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Aplicacion de herramientas de marquetin para la consolidacion de los
productos de madera de la organizacion social Alianza Selva Maya de
Quintana Roo UE de RL

Dr. Jorge Antonio Torres Pérez?, Dra. Zazil Ha Garcia Trujillo?, Dra. Esmeralda Cazares Sanchez® y M.C. Alicia
Avitia Deréas*

Resumen— La Alianza Selva Maya Quintana Roo UE de RL (UEASM), integra 5 ejidos forestales de Quintana Roo, estos
son responsables del manejo forestal desde 1983. Tienen 113,000 hectareas bajo manejo forestal sustentable y 66,321
hectareas certificadas bajo estandares internacionales de FSC. La Iniciativa Industrial de la UEASM, denominado K"aax
Mayas, desarrolla la produccién de muebles y pisos de madera sélida enfocada al mercado de la Riviera Maya. Con el
presente proyecto, se apoya a la UEASM en el tema de mercadeo y comercializacion, ya que no basta con tener una
excelente produccién, sino se concretan en ventas. El objetivo de UEASM es impulsar el comercio y beneficiar los
ejidatarios que aprovechan los recursos forestales alineados con las préacticas realizadas tradicionales. Este proyecto
aborda temas de mercadotecnia, para mejorar los procesos de comercializacién bajo esquemas de comercio justo y
economia solidaria y disefia alternativas innovadoras de comercializacion, basada en plataformas digitales. Actualmente
seis de cada 10 mexicanos se enteran de un producto nuevo por publicidad en Internet y siguen las redes sociales para
decidir su compra. Por lo anterior es importante que la UEASM incursione en los sistemas de mercadotecnia digital para
posicionar su marcay productos en los mercados.

Palabras clave— empresa rural, publicidad digital, productor forestal, desarrollo comunitario, mercado justo.

Introduccién
La riqueza forestal de México, que en su mayoria pertenece a ejidos y comunidades, genera productos y
servicios ambientales que contribuyen a la economia nacional. No obstante, de esta riqueza, la actividad forestal no
se ha reflejado en el desarrollo sustentable de la poblacion rural. Contrariamente se han provocado diversos
problemas: degradacion de recursos forestales, cambio de uso de suelo, tala clandestina, incendios forestales y
deforestacion.

Uno de los estados que han desarrollado la actividad forestal es Quintana Roo, el cual, a inicios de los afios 80
implement6 el Plan Piloto Forestal (PPF), como estrategia gubernamental para regular los aprovechamientos
comunitarios. Una de las estratégicas fue que las comunidades establecieran Areas Forestales Permanentes (AFP),
que consistié en declarar un &rea exclusivamente para aprovechamiento forestal por lo que no podia tener cambio de
uso de suelo. Esta estrategia ayudé a la conservacion de grandes macizos forestales que hasta la fecha se conservan.

El manejo forestal ejidal se fue desarrollando en diversos niveles en la region. EI PPF sentd las bases de
regulacion y los ejidos tomaron los acuerdos para los aprovechamientos. No cabe duda que hubo una apropiacién
del recurso natural y que se crearon las condiciones para que las comunidades aprendieran sobre la marcha.

Algunos ejidos han hecho esfuerzos por diversificar la actividad econdmica y avanzaron en darle valor agregado
a la madera poniendo aserraderos, estufas de secado y carpinterias en los ejidos, sin embargo se enfrentaron a la
problematica de poder abastecer contratos con volimenes grandes, poder tener el volumen apropiado de madera de
una sola especie para el secado en las estufas industriales, las limitaciones de produccion, la poca experiencia
especializada en carpinteria y la falta de equipos para desarrollar productos de madera, impiden que estas
comunidades creen productos de alta calidad que les permita insertarse en el creciente mercado regional de la
Riviera Maya del Caribe Mexicano.

Como estrategia conjunta se establece la Union de Ejidos “Alianza Selva Maya de Quintana Roo UE de RL”
(UEASM) integrada por cinco ejidos forestales —Bacalar, Petcacab, X-Hazil, Noh-Bec y Felipe Carrillo Puerto, en
donde habitan 1,237 ejidatarios con sus familias, la mayoria de origen maya y con derechos agrarios. Dos de los
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ejidos tienen certificado FSC® de manejo forestal responsable —Ejido Petcacab (FSC-C136354) y Ejido Noh-Bec
(FSC-C018252)—, que juntos suman 66,321 hectareas certificadas.

Es por lo anterior, que la UEASM, emprendi6 la tarea de aprender como desarrollar la industria de la madera,
asumiéndose como una empresa social forestal, con la idea de construir un ejemplo regional que incentivara a los
ejidos forestales a invertir en esta industria, pero con alto valor agregado, basada en la belleza de las maderas nativas
de la selva maya. EI emprendimiento industrial de la UEASM, conocido como Iniciativa Industrial K'dax Mayas,
esta desarrollando la produccién de muebles y pisos de madera sélida enfocada en el mercado de la Riviera Maya.

Esta organizacion desarroll6 la capacidad local de producir muebles en las comunidades mayas. Por un lado, en
la UEASM se form6 un grupo de carpinteros de alto nivel que se encarga del desarrollo de productos enfocados en
el mercado regional, y por el otro, con el apoyo de diversas instituciones nacionales e internacionales, se instalaron
dos carpinterias artesanales, una ubicada en el Instituto Tecnoldgico de la Zona Maya y la otra en el ejido de
Nohbec, entrenando carpinteros y habilitando secadoras solares para madera.

La iniciativa esta trabajando, sin embargo no se han abordado completamente los aspectos de mercadeo, que se
puede identificar como el ultimo eslabdn de la cadena productiva, por lo que la Universidad auténoma Chapingo
(UACHh) en vinculacion con la UEASM esté trabajando un proyecto que tiene como objetivo disefiar estrategias de
mercadeo, comercializacion y de mercadotecnia para los productos ofertados. Con la implementacion del presente
proyecto, se pretende apoyar a la UEASM en el tema de mercadeo, comercializacion y mercadotecnia de sus
productos, ya que no basta con obtener una excelente produccién sino se concretan en ventas, con las cuales los
ingresos se reflejen en la rentabilidad de esta iniciativa. Se presentan los primeros avances de esta investigacion, ya
que esta continuara para desarrollar todos los elementos planteados en los objetivos especificos de la investigacion.

Antecedentes

La Alianza Selva Maya Quintana Roo UE de RL (UEASM), integra a 5 ejidos forestales de Quintana Roo, estos
ejidos son sujetos responsables del manejo forestal desde 1983, todos han pasado un ciclo de corta de 25 afios y
permanecen en la foresteria comunitaria como forma de vida. En su conjunto estos cinco ejidos tienen 215, 434 ha,
de las cuales 113,000 estdn bajo manejo forestal sustentable y 66,321 hectareas certificadas bajo estandares
internacionales FSC (Acta constitutiva de la UEASM, 2014). Los ejidos organizados reconocen la necesidad de
agruparse para enfrentar los nuevos retos que implica la certificacién del manejo forestal, el acceso a los mercados y
la defensa de la forestaria comunitaria como modo de vida rural, esto incluye la participacién de la Universidad
Auténoma Chapingo (UACh) como promotor de proyectos en apoyo a los ejidos participantes en la alianza.

La integracién del sector académico a esta alianza fortalece la participacion y aprendizaje de los alumnos para
tener una vinculacion con los sectores productivos de las selvas tropicales del Estado de Quintana Roo. La alianza
Selva Maya ademas de fortalecer la foresteria comunitaria, ha incorporado proyectos de ecoturismo y de captura de
carbono, y ha desarrollado técnicas de adaptacion agricola para el cambio climético, lo que representa oportunidades
de un desarrollo diversificado.

El objetivo de la vinculacién académica con el sector productivo va encaminada al impulso de la organizacion
social, empresarial y conservacién de los recursos naturales como parte de la formacion integral de nuestros
estudiantes a través de la interaccion con organizaciones nacionales e internacionales que son actores activos en
estos rubros.

La Alianza Selva Maya Quintana Roo UE de RL (UEASM) tiene como objetivo impulsar el comercio y
beneficiar a los ejidatarios que aprovechan los recursos forestales tropicales del sureste de México en linea con lo
que han realizado productivamente por tradicién.

La UEASM ofrece productos maderables de maderas tropicales certificadas con los principios del FSC.
Promueve el desarrollo de la forestaria rural comunitaria basado en el manejo responsable de los recursos forestales
a través de la iniciativa industrial K’dax Mayas y que esta se convierta en un canal de comercializacion para lo cual
este proyecto brinda asesoria es temas de mercadeo, canales de comercializacion alternativos y aspectos de
mercadotecnia, a través de la mejora de los procesos de comercializacion bajo esquemas de comercio justo y
economia solidaria impulsando los procesos de transformacion de productos forestales y disefiando alternativas
innovadoras de procesos de comercializacion basada en plataformas digitales.

Metodologia
Ubicacion de la zona de estudio
Los ejidos que integran la UEASM se encuentran en los municipios de Felipe Carrillo Puerto y Bacalar en el
estado de Quintana Roo, dentro del bloque forestal conocido como el corredor biolégico mesoamericano. En la
figura 1 se presenta la ubicacion de los cinco ejidos.
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Figura 1. Ubicacion de los ejidos que integran la Alianza Selva Maya Quintana Roo UE de RL

La primera etapa del estudio consistio en el analisis de los productos ya desarrollados y una investigacion de las
posibilidades para promocién y ventas como estrategia de entrada en el mercado.

Como primer accién se realiz6 un taller participativo con los directivos de la organizacion UEASM para
identificar y definir los alcances del proyecto para que los productores y los profesores participantes tuvieran claro
los resultados esperados.

Se realiz6 una investigacion para disefiar la estrategia comercial en donde se analizaron las opciones de
promocidn de los productos: tiendas propias; tiendas de cadenas en plazas comerciales, television, radio, revistas,
periddico, publicidad externa y ventas por internet, mediante el método de matriz de comparacion y priorizacion se
seleccionaron los factores a evaluar para poder tener putos de referencia para la seleccion de las estrategias de
promocidn. En el cuadro 1 se presentan los factores que a evaluar.

FACTOR DESCRIPCION
Costo Precio que se debe pagar por el medio utilizado
Accesibilidad Facilidad o dificultad de acceso al publico meta del medio publicitario utilizado
Facilidad de uso Si requiere 0 no asesoria técnica, capacidad de interpretar y tiempo u horario de consulta

Confiabilidad del publico meta en la informacion que recibe (calidad y prestigio del
Credibilidad medio utilizado)

Facilidad de participacion del pablico meta para realizar comentarios y preguntas y
Participacion resolver dudas

Difusién del mensaje | Magnitud de la impresion, tiempo del mensaje y vida del mensaje en el medio utilizado

Relacidn con los
objetivos Forma en que el medio cumple mas adecuadamente con el objetivo publicitario

Alcance No. de personas a las que se llega por el medio publicitario

Rastreo del cliente Facilidad para identificar, ubicar, comunicarte con tu cliente y darle seguimiento

Cuadro 1. Definicion de factores a evaluar

Con los resultados de los factores de promocion se identificaron y seleccionaron los servicios que se ofrecen en
linea, que brinde la infraestructura para la venta y promocion de productos en linea a través de una matriz de
comparacion y priorizacion. A cada factor se le evalué mediante una ponderacién en una escala de valores.

Resultados
El taller participativo con los directivos de la organizacion dio como resultado los alcances generales de la
organizacion y los alcances del proyecto, los cuales incluyen aspectos se sociales y comerciales entre los que
destacan: Mejorar el modo y calidad de vida de las familias que integran los ejidos forestales, como estrategia de
desarrollo forestal comunitario. Mantener la cobertura forestal de 160 mil ha. Mantener altos valores de
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conservacion comunitaria. Diversificar actividades productivas. Diversificar productos, cubriendo la demanda de los
diferentes mercados existentes y emergentes. Contar con un equipo humano capacitado, sensibilizado y
comprometido con la cultura de servicio al cliente

En los aspectos comerciales destacan: Comercializar el 100% del volumen total autorizado buscando mercados
de productos certificados y satisfaciendo una demanda constante de madera estufada. Arraigar la Cultura de Servicio
al Cliente como base del desempefio de todos y cada uno de los miembros de los ejidos y de las Empresas
Forestales. Contar con un portafolio de productos derivados de las maderas tropicales que maximice el valor
ofrecido al cliente, minimizando sus costos de transaccion y maximizando su satisfaccion. Disefiar una estrategia
digital de Social Media. Disefio de una tienda on line. Capacitar a los socios de la UEASM en el Manejo Social
Media. Capacitar a los responsables de la comercializacion en el manejo y actualizacion de la estrategia de
mercadeo, comercializacién y mercadotecnia.

Estrategia comercial:

En los Gltimos afios se han presentado cambios radicales en la forma de hacer negocios, las tecnologias nuevas
han obligado a transformar las expectativas de una marca, asi como la manera de consumir nuevos y diversos
servicios. Actualmente no es suficiente tener puntos de venta fijos, pues seis de cada 10 mexicanos se enteran de un
producto nuevo por publicidad en Internet y siguen los comentarios en redes sociales para decidir su compra, segun
un estudio hecho por IAB México y la firma Millward Brown (2018). La tecnologia cambia los habitos de los
consumidores, quienes buscan hacer compras no sélo en los horarios de las tiendas, sino incluso sin salir de su casa
u oficina. Esta es una tendencia que también modifica las estrategias de venta de los comercios (. Por lo anterior es
importante que la UEASM incursione en los sistemas de mercadotecnia digital para posicionar el concepto y
productos en los marcados. En México, el comercio electronico crece 15 veces més que la economia y, al menos por
ahora, no se ve un techo que pare esa tendencia, aseguran expertos en el tema consultados por La Jornada (Gutiérrez
Julio, 2019).

La primera linea de produccién fue enfocada a la produccién de duela y deck de madera y muebles de disefio y
sobre disefio requerido por el cliente, juegos didacticos y articulos decorativos para el hogar. Se presentan imagenes
de la primera linea de productos. En las figuras 2, 3, 4 y 5 se muestran imagenes de los productos.

"w “NUEVOS PRODUCTOS"

Figura 2. Sillas y organizadores.  Figura 3. Organizadores y sillas. Figura 5. Juegos y decoracion
Para la estrategia comercial se disefi6 una marca que identificara el concepto de selva maya con los productos, se

registr6 como K 4ax Mayas y se realizaron los trdmites de registro. En la figura 6 se presenta el logotipo y en la
figura 7 el registro de marca.

K'aax Mayas
e |

Figura 6. Disefio y marca registrada Figura 7. Registro de marca

De acuerdo a Kotler (2008), entre las cualidades deseables de un nombre de marca estan: Debe sugerir algo acerca
de los beneficios y cualidades del producto. Debe ser facil de pronunciar, reconocer, y recordar. Los nombres cortos
son buenos. ElI nombre de marca debe ser distintivo. Debe ser fécil traducir el nombre a otros idiomas. Debe poder
registrarse para protegerlo legalmente.
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Estrategia inicial de comercializacion de la UEASM

Se han definido inicialmente los puntos de venta estratégicos que permitan al mismo tiempo la venta y mostrar
los productos. Los puntos de venta se ubican en el aeropuerto de Chetumal Quintana Roo, Hotel Fiesta Inn y el
Callejon del arte.

Se abrieron dos puntos de venta: el ShowRoom K"aaxMayas en el Hotel Villanueva en Chetumal, Quinta Roo y
un stock en la Galeria del Restaurante el Manati en Bacalar, Quinta Roo. Kotler (2012) menciona que A pesar de
que la mayoria de las ventas al menudeo se realizan en tiendas, en afios recientes estas ventas fuera de las tiendas
han crecido con mayor rapidez que las ventas dentro de las tiendas. Las ventas al menudeo fuera de las tiendas
incluyen las ventas a consumidores finales por Internet, correo directo, catalogos, teléfono u otros métodos de ventas
directas.

La estrategia en redes sociales estd basada en plataformas establecidas y que fueron elegidas de acuerdo al
impacto social que tienen. La mas fuerte hasta el momento es el Facebook en donde se interactda directamente con
los clientes potenciales y se presentan los productos nuevos. En la figura 8 se presenta la imagen corporativa en la
red social.

LBt ]
s

m SRS 0 -
Figura 8. Redes sociales Monte de los mayas

Matriz de evaluacion para decidir medio para promover los productos de Alianza Selva Maya Quintana Roo UE de
RL K" aaxMayas.

La UEAS vya inicio con distribucion fisica de los productos que oferta a través de sitios de venta. Se estd
analizando la posibilidad de buscar colaborar con algunas tiendas de prestigio para como Liverpool, Palacio de
Hierro, asi como otras estrategias de venta como establecer puntos de venta de la entrada a todas las terminales
maritimas del estado de Quintana Roo (muelle de Mahahual, Playa del Carmen, Cozumel, Isla Mujeres y Cancun) o
establecer una tienda propia en las principales plazas comerciales de la Riviera maya, cuidando los costos que esto
implica y abrir una tienda on line y las mejorar las estrategias de venta por internet explorando las diferentes
opciones.

Para la toma de decisiones de los medios de promocion se analizaron seis opciones de promocién y se
analizaron con los factores de ponderacion presentados. Esta nos sefiala la importancia de cada factor de acuerdo a
los intereses empresariales. Se presentan los resultados de la matriz de evaluacién en donde se calificaron los medios
de promocion con los factores y se aplicé la ponderacion. En el cuadro 2 se muestra que con base a los resultados, el
mejor medio de promocidn fue el internet (pagina web).

ACCE | FACILID | CREDI | PARTI | DIFUSION | RELACION RASTREO | SUM
MEDIO/FACTO | COS | SIBILI | ADDE BILID | CIPACI | DEL CON LOS ALCA | DEL ATO
R TO DAD Uso AD ON MENSAJE | OBJETIVOS | NCE CLIENTE RIA
Television 4 8 3 12 25 12 6 4 25 74
Internet
(pagina web) 20 4 3 12 5 6 4 4 5 58
Revistas 12 16 6 8 25 12 6 16 20
Periodico 16 | 8 6 8 | 25 9 8 16 25 |96 |
Publicacién
exterior 8 12 9 12 25 12 6 16 25
Radio 16 8 3 12 20 12 6 8 25 85

Cuadro 2. Matriz Producto Calificaciéon * Ponderador
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Con relacion a la estrategia de mercadotecnia por internet, e-commerce y el Dropshiping son dos alternativas
para abrir posibilidades de ventas de los productos de UEASM. David Diaz, responsable de consumo masivo de la
firma digital MercadoL.ibre, indica después de 20 afios de funcionamiento, la cantidad de clientes aumenta, en linea
con una mayor demanda de productos y servicios, incluidos los financieros. Menciona que en México han alcanzado
25 millones, lo cual corresponde a un tercio de la gente con Internet en el pais. Comenta que parte de la evolucion de
ese mercado obedece a la transformacion que se ha tenido en temas como prevenir ciberfraudes y hacer 100 por
ciento seguros los cobros y pagos (Gutiérrez Julio, 2019).

La alternativa e—-commerce hace referencia al método de compra — venta de productos y servicios mediante
medios electronicos y a través de dispositivos que se conectan a la red. Se puede realizar la compra a través de un
ordenador, tableta o mévil. Aunque es dificil cuantificar qué proporcion del comercio total abarca el denominado e-
commerce en relacién con las ventas totales (se calcula que 4 por ciento), al menos 95 por ciento de usuarios con
dispositivos inteligentes ocupa esa via para consumir y ocho de cada 10 realizan compras de ese tipo. Hasta el
segundo trimestre de 2019 existian 59 millones 600 mil usuarios que utilizaban esa alternativa digital para el
consumo (Competitive Intelligence Unit, 2019). La misma fuente indica que al menos en los pasados cinco afios
el e-commerce ha crecido muy fuerte, ya que anteriormente lo mas comun era realizar la adquisicion de un servicio
para viajar, pero ahora la demanda de bienes tradicionales, desde una botella de agua hasta la despensa, se realiza
por ese medio.

Esto hace necesario contar con una pagina de ventas y atencion al cliente propia, creando una relaciéon marca-
cliente més fuerte. Aunque la UEASM ya tiene su pagina sera necesario crear una tienda en linea que facilite esta
estrategia de ventas. El disefio de la tienda en linea debe presentar diferentes pestafas, las cuales llevan de la mano
al cliente, consultando los productos de su interés, sus precios, caracteristicas, e informacién a detalle sobre los
productos ofrecidos. Muela (Molina Clara, 2008) Un punto importante que se ofrece como informacion es la
contribucion y el impacto que el consumidos realiza al consumir los productos de la UEASM, en el manejo y
conservacion sustentable de las selvas de México, y su contribucion a la economia campesina.

Conclusiones
Dentro de la cadena productiva, que los ejidos de la UEASM han desarrollado, es necesario integrar la Gltima fase
del proceso, que incluye los aspectos de mercadeo, comercializacion y marquetin, con el fin de cerrar la cadena y
ver reflejados los ingresos por las ventas de sus productos, es por ello que la participacion de la UACh es relevante
aportando propuestas y capacitacion a los miembros de la UEASM.
Los temas que se deben abordar en la siguiente etapa de la investigacion son los siguientes:

A) Crear una coleccion digital de productos que ofrece la UEASM., B) Identificar y seleccionar el o lo(s)
segmentos de mercado para los productos la UEASM. C) Identificar y seleccionar las mejores opciones de
comercializacion para los productos ofertados. D) Crear el manual de identidad de la organizacion (marca, logo,
eslogan). E) Disefiar una estrategia digital de Social Media. F) Redisefio de la pagina web. G) Disefio de una tienda
on line. H) Capacitar a los socios de la UEASM en el Manejo Social Media. 1) Capacitar a los responsables de la
comercializacion en el manejo y actualizacién de la estrategia de mercadeo, comercializacion y mercadotecnia.
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