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Resumen

Objetivo: Con el presente articulo de investigacion se busca estudiar la apicultura en México
como una actividad relevante en términos socioeconémicos debido a su aporte en la
generacion de empleos e ingresos para los apicultores y sus familias. Metodologia: La
metodologia sigue un enfoque cualitativo con base en entrevistas a productores de la ciudad
y encuestas a consumidores. Hallazgo: Desarrollar una propuesta de comercializacion debe
centrarse en la satisfaccion de las preferencias de los clientes; sin embargo, al contrastar la
informacion obtenida de los apicultores con la informacion obtenida en las encuestas, se
observo que estos, no estan considerando el segmento de edad correspondiente a los 18 y
29 afos, dado que sittian a sus principales clientes en un rango de 30 a 60 afos.
Conclusién: Es importante realizar una propuesta de comercializacién para impulsar la
venta de miel de los apicultores de la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon, Oaxaca; dado
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que, los apicultores enfrentan obstaculos en el proceso de comercializacion porque sus
canales de distribucion son poco adecuados o deficientes. Palabras clave:
Comercializacion; Produccion agricola; Alimento; Oaxaca.

Abstract

Objective: This research article seeks to study beekeeping in Mexico as a relevant activity in
socioeconomic terms due to its contribution in the generation of jobs and income for
beekeepers and their families. Methodology: The methodology follows a qualitative
approach based on interviews with city producers and consumer surveys. Finding:
Developing a marketing proposal should focus on satisfying customer preferences; However,
when comparing the information obtained from beekeepers with the information obtained
in the surveys, it was observed that they are not considering the age segment corresponding
to 18 and 29 years, since they place their main clients in a range of 30 to 60 years.
Conclusion: It is important to make a marketing proposal to boost the sale of honey from
beekeepers in the Heroic City of Huajuapan de Ledn, Oaxaca; Since, beekeepers face
obstacles in the marketing process because their distribution channels are inadequate or
deficient. Keywords: Marketing; Agricultural production; Food; Oaxaca.

Introduccion Unidos los principales destinos de

. _ exportacion.
La apicultura en México es una actividad

milenaria de gran relevancia social y
economica en el sector primario, debido a
que representa una fuente de empleos,
ingresos y divisas (citado en Magafna y
Leyva, 2011). De acuerdo con la Secretaria
de Agricultura, Ganaderfa, Desarrollo Rural,
Pesca y Alimentacion (SAGARPA, 2014a), de
esta actividad dependen aproximadamente
40 mil productores y sus familias, quienes
en conjunto cuentan con mds de dos
millones de colmenas, con una produccion
anual de 56 mil 300 toneladas de miel,
permitiendo a México posicionarse como
quinto productor y tercer exportador en el
mundo; por lo que, aunado a un incremento
significativo en la demanda de miel en
mercados internacionales, se generan en
promedio 32.4 millones de ddlares de
ingresos anuales en concepto de divisas,
siendo Alemania, Inglaterra y Estados

En lo concerniente al Estado de Oaxaca en
2007, el municipio de Heroica Ciudad de
Huajuapan de Leon, ubicado en la region
Mixteca, figur6 como uno de los mads
importantes en la produccién de miel con
existencias de colmenas segtin la modalidad
de reemplazo de abeja reina, técnica que
consiste en sustitur a la reina
aproximadamente cada afo, con la
finalidad de aumentar la productividad de la
colmena en términos de rendimiento de
miel, asi como para el control de la abeja
africana (SAGARPA, 2014b; INEGI, 2009).

En la localidad de la Heroica Ciudad de
Huajuapan de Ledn, la cual forma parte de
dicho municipio, existe la Asociacién de
Apicultores de la Mixteca -AAM-,
conformada  actualmente  por 14
productores quienes comercializan la miel
en los mercados y en el centro de la ciudad.
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El objetivo de este trabajo fue elaborar una
propuesta de comercializacién que impulse
la venta de miel en la Heroica Ciudad de
Huajuapan de Ledn, a partir de la
identificacion de las caracteristicas de la
produccion y de la demanda de miel.

La propuesta se centra en los cuatro
elementos del marketing mix que son:
producto, precio, plaza y promocion,
denominados como 4Ps, formulados a partir
del modelo propuesto por McCarthy (1960),
que tienen como finalidad mezclar o
combinar factores operativos de una
organizacion para llegar a su publico y
alcanzar los objetivos planteados por la
empresa.

El fundamento metodoldgico parte de un
enfoque cualitativo (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2010). La investigacion se dividio
en dos etapas; en la primera se consultaron
fuentes de informacién secundarias tales
como libros, articulos de revistas
especializadas y bases de datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia - INEGI
-y la SAGARPA. En la segunda etapa se
aplicaron encuestas a consumidores de la
ciudad y entrevistas a productores de miel.

1. Miel

La miel se define como una sustancia
producida por abejas meliferas obreras a
partir del néctar de las flores o excreciones
de insectos succionadores que quedan
sobre partes vivas de las plantas, que las
abejas recogen, transforman y combinan
con substancias especificas  propias,
almacenan y dejan madurar en los panales
dela colmena (FAO y OMS, 1999).
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La Norma Mexicana NMX-F-036-NORMEX-
2006 senala que la miel puede clasificarse
de la siguiente manera: 1) miel de panal - es
aquella que no ha sido extraida de su
almacén natural de cera y puede ser
consumida; 2) miel liquida - es la que ha sido
extraida de los panales, sin que haya
ocurrido el proceso de cristalizacion; y 3)
miel cristalizada - la cual se encuentra en
estado semisolido o soélido, resultado del
proceso natural de los azucares que la
constituyen. La miel debe designarse con el
nombre de la region geogrdfica o
topografica, en el caso que esta haya sido
producida exclusivamente en el drea a que
se refiere la denominacién, se debe indicar
de acuerdo con el origen ya sea parcial o
total, si la miel procede directamente de
flores, de plantas o de mielada (si proviene
principalmente de secreciones de partes
vivas de las plantas); es decir, se deben
indicar sus propiedades organolépticas,
fisicoquimicas y microscopicas
correspondientes a dicho origen (SAGARPA,
2015a).

2. Elementos de la comercializacion

Ugarte, Lopez, Miret, Viegas y Resini (2000)
definen a la comercializacion como un
conjunto de actividades encaminadas a
facilitar el intercambio de productos y
servicios, donde las organizaciones dirigen
sus esfuerzos a la satisfaccion del cliente y
la obtencién de utilidades. Un proceso de
comercializacién efectivo, implica entregar
los bienes y servicios que los consumidores
desean en el momento oportuno, en el lugar
adecuado y a un precio conveniente; dicha
definicion coincide con lo sefialado por
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Kotler (1992), quien aclara que el proceso de
comercializacién incluye cuatro aspectos
fundamentales: ;Cuando? ;Dénde? ;A
quién? y ;,Como? En este sentido, Sanchez
(2009) menciona que la importancia de la
comercializacion no se ubica en las
actividades de organizaciones individuales,
si no en el enfoque de funcionamiento de
todo un sistema comercial, teniendo como
objetivo crear bienes y servicios, los cuales
se ponen al alcance en el momento y en el
lugar que se necesiten, manteniendo y
mejorando el nivel de vida de la poblacion.

Existe una relacion estrecha entre
comercializacion y marketing, Kotler y Keller
(2012) sefalan que el marketing consiste en
identificar y satisfacer las necesidades de la
sociedad y de las personas de forma
rentable, haciendo énfasis en la existencia
de una vision social y una empresarial. La
vision social tiene como funcion lograr un
mejor nivel de vida para la poblacién, por lo
que se puede entender como un proceso en
el cual, tanto grupos como individuos
consiguen lo que necesitan mediante la
creacion, oferta y libre intercambio de
bienes y servicios de valor para otros grupos
o individuos. La vision empresarial es
descrita como el arte de vender productos,
sin embargo, Kotler (1992) indica que dicha
definicién resulta inexacta, dado que la
venta es Unicamente la punta del iceberg,
debido a que el marketing busca conocer y
entender al consumidor, de tal manera que
los bienes o servicios se ajusten a sus
necesidades. En este sentido, retomando
ambas visiones, la relacion del marketing y
la comercializacion se advierte en las
acciones que se llevan a cabo para
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incrementar la  rentabilidad de la
organizacion, satisfaciendo al mismo tiempo

las necesidades de los clientes.

Para definir los elementos de la
comercializacion se hace referencia al
concepto de marketing mix, que parte de lo
mencionado por McCarthy (1960) quien
clasifico las actividades del marketing en
cuatro categorias: producto, precio, plaza y
promocion:

1. Producto: se reconoce al producto como
el centro de la estrategia de marketing,
dado que todas las demas variables
giran en torno a él. Se puede definir
como todo aquello que la organizacion
hace o fabrica para ofrecer al mercado y
satisfacer las necesidades de los
consumidores. Cabe sefalar que el
producto no solo es un bien fisico o
tangible, sino que también puede ser
intangible, tales como ideas y servicios
(Arellano, 2010). Los elementos que lo
componen son la variedad de
productos, calidad, diseno,
caracteristicas, marca, envasado,
tamanos,  servicios, garantia vy
devoluciones.

2. Precio: Gofi (2008) sefala que el precio
es la cantidad de recursos financieros
(dinero) o bien recursos fisicos (cuando
se intercambia un producto por otro,
siendo el caso del trueque), que estd
dispuesto a pagar el consumidor o
cliente por un bien o servicio, siempre y
cuando satisfaga sus necesidades, es
decir que sea de utilidad en términos de
uso, tiempo y lugar. Para la empresa, el
precio es un factor fundamental ya que
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tiene efectos en las diferentes
actividades que realizan. Los elementos
del precio son: precio de lista,
descuentos, incentivos, periodo de pago
y condiciones de crédito.

3. Plaza: también conocida como posicion
o distribucion, abarca todas aquellas
actividades de la organizacion que
ponen a disposicion el producto al
mercado meta. Sus variables son los
canales, la cobertura, los surtidos, las
ubicaciones, el inventario y el
transporte.

4. Promocion: abarca las actividades que
comunican las ventajas del producto y
convencen a los consumidores de
adquirirlo; su objetivo es informar,
persuadir y recordar las ventajas y los
beneficios del bien o servicio. Sus
variables son: la promocién de ventas,
publicidad, fuerza de ventas, relaciones
publicas y marketing directo.

3. Estrategias de marketing

Las estrategias tienen un  papel
fundamental dentro de la actividad
empresarial, partiendo de la idea que
representan un conjunto de decisiones a
tomar que permiten a la organizacion lograr
sus objetivos, asi como ampliar su mercado
meta. De acuerdo con Mintzberg y Quinn
(1993), la estrategia es un plan que integra
las principales metas y politicas de una
organizacion, estableciendo las acciones a
realizar y la asignacion de los recursos.
Porter (1999), las define como la respuesta,
con base en nuestras capacidades y
recursos, para hacer frente a amenazas y
aprovechar oportunidades del entorno, con
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el objetivo de mantener una diferenciacién
que implique una ventaja competitiva

sostenible.

Best (2007), menciona que las estrategias
de marketing abren la posibilidad de hacer
crecer la  rentabilidad  empresarial,
dirigiendo las fuerzas de la organizacion a
incrementar la cuota de mercado y
participacion de la empresa, aumentar los
ingresos o bien reducir los costos variables
por cliente. Ademds, sefala algunos
ejemplos los cuales se describen a
continuacion:

e Estrategia para aumentar la demanda
de mercado: el mayor reto es atraer mas
clientes, por lo que dichas estrategias
resultan una de las vias de crecimiento
mas rentable. Si se logran conjuntar con
un aumento de la cuota de mercado lo
mas probable es que la empresa logre un
buen potencial de crecimiento.

e Estrategia para aumentar la cuota de
mercado: es la estrategia mas utilizada
para aumentar ingresos Yy beneficios
para la empresa.

e Estrategia para aumentar los ingresos
por cliente: mediante un andlisis
profundo de las necesidades del cliente
se  pueden  obtener  nuevas
oportunidades de mejora del bien o
servicio y nuevos productos que
favorecen el incremento del valor de los
ingresos por cliente.

e Estrategia para mejorar la eficiencia de
cara a los mercados: dicha estrategia
consiste en disminuir y en lograr mayor
eficiencia en el uso de los recursos de
marketing con la finalidad de cumplir un
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objetivo concreto, dado que, en cuanto
mas concentrada esta una empresa en
relacion con su mercado meta, menos
tendrd que invertir para conseguir sus
objetivos, en este sentido pueden existir
sistemas alternativos de distribucion
que disminuyan los gastos fijos de
marketing.

4. Metodologia

La investigacion se realizo bajo un enfoque
cualitativo  (Hernandez, Fernandez vy
Baptista, 2010). Primero se consultaron
fuentes de informacion secundarias como
libros, articulos de revistas especializadas y
bases de datos de INEGI y SAGARPA.
Posteriormente se realiz una entrevista a
profundidad al representante de la
Asociacion de Apicultores de la Mixteca -
AAM - para determinar las caracteristicas de
produccion y comercializacion de la miel
obtenida por los apicultores. También se
aplicaron encuestas a consumidores de miel
para identificar sus gustos y preferencias.
Dichas encuestas se enfocaron en
consumidores  con  las  siguientes
caracteristicas: personas mayores de 18
anos que incluyan en sus compras azucar,
mermelada, café o piloncillo en los
mercados locales y el tianguis de la ciudad.

Partiendo del supuesto que la miel se
compra de manera individual, pero se
consume por familia, se definié el universo
poblacional con base en el total de los
habitantes de la Heroica Ciudad de
Huajuapan de Ledn, que asciende a la
cantidad de 53,043, y se dividio por el
numero promedio de miembros por familia
de la ciudad, que de acuerdo con el Sistema
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de Integracion Territorial - ITER - (INEGI,
2010) es de 4.08; dando como resultado un
total de 13,000 familias.

Para obtener una muestra representativa,
considerando un nivel de confianza del 90%
y un margen de error del 7% (debido a que
no existen estudios previos ni datos que
proporcionen un parametro para comparar)
se aplicd la formula de muestras finitas de
Fisher y Navarro (1996):

_ Nd'pg
n_ez(N—1)+ olpg

Donde:
n =Tamafio de la muestra
N = Poblacién
o = Coeficiente de confianza
p = Probabilidad a favor que ocurra el
evento
q = Probabilidad en contra que ocurra
el evento
e = Error de estimacion

Sustituyendo en la formula los valores:

(13,000.74)(1.65) (0.50) (0.50)

" = 00702 (13,000.74 — 1) + (165)? (0.50) (0.50)

884863
N~ 6438

Se obtiene una muestra de:
n = 138 encuestas.

En relacién con la variabilidad del parametro
que se desea estudiar, representado en la
formula como p y q, se establecio una
distribucion a partes iguales, es decir, 50%
de posibilidad que el encuestado s
consuma miel (p) y 50% que no lo haga ().
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Dicha proporcion se considerd debido a la
falta de informacion respecto al valor que se
podria esperar, por lo que se asigné la
maxima probabilidad que el evento en
cuestion ocurra  (Aguilar-Barojas, 2005;
Benassini, 2009).

Con base en las caracteristicas econémicas
y culturales de los pobladores de la ciudad y
retomando los elementos fundamentales de
la metodologia empleada en otros estudios,
asi como la opinion de expertos en el tema,
se determind que la aplicacion de las
encuestas se realizaria en los mercados
Porfirio Diaz, Benito Judrez, Zaragoza,
Cuauhtémoc y en el tianguis popular de la
ciudad. Los 138 cuestionarios fueron
divididos en partes iguales y se aplicaron 33
en cada uno de los mercados y en el
tianguis, en el mes de octubre de 2018 en un
tnico momento a fin de evitar duplicidad de
datos.

5. Problematicas en la produccion y
comercializacion de miel

A partir de la entrevista realizada al
representante de la AAM se identifico que
los apicultores enfrentan las siguientes
problemdticas  relacionadas con la
produccion y la comercializacion de la miel:

1) Falta de organizacion al momento de
trabajar como asociacion, problematica
comdn en las organizaciones de los
estados del sur; tal y como describe
Rodriguez Gonzalez, “las sociedades vy
los socios Unicamente se interesan en
ver un beneficio propio y, después, de
sus socios 0 agremiados, lo cual no
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permite que el proyecto sea exitoso”
(Adonay, 2014, parr. 4).
Carencia de maquinaria y equipo
apropiado  para la  obtencion,
centrifugacion, extraccion y envasado
de miel, debido a escasa inversion. Por lo
que se emplean técnicas rudimentarias
o artesanales.
Falta de instalaciones adecuadas para
almacenar la miel, asi como de medios
de transporte para la trashumancia
(movimiento de los cajones, también
[lamados colmenas, de una localizacion
geografica a otra) y para el traslado de
productos cosechados.
Dificultad en el cumplimiento de
estandares de calidad, tales como: la
Norma Mexicana NMX-F-036-
NORMEX-2006 (norma que hace
referencia a especificaciones y métodos
de prueba), la Norma Oficial Mexicana
NOM-145-SCFI-2001 (hace referencia a
lainformacién comercial y etiquetado en
sus diferentes presentaciones) y la
Norma Mexicana NMX-FF-094-SCFI-
2008 (relacionada con especificaciones
para  productos alimenticios no
industrializados para consumo humano,
tal como polen); asi como la ejecucion
del manual de Buenas Practicas de
Manejo y Envasado de Miel y el Manual
de Buenas Précticas de Produccién de
Miel, elaborados por SAGARPA.
Complicaciones burocraticas 'y
econémicas en  los  tramites
administrativos para la obtencion de la
marca de identificacién, también
denominada fierro, la cual es similar al
hierro con el que se marcan los animales
de productores ganaderos, por lo que se
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debe colocar en los cajones para su
identificacion y movilizacion,
permitiendo su comercializacién a nivel
nacional e internacional. Cabe sefalar
que Unicamente cuatro de los
apicultores que forman parte de la
asociacion cuentan con el registro
denominado fierro.

Dificultad en el acceso a créditos
ganaderos por no contar el registro para
Unidades de Produccion Pecuarias
(UPP).

Desconocimiento de los pobladores de
la ciudad respecto a los muiltiples
beneficios de la miel.

Los apicultores no han establecido una
estrategia de venta, ni métodos de
comercializacion.

No cuentan con canales de distribucion
adecuados, por esta razon el proceso de
poner a disposicion de los clientes y
consumidores  finales los productos
resulta poco eficiente.

10) Escasa diversificacion, por lo que no se

lleva a cabo la elaboracién de productos
tales como: champu, jabdn, jarabe,
propoleo y crema. Tampoco se realizan
actividades como la polinizacion y la
apiterapia las cuales han generado
importantes ganancias a los apicultores
(SAGARPA, 2010).

11) Ante la dificultad de establecer un

comercio justo, los productores de la
asociacion han aceptado un precio de
venta de 30 pesos por litro al
comercializar la miel con intermediarios.
Ademds, no cuentan con registros de
sus costos por lo que sus precios los
determinan de manera empirica.
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12) El INADEM (s.f.) recomienda envasar la

miel en recipientes de vidrio
cuadrangular o hexagonal de poco
espesor con la finalidad de resaltar las
caracteristicas del producto, logrando
que la tonalidad de la  miel
comercializada luzca de un color mas
claro, ademds dichos recipientes no
guardan sabores y olores. Sin embargo,
Unicamente uno de los productores
emplea envases de vidrio y el resto
ocupa recipientes de plastico en
diversas presentaciones.

13) Ninguno de los productores emplea

algiin método de embalaje, por lo que el
proceso de traslado de la miel para su
comercializacion se realiza directamente
en los recipientes de plastico o en
cubetas herméticamente selladas.

14) El 66% de los productores venden la

miel en su vivienda o en un punto de
venta convenido, ya sea envasada o a
granel, el resto la comercializa en los
mercados, en el tianguis popular y en el
centro de la ciudad los dias 25 de cada
mes. Se identificaron tres canales de
comercializacién: 1) apicultor-cliente
final: la miel se vende directamente al
consumidor final; 2) apicultor-minorista-
cliente final: la miel es comercializada a
través de locatarios de los mercados, y
3) apicultor-acopiadores: la miel es
adquirida por intermediarios para ser
comercializada por su cuenta, es
importante destacar que la miel es
vendida a los intermediarios a un precio
inferior al del mercado.

15) El 50% de los productores realiza de

manera esporadica publicidad a través
de folletos, en eventos locales y
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mediante recomendacion de conocidos
y dientes; su unico método de
promocion  son las  pruebas 'y
degustaciones gratuitas. La satisfaccion
del cliente es evaluada mediante la
frecuencia y el volumen de compra, es
decir, si el consumidor adquiere miel
nuevamente consideran que es un
cliente satisfecho con el producto.

Las problematicas mencionadas limitan las
ganancias obtenidas relegando a la
actividad apicola a una fuente secundaria
de ingresos familiares; por ello es
importante  que  los  productores
implementen estrategias que permitan su
resolucion de manera efectiva con la
finalidad de incrementar la capacidad
instalada y la rentabilidad del sector.

6. Resultados

6.1 Caracteristicas de la demanda de miel
en la Heroica Ciudad de Huajuapan de
Ledn

NOVUM, revista de Ciencias Sociales Aplicadas
Universidad Nacional de Colombia, sede Manizales.
Facultad de Administracion
Enero - junio de 2020
Con base en las encuestas realizadas a
pobladores de la ciudad en los mercados
locales, se observd que el 83% de los
encuestados si consumen miel de abeja y el
17% que expresd no consumirla, afirmoé que
se debe a: 1) considera que es demasiado
dulce, 2) no saben donde comprarla, 3) nole
llama la atencion o 4) simplemente porque
no le gusta; ademds, hubo quien sefal6 que
no la consume por temor a tragarse un
aguijon. Cabe mencionar que, de los
encuestados que no consume miel, el 65%
manifesto estar dispuestos a incluirla en su
dieta.

Para determinar el perfl de los
consumidores de miel se realizo un cruce de
informacion entre los encuestados que si
consumen miel de abeja y los datos
obtenidos respecto a la edad, la ocupacién,
el nivel de estudios, el ingreso, el estado civil,
el miembro de la familia que adquiere la miel
y el lugar de compra, véase Grafico 1.

60
40
% o
0

La miel es
adquirida en

Rango de Nivel de Ingresos Consumidore La miel es aleuno de los
edadentre 18 estudio entre $2,700 7 ° adquirida por ' ¢ g -
. oo s casados cuatro
y 50 afos basico y $6,799 ellos mismos
mercados de
la ciudad
| Series] 79 69 52 61 55

Grafico 1. Perfil del consumidor de miel de la Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn.
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta a consumidores de miel en octubre de
2018.

Se identifico que el rango de edad de los
consumidores esta entre 18 y 50 afios,
siendo el 79% de los encuestados que si
consume

miel. Al contrastar dicha

informacion con lo sefialado por apicultores
se observd que no estan considerando el
segmento de edad correspondiente a los 18
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y 29 afos, dado que sittian a sus principales
clientes en un rango de 30 a 60 afos.

El 69% de los consumidores cuentan con
una educacion basica y el 42% perciben un
ingreso mensual de $2,700 a $6,799, por lo
que, de acuerdo con la Asociacion Mexicana
de Agencias de Investigacion de Mercado -
AMAI - (2018), se ubican en un estrato
socioeconomico bajo. En cuanto a la
compra de la miel que se consume en el
hogar, 61% menciond que son ellos quienes
la compran en alguno de los cuatro
mercados de la Heroica Ciudad de
Huajuapan de Ledn.

Respecto al posicionamiento de la marca, el
64% de los encuestados que si consumen
miel, adquieren una presentacion comercial
que no tiene marca y 21% no sabe o no lo
recuerda.

El 46% de los consumidores adquiere la miel
en los meses de octubre, noviembre y
diciembre, el 42% mencionaron consumirla
todo el afio y el 12% restante la compra
entre enero y septiembre. El 54% de los
consumidores senald preferir la adquisicion
de miel en envases de vidrio.

Muy importante o importante
o
&

Precio Marca Calidad

Color Sabor
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En lo que respecta a las caracteristicas de la

miel, 41% de los consumidores prefieren la

miel de color dambar, el 25% menciond que le

gusta la miel de color café oscuro, 25% la

clara, 8% la miel negra y el 1% restante es

indiferente al color. Es importante destacar

que, en general la miel obtenida por los
apicultores de la ciudad es de color dambar.

La miel se vende en diferentes
presentaciones siendo un litro, medio litro y
un cuarto de litro, también es posible
adquirirla en cubetas de 19 litros, por galon
y por penca. El 41% de los entrevistados
compra la miel en presentacion de un litro,
32% de medio litro y 22% de un cuarto de
litro; Unicamente 5% consume miel ya sea
en galon, penca o cubeta.

En relacién a los factores que inciden en la
decision de compra, es decir, las
caracteristicas y atributos que debe poseer
el producto para ser considerado de calidad,
seidentifico que los principales son el sabor,
el color, el lugar de procedencia, el precio, el
envase y la marca. En este sentido, en el
Grafico 2, se muestra el nivel de importancia
que los consumidores otorgan a cada
elemento al momento de adquirir la miel.

60
40
30
20
‘An -
0

Envase Lugar de procedencia

Grafico 2. Factores que inciden en la decision de compra de miel, 2018.
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta a consumidores de miel realizada en
octubre de 2018.
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El consumidor tiene mayor predileccion por
el sabor, la calidad y el color; por lo que, al
momento de adquirir la miel buscan
principalmente que sea dulce y con una
tonalidad ambar, debido a que dicha miel
destaca por su aroma y sabores particulares
(SAGARPA, 2010). También, es importante
para el consumidor identificar el lugar de
procedencia de la miel, dado que
manifestaron relacionar su origen con su
pureza, es decir, consideran que la miel que
es producida fuera de la ciudad no se ha
rebajado con agua ni ha sido endulzada con
azucar.

6.2 Propuesta de comercializacion

A partir de los resultados obtenidos se
elabord una propuesta de mejora del
proceso de comercializacién de la miel
producida por los apicultores de la AAM de
la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon, la
cual se centra en resaltar los atributos de la
miel, tales como su consistencia, el color, el
sabor y el aroma; a partir de la mejora
general del producto, es decir, el envase en
el que se comercializa y su etiqueta;
considerando que cualquier campana de
promocion 'y publicidad resultara poco
eficaz si el producto no cuenta con las

Envasado actual

Tabla 1. Propuesta de mejora de envasado.
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caracteristicas deseadas por el consumidor.

Las estrategias se enfocan en la incursion a

nuevos mercados a través de diversas

mejoras que se pueden implementar en lo

concerniente al producto, precio, plaza y

promocion, elementos que forman parte del
marketing mix.

6.3 Producto

a) Envasado. Se recomienda comercializar la
miel en recipientes de vidrio, los cuales
deben ser de poco espesor y de forma
cuadrangular o hexagonal con una tapa que
cierre a presion con la finalidad de evitar que
la miel se derrame. Es conveniente que el
color de la tapa sea dorado, dado que invita
a consumir el producto.

El envasado de vidrio permite percibir mejor
las caracteristicas de la miel, haciéndola
lucir en un tono mas claro, ademas, no
almacena olores ni sabores y facilita el
proceso de descristalizacion de la miel
mediante el bafo Maria, dado que no emite
sustancia toxica al ser calentado. Enla Tabla
1, se observan las caracteristicas del
envasado actual y el propuesto, donde se
muestra el recipiente de vidrio hexagonal y
la tapa dorada.
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el

Fuente: elaboracion propia con fotografias tomadas durante las entrevistas a los apicultores de

la asociacion, 2018.

b) Etiqueta. En lo referente a la etiqueta del
producto se recomienda que incluya los
elementos mencionados por las Normas
Mexicanas aplicadas a la comercializacion
delamiel y emitidas por la Direccion General
de Normas de la Secretaria de Economia,
por lo que el envase propuesto debe incluir
una etiqueta permanente, visible e indeleble
que esté rotulada con los siguientes datos:

Denominacién del producto. Se debe
especificar, conforme a la clasificacion
incluida en la norma, que la miel
comercializada es de abeja.

e Nombre o marca comercial registrada
ante el IMPI.

e Logo del fabricante.

¢ Contenido neto del producto.

e Debe contar con la leyenda “Hecho en
México”.

e Identificacion de procedencia. Se debe
indicar el nombre del envasador, razon
social y domicilio fiscal. Asi mismo, se
debe senalar su denominacion de origen
(geografica y botdnica).

e Identificacion del lote. Es necesario que
en la etiqueta esté debidamente
identificado el nimero de lote.

¢ Fecha de envasado y caducidad. Si bien

la miel es un producto no perecedero, en

el envase debe estar sefialado el mes y el
ano de envasado, el cual puede ir

acompafado del rotulo “consumir
preferentemente  antes de.” o
“consumir antes del final de...”. Ademas,
debe  contener una  leyenda

perfectamente clara donde se senalen
las precauciones necesarias para
mantener sus condiciones normales.

Aunado al cumplimiento de estandares de
calidad y los requerimientos establecidos en
las normas antes citadas, el beneficio
principal de dicha propuesta es contar con
una etiqueta que posea la informacion
necesaria para que el consumidor
identifique todas las caracteristicas del
producto; ademas, la etiqueta contribuye en
el posicionamiento de la marca de la miel
comercializada.

En este sentido, contar con un sloganen la
etiqueta tiene como objetivo llamar la
atencion del consumidor y lograr una buena
aceptacion del producto, propiciando una
reaccion favorable, haciendo hincapié en los
beneficios de la miel e incitando a probarla.
Espinosa, Maceda y Sanchez (2014),
sefialan que un buen slogan cumple con las
siguientes caracteristicas:

e Escoherente con la marca.

e Tiene vigencia en el tiempo.

e Consigue llamar la
inmediatamente.

atencion
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e Emplea un lenguaje comun.
e Escreible.

En la llustracion 1, se muestra un prototipo
de etiqueta disefiado en color negro con la
finalidad de contrastar con el amarillo claro

Se incluye una breve descripcion del
producto. la cual se puede enfocar en
aquello que el productor pretenda
resaltar, tal como las caracteristicas de
la miel. el lugar de procedencia. etc.

Debe incluir el logo

Es necesario incluir el
nombre del titular registrado
ante el SAT y el domicilio
donde se envaso el producto.

La miel es un producto con
cualidades utilizadas por los
seres humanos desde tiempos
remotos, sirve como alimento,
endulzante, cicatrzantey como
producto para el cuidado
personal ya que suaviza y
exfolia Ia piel.

Contenido neto 1 litro

Se debe especificar el contenido neto en el
envase. Es importante mencionar que no
se debe incluir informacién errénea o que
induzca al engafio. La informacién variara

de acuerdo con el contenido.

Miel de Abeja
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de la miel, permitiendo resaltar tanto su
color como la informacion incluida en la
etiqueta.

A pesar de no ser de -caracter
obligatorio, resulta conveniente
incluir informacién adicional o
precautoria donde se especifique que
la miel tiende a cristalizarse y el
proceso para regresarla a su estado
liquido.

Debe incluir el nombre que
haya elegido
comercial registrado ante el

La miel se puede encontrar en estado liquido o
solido, dado que por los azucares que contiene

ese encuentre en su puni
el fuego y colocar el
dentro del agua hasta que ésta se vuelva liquida.

Hecho en México

“Hecho en México™

Incluir el slogan establecido

Se debe especificar el lugar de
procedencia de la miel (origen
geografico) y mencionar que la miel
es multiflora (origen botanico). la

miel de abeja.

Denominacién del producto: en
este apartado se debe especificar
el nombre del producto, es decir.

por cada micro y pequeda
empresa apicola.

fecha y lote de envasado el producto.
Ademas. esta informacién cambiara
de acuerdo con los datos de cada
productor.

llustracion1. Etiqueta propuesta con todos los elementos de la normatividad para su
comercializacion.
Fuente: Elaboracién propia con datos de la normatividad vigente en las Normas Oficiales
Mexicanas.

La etiqueta disefiada cuenta con todos los
elementos sefalados en las normas
mexicanas mencionadas, por lo que incluye
la leyenda “Hecho en México”, informacion
referente a como descristalizar la miel, el
contenido neto del producto, Ilas
caracteristicas de la miel, el nombre de la
marca comercial, el slogan, la fecha de

oSk

Y NC SA

envasado, caducidad e informacion

referente al productor.

c) Embalaje. Se recomienda al micro y
pequefio productor el uso de embalaje para
el correcto manejo y traslado de los envases
de miel. Se sugiere realizar lo mencionado en
la norma NMX-F-036-981. Miel de abeja.
Especificaciones. Norma mexicana; la cual
sefiala que se deben emplear cajas de
carton que posean la debida resistencia y
que ofrezca la proteccién adecuada a los
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envases para impedir su deterioro exterior y
que al mismo tiempo facilite su
manipulacion durante el almacenamiento y
distribucién, sin exponer a quien la
manipula.

Una vez que el apicultor cuente con todos
los elementos sefialados en el producto es
necesario que asigne de manera adecuada
el precio al que va a comercializar la miel,
debido a la importancia que tiene en la toma
de decisiones tanto del productor como de
los consumidores.

6.4 Precio

Para determinar adecuadamente el precio
optimo al que se debe comercializar la miel
se sugiere al apicultor realizar el método de
“fijacion de precios’, debido a su facil
aplicaciéon, dado que sélo es necesario
especificar el porcentaje de ganancia
requerido sobre los costos involucrados:

P = CTU + MG
donde

P: Precio

CTU: Costo total unitario

MG: Margen de ganancia

El CTU esta representado por una
funcion lineal que se define de la
siguiente manera:

CF+CV

CTU =
Q

donde

G900
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CF: son los costos fijos
CV: son los costos variables
Q: son las ventas estimadas o

planeadas.

El precio debe contemplar todos los costos
de produccion tales como: insumos, el costo
de la renta de los terrenos donde se ubican
las colmenas, el costo de luz, mantenimiento
de los apiarios y del equipo, entre otros.
Ademas, en el caso particular de los
productos del sector primario, como la miel,
se debe considerar que el volumen y costos
de produccion se ven afectados por el clima,
por lo tanto, su precio tiende a variar; por
ejemplo, en caso de un retraso en la
temporada de lluvia, los costos se
incrementaran debido a la necesidad de
alimentar artificialmente a las abejas.

Para una correcta determinacion del precio
es necesario que los micro y pequefios
empresarios apicolas cuenten con un
sistema contable que les permita identificar
y registrar de manera correcta sus costos
fijos y variables, por esta razon, se
recomienda a los productores acudir a
cursos o talleres de  capacitacion
relacionados con contabilidad bdsica y
contabilidad de costos.

En la Tabla 2, se muestra el temario
propuesto de un curso-taller para los
apicultores, mismo que proporcionaria los
conocimientos sobre contabilidad requeridos.

Licencia Creative Commons Atribucion - No comercial - Compartir igual
El contenido de los articulos publicados es de exclusiva responsabilidad de sus autores y no compromete el pensamiento del

Comité Editorial o del Comité Cientifico.



NOVUM, revista de Ciencias Sociales Aplicadas
Universidad Nacional de Colombia, sede Manizales.
Facultad de Administracion

Enero - junio de 2020

Tabla 2. Contenido del curso-taller de contabilidad bdsica.

El curso esta disefiado para brindar y/o reforzar conocimientos de contabilidad basica, identificacion de costos fijos y costos variables, determinacion de precios, rentabilidad y
conocimiento de las normas contables, por lo que conocera los controles basicos de informacion contable de su negocio, la estructura del balance general, el estado de resultados
Alcance y objetivo y las cuentas de activo, pasivo y capital contable. Asi mismo, permitira al productor comprender la importancia de la informacion contable de su negocio y el uso de la estructura
de ingresos, integracion de costos e integracion de precios con base en los costos totales. El productor adquirird conocimientos referentes a costos de produccion, y gastos de
administracion.

Dirigido A productores y duefios de empresas apicolas que deseen adquirir o reforzar conocimientos de contabilidad para aplicarlos en la toma de decisiones de su negocio.

Curso de maximo 25 participantes, con base en conceptualizaciones tedricas, discusion de casos practicos, discusion referente a las experiencias de los participantes y resolucion

Metodologia - -
de ejercicios prdcticos.
Objetivos especificos Temas Subtemas
. o . Definicion de contabilidad.
El ap.lcultor CQmprendera la |mp0rtanqa dela Contabilidad. Importancia de la contabilidad.
informacion contable en su negocio. -
Ciclo contable.
El apicultor conocera los controles bdsicos de Informacién contable y control Sistemas de informacion contable.
informacion contable. interno. Control interno en las operaciones contables.
El apicultor conocerd la estructura bésica del Definicion y clasificacion de las cuentas basicas de activo, pasivo y capital.
balance general, el estado de resultados y la Elementos bdsicos de la contabilidad. Estructura del balance general.
clasificacion de cuentas de activo, pasivo y capital. Estructura de estados de resultados.
Temario El apicultor identificard y clasificara los costos e Definicién de ingresos.
ingresos de su empresa, asi como la determinacién | Determinacioén de costos, ingresos y Definicion de costos y sus elementos.
del punto de equilibro para la determinacion de punto de equilibrio. Determinacion de costos fijos y costos variables.
precios. Determinacion de punto de equilibrio.
El apicultor podra identificar los costos de Concepto de costos de produccion.
produccion y administracion, asi como los costos Contabilidad de costos. Concepto de gastos de administracion.
de distribucion. Concepto de gastos de distribucion
El apicultor identificara los aspectos mas Planeacién financiera.
importantes de la planeacion financiera y como Contabilidad financiera. ] _
) . Flujo de efectivo.
aplicarla en su negocio.

Familiarizarse con el lenguaje contable.

Beneficios Lograr identificar los costos fijos y costos variables.

Conocer el proceso contable e implementarlo en la toma de decisiones.

El capacitador debera contar con estudios de licenciatura en contabilidad y de ser posible maestria en contabilidad de costos, asi como experiencia del medio rural y en el sector
agropecuario.

Duracién 20 horas.

Fuente: Elaboracion propia con base en dos entrevistas realizadas a expertas en el drea.

Perfil del capacitador

Licencia Creative Commons Atribucion - No comercial - Compartir igual
El contenido de los articulos publicados es de exclusiva responsabilidad de sus autores y no compromete el pensamiento del Comité Editorial o del Comité Cientifico. 138



El temario propuesto incluye todos los
elementos necesarios para que el apicultor
establezca precios competitivos para el
mercado meta, a partir de una adecuada
identificacion de sus costos fijos y variables
y de la incorporacion de elementos basicos
de contabilidad que contribuirdn en la
rentabilidad de la micro y pequena empresa
apicola.

Cabe destacar que, es necesario que los
productores apicolas incluyan dentro de sus
costos la plaza o canal de distribucion, que
es el lugar fisico y los procesos necesarios
para poner a disposicion del consumidor la
miel en el momento que la necesite y donde
desee adquirirla.

6.5 Plaza

Se recomienda al productor apicola que a
corto plazo contintie comercializando la miel
en los mercados locales por medio de los
locatarios, debido a que el 56% de los
consumidores adquieren la miel en uno de
los cuatro mercados de la ciudad. Una
segunda alternativa es comercializar la miel
en tiendas de artesanias ubicadas en la zona
centro de la cudad, promoviendo el
producto como un bien regional.
Atendiendo a dicha recomendacion se
visitaron negocios de artesanias y tiendas
naturistas, logrando identificar comercios
que aceptarian comercializar la miel de los
productores de la asociacion. Para poder
vender la miel en dichos establecimientos
los duefios solicitaron que cuente con una
adecuada presentacion, es decir que el
envase sea de vidrio y con una etiqueta que
describa las caracteristicas del producto y
resalte el lugar de procedencia. También
mencionaron que la miel sea 100% pura y
() OOO

Y NC SA

NOVUM, revista de Ciencias Sociales Aplicadas

Universidad Nacional de Colombia, sede Manizales.

Facultad de Administracion

Enero - junio de 2020

que preferentemente se encuentre en
estado liquido, por lo que se recomienda
que al comercializar la miel en las tiendas
mencionadas  se  realicen  visitas
periodicamente y se cambie la miel ya

cristalizada por miel liquida.

Vender la miel en los establecimientos
sefialados  tiene como  beneficio la
incorporacién de nuevos canales de
comercializacién, por lo que se lograria el
acceso a nuevos segmentos de mercado y
clientes potenciales, tales como turistas y
pobladores de la ciudad con interés en el
cuidado de su salud a través de productos
naturales.

6.6 Promocion

Se recomienda a los productores apicolas
realizar  campafas de  publicidad,
aprovechando los espacios brindados por el
Honorable Ayuntamiento de Huajuapan de
Ledn los dias 25 de cada mes en el centro de
la ciudad, donde se establecen zonas para la
comercializacién de productos de la region.
En dichos espacios resulta viable colocar
carteles alusivos a la miel que se
comercializa,  realizar  pruebas vy
degustaciones a transetintes y repartir a los
clientes folletos con informacion referente a
los beneficios de la miel, el proceso de
produccion y sus diversos usos.

Licencia Creative Commons Atribucion - No comercial - Compartir igual
El contenido de los articulos publicados es de exclusiva responsabilidad de sus autores y no compromete el pensamiento del

Comité Editorial o del Comité Cientifico.



NOVUM, revista de Ciencias Sociales Aplicadas
Universidad Nacional de Colombia, sede Manizales.
Facultad de Administracion

Enero - junio de 2020

/') Quiénes somos
Acerca de nosotros

7 \ Somos una empresa de produccién y comercializacion de

N \ / productos naturales que busca fomentar la apicultura.

N / 7 Estamos comprometidos con el cuidado y la conservacién

del medio ambiente, por lo que la elaboracién de nuestros

N - productos se realiza de manera organica a través de la cria

y el cuidado necesario de abejas meliferas. Ademas, con

base en nuestra amplia experiencia, ofrecemos calidad y

'S abi as q u er) pureza en nuestros productos buscando siempre la
< ° satisfaccion de nuestros clientes.

« El papel que juegan las abejas en el medio

ambiente es fundamental, ya que su labor de Péngase en contacto con nosotros
polinizadoras es insustituible. -
Teléfono: 953-53-2-29-18

o Para que se produzca un kilogramo de miel Péagina web: www.MielTooti.com.mx
una abeja debe visitar cuatro millones de Correo electrénico: MielTooti@gmail.com
flores y recorrer 160 mil 364 kilometros, lo
que equivale a darle la vuelta al mundo 4 Péginas web
veces.

Para mas informacién se pueden consultar las siguientes
e Los panales de las abejas se encuentran direcciones web:

clasificados como una de las estructuras
Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y Calidad

Agroalimentaria (SENASICA):
https:/ /www.gob.mx /senasica

mejor disenadas y organizadas de la
naturaleza, dado que se encuentran
formados por hexagonos perfectos que se

juntan en angulos de 120 grados. Secretaria de Agricultura y Desarrollo Rural (SADER):

https:/ /www.gob.mx /sader
(L
0N

Todo lo que tienes que
saber sobre la miel

Weel tootc

Santiago Chazumba, Oaxaca.
Direccion: calle Azucenas #23,
colonia Buana Vista
Teléfono: 953-53-2-29-18
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Remedios populares y tips
de belleza

Para el insomio

Mezclar una cuchara de miel con un vaso de
leche caliente. Tomarla antes de acostarse.

Para la tos

Hervir un limén en agua por 10 minutos y
después cortarlo por la mitad para extraer el
zumo en un vaso. Agregar 2 cucharaditas de
miel. Tomar una cucharada de la mezcla cada 4
horas.

Mascarilla para piel seca

Mezclar 1 cucharada de miel, 1 cucharada de
harina, 1 cucharada de aceite de oliva y 1 yema
de huevo. Aplicar sobre la cara y dejar sobre la
piel 20 min. Retirar con agua tibia.

Cuatro beneficios de la miel
que quizas no conocias

1# Piel hermosa

Las bondades de la miel van mucho mas alla de su
sabor, dado que es un poderoso antimicrobacteriano,
puede ayudarte a temner un rostro hermoso,
combatiendo la dermatitis y el acné, disminuyendo las
ojeras y arrugas, hidratando y regenerando la piel,
ademas, aclara y deja brillante el cabello.

2# Tratamiento para heridas

La miel se ha empleado desde la antigiiedad como un

cicatrizante natural y dado que es una excelente opcion

para curar heridas se emplea para sanar quemaduras,
yi poco profund

“;Oro comestible! La miel es un
alimento que ha tenido gran
importancia social, cultural,
econdmica y hasta religiosa en

México.”

3# Defensas fuertes

La miel es rica en vitaminas y minerales, asi como en
antioxidantes, por lo que su consumo contribuye a
prevenir enfe dades y se ha comprodado su eficacia

en casos de tos o de gripa.

4# Mejor desempeno

Tanto si eres atleta como sino, la miel es una excelente
fuente de energia, ayudando a mejorar tu desempeiio
y a incrementar la resistencia fisica.

NOVUM, revista de Ciencias Sociales Aplicadas
Universidad Nacional de Colombia, sede Manizales.

La miel es un alimento ancestral que ha deleitado
paladares desde los antiguos egipcios, griegos y
mayas. La miel era un tributo que los campesinos
mayas pagaban a los “halach-uinics” y era
comerciliazada desde Tabasco al imperio Mexica
y a territoros donde actualmente es Honduras y
Nicaragua.

Caracteristicas de la miel

Actualmente la miel es un producto elaborado
por la abeja “ Apis mellifera” que llego a America
traida por los espanoles. Estos insectos elaboran
la miel a partir del nectar que recolectan de las
flores, lo procesan y transforman en la miel que
ya conoces.

La miel posee multiples propiedades
nutricionales y terapeuticas. Su sabor, color y
aroma, depende fundamentalmente del tipo de
flor de la que ha sido obtenida, por lo que la miel
se clasifica en unifloral y multifloral.

llustracion 2. Propuesta de folleto acerca de la comercializacion de la miel.

Fuente: Elaboracion propia.

Facultad de Administracion
Enero - junio de 2020
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Se recomienda realizar una campana de
promocion mediante folletos en los que se
incluya informacion referente al uso de la
miel en el cuidado de la salud y de la
apariencia fisica, los beneficios de su
consumo y datos relevantes que permitan al
consumidor identificar la importancia de su
inclusion en la dieta. Ademads, se debe
anadir informacién de contacto del
apicultor, es decir, el numero telefonico
donde se puede localizar, el correo
electronico, la direccién y redes sociales.
Finalmente, resulta conveniente entregar
carteles alusivos de la miel a los locatarios
del mercado donde se comercializa la miel,
con la finalidad de dar visibilidad al
producto y dar a conocer la marca. Un
ejemplo de un tipo de folleto se muestra en
la llustracion 2.

El folleto realizado tiene como finalidad
destacar los beneficios de la miel respecto al
cuidado de la salud, sus propiedades
antisépticas, su uso para el cuidado de la
piel y para un mejor desempeio en
actividades deportivas; ademds incluye
remedios populares para tratar el insomnio,
la piel seca y la tos.

De igual manera, para dar promocion a la
miel comercializada se recomienda a los
apicultores el uso de tecnologias de la
informacion (TIC's), por lo que se sugiere la
creacion de una pagina en redes sociales
(Facebook, Twitter e Instagram), en la cual
se publique periodicamente informacion
referente a la miel comercializada, ofertas
de temporada, disponibilidad de los
productos y contenido a cerca de los
beneficios de la miel, asi como recetas de
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cocina, remedios y tratamientos de belleza
donde se emplee la miel. Se debe indicar que
las quejas, sugerencias y dudas de los
consumidores se pueden atender a través
de la pagina, en redes sociales y del teléfono
que aparece en la etiqueta.

Ademas de la propuesta de mejora en la
comercializacién, se advirti6 que las
empresas apicolas no cuentan con mision,
vision y objetivos a corto, mediano y largo
plazo. Esto es de suma importancia, ya que,
la mision permite mantener la atencion y
recursos de la organizacion en los aspectos
mas importantes; la vision compromete
publicamente las aspiraciones
empresariales dando un efecto de cohesion
a la organizacion y los objetivos permiten la
formulacion de estrategias enfocadas en la
satisfaccion de las necesidades de los
clientes en relacion al producto y superar
sus expectativas, generando un proceso de
fidelizacion y de lealtad a la miel
comercializada por los productores de la
asociacion.

En la Tabla 3, se presentan preguntas clave
(Espinosa, Maceda y Sanchez, 2014; CEPAL,
2009) que deben responderse para
establecer la mision, vision y objetivos de
una organizacion y se muestra un ejemplo
de cada uno de estos elementos que seria
aplicable a cada una de las empresas
apicolas que conforman la AAM.
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Tabla 3. Mision, vision y objetivos.
Preguntas clave Ejemplo

Somos una empresa de elaboracién y comercializacion de miel pura, la que obtenemos a través de la cria y el
cuidado necesario de abejas meliferas, por lo que, con base en nuestra amplia experiencia ofrecemos un producto
Mision JPara qué existe mi empresa? de calidad y pureza, procurando siempre la satisfaccion de nuestros clientes y el cuidado y la conservacion del
medio ambiente.

Convertimos en uno de los principales productores y comercializadores de miel en la region, consolidandonos
;Qué queremos que sea la empresa en los proximos | como empresa local a través de mejorar continuamente mediante: procesos inocuos, el incremento de nuestras
anos? colmenas disponibles y la tecnificacion de la produccién. Teniendo siempre como prioridad brindar un producto
de calidad, manteniendo con ello la plena confianza y satisfaccidn de nuestros clientes.
Objetivos a corto plazo: elaborar una estrategia de produccién anual que permita estimar la cantidad de miel
disponible para periodos futuros, incrementar el nimero de colmenas en un 50%, continuar con la trashumancia
para lograr incrementar en un 25% el volumen de produccion; mejorar el envasado y etiquetado de la miel
comercializada y promover la difusion de la apicultura y los beneficios de la miel en el cuidado de la salud y el
impacto de las abejas en el medio ambiente.

Vision

;A dénde queremos ir? y ;Qué resultados esperamos

Objetivos
JEM lograr?

Objetivos a mediano plazo: incrementar el niimero de apiarios en un 50%, establecer estrategias de promocion y
publicidad, adquirir la licencia de uso de cddigo de barras para la miel comercializada y acceder a un

financiamiento que permita la tecnificacion de todo el proceso productivo.

Objetivos a largo plazo: garantizar la calidad y pureza de la miel al 100% al certificarla como producto orgdnico;
diversificar los bienes comercializados y ser una empresa afianzada en el mercado local a través de la venta de
nuestra miel en tiendas de autoservicio, con miras a ser una empresa apicola reconocida a nivel regional.

Fuente: elaboracion propia con datos de las entrevistas realizadas a productores de la Asociacion Apicultores de la Mixteca.
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Conclusiones

La investigacion dio lugar a la identificacion
de las problematicas de la actividad apicola
entre las que destacan la falta de
organizacion de los productores al
momento de trabajar como asociacion;
procesos productivos poco tecnificados;
carencia de maquinaria y equipo apropiado
para la obtencion, extraccion y envasado de
la miel y medios de transporte insuficientes.

Los apicultores también  enfrentan
obstdculos en el  proceso  de
comercializacién, ya que las empresas no
han establecido estrategias de venta por lo
que sus canales de distribucion son poco
adecuados o deficientes, ademas, las
empresas son de tipo familiar y su
produccion se realiza de forma artesanal
por lo que carecen de una estructura
organizacional 'y de un sistema
administrativo y contable que les permita
determinar de manera adecuada sus costos,
por lo que el precio de venta se establece
empiricamente; se sugiere la adopcién de
practicas contables a partir de la toma de
cursos referentes a contabilidad bdsica y de
costos.

En términos de comercializacion, es
necesario mejorar la presentacion del
producto, por esta razdn se propone
envasar la miel en recipientes de vidrio y se
recomienda la incorporacion de una
etiqueta que permita al cliente identificar las
caracteristicas del producto, tal como su
lugar de procedencia (origen geografico), su
origen botanico, la marca, el slogan y la
denominacion del producto, siendo en este
caso miel de abeja. También se sugiere el
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uso de un embalaje adecuado para el

traslado y manejo de los envases de vidrio.

La incorporacion de dichos elementos en el

proceso de comercializacion es una

inversion para el apicultor y tiene como

beneficio un mayor posicionamiento del

producto en el mercado local, aunado al

hecho de cumplir con las preferencias y
necesidades de los consumidores.

Es importante resaltar que la propuesta se
dised con base en las problematicas
identificadas respecto a la comercializacion
de la miel, sin embargo, considerando que el
nivel de produccion de miel de los
apicultores de la AAM esta asociado al
numero de apiarios y colmenas que posean,
al tipo de abeja empleada, a la
infraestructura, a la maquinaria y equipo y
al cima, se recomienda a los productores
establecer un plan de produccion anual,
para el cual se puede comenzar realizando
por escrito todo el proceso productivo y de
comercializacién  estableciendo periodos
para cada uno. Asi mismo, se pone énfasis
en la importancia de la unién de los
apicultores de la asociacion, dado que el
comercializar la miel de manera conjunta
permite la creacion de una marca Unica, por
lo que ya no habrd competencia interna por
el mercado local y al conjuntar toda la miel
producida, su venta se puede realizar en
nuevos mercados.

Finalmente, es necesario resaltar la
importancia que el gobierno, en todos sus
niveles,  disefie  politicas  publicas
encaminadas a impulsar el desarrollo de
empresas del sector primario, de tal manera
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que éstas puedan contribuir a la creacion de
empleos y a al crecimiento del pais.
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