer las necesidades del consumidor.

Precio. Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto.
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Promocién. Es el esfuerzo que hace la empresa para informar a los compradores y persuadirlos
de que su producto es superior o ventajoso respecto de los de la competencia.

Plaza. Es el lugar donde se concreta el intercambio, la cual la considera como el famoso
momento de la verdad.

Segmentacion. Es la identificacién de un grupo de consumidores homogéneos en sus gustos y

preferencias, es decir, que tengan perfiles similares en la demanda de productos o servicios.

Posicionamiento. Es el lugar que un producto, marca o grupo de productos ocupa en la mente

del consumidor en relacion con las ofertas de la competencia.
Marca. Es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el producto de un vendedor o

grupo de vendedores y de diferenciarlo de los productos competidores.
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Anexos

Guia de Focus Group

Caracteristicas deseables de los participantes: hombres y mujeres de 20 a 29 afios
interesados en el bienestar de su salud, pero sobre todo de su aspecto fisico, con propension
al uso de productos organicos.

Nimero de personas: 8
Bloque 1: Presentacion

o Buenas tardes, les doy la més cordial bienvenida a todos a este focus group. Agradezco
su tiempo brindado para poder estar aqui, el dia de hoy.

e Minombre es Ingrid Mezeta y el dia de hoy moderaré la reunion. El objetivo principal es
realizar una platica, la cual para efectos de analisis sera grabada. Les invito a expresar
sus opiniones con la mayor libertad, ya que todas seran muy valiosas y tomadas en
cuenta. No hay respuestas correctas, s6lo son opiniones y sentimientos. Me cantaria
poder oir la opinion de todos.

« Les pido de favor levantemos la mano para solicitar el uso de la voz. S6lo una persona
hablara a la vez, de igual manera les pido eviten conversaciones alternas.

« Les invito nuevamente a sentirse comodos y relajados para dar inicio a esta conversacion
informal.

» Para comenzar ;podrian decirme cada uno su nombre y mencionar una o dos cosas acerca
de ustedes?

Bloque 1: Opiniones sobre el producto
e ;Qué se le viene a la mente cuando escucha la palabra miel orgénica?
Bloque 2: Consumo de la miel (Uso)
« ¢Suelen consumir miel? En caso de que digan que no preguntar ¢por qué?
e ¢Con que frecuencia?
« ¢Por qué utilizan la miel? Por que si 'y porque no
« ¢Consideran que la miel es benéfica para su salud?
« ¢Cuales son las caracteristicas fisicas que consideran que deberia tener la miel para que lo
quieran consumir?
o En el caso de los deportistas, ;Que presentacion deberia tener la miel para que la
quisieran consumir? (liquida, en polvo, etc.).

Bloque 3: Marcas de productos que usualmente utilizan como endulzante

e ¢CoOmo suelen endulzar sus bebidas y alimentos?
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Bloque 4: Adquisicion

e ¢Dodnde compra o donde les gustaria comprar miel?

« ¢Ustedes toman directamente la decision de comprar su endulzante o alguien més decide
por ustedes?

« ¢En qué elementos se fijarian para adquirir la miel? (empaque, presentacion, etc.)

e ¢Qué es lo primero que observan en el etiquetado de un producto?

 ¢Estarian dispuestos a comprar productos fitness derivados de la miel de abeja?

« ¢Cuales son los precios que usted estaria dispuesto a pagar por la presentacion de un litro
de miel y uno de medio litro?

Bloque 5: Otros usos
e ¢Qué otra utilidad considera que pudiera tener la miel?
Bloque 6: Expectativas de cambio del producto actual
e ¢Qué lo motivaria a cambiar de su endulzante actual a consumir miel?
« ¢Existe alguna caracteristica o razon especial que lo hiciera cambiar?
o ¢Qué busca realmente en su endulzante?
Bloque 7: Cierre: Apelacion a la creatividad, sobre sugerencias
« Teniendo en cuenta lo que hemos platicado hasta el momento, ¢Qué acciones sugeriria o
recomendaria para una nueva presentacion de miel que quiere entrar al mercado?
 ¢Considera que las promociones lo motivarian a consumir la miel?
« Finalmente, para concluir, ;me compartirian sus Gltimas ideas, sentimientos o cometarios
sobre el tema?

Bloque 8. Fin de la sesion

« Con esto damos por concluida la sesion no sin antes agradecerles a todos y cada uno la
colaboracion, aportaciones e ideas brindadas.

Flyer de invitacion:

https://www.canva.com/design/DAFbVUEEG6sw/lktcbhYKzaalhUEM3XuHSQ/edit?utm content=

DAFbVUEEG6sw&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=sharebutton
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