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COMERCIALIZACION DE LA PALMA CAMEDOR (Chamaedorea quezalteca) Y
TEPEZCOHUITE (Mimosa tenuiflora) EN EL ESTADO DE CHIAPAS.

THE COMMERCIALIZATION OF THE CAMEDOR PALM (Chamaedorea quezalteca) AND
TEPEZCOHUITE (Mimosa tenuiflora) IN THE STATE OF CHIAPAS.

David Ldzaro Guzmdn Zuarth' y Jorge Torres Pérez’

RESUMEN

Utilizando el método directo se estimaron los
margenes de comercializacién para la palma camedor
asi como para jabén, pomada y shampoo de
tepezcohuite en el Estado de Chiapas. El canal de
comercializacion de palma camedor esta integrado
por el Productor, un mayorista de origen y un
mayorista de destino. En el tepezcohuite, el canal de
comercializacién esta integrado por: productor,
industrial, ~ distribuidor regional, detallista y
consumidor final.

El margen total en la palma camedor, es de $47.4 por
paquete, lo que representa un margen relativo de
34.49%. Este porcentaje evidencia que los servicios
de comercializacion para la palma camedor son
relativamente bajos, pues consisten basicamente en la
clasificacién y conservacion en buenas condiciones
del producto.

En el jabén de tepezcohuite se obtiene un margen,
entre el industrial y el consumidor final de $2875.00
en 500 piezas de 200 gr cada una. Para la pomada, el
margen es de $3,375.00 en 500 piezas de 60 gr cada
una.. En el caso del shampoo, se obtuvo un margen de
$3625 por 500 piezas de 500 ml. cada una al
consumidor final. De éste, el detallista contribuye con
el 37.5%. Tal vez porque es el que mayor
incertidumbre y riesgos asume.

La participacién del industrial en el precio al
consumidor final es de 1.6, 7.5 y 11.3% en el
shampoo, jabon y pomada respectivamente. Debido
quizés, a que la elaboracién de shampoo es maés
detallada en su elaboracién ademas de ser un
producto de mayor valor.

PALABRAS CLAVES: Productos forestales no
maderables (PFNM), comercializaci6n, margenes de
comercializacion, palma camedor, tepezcohuite

' Tesista

? Director

ABSTRACT

Using a direct method, the commercialization margin
for the Cameador palm, for soap, cream and
tepezcohuite shampoo was estimated in the state of
Chiapas. The commercial chain for the camedor palm
is made up of a producer, a wholesaler from Chiapas
state, and wholesaler from the US.A. As for
tepezcohuite, the commercial chain is made up of a
producer, an industrial processor, a regional
distributor, a retailer and a final buyer

The total margin with the camedor palm is of $47.4
pesos per package, which represents a relative margin
of 34.49%. This percentage is evidence that the
commercialization services for the camedor palm are
relatively low, due to the basic classification and
preservation of the product.

Tepezcohuite soap obtains a margin between the
industrial and final buyer of $2875.00 pesos in 500
pieces of 200 grams each. For the cream, the margin
is of $3375.00 in 500 pieces of 60 grams each;
participating in the 45% of the consumer price. In the
case of the shampoo, the margin obtained of the
$3625 in 500 pieces de 500 ml each the final buyer.
The retailers contributes with 37.5% to this last price,
maybe because of the greater uncertainty and risks
involved.

The participation of the industrial processor in the
final buyer is of 1.6, 7.5 and 11.3% in the shampoo,
soap and cream respectively. This is due to the fact
that the shampoo has a much more elaborate process,
which makes it a more valuable product.

Key Words: non timber forest products (NTFP),

commercialization, = commercialization margins,
camedor palm, fepezcohuite.
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1. INTRODUCCION

A lo largo de la historia, los bosques y selvas han sido valorados por los numerosos
productos y beneficios que proporcionan (alimentos, combustible, medicinas, fibras,
etc.) y como fuente de ingresos procedentes del comercio de esos productos. En los
ultimos afios, los productos forestales no maderables (PFNM), entendidos éstos, como la
parte no lefiosa de la vegetaciéon de un ecosistema forestal, han vuelto a ocupar
acertadamente un lugar de primer orden en los esfuerzos orientados a la ordenacion
sostenible de los bosques y selvas. Se reconoce cada vez mas su contribucion a la
economia familiar y a la conservacién de objetivos medioambientales, especialmente a

la conservacion de la diversidad biolégica (FAO, 1999).

En México se reconoce que existen mas de 1,000 productos forestales no maderables en
todos sus ecosistemas. Comercialmente 100 especies tienen control oficial, sin embargo
las condiciones de mercado influyen en su uso comercial. En relacién a los usos, partes
extraidas y productos elaborados por especies, también presentan una gran variedad,

dependiendo de la regién donde se aprovechan (SEMARN AT, 2003).

En Chiapas, los productos forestales no maderables tienen un gran importancia
economica, historica, religiosa, politica y social. Los principales de ellos, son el Chicle,
Barbasco, Palma Camedor y el Tepezcohuite. Dada su importancia para el Estado de
Chiapas, se ha seleccionado la palma camedor y el tepezcohuite para realizar su estudio
de comercializacion; ya que conociendo su proceso de comercializacién, es posible

mejorarlo y en la medida de lo posible, ampliar el mercado del producto.
1.1. Importancia del estudio
Dada la situacion desventajosa, tanto en costos como en calidad, de los productos

maderables nacionales con respecto a los importados, los productos no maderables son

una alternativa importante para el manejo de la diversidad de ecosistemas forestales del



pais, ademas de que pueden ser fuente de un ingreso adicional o tinico y asi contribuir al

desarrollo de las zonas marginadas.

La importancia de los productos no maderables radica en su volumen de produccion, su
potencialidad y la diversidad de los mismos. Sin embargo, para ser competitivo es
necesario realizar estudios de comercializacién que permitan identificar la problematica
del mercado y la cobertura local, regional, nacional e inclusive internacional, de dichos

productos.

La FAO (1999) sefiala que son muchos los esfuerzos requeridos para aprovechar todas
las posibilidades que ofrecen los PFNM y que también es esencial intensificar la
investigacion sobre la cuantia de las existencias, distribucién, biologia y ecologia de
estos recursos e investigar como se pueden potenciar las posibilidades de generar
ingresos y empleo de los PFNM mejorando los sistemas de recoleccion,

almacenamiento, transporte, elaboracién, fabricacién y su comercializacion.

Chiapas es uno de los Estados del pais que cuentan con mayores problemas sociales
(marginacion) y a la vez tiene una gran diversidad de asociaciones vegetales forestales y

por lo tanto de productos no maderables (Castaiio, 1978).

De los productos no maderables que actualmente se producen en Chiapas, se
seleccionaron la palma camedor y el tepezcohuite debido a que son los de mayor
importancia en el Estado, se aprovechan en su habitat natural y requieren de actividades

tendientes al fomento y manejo, asi como proponer mejoras en la comercializacion.



2. OBJETIVOS
Los objetivos del presente trabajo, son los siguientes:

2.1. General

Analizar el proceso de comercializacién de dos productos forestales no maderables:

Palma Camedor y Tepezcohuite en el Estado de Chiapas.
2.2. Especificos
1) Determinar los canales de comercializacién de la Palma Camedor y Tepezcohuite

2) Identificar y tipificar los agentes de comercializacion que participan en el proceso de

comercializacion de éstos productos forestales no maderables

3) Calcular los margenes de comercializacién en las diferentes etapas del proceso de

comercializaciéon

4) Proponer acciones alternativas tendentes a mejorar el proceso de comercializacion



3. REVISION DE LITERATURA.
3.1. Importancia de los productos no maderables

Recientemente se ha incrementado la atenciéon a los Productos Forestales No
Maderables, por su importancia potencial en el abastecimiento de alimentos, fibras y
forrajes y también como fuentes esenciales de ingresos, por lo que se ha dado un
incremento en el valor de dichos productos y su importancia en conservarlos y
manejarlos. Sin embargo, existen muchos factores que facilitan o inhiben el desarrollo
de los PFNM, como pueden ser los prejuicios, la escasez de informacién, falta de

colaboracién entre personas y paises, entre otros (FAO, 1991)

México tiene una gran ventaja comparativa en la produccién de los no maderables dada
su diversidad de ecosistemas; sin embargo, existen problemas serios en la organizacion y
tecnologia para su aprovechamiento sostenido e industrializacién y vender el producto
con mayor valor agregado y no en bruto como se hace actualmente. Por otro lado, los
mecanismos de comercializacién hacia el exterior no estan desarrollados de tal forma

que permitan una competencia y eficiencia en el proceso (Torres, 1991).
3.1.1. Importancia de los productos forestales no maderables en México.

Existe una gran diversidad de productos forestales no maderables en la republica
mexicana, considerando los ecosistemas que presenta el pais. De los ecosistemas
existentes el de vegetacion arida y semidridas es uno de los més conocidos y
comercializados (SEMARNAT, 2003), como por ejemplo: candelilla, jojoba, guayule,
orégano, yuca y palmilla. También especies como: ciruelo camaro6n, pitaya dulce,
datilillo, biznaga, palo verde y palo blanco; existen también especies de doble propdsito
(maderables y no maderables) como el Pinus nelsonii y €l P.cembroides y una variedad

de plantas medicinales (Olhagarray, 1982).



Los bosques de clima templado frio y vegetacion tropical himeda, también presentan
una diversidad de productos forestales tanto maderables y como no maderables
(SEMARNAT, 2003). Algunos de los productos que se obtienen son el chicle, palma
camedor, tepezcohuite y la pimienta gorda. Sin embargo, por la complejidad de los

ecosistemas en los que se presentan, son los menos estudiados.

Los principales Estados en donde se distribuyen algunos productos no maderables son:
Chiapas con palma camedor, pimienta gorda, y tepezcohuite; Michoacéan, Jalisco y
México con resinas y sus derivados; Baja California, Baja California Sur, Coahuila,
Querétaro, Zacatecas, Durango y Chihuahua con cera e hierba de candelilla, ixtle de

lechuguilla, semilla de jojoba, orégano damiana y pifion (Cuadro 3.1).

Cuadro 3.1. Principales estados en que se distribuyen algunos productos no

maderables en el periodo 1980 - 2003

PRODUCTO O ' ESTADOS EN QUE SE DISTRIBUYEN
DERIVADOS

Barbasco Puebla, Veracruz, Oaxaca y Chiapas

Harina de barbasco México, Guerrero, Michoac4n y Tabasco

Orégano Chiapas, Veracruz, Oaxaca, Tamaulipas y San Luis
Potosi

Resina Michoacén, México, Jalisco y Oaxaca

Colofonia Michoacéan y Jalisco

Aguaras Michoacéan

Palma extraida del cortadillo | Coahuila y San Luis Potosi

Cera de candelilla Coahuila, Durango y Chihuahua.

Hierba candelilla Durango, y Nuevo Ledn.

Palma samanduca Coahuila y San Luis Potosi

Ixtle de lechugilla Coahuila, Durango, Chihuahua, Tamaul ipas, San Luis
Potosi, Nuevo Le6n y Zacatecas

Cascalote Guerrero.

Pimienta gorda Puebla, Veracruz, San Luis Potosi y Chiapas

Chicle Campeche y Quintana Roo

Semilla de jojoba Baja California Sur

Damiana Querétaro y Baja California Sur

Pifién Baja California, y Baja California Sur, Coahuila,
Zacatecas, Tamaulipas y Querétaro

Tepezcohuite Chiapas

Fuente: Cémra dervada de la silvicultura ( 1980-1992); SARH (1993) SEMARNAT, 2003, Delegacion forestal en Chiapas



3.1.2. Importancia de los productos forestales no maderables en Chiapas

La importancia de los PFNM en el Estado de Chiapas estd dada por una variedad de
consideraciones ecoldgicas, estratégicas y sociales. El ecosistema de vegetacion tropical
himedo se distribuye ampliamente en el Estado y de €l se obtienen una diversidad de
productos no maderables, entre los cuales encontramos a la palma camedor,
tepezcohuite, hule, la memela, etc. De estos productos, es posible describir que tipo de
productos es 'y si el producto es de consumo local, nacional e internacional (Cuadro
32y

Cuadro 3.2. Principales productos forestales no maderables en Chiapas.

NOMBRE TIPO DE PRODUCTO | PRODUCTO PRODUCTO
COMUN PRODUCTO DE DE EXPORTACION.
QUE SE CONSUMO [ CONSUMO
OBTIENE LOCAL NACIONAL

Palma camedor |Hoja en verde -- X X
Tepezcohuite Corteza X X ---
Barbasco Harina en seco -- X X
Pimienta gorda |Fruto verde seco X X
Aziote Tallo en verde S B X
Clavo Fruto verde seco X X X
Achiote Fruto verde seco X X X
Chicle Latex X X X
Quina Corteza ] e X
Hule Tallo X X .4
Memela Raiz X X -—--
Canela Tallo y corteza X X | e
Orégano Hoja. Flor y fruto X X X
Laurel Hoja X X X
Guadua Tallo seco .4 -—- X
Bambu Tallo seco X -—- X
Hongos Micelio X X X
Plantas Hoja. Flor y fruto X X X
medicinales

Fuente: SEMARNAT, 2003.

Con la diversidad de PFNM y con las ventajas naturales que poseen, puede ser

comercializados, teniendo una importancia en la balanza comercial del pais ya sean en




los tratados comerciales internacionales, como por ejemplo los paises que conforman el
TLC o con las zonas geoeconémicas (blogues comerciales), cuyos paises no poseen la
biodiversidad de productos no maderables que es posible encontrar atin en el Estado

Chiapas, ademas que pueden ser comercializados con un mayor valor agregado.

Chiapas presenta una gran diversidad de productos que pueden ser comercializados,
sobre todo a nivel local y regional, dado que los usos que se les da dependen de las
costumbres y del apego que se tenga a la naturaleza (Cuadro 3.3). Pero, existe una
situacién critica de marginacién social en el Estado. Los Gobiernos Federal y Estatal
como también las ONG’s tienen mucho aprecio por que los PFNM se constituyan en
una alternativa viable para que los poseedores del recurso tengan ingresos tnicos y/o

alternativos, asi mismo, también contribuyen a la conservacion de la biodiversidad.

Cuadro 3.3. Especies forestales no maderables y su uso en el Municipio de Tuxtla
Gutiérrez, Chis.

Nombre comun Nombre cientifico Usos
Aceitilla Bidens pilosa Medicinal
Aceituno Simarouba glauca Medicinal, oleaginosa
Aguacatillo Nectandra globosa Comestible
Amate Picus glabata Medicinal
Brasil Haematoxylon brasil Medicinal
Camar6n Alvaradoa amorphoide Medicinal
Caho de toro Bucida macrostachya Comestible
Castafio Sterculia apetala Comestible
Chucamay Styrax argentus Resinifera
Chinchemalinche | Caesalpinia pulcherrima Medicinal I
Chincuya Annona purpurea Comestible
Cualote Gazuza ulmifolia Tintorea
Cuchunuc Gliricida sapium Comestible
Cupape Cordia dodecandra Comestible
Candox Tecota stans Medicinal
Cinco negritos Comacladia guatemalensis Comestible
Chaya de castilla | Cnisdoscolus chuyatemansa Comestible
Flor de mayo Plumerina rubra Ornato
Golondrina Euphorbia hirta Medicinal
Guaya Talisaia olivaeformis Comestible
Guachipilin Dephisa furibunda Tintorea
Guaje Leucaena collinsi Medicinal
Guanacastle Enterolobium cyclocarpun Medicinal ténica, forrajera
Hierba santa Piper auurotium Medicinal, condimento




Ishcanal Acacia collinsii Comestible

Jazmin del istmo | Bourreia huanita Ornato

Jocotillo Satronium graveolensis Comestible
Nambimbo Ehretia tinifolia Pegamento

Maluco Genipa americana Tintérea

Motmol Ceiba aesculifolia Comestible

Morro Crescentia cujete Medicinal, artesanal
Papausa Annona diversifolia Comestible

Puyui Ipomea triloba Forrajera

Pochota Ceiba pentrata Fibra aislante
Primavera Roseodendron donell — smithii Ornato

Quebracho Acacia millerina Forrajera

Sospo Pseudobombax ellepticum Ornato

Sasafras Bursera graveolensis Medicinal, resinifera
Taray Eysenhardtia adenostalis Medicinal

Tzitzupu Sapindus saponeria Detergente
Totopostle Licania arborea Oleaginosa

Un pie Elytrania imbricate Medicinal

Zumaqui Sagerretia elengans Tint6rea

Fuente: Sanchez y Alvarez (1998)

Los principales productos obtenidos en el estado de Chiapas son: chicle, barbasco,

palma camedor, tepezcohuite y pimienta gorda (Cuadro 3.4). Cabe destacar que en la

actualidad se sigue aprovechando el Chicle en la Selva Lacandona, pero a muy baja

escala, tal que no aparece en las estadisticas estatales. La produccion ha bajado, debido

principalmente a la entrada de goma sintética al mercado nacional.

Cuadro 3.4. Producci6n (toneladas) de los principales productos no maderables en
Chiapas de 1980 a 2003

Producto

1980

1981

1982

1983

1984

1985

1988

1990 | 1991

1992

1993

2003

Chicle

6

10

8

1986

1987

1989

Barbasco

95

341

248

705

729

101

218

55

26 |- 19 [ 157

262

Palma
Camedor

500

911

682

295

377

975

1,315

1,598

1

,090

619 | 596 | 180

244

194

200

Tepezco-
huite

7

79

14 29

Pimienta
orda

48 50 | 81

33

Total

601

1,262

948

1,000

1,106

1,076

1.540

1,732

1

,116

681 |694 |418

539

201

200

Nota: Del 1993 a la fecha, solamente se ha rep

ton/afio.

ortado a palma camedor y en promedio 200

Fuente: SARH, Delegacion Forestal en Chiapas (1980 - 1993). SEMARNAT, 2003




De 1980 a 2003 la produccién de barbasco fue mucho mayor que la de chicle. Sin
embargo, la produccién de chicle no se registra a partir de 1983 y la de barbasco, desde
1992 (Cuadro 3.4.). La produccién de barbasco es muy poca ya que con la entrada de
harina sintética de la China, el precio tendid a la baja y se dej6 de producir dicho
producto. Los volimenes de chicle y el barbasco fueron muy importantes para el Estado,
actualmente no lo son, dado a que tuvieron sustitutos sintéticos. Sin embargo, estudios
recientes han demostrado que el barbasco pueden ser nuevamente explotado
comercialmente, ya que estan por lanzar al mercado un producto mejor que el viagra, no
teniendo problemas secundarios por ser de origen natural y sobre todo a menor precio y

calidad que el sintético.

La pimienta gorda se reporta en estadisticas forestales durante un periodo muy corto,
esto es debido principalmente a la ambigiiedad existente en torno a considerados

agricolas o forestales y a politicas estatales.

Se sabe que la produccién de palma camedor (Chamaedorea quetzalteca en el Estado,
comenzd en los 40’s y no se ha suspendido su produccién. Su produccién total se
exporta a los Estados Unidos. En la bodega se clasifican las hojas y se les da un valor

agregado en la clasificacién. Es el tinico producto en el Estado, que tiene la norma
oficial mexicana, la NOM 006-RECNAT-1997.

El tepezcohuite (Mimosa tenuiflora) es relativamente nuevo para el publico, no tanto
para los lugarefios. Su importancia estriba en que en sus propiedades para la cura de

quemaduras. Es el tinico que se aprovecha industrialmente y también es un producto de

exportacion.
3.2. Comercializacion
En nuestro pafs, existen algunos estudios de comercializacién de los productos forestales

no maderables. Entre otros se pueden citar: Arboles de Navidad (Bretado, 1988), Chicle
(Otafiex y Equihua, 1987), Ixtle de lechuguilla (Garza, 1992), Orégano (Galaviz y



Sigala, 1992), Resina (Ayala, 1990) y Palma Camedor (Martinez, 1991), cabe destacar
que este ultimo trabajo, se orienta mucho al aprovechamiento y muy poco a

comercializacion.

3.2.1. Conceptos basicos

3.2.1.1. Comercializacién

Comercializacion. Se define como el proceso al que estan encaminados los productos
desde la unidad de produccién hasta el consumidor final. Otra definicién referida a los
Productos Forestales No Maderables, la caracteriza como el conjunto de actividades
necesarias a realizar por los diferentes agentes comerciales, con la finalidad de que el
producto forestal no maderable llegue desde el productor hasta el consumidor final en la

forma, tiempo y espacio que lo demande (Littman, 1975; Ayala, 1990).

3.2.1.2. Agentes de comercializacién

En el proceso de comercializacion, el término de agente comercial es definido como el
individuo natural o juridico, que de manera directa o indirecta le agrega una utilidad al

producto (Caldentey, 1972)

Los agentes directos de comercializacién, son aquellos individuos naturales o juridicos
que llegan a ser duefios de los productos, desempefiando una serie de servicios. Asi
mismo, aquel individuo que sin ser duefio del producto desempefia de manera directa un
servicio, ya sea de compra o venta, teniendo la capacidad de realizar o no servicios de

comercializacion.
Los agentes indirectos son aquellos individuos que sin ser duefios de los productos y sin

realizar un servicio de compra-venta, llegan a realizar otro u otros servicios de

comercializacién, como son los duefios de almacenes, medios de transporte, industria de
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transformacion que afiaden utilidades por concepto de alquiler al producto, o en términos

de forma, tiempo y espacio.
3.2.1.3. Canales de comercializacion

Se conocen como canales de comercializacion, a la serie sucesiva de intermediarios y de
mercados a través de los cuales pasan las mercancias desde el productor hasta el

consumidor final (Littman, 1975; Otafiex,y Equihua,1987).

Generalmente, un producto puede fluir a través de distintos canales de comercializacion,
pero con la caracteristica de que se inicia con el productor y finaliza hasta el consumidor
final, pudiendo tener una o varias fases en comiin a los distintos canales existentes
(Torres, 1986)

3.2.1.4. Margen de comercializacién

Un margen de comercializacién se define alternativamente como una diferencia entre el
precio pagado por el consumidor y el obtenido por el productor o, como el precio de un
conjunto de servicios de mercadeo, el cual es el resultado de la oferta y demanda de tales

servicios (Gonzélez, 1990)

Otra definicién de margen de comercializacién, es referida a la diferencia existente entre
el precio de venta de una unidad de producto, realizada por un agente comercial y el
pago realizado por el consumidor en la compra de la cantidad de producto equivalente a
la unidad vendida, este margen también es conocido como margen absoluto de

comercializacion, cuya ecuacion es:

MABS =Pc-Pp
Donde:
MABS = Margen absoluto
Pc = Precio al consumidor.
Pp = Precio al productor.
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El margen relativo es definido como el cociente resultante después de haber dividido el
margen absoluto por el precio de compra del consumidor, expresado en porcentaje, la

ecuacion es:

, _p
MREL = MABS .+ 100 0 MREL= fe-fp
Pc Pe

Se tiene también el margen total de comercializacién, el cual se refiere a todas las etapas

del proceso de un determinado canal comercial (Hernandez, 1985).

Los margenes estan formados por una serie de costos y beneficios generados durante los
servicios de comercializacién. A medida que un producto requiere mayores servicios,
tendra un margen elevado, en comparacién con aquellos que requieren menos servicios

(Littman, 1975).

Los costos de comercializacién son relativamente fijos, al menos en periodos cortos o
medios, esto va a traer como consecuencia que los mérgenes de comercializacién sean

mas estables en los productos no maderables (Littman, 1975; Ayala, 1990).

Los componentes de los mérgenes de comercializacion estan determinados por distintos
costos y beneficios de los agentes comerciales. Dentro de estos componentes, se
encuentran aquellos que son elementos fijos, tales como: transportes, salarios, tasas de
interés, arrendatarios y otros. En ese sentido, los margenes de los productos no
maderables expresados en porcentajes del precio final son generalmente altos, debido al

alto grado de transformacion de los mismos (Torres, 1986 b).

En términos generales, el tamafio de los margenes de comercializacion, esta determinado

por (Littman, 1975):

l.- La cantidad de wvalor agregado en el producto en todo su proceso de

comercializacion.
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2.- La eficiencia de los servicios en el proceso de comercializacion (costos de los
SErvicios).
3.- La forma del producto en que es presentado por el agente comercial.

4.- Los beneficios que obtienen los agentes de comercializacion.

Los mérgenes relativos totales de comercializacién de los productos forestales resultan
ser elevados con relacién a los mérgenes obtenidos en la comercializacion de los
productos agricolas, pudiendo existir hasta una diferencia de 40 a 50% entre el margen
relativo de ambos productos. Estos mérgenes relativos tan altos se pueden explicar por el
grado de industrializacién que deben tener los productos y/o a un gran nimero de
agentes comerciales (intermediarios) que elevan los precios de los no maderables irreal,
al no desarrollar una funcién de comercializacién necesaria. En el caso de los productos
forestales la razon de margenes elevados es sin duda alguna el grado de industrializacién

que demanda para su consumo final.

Otro elemento de interés en un estudio de comercializacion es la estructura de los
mérgenes. Un margen esta compuesto de costos y beneficios en que incurre un agente
comercial y resulta interesante conocer la integracion de dicho margen, lo cual permitira
ver si el agente comercial es ineficiente o esta clevando su margen por excesivos

beneficios.

3.2.2. Caracteristicas de la comercializacion

La actividad forestal en México se ha caracterizado por una insuficiencia permanente
para satisfacer de manera plena el mercado nacional de productos. Entre los diversos
factores que incluyen en ésta problematica se pueden mencionar los siguientes: tenencia
de la tierra, disponibilidad de crédito, problemas de organizacion para la produccion,

niveles tecnoldgicos inapropiados y problemas de comercializacion entre otros. (Torres,
1989).
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La comercializacion es el ultimo eslabén de la cadena productiva y el mas importante,
por ser aqui donde la materia prima adquiere el valor agregado y por lo tanto mayor
ganancia (Aguilar, 1989). En ese sentido, Gémez y Martinez (1985) sefialan que dada la
magnitud del recurso forestal y el potencial productivo que podria explotarse, una

eficiente comercializacion constituye una fuente potencial de empleo e ingreso.

La comercializacién para ser eficiente en el cumplimiento de sus objetivos, consta de
cinco fases: planeacién, organizacién, integracién, direccién y control (Cervantes,
1985). Como consecuencia de una falla de planeacion, que contemple la integracién a
fin de asegurar una produccién optima con rendimiento sostenido, el volumen de los
productos forestales tiende a disminuir con el transcurso del tiempo (Izaguirre y

Valadez, 1985).

La actividad forestal en el pais contempla dentro de su 4mbito de accién una gama de

actividades, entre ellas comercializacion interna y externa (Cervantes, 1985).

La politica de comercializacién es un elemento decisivo para el desarrollo de un proceso
productivo. Por ejemplo, la disponibilidad de materia prima en el abastecimiento

continuo, oportuno y a precios competitivos (Ortega, 1985).

Una politica abierta para la importacion de materias primas basicas, con aranceles
adecuados que permitan el abasto local a precios competitivos, propiciaria también, la

exportacion de productos forestales con un valor agregado maximo (Oliveros 1989).

El conocimiento de los mercados nacionales e internacionales de productos forestales, su
estacionalidad y otros factores que permiten predecir el nivel de produccién optima en
cuanto a tiempo y de comercializacién, son aspectos que Hernandez (1985), sefiala como

importantes para el desarrollo de dichos productos.

La investigacién de mercado y comercializacion, asi como otras actividades productivas,

implica costos y se espera produzca beneficios, los cuales no siempre son tangibles en
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la de aquellos orientados a su aplicacién, asimismo se requieren la preparacion de
recursos humanos a diversos niveles y con planes a corto, mediano y largo plazo
(Caballero, 1985). Un estudio de mercado, el cual consiste en cuantificar y cualificar las
posibilidades de comercializacién, es la base para el cilculo del precio unitario, ya que

el costo del transporte de los productos influye en el precio (Ortega, 1985).

Para el desarrollo cientifico hacia el proceso de utilizacién de sus recursos, es necesario
saber con precision (Azuara, 1989):

* Con qué se cuenta

 Caracteristicas especificas y distribucién geografica de los componentes disponible.
e Cudles son sus usos actuales y potenciales

e Existencias de productos utilizables y sus condiciones de crecimiento.

Es importante desarrollar, fomentar Y apoyar a las empresas forestales industriales, que
inviertan con una visién de dar un mayor valor agregado al producto (Téllez, 1989). Para
ello, es necesario impulsar el desarrollo cientifico y tecnolégico tanto a nivel de manejo
de los recursos como de industrializacién y comercializacion de los productos derivados
del bosque (Ahyllon, 1989).

En el proceso de comercializacién, los agentes comerciales desempefian una serie de
servicios, en los cuales inciden en costos y buscan obtener un beneficio, agregando
utilidad del producto. Sin embargo, Catafio (1985) sefiala que en la comercializacién de
productos forestales existe una falta de interés y falta de canales adecuados, lo cual

origina un problema politico-econémico.

La ubicacién geogrifica de los bosques con relacién a los centros de consumo de
productos forestales, hace necesario que las tres grandes funciones del proceso de
comercializacién (Acopio, preparacién para el consumo y distribucién) tengan que ser
realizados por diferentes agentes comerciales (acopiadores, transportistas, industriales,

mayoristas, minoristas, etc.), agregando utilidad al producto original.
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Los industriales, que transforman la materia prima bajo sus diferentes modalidades: los
transportistas que pueden participar desde la fase de produccion de los no maderables y
en la fase de transporte de productos acabados. Generalmente ¢stos solamente
desarrollan la funcién de transporte, sin aduefiarse del producto, agregando valor al
mismo por efecto de ubicarlo en un espacio (mercado) més accesible al consumidor.
Otro agente importante son los mayoristas que compran grandes voliimenes de
produccion, los cuales se encargan de distribuir el producto a los detallistas que son los
responsables de la venta del producto al consumidor final. En todo este proceso, el
numero de agentes y su participacién puede variar de acuerdo al lugar y producto que se

trate (Torres, 1989).

3.3. Problematica de los no maderables en México

De acuerdo con FAO (1991), a los productos forestales no maderables, se les describe

como alimentos, forraje, farmacéuticos, toxinas, aromaticos, bioquimicos, fibra y ornato,

en la siguiente clasificacién (Cuadro 3.5)

Cuadro 3.5. Clasificacién mundial de productos forestales no maderables
PRODUCTO | DESCRIPCION

Alimento Plantas silvestres, domesticadas y semidoméstica y hongos comestibles.. Partes de plantas:
raices, tallos, bulbos, hojas, semillas, frutos, etc. Proveen cereales, grasas comestibles,
aceites, especies, saborizantes, dulcificantes, sustitutos de la sal, suavizantes, bebidas, etc.
Forraje Comida para animales de campo y silvestre. Incluyendo pajaros, peces e insectos como
abejas y gusano de seda

Farmacéuticos | Para uso Humano y animales. Como drogas, anestésicos, cremas, lociones, purgas, etc.

Toxinas' Para caceria, otras toxinas, alucinégenos, pesticidas, fungicidas, etc

Aromaticos Aceites esenciales para cosméticos e industria del perfume (mercado internacional altamente
especializado y vulnerable), ungiientos, inciensos, etc

Bioquimicos | Aceites y grasas no comestibles, aceites navales, ceras, gomas, litex, pinturas, taninos
(colorantes), bioquimicos para plastico y teilir, pinturas y barnices industriales, etc.

| Fibra Ropa, canastos, escobas, relleno de almohadas, corcho, ete

Ornato Plantas estética para horticultura y plantas acompaiiantes ya sean flores secas, etc,

'+ Algunos pueden ser usados potencialmente como farmacéuticos, especialmente como anestésicos,

Fuente: (FAO, 1991)

16




3.3.1. Problemas de mercado

No obstante lo complejo de los problemas que involucran a los PFNM, el desarrollo de

los mismos, desde la identificacién a través de la manufactura, son relativamente

simples. Sin embargo, el mercado presenta algunas caracteristicas desventajosas, tales

como (FAO, 1991):

|

2.-

En el mercado, la sustitucién de un producto puede ser dado, por un producto
superior o més barato que suplen o es demandado por la sociedad.
Productos en expansion, asi como entran a nuevos mercados pueden causar

problemas para el productor en la comercializacion de su producto.

3.- Monopsia (pocos compradores), pueden ser abolidas para asegurar la competitividad

en las condiciones del mercado prevaleciente y la manera de mantener el producto en
desarrollo. No obstante, puede ser necesaria la proteccion doméstica mediante la
restriccion de importaciones, la provisién de explotaciones financieras y asistencia
técnica.

Las restricciones comerciales entre naciones pueden prevenir exportaciones o
politicas internas puede prevenir la introduccién de un nuevo producto de los
productores, el cual, si es un producto alternativo, es desventajoso. El amor por la
vida silvestre puede reducir también el mercado de los productos silvestres. Ese
comercio convencional de especies en peligro de extincién de flora y fauna silvestre
(CITIES, por sus siglas en Inglés), protege un nimero de especies, sin embargo,
continua la existencia de un mercado clandestino lo que ocasiona la extincion de
especies.

Todos los factores necesitan ser considerados juntos. Por ejemplo, la presién de
grupos de conservacién puede incidir en sustituir el esperma de la ballena aceitosa
por la Jojoba aceitosa u otro sustituto de plantas similares. En el presente, la
produccién de Jojoba es pequefia y el precio tan alto del esperma de la ballena

aceitosa puede ser enteramente suplantado para uso industrial.
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3.4. Productos no maderables bajo estudio.

3.4.1. Palma Camedor (Chamaedorea quetzalteca)

3.4.1.1 Generalidades

La palma camedor es una planta herbacea o arbustiva, dioca, perenne, inerme, erecta y
en ocasiones subtrepadora, escandente o procumbante; raiz generalmente fulcrante,
estirpe solitario, algunas veces rizomatoso, hojas simples y bificas en el apice o
paripinnadas, foliolos alternos u opuestos, rara vez en grupos, especiolados, margen
entero, nervios paralelos, inflorescencia intrafoliar o interfoliar de color naranja cuando
el fruto es maduro; pediinculo; llevado tres o mas bractéas envolventes, membranosas o
coriaceas, generalmente caedizas; flores imperfectas, sésiles, aparentemente no
sumergidas en el raquis, perianto biserado flores estaminadas con céliz anular o copular
de sepalos connados basalmente o imbricados; corola algunas veces estipitada, de
pétalos gamofilos o separados con el apice libre o unido; estambres generalmente
incluidos, epipétalos, los filamentos separados o connados, anteras dorsifijas directas,
con dehiscencia lateral y longitudinal. Pistilodia colummnar con apice expandido,
truncado atenuado o lobulado; flores pistiladas con caliz semejante al de las flores
estaminadas; corola con pétalos gamofilos, separados o imbricadas; gineceo sincarpico,
sésil y persistentes en el fruto, évulos solitarios axilares; estaminados presentes o
ausentes. El fruto es una pseudodrupa; semilla sencilla con endospermo albuminoso
solido cartilaginoso a 6seo no ruminado, el embrién rudimentario de lateral a poco basal
(Del Caiiizo, 2002).

La palma camedor (Chamaedorea quetzalteca) es endémica en América con
aproximadamente 133 especies descritas, principalmente en las regiones tropicales y
templadas. Se han reconocido 33 especies diferentes que han sido recolectadas en
Meéxico. Crece en forma natural encontrando su 6ptimo desarrollo en cafiadas, barrancas,

laderas y en general en terrenos semiaccidentados donde con el transcurso del tiempo se
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ha incrementado su importancia econémica dada la demanda que ha tenido la hoja de

esta palma (Martinez, 1991).

La palma camedor es un recurso forestal no maderable cuyo follaje se ha explotado en el
pais con fines de omato; Se han realizado aprovechamientos en el Edo. de Veracruz,
desde 1940, en la zona de Rizo de Oro y municipio de Cintalapa, en el estado de
Chiapas, desde 1959 y en la selva Lacandona y en algunas regiones de la cordillera de la
Sierra Madre de Chiapas desde 1963, principalmente con fines de exportacién a los

Estados Unidos y Alemania (Santiago, 1999).

3.4.1.2. Método de aprovechamiento

Para realizar el aprovechamiento el productor y cortador definen dentro del area
de corta delimitada, la zona en que se iniciar la poda de hoja en verde de palma camedor,
seleccionando las varetas que contengan las hojas sin mancha, no amarillentas, no secas,
hojas verdes y buenas; el palmero procede a cortar 1 6 2 hojas con una pequeiia navaja
filosa colocada en su mano con el filo hacia atras tomando la hoja del peciolo entre los
dedos pulgar e indice, doblandola sobre el filo de la navaja con el dedo pulgar. Una vez
realizado este paso cierra la mano y agarrando fuertemente a la hoja de la palma le da un
jalén logrando asi el corte y va colocando cada hoja en la axila de la mano contraria ala
utilizada para cortarla, apretando el codo hacia sus costillas para no permitir que la hoja

caiga al suelo y no perder movilidad (Martinez, 1991).

Una vez que sé han cortado las hojas, se procede a depositarlas en la sombra, por lo
regular encima de un tronco o una piedra sin contar el nimero de hojas que deja y
continua haciendo la misma operacion en un radio de accién de aproximadamente de 25

a 30 metros, segtin lo permitan las condiciones del terreno, principalmente su topografia
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3.4.1.3. Procesamiento

Para el procesamiento de la hoja en verde de palma camedor, es empleado el
rollo (72 varas). El cual es la unidad de medida en campo de la palma camedor. La

unidad de medida en exportacion es el paquete que consiste en 24 varas en promedio.

Una vez cortada la palma en el radio de accién definida, el palmero hace rollos
de 60 a 72 hojas c/u, acomodando una hoja encima de otra y que tengan una longitud de
78 a 80 cm cortando con la mano algunos foliolos si es que exceden esta tltima longitud.
Hecho esto se amarra el rollo con la corteza del bejuco de chinaca, que cumple la
funcion de hilo de amarre. A continuacion, el palmero sujeta con la mano izquierda el
rollo por su base y con la navaja que tiene en la mano derecha empareja la base del rollo
y asi continua hasta amarrar todas las hojas sueltas, apilando los rollos para

posteriormente, cuando termine su jornada, recogerlos.

3.4.1.4. Produccion y comercializacion

La venta de palma camedor al mercado externo inicia con la compra de hoja en
verde a los productores por parte de los mayoristas de origen, quienes lo transportan a
sus bodegas. La palma en rollo es comprada a los productores a orilla de brecha por
personal y vehiculos del encargado de la bodega, en ésta son recibidos, contados y
colocados en cuartos de refrigeracion, en donde ademas se clasifican y reempacan
antes de transportarlos al comprador o mayorista que se encuentra generalmente en los

Estados Unidos.

3.4.1.5. Usos
Los principales usos de la palma camedor son: ornato, alimenticio, fabricacién de
utensilios y construccién de cercas. Con fines de ornato (arreglos florales para interiores

y exteriores) se emplean Chamaedorea Spp; y para fines alimenticios se aprovechan la

inflorescencias de Chamaedorea tepejilote 'y Chamaedorea oreophila; con fines
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artesanales a Chamaedorea oblongata; para la elaboracién de canastos y para la
construccion de cercas a Chamaedorea tepejilote; y por tltimo, con fines medicinales
contra mordedura de vibora se emplea la yema terminal de Chamaedorea spp (Santiago,
1999).

3.4.1.6 Plantaciones

Ya existen plantaciones de palma camedor en México y en Estados Unidos, en el pais se
encuentran en Veracruz (Pineda*) y también en la Florida (Araiza*) con la caracteristica
de que la cantidad y calidad de la hoja obtenida de las citadas plantaciones, presentan
deficiencias en comparacién a las producidas en forma natural (Araiza y Pineda*). Por

consiguiente, s¢ sigue prefiriendo la palma que provienen de vegetacion natural.

Las poblaciones naturales de la palma también cohabitan con el cultivo del café. Los
duefios y poseedores de los cultivos mencionados han encontrado que intercalando
ambas, en un sistema agroforestal, tienen mejores rendimientos de las dos especies que
cuando las tienen separadas, lo que les genera ingresos adicionales, dando como

resultado €l establecimiento de unas mejores plantaciones de palma camedor con café.

3.4.2. Tepezcohuite (Mimosa tenuiflora)

3.4.2.1 Generalidades,

El tepezcohuite es una planta perteneciente a la familia de las leguminosas. El nombre

de origen nahuatl "tepescogtlite"” (tepus cuahitll) significa "arbol de metal" (de tepustli =

fierro, metal y de cuauit] = arbol). Aludiendo a Ia dureza de su madera (Robinson, 1998).

* Comunicacién personal
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Es un arbusto o arbol de hasta 8 m de altura, armado con espinas engrosadas en la base,
aplanadas, cortas y fuertes; corteza morena obscura, escamosa; hojas alternas,
compuestas bipinadas, de 6 a 12 pares de pinas, cada una con 18 a 46 & mis pares de
hojuelas o foliolos, muy pequefios, lineares y oblongos, de color verde oscuro, brillantes,
viscosos, pubescentes; flores blancas, pequefiitas, dispuestas en espigas densas, éstas
largas (de 5 a 8 cm), flexuosa; vainas oblongas, aplanadas, pubescentes, de 3 a 5 cm. de
largo y de unos 7 mm de ancho; semillas casi ovoides, morenas u olivaceas, brillantes,

de 3 a 5 mm de largo (Sénchez, 1987).

El tepezcohuite se encuentra en las partes secas de zonas calido hiimedas, formando
generalmente parte de selvas bajas espinosas, sobre suelos de areniscas o arenosos. Se
distribuye desde el Istmo de Tehuantepec hasta Sudamérica. En Chiapas, de acuerdo con
Miranda (1975) "constituye una molesta maleza dificil de extirpar que invade las milpas
y cultivos abandonados formando densas y extensas agrupaciones en el valle de
Cintalapa y en la zona noroeste de la planicie costera. Su amplitud altitudinal va

practicamente desde el nivel del mar hasta los 1000 m.s.n.m." (Sanchez, 1987).

El "tepescohuite" ha sido tradicionalmente conocido en México, Centro y Sudamérica.
Cientificamente se le conoce desde principios del siglo pasado, en base a ejemplares de
Sudamérica. Sus usos populares se conocen también de manera tradicional y
actualmente el tepescohuite se ha "redescubierto" o puesto de moda, en relacién a las
supuestas virtudes de su corteza de constituir remedio efectivo para aliviar quemaduras
graves (Sanchez, 1987).

Debido a sus reciente usos, el tepescohuite esta siendo objeto de una explotacién
intensiva e indiscriminada y si bien es cierto que constituye una maleza de fécil
propagacion y de dificil erradicacién, es posible que si se sigue aprovechando a la
velocidad actual, en un futuro no muy lejano se tengan problemas con su permanencia
(Sanchez, 1987).
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3.4.2.2. Historia

Las quemaduras con 4cido, sosa, agua caliente, combustible o descargas
eléctricas, son accidentes a los que todos estamos expuestos. En México, numerosas
victimas ya han superado este tipo de lesiones, gracias a la corteza de tepezcohuite,
producto de origen natural que atn se conoce poco, no obstante haber demostrado su
efectividad al acelerar el proceso regenerativo de la piel, aliviar casi inmediatamente el

dolor y, si mismo tiempo, ejercer accién antiinfecciosa. (Sanchez,1987).

Aunque los indigenas lo usaban por ya hace mucho tiempo, el descubridor del
tepezcohuite es el Ing, Roque Ledn en 1920. Se ha empleado con éxito en las victimas
del volcan Chichonal, las de San Juan Ixhuatepec, muchos de los heridos durante el
sismo de 1985 y mas recientemente, algunos de quienes resultaron quemados a

consecuencia del avionazo en la carretera a Toluca (Sanchez,1987).

La corteza del Tepezcohuite es muy compleja, tiene mas de 700 componentes, lo cual
hace dificil y costoso el an4lisis y evaluacién de sus distintas propiedades. "Entre las
propiedades que se ha logrado definir, destacan las siguientes: es tres veces mas
poderoso que la penicilina; posee dos reconstructores celulares; es analgésica, contiene
flavonas, esteroides, alcaloides, acido pirogalico y 4cido pirocatéquico, entre otras

sustancias" (Sanchez,1987).

Es importante mencionar que la corteza de tepezcohuite no debe aplicarse tal como se
obtiene del arbol, sino es necesario un proceso: hay que hacerla apirogénica, ya que
tiene pirdgenos y estos producen fiebre; esterilizarla y de ahi someterla a un tratamiento
(Sanchez,1987). Cabe destacar que el tepezcohuite es bueno en heridas superficiales, en
las heridas internas no se debe aplicar ya que cuando cierra la infeccién queda en la

herida.
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3.4.2.3. Método de aprovechamiento

El método de aprovechamiento del tepezcohuite inicia en la seleccién de un area a
desmontar, después se procede a derribar el material utilizando hachas, machetes, picos,
etc. Del tepescohuite se le aprovecha la corteza y el tronco, la corteza para fines
medicinales y el tronco como postes para cercas. El tronco se descorteza y la corteza
obtenida se pone a secar, ya que si se vende htimeda el precio es menor. La corteza ya
seca es transportada hacia la fabrica en donde se elaboran jabones, shampoo, cremas, etc
(Ledn*).

Una vez obtenida la corteza, pasa por un periodo de secado al aire libre (3 dias) y es
procesada en un horno y molino esto es con la finalidad de esterizarla y pulverizarla,
pasando después por un tamiz. Como consecuencia de estas operaciones, se extrae un
talco, el cual es la materia prima para la elaboracién de diversos productos derivados de

la corteza de tepescohuite (Ledn*).

Con la obtencién del talco y con la preparacion de extractos acuosos se fabrican Jjabon,
cremas, shampoo y pomadas. Los productos fabricados se envian a Mérida, México,
Zapopan y San Luis Potosi como mercados regionales. Teniendo también mercados

locales como Tuxtla Gutiérrez y Tapachula (Ledn*).

3.4.2.4 Usos

La corteza se ha empleado tradicionalmente para lavar heridas y granos y el
polvo que se obtiene al tostarla, molerla y cernirla, como secante de las mismas; de igual
forma se usa para tratar heridas del ganado. Se afirma que también en el polvo obtenido
del modo citado, se esta utilizando exitosamente para el tratamiento de quemaduras

graves.
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La corteza, por su contenido de taninos, se ha empleado para curtir pieles. Se le ha
utilizado también de manera domestica, para teflir tejidos. En el medio rural la planta se
usa como cerco vivo; los troncos para posteria y la madera como lefia y para hacer

carbon.

De la Industrializacion de la corteza, se obtienen generalmente los productos tales como
(Leodn, comunicacion personal*):

01. Shampoo

02. Jabon

03. Pomada

04. Crema

05. Chicle

06. Thé

07. Polvo

08. Corteza

09. Gotas

Cabe destacar que en el mes de junio del 2003 se da a conocer al publico, el aceite del
Tepezcohuite, que tiene importancia cuando por la gravedad de la quemadura, no es
posible proporcionarle a la piel otro producto de misma especie. Su aplicacién inmediata

de éste producto es en la cocina.

Tepezcohuite es una especie que tiene la facilidad de establecerse en la region, esto
ocasiona que en los potreros sea considerada como una maleza dificil de eliminar. El
fuego hace que se propague facilmente. Dado el reciente redescubrimiento de la especie
con fines medicinales, los poseedores de tierras con existencias de tepezcohite plantean
la alternativa de un plan de manejo silvicola, con un rendimiento sostenido, como por
gjemplo matarrasa en fajas, para asi asegurar ingresos adicionales en la venta del

producto. Lo anterior ha sido fomentado también, por la baja en el precio del ganado.
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4. MATERIALES Y METODOS.

4.1. Seleccion del area de estudio

El estado de Chiapas se encuentra en la parte Sureste de la Republica Mexicana, entre el
Estado de Oaxaca y la Reptblica de Guatemala (Figura 4.1). Por su gran biodiversidad,
es posible obtener una amplia gama de productos forestales maderables y no maderables.
Entre los segundos, se encuentran el tepezcohuite y palma camedor los cuales se

distribuyen de manera natural, en dos 4reas compactas dentro del Estado (Figura 4.2).

Las areas de distribucion natural de tepezcohuite y palma camedor en particular y el
Estado de Chiapas en general, constituyen la zona de estudio para el presente trabajo. La
seleccion del 4rea de estudio se hizo de acuerdo a consideraciones ecoldgicas y
estratégicas, en relacion a su ubicacién geografica como frontera sur y puerta de entrada
a Centroamérica. Las consideraciones ecoldgicas y estratégicas para la seleccién del 4rea
de estudio se pueden resumir en su gran biodiversidad de especies no maderables, que es
y puede ser un instrumento valioso para ser comercializado; y el comercio existente con
la frontera sur. Estas consideraciones son importantes, por la marginacién que existe en
el citado Estado, por lo que la comercializacién es un aliciente en la economia de la

region.

Chiapas presenta 18 tipos de vegetacién, con mas de 8,248 especies registradas hasta la
fecha y atin muchas por conocer. Es el Estado con mayor diversidad floristica de la
Repiiblica Mexicana; sus 8,248 especies representan el 27.5% de las existentes en el
pais, considerando el potencial nacional de 30,000 especies, el segundo Estado en
importancia es Oaxaca con 8,000 (SDRyE, 1992). Cuenta con superficie total de
7,421,000 ha, de las cuales, 3,091,617 has y arbolada (SARH, 1992), correspondiendo a
la superficie Nacional del 4% y del 6% respectivamente (Cuadro 4.1).
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Cuadro 4.1 Superficies (has) arboladas del estado de Chiapas y de la Republica

Mexicana.
VEGETACION CHIAPAS % | REPUBLICA MEXICANA
BOSQUES
CONFIERAS 869,326 5 16,961,245
HOJOSAS 277,693 3 8,420,436
MESOFILO 27,526 19 142,371
TOTAL DE BOSQUES 1,174,545 5 25,524,052
SELVAS
ALTAS Y MEDIANAS 1,636,612 19 25,524,052
BAJAS 7,343 0.4 1,774,002
PERENIFOLIAS 273,117 2 13,578,994
BAJAS
CADUCIFOLIAS 1,917,072 8 24,076,868
TOTAL DE SELVAS
TOTAL ARBOLADA 3,091,617 6 49,600,920
TOTAL 7,241,100 4 195,820,100

Fuente: Inventario Nacional Forestal de gran visién (INFGV). Sintesis Chiapas, 1991.

De la superficie arbolada de Chiapas, el 38% esta cubierta de Bosques y el 62% de

Selvas, (Cuadro 4.2).

Cuadro 4.2. Superficie  arbolada del estado de Chiapas

VEGETACION SUPERFICIE (%) |
ARBOLADA (HAS)

BOSQUES

CONFIERAS 869,326 28

HOJOSAS 277,693

MESOFILO 27,526 1
TOTAL DE BOSQUES 1,174,545 38
SELVAS
ALTAS Y MEDIANAS 1,636,612 53
BAJAS PERENIFOLIAS 7,343 0.2
BAJAS CADUCIFOLIAS 273,117 8.8
TOTAL DE SELVAS 1,917,072 62
TOTAL ARBOLADA 3,091,617 100

Fuente: Inventario Nacional Forestal de gran visién (INFGV). Sintesis Chiapas, 1991
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4.2 Levantamiento de la informacion

La informacién para la presente investigacién se obtuvo de los agentes de
comercializacion que mediante la revision de literatura y €l conocimiento local del
proceso, previamente se identificaron. Para palma camedor se levantaron 40 encuestas a
productores o recolectores, dos mayoristas de origen (bodegas) y un mayorista de
destino. Para tepezcohuite se encuestaron seis productores, un industrial, un distribuidor
regional y ocho detallistas. La obtencién de la informacién se realizé mediante una
encuesta con entrevista; se utilizd para tal fin cuestionarios previamente elaborados

(Anexo 1).

Se obtuvo informacién de productores, centros de acopio, mayoristas de origen, fabricas
y detallistas de tepezcohuite, utilizando para cada uno los cuestionarios especificos los

cuales se analizan en torno a las preguntas planteadas y a la frecuencia de las mismas.

4.3 Andlisis de la informacion

El anélisis de la informacion, consistié en la identificacién y caracterizacion general de
cada uno de los agentes de comercializacién de Palma Camedor y Tepezcohuite. Se
establecio el nivel de Precios de los productos comercializados, asi como el flujo de
productos a través de cada uno de los agentes y de esa manera se determiné tanto el

canal de comercializacién como los margenes respectivos.

El enfoque utilizado por el estudio de los agentes de comercializacion fue el funcional,
esto es, la identificacién del servicio que cada agente comercial proporciona al producto.
En el capitulo de resultados se describe la funciones que desarrolla cada agente

comercial.
Para la identificacion y caracterizacién de los canales de comercializacién se realizé la

determinacion de variables, como produccién, produccion por turno, precios de compra

y venta de cada uno de los productos por los diferentes agentes de comercializacion.
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4.3.1. Miargenes de comercializacién

Para el célculo de los mérgenes se sigui6 la metodologia de Garcia (1983), para ello, la
informacién proporcionada en la encuesta permitié calcular los maérgenes de

comercializacion de los productos involucrados.

Estimacién de margenes para productos que no requieren transformacién para su
consumo:
Pc =Pr+C+B (1)
Donde:
Pc = Valor pagado por el consumidor por k kilogramos de producto elaborado
(3).
Pr = Precio medio rural pagado al productor ($/Kg)
C = Costos de comercializacién es que incurren los agentes de comercializacién
(3/Kg).

B = Beneficios econémicos que se obtienen los agentes ($/Kg).

Por definicién de Margen total absoluto (M) se tiene:
M =Pc-Pr=C+B (2)
Donde:

M = Margen de comercializacién absoluto total (pesos por kilogramos)

El Margen relativo (m) seria:

e 100 3)

Donde;

m = Margen relativo total en (%).
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El Margen relativo puede calcularse de dos maneras; en cada etapa de comercializacion

o basado en el consumidor final.

El Margen relativo total quedaria:

M
m = - 100 )
Pc

La notacién empleada en los calculos de los margenes para palma camedor es la

siguiente:

P, = Precio al productor ($/paquete)

Py = Precio entrada a la bodega. ($/paquete)

Py, = Precio salida de la bodega ($/paquete)

P := Precio mayorista de origen. ($/paquete)

Mp = Cantidad de palma utilizada como base de calculo (1 paquete)
Q = Rollos de palma para producir un paquete (15 rollos = 1 paquete)

M, = Margen de la bodega
Mm, = Margen del mayorista de origen

C¢= Consumidor final = M,y = Mayorista de destino.

La notacién empleada para los calculos de los productos del tepezcohuite son los

siguientes:

Pp = Precio al productor ($/ corteza)
Pe¢ = Precio fabrica = P;:= Precio al industrial
P4 := Precio distribuidor

Pge:= Precio detallista
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P.:=Precio consumidor

Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de célculo (50 kg)
Q = Extracto de corteza de tepezcohuite ( 50 kg /5001)

M; = Margen del industrial

Mg = mérgen del distribuidor regional

Mge = margen del detallista

C¢= Consumidor final
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5. RESULTADOS Y DISCUSION

5.1. Zonas de produccion

5.1.1. Palma camedor

En el estado de Chiapas existen 14 municipios en donde se encuentran zonas de

producciéon de Palma Camedor (Cuadro. 5.1) y que podrian aprovecharse con un

rendimiento sostenido a través del tiempo.

Cuadro 5.1. Municipios, climas y suelos en donde se registra produccién de palma

camedor.
MUNICIPIOS CLIMAS SUELOS
Ocosingo Calido himedo y Litosol y rendzina, litosol y luvisol,
Semicélido hiimedo
Jiquipilas Cilido subhiimedo Regosol, litosol, cambisol y rendzina
Cintalapa Calido humedo y Regosol y cambisol
Semicalido hiimedo
Ocozocoutla Calido himedo y Renzina, litosol, cambisol, regosol vertisol, luvisol y
Calido subhiimedo acrisol
Villaflores Célido subhiimedo Cambisol y acrisol
Villacorzo Calido humedo y Litosol, regosol y cambisol
Semicalido himedo
Pijijiapan Cilido himedo, Célido sub- Cambisol, solonchank, litosol y Gleysol
Hiimedo, Semicédlido humedo
y Templado hiimedo
Acacoyagua Célido himedo, Semicalido Cambisol y acrisol
himedo y Templado himedo
Escuintla Calido subhtiimedo Acrisol y cambiso
Motozintla Calido himedo, Semicalido Acrisol, cambisol, regosol, andosol
hiimedo y Templado himedo
Siltepec Semicalido himedo y Luvisol
Templado hiimedo
A. Albino corzo | Calido himedo y Acrisol, litosol y cambisol
Semicélido hiimedo
Concordia Calido himedo y Litosol, regosol, acrisol y cambisol
Semicalido himedo
Tonala Calido humedo Calido sub- Litosol, regosol, solonchank, gleysol y cambisol
Humedo y Semicalido hiimedo

Fuente: Semarnat (2003); Gobierno del Edo. de Chiapas (1988).
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Los 14 municipios donde se distribuye la palma camedor se encuentran en dos areas
compactas, una dentro de la Selva Lacandona y otra en la Sierra Madre de Chiapas
(Figura 5.1.). La primera de ellas, cuenta con una parte minima en su aprovechamiento y
con una zona potencial amplia para un rendimiento sostenido. La segunda de ellas, es la
zona de mayor produccién tanto actual como potencial; es preferida por la calidad del
producto y por que estdn en cogollos de dos o mas hojas, mientras que en la Selva

Lacandona solamente tiene una hoja.

5.1.2. Zonas de produccién de tepezcohuite.

Solamente hay una zona de produccién de tepezcohuite, localizada al oeste del Estado y
que tiene continuidad con el vecino Estado de Oaxaca (Figura 5.2). La zona productora,
comprende 4 municipios, Ocozocuatla, Jiquipilas, Arriaga y Cintalapa (Cuadro 5.2), la
que por sus condiciones climaticas y edaficas presenta un potencial aprovechable mayor

a la produccién actual.

Cuadro 5.2. Municipios, climas y suelos con produccién de tepezcohuite.

MUNICIPIOS CLIMAS SUELOS
Ocozocuatla Calido hiimedo Renzina, litosol, cambisol, regosol,
Calido subhimedo vertisol, luvisol y acrisol
Jiquipilas Calido subhiimedo Regosol, litosol, cambisol y rendzina
Arriaga Calido himedo Cambisol ,regosol y solonchank,
Cintalapa Calido himedo y Regosol y cambisol
Semicdlido himedo

Fuente: Semarnat (2003); Gobierno del Edo. de Chiapas (1988).

S5.2.- Agentes y canales de comercializacién
5.2.1. Palma camedor

La Palma Camedor es un producto forestal no maderable, que no requiere ser
transformado para su consumo final, sin embargo, requiere de un acondicionamiento
especial para su comercializacién. Se identificaran de manera general los siguientes

agentes:
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¢ Productor.
* Acopiador (Comisionista o Mayorista de origen)

® Mayorista de destino
Agentes de comercializaciéon
1. Productor

Para iniciar el proceso de comercializacién de la palma, los productores y mayoristas de
origen llegan a un comin acuerdo en la compra — venta del producto. Ademas, la
propiedad donde se va extraer el producto tiene su plan de manejo. El mayorista de
origen se encarga de solicitar el plan de manejo silvicola y realizar los trdmites
forestales, entre otras cosas. Esta situacién es muy caracteristica en el Estado, ya que si
no cumple con ello, los productores y mayorista de origen tienen consecuencias severas,
como puede ser el ser sentenciado a carcel. Cabe destacar que la produccién total de las

hojas, se exporta a la empresa floral “Continental” en los Estados Unidos.

Los productores son aquellas personas que se dedican a la extraccién de la hoja de palma
camedor, la cual se obtiene mediante un proceso de poda de la planta. Los productores
se dedican principalmente a labores agricolas o al cultivo del café y cuando el trabajo
disminuye en esos rubros existe una demanda atractiva de palma, entonces se dedican a

la extraccién de ellas

La forma de colectar la palma es mediante el corte de la hoja, para el cual se utiliza una
navaja especial con un costo aproximado es de $ 40.00. La produccion familiar es de 60
rollos diarios en el campo (40 el padre y 20 el hijo); cada rollo tiene 72 varas (piezas) de
todas las calidades y tamafios. El medio de transporte que utiliza para llevar la palma del
area de colecta al lugar de venta, que se encuentra cerca de la zona de produccién, es

bestia, humano y vehiculo automotor.
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Los productores venden la hoja de palma al mayorista de origen a pie de monte en un
lugar acordado previamente en el contrato de compraventa. Estos productores pueden

tener el régimen particular, ejidal o comunal.

Cada semana, productores trabajan de lunes a miércoles; el jueves lo destinan a realizar
la venta de su producto. El pago es en efectivo o en "especie", ya que los lugares de
extraccion le quedan lejos de las ciudades para la compra de viveres para consumo
basico. Por lo que el comprador lleva lo que necesitan los recolectores, ya sea viveres,

herramientas, etc

Los productores tienen problemas de produccién de Julio a Diciembre, ya que el periodo

de lluvias en la region, limita la accesibilidad de los lugares de extraccién

Actualmente se tiene otra forma de entregar el producto, es por “rendimiento”. Consiste
en la compra directa del producto a pie de bodega y previamente clasificado, teniendo
consigo una mejor calidad y tamafio de las hojas. Como consecuencia se le paga al
productor un mejor precio, pero propicia el contrabando ya que por la forma de entrega,

se desconoce su lugar de procedencia.

2. Mayorista de origen

Los mayoristas de origen son aquellas personas que se dedican a la compra del producto
y lo envia al extranjero para su venta (mayorista de destino). En el caso de la Palma
Camedor el mayorista de origen es la persona que realiza principalmente la funcién de

trasladar el producto, del monte hacia una bodega.

El mayorista de origen compra la produccién en un lugar determinado por la
accesibilidad y condiciones de humedad. La accesibilidad porque el sitio acordado debe
tener acceso al camion de tres toneladas para transportar el producto y también donde

existe agua para mantener los rollos de hojas en buen estado.
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Cada mayorista de origen puede o no, reunir el volumen que transportaré el trailer, esto
es 1,200 paquetes. La capacidad de produccién de los productores es de un trailer por
semana y en ocasiones sobrepasan dicha produccién. Dependiendo de esa capacidad
pueden enviar 1 6 2 traileres por semana o que el volumen del trailer lo llenen varios
mayoristas de origen. En ocasiones en que la produccion se reduce, puede llegar a

comprar producto para llenar un trailer cada dos o tres semanas.

Actualmente la produccién a decaido a 200 paquetes por semana, aunque puede llegar
en ocasiones a lo esperado (1200 paquetes). Se presentan problemas por la
documentacién forestal y sobre todo porque en Veracruz (Catemaco), se tiene ya
produccién de plantaciones de camedor. Como también a la competencia de Guatemala
y Costa rica, donde se les da grandes facilidades para la exportacién (Pineda*). Sin

embargo, todavia es rentable para el mayorista de ori gen.

Una vez adquirido el producto lo transportan a una bodega o almacén, ésta puede ser

propia del mayorista de origen o rentada por él mismo.

Descargan el producto en mesas de clasificacién, en donde desamarran los rollos y
clasifican el producto en calidades (segin sea su tamafio y su especie), ya clasificadas
las hojas forman paquetes colocdndoles una etiqueta para su mejor control; las etiquetas
contienen los datos de calidad, origen y clasificador. Cada paquete tiene la hoja grande,
denominada premiun, mide 30 — 35 cms y se vende a 14 délares; la hoja mediana,
tienen de 28 a 30 cm y su precio es de 12 délares; Ia tercera clase es la hoja pequefia, que

es menor de 25 cm, ésta tiene un precio de cinco a 10 délares.

Si es necesario, porque el transporte no esté disponible, se almacenan los paquetes por

calidades en un cuarto con refrigeracion.

* Comunicacién personal.
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Cargan el producto por calidades en el trailer equipado con refrigeracién, teniendo la
precaucion de tener tinas con agua para evitar la deshidratacién de las hojas. A los
trabajadores del almacén o clasificadores, son pagados por destajo, laborando de jueves
a domingo. El mayorista de origen lleva el control de los paquetes elaborados por cada
uno de ellos, ya que si el paquete enviado presenta algun problema, es notificado al
mayorista para remediar rapidamente el problema. Terminando, esta operacion el trailer

sale a su lugar de destino.

En la frontera pasa revisién aduanal (via Houston), si est4 bien el producto (hojas sanas)
pasa libremente con un arancel igual a cero, en caso contrario, el producto es fumigado
por las autoridades americanas y el importe es pagado por él o los mayoristas
involucrados en el trailer. Terminada la operacion ya pasa por el pais mencionado donde

es esperado por el mayorista de destino.

3. Mayorista de destino.

El mayorista de destino es aquella persona que recibe el envio del producto por parte del
0 de los mayoristas de origen de México, Guatemala, etc. Donde realiza dos
operaciones, la primera distribuye el producto a los lugares que requieran (EE.UU.). La
segunda de ellas es reexportar el producto a Alemania y/o Austria.en cajas de cart6n por

calidades y por especie.

El canal de comercializacién de la palma camedor concluye con el mayorista de destino

con fines de estudio.
Canal de comercializacion
El canal de comercializacién de la palma camedor esta integrado por tres agentes

comerciales, dos dentro del pais y uno en el extranjero (Figura 5.3). En el Estado de

Chiapas, el total de la palma producida es destinada a la exportacion, lo que condiciona
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el proceso de comercializacién, ademas de que es un producto al cual sélo se le agrega

valor al clasificarlo y mantenerio con una presentacién siempre verde.

La totalidad del producto pasa por un mayorista de origen que obtiene la palma del

productor, para posteriormente venderla al mayorista de destino.

H—

Mercado Mercado
nacional internacional

Y

Figura 5.3. Canal de comercializacién de la palma camedor en el Estado de

Chiapas

5.2.2. Tepezcohuite

El Tepezcohuite es un producto forestal no maderable, que requiere ser transformado
para su consumo final. En su acondicionamiento intervienen distintas funciones de
comercializacion desde que sale del predio forestal hasta que llega al consumidor final;
en el presente estudio, se identificaran de manera general los siguientes agentes:

e Productor

e Industrial

¢ Distribuidor regional

e Detallista

e Consumidor final

Agentes de comercializacion

1. Productor

42



Para iniciar el proceso de comercializacién del tepezcohuite, los productores y el
industrial llegan a un comin acuerdo en la compra — venta del producto; en dicho
acuerdo se definen cantidades, precios y lugares de entrega del producto. La propiedad
de donde se va extraer el producto debe tener su plan de manejo. El propietario del 4rea
se encarga de solicitar el plan de manejo silvicola que incluya el aprovechamiento de la
corteza de tepezcohuite, asi como de realizar los tramites forestales correspondientes al
transporte del mismo. Cabe destacar que actualmente no se tiene ningtn predio bajo
aprovechamiento, por los la extraccién de producto, similar al caso de la palma, puede

tener consecuencias legales para los agentes de comercializacién.

Los productores son aquellas personas que se dedican al descortezado del tepezcohuite.
Estos se dedican principalmente a labores agricolas y como actividad secundaria realizan

el descortezado, ya que para ellos es una actividad rentable.

La forma de extraer el tepezcohuite es mediante un machete y una lima, con las que
cortan y descortezan el arbol. El costo aproximado de dichas herramientas es de $ 30.0 y

$10.0 respectivamente.

La produccién por persona es de alrededor de 6 Kg/dia de corteza de tepezcohuite, esto
es, de 400 a 1200 Kg/mes. Esta cantidad es suficiente para la fabrica en Ocozocoutla de
Espinoza, Chiapas. Los medios de transporte que son utilizados para la venta del

producto son: bestia, humano y vehiculo.

Los productores venden en el patio de fabrica a un precio acordado previamente en el

contrato de compraventa. Estos productores pueden tener régimen particular y ejidal.

Los dias de la semana que trabajan los productores es variado ya que depende de cuando
la industrial requiere el producto. Esta situacion constituye el principal problema de
comercializacion para los productores, aunado el periodo de aguas en que la
accesibilidad a areas productoras se dificulta. E] pago es en efectivo o en "especie”, ya

que los lugares de extraccion le quedan lejos de las ciudades para la compra de viveres o

43



por compromisos celebrados entre ellos. Por lo que la industrial lleva lo que necesitan

los productores, ya sean viveres, herramientas, etc.

2. Industrial

Una vez que la corteza del tepezcohuite se encuentra en la “fabrica”, es revisada, porque
€s necesario que este seca para su procesamiento. Concluida la revision es almacenada

para su utilizacion, dependiendo de los productos demandados por el consumidor final.

El procesamiento es el siguiente: la corteza seca, pasa por un molino de martillo y un
pulverizador para su desmenuzado, después se introduce a una estufa (horno) para su

esterilizado. Enseguida pasa por diversos tamices, hasta que llega a ser un talco.

El talco obtenido se mezcla con agua y otras sustancias acuosas y se ponen a hervir
durante dos horas, se obtiene asi, el “extracto” que es la materia prima para ser utilizada
como ingrediente activo, en la elaboracién de Jabén, shampoo, cremas, pomadas, que
son los principales productos que se obtienen con el tepezcohuite. La produccion de los
productos ya mencionados, depende de los pedidos del distribuidor regional o del

detallista.

Una vez elaborado el talco y el extracto, se almacenan para ser usados cuando asi lo
requieran los detallistas, que son los receptores directos de las demandas del mercado.
La duracién en almacenamiento de los productos semielaborados como 1o son el talco y
el extracto para mantener sus propiedades, es hasta de de 5 afios para el primero y un

mes para el segundo.

3 Distribuidor regional

Es el agente comercial cuya funcién es la de distribuir los productos terminados o su

corteza a los lugares de distribucién, como pueden ser Tuxtla Gtz, Mérida, San Luis
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Potosi y D.F. principalmente. Puede también exportar el producto ya sea como materia

prima o en productos terminados, principalmente a Japon y a Francia

4. Detallista.

Es el agente comercial que tiene como funcién el poner a la disposicion del consumidor
una gran variedad de productos. Los productos més representativos del tepescohuite son

jabones, pomadas y shampoo (Figura 5.4).

D

Figura 5.4. Principales productos del tepezcohuite: shampoo (a), jabén (b) y

crema (c)

El detallista es el que informa al distribuidor regional y éste a la fabrica que producto o
productos son requeridos por el consumidor. Es el mediador entre el fabricante y el
consumidor, en donde se detallan los productos, es decir, vende los productos al

consumidor.

El Tepezcohuite y sus derivados, se distribuyen en Chiapas y a centros regionales como

Meérida, San Luis Potosi, Guadalajara y D.F. entre otras ciudades
Canal de comercializacién
La ruta que sigue el tepezcohuite en el mercado, parte del productor de corteza, la cual

es recolectada en campo y vendida libre a borde de industria, aqui se procesa y se

obtienen productos que contienen tepezcohuite; éstos productos son vendidos a un
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distribuidor regional, quien se encarga de abastecer a los detallistas o vendedores al

menudeo (Figura 5.4).

Productor /

By
g c@hs

Figura 5.5. Canal de comercializacién del tepezcohuite en el Estado de Chiapas

5.3. Estimacién de los margenes de comercializacién.

Se hace la estimacion de los margenes de comercializacién de los productos bajo la

condicion de que no requieren transformacion para su consumo.

La notacion utilizada en el calculo de los margenes de comercializacién para palma
camedor es la siguiente:

Py = Precio al productor ($paquete)

P, = Precio entrada a la bodega. ($/paquete)

Py, = Precio salida de la bodega (3/paquete)

Prmo := Precio mayorista de origen. ($/paquete)

Mp = Cantidad de palma utilizada como base de calculo (200 paquetes)

Q = Rollos de palma para producir un paquete (15 rollos = 1 paquete)

M, = Margen de la bodega

Mo = Margen del mayorista de ori gen

C¢= Consumidor final = M4 = Mayorista de destino.
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La notacién para el calculo de los margenes de comercializacion los productos del
tepezcohuite son los siguientes:

Py = Precio al productor ($/ Kg de corteza)

P.s= Precio fabrica

P;:= Precio al industrial

P4 := Precio distribuidor

Pge:= Precio detallista

P.:= Precio consumidor

Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de calculo (50 kg)
Q = Extracto de corteza de tepezcohuite (50kg/500 L)

M; = Margen del industrial

M= Margen del distribuidor regional

Mge = Margen del detallista

C¢= Consumidor final

5.3.1. Margen de comercializacién de palma camedor

Para la obtencidn de los margenes absolutos y relativos se usan datos de 2003, los cuales

son:
Unidad de comercializacion: Paquete

15 rollos = Un paquete.

Precio de unrollo=$ 6.0

Precio del productor = $ 90.0/Paquete

Precio a la entrada de la bodega = $ 100.0/Paquete de 72 varas

Precio a la salida de la bodega = $1 14.0/Paquete de 24 varas promedio

JT"J‘HJ‘HJ‘I"J‘RJ‘RJ“

Precio del mayorista de origen = $12.16 (dolar)/Paquete
® Tasa de cambio = $11.30
® Precio del mayorista de origen = ($11.30) ($12.16) = $137.4/Paquete

Con los datos anteriores, se obtienen los margenes de comercializacién absolutos y

relativos; el procedimiento seguido para ello, se muestra en el anexo 2. Los resultados
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obtenidos para palma camedor muestran que el margen absoluto total es de $47.4 por
paquete (Cuadro 5.3) y representa el 34.4% del precio al mayorista de destino. Este
porcentaje evidencia que los servicios de comercializacién dados la palma camedor
desde que ésta es llevada a la bodega hasta que es vendida son relativamente bajos, pues
consisten basicamente en la clasificacién y conservacion en buenas condiciones del
producto. Se debe de tomar en cuenta, que en la mayoria de los casos, el mayorista de
origen es el mismo que el titular de la bodega, ya sea como propietario o arrendatario de

la misma, por los que el margen de comercializacién es absorbido por el mismo.

Cuadro 5.3. Precios y margenes de comercializacién para un paquete de palma camedor
clasificada en el Estado de Chiapas en 2003.

Precio Margen absoluto Relativo
Agente ($/paquete) ($/paquete) (%)*
Precio al productor 90.00 10.00 727
Precio de entrada a la bodega 100.00 14.00 10.19
Precio de salida a la bodega 114.00 23.40 17.03
4.Precio al mayorista de destino’ 137.40
Total 47.40 34.49

': Calculados con respecto al precio del consumidor final (mayorista de destino)
Fuente: Elaboracién directa en base a informacion recabada

Los margenes absolutos de comercializacién de la bodega y del mayorista de origen son
de $14 y $23.4 respectivamente, lo que indica que el mayorista de origen se lleva la
mayor parte de la comercializacién. Lo anterior se debe considerar en caso de que la

comercializacion se realice con agentes comerciales independientes.

Con respecto al margen relativo se tiene que el agente que mas contribuye al margen
total, es el mayorista de origen, ya que participa con un 27.22%. Puede proponerse que
este agente comercial sea minimizado en su participacién y que los productores se

incorporen de manera mas amplia en la distribucién de su producto.
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Para conocer su estructura de mérgen de Ia palma camedor, se tienen en cuenta los
costos y beneficios del mayorista de origen, esto es M =B + C , para conocer a uno de
ellos, se realiza la diferencia de M — C = B, esto es $47.4 - $28.0 por paquete (que
comprende los gastos de tramitacion forestal, alquiler de la bodega, salarios, transporte,
entre otras). Su beneficio por cada paquete es de $19.4, lo que representa el 40.9 % del

total del margen.

Se presenta también para éste producto, el indice nacional de precios al productor
agricola (INPP), afio base 1994 y con su precio nominal, se calcula el precio real (Pr)
para conocer cuanto en realidad se le esta pagando al productor hoy pero con base en
1994 (Cuadro 5.4)

Cuadro 5.4. indices de precio al productor y precio nominal de palma camedor.

Aiio seleccionado: 1993. 2003.
Indice Nacional de precios al 95.23 374.85
productor agricola (Afio base 1994)

Precio Nominal $22.50 $90.

FUENTE: Banco de México. Indice de precios (2003)
Se desarrollan los calculos para el productor de palma camedor.
Donde Pr = precio real al afio considerado.

$22.50 $90
Pr = (100) = $23.62 ./ S— (100) = $24.
95.23 374.85

En términos reales el precio que recibe el productor practicamente no hay cambio, por lo
que sus ingresos reales se han visto reducidos ($24 - $23.62 = $0.30/paquete), por tanto
el productor tiene que ver otras posibilidades para sobrevivir, ya que la diferencia es

minima.

49




5.4.1.2. Margen de comercializacién de tepezcohuite

Se utilizan datos de los productos mas representativos del tepezcohuite, jabones,
pomadas y shampoo, para calcular sus respectivos margenes (Anexo 2). Se tomd como
unidad base para los cdlculos un paquete de 500 piezas de cualquiera de los productos
estudiados. Los precios y cantidades que se consideraron corresponden al afio 2003 y
son:

* Unidad de comercializacién = 500 piezas de jabén, pomadas o shampoo .

* Precio de 1 Kg de corteza = $0.60

* Precio al productor $60.00/100 Kg

* Precio de extracto de Tepezcohuite = $200/500 lts

El precio reportado para las 500 piezas de Jabén al salir de la industria es de $2,125.00 y
llega al consumidor con un precio de $5,000.00 (Cuadro 5.4), registrando un incremento
del 135% por servicios de comercializacién. Por su parte la pomada se incrementa en un
82% y el shampoo en un 83%. Estos porcentajes muestran que los agentes comerciales
involucrados tienen mayores ganancias al comercializar jabon con respecto a los otros
dos productos; ello se puede explicar por el precio de la pieza que es alrededor de la
mitad del precio de los otros productos y porque es el producto mas conocido en el

mercado.

Cuadro 5.5. Precios de los principales productos tepezcohuite en el Estado de Chiapas en

2003.

PRODUCTO | PIEZAS | INDUSTRIAL | DISTRIBUIDOR DETALLISTA | CONSUMIDOR
JABON 500 $2,125.00 $2,500.00 $4,000.00 $5,000.00
(200 gr)

POMADA 500 $4,125.00 $5,000.00 $6,500.00 $7,500.00

(60 gr)

SHAMPOO | 500 $4,375.00 $4,500.00 $5,00.00 $8,000.00
(500 ml)

Con la informacién del Cuadro 5.5, se obtienen los margenes de comercializacién para

los productos representativos: jabén, pomada y shampoo. En el jabén se obtiene un
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margen absoluto total de 2875.00 (Cuadro 5.6), que es la diferencia de precios entre el
consumidor final y el industrial que produce tales productos y representa el 57.5% del
precio que paga el consumidor final; el 42.5% restante lo conforma el precio del
industrial. Ante esos resultados, es notoria la alta participacién de los intermediarios en
la formacion del precio al consumidor final de Jjabon de tepezcohuite, lo que puede ser

un incentivo hacia la produccién industrial del mismo.

Cuadro 5.6. Precios y margenes de comercializacién' para 500 jabones del Tepezcohuite
en el Estado de Chiapas en 2003.

Precio Margen Margen
Agente Absoluto Relativo
(%0)*
1.-Precio salida de la industrial 2125.00 375.00 7.5
2.-Precio del distribuidor 2500.00 1500.00 30.0
3.-Precio al detallista 4000.00 1000.00 20.0
4.-Precio al consumidor 5000.00
Total 2875 375

" Calculados con respecto al precio del consumidor final.
Fuente: elaboracion directa en base a la informacién recabada

El margen relativo para el jab6n de tepezcohuite evidencia que el distribuidor participa

con la mayor proporcién en el precio al consumidor final con 30% (Cuadro 5.6).

Para la pomada, se tiene que el margen absoluto es de $3,375.00 (Cuadro 5.7) siendo
mas rentable que el jabén; aunque la participacién en la conformacién del precio al

consumidor es menor que el caso del Jabon, pues en este tltimo caso participa con el
45%.

Es de hacer notar, que la participacion del industrial aumenta del siete en el jabon al
11% en la pomada. Tal vez se deba a que es un trabajo mas detallado tanto en su
presentacion como en su elaboracién y quien mejor sabe dichos procesos es

precisamente quien lo fabrica,
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Cuadro 5.7. Precios y margenes de comercializacion' para 500 pomadas del

Tepezcohuite en el Estado de Chiapas en 2003.

Precio Margen Margen
Agente ($/) Absoluto Relativo
(%o)*
1.-Precio salida de la industria 4125.00
875.00 11.7
2.-Precio del distribuidor 5000.00
1500.00 20.0
3.-Precio al detallista 6500.00
1000.00 13.3
4.- Precio al consumidor 7500.00
Total 3,375.00 45.0

' Calculados con respecto al precio del consumidor final.
Fuente: elaboraci6n directa en base a la informacién recabada.

En el caso del shampoo, se obtuvo el margen absoluto total més alto de los productos en

cuestion (Cuadro 5.8), pero el margen relativo es muy similar al de la pomada.

Cuadro 5.8. Precios y maérgenes de comercializacién! para 500 shampoes de

Tepezcohuite en el Estado de Chiapas en 2003.

Precio Margen Margen
Agente (/) Absoluto Relativo
(0)*
1.-Precio salida de la industria 4375.00
125.00 1.6
2.-Precio del distribuidor 4500.00
500.00 6.2
3.-Precio al detallista 5000.00
3000.00 37.5
4.- Precio al consumidor 8000.00
Total 3625.00 453

":Calculados con respecto al precio del consumidor final.
Fuente: elaboracién directa en base a la informacion recabada.

Es de hacer notar la participacién del detallista en la formacién de precio al consumidor
final del shampoo, ya que contribuye con el 37.5% de éste. Tal vez se deba a que es el
que mayores riesgos asume, ya que compra voliimenes considerables y al venderlos a

menudeo la incertidumbre de lograr vender su producto es mayor que en los deméas

agentes comerciales.
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La diversidad de productos en una empresa, es la parte fundamental de la permanencia
en el mercado y por lo mismo debe de mantener una produccién combinada, tomando en
consideracion: el precio del producto asi como las preferencias y gustos del consumidor.
La investigacion del tepezcohuite permite aseverar que el producto més conocido y con
mayor venta en el mercado es el jabon. De acuerdo con los resultados de éste estudio,
me permitiria sugerir la venta de mas pomadas y shampoo al consumidor, por su mayor
valor en el consumo del mercado que el jabon. Por consecuencia, la industria tiene que
estar en continua relacion con el detallista, para producir el o los productos demandantes

por el consumidor.

33



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Las conclusiones y recomendaciones del presente trabajo, son los siguientes.

6.1 Conclusiones

El canal de comercializacién de la palma camedor y sus agentes de comercializacién son
los siguientes:

Productor  ----> Mayorista de origen ---= Mayorista de destino.

El canal de comercializacién de tepezcohuite y sus agentes de comercializacién son los
siguientes:

Productor -->Industrial --->Distribuidor Regional - Detallista ----> Consumidor final

Independientemente del producto no maderable en estudio, los productores se dedican a
ellos como una actividad secundaria. Tomando en consideracién que sus zonas de

produccion puede tener un rendimiento sostenido.

La mayoria de los productores viven lejos de las ciudades para la compra de lo necesario
para su subsistencia, por lo que el pago en "especie” es importante por su situacion

critica marginada de los productores

Los margenes de comercializacién obtenidos para palma camedor son de $47.4 por
paquete y representa el 34.4% del precio al mayorista de destino. Este porcentaje
evidencia que los servicios de comercializacién dados la palma camedor son
relativamente bajos, pues consisten basicamente en la clasificacién y conservacion en

buenas condiciones del producto.

En el jabon se obtiene un margen de $2875.00 y representa el 57.5% del precio que paga
el consumidor final; el 42.5% restante lo conforma el precio del industrial. Ante esos

resultados, es notoria la alta participacién de los intermediarios en la formacion del
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precio al consumidor final de jabén de tepezcohuite, lo que puede ser un incentivo hacia

la produccién industrial del mismo

Para la pomada, el margen es de $3,375.00 siendo mas rentable que el jabon; aunque la
participacién en la conformacién del precio al consumidor es menor que el caso del

Jabon, pues en este 1iltimo caso participa con el 45%.

En el caso del shampoo, el margen absoluto total es el mas alto de los productos en
cuestion, pero el margen relativo es muy similar al de la pomada. La participacion del
detallista en la formacién de precio al consumidor final del shampooes del 37.5% de
¢ste. Tal vez se deba a que es el que mayores riesgos asume, ya que compra voltimenes
considerables y al venderlos a menudeo la incertidumbre de lo grar vender su producto es

mayor que en los demas agentes comerciales.

6.2 Recomendaciones.

Es necesario que los productores pierdan la apatia por integrarse a la comercializacién,
porque mientras mds participen, tendran mayores ganancias. Por consiguiente, podrn

elevar su nivel de vida.

Dado que existe aprovechamiento de la hoja y la semilla de la palma camedor. Se
recomienda realizar estudios de comercializacién de la semilla, para concluir con el

estudio de la comercializacién de la palma camedor.
Existe una diversidad de productos no maderables en Chiapas, que requiere de estudios

de comercializacion, como las especies existentes de palma coyolera, otate, hongos y

plantas medicinales, entre otras.
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Anexo 8.1. Cuestionarios para recabar informacién de Palma Camedor y Tepezcohuite
UNIVERSIDAD AUTONOMA CHAPINGO
DIVISION DE CIENCIAS FORESTALES

MAESTRIA EN CIENCIAS FORESTALES

COMERCIALIZACION DE
PALMA CAMEDOR Y TEPEZCOHUITE

EN EL ESTADO DE CHIAPAS, MEXICO

CHAPINGO, MEXICO.
JULIO DEL 2003

CUESTIONARIO
PARA RECABAR INFORMACION

A NIVEL:

PRODUCTOR Y RECOLECTOR.
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PROYECTRO: ~ COMERCIALIZACION DE PALMA CAMEDOR Y
TEPEZCOHUITE.

NOTA: La informacién que proporcione ser4 utilizada exclusivamente con fines de
investigacion. En torno al mejoramiento dela comercializacién de Palma Camedor y
Tepezcohuite.

01.- Fecha de la encuesta:

02.- Nombre del productor y/o recolector:

03.-Sexo: Edad:
04.- Localizacién del predio:
Paraje Poblacion
Ejido Municipio

05.- (Qué actividades econémicas realiza normalmente?

06.- ;En que meses?

07. {Afio en que inicio como productor de?
Palma Camedor( ) y Tepezcohuite ()

08. (Cual es su produccién por tipo de producto?

Produccion
Producto Semanal Mensual Anual  Otro (especifique)
Palma Camedor. weeeeeeeee el L
Tepezcohuite ~ eoeeeeeeee L L

09. ¢, Cudl es su tipo de propiedad del suelo por tipo de producto?

Propiedad (Superficie)
Producto Particular Ejidal Comunal Nacional Otro (especifique

Palma Camedor.
Tepezcohuite  —seeemeeeee  eoeee L

10.- ;Cuales son los costos de extraccién de Palma Camedor y Tepezcohuite?

Producto: Palma Camedor. ( ) Tepezcohuite ( )
Actividad Periocidad  Costo Tiempo
(especificar)
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11.- (Cudl es el costo de las herramientas utilizadas en la extraccién de Palma C y
Tepezcohuite?

Producto: PalmaC.( ) Tepezcohuite ( )

Herramienta Costo de adquisicion Vida nitil.

12.- (En donde vende su producto?
Producto: Palma C.( ) Tepezcohuite ( )

Cantidad Precio
Apiedemonte @ = =0 @ e
Deposito de concentraciéon — =---------- .
Patio de la fabrica —————— ————
g @000 ssaeu e

13.- (A quién vende su producto?
Producto: PalmaC.( ) Tepezcohuite ( )

Cantidad Precio
Intermediario =00 e

Comigionista @ @ = =@ 0 e 0 sae
Mayorista de Origen =~ —eceeeeee _______
Transportists. ™= == ===00@ e ccsussse
Asociacion de Productores — -----eeee- .
Fabrica .
Mayorista de Destino ~  eeeecceeee .

14.- (Pertenece a Alguna Asociacién de Productores o alguna otra organizacion?
SI( ) NO ( )

Leual?

¢ Tiene alguna participacién el productor y cudnto?

15.- {Qué medio de transporte utiliza para la venta de su producto?

Producto: Palma C. ( ) Tepezcohuite ( )

Transporte Km
Humano ( ) e
Animal ()
Vehiculo ( ) -
Lancha ( )
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16.- (Cudl es el costo del transporte?

$/Km; $/viaje; $/Kg $/Ton
17.- (Quién paga el flete? Productor ------------- Comprador
Otro (especifique) =----------- B0 1 o) A —
18.-; Tiene pérdidas en el transporte? SI NO (cuanto?

19.-;Tiene problemas para vender su producto en alguna época del afio? SI ---------
NO--------

20.-;A que se debe lo anterior?

21.- (En que meses tiene la mayor y la menor produccién de su producto y Porqué?

Producto: PalmaC.( ) Tepezcohuite ()

Mayor Porqué? Menor Porqué?

22.-,A que se debe lo anterior?

23.-;Cuantos miembros de su familia recolectan y qué cantidad cada uno? ----------mem-

24.- .-;Cuantos dias a la semana recolectan?

Si tiene algin comentario adicional que considere de utilidad para el desarrollo y
mejoramiento de la comercializacién de Palma Camedor y Tepezcohuite, favor de
anotarlo a continuacion.

Por la atencion prestada

MUCHAS GRACIAS

ING. DAVID LAZARO GUZMAN ZUARTH.
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UNIVERSIDAD AUTONOMA CHAPINGO

DIVISION DE CIENCIAS FORESTALES

MAESTRIA EN CIENCIAS FORESTALES

COMERCIALIZACION DE
PALMA CAMEDOR Y TEPEZCOHUITE

EN EL ESTADO DE CHIAPAS, MEXICO

CHAPINGO, MEXICO.
JULIO DEL 2003

CUESTIONARIO

PARA RECABAR INFORMACION
A NIVEL:

ALMACEN Y BODEGA .
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PROYECTRO: =~ COMERCIALIZACION DE PALMA CAMEDOR Y
TEPEZCOHUITE.

NOTA: La informacién que proporcione sera utilizada exclusivamente con fines de
investigacién. En torno al mejoramiento de la comercializacién de Palma Camedor y
Tepezcohuite.

01.- Fecha de la encuesta:

02.- Nombre y cargo del encuestado: -

03.-Sexo: Edad:
04.-Tipo de depdsito:

Depésito ( ); Patio de concentracion ( );  Patio de fibrica ( )

05.- Localizacién del depésito:

Paraje Poblacién

Ejido Municipio

06.-Tipo de depésito:  Fijo -----—---mnamee-v Movil
07. Tipo de propiedad:
Particular ( ); Ejidal ( ); Comunal (), Nacional ( )

08. ; Toneladas promedio en inventario / semana / mes del producto?

Producto: Inventario / semana / mes
Palma C.
Tepezcohuite
09. Capacidad de almacenamiento del (03T (o M —— Ton y en que tiempo se

renueva el almacenamiento? Semanal (), mensual ( ), otro (especifique) ------

10.-(En donde compra el producto que trabaja?
Cantidad Precio
Patio del depésito
En el monte
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11.-;A quien compra el producto?
Cantidad Precio
Patio del dep6sito =-=ee--es ameeees
Enel monte ~ eeeeeeen

12.- ¢ Cuéntas personas se encargan de administrar el depdsito?

13.- {Qué actividad realizan?

14.- ¢, Qué tiempo trabajan en el depdsito? Hr/dia.

15.- {Cudnto paga a los trabajadores?

16.- (A cudnto ascienden sus gastos de administracion? $/mes

17.-El local €8 Propio -s——-essss= rentado

18.- Si es rentado ;cuénto paga de renta? ---------ecm-- $/mes.

19.- Si es propio ¢cuénto cobra por concepto de renta-----------— $/mes

20.- Se tienen mermas en el almacenamiento? N il [ O S S—
cudnto? porqué?

21.-;Cudl es el costo del flete del producto al depdsito?

Producto Flete($/ton; $/viaje de cami6n de ------ Ton)
PalitiaiC.:  semeeessessen
Teépezeohuite ssscsscaa
22.-;Quién paga el flete? Depésito : COMPrador ——-eemememeeee

23.- ;Cudl es el costo del flete del volumen transportado del depésito al comprador?
(3/ton; $/viaje de camion de ------ Ton
24.- (A quién vendid su producto?
Cantidad Precio

Productor R
Intermediario

A



25.-¢En donde vendi6 su producto?

Patio del deposito ( );  Patio del comprador ()

26.- (En que meses baja el abastecimiento del producto al deposito?

27.-{A que se debe esa baja ?
28.-;, En que meses tiene las mayores y menores ventas?

Mayores:
Menores:

29.- (A que se debe lo anterior?

30. (El personal del depésito realiza otras actividades? SI { ¥ NO( )

cuales?

Si tiene algin comentario adicional que considere de utilidad para el desarrollo y
mejoramiento de la comercializacién de Palma Camedor y Tepezcohuite, favor de
anotarlo a continuacion.

Por la atencién prestada

MUCHAS GRACIAS

ING. DAVID LAZARO GUZMAN ZUARTH.
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UNIVERSIDAD AUTONOMA CHAPINGO

DIVISION DE CIENCIAS FORESTALES

MAESTRIA EN CIENCIAS FORESTALES

COMERCIALIZACION DE
PALMA CAMEDOR Y TEPEZCOHUITE

EN EL ESTADO DE CHIAPAS, MEXICO

CHAPINGO, MEXICO.
JULIO DEL 2003

CUESTIONARIO
PARA RECABAR INFORMACION

A NIVEL:

FABRICA DE TEPEZCOHUITE.
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PROYECTRO: COMERCIALIZACION DE PALMA CAMEDOR Y
TEPEZCOHUITE.

NOTA: La informacién que proporcione seré utilizada exclusivamente con fines de
investigacion. En torno al mejoramiento dela comercializacién de Palma Camedor y
Tepezcohuite.

01.- Fecha de la encuesta:

02.- Nombre y cargo del encuestado:

03.- Razon social: -

04.- Direcciéon Tel

05.- Tipo de empresa: paraestatal ( ); privada ( ); social ( ); otra (especifique)

( )

06.-Volumen promedio de Tepezcohuite en inventario:

07. Volumen promedio de producto elaborado en inventario
Producto Ton/mes Ton/afio

Pomada @~  eeeeen .
Crema = esscsess sz
Polvo
The S— B
Jabon 0 e .
LHClE =~ eeesess semses
Shampoo -eeeeeeee .
Corteza. = —reeems ram—

08. Produccién de la fébrica por producto
Producto Ton/mes Ton/afio

Pomada e D
Crema  comceeeee
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Producto Ton/mes Ton/afio

Polvo e
1 L —
Jabon mmmm————- —m—eee
Chicle @  ——emme- —————e-
Shampoo =~ -=meeeeee e
Corteza ~  —eccememm e

09. Coeficientes de transformacién promedio de Tepezcohuite
Producto Coeficiente.de transformacién

Pomada =~ —ceememeeee
Créma = e
Polvo e —
The @ e
Jabén
(81 11T [ O —
Shampoo = =eemecomme.
Corlevl e

10.- Subproductos obtenidos y valor de venta (si se venden)

Subproducto Cantidad/mes/afio  Precio de venta (actual)

11.- ;A quién compra el tepezcohuite y a qué precio?
Agente Cantidad/mes/afio  Precio de venta (actual)

Productor
(pie de monte)

Intermediario

Comisionista

12.- (El tepezcohuite comprada viene de?

Propietarios  Cantidad/mes/afic  Precio de venta (actual)

Ejidos
Comunidades
Particulares




13.-;En donde compra el tepezcohuite?

Lugar Cantidad/mes/afio  Precio de venta (actual)

Patio de la fabrica
Depésito en el monte

14.- ;Cuantos depdsitos abastecen a la fibrica?

Propiedad del dep6sito Nimero Vol / dep / mes
Ejidales

Comunales
Paricalares @ =~ = @z @ s

15.- (A cuanto ascienden sus gastos por manejo y almacenamiento de tepezcohuite en la
fabrica?

16.- (A cudnto ascienden sus gastos de flete por transportar el tepezcohuite a la fabrica?
$------=---/ ton; $mmmmeeees / viaje de cami6n de ------- capacidad
17.- {A cuénto ascienden sus gastos por manejo de?
Producto N /ton

Pomada =  ssceccseciaiges
Crema e

Chicle coomm.
SHAMBoD: | e
Corteza = —oommmemeeee

18.- (clasifica sus productos? SI  ( ) NO ()
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19.-;Qué normas utiliza para su clasificacion?
Producto Normas

Pomada —e-emmeeeee
Crema e
Polvo e
The e
Jabén = e
Producto Normas

Chicle —  =sssermmmeen
Shampoo ~  ~emeccemeeeee
Corteza. = sssssssszss— .

20.- ¢, A cuénto ascienden sus gastos de administracién?

N / ton; N / afio; $--------—--/ mes

21.- {Cuantos trabajadores trabajan en la planta por turno?

y qué actividades realizan?

22.- ;Cual es la duracién del turno? ------------ hr.
23.-(Cantidad de tepezcohuite procesada por turno?
Producto Cantidad

Pomada s
CTEMIE = mcerssscomsssssas
Polvo & 2 esesescacge
The e
Jabohi @ sccumssemmegges
Chicle T
Shampoo = —ccecommaais
Corteza e

24.-;Cuantos turnos laboran al dia?
25.- ;Cuéntos dias al afio laboran?
26.- (Cudl es la capacidad instalada de la planta?
27.- (Cudl es la inversién inicial de la planta?

28.-.En que aflo fue instalada la planta?
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29.-4A quién vende su producto y en que cantidades?

Comprador  Producto Precio

30.- {Quién paga el transporte de productos al comprador?

3 1) 107 R — ; comprador ------=--mn--
31.- {Cuél es el costo del flete de los productores de la fabrica?

§ememeee ton/Km; $----men--- /viaje de camion de ------ de capaciadad de -----
$omeees ton/Km; $--------—-/viaje de camién de ------ de capaciadad de -----

32.- (Exporta parte de su produccién?

Producto Pais  Volumen Precio

33.- (En que meses se presenta problemas de abastecimiento de tepezcohuite?-------aum-—-

34.- A que se debe lo anterior?
35.- (En que meses se tiene las mayores ventas del producto?

Producto mayores menores

36.- (A que se debe lo anterior?

37.-Desde el punto de vista técnico (cudles considera que son los problemas de la
fabrica?
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38.- (A cuénto asciende las pérdidas en la fabrica?

Producto Ton/ mes

Chicle P
] 1F:101 107+ R ———
Corteza:  seiro—reonmmees

39.- (Cudl es su principal problema en la comercializacién de sus productos?

40.-;Coémo promueve al tepezcohuite?

Si tiene algin comentario adicional que considere de utilidad para el desarrollo y
mejoramiento de la comercializacién de Palma Camedor y Tepezcohuite, favor de
anotarlo a continuacion.

Por la atencién prestada

MUCHAS GRACIAS

ING. DAVID LAZARO GUZMAN ZUARTH
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UNIVERSIDAD AUTONOMA CHAPINGO

" DIVISION DE CIENCIAS FORESTALES

MAESTRIA EN CIENCIAS FORESTALES

COMERCIALIZACION DE
PALMA CAMEDOR Y TEPEZCOHUITE

EN EL ESTADO DE CHIAPAS, MEXICO

CHAPINGO, MEXICO.
JULIO DEL 2003

CUESTIONARIO
PARA RECABAR INFORMACION

A NIVEL:

CONSUMIDOR DE TEPEZCOHUITE.
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PROYECTRO: ~ COMERCIALIZACION DE PALMA CAMEDOR Y
TEPEZCOHUITE.

NOTA: La informacién que proporcione ser4 utilizada exclusivamente con fines de
investigacion. En torno al mejoramiento de la comercializacion de Palma Camedor y
Tepezcohuite.

01.- Fecha de la encuesta:

02.- Nombre y cargo del encuestado:

03.- Razon social:

04.- Direccion Tel

05.- ;Qué productos derivado consume y en que cantidades?
Producto Proveedor Cantidad/mes Precio

Pomada REEE.
CHEIE  sesessssssss smggcoieen. 0
Polvo s s
The — cesmmmmssinn csscccaa.
Jabon = s .
Chicle = ememses e
Shampoo  w--eeeeeeeem e
Corteza ~  coomeeeen .

06.-;Donde compra el producto que consume?

Patios del vendedor ( ); patios de la fabrica ( ); detallista ( ).
07..- {Cual es el costo de transporte?

$emmmeees / ton; B / viaje de camién de ------- capacidad
08. ;Quién paga el flete? Comprador ( );  Vendedor ( ).

09.;Qué problemas tienen en el abastecimiento de productos derivados del
Tepezcohuite?
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10.-,Cémo se podria resolver dichos problemas?.

Si tiene alglin comentario adicional que considere de utilidad para el desarrollo y
mejoramiento de la comercializacién de Palma Camedor y Tepezcohuite, favor de

anotarlo a continuacion.

Por la atencion prestada

MUCHAS GRACIAS

ING. DAVID LAZARO GUZMAN ZUARTH
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Anexo 8.2 Informacion general de la fabrica de tepezcouite

En la entrevista realizada al Ing. Le6n (2003) tuvo a bien de proporcionar la siguiente

informacion (extra) de la fabrica de Tepezcohuite, las cuales se presentan en los

siguientes cuadros para su posterior anélisis.

Cuadro 8 2.1. Precios de productos del tepezcohute

PRESENTACION | PRECIOS PRECIOS
PRODUCTO Y EN AL
CANTIDAD FABRICA DISTRIBUIDOR R
ACEITE LIQUIDO 11.25 15
60 ml
SHAMPOO LIQUIDO 8.75 15
500 ml
CAPSULAS 30 CAPSULAS 10.25 15
DE 125 mgr
POLVO 20 gr 725 10
JABON 200 gr 425 5
POMADA 60 gr 8.25 10
CREMA 60 gr 10.15 15
GOTAS 10 ml 6.45 10

NOTA:. Los costos son de agosto del 2003.

Para realizar las variedades de los productos se requiere:

Cuadro8.2.2. Requerimientos para la produccién de productos de tepezcohuite

PRODUCTO CONTENIDO NECESITA DE
EXTRACTO
ACEITE GLICERINA Q.P y POLVO 1 LT/ 20 Gr
SHAMPOO JABON NEUTRO, EXTRACTO |09 LT/ 10 KG
ESPESANTE
CAPSULAS CAPSULAS DE GEL VACIA 125 GR
POLVO
POLVO 20 Gr
JABON JABON NEUTRO 25KG/2LT DE
EXTRACTO Y POLVO EXTACTO Y 50 Gr DE
POLVO
POMADA VASELINA BLANCA 10 Kg/150 Gr
POLVO
CREMA COLD CREAM 10Kg/1.5LT
EXTRACTO
GOTAS AGUA BIDESTILADA ILT/10 ml
EXTRACTO
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El Tiempo y la cantidad de produccién, como la toma y utilidad de los diversos
productos del Tepezcohuite.

Cuadro 8.3.3. Periodo de produccién de la variedad de productos, asi como su utilidad

PRODUCTO PERIODO DE TOMA SIRVE
PRODUCCION PARA
ACEITE 4 H /500 FRASCOS | AL GUSTO QUEMADURAS
SHAMPOO |5 H/ 500 FRASCOS |AL GUSTO EVITAR CAIDA DE
CABELLO, CASPA
CAPSULAS  [4HPOR MILLAR | DIARIA GASTRITIS
DE CAPSULAS DIABETES
POLVO
JABON 5 H/500 JABONES | AL GUSTO BARROS, ACNE Y
BAJA DE PESO
POMADA 4H/500 FRASCOS |AL GUSTO QUEMADURAS
CREMA 6 H/ 500 AL GUSTO MANCHAS Y
CICATRICES
| GOTAS 4H /500 FRASCOS |DIARIA CARNOSIDADES

Segun la orden de ventas a la fabrica de Tepezcohuite, son las siguientes:

Orden de ventas de los productos del tepezcohuite
01.- Crema.

02.- Pomada

03.- Shampoo

04.- Polvo

05.-Aceite

06.-Gotas

07.- Jabon

Los principales lugares de distribucion son Tuxtla Gtz, Tapachula, la ciudad de
Meéxico, . D.F, Zapopan en Jalisco; Uruapan en Michoacdn y San Luis Potosi ,cabe

aclarar que el detallista paga el flete al lugar de venta.

De manera general se presentan los precios de la fabrica en la venta de los diversos

productos de produccion. Asi como los precios al distribuidor regional.
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Anexo 8.3 Cilculos de los margenes de comercializacion de los productos forestales no
maderables en estudio

Los calculos de los margenes absolutos y relativos para Palma Camedor y Tepezcohuite,
se describen a continuacion.

8.3.1 Calculos de los margenes de comercializacion de la Palma Camedor

La notacién empleada en los calculos para palma camedor es la siguiente:
P, = Precio al productor ($/paquete)

Pe, = Precio entrada a la bodega. ($/paquete)

Py, = Precio salida de la bodega ($/paquete)

Py=Precio de la bodega ($/paquete)

Ppo := Precio mayorista de origen. ($/paquete)

Prq:= Precio mayorista de destino($/paquete) = P¢ = Precio consumidor final
Mp = Cantidad de palma utilizada como base de célculo (200 paquetes)

Q = Rollos de palma para producir un paquete (15 rollos = [ paquete)

My = Margen de la bodega

M, = Margen del mayorista de origen

C¢= Consumidor final = M4 = Mayorista de destino.

Mt = Margen total

Mr = Margen relativo

MARGEN TOTAL

Mt =P, +Py + Py +Ppo:= 137.4

MARGEN RELATIVO

Mt= =Pni: -P,=1374-90. =474

Mt 474
7 (100) = =memcmee- =34.5%
P PC 137.4
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MARGEN DE LA BODEGA
Pb =Py - P,=114-110=14
14
Mp = ==eemem- (100) =10.19 %, (si fuera rentada)
137.4
MARGEN DEL MAYORISTA DE ORIGEN

Pmo = Pmd: - Psb =1374 - 114=234

23.4
Mpo = =---mn- (100) =17.03 %
137.4
MARGEN TOTAL

Mt=Mp +Mmo = Mug= 17.47+23.4=474

8.3.2.Calculos de los margenes de comercializacién de Tepezcohuite

Para el Tepezcohuite se seleccionan sus productos mas representativos, que son el jabon,

pomada y shampoo, respectivamente:

La notacién empleada para los célculos de los productos del tepezcohuite son los

siguientes:

Py = Precio al productor ($/ corteza)
Pes= Precio fabrica

Pi:= Precio al industrial

P4 := Precio distribuidor

Pg4e:= Precio detallista
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P.:= Precio consumidor

Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de célculo (50 kg)
Q = Extracto de corteza de tepezcohuite (500 I)

M; = Margen del industrial

Mgy = margen del distribuidor regional

Mg, = margen del detallista

C¢= Consumidor final

8.3.1 Cilculos de los mirgenes de comercializacion del jabén de Tepezcohuite

La notacion empleada para los calculos para el jabon de tepezcohuite es el siguiente:
P, = Precio al productor ($/ corteza)
Per = Precio fdbrica = P;; =Precio del industrial del jabon

Pg; = Precio del distribuidor del jabon

Pgej = Precio del detal[_ista del jabon

Pj = Precio del consumidor del jabon
Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de célculo (50 kg)
Q = Extracto de corteza de tepezcohuite (500 I)

M;; = Margen del industrial del jabon

My; = Margen del distribuidor del jabon

My; = Margen del detallista del jabén

C= Consumidor final del jabon

MARGEN TOTAL
ch =P]J ‘+ Pl.] +Pd_] +Pdej +C+B

Pj =P, '+ Pj +Pg +Py; +C+B =5000

M= Py - P, +=5000-60=4040
MARGEN RELATIVO

M;= Pg - P, +=5000-60=4040
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M, 4040
M; = - (100) = --mmmeenee =98.8%
P 5000
MARGEN DEL INDUSTRIAL
Pij= Pij - PP =2125-60 =2065
2065
mjj = =------- (100)= 41.3%, cabe aclarar que no se emplea éste margen debido a la
5000 naturaleza del producto

MARGEN DEL DISTRIBUIDOR REGIONAL

de= de - Pij = 2500 o 2125 =375

375
L= wmmmmiais, == 7.5 %
5000
MARGEN DEL DETALLISTA

Paej= Pue - Pg;=4000—2500 = 1500
1500
mg; = ——-— =30%
5000
MARGEN CON RESPECTO AL CONSUMIDOR

Pg =Py - Py =5000—4000 = 1000

1000
Mg = === =20%
5000
MARGEN TOTAL
My = mg + mgj + mej+ =t Py + Py +Pyj =7.5%+30%+20%= 57.5%
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8.3.2. Cilculos de los margenes de comercializacién de la pomada de
Tepezcohuite

La notacion empleada para los calculos para la pomada de tepezcohuite es el siguiente:
Py, = Precio al productor ($/ corteza)
Pe¢ = Precio fébrica = P;, =Precio del industrial de la pomada
Piy= Precio del industrial de la pomada
Pg4p,= Precio del distribuidor de la pomada
Pyep= Precio del detallista de la pomada
Pep= Precio del consumidor de la pomada
Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de calculo (50 kg)
Q = Extracto de corteza de tepezcohuite (500 1)
Mip = Margen del industrial del pomada
Mg, = Maérgen del distribuidor del pomada
Mg, = Mérgen del detallista de la pomada

Crp= Consumidor final de la pomada

MARGEN TOTAL

Pp =P, "+ Py +Py +Psy +C+B =7500

M= P;, - P, +=75000- 60 = 7440

MARGEN RELATIVO
M;= Py, - P, +=7440
M, 7440

7, P (100) = eaaa =992 %
B 75000
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MARGEN DEL INDUSTRIAL
Pi= P;, -P,=4125-60 = 4065

4065

Mijp = ====nen (100)= 54.2% , cabe aclarar que no se emplea éste margen debido a la

7500 naturaleza del produccto

MARGEN DEL DISTRIBUIDOR REGIONAL

Pgp= Py - Pj,=5000-4125 =875

875
Mgy = =eemmme = 11.66 %
7500
MARGEN DEL DETALLISTA

Poep= Pay - Pyp=6500—5000 = 1500
1500
My = eee =20 %
7500
MARGEN CON RESPECTO AL CONSUMIDOR

Py =Pejp - Paep =7500— 6500 = 1000

1000
Mep = -==—--—- =13.33%
7500
MARGEN TOTAL

Ml.iP = mgjp + mgj + mgjp + = Pip +Pdp +Pdcp = 11.7% +20%+13.33% =459%
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8.3.3. Calculos de los méargenes de comercializacion del shampoo de Tepezco-

huite

La notacién empleada para los calculos para el shampoo de tepezcohuite es el siguiente:

Py, = Precio al productor ($/ corteza)

Per = Precio fébrica = P;; =Precio del industrial del jabon

Pis = Precio del industrial del shampoo
Pg4s = Precio del distribuidor del shampoo
P4es = Precio del detallista del shampoo

Pes = Precio del consumidor del shampoo

Mp = Cantidad de corteza utilizada como base de célculo (50 kg)

Q = Extracto de corteza de tepezcohuite (500 1)
Mis = Margen del industrial del shampoo
My, = Margen del distribuidor del shampoo
Mgys = Mérgen del detallista del shampoo

Cg= Consumidor final del jabén

MARGEN TOTAL
Pcs =PP ‘+ PUS +Pd}s +Pde5 +C+B

P =Pp g P,‘js +de5 +Pges +C+B = 8000

M= Py - P, +=8000-60= 7940

MARGEN RELATIVO

M= Ps - P, +=8000—60=7940
M, 7940

el ¢ (1]1) JC— =995 9
Pee 8000
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MARGEN DEL INDUSTRIAL

Pis= P -Pp=4375-60 =4315

4315

Mg = ====n=n= (100)= 54.6 % ,cabe aclarar que no se emplea éste margen debido a la
8000 naturaleza del producto.

MARGEN DEL DISTRIBUIDOR REGIONAL

Pss= Py - Pis=4500 —4375 =125

125
Mys = -==----- = 1.56 %
8000
MARGEN DEL DETALLISTA

Pges = Pges - Pgjs = 5000 — 4500 = 500

500

MARGEN CON RESPECTO AL CONSUMIDOR

Pes =Pes - Pges = 8000 — 5000 = 3000

3000

1ncs """""" = 37.5 %
8000

MARGEN TOTAL

Mis = mgjs + mgs + mee+ = Pig + Pyjs + Paes =1.56 % +6.25% +37.5% =453 %
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