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L INTRODUCCION.

La investigacion de mercado se ha vuelto una herramienta indispensable para
hacer frente a los cambios tan acelerados que se han dado a nivel econémico,
ambiental, tecnologico y social entre otros. La globalizacion de los mercados ha
obligado a las empresas a priorizar en aspectos de calidad y competitividad, no
s6lo en sus productos y servicios sino también en sus estrategias de
mercadotecnia a utilizar de tal forma que aseguren o garanticen con mayor
probabilidad de éxito, la satisfaccion de las necesidades de sus consumidores y

aunado a esto un incremento en sus ganancias.

“El' marketing es un complejo proceso para ganar clientes para sus
productos/servicios” (Bangs, 1994), en este sentido es importante darse a la tarea
de utilizar las herramientas necesarias para hacer que suceda eso de “ganar
clientes”; de ahi que analizar el mercado desde el punto de vista del productor y
de los consumidores reales y potenciales resulte necesario y conveniente para

tener informacién objetiva que sustente la toma de decisiones.

Historicamente, el arbol de ramén (Brosimum alicastrum swartz), ha sido una
especie de gran importancia por su versatilidad de usos en comunidades rurales
de la peninsula de Yucatan. En afios recientes, dados los cambios observados en
el ambiente, ha despertado el interés en esta especie, como alternativa para la
obtencion de productos Utiles para el hombre y que a la vez, coadyuven a la
captura bioéxido de carbono, infiltracibn de agua de lluvia, desarrollo de habitats
para animales, microorganismos, etc. en equilibrio con el entorno donde se

establezcan. (Escalona, 2014)

Del arbol de ramon se derivan varios subproductos: harina, forraje para alimentar
ganado, resina de usos medicinales, el néctar y el té, teniendo el néctar de ramén

un sabor muy similar al café tradicional, horchata, lefia, entre otros.

El arbol de ramén es un elemento sumamente importante de las selvas, ya que es
tolerante a la sequia y préspero en micrositios humedos, por lo que se le

1



encuentra desde el sur de Tamaulipas hasta Quintana Roo, y desde el sur de
Sinaloa hasta Chiapas, por toda la costa; es decir, se trata de una especie que ha
sido aprovechada por culturas locales, pero no ha recibido la atencion suficiente

para su industrializacion (La Jornada, 2013)

Segun el estudio realizado por (Escalona, 2014) en catorce comunidades del
centro y sur de Quintana Roo, se encontré6 que en las comunidades de Santa
Gertrudis, José Maria Morelos, Pantera e X-Yatil existe el mayor niumero de
personas que lo usan, mientras que en las comunidades de Lazaro Céardenas, La
Union y Bacalar, son las que menos aprovechan la especie. De ahi se demuestra
que si se usan de forma tradicional diversos recursos derivados del arbol de
ramon en comunidades del centro y sur de Quintana Roo, principalmente la
semilla, el forraje, la madera y la resina, ademas es utilizado como alimento

humano.

Al realizar esta investigacibn se pudo constatar que existen muy pocas
agroindustrias bien establecidas dedicadas al aprovechamiento de esta especie en
Quintana Roo y Yucatan, que su produccion es baja y poco variada y que muy
poca gente principalmente de Cancun, Chetumal, Bacalar y Calderitas conocen los
subproductos derivados del arbol del ramoén y sobre todo que no conocen nada
acerca de sus beneficios ya que de las entrevistas realizadas a los clientes
potenciales mas del 50% dijo no conocer los beneficios y al darse cuenta de ellos

afirmaron que si estarian dispuestos a comprarlos.

De ahi la importancia de la investigacibn de mercado como herramienta para la

planeacién de estrategias que coadyuven al conocimiento del cliente.



ll. JUSTIFICACION

Este trabajo de investigacion de mercado de los subproductos derivados del arbol
de ramon, tuvo como objetivo, analizar el mercado de éste que es un recurso
natural existente en nuestra entidad que podria aprovecharse en mayor medida e

impactar favorablemente en comunidades del sur del Estado de Quintana Roo.

Con este trabajo de investigacion de mercado también se pueden tomar mejores
decisiones ya que al conocer informacion acerca de los productores, clientes
reales y potenciales se pueden plantear estrategias que ayuden a mejorar la

comercializacidon de los productos y por consiguiente incrementar las ventas.

Asimismo sirvi6 para poner en practica los conocimientos adquiridos en el aula
en relacion al tema econdmico y de mercadotecnia y otros mas vistos durante la

formacion en la carrera en Ingenieria en Gestion Empresarial.



lll. DESCRIPCION DEL LUGAR DONDE SE DESARROLLO EL PROYECTO

El proyecto de investigacion se realizd en las instalaciones del Instituto
Tecnologico de la Zona Maya, que esta ubicado en el kilbmetro 21.5 de la
Carretera Chetumal -Escércega en el Ejido Juan Sarabia, Quintana Roo, muy
proximo al poblado de Ucum y cercano al Rio Hondo que es el limite con Belice,
en automovil se llega aproximadamente en 30 minutos de la ciudad de Chetumal,

la Capital del Estado.

El Instituto Tecnolégico de la Zona Maya (ITZM) antes Illamado Instituto
Tecnologico Agropecuario No. 16 (ITA), se encuentra ubicado en el Ejido Juan
Sarabia, en el Municipio de Othon P. Blancoen el estado de Quintana
Roo, México. Es la unica instituciéon de nivel superior en el Estado que ofrece
carreras con orientacion agronoémica y forestal, lo cual lo posiciona de manera muy
significativa, como la Institucion de Educacidon Superior Agricola y Forestal por

excelencia en Quintana Roo.

Del afio 2014 a la fecha se han realizado trabajos relacionados con el arbol del
ramén (Brosimum alicastrum Swartz) en las carreras de Ingenieria en Agronomia,
Ingenieria Forestal e Ingenieria en Gestion Empresarial, se han desarrollado
trabajos de residencia profesional y tesis que estan sirviendo de base para la
apertura de una linea de investigacién denominada “Manejo y aprovechamiento

sustentable del arbol del ramoén (Brosimum alicastrum Swartz).
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Imagen 1Mapa de ubicacion del Instituto Tecnoldgico de la Zona Maya (ITZM), en
Ejido de Juan Sarabia, Q. Roo (Google Maps, 2016).

V. OBJETIVOS

4.1 Objetivo general

Identificar el mercado actual y potencial de los subproductos derivados del ramon

para la mejor toma de decisiones de inversion.
4.2 Objetivos especificos

Identificar la oferta y demanda actual y potencial de los subproductos derivados

del ramoén en los Estados de Quintana Roo y Yucatan.
Conocer los canales de comercializacion en las zonas de estudio

Identificar los segmentos de mercado a los cuales estan dirigidos los subproductos

en las zonas de estudio.



V. MATERIALES Y METODOS

Las actividades realizadas para dar cumplimiento a los objetivos planteados dieron
inicio con la investigacion documental para definir las bases teoricas del proyecto.
Posteriormente se identificaron las empresas dedicadas al aprovechamiento de
subproductos del arbol del ramén en Quintana Roo y Yucatan asi como a los
clientes reales y potenciales para tener claro el panorama de la oferta y la
demanda.

Se definieron los lugares de trabajo, en Quintana Roo: Chetumal, Bacalar, Felipe
Carrillo Puerto y Tres Garantias; en Yucatan: Mérida, Motul y Choéchala Yuc.
Posteriormente se disefiaron formatos de entrevista estructurada para obtener
informacion de productores, clientes reales (distribuidores o consumidores que
acuden a tiendas especializadas en este tipo de productos) y clientes potenciales

(tiendas naturistas, restaurantes, mercados, posibles consumidores).

De acuerdo a lo sugerido por Mertens(2005) citado en (Herndndez Sampieri,
Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010) los tamafios de muestra comunes en
estudios cualitativos de tipo etnogréfico, teoria fundamentada, entrevistas u
observaciones, el tamafio minimo de muestra sugerida es de 30 a 50 casos. Los
estudios cualitativos son artesanales “trajes hechos a la medida de las
circunstancias”. Y el principal factor es que los casos nos proporcionen un sentido
de comprensiéon profunda del ambiente y el problema de investigacion (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010).

Considerando lo anterior y de acuerdo con los recursos limitados principalmente
de tipo econdmico, se aplicaron los cuestionarios en los lugares clave
(agroindustrias) y al mayor niumero de personas posibles, se utilizé la técnica de
muestreo no probabilistico, especificamente muestreo por conveniencia ya que se
eligieron ciertos establecimientos y personas a entrevistar por su ubicacion,

facilidad de acceso y disponibilidad para contestar las preguntas.



Se elabor6 una base de datos en Excel para el manejo agil de la informacién
recabada asi como la generacién de las graficas para visualizar las tendencias.

Esta informacion se complement6 con fotografias.

Se realizé el analisis de la informacion para entonces sacar las conclusiones

respecto a la investigacion de mercado de los subproductos del arbol del ramon.

VI. RESULTADOS Y DISCUSION

Derivado de la investigacion bibliografica realizada para definir las bases teoricas
del proyecto se presentan a continuacion ocho puntos basicos como fundamento

tedrico del mismo.

6.1Definicién de Investigacién de mercado.

La investigacién de mercados es la reunién, el registro y el andlisis de todos los
hechos acerca de los problemas relacionados con las actividades de las personas,
las empresas y las instituciones en general. En el caso concreto de las empresas
privadas, la investigacion de mercados ayuda a la direccion a comprender su
ambiente, identificar problemas y oportunidades, ademas de evaluar y desarrollar
alternativas de accidén de marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la
investigaciéon de mercados contribuye a una mejor comprension del entorno que
les permite tomar mejores decisiones de tipo econdmico, politico y social
(Benassini, 2009).

La investigacion de mercados es un proceso sistematico de recopilacion e
interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccion de una empresa para la
toma adecuada de decisiones y para establecer asi una correcta politica de
mercado. Pretende alcanzar una serie de objetivos dentro de la empresa entre
ellos dar informacidbn acerca de las necesidades y preferencias de los

consumidores tomando en cuenta los factores socioecondmicos de los mismos,



asi como los del mercado de la empresa. Asimismo, la investigacion de mercados
tiene como objetivo fundamental proporcionar informacion util para la identificacién
y solucién de los diversos problemas de las empresas, asi como para la toma de

decisiones adecuadas en el momento oportuno y preciso (Espejo, 2011).

La investigacién de mercados es la identificacion recopilacion, analisis, difusion y
uso sistematico y objetivo de la informacion con el propdsito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y
oportunidades de marketing. (Malhotra, 2008)

6.2 Qué son y para qué sirven las investigaciones de mercado.

La investigacion de mercados nos sirve para evaluar la necesidad de informacion
y proporcionar a la administraciobn conocimiento relevante, preciso, confiable,
valido, actualizados y que puedan llevarse a la practica. Y para que los gerentes
de marketing tomen muchas decisiones estratégicas y tacticas, en el proceso de
identificar y satisfacer las necesidades del consumidor se toman decisiones acerca
de oportunidades potenciales, seleccion de mercados meta, segmentacion del
mercado, planeacién e implementacion de programas de marketing, y desempefio

y control de marketing. (Malhotra, 2008)

6.3 El proceso de investigacion de mercados.

Es un conjunto de seis pasos que define las tareas que deben cumplirse al realizar
una investigacion de mercados (Malhotra, 2008).

Paso 1: definicién del problema

El primer paso en cualquier proyecto de investigacion de mercados es definir el
problema. Al Hacerlo, el investigador debe considerar el propésito del estudio, la
informacion antecedente pertinente, la informacion que se necesita y la forma en

que se utilizara para la toma de decisiones. La definicion del problema supone



hablar con quienes toman las decisiones, entrevistas con los expertos del sector,
andlisis de los datos secundarios y, quizas, alguna investigacion cualitativa, como
las sesiones de grupo. Una vez que el problema se haya definido de manera

precisa, es posible disefiar y conducir la investigacion de manera adecuada.
Paso 2: desarrollo del enfoque del problema

El desarrollo del enfoque del problema incluye la formulacibn de un marco de
referencia objetivo o tedrico, modelos analiticos, preguntas de investigacion e
hipotesis, e identificacion de la informacion que se necesita. Este proceso esta
guiado por conversaciones con los administradores y los expertos del area,
andlisis de datos secundarios, investigacion cualitativa y consideraciones

pragmaticas.
Paso 3: formulacion del disefio de investigacion.

Un disefio de investigacion es un esquema para llevar a cabo un proyecto de
investigacion de mercados. Expone con detalle los procedimientos necesarios
para obtener la informacién requerida, y su propésito es disefiar un estudio que
ponga a prueba las hipotesis de interés, determine las posibles respuestas a las
preguntas de investigacion y proporcione la informacion que se necesite para
tomar una decision. El disefio también incluye la realizacion de investigacion
exploratoria, la definicibn precisa de las variables y el disefio de las escalas
adecuadas para medirlas. Debe abordarse la cuestion de cdémo deberian
obtenerse los datos de los participantes (por ejemplo, aplicando una encuesta o
realizando un experimento). También es necesario disefiar un cuestionario y un
plan de muestreo para seleccionar a los participantes del estudio. De manera mas

formal, la elaboracion de un disefio de investigacion incluye los siguientes pasos:
1.- Definicion de la informacion necesaria
2.- Andlisis de datos secundarios.

3.- Investigacion cualitativa



4.- Técnicas para la obtencién de datos cualitativos (encuesta, observacion) y

experimental).

5.- Procedimientos de medicion y de escalamiento.
6.- Disefo de cuestionarios.

7.- Proceso de muestreo y tamafio de la muestra.
8.- Plan para el analisis de datos.

Paso 4: trabajo de campo o recopilacion de datos.

La recopilacion de datos implica contar con personal o un equipo de opere ya sea
en el campo, como en el caso de las encuestas personales (casa por casa, en los
centros comerciales o asistidas por computadora), desde una oficina por teléfono
(telefénicas o por computadora), por correo (correo tradicional y encuestas en
panel por correo en hogares preseleccionados), o electrénicamente (por correo
electronico o internet). La seleccién, capacitacion, supervision y evaluacion
adecuadas del equipo de campo ayuda a minimizar los errores en la recopilacion

de datos.
Paso 5: preparacién y andlisis de datos.

La preparacion de los datos incluye su revision, Codificacién, transcripcion y
verificacion. Cada cuestionario o forma de observacién se revisa y, de ser
necesario, se corrige. Se asignan cédigos numeéricos o letras para representar
cada respuesta cada pregunta del cuestionario. Los datos de los cuestionarios se
transcriben o se capturan en cintas o discos magnéticos, o se introducen
directamente a la computadora. Los datos se analizan para obtener informacion
relacionada con los componentes del problema de investigacion de mercados v,

de esta forma, brindar informacion al problema de decision administrativa.

Paso 6: elaboracion y presentacion del informe
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Todo el proyecto debe documentarse en un informe escrito donde se presenten
las preguntas de investigacion especificas que se identifiquen: donde se describe
el enfoque, el disefio de investigacion y los procedimientos utilizados para la
recopilacion y andlisis de datos: donde se incluyan los resultaos y los principales
resultados. Los hallazgos deben presentarse en un formato comprensible que
facilite a la administracion su uso en el proceso de toma de decisiones. Ademas,
debe hacerse una presentacion oral para la administracién, en el cual se usen
tablas, figuras y graficas para mejorar su claridad e influencia. Internet sirve para
difundir los resultados e informes de la investigacion de mercados, colocandolos

en la Web para que estén disponibles para los administradores de todo el mundo.

La descripcion del proceso de investigacion de mercados es bastante comun en la

investigacion realizada por las principales corporaciones

6.4 Desarrollo del disefio de la investigacion.

Es un plan para abordar los objetivos o hipotesis de la investigacién. En esencia el
investigador desarrollo una estructura o un marco de referencia para responder a
problemas u oportunidades especificos de la investigacion. No hay un solo disefio
de investigacidon que sea el mejor, mas bien diferentes disefios ofrecen una

variedad de elecciones y cada una tiene ciertas ventajas y desventajas.

Ademas, por lo general estan involucrados ciertas ventajas y desventajas un
intercambio comun se da entre los costos de la investigacion y la calidad de la
informacién proporcionada para la toma de decisiones. Generalmente hablando,

mientras mas precisa y sin errores es la informacion obtenida mas alto es el costo.

Otro intercambio comun se presenta entre las restricciones de tiempo y el tipo de
disefio de investigacion seleccionado. En general, el investigador debe tratar de
proporcionar a la gerencia la mejor informacion posible, sujeta a las restricciones
bajo las cuales debe operar. La primera tarea del investigador es decidir si la

investigaciéon sera descriptiva o causal. (Gates, 2011).

Estudios descriptivos.
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Se hacen para responder a las preguntas de quien, que, cuando, donde y como.
Algo implicito en la investigacion descriptica es el hecho de que la gerencia ya
sabe o comprende las relaciones fundamentales entre las variables en el problema
(Gates, 2011).

Estudios causales o analiticos.

El investigador averigua si el valor de una variable causa, o determina, el valor de
otra, en un intento para establecer un vinculo entre ellas. A menudo se utilizan

experimentos para medir la causalidad. (Gates, 2011)
Investigacion por medio de encuestas

Involucra a un investigador (excepto en las investigaciones por correo y por medio
de internet) que interactia con los participantes con el fin de obtener hechos,
opiniones y actitudes se utiliza un cuestionario para asegurar un enfoque y

estructurado cuando se recaben los datos. (Gates, 2011)
Definicion y seleccion de la muestra

En primer lugar, se debe definir la poblacion o universo de interés, ya que es el
grupo del cual se obtendra la muestra. Una vez definida la poblacion se debe

definir el tipo de muestra probabilistica o no probabilistica. (Gates, 2011)
6.5 Poblacion o universo.
Es un grupo completo de personas de quienes el investigador necesita obtener

informacion. Se conoce también como universo o poblacién de interés (Gates,
2011).

6.6 Muestra.

Se refiere al proceso de obtener informacion de un subconjunto (una muestra) de
un grupo mas grande (el universo o poblacion). Luego, el usuario de la

investigacion de mercados toma los resultados de la muestra y calcula las

12



caracteristicas del grupo mas extenso. La motivacion para el muestreo es poder
realizar estos calculos con mayor rapidez y aun costo mas bajo que por ningun
otro medio (Gates, 2011).

Muestra probabilistica.

Subconjunto de una poblacion en el que cada elemento en la poblacién tiene una

probabilidad conocida diferente de cero de ser seleccionado.
Muestra No probabilistica.

Subconjunto de una poblacibn en el que se desconoce cuales son las

probabilidades de seleccion para los varios elementos en la poblacion.
Unidades de analisis

Son los elementos en los que recae la obtencién de informacién y que deben de
ser definidos con propiedad, es decir precisar, a quien o a quienes se va a aplicar

la muestra para efectos de obtener la informacién. (Gates, 2011)

6.7 Cuestionario.

Para cualquier proyecto de investigacién de mercados basados en las encuestas,
el cuestionario constituye el corazén del proceso. Sirve como puente entre los
objetivos en un lado y el andlisis y las conclusiones en el otro. Se buscan los
objetivos de la investigacion necesaria para cubrirlos. las respuestas a las
preguntas que formula se convierten en materia prima para el analisis. Es obvio
gue no es posible resolver el problema para el que no se tienen respuestas.
(Gates, 2011)

Para disefiar un buen cuestionario, los investigadores deben considerar varios
aspectos: ¢Proporciona a la gerencia la informacion necesaria para la toma de
decisiones? ¢ Toma en cuenta al entrevistado? ¢ Cumple con los requerimientos de

edicién, codificacién y procesamiento de datos?
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6.8 Proceso de disefio de cuestionario.

El disefio de un buen cuestionario comprende una serie de pasos logicos. Segun

se describe y son los siguientes (Gates, 2011).
Paso uno: determinar los objetivos, recursos y limitaciones de la encuesta

En algunas empresas es responsabilidad del gerente evaluar todas las fuentes
secundarias para tener la certeza de que la informacion necesaria no se ha

recabado antes.
Paso dos: determinar el método de recoleccion de datos.

Aplicacion de la encuesta por medio de internet, teléfono, correo o auto aplicacion,

el método de investigacion tendra un impacto en el disefio del cuestionario.
Paso tres: determinar el formato de repuestas de las preguntas.

Una vez determinado el método de datos, es necesario tomar la decision acerca
de los tipos de preguntas a utilizar en la encuesta. En la investigacion de
mercados, se usan tres tipos de preguntas: abiertas, cerradas y de respuesta con

escala.

Preguntas abiertas. Son las que el entrevistador responde con sus propias

palabras.

Preguntas cerradas requiere que el entrevistado elija de una lista de respuestas.
Pero también es importante observar la diferencia entre una pregunta abierta pre
codificada y una pregunta de opcién multiple los investigadores de mercado

dividen las preguntas cerradas en dos.

s Preguntas dicotébmicas preguntas cerradas que requieren que los

entrevistados elijan entre dos respuestas.
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% Preguntas de opcion mdultiple preguntas cerradas que piden a los
entrevistados que elijan entre varias respuestas; s conocen también como

preguntas multicotomicas.
Paso cuatro: decidir sobre la redaccion de la pregunta.

Una vez que el investigador de mercados haya decidido sobre los tipos de
preguntas especificos y los formatos de respuesta, la tarea siguiente es la
redaccion de las preguntas. Redactar preguntas especificas requiere de una
investigacion de tiempo para el investigador. Resulta Gtil tener en cuenta cuatro

lineamientos para la redaccion de las preguntas.

% la redaccion debe ser clara evitar la terminologia ambigua, utilizar un
lenguaje razonable, ajustado al grupo meta y hacer solo una pregunta a la

vez

 la redaccién no debe sesgar al entrevistado las preguntas dirigidas que se

alejan de la meta de la investigacién o la identidad del patrocinador

% el entrevistado debe poder responder las preguntas. Los factores que
afectan esta habilidad incluyen la falta de informacion necesaria, el olvido o

recordar las ideas incompletas

« el entrevistado debe estar dispuesto a responder las preguntas. Las
preguntas embarazosas, sensibles 0 amenazas o aquellas que se alejan de
la imagen que el entrevistado tiene entre si mismo pueden hacer que se

niegue a responder.
Paso cinco: establecer el flujo y la distribucion del cuestionario.

Después de formular las preguntas de manera apropiada. El siguiente paso
consiste en ordenarlas en una secuencia y crear una distribucién para el
cuestionario. Los cuestionarios no se desarrollan al azar. Los investigadores de
mercado con experiencia estan conscientes de que el desarrollo de un buen

cuestionario es la clave para obtener una entrevista completa. Por lo regular, un
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cuestionario bien organizado permite respuestas mejor pensadas y mas detallada.
La sabiduria de los investigadores ha dado lugar a los siguientes lineamientos

relacionados con el flujo de los cuestionarios.
Uso de preguntas filtro para identificar a los entrevistados calificados.
¢ Filtro preguntas utilizadas para identificar a los entrevistados apropiados.

% Estimulos afirmaciones cortas motivadoras que recuperan el interés del

entrevistado.
Paso seis: evaluar el cuestionario.

Después de disefiar un boceto del cuestionario, el investigador esta obligado a
retroceder un paso y evaluarlo en forma critica esta etapa puede parecer
redundante, debido a que cada pregunta esta muy bien pensada, pero recuerde el
rol crucial del cuestionario en este punto de su desarrollo, es preciso considerar

los siguientes aspectos:

% ¢la pregunta es necesaria?; pertenecen directamente a los objetivos
establecidos de la encuesta o son los filtros, generadores de interés o

transiciones requeridas

s ¢el cuestionario es demasiado largo?; en este punto el investigador debe
hacer una representacién de la encuesta y algunos voluntarios actuaran

como entrevistados.

s ¢las respuestas proporcionan la informacién necesaria para lograr los
objetivos de la investigacion el investigador debe asegurarse de que el
cuestionario contenga suficientes numeros y tipos de preguntas para cubrir

las necesidades de toma de decisiones del gerente
Paso siete: obtener la aprobacidon de todas las partes relevantes.
Después de terminar el primer boceto del cuestionario. Es preciso distribuir copias

entre todas las partes que tienen una autoridad directa sobre el proyecto.
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Practicamente, los gerentes pueden participar en cualquier momento en el
proceso de disefio con informacion nueva peticiones o preocupaciones. Cuando
esto sucede, a menudo es necesario llevar a cabo algunas revisiones. Todavia es
importante obtener la aprobacién final del primer boceto, aunque los gerentes
hayan intervenido en el proceso de desarrollo. Aprobacion gerencial después del
boceto del cuestionario para evitar falsos inicios y costosas redacciones
posteriores.

Paso ocho: prueba piloto y revision.

Al obtener la aprobacion final de la administracion, es necesario probar el
cuestionario. Ninguna encuesta se debe aplicar sin probarla antes. Ademas, una
prueba piloto no significa que un administrador aplique el cuestionario a otro
investigador. Lo ideal es que los mejores entrevistadores realicen la prueba y la

apliquen a entrevistadas metas para el estudio.
Paso nueve: preparar la copia del cuestionario final.

El investigador no puede relajarse ni siquiera en la fase final de la copia es
necesario preparar las instrucciones precisas para los patrones de salto, la
numeracion y la pre codificacion, asi como realizar las pruebas de lectura de los

resultados.
Paso diez: aplicar la encuesta.

La terminacion del cuestionario sienta las bases para obtener la informacion de
mercados deseada para la toma de decisiones. Una serie de formas vy
procedimientos debe acompafar al cuestionario para asegurarse de que la
empresa de servicios de campo recolecta los datos de forma correcta, eficiente y a

un costo razonable.
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6.9 Andlisis de la informacion.

A continuacion se presenta el andlisis de la informacion como resultado de la
aplicacion de los cuestionarios de tres tipos, primeramente el cuestionario
aplicado a cinco agroindustrias identificadas como principales en la region de
estudio tres en Yucatan y dos en Quintana Roo; después el aplicado a pequefios
distribuidores que fungen como detallistas en la cadena de comercializacion y que
en este estudio fueron identificados s6lo tres ubicados en Chetumal Quintana

Roo.

Por dltimo se muestran los resultados de las entrevistas realizadas a treinta
clientes potenciales seleccionados de algunas comunidades elegidas por estar en
el entorno inmediato, de los cuales cinco son de Cancun, uno de Calderitas, seis

de Bacalar, uno del Ejido de Juan Sarabia y diez y siete de Chetumal Q Roo.
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Los resultados que se representan a continuacion corresponden a los

cuestionarios aplicados a las agroindustrias:

¢QUE PRODUCTOS DERIVADOS DEL ARBOL
DEL RAMON ELABORA Y COMERCIALIZA

ACTUALMENTE?
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Producto derivado del ramon

Figura 1 Productos derivados del arbol del ramén que obtiene y comercializa

En cuanto a los productos derivados del arbol del ramén que producen y
comercializan actualmente las cinco agroindustrias entrevistadas, se puede
observar en la figura 1, qué en El Rancho “El Ramonal Maya” ubicado en Motul
Yuc., se produce y comercializa forraje, té de hoja seca y molida, la empresa
Kishur ubicado en Chochola Yuc.se produce y comercializa harina elaborada a
base de la semilla seca, té de hoja seca y molida, y sustituto de café, en kole ox
ubicado en la localidad de La Pantera QROO en el municipio de Bacalar , se
produce y comercializa harina elaborada a base de la semilla seca, pan o galletas,
té de hoja seca entera y sustituto de café, en el Rancho “ 8 Venado” ubicado en
Tzucacab Yuc., harina elaborada a base de la semilla seca y sustituto de café, en
la Sociedad Cooperativa Selva Viva 3G ubicada en el Ejido Tres Garantias, en
Othén P. Blanco QROO producen harina, horchata, pan o galletas y té de semilla

Seca.
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¢QUE PRODUCTO TIENE MAYOR DEMANDA?

3.5 3 3
0 3
@®
E 2.5 2
g 2
1.5

S 1 1
c 1
'S 0.5 0 0 0 0 0O 0 0O
= 0
2 .

2 > 4 > R 2> > O Q- (4
o & & E @S & & X @° &
© N < 2 N «° & & N é\e’ » & @

SRS A N @ K o
e Qo e 2 P& \ &
S Q’b ) C,Q’ 5@ e 'bQ S Q &

. S - NO () Q)
=z \(\o\’z> K\o\ & ,5& \,Q,Q o
«Q/ &Q/ & Q\

Producto derivado del arbol del ramén

Figura 2 Producto que tiene mayor demanda

En la figura 2, en cuanto a las cinco agroindustrias entrevistadas los productos
de mayor demanda son, harina, té de hoja seca y molida y el sustituto de café.
Solo en ElI Rancho “El Ramonal Maya” se vende Forraje para ganado y su
produccion se va principalmente al mercado de exportacion, Kishur exporta toda

su produccion, las demas agroindustrias venden a nivel local principalmente.
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¢, CUALES SON SUS CLIENTES REALES?
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Tipo de establecimiento

Figura 3 Clientes reales

En la figura 3, se puede observar que los principales clientes de los subproductos
derivados del arbol del ramén son las tiendas naturistas, el mercado de
exportacion, los restaurantes y los distribuidores o detallistas que venden
directamente a los clientes finales. En El Rancho “El Ramonal Maya” sus
principales clientes tiendas naturistas y el mercado de exportacion, en Kishur es
el mercado de exportacion, en Kole ox son las tiendas naturistas y los
distribuidores autorizados, en El Rancho “8 Venado” son restaurantes y en Selva
Viva 3G son tiendas naturistas, restaurantes y amas de casa.

Es importante conocer a nuestros clientes reales ya que con esto tenemos
identificado quienes adquieren nuestros productos y el tipo de establecimiento con

en el ofrecen los productos.
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¢, A QUE SEGMENTO DE MERCADO SE DIRIGE SUS

PRODUCTOS?
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Figura 4 Segmento de mercado al que dirige sus productos

En la figura 4, se puede observar que las agroindustrias atienden principalmente a
los segmentos de mercado de exportacion y el de los adultos mayores en edades

de 40 anos a 60 afnos.

Las agroindustria ubicadas en el estado de Yucatan (Kishur y “El Ramonal Maya”)
han encontrado en el marcado de exportacion su principal cliente, por lo que cada
vez buscan mejorar su proceso productivo para cubrir los requisitos que exigen las

normas de exportacion.

En “El Ramonal Maya” los principales segmentos de mercado son el mercado de
exportacion, en Kishur solamente el mercado de exportacién, en Kole ox los
adultos mayores de 40 a 60 afos, y nifios de 6 a 15 afios, en El Rancho “8
Venado” son los adultos mayores de 40 a 60 afios y en Selva Viva 3G son los
adultos mayores de 40 a 60 afios de la zona urbana y de un nivel de ingresos

medio alto.
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¢ QUE NECESIDAD QUE CUBREN LOS PRODUCTOS
QUE USTED COMERCIALIZA?
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Tipo de necesidad que cubre el producto derivado del
ramon

Figura 5 Necesidades que cubren los productos que comercializa

Segun la figura 5, las agroindustrias entrevistadas dijeron que entre las
necesidades que cubren los productos derivados del ramén las mas
sobresalientes son. Complemento nutricional, producto libre de gluten que es muy
aceptado en el mercado celiaco como una alternativa de alimentacién, medicina

alternativa natural, y producto que alivia el estrés.
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¢, CANAL DE COMERCIALIZACION QUE UTILIZA PARA
VENDER SUS PRODUCTOS?
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Tipo de canal de comercializacion
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Figura 6 Canal de comercializacion que utiliza para vender sus productos

Segun la figura 6, los principales canales de comercializacion utilizados por las
agroindustrias entrevistadas son la venta directa productor consumidor-final y la

que utiliza un detallista o distribuidor, para comercializar los productos.

En el Rancho “El Ramonal Maya” utiliza dos canales de comercializaciéon el de
productor- consumidor y productor -intermediario- detallista-consumidor; en
Kishur se utiliza el canal productor-consumidor, en Kole ox, Rancho “8 Venado” y
Selva Viva 3G utilizan dos canales, el canal productor-consumidor y el canal

productor-detallista-consumidor.
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¢ CUAL ES SU CAPACIDAD DE PRODUCCION
POR PRODUCTQO?
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Figura 7 Capacidad de produccion por producto

Dado que esta pregunta fue abierta se obtuvieron los siguientes resultados:

En la figura 7, se representa la capacidad de produccién de las agroindustrias
entrevistadas “El Ramonal Maya” especifico que su capacidad de produccion es
de 300 toneladas anuales en general ( forraje, t¢ de hoja seca y molida , y
sustituto de café), Kishur y Rancho “8 Venado” no respondieron a la pregunta ,
Kole ox respondié 5 toneladas al afio de sustituto de café, 5 toneladas al afio de
harina y 100 paquetes de galletas al mes, en Selva Viva 3G tienen capacidad
para producir de sustituto de café 500 kilos al mes y té de hoja seca y molida 1

tonelada al mes .
Por lo tanto ante las respuestas obtenidas no se tiene claro el dato para

determinar la oferta real de los subproductos del ramén. Sera necesario insistir

para obtener mejor informacion.
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¢HA REALIZADO ALGUNA INVESTIGACION DE

" MERCADOS?
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Figura 8 Realizacion de investigacion de mercado

Segun informacion recabada se tiene que tres empresas, la investigacion de
mercados pretende alcanzar una serie de objetivos dentro de la empresa, entre
ellos dar informacibn acerca de las necesidades y preferencias de los
consumidores tomando en cuenta los factores socioecondmicos de los mismos asi
como los del mercado de la empresa.

Asi mismo la investigacion de mercados tiene como objetivo fundamental
proporcionar informacién util para la identificacion y solucion de los diversos
problemas de las empresas, asi como para la toma de decisiones adecuadas en el
momento oportuno y preciso. (Espejo, 2011)

En la figura 8, se especifica que las agroindustrias entrevistadas han realizado el
estudio de mercado en El Rancho “El Ramonal Maya”, Kishur y Selva Viva 3G si
cuentan con dicho estudio, en el cual identifican el mercado meta, y asi poder
tener un mejor toma de decisiones y Kole ox y Rancho “8 Venado” no cuentan
con el estudio de investigacion de mercado de alli la importancia de contar con un

estudio de mercado en las cinco agroindustrias visitas.

26



¢ TIENE IDENTIFICADO QUIENES SON SUS
PRINCIPALES COMPETIDORES?
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Figura 9 Principales competidores

Es importante conocer a nuestra competencia casi tanto como se conoce la propia
empresa; en la actualidad la competencia es mucho mas agresiva es dificil de

subsistir sin luchar contra ella (Espejo, 2011).

En la figura 9, se especifica que las agroindustrias entrevistadas en el Rancho “El
Ramonal Maya” y Kishur opinan que no tienen competidores; Kole ox, Rancho “8

Venado”, y selva Viva 3G si tienen identificados a sus competidores.

Debido a que son muy pocas empresas dedicadas a este ramo, aln no existen
dificultades para entrar en competencia ya que la oferta es poca y la demanda es
mucho mayor. Siendo productos naturales que pocos consumidores, conocen y

pocas empresas le dan valor agregado.
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¢, CUAL ES SU ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS?
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Figura 10 Estrategia de fijacion de precios

La fijacion de precios es una de las decisiones mas importantes de la empresa y
requiere mucha atencién debido a que los precios estan en constante cambio y
afectan a los negocios sin importar su tamafo; por lo tanto, es importante tomar
en cuenta elementos tales como el costo, la competencia, la oferta y la demanda
(Espejo, 2011).

En la figura 10, en cuanto a las agroindustrias visitas en el Rancho “El Ramonal
Maya”, Kishur, Kole ox, y Selva Viva 3G fijan sus precios con base en los costos

de produccion y Rancho “8 Venado” con base a los precios de la competencia.
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¢ QUE MEDIO DE COMUNICACION UTILIZA PARA DAR
A CONOCER LOS BENEFICIOS Y VENTAJAS DE SUS

@ PRODUCTOS?
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Figura 11 Medios de comunicacion utilizados

Como se puede observar en la figura 11, el Facebook es uno de los medios
masivos de comunicacion mas importante en el cual se dan conocer los beneficios
y ventajas de los productos derivados del arbol del ramon, existen otros y siendo
mas especificos segun los datos recabados se tiene que en el Rancho “El
Ramonal Maya” se utilizan boletines, radio y television, en Kishur utilizan
Facebook, otras redes sociales e internet (pagina web propia), en Kole ox utilizan
Facebook, revistas de avisos gratis, volantes y correo electrénico, en el Rancho “8
Venado” utilizan Facebook y volantes, y en Selva Viva 3G se utiliza Facebook,

internet (pagina propia) y correo electrénico.
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¢ CUENTA CON EXHIBIDORES PROPIOS EN CADA
PUNTO DE VENTA?

3.5 4
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O i

Si No
Figura 12 Exhibidores propios en cada punto de venta

En la figura 12, se muestra que las cinco agroindustrias entrevistadas en el

Rancho “El Ramonal Maya”, kishur, y Kole ox dicen que no cuentan con

exhibidores propios para vender sus productos en sus distintos puntos de venta

solo rancho "8 Venado" y en Selva Viva 3G si cuentan con exhibidores propios.

¢ QUE PROMOCION OFRECE A SUS CLIENTES?

3.5 ~ 3

0 3
o

= 2.5 - 2
> 2
©
£ 15 -

o

> 1-

o 0.5

8 77 0 0

. 0
g Descuento por ~ Productosen  Productos al 3 x 2 Otra
P4 compra en oferta

volumen

Tipo de promocion

Figura 13 Promociones que ofrece a sus clientes
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Cuando las caracteristicas del producto con respecto a las de la competencia son
casi idénticas, las estrategias de promocion de ventas son utilizadas para ganar
mercado dentro del pablico consumidor y ademas obtener un volumen de ventas
interesante (Espejo, 2011).

En la figura 13, se muestra que de las agroindustrias entrevistadas en el Rancho
“‘El Ramonal Maya” ofrece de promocién el 2 % del producto en degustacion,
Kishur, Kole ox y en Selva viva 3G ofrecen descuento por compra en volumen y

Rancho “8 Venado” no tiene promocion para sus clientes.

¢ACUDE A FERIAS NACIONALES E
INTERNACIONALES A EXPONER SUS
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Figura 14 Ferias nacionales e internacionales para exponer sus productos

En la figura 14, se representa los lugares donde se dan a conocer los productos
elaborados a base del arbol del ramén que es en ferias nhacionales e
internacionales es el escaparate ideal para comunicar sus usos, beneficios y
bondades y es en estos eventos donde se establecen contactos para negociar
ventas y asi ganar mercado. Segun los datos recabados en el Rancho “El
Ramonal Maya” acude a ferias nacionales e internacionales, Kishur solamente a
ferias internacionales, Kole ox a ferias nacionales e internacionales, Rancho “8

Venado” y Selva Viva 3G acuden a ferias regionales.
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¢HA CONTEMPLADO ALGUNA ESTRATEGIA
PARA PENETRAR EN EL MERCADO?
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Estrategia para penetrar en el mercado

Figura 15 Estrategias para penetrar en el mercado

Ganar mercado es la principal forma de crecer econdmicamente, por lo que
implementar estrategias de penetracion en el mercado es necesario e
indispensable para subsistir en el medio.  Segun la figura 15, las principales
estrategias utilizadas son: mayor publicidad y ampliar o reemplazar la linea de
productos; en el Rancho “El Ramonal Maya” y Kole ox utilizan la estrategia para
penetrar en el mercado realizando mayor publicidad, Kishur y Rancho “8 Venado”
no tienen ninguna, y en Selva viva 3G su estrategia es ampliar o reemplazar la

linea de productos.
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¢CUAL PRODUCTO ES EL QUE MAS
CONTRIBUYE A INCREMENTAR SUS

0 GANANCIAS?
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Figura 16 Producto que mas contribuye a incrementar sus ganancias

En cuanto al producto que mas contribuye a incrementar sus ganancias y de
acuerdo a la figura 16, es el sustituto de café principalmente.

De acuerdo a la figura 16, en el Rancho “El Ramonal Maya” es el té de hoja seca
y molida en Kishur son todos los productos que produce y comercializa, en Kole
ox es el pan rustico y galletas en el Rancho “8 Venado “es el sustituto de café, en

Selva Viva 3G son el sustituto de café y el té de hoja seca molida.
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Los resultados que se presentan en los graficos siguientes estan de acuerdo al
orden de las preguntas realizadas en las entrevistas a los tres clientes reales

(detallistas):

¢ QUE PRODUCTOS DERIVADO DEL ARBOL DEL
RAMON COMERCIALIZA?
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Figura 17 Productos derivados del arbol del ramdn que comercializa

Segun la figura 17, de los clientes reales (detallistas) entrevistados los principales
productos que comercializan son: harina, té de hoja seca y molida y sustituto de
café, Scultors vende harina elaborada a base de la semilla seca, horchata, té de
hoja seca y molida, y sustituto de café, el Sr. Carlos Mario Bautista Hernandez
(El veracruzano) en el mercado Andrés QROO vende el té de hoja seca entera,
la Sra. Nicte Baeza de la tienda Organic Stores la harina elaborada a base de la

semilla seca, té de hoja seca y molida y sustituto de café.
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¢COMO ADQUIERE LOS PRODUCTOS
DERIVADOS DEL ARBOL DEL RAMON?
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Figura 18 Forma de adquirir los derivados del ramon

En cuanto a cdmo adquieren los productos que comercializan y segun la figura 18
los detallistas adquieren los productos directamente en cada visita que le hace el
productor a su establecimiento. Cabe hacer mencién que en ocasiones no es
necesario que el productor vaya al establecimiento ya que con una simple llamada

telefénica se hace el pedido y el productor lo envia por paqueteria.

35



¢CUAL (ES) PRODUCTO (S) TIENE MAYOR

DEMANDA?
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Figura 19 Producto (s) que tiene (n) mayor demanda

En la figura 19, se representa los productos que tienen mayor demanda con los
detallistas clientes reales entrevistados se tiene la harina elaborada a base de la
semilla seca, el sustituto de café y el té de hoja seca molida; para Scultors el té
de hoja molida y sustituto de café; para el Sr. Carlos Mario Bautista Hernandez (El
veracruzano) es el té de hoja seca entera, para la Sra. Nicte Baeza de la tienda

Organic Store es el sustituto de café.

¢, CON QUE FRECUENCIA LE COMPRAN LOS

PRODUCTOS?
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Figura 20 Frecuencia de compra
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En cuanto a la frecuencia con que les compran los productos derivados del ramoén
a los detallistas se puede observar en la figura 20, que cada 30 dias regresan los

clientes a surtirse de su producto.

¢ CON QUE FRECUENCIAUSTED SE ABASTECE
DE LOS PRODUCTOS?
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Figura 21 Frecuencia de abastecimiento
Basicamente los detallistas sefialaron que se surten de los productos cada 30 dias

0 mas.

MAYORMENTE QUIEN LE COMPRA LOS

PRODUCTOS
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Figura 22 Quién le compra los productos derivados del ramon
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En cuanto a quien compra mayormente los productos, segun la figura 22, dos
establecimientos, Scultors, y la Sra. Nicte Baeza de la tienda Organic Store
dijeron que hombres y mujeres, mientras que Carlos Mario Bautista Hernandez

(El veracruzano) dijo que solamente mujeres.

¢ QUE SECTOR DE LA POBLACION LE COMPRA
MAS LOS PRODUCTOS?
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Producto derivado del ramon

Figura 23 Sector de la poblacion que mas compra mas los productos

Segun la figura 23, el sector de la poblacibn que mas compra los productos
derivados del ramén es el de adultos mayores de 30 a 60 afios de edad
especificamente se tiene que en Scultors y con la Sra. Nicte Baeza de la tienda
Organic Store son los adultos mayores de 30 a 60 aflos de edad y con el Sr.
Carlos Mario Baeza Hernandez (El veracruzano) son adultos mayores de mas de

60 afos de edad.
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¢HA OFRECIDO DEGUSTACION DE LOS
PRODUCTOS EN SU ESTABLECIMIENTO?
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Figura 24 Degustacion de los productos

Segun la figura 24, el establecimiento que si ha ofrecido degustacién es Organic
store que ofrece sustituto de café preparado y los otros dos lugares no lo han
hecho. Tratandose de un producto alimenticio el hacer pruebas de degustacion
favorece a la investigacion de mercado ya que se puede obtener informacién

directa del consumidor.

¢UTILIZA ALGUN MEDIO DE COMUNICACION
PARA DAR A CONOCER LOS PRODUCTOS ?
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Figura 25 Medios de comunicacion utilizados
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En la figura 25 se puede observar que el internet y el facebook son los
principales medios de comunicacion utilizados, Scultors utiliza solamente internet,
la Sra. Nicte Baeza de la tienda Organic Store utiliza el Facebook y el Sr. Carlos
Mario Bautista Hernandez (El veracruzano) no utiliza ningin medio para dar a
conocer los productos. Valdria la pena considerar otros medios de comunicacion
ya sea los impresos, radio e inclusive hasta perifoneo ya que podrian tener un
Impacto positivo.

JUTILIZA ALGUNA ESTRATEGIA DE
PROMOCION PARA INCREMENTAR SUS

~ VENTAS?
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Figura 26 Estrategias de promocion utilizadas

De acuerdo con la figura 26, las promociones que ofrecen los detallistas son
productos al 3 x 2 y muestras gratis, en este caso, a Sra. Nicte Baeza de la tienda
Organic Store ofrece productos al 3 x 2 y muestras gratis y Scultors y el Sr.
Carlos Mario Baeza Hernandez (El veracruzano) no ofrecen ninguna promocion.
Es necesario invertir en este tipo de estrategias ya que de esta forma se dan a

conocer los beneficios que ofrecen los subproductos derivados del ramén.
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¢ CONSIDERA QUE LOS PRODUCTOS SON
ECONOMICAMENTE ACCESIBLES?
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Figura 27 Productos econémicamente accesibles

Segun la figura 27, que muestra la opinidn con respecto a si se considera que los
productos son accesibles economicamente al consumidor, dos de los tres
detallistas opinaron que no son accesibles y s6lo uno (Scultors) opind que si son

econdmicamente accesibles.

¢ CONOCE LAS PROPIEDADES USOS Y BENEFICIOS DE
LOS SUBPRODUCTOS DEL ARBOL DEL RAMON?
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Figura 28 Conocimiento de las propiedades, usos y beneficios
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De acuerdo con la figura 28, podemos observar que los tres clientes reales
(detallistas) encuestados dijeron conocer los usos Yy beneficios de los
subproductos del arbol del ramoén. Es importante mencionar que las agroindustrias
encargadas de elaborar los subproductos del ramén se encargan de vender casi
toda su produccion directamente al consumidor final y al parecer no se han dado a
la tarea de buscar aliados para incrementar sus ventas, por lo que aqui se tiene
una oportunidad para implementar una estrategia de fuerza de ventas que

coadyuve a mejorar la comercializacion.

Los resultados que a continuacion se presentan en los graficos son de los treinta
clientes potenciales entrevistados de acuerdo al orden de las preguntas del

cuestionario aplicado:

¢SABE USTED QUE EL ARBOL DEL RAMON EN LA
CULTURA MAYA ES UN ELEMENTO CLAVE PARA
LA CURA DE MALESTARES Y ENFERMEDADES
RELACIONAS CON EL SISTEMA INMUNOLOGICO Y
RESPIRATRIO?
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Figura 29 Conocimiento acerca de la historia del arbol del ramon
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De acuerdo con la figura 29, se puede observar que de las treinta personas
entrevistadas el 97% respondid no saber que los subproductos derivados del
arbol del ramoén en la cultura maya era un elemento clave para la cura de
malestares, sélo el 3 % de los clientes entrevistados, es decir, sélo una persona

dijo conocer dicha informacion y fue en Bacalar.

¢ CONOCE LOS SUBPRODUCTOS DERIVADOS DEL
ARBOL DEL RAMON? ¢{CUALES?
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Figura 30 Conocimiento de los subproductos derivados del arbol del ramon

Segun la figura 30, se puede observar que de las treinta entrevistas aplicadas, el
90% de las personas respondieron que desconocen algun subproducto derivado
del arbol de ramédn, el otro 10 % si conoce los productos derivados del arbol del
ramaon, y lo conoce en la forma de pan o galletas, sustituto de café o como forraje.
La mayoria de las personas (56%) entrevistadas son de Chetumal, 20% de
Bacalar, 17% de Cancun, 3% de Calderitas y 3.33% de Juan Sarabia, y so6lo dos
respondieron que si conocen los subproductos derivados del ramon. Esto es un
indicativo de la poca difusion que hacen los productores de los usos y beneficios
de los subproductos derivados del ramén. Segun el estudio realizado por

(Escalona, 2014), en catorce comunidades del centro y sur de Quintana Roo, se
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demuestra que en Santa Gertrudis, José Maria Morelos, Pantera e X-Yatil existe
el mayor nimero de personas que lo usan, principalmente la semilla, el forraje, la
madera y la resina, ademas es utilizado como alimento humano, mientras que en
las comunidades de Lazaro Cardenas, La Union y Bacalar, son las que menos

aprovechan la especie.

¢ SABIA QUE LOS PRODUCTOS DERIVADOS
DEL RAMON SON UNA ALTERNATIVA PARA LA
NUTRICION Y SON ORGANICOS?
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Figura 31 Conocimiento acerca de que los subproductos derivados del arbol del

ramén son una alternativa para la nutricion

En la figura 31 se puede apreciar que de los treinta entrevistas aplicadas el 90%
de las personas respondieron que desconocen que los productos derivado del
arbol del ramén son una alternativa para la nutricibn y son organicos, el 6% si
sabe de los beneficios del arbol del ramén, el 4% a escuchado algun acerca de
que los productos del arbol del ramoén son una alternativa para la nutricion y son

organicos.
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¢, SABIA QUE LA HARINA A BASE DE RAMON ES
RICA EN FIBRA, CALCIO, POTASIO. ACIDO
FOLICO, HIERRO, ZINC, PROTEINAS,
VITAMINAS, ABC?
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Figura 32 Conocimiento acerca de las caracteristicas de la harina a base del

ramon.

En la figura 32 se puede observar que el 100% de las personas entrevistadas
manifestaron desconocer que la harina a base de ramén es rica en fibra, calcio,

potasio, acido félico, hierro, zinc, proteinas, vitaminas A, By C.
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¢ SABIA USTED QUE EL SUSTITUTO DE CAFE
ELABORADO A BASE DE SEMILLA DE RAMON NO
CONTIENE CAFEINA Y TIENE SABOR, CUERPO Y
AROMA DE CAFE TIPO GOURMET?
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Figura 33 Conocimiento acerca de las caracteristicas del sustituto de café

elaborado a base de semilla del ramén

Segun la figura 33, se puede apreciar que de las entrevistas aplicadas el 96% de
las personas dijeron desconocer que el sustituto de café a base de semillas de
ramon no contiene cafeina y tiene sabor, cuerpo y aroma de café tipo gourmet, el
2% si conoce las caracteristicas del sustituto de café y el otro 2% respondié que

ha escuchado algo de eso.
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¢ SABIA QUE EL TE DE HOJA DE RAMON ES UN
AUXILIAR EN LOS PERIODOS DE RESFRIADO Y
QUE AYUDA AL HIGADO Y LOS RINONES?
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Figura 34 Conocimiento de las caracteristicas del té de hoja de ramén

En la figura 34

se puede observar que de las treinta entrevistas aplicada el 97%

de las personas manifestaron desconocer que el té de hoja de ramoén es un

auxiliar en los periodos de resfriado y que ayuda al higado y los rifiones, el 3% si

conoce esta informacion.
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¢SABIA QUE EL FORRAJE DEL RAMON OFRECE
MAYOR BENEFICIO AL GANADO EN LA
PRODUCION DE LECHE Y EN LA FERTILIDAD?
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Figura 35 Conocimiento acerca de los beneficios que aporta el forraje del ramén

47



Con respecto al Conocimiento acerca de los beneficios que aporta el forraje del
ramon, en la figura 35 se puede apreciar que de las entrevistas aplicadas, el 77 %
de las personas desconocen de los beneficios que el forraje del ramon le ofrece al
ganado, y solo un 23 % manifestd que si sabe acerca de los beneficios que el

forraje del arbol del ramén le proporciona al ganado.

¢ COMPRARIA ALGUN SUBPRODUCTO DERIVADO
DEL ARBOL DEL RAMON?
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Figura 36 Decisién de compra de algun subproducto derivado del arbol del ramén

Segun la figura 36 que muestra el interés de los clientes potenciales por comprar
subproductos derivados del arbol del ramén, el 50% de las personas opino que
muy probablemente consumiria alguno de los subproductos derivados del &rbol
del ramén, el 47% opino que es poco probable que consuma algun subproducto
del arbol del ramén, y el 3% opino que es muy poco probable que consuma alguin
subproducto derivado del arbol del ramén. Esto indica que dando a conocer con
antelacion los beneficios de cada uno de los subproductos del arbol del ramoén

contribuye a modificar la decision de compra de los consumidores.
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¢ DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR LOS

PRODUCTOS?
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Figura 37 Lugar de preferencia para adquirir los productos

En la figura 37 se puede apreciar el lugar de preferencia de los clientes para
adquirir los productos, de ahi que se deduce que el 27 % de las personas
respondieron que les gustaria adquirir los subproductos en tiendas
especializadas, el 20% le gustaria que sea venta por internet, el 33% en los
mercados locales, el 10% en tianguis locales y el 17 % en los supermercados.
Esto es un dato importante para que los productores ubiquen puntos de venta de

acuerdo a las preferencias indicadas por los posibles clientes.
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¢A TRAVES DE QUE MEDIO DE COMUNI@ACIC')N
LE GUSTARIA RECIBIR INFORMACION?
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Figura 38 Medio de comunicacién para recibir informacién acerca de los productos

Segun la figura 38 se puede apreciar que el medio de comunicacion preferido
para recibir informacién acerca de los productos es el Internet, también se puede
deducir que el 53% opina que le gustaria recibir informacion por internet, el 27 %
por correo electrénico, el 13% por teléfono, el 23% por volantes y el 3% por otro
medio de comunicacion segun dijeron carteles en los parques y en los clubs de la

tercera edad.
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¢, CONSIDERARIA UD. LA POSIBILIDAD DE
CONSUMIR O COMERCIALIZAR ALGUN
SUBPRODUCTO DERIVADO DEL ARBOL DEL

RAMON?
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Figura 39 Posibilidad de consumir o comercializar algun subproducto derivado del

arbol del ramén

Si se observa la figura 39 se puede apreciar que con respecto a la posibilidad de
consumir o comercializar algun subproducto derivado del arbol del ramon, el 50%
de los entrevistados respondié que es muy probablemente que consuma o
comercialice algun subproducto derivado del arbol del ramén, el 40% que es poco
probable que consuma o comercialice algun producto, el 3% que es muy poco
probable y 7 %l respondié que no es posible que consuma algun producto. Por lo
que hay que aprovechar este dato para implementar estrategias de promocion y
difusion de los beneficios para la salud y los diferentes usos de estos productos.
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¢ TIENE ALGUN COMENTARIO O SUGERENCIA
ACERCA DE LOS SUBPRODUCTOS DERIVADOS
DEL RAMON QUE NOS AYUDE A MEJORAR LA
ACEPTACION DE LOS MISMOS?

21

20

15

10 -

Clientes potenciales

__I

Si No

Figura 40 Comentario o sugerencia acerca de los subproductos derivados del

arbol del ramén

Segun la figura 40 se puede apreciar que la mayoria de las personas
entrevistadas (70%) decidieron hacer algin comentario o sugerencia para mejorar
la aceptacion de los subproductos derivados del arbol del ramén. Entre los
comentarios mas sobresalientes se tiene lo siguiente: hacer mayor publicidad,
hacer mas propaganda, hacer llegar mas informacion a los clientes para dar
conocer mas los subproductos, regalar volantes con informacion, poner puestos
de degustacion de los productos en las plazas comerciales que son los lugares
mas visitados y son seguros, que se difunda la informacion en las redes sociales,

regalar muestras gratis.
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VIl.  PROBLEMAS RESUELTOS Y LIMITANTES

El Instituto Tecnoldgico de la Zona Maya ha trabajado desde el afio 2014 un
macro proyecto denominado “Caracterizacion morfolégica bioquimica y potencial
de uso y del ramén (Brosimum alicastrum Swartz) en Quintana Roo” y a partir de
esa fecha se han desarrollado trabajos en las diferentes areas que se manejan en
este instituto tales como la forestal, agrondmica y de gestion empresarial, pero no
existe ninguna investigacion de mercado acerca de los subproductos derivados del
arbol del ramén por lo que resulta importante que se tenga informacion objetiva

acerca de este rubro.

La investigacion de mercado marca la pauta para hacer propuestas de proyectos
de inversibn que pueden abarcar la produccién y comercializacion de los
subproductos, o propuestas para la implementacion de estrategias de
mercadotecnia que coadyuven en el aprovechamiento adecuado del potencial de

la especie en nuestro Estado.

Es importante mencionar que los recursos econémicos y el tiempo influyeron para
determinar el nUmero de entrevistas y los lugares a visitar a fin de obtener mayor
informacion. ElI numero de empresas dedicadas al aprovechamiento del arbol del
ramén es muy reducido y facil de identificar, mas sin embargo el numero de
clientes potenciales si es muy grande y s6lo se logré encuestar a un reducido
ndmero de personas. Se requiere gestionar apoyos para mejorar este punto y seré

parte de un trabajo de tesis desarrollarlo.
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VIIl. COMPETENCIAS APLICADAS O DESARROLLADAS

Para desarrollar el presente trabajo se aplicaron los conocimientos teéricos y
practicos adquiridos a lo largo de la carrera de ingenieria en gestion empresarial
mismos que contribuyeron a mi formacion profesional, por mencionar las
asignaturas de taller de relaciones publicas, estadistica inferencial | y estadistica
inferencial Il, mercadotecnia, sistema de informacién de la mercadotecnia y taller
de destrezas directivas; también se aplicaron métodos de investigacion que
ayudaron a desarrollar la investigacion de mercado de los subproductos del arbol
del ramén. Asimismo para lograr los objetivos planteados utilicé y también

desarrollé competencias instrumentales, interpersonales y sistémicas, tales como:

+ Capacidad de analisis y sintesis

% Capacidad de organizar informacion

%+ Comunicacién oral y escrita

% Habilidad de manejo del software basico

+ Habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes

diversas

% Solucion de problemas

+ Capacidad de empatia
% Lenguaje asertivo
+ Habilidades interpersonales

% Respetar la ética en el &mbito profesional y ambiental

+ Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica

+ Habilidades de investigacion
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+ Capacidad de crear

IX. CONCLUSIONES

Se identificaron cinco Agroindustrias donde se elabora y comercializa
subproductos derivados del arbol del raméon una en Motul Yuc., donde se localiza
El Ramonal Maya que produce y comercializa forraje y sustituto de café,
Chochola Yuc, que produce y comercializa harina elaborada a base de la semilla
seca y sustituto de café en Tzucacab, las tres del estado de Yucatan, en el estado
de Quintan Roo en la localidad de Pantera municipio de Bacalar QROO, se cuenta
la empresa Kole ox que produce y comercializa harina elaborada a base de la
semilla seca, pan o galletas, té de hoja seca y molida y sustituto de café en Tres
Garantias se produce y comercializa harina elaborada a base de la semilla seca,

horchata, pan y galletas y sustituto de café.

En la demanda actual de identifico tres clientes reales (detallistas) los cuales
cuentan con establecimientos donde se distribuyen y comercializan subproductos
derivados del arbol del ramén, una localizada en la feria de Ixmacuil Yuc., y
comercializa harina elaborada a base de la semilla seca y sustituto de café, tres en
Chetumal es Scultors ubicada en Av. Héroes nim. 113, comercializa harina a base
de la semilla seca, horchata y sustituto de café, otra ubicada en el mercado
Andrés Quintana ROO en av. Bugambilias, comercializa té de hoja seca y entera,
en la Sra. Nicte Baeza de Organic Store en Av. San Salvador s/n., harina a base
de semilla seca, té de hoja seca y molida y sustituto de café estos productos son

los de mayor demanda actual.

Se entrevistd a treinta clientes potenciales y se identificaron los siguientes
segmentos de mercados adultos mayores de 40 a 60 afos, nifilos de 6 a 15 afios,
zona urbana, exportacion y nivel de ingresos medio alto, de las entrevistas
aplicadas el 90% desconoce los subproductos derivados del arbol, don el 50% de
los entrevistados opinaron que muy probablemente que consuman algun

subproducto, el 33% les gustaria adquirir los productos en el mercado.
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De los canales de comercializacion se identificaron dos productor-consumidor y

productor-detallista-consumidor.

X. RECOMENDACIONES

Lo que se pudo observar en el estudio de mercado realizado la necesidad de
una campaifa de promocion y publicidad para dar a conocer los usos y beneficios
medicinales que aportan los subproductos derivados de ramén al consumo
humano ya que es considerado una alternativa para la nutricion, esta campafa de

promocién y publicidad se debe difundir por toda la peninsula de Yucatan.

Se debe llevar a cabo la difusion de los usos y beneficios del arbol del ramon ya
que la falta de conocimiento de las propiedades con las que cuentan los
subproductos derivados del arbol del ramén, en la zona urbana dificulta el
consumo y no se aprovechan en su totalidad todos los beneficios con los que
cuenta dicho éarbol.

En las comunidades urbanas, en las respuestas obtenidas se idéntico la falta de
difusién de los usos y beneficios de los subproductos derivados del arbol del
ramén en cuanto al uso como complemento nutricional ya que en los siguientes
poblados se utiliza para forraje en Santa Gertrudis, José Maria Morelos, Pantera e
X-Yatil (Escalona, 2014).
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XIl.  ANEXOS

Anexo 1. Formato de entrevista a Agroindustrias.
INVESTIGACION DE MERCADO DE SUBPRODUCTOS DEL RAMON
(Brosimum alicastrum Swartz)
ENTREVISTA AGROINDUSTRIAS

Este cuestionario fue disefiado para identificar la oferta actual de los subproductos
derivados del arbol del ramén (Brosimum alicastrum Swartz) en los estados de
Quintana Roo y Yucatan. Muchas gracias por contestar estas preguntas.

Entrevista No. Fecha:

Ciudad o Comunidad: Municipio:

Nombre del entrevistado: Edad: Sexo:_ M_F
Direccion:

NUum. Tel. (cel.): correo electrénico:_

INSTRUCCIONES: marque con una “X” la opcion u opciones que Ud. considere
responden cada pregunta de acuerdo con su criterio. Favor de no dejar ninguna
pregunta sin respuesta.

1.- ¢ Qué productos derivados del arbol del ramoén obtiene y comercializa

actualmente?

Harina elaborada a base de la semilla seca
Horchata

Pan o galletas

Semilla seca

Forraje

Te de hoja seca y molida

Te de hoja seca entera

Te de semilla seca

Resina para remedios medicinales
10 Platillos preparados (comida)
11.Lefia o madera en rollo o aserrada
12. Sustituto de café

13.Otro. Especifique

2.- ¢, Qué producto tiene mayor demanda?
Harina elaborada a base de la semilla seca
Horchata

Pan o galletas

Semilla seca

Forraje

Te de hoja seca y molida

Te de hoja seca entera

CoNoO~wWNE

NookwNhE
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8. Te de semilla seca

9. Resina para remedios medicinales

10.Platillos preparados (comida)

11.Lefa o madera en rollo o aserrada

12.Sustituto de café

13. Otro.
Especifique:

w
.I

¢,Cuales son sus clientes reales?
Centros botanicos

Tiendas naturistas

Mercado de exportacion
Restaurantes

Hoteles

Supermercados
Distribuidores autorizados
Otros.
Especifique:

N>R WNE

4.- ¢ A qué segmento de mercado dirige sus productos?
Adultos mayores de 40 afios a 60 afos

Adultos mayores de la tercera edad mayor de 60 afios
Nifios de 6 a 15 afios

Zona rural

Zona urbana

Exportacion

Nivel de ingresos medio a alto

NoOakwNE

5.- ¢ Qué necesidad cubren los productos que usted comercializa?
Complemento nutricional

Producto libre de gluten

Medicina alternativa natural

Producto que alivia el estrés

Otro especifique.

arwnPE

6.- ¢, Que canal de comercializacién utiliza para vender sus productos?
1. productos-consumidor
2. Productor-detallista-consumidor
3. Productor-intermediario- detallista-consumidor

7.- ¢, Cual es su capacidad de produccion por producto?

8.- ¢ Ha realizado alguna investigacion de mercado para averiguar las necesidades
y deseos que cubren sus productos en el mercado?
1. Si
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2. No

9.- ¢ Tiene identificado quienes son sus principales competidores?
1. Si
2. No
3. Otro especifique

10.- ¢ Cudl es su estrategia de fijacion de precios?
1. Con base en los costos de produccion
2. Con base a los precios de la competencia

11.- ¢ Que medios utiliza para dar a conocer los beneficios y ventajas de sus
productos?

Boletines

Pantallas electrénicas
Facebook

Redes sociales

Revistas de avisos gratis
Volantes

Radio

Television

. Mantas

10.Internet (pagina web propia)
11.Correo electrénico

CoNoOO~WNE

12.- ¢ Cuenta con exhibidores propios en cada punto de venta?
1. Sl
2. No

13.- ¢ Qué promocion ofrece a sus clientes?
1. Descuentos por compra en volumen
2. Productos en oferta
3. Productos al 3 x 2
4. Otro especifique

14.- ¢ Acude a ferias nacionales e internacionales a exponer sus productos?
1. Si
2. No
3. Especifique

15.- ¢ Ha contemplado alguna estrategia para penetrar en el mercado?
1. Bajar los precios
2. Ampliar o reemplazar la linea de productos
3. Mayor publicidad
4. Ninguna
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16.- ¢ Cual producto es el que mas contribuye a incrementar sus ganancias?
Especifique.
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Anexo 2. Formato de entrevista a clientes potenciales.
INVESTIGACION DE MERCADO DE SUBPRODUCTOS DEL RAMON
(Brosimum alicastrum Swartz)
ENTREVISTA A CLIENTES POTENCIALES

Este cuestionario fue disefiado para identificar la demanda actual potencial de los
subproductos derivados del arbol del ramén (Brosimum alicastrum Swartz) en los
estados de Quintana Roo y Yucatan. Muchas gracias por contestar estas

preguntas.

Entrevista No. Fecha:

Ciudad o Comunidad: Municipio:

Nombre del entrevistado: Edad: Sexo:_ M_F_
Direccion:

NUum. Tel. (cel.): correo electrénico:

INSTRUCCIONES: marque con una “X” la opcion u opciones que Ud. considere
responden cada pregunta de acuerdo con su criterio. Favor de no dejar ninguna
pregunta sin respuesta.

1.- ¢ Sabe Ud. que el arbol de ramén ha sido considerado en la cultura maya como
un elemento clave para la cura de malestares y enfermedades relacionadas con el
sistema inmunologico y respiratorio?

1. Si

2. No

2.- ¢,Conoce los subproductos derivados del arbol del ramon?
1. Si
2. No
a. Sisu respuesta es afirmativa ¢ Cuéles?:
Harina elaborada a base de la semilla seca
Horchata
Pan o galletas
Semilla seca
Forraje
Te de hoja seca y molida
Te de hoja seca entera
10 Resina para remedios medicinales
11.platillos preparados (comida)
12.Lefa o madera en rollo o aserrada
13. Sustituto de café
14.0Otro. Especifique:

©xoNOOAW

3.- ¢, Sabia usted que segun estudios realizados en (Centro de Investigaciones de
Yucatan, CICY) los productos derivados del arbol de ramon son una alternativa
para la nutricion y son totalmente organicos?

1. Si
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2. No

3. He escuchado algo de eso
4.- ¢ Sabia usted que segun estudios realizados por el CICY, la harina a base de
semilla de ramén es un alimento rico en fibra, calcio, potasio, acido folico, hierro,
zinc, proteinas asi como vitaminas A, B y C. y micronutrientes y ademas que es
mejor que el trigo y que el arroz?

1. Si

2. No

3. He escuchado algo de eso
5.- ¢Sabia Ud. que el sustituto de café elaborado a base de semilla de ramén no
contiene cafeina y que coincide con el sabor, cuerpo y aroma de café tipo
gourmet?

1. Si

2. No

3. He escuchado algo de eso
6.- ¢Sabia usted que segun estudios realizados en el (CICY), ademas de ser
nutritivo, él té de hoja del ramon es de ayuda para las personas que lo consumen
en periodos de resfriado y que ayuda al higado y a los rifiones?

1. Si

2. No

3. He escuchado algo de eso
7.- ¢ Sabia usted que segun estudios realizados por el (INIFAP campus Yucatan)
el forraje del arbol del ramon ofrece un mayor beneficio al ganado en la produccién
de leche y fertilidad?

1. Si
2. No
8.- ¢, Compraria algun subproducto derivado del arbol del ramon?

1. Muy probablemente

2. Poco probable

3. Es muy poco probable

4. No
9.- En caso de que su respuesta sea afirmativa, ¢Ddénde le gustaria adquirir los
productos?

1. Tiendas especializadas (productos naturistas, farmacias homeopaticas,
entre otras)

Venta por internet

Mercados

4. Tianguis locales

w N
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5. Supermercados
10.- ¢ A través de qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de

este tipo de productos?

Internet

Correo electrénico
Por teléfono
volantes

Otro especifique

aorwbdE

11.- ¢ Consideraria Ud. la posibilidad de consumir o comercializar algun
subproducto derivado del &rbol del ramén?

1. Muy probablemente

2. Poco probable

3. Es muy poco probable

4. No
12.- ¢ Tiene algun comentario o sugerencia acerca de los subproductos derivados
del arbol del ramén que nos ayude a mejorar la aceptacion de los
mismos?
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Anexo 3. Formato de entrevista a clientes reales. (Detallistas)
INVESTIGACION DE MERCADO DE SUBPRODUCTOS DEL RAMON
(Brosimum alicastrum Swartz)
ENTREVISTA A CLIENTES REALES (DETALLISTAS)

Este cuestionario fue disefiado para identificar la demanda actual de los subproductos
derivados del arbol del ramon (Brosimum alicastrum Swartz) en los estados de
Quintana Roo y Yucatan. Muchas gracias por contestar estas preguntas.

Entrevista No. Fecha:

Ciudad o Comunidad: Municipio:

Nombre del entrevistado: Edad: Sexo. M_F
Direccion:

Num. Tel. (cel.): Correo electrénico:

INSTRUCCIONES: marque con una “X” la opcion u opciones que Ud. considere
responden cada pregunta de acuerdo con su criterio. Favor de no dejar ninguna
pregunta sin respuesta.

1.- ¢ Qué productos derivados del arbol del ramén comercializa actualmente?

Harina elaborada a base de la semilla seca

Horchata

Pan o galletas

Semilla seca

Forraje

Te de hoja seca y molida

Te de hoja seca entera

Te de semilla seca

Resina para remedios medicinales

10 Platillos preparados (comida)

11.Lefia o madera en rollo o aserrada

12. Sustituto de café

13.0tro.
Especifique:

CoNoO~whE

2.- ¢, Como adquiere los productos derivados del ramén que ofrece al consumidor?
1. Directo con el productor mediante su visita periddica al establecimiento
2. Por medio de un intermediario
3. Otro.
Especifique.

3.- ¢, Cual(es) producto(s) tiene(n) mayor demanda?
1. Harina elaborada a base de la semilla seca
2. Horchata
3. Pan o galletas
4. Semilla seca
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Forraje

Te de hoja seca y molida

Te de hoja seca entera

Te de semilla seca

Resina para remedios medicinales
10 platillos preparados (comida)
11.Lefia o madera en rollo o aserrada
12. Sustituto de café

©oOoNOO

4.- ¢ Con qué frecuencia le compran el producto que mas se le vende?
1. Cada quince dias
2. Cada 30 dias
3. Otro.Especifique

5.- ¢ Con que frecuencia Ud. se abastece de los productos derivados del ramon?
1. Cada quince dias
2. Cada 30 dias
3. Otro.Especifique

6.-Mayormente quien le compra los productos derivados del ramén
1. Hombres
2. Mujeres

7.- ¢, Qué sector de la poblacion le compran los productos derivados del ramén?
1. Adultos mayores de 30 a 60 afios de edad
2. Adultos mayores de mas de 60 afios de edad

8.- ¢ Ha ofrecido degustacion de los productos derivados del ramén en su
establecimiento?
1. Si
2. No
3. Sisu respuesta fue Si, especifique de cual(es)
producto(s):

9.- ¢ Utiliza algiin medio de comunicacion para dar a conocer los productos
derivados del ramén y sus beneficios?
Spots de radio

Folletos

Revistas locales publicitarias
Internet

Facebook

Volantes

Periodico

Correo electrénico

Ninguno

CoNoO~wWNE
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10.- ¢ Utiliza alguna de las siguientes estrategias de promocién para incrementar
las ventas de los productos derivados del ramén?

1.

2
3.
4,
5. Otra.

Descuento especial un dia de la semana
Productos al 3 x 2

Muestras gratis

Ninguna

Especificar

11:- ¢ Considera que los productos derivados del arbol del ramén son
econémicamente accesibles?

1.
2.

Si
No

12.- ¢ Conoce Ud. las propiedades, usos y beneficios de los subproductos
derivados del arbol del ramén?

1.

2.
3.
4

Si
No
Muy poco

En caso de que su respuesta sea No, ¢Le gustaria conocerlos?

Si No
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Anexo 4. Memoria fotografica
Imégenes de clientes reales (detallistas) seleccionadas para realizar el estudio de

mercado y poder identificar la oferta y la demanda actual y potencial de los

subproductos derivados del arbol del ramon.

Imagen 2 (detallista) Entrevista realizada a la Sra. Graciela Viloria Gomez en la

feria de Ixmacuil en Mérida Yuc.

Imagen 3 (detallista) Entrevista realizada a la Sra. Lucero Gonzales Palafox en el
local de Scultors en Av. Héroes # 113 en Chetumal, QRoo.
68



Imagen 4 (detallista) Entrevista realizada a la Sra. Nicte Baeza en Av. San
Salvador en la tienda Organic Store en Chetumal, QRoo

Imagen 5 (detallista) Entrevista al Sr. Carlos Mario Bautista Hernandez en el

mercado Andrés Quintana Roo ubicado en Av. Bugambilias.
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Agroindustrias visitadas para realizar entrevistas y conocer su capacidad de
produccién anual.

Imagen 7 Entrevista al Lic. Manuel Mendoza Cauich Director General del Rancho
“El Ramonal Maya” en Motul Yuc.
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Imagen 8 Entrevista al Biélogo Enrique Galvez representante legal de la empresa
Kole ox (mujeres del ramén, en sus oficinas ubicado en Av. Juérez # 283 en
Chetumal, QRoo0.

Clientes potenciales entrevistados para conocer la aceptacion de los subproductos

derivados del arbol de ramoén en Chetumal, Bacalar y calderitas QRoo.

Imagen 9 Entrevista el Sr. José Manriquez (cliente potencial) en Bacalar QRoo
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Imagen 10 Entrevista al Sr. Adrian Escobedo (cliente potencial) en Bacalar QRoo.

Imagen 11 Entrevista a la Sra. Lidia Chuc Caamal (cliente potencial) en calle
Camelias # 270 en Chetumal, QRoo.
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3 SOSAS ¥ MUY CONDIMENTAT

Imagen 12 Entrevista al Sr. Omar Cantu Soto (cliente potencial) en la farmacia

homeopética Johabet ubicada en Av. Lazaro Cardenas en Chetumal, QRoo.

Imagen 13 Entrevista a la Sra. Gladis Ake Pefia (cliente potencial) en calle
camelias #270 en Chetumal, QRoo0.
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Imagen 14 Entrevista a la Sra. Blanca Uh Coral (cliente potencial) realizada en
Calderitas QRoo0.

=
)

Imagen 15 Entrevista realizada al Sr. Luis Tzuc Carrion (cliente potencial) en Av.
José Maria Morelos # 283 en Chetumal, QRoo.
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Imagen 16 Entrevista realizada a Nadia Diaz Medina (cliente potencial) en el local
de la tienda Nutrisa ubicado en plaza las Américas de Cancun QRoo

B et St —

X -
Imagen 17 Entrevista al restaurant La Orgéanica (cliente potencial) ubicada en Av.
Yaxchilan Mz. 2 Lote 6 Sn. 17 en Cancun QRoo.
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Imagen 18 Entrevista al restaurant 100 % Natural (cliente potencial) ubicado en
Av. Sunyachen a Av. No. 63 Lote 62 y 64 Sm. 25, en Cancun QRoo.
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