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INTRODUCCION

La calidad se ha convertido en un movimiento mundial vital a todos niveles, ya que hoy
“ia calidad se orienta a desarrollar el capital intelectual de las empresas, hacer una
reingenieria de la mentalidad de los administradores y romper las estructuras del
mercadp, con el fin de buscar nuevas formas para llegar al cliente” Por lo que es
necesario que las empresas mexicanas grandes, medianas y pequefas inicien ya

astos cambios para no quedar en al rezago en medio de esta gran apertura comercial,

Este trabajo pretende elaborar un diagndstico de la problematica que presenta
actualmente la empresa NUTRIDELMAR, S.A. DE C.V. can una orientaciéon hacia el
area comercial de la misma. Se tiene conocimiento de que la facturacion neta de esta
empresa ha tenido una tendencia a la baja desde hace dos afios aproximadamente. Sin
embargo, 2 pesar de los esfuerzos de la misma no se ha logrado elevar o recuperar ¢l
nivel de ventas anterior en especial la de su producto mas solicitado: El Cartilago de
Tiburdn. Por lo ténto se hace necesano realizar un andlisis profundo de la situacion
comercial de la empresa basado en herramientas cientificas, como son fas siete
herramientas basicas de la calidad, que nos puedan proporcionar elementos clave de la
situacion al interior y que nos ayude a identificar las fuerzas que guian la dinamica del
mercado en el que se vende este producto. Nos refermos a las debilidades y fortalezas
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del area comercial de la empresa y 1os riesgos y oportunidades que presenta el sector
donde se desarrolla la actividad de la misma. De esta manera, se considera gue se
estara en posibilidad de hacer una valoracidon de las estrategias comerciales que
actualmente se ulilizan y poner de manifiesto sus carencias y aciertos, con el propésito

de establecer lineas de accidn que ayuden a la empresa.
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ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

NUTRIDELMAR S.A de C.V. comercializa productos naturales que son extraidos de la
biomasa marina o animal, usando lo ltimeo en tecnologia tanto cefular como molecular;
estos preductos funcionan como complementos nutricionales en el aseguramiento de

vitalidad y salud 6piima del consumidor.

Gracias a las propiedades terapéuticas del cartilago de tiburdn, difundidas en medios
de comunicacién masivos como la radio, surge un mercado consumidor que demanda

la distribucién de dicho producto.

En México ya se producia el cartilago de tiburén como tal, pero este no era distribuido
de forma directa hasta el domicilio del cliente, y no fue sino hasta que el Q.F.B. Arturo
Quezada se propone hacerlo llegar ampliamente al piblico al percatarse de que nadie
cubria esa necesidad, es entonces cuando NUTRIDELMAR es fundada en 1993 con el
nombre de DISTRIBUIDORA DEL MAR, siendo constituida una mas de las miles de
microempresas familiares con las que cuenta nuestro pais. En ese enlonces el 95% de
las ventas totales correspondié a la marca de cartilage de tiburén ESCUARTROL vy
solamente 5% fue generado por otros productos. Todo era vendido a través de venta
directa al consumidor (venta a través de llamadas telefénicas hechas por los clientes,
venta directa en la oficina y envios a domicilio previo pedido); NUTRIDELMAR utlizaba
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como medio publicitario: tripticos y la radio, llegando a tener la exclusividad del

producto en el Distrito Federal.

Debido a esta situacién favorable, otras empresas comercializadoras del ramo,
posicionan su producto en farmacias, tiendas naturistas y departamentales. Al mismo
tiempo algunos laboratorios, aun el propio proveedor de la compafdiia al ver la demanda
de! cartitago de tiburdn, deciden realizar también la venta directa a clientes y tiendas a
precios mas bajos creando otros canales de distribucion, asi como desviando a la
cartera de clientes cautivos con que NUTRIDELMAR contaba, esto trae como

consecuencia que las ventas de la empresa se vean afectadas.

En ese contexto, no faltaron los “charlatanes” que comercializaron al cartilago de
tiburdn usando la “pirateria”, es decir, imitaban los envases (presentacion} comerciales
y vendian productos diferentes o bien, vendian un cartilago de tiburdn adulterade y de

mas baja calidad, muy a pesar de la publicidad realizada por el gobierno en contra de ta

misma,

En 1995, NUTRIDELMAR introduce un nuevo producto, “ufa de gato” que levanta
nuevamente [as ventas de la companiia llegando a ocupar ia facturacién de éste el 95%
de las ventas totales; ademas, NUTRIDELMAR decide incrementar la publicidad en la
radio {a través de entrevistas), platicas abiertas al publica en general (donde se
presentaban artistas y médicos reconocidos), revistas y penddicos populares {dirigidos

a mercado clase "C"); sin embargo, nuevamente, muchas empresas comenzaron a



competir agresivamente por el mercado y las ventas netas de NUTRIDELMAR se

vieron afectadas por segunda ocasion.

A pesar de eso NUTRIDELMAR siguié trabajandc con sus mismas politicas de venta

directa al cliente.

Debido a ta baja en las ventas, NUTRIDELMAR decide ampliar su mercado a través de
convenios comerciales con pequeafios distribuidores en el Distrito Federal y en el interior

de la Republica que se encontraban en:

ZONA METROPOLITANA.

San Jeronimo, Azcapotzalco, Centro, Xochimilco, Colonia Roma, lzcalli del Valle, Zona

Rosa, Agricola Oriental, Satélite, etc. £l 25% de las ventas totales de NUTRIDELMAR

se realizd en esta zona.

INTERIOR DE LA REPUBLICA.

Guadalajara, Tyuana, Morelia, Monterrey, Nuevo Laredo, Leén, Puebla, Chihuahua,
Veracruz, Tamaulipas, Pachuca, Toluca, Hidalgo, todos ellos con una participacion total
del 40% de las ventas; mientras que el 35% restante pertenecid a lo que pudo

comercializar directamente NUTRIDELMAR.

Actualmente solo trabaja con algunos de estos distribuidores.



Estos distribuidores hicieron rentable al negocio en su momento; pero a pesar de esas
fortalezas el nivel de ventas no volvid a ser el mismo, como consecuencia
NUTRIDELMAR determina comercializar un producto de marca propia llamado
CARTIDELMAR vy asi poder establecer politicas internas de venta; por lo gue, en 1997
se decide a cambiar la razon social y se registra como NUTRIDELMAR, S.A. DE C.V,,
este cambio se produjo con el fin de tener mayor aceptacion en el mercado a través de
una mejor imagen y seguridad hacia el cliente, asi como de emprender una
reorganizacidon de la empresa para estructurarla mejor. Es a raiz de ello, que
NUTRIDELMAR inicia la importacidn directa de otros productos nutricionales que adn
sigue comercializando, sin mucho éxito, pero lo que ha dado equilibrioc econdmico al
negocio ha sido sin duda la venta del cartilago de tiburdn, gue a 1a fecha siempre ha

estado por arriba de todos los demas productos {en cuanto a ventas se refiere) y ha

sido el mas solicitado por los clientes.






JUSTIFICACION DEL TEMA

Las carencias presentadas en la organizacidn comercial d¢ NUTRIDELMAR vy su
disminucion en la facturacion de las ventas, a pesar de todos los esfuerzos efectuados
a la fecha, justifican la realizaciéon de un analisis de la estrategia actual de
comercializacion del cartilago de tiburdn, a fin de aportar elementos para mejorar la

rentabilidad del negocio.
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OBJETIVOS DEL TRABAJO

Se pretende en este trabajo, desarroilar los siguientes puntos que se consideran

importantes para atender las necesidades propias de una investigacion como la que se

pretende llevar a cabo:

& El diagnodstico de la empresa en sus areas comerciales y logistica principalmente.

M La identificacidon de las areas de oportunidad ocasionadas por debilidades o

carenctas en la organizacién, identificar a su vez las fortalezas gue le han permitido

a la empresa perdurar,

# Proponer de una manera general los puntos de partida para e crecimiento comercial

de la organizacion.



 CAPITULO 1
MARCO TEORICO Y ANALISIS DEL AREA
COMERCIAL DE LA EMPRESA




CAPITULO 1

MARCO TEORICO Y ANALISIS DEL AREA COMERCIAL DE

LA EMPRESA

Para ia realizacion de este analisis se tomd como dato principal la cantidad de frascos
de cartilago de tiburén facturada, a partir de 1993 y a la fecha, tomando en cuenta cada

una de las presentaciones que se han comercializado durante todo este periodo.

Es importante mencionar que fue dificil extraer los datos recolectados en el periodo de
1993 a 1995, ya que la compafiia en ese momento no contaba con un correcto registro,
administracion y organizacion de la facturacién {este era realizado en cuadernos, de

una manera no sistematica y sin una metodologia apropiada).

De 1996 a 1998 esto cambid, desde esa fecha los datos se capturan en computadora a
través de un sistema administrativo empresarial y se encuentran organizados por mes,
afio, zona. distribuidor y venta directa por repartos, lo cual ha resultado de ayuda para

tener una visidn mas precisa de lo que es el negocio.

Con esa informacion se formaron las tablas que se presentan a continuacién y que

constituiran la base para la valoracién estadistica de la empresa,



Tabla 1. Ventas unitarias de Cartilago de tiburén Marca
“ESCUARTROL”
Presentacion: Frasco con 50 CAPSULAS, 640 mg por capsula.

FEBRERO -
MARZO -
ABRIL

- TOTAL] -
Fuente' Datos extraidos de los archivos de 1a empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V.
Con relacidn a esta tabla, no se cuenta con datos de afios anteriores a 1995, debido a

que esta presentacién se cred a partir de esa fecha.

En julio de 1996 se realiza el cambio de proveedor que ocasicna que este producto deje

de comercializarse,

La segunda tabla muestra la variacién que se presento en el uso de la presentacion con
60 tabletas y 500 mg. por tableta. Ambas presentaciones corresponden al proveedor

con quién trabajo la empresa NUTRIDELMAR en sus inicios.
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Tabla 2. Ventas unitarias de Cartilago de tiburén Marca
“ESCUARTROL*“
Presentacion: Frasco con 60 TABLETAS, 500 mg por tableta

1993 1995 1997 .
éf - 1,700 - B
- 1,200 - N
T - 5,000 - -
- 1,700 - -
: - 609 - B}
5 300 400 - -
811 1,400 - -
] 1,441 1,200 - -
- 4,040 1,200 e - -
NOVIEMBRE | 3,000 1,200 - - -
DICIEMBRE =~ 5000 = ST 1,200 = - -
TOFAL| 14,592 14259 16,800 _ 1,067 - -

Fuente: Datos extraidos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DEC.V.

Este tipo de presentacion se comercializéd desde los comienzos de 1a empresa vy, de
igual forma que en el caso anterior, desaparece con el cambio de proveedor, dejando

de comercializarse después de 1996.

LLa tercera tabla nos indica el momento en que se produce el cambio de proveedor de fa
empresa NUTRIDELMAR,; es interesante mencionar que la presentacion de los
productos es diferente de la anterior (aunque el disefic del envase permanecié sin
cambios). Postericrmente se podra apreciar que las diferentes caracteristicas de estos

productos si influyen en la variacion del patrén de facturacion de la empresa.



Tabla 3. Ventas unitarias de Cartilago de tiburén Marca
“CARTIDELMAR *
Presentacion: Frasco con 100 CAPSULAS, 740 mg por capsula

MES.- . 1893 994 1995 v 1996, 4997 . 1998
ENERO | - - ST 243 114
FEBRERO - - Ted 640 69

- - - 474 55
- - L 104 76
- - - : 206 .85
- - 81 . .88
- - 75 86
- - 74 58
- - 38

- - 38

- - 25

- - 28

- - 2,026

Fuente: Datos extraidos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V.

En l1a tabla anterior se observa una demanda considerable de este presentacion.

Tabla 4. Ventas unitarias de Cartilago de tiburon Marca
“ESCUARTROL"
Presentacion: Frasco con 200 CAPSULAS, 640 mg por capsula

1993 1994 .. 1995 1996 - 1997 1998
- IR0 60 e e B -
- 50 . .
- 100 - N
- 50 - -
- 150 N N
JULIO | 67 - T -
AGOSTO 88 170 -
SEPTIEMBRE | 52 20 T - -
OCTUBRE 27 150 e - .
NOVIEMBRE [ a2 - T . -
DICIEMBRE 35 e 40 e - .
FOFAL[ 311 398 790 133 . -

Fuente: Datos extraidos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V.



A partir de 1997 se deja de vender esta presentacion debido al cambio de proveedor,

va que esta presentacion pertenecia al proveedor original.

Tabla 5. Ventas unitarias de Cartilago de tiburén Marca
“ESCUARTROL Y CARTIDELMAR*
Presentacion: Frasco con 300 TABLETAS, 500 mg por tableta

MES 1993 . 1996 1997* . 1998
ENERO - L oThBg T 45 -
FEBRERO - 128 46 ‘-
MARZO . . - i HTT 30 N
r - 41
Jjube .~ [ 83 18 T
AGOSTO: ; . 59 21 -
SEPTEMBRE:{ 115 16
Tt ' 270 19
140 15
1062 L 10
TOTAL! 1729 T8 305

Fuente: Datos extraidos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V.

*A partir de esta fecha se utiliza una presentacion en capsulas de 740 mg cada una.
Esta presentacion se ha comercializado desde Ia fundacién del negocio, pero se dejd

de manejar a partir de 1997 por ya no ser solicitada por el publico consumidor.
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DIAGRAMA DE PARETO

Los problemas de calidad que se presentan como pérdidas se deben a unos pocos
tipos de defectos y éstos pueden atribuirse a un niimero muy pequefio de causas. Si se
identifican las causas de estos pocos defectos vitales, podremos eliminar casi todas las
pérdidas, concentrandonos en esas causas particulares y dejando de lado por el
momento otros muchos defectos triviales. Ei uso del diagrama de Parefo permite

solucionar este tipo de problema con eficiencia.

En 1897, el economista italiano V. Pareto presentd una formula que mostraba que la
distribucién del ingreso es desigual. En 1207, el economista norteamericano M.C.
Lorenz expresé una teoria similar por medio de diagramas. El Dr. J.M. Juran aplico el
método del diagrama de Lorenz que férmuta para clasificar los problemas de calidad en

jos pocos vitales y los muchos triviales y llamé a este: Analisis de Pareto?.

Un diagrama de Pareto es un tipo especial de histograma que ayuda a identificar las

areas problematicas y permite asignarles una prioridad.



Elaboracion de un diagrama de Pareto.

PASO 1

Decida qué problemas se van a investigar y como recoger los datos.

PASO 2

Disefie una tabla de conteo de datos.

PASO 3

Elabore la tabla de conteo y calcule los totales.

PASO 4

Elabore una tabla de datos para el diagrama de Pareto con [a lista de items, los
totales individuales, los totales acumulados, la composicion porcentual y los

porcentajes acumulados.

PASO 5

Organice los items por orden de cantidad y liene ia tabla de datos Existe al final
un item donde se agregan los elementos menos significativos, este es
dencminado “otros” y debe ubicarse en el titimo renglén, independientemente de

su magnitud.



PASO 6
Dibuje dos ejes verticales y un eje horizontal.
1) Ejes verticales
a) Eje izquierdo

Marque este eje con una escala desde O hasta el total general.

b) Eje derecho

Marque este eje con una escala desde 0% hasta 100%.

C) Eje horizontal
Divida este eje en un nOmero de intervalos igual al nimero de items

clasificados.

PASO 7

Construya un diagrama de barras.

PASO 8
Dibuje la curva de acumulacion (curva de Pareto).
Marque los valores acumulados (total acumulado o porcentaje acumulado) en la

parte superior, al lado derecho de los intervalos de cada item y conecte los

puntos con una linea continua.

16



PASO 8

Escriba en el diagrama cualguier informacion necesaria.
1} Informacion scbre el diagrama.

Titulo, cifras significativas, unidades, nombre del dibujante.

2) Informacion sobre los datos.

Periodo de tiempo, tema y lugar de la investigacion, nimero total de datos.

Diagramas de Pareto de Fenomenos.

Este es un diagrama en el cual se relacionan los resultados indeseables, como los que

se presentan a continuacion y se utiliza para averiguar cual es el principal problema.

< Calidad: defectos, faltas, fracasos, quejas, item devueltos, reparaciones.

& Costo: magnitud de las pérdidas, gastos.

g

Entrega: escasez de inventarios, demoras en los pagos, demoras en la entrega.

% Segquridad: accidentes, errores, interrupciones.

Diagrama de Pareto de Causas.

Este es un diagrama en el cual se relacionan los resultados indeseables, como los gue

se presentan a continuacion y se utiliza para averiguar cual es el problema principal.

17



< Operario. turno, grupo, edad, experiencia, destreza.

& Maquina: maquinas, equipos, herramientas, organizaciones, modelos,

instrumentos.
& Materia prima: productor, planta, lote, clase.

& Método operacional: condiciones, érdenes, disposiciones, métodos.

Si los datos se pueden representar en valores monetarios, lo mejor es dibujar

diagramas de Pareto que muestren esto en el eje vertical. Si no se aprecian

adecuadamente las implicaciones financieras de un problema, la investigacién

puede resultar ineficaz. En [a administracion, los costos constituyen una

importante escala de medicion.

De acuerdc a los datos de ventas unitarios de cartilage de tiburén obtenidos

anteriormente y aplicando los cinco primeros pasos basicos para la elaboracion del

Dhagrama de Pareto, se obtuvo la siguiente tabla:

Tabla 6. Resumen de la facturacion de las diferentes presentaciones

que Nutridelmar ha comercializado desde 1993.

PRESENTACION No. DE FRASCOS TOTAL COMPOSICION  PORGENTAJE
VENDIDOS - ACUMULAGD PORCENTUAL ACUMULADO
60 TABLETAS 46,718 46,718 72 72
300 TABLETASICAPSULAS 6,906 53,624 1 83
50 CAPSULAS 5,309 58,933 8 91
100 CAPSULAS 3,914 62,847 6 97
200 CAPSULAS 1,632 64,479 3 100
TOTAL 64,479 - 100 -

Fuente. Datos extraidos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V.
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Para el caso de cada presentacién en particular podemos puntualizar lo siguiente:

PRESENTACION: FRASCO CON 50 CAPSULAS

En un principio esta presentacién por su tamafio y precio tuvo la finalidad de hacer mas
accesible la compra del producto al consumidor; sin embargo no fue rentable, ya que
como la venta se realizaba por entrega directa, para que ésta fuera redituable se
determind como politica el vender minime cinco frascos. El cliente sabia que para poder
adquirir una o dos frascos tenia que acudir personalmente al negocio y esto en

ocasicnes no era factible para los clientes, sea por condiciones de comodidad, tiempo

ibre o distancia

PRESENTACION: FRASCO CON 60 TABLETAS

De igual forma que la presentacion anterior, ésta se cred con base en los mismos
objetivos y politicas, pero en este caso hubo una respuesta muy aceptable por parte de
los clientes y los subdistribuidores, quienes solicitaban mucho este tipo de
presentacion. El problema con esta presentacion, surgio a raiz de que el proveedor no
respet6 los acuerdos y de forma desleal comercializd este mismo producto por otros
canales de distribucion, aprovechando fa publicidad y mercadc con el que contaba
NUTRIDELMAR en ese momento y ocasionando la baja considerable de sus ventas en

1996. Esta presentacion de 60 tabletas desaparece al cambiar de proveedor.



PRESENTACION: FRASCO CON 100 CAPSULAS

El frasco de 100 capsulas surge a raiz de trabajar con el nuevo proveedor, como en
todas las presentaciones que NUTRIDELMAR ha manejado, estas han sido elegidas a
través de ymitar las ya existentes por la competencia en el mercadc. En este caso se
buscd una presentacidn intermedia que al ser comercializada fuera mas rentable y que
en el envio se pudiera obtener la utilidad deseada. Las ventas desde su inicio han
aumentado, pero no con resultados satisfactorios y se espera una elevacién de la
facturacion a partir del cuarlo trimestre del presente afio. Esta presentacién se ha
vendido con politicas marcadas por NUTRIDELMAR, a diferencia de las anteriores que

respondian a potliticas del proveedor.

PRESENTACION: FRASCO CON 200 CAPSULAS

Esta presentacion fue una de las que tuvo menor demanda, ya que el segmento de
mercado donde se mueven estos productos no responde a precios altos y grandes
contenidos; la mayoria de los clientes preferia comprar frascos pequefios Se deja de

comercializar por el cambio de proveedor.

PRESENTACION: FRASCO CON 300 TABLETAS

Se observd como la demanda de esta presentacion se debid a que NUTRIDELMAR
tenia como politica para los envios, enviar un frasco de 300 tabletas o bien enco

frascos de 60 tabletas para asi poder obtener la utilidad deseada, por lo que los clientes
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se veian en la necesidad de adquirir esta presentacion que inicialmente fue viable, pero
que disminuyo debido a que el publico consumidor prefiere las presentaciones de
menor cantidad. A partir de 1998 este producto ya no ha sido solicitado por los clientes
ni por los subdistribuidores y se ha sustituido proporcionando al cliente que lo sclicita

tres frascos de la presentacion de 100 capsulas en vez del frasco de 300 tabletas al

mismo precio.
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ANALISIS DEL DIAGRAMA DE PARETO.

! DIAGRAMA DE PARETO
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PRESENTACION

Ya construido en su totalidad el Diagrama de Pareto queda como se presenta arriba.
Podemos apreciar a través de este diagrama que la presentacion de 60 tabletas ha sido
la de mayor éxito, pues constituye el 72% del total de fas ventas, por lo que podriamos

cuestionar:

¢ Qué motivo este fenomenao?

Los clientes gue adquirian el producto se encontraban ubicados basicamente dentro del
mercado tipo “C”, que son clientes gue tienen un bajo poder adquisitivo ya que en su
mayoria eran personas de edad avanzada, enfermas y que solo podian comprar ung o
dos frascos cada vez que lo requerian; esto ocasiond que esta presentacidn por su
tamafio y precio fuera la més atractiva, accesible y comercial a diferencia de las demas.

En su inclc NUTRIDELMAR utilizd la marca ESCUARTROL y un empaque

22



completamente diferente al que hoy se maneja, el disefic era muy sencillo y sin calidad
por los colores, materiales, la falta de creatividad y posicionamienio que poseia, el
nombre no decia ni refiejaba nada del producto. Debido a la buena publicidad que se
realizo en radio, platicas pablicas, revistas y periddicos populares desde la introduccion
del producto, se logrd un buen posicionamiento del mismo en el plblico consumidor.
También los clientes aprovechaban fa promocién de un descuento de compra por
volumen a partir de cinco frascos, aumentando esto considerablemente las ventas de
esia presentacion; ademas de que esta fue una de las mas comunes en el mercado por

ser mas facil suU manejo; aun los mismos subdistribuidotres en el interior del pais la

solicitaban mas.

Es necesario que ahora se analicen también las otras presentaciones y surge una duda:

JPor qué no tuvieron éxito?

Las otras presentaciones eran mas grandes y menos comunes en el mercado, a pesar
de la publicidad realizada, que fue practicamente la misma para todas no se lograron
posicionar entre el mercado ya que el comprar alguna de ellas implicaba una mayor
inversion que no todos los cliente podian efectuar y para poder obtener algin
descuento de compra por volumen resultaba imposible, por esto preferian adquirir las
presentaciones mas econdémicas que eran las mas pequefias y que hoy son las que
tienen abarrotado el mercado, estas presentaciones fuercn solicitadas por clientes
ubicados basicamente dentro de un mercado tipo "B” que son los gue corresponden a la

clase media ( profesionistas, comerciantes, empleados, etc.}
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En el caso de la presentacion de 50 capsulas esta surge ya tarde, en el momento en
que hay un considerable aumento de competidores que antes que esta ya distribuian
también la presentacion de 60 tabletas, que en ese momento ya estaba perfectamente

posicionada entre el mercado consumidor.

Los preciocs al publico para cartilago de tiburdn de cada una de sus presentaciones

fueron:

MARCA "ESCUARTROL”

PRESENTACION . > . Preciode 1993 a 1995
Frasco de 50 capsulas, $ 60.00
640 mg por capsula
Frascode60tabletas, . = $60.00
[ HSU0mgpertabletas:. - . L
Frasco de 200 capsulas, § 320.00
640 mg por capsula
“Frasco-de 300 tabletas, $ 250.00

500:megrportableta © -

MARCA “CARTIDELMAR”

PRESENTAGION Precio de 1996
Frasco de 100 capsulas, 740 mg por capsula $ 130.00
Frasco de 300:capsulas:, 740:mg.por capsula $ 350.00

~~~~~~

Estos precios se mantuvieron constantes al pablico durante todo ese periodo de ventas.
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DIAGRAMA DE CAUSA EFECTO

"Diagrama de Espina de Pescado”

Ei resultado de un proceso puede atribuirse a una multitud de factores y es posible
encontrar la relacion causa - efecto de esos factores. Podemos determinar la estructura
o una relacion multiple de causa - efecto observandola sistematicamente. Es dific!
solucicnar problemas complicados sin tener en cuenta esta estructura, la cual consta de

una cadena de causas y efectos; y el métado para expresar esto en forma sencilla y

facit es un diagrama de causa - efecto.

En 1953, Kaoru Ishikawa?, profesor de la universidad de Tokio, resumié la apinién de
los ingenieros de una planta déndole fa forma de un diagrama de causa - efecto

mientras discutian un problema de calidad. Se dice que ésta fue la primera vez que se

uso este enfoque.

Diagrama de causa - efecto: diagrama que muestra la relacidn entre una caracteristica

de calidad v los factores.

Actualmente, el diagrama se usa no solamente para observar las caracteristicas de
calidad de ios productos sino también en otros campos y ha sido ampliamente aplicado

en todo el mundo.



Elaborar un diagrama de causa - efecto que sea Util no es tarea facil. A menudo se
requiere una cantidad considerable de andlisis para determinar la causa o las causas

especificas que generan el problema.

El analisis de causa y efecto emplea la diagramacién para identificar la relacion entre un

efecto y su causa, una caracteristica de calidad y sus factores.

El diagrama de causa - efecto también se le llama "diagrama de espina de pescado”,

porque se parece al esqueleto de un pez.

Procedimiento para elaborar los diagramas de causa - efecto para la
identificacion de causas.
PASO 1

Describa el efecto o atributo de calidad.

PASO 2
Escoja una caracteristica de calidad y escribala en el lado derecho de una hoja
de papel, dibuje de izquierda a derecha la linea de la espina dorsal y encierre la
caracteristica en un cuadrado. Enseguida, escriba las causas primarias que
afectan a la caracteristica de calidad, en forma de grandes huesos, encerrados

también en cuadrados.
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PASO 3

Esctiba las causas (causas Secundarias) que afectan a los grandes huesos
{causas primarias) como huesos medianos y escriba las causas (causas

terciarias) que afectan a los huesos medianos como huesos pequenos.

PASC 4

Asigne la importancia de cada factor y marque los factores particularmente

importantes que parecen tener un efecto significativo sobre la caracteristica de

calidad.

PASO 5

Registre cualquier informacion que pueda ser de utilidad.

Hueso mediano , ’ :
o :
Columna vertebral i . jCaracteristica

o

Hueso pequefio :
é Efectq

Factores (causas)
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Procedimiento de elaboracién de diagramas de causa - efecto

mediante listas sistematicas de causas.

PASO 1

Escoja las caracteristicas de calidad.

PASO 2

Busque tedas las causas posibles que puedan afectar a la caracteristica de

cabdad.

PASO 3

Agrupe las causas por la afinidad que tengan entre si y elabore un diagrama de
causa - efecto conectando aquellos elementos que parecen tener un efecto

significativc sobre la caracteristica de calidad.

PASQO 4

Asigne la importancia a cada factor, y sefale los factores particularmente

importantes que parecen tener un efecto significativo sobre la caracteristica de

calidad.

PASO S

Escriba cualguier informacién que pueda ser de utilidad.
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Algunas sugerencias para elaborar los diagramas de causa - efecto son ias siguientes:

Identifique todos los factores relevantes mediante consulta y discusién entre muchas
personas. La discusion entre todas las personas involucradas es indispensable para

preparar un diagrama completo que no tenga omisiones.
Exprese las caracteristicas fan concretamente como sea posible.

Haga un diagrama para cada caracteristica. Los errores en el peso y la longitud  del
misma producto tendran estructuras diferentes de causa - efecto, y deben analizarse en
dos diagramas separados. El intento de incluir todo en un solo diagrama dara como
resultado un diagrama inmanejable por ser demasiado grande y complicado, lo cual

hara que la solucion de los problemas sea muy dificil.

Escoja una caracteristica y unos factores medibles. Cuando es imposible medirlos,

usted debe tratar de hacerlos medibles, o encontrar caracteristicas sustitutas.

Descubra factores sobre los que es imposible actuar. Si se ha de mejorar, [as causas
deben subdividirse hasta el nivel en el cual sea posible actuar sobre ellas, o de lo

contrario su identificacién sera un gjercicio sin sentido.

Para la solucion de problemas se deben usar varios métodos conjuntamente, por lo
que ahora toca realizar el analisis de la aplicacion del diagrama de causa - efecto, para

identificar las causas especificas que han ocasionado la variabilidad de las ventas en la
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comercializacion de todas estas presentaciones de cartilago de tiburén que maneja

NUTRIDELMAR.

ANALISIS DEL DIAGRAMA DE CAUSA-EFECTO

ATENCION & PLAN DE
CLIENTES MERCADOTECNIA

PUBLICIDAD

AGMINISTRACION

DIRECCION Y
ORGANLZACION

SJERVITIC A

CLIENTES

FALTA DE
ASESORIA
PR

SEGUIMIENTO
DE CLIENTES

RELACIONES
PYBLICAS

N

DESCONOCIMIENTO
FUERZA DE VENTAS DEL PRODUCTC

DESCONCTIMIENTO
DEL CLIENTE

DIMINUCION DE
LA
FACTURACION

PUNTOS DE
VENTA

DESARROLLO
DEL MERCADO

INVESTIGACION DE
MERGCADOS

CANALES DE
DISTRIBUCION Y

VENTAS

A través de este andlisis se describen a continuacion todas fas causas y efectos que se
desprenden del mismo y que nos ayudaron a identificar los problemas que ha

enfrentado la compaiiia durante todo su trayectoria comercial.
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ADMINISTRACION.

La administracion de NUTRIDELMAR ha presentado muchas carencias en toda su

estructura funcional, de las cuales abajo se explican las mas importanies:

Direccién.

NUTRIDELMAR es una compaiiia de tipo familiar tradicional con todos ios problemas
caracteristicos que este tipo de negocios pesee. En un principio los parientes y amigos
fueron los que forjaron una idea e iniciaron fa actividad comercial, que en su inicio fue

en pequefia escala.

El duefio es el gque tiene la direccion del negocio, es una persona con estudios
profesionales en el ramo de la quimica, pero sin la preparacidn adecuada y sin una
cultura de tipo gerencial para desarrollar la correcta administracion de la empresa. Su
estlo para administrar se ha basado en el empirismo e intuicion, sin considerar
importante formalizar ciertos procesos, como tener una administracion moderna que
cuente con una estructura organizacional que posea un departamento de
mercadotecnia, de ventas y con una logistica apropiada. Los sistemas administrativos

son sumamente primitivos.

La toma de decisiones solo la realiza el duefio del negocio y no se da de forma

adecuada, ya que responde en algunas ocasiones a consejos por parte de otras

31



persanas o practicamente a decisiones personales de forma empirica, subjetiva e
inoportuna, atendiendo a criterios poce racionales y sin los elementos de informacién

mas confiable que sustenten a las mismas.

Por ejemplo, no ha sido importante para el duefio el contar e investigar informacion de
la competencia y del mercado, esto ha traido como consecuencia que se tenga una
vision pobre al respecto; asi mismo no se cuenta con una planeacién estratégica gue

oriente todo el sisterna comercial.

E! duefio del negocio realiza multiples funciones en toda la organizacion y dificilmente

tiene tiempo para destinarlo al mejoramiento administrativo y cormnercial de la empresa.

Muchos de los problemas que se enfrentan tienen que ver también con Ia faita de

experiencia en los diferentes niveles de la organizacion.

No se ha desarrollado una cultura de calidad en la compaiita, donde se cuente con un
sistema que lleve el correcto control de 1a administracién de los envios, la facturacién de
ventas y pedidos, compras, inventarios, pérdidas, devoluciones, quejas, gastos,
organizacion y utilizaciéon de la lista de clientes, precision y rapidez en la entrega, todo
es improvisado. Por la falta de control en los procesos los registros se encontraban en
cuadernos o carpetas que ponian en riesgo la informacién vital y confidencial que debia

guardar el negoclo.
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El personal ha sido consciente de la responsabilidad de su trabajo; peto sin una debida

organizacion y guia por parte de !a direccién del negocio.

Busgueda de Asesoria Profesional.

No existe una clara disposicion por parte del duefio para buscar asesoria y
capacitacién externa que sea formal, se sabe que es valiosa pero no se quiere invertir

en ello por implicar un gasto fuerte, ya que se tiene la idea de que no va aportar en

mucho al negocio.

La faita de preparacion y orientacion no les permite abarcar un analisis de las
principales variables de su negocioc comec son: mercado, costos, localizacion,

comercializacion, distribucion y financiamiento, entre otros.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Desconocimiento del Mercado.

Se ha hecho poco énfasis en obtener informacion objetiva, veridica y detallada de los
factores que influyen al mercado en el cual se desenvuelve la empresa, no se ha
cuestionado qué es lo que el mercado mexicano requiere, le gusta y atrae, no se ha
pensado gue sdlo asi la compafia podra desarrollar el plan de mercadotecnia que

necesita.
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El duefio no conoce cudl es su competencia, no sabe cuantos son, qué hacen, como
trabajan, qué potencial econdmico posee y que capacidad tienen, solo identifica a

algunos competidores que trabajan en la regién donde NUTRIDELMAR se encuentra.

No ha ptaneado dirigirse a otras regiones diferentes de las que ya se tiene, solo se ha

concretado a trabajar en zonas especificas.

Desconocimiento del Cliente.

NUTRIDELMAR no ha considerado como clientes directos a los subdistribuidores, ni ha
valorado la capacidad y potencial que ellos pueden alcanzar para la distribucion del
producto, ya que muchos de ellos eran médicos que lo recomendaban ampliamente y
que podrian hacer crecer a la companiia, s6lo ha pensado llegar exclusivamente al
cliente final sin interesarse en ofros canales de distribucién como farmacias, tiendas
naturistas, tiendas de autoservicio, etc. que también pudieran ayudar a incrementar y
hacer mas dinamicas las ventas a pesar de la participacion econdomica que se les

tuviera que otorgar.

Tampoco conoce al cliente en base a su perfil, ni sabe si hay otras personas que

puedan tener interés en el producto para asi abrir nuevos mercados

Se desconoce cuales son los atributos mas importantes por los que el consumidor

toma la decisidon para adquirir el producto; ;en base a qué escoge el producto? ,lo



escoge por su precio, presentacion o disefio? no conoce os factores que determinan el

éxito 0 no éxito del producto de acuerdo a las necesidades y opinion del mercado.

Desconocimiento del Producto.

NUTRIDELMAR no conoce completamente la utilidad de su producto asi como el tipo
de tratamiento que los clientes deben seguir, por lo mismo también el cliente no esta

bien informadco por parte de la compaiiia sobre el manejo det producto.

En cuestidn de marca y disefio del empaque todo se ha hecho en base al gusto y
decisién personal del duefio dando esto como resultado, a pesar de ios cambios que se
han realizado, gue no produzca posicionamiento en el mercado y que con respecto a
las demads marcas no se destaque, ia presentacion del producto es pobre, 1a opinidn del
cliente nunca ha sido tomada en cuenta para saber qué tipo de frasco es el que
prefiere, si lo quiere opaco o transparente, qué forma y tamafio le agrada, con que tipo
de tapa le es practico, qué colores de etiqueta son los que mas le gustan, si el tipo y
tamafo de letra, asi como la redaccidn del texto publicitario e informativo son les

adecuados, qué imagenes le atraen, efc.

Los precios de las diferentes presentaciones han sido fijados por el duefio de forma
empirica, algunas veces con ayuda del proveedor, sin un previo analisis de los gastos
fijos y vanables del misme. Por la falta de informacion de lo que hace la competencia no
se ha tenido un punto de referencia y de comparacion para establecer los precios

correctos y competitivos gue necesita NUTRIDELMAR.
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Nunca se ha preguntado el duefio si ha tomado buenas o malas decisiones al respecta.

PLAN DE MERCADOTECNIA.

El duefio del negocio nunca conocit lo que era y abarcaba este término como tal y se

concreld a comercializar sin percatarse de implantar un plan de mercadotecnia.

Publicidad

La publicidad que NUTRIDELMAR realizé al principic fue muy Gtil y clave para el
posicionamiento y venta del producto; esta se levd acabo en radio, platicas al publico
en general en hospitales (Centrc Médico Nacional) dirigidas por médicos y artistas
reconocidos, revistas (Mujer Casos de la Vida Real} y periddicos (El Esio) populares. En
los dGltimos dos afios la compaiiia no se ha preocupado ni ha querido invertir en
publicidad ya que considera que la inversidn es muy alta, se sabe que es necesaria &
importante para las ventas, pero se cree que el producto atn se vende solo y que ain
esta posicionado en el mercado a pesar de la falta de publicidad, del aumento de la
competencia y de las agresivas campafas publicitarias que esta realiza. La compafiia
se ha concretado basicamente en entregar un triptico como medio putlicitario a los
clientes en el momento de la compra. La informacion de su publicidad en este triptico es
muy pobre ya que no dice practicamente nada sobre las ventajas e importancia del

cartilage de tiburén v se han concretado a esperar que sea el cliente ef que llame af
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negocio para sclicitar alguna informacion adicional.

La compaiiia no se estd dando a conocer en el mercado, este no sabe que existe

NUTRIDELMAR.

Los clientes que siguen comprande el producio son Gnicamente los que desde un

principio quedaron cautivos.

Tampoco se ha asumido la necesidad de realizar una investigacion previa del mercado
para pader definir el tipo de publicidad que este requiere asi como el detectar la forma

como la competencia trabaja y qué es lo que hace.

NUTRIDELMAR sabe de manara muy superficial que la competencia se publicita de
diferentes formas y que usa campadas agresivas, perc a pesar de ello no hace caso al

respecto, es indiferente y no trata de solucionarlo.

Ademas, a la fecha, no se ha contado con una fuerza de ventas formal que sea
contratada exclusivamente para la promocion y venta de los productos. Las ventas se
han realizado practicamente por llamadas telefonicas de parte de los clientes que de

iniciativa propia hablan a! negocio 0 acuden a el y son atendidas por personal no

entrenado para elio.
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Promociones.

NUTRIDELMAR nunca ha realizado promociones, descuentos, ni ofertas debido a que

considera que no es necesario ya que el producto se sigue vendiendo.

La compaiiia ha tratado de estimular a sus clientes cada fin de afio a través de regalos

como plumas y llaveros en cada compra que realicen.

Relaciones Plblicas.

Los paradigmas del duefic le han impedido darse a conocer ampliamente en el
mercado va que nunca la compafiia se ha presentado en ferias, exposiciones,
demostraciones, etc.; no se tiene una imagen corporativa, ni se ha contemplado el crear

relaciones publicas para obtener contactos que ayuden a que se de a conocer la

compania,

NUTRIDELMAR enfrentd graves problemas con los inventarios ya que no alcanzaba a
cubrir la demanda del mercado y la capacidad de produccion de su proveedor Gnico no
fue suficiente occasionado esto que algunas veces los inventarios quedaran en ceros. La
compafia po se ha querido solicitar un financiamiento para apoyar la falta de recursos
administrativos, materiales y econdmicos para la expansion y satisfaccion del mercado,
asi como nunca ha contemplado ia capacidad de los distribuidares de cartilago de

tiburon.
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CANALES DE DISTRIBUCION Y VENTAS.

La compafiia sdlo ha tenido dos formas de vender su producto:

¥v' Venta directa por reparto.

¥v" Venta por distribuidor o subdistnbuidor.

Las venta por reparto es el sistema que ha usado la compaiiia en toda su historia, este
método ha sido Util, pero dltimamente no ha arrcjado los resultados que se esperaban y
a pesar de ello se sigue trabajando de la misma forma sin tener el interés de abrir otros

canales de distribucion gue pudieran ser de éxito para el desarrollo de las ventas.

También al prncipio la compatiia probd con otros canales come los distribuidores y
subdistribuidores, que en su momento fuercn los gue ayudaron ha mantener el nivel de
ventas, se encontraban en diferentes zonas de la Republica y se trabajaba bien con
ellos, pero poce a poco dejaron de participar con NUTRIDELMAR no logrando
consolidarse con el mercado ya que no se les apoyaba cen la publicidad que requerian,

ni se les propuso cobrarles un porcentaje por ella, cuando se deje de hacer.
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Puntos de Venta,

Al mismo tiempe NUTRIDELMAR trabajdé con puntos de venta tales como tiendas
naturistas (Nutrisa, Xochipili), tiendas de instrumentos medicos, farmacias {con
sucursales en Toluca) y hasta en un restaurante chino, pero dejd de usarlos ya que la
competencia desplazd a su preducto principal; ademas se pensd gue no era rentable
trabajar con esos puntos de venta, ya que fa mayoria pedia el producto a consignacion

y esto ocasiond problemas en el tiempo de almacenamiento y cobro.

Fuerza de Ventas.

Como ya se menciond no se ha guerido contar con una fuerza de ventas formal
suficiente y capaz de abarcar poco a poco el mercado que pudiera requerir el producto.
Tampoco existe regionalizacidn ni mapeo de donde se vende y se pueda vender el

producto.

ATENCION A CLIENTES.

Servicio gl cliente.

Todos los integrantes del negocio no conocen lo que es un verdadero servicio al cliente

dentro de lo que es un proceso comercial en una compaia.
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NUTRIDELMAR se ha encargado de dar un servicio de acuerdo a la informacion y
capacidad que posee. La compafiia no ha contado con una persona experta que de

asesoria y aclare las dudas de sus clientes, esto o ha estado supliendo el duefio.
La compafiia no cuenta con el personal suficiente y capaz para dar un seguimiento y
atencion adecuada al cliente, ni para cubrir completamente las necesidades del

mercado en cuanto al servicio antes de la venta, en [a venta y en la posventa.

Sequimiento al cliente.

El seguimiento a clientes no se ha desarrollado de forma continua, este se efectia
cuando el cliente después de un tiempo ya no se comunica para realizar una compra y
hasta ese momento NUTRIDELMAR le da seguimiento nuevamente, mas no

inmediatamente,

l.as entregas del producto se han realizado de manera oportuna hasta la casa u oficina
de los clientes, normalmente se efectian al dia siguiente de la solicitud del pedido y en
casos urgentes el mismo dia. El personal que realiza las entregas no esta destinado
sblo a cumplir con esa actividad (n1 esta capacitado para hacerlo), muchas veces han
sido personas externas a la compafia y otras veces personas internas del negocio que
se les comisiona para hacer la entrega, tampoco cuentan con vehiculos exclusivos para
realizar las entregas esto ha dado como resultado que las personas no mantengan una

imagen propia de NUTRIDELMAR.



Bl duefio no se ha preocupado por cuestionar 2 sus clientes acerca de si es bueno o

malo el servicio que se presta.

PERFIL DEL PRODUCTO

A pesar de vivir en el umbral del afio 2000, en un mundo donde el Internet, la
multimedia, los avances cientificos sobre la cura del SIDA y la clonacién han
revolucionade a la humanidad, esta sigue siendo azotada hoy en dia por muchos males

y la ciencia continua en la busqueda de nuevas alternativas para la salud.

Une de los mas grandes problemas gque enfrenfamos son las enfermedades que se
complican por el desarrollo masivo de vasos sanguineos (ANGIOGENESIS), que son
los encargados de proporcionar a las células nutrientes y oxigeno, vy las habilita a

eliminar residuos metabolicos.

En individuos saludables la angiogenesis se presenta durante la cicatrizacion de las

heridas y en la ovulacion.

L.os tejidos principalmente afectados por el desarrelle masivo de vasos sanguineos son

generalmente aquellos que fueron originalmente avasculares tales como los cartilagos,

la piel v la cornea.
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Las principales enfermedades sobre Jas cuales la angiogenesis trae complicaciones

son: Artritis y el cancer.

La artritis es una enfermedad de las articulaciones caracterizada por inflamacién cronica
del fluido sinovial y una gradual degradacion irreversible del cartilago que presenta

sintomas especificos como articulaciones duras, dolor, inflamacion vy restriccion de

movimientos.

El cancer es una enfermedad devastadora que se propaga mas o menos rapidamente,
dependiendo del tipo de cancer, y los drganos afectados. El céncer tisne multiples
causas, la mayoria geneética, virales o ambientales. Los sinfomas son particulares al
tipo de cancer, pero generalmente va acompafiade de pérdida de peso, dolor y

debilidad generalizada.

E! cartilago ha sido estudiado por su potencial para inhibir [a formacién de nuevos
vasos sanguineos sin que afecte el sistema vascular imperante, también combate la
progresion tumoral medwiente la actuacién directa en las células transformadas

reduciendo su tasa de proliferacion.

CARTILAGO DE TIBURON

En la busqueda de mas alternativas para la salud, la ciencia®’®® ha mirado hacia las

habiidades curativas naturales y ha puesto su atencion en el cartilago de tiburén
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Los tiburones han nadado en los océanos por mas de 450 millones de afios, y
sobreviven a otras especies al parecer por su inmunidad a las enfermedades, adn en
aguas contaminadas con quimicos carcindgenos. Los tiburones son conocidos por ser

altamente resistentes a las infeccicnes, por su habilidad de curarse de las heridas y ser

virtuatmente inmunes al cancer.

Los tiburones son peces con el esqueleto interno hecho de cartilago. El cartilago de
tiburén ha resultado ser una magnifica fuente de esta sustancia inhibidora.>”®° La masa
cartilaginosa es tipicamente avascular (es decir, carece de vasos o conductos
sanguineos) y esta presente en los mamiferos sélo en cantidades muy reducidas. Por
ello, el suministro de cartilago parecia ser el factor principal que pusiera fin al desarrcllo
de las investigaciones. Ahora los cientificos han encontrado en los tiburones una

magnifica fuente de abastecimiento pues su esqueleto esta conformado totaimente por

cartilagos.

E! cartilago comprende el 6% del peso total del tiburédn {(mientras que en los terneros,
por ejemplo, sélo aicanza menas del 0.6%, y el tamafio de un tiburon es mucho mayor
llegando a ser hasta diez veces mas pesados). Segin los resultados de los

experimentos llevados a cabo, se ha podido llegar a las siguientes estadisticas:

+ Para obtener un miligramo de extracto de la sustancia inhibidora se requieren 500

gramos de cartilago de ternero.
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+ Sin embargo, la misma cantidad del inhibidor puede ser procesada de medio gramo

de cartilago de tiburén.

Asi mismo, los estudios han demostrado que la abundancia de Ia masa cartilaginosa en
los tiburones explica €l por que de la baja incidencia de cancer en estas criaturas
marinas {en contraste con los mamiferos y los anfibios, en los cuales ésta severa

enfermedad celular se presenta de modo mas frecuente).

PROPIEDADES

El cartitago de tiburdn ha reemplazado el uso del cartilage bovino porque cuando se

compara en igual cantidad éste es 1000 veces mas potente en propiedades

antiangrogénesis,

Se ha encontrado que virtualmente todos los tejidos del tiburdn contienen squalamine
gue es un esteroide y muy posiblemente sirve como un antibidtico sistémico matando a

una variedad de bacterias, hongos y parasitos.®

El cartilago es el tejido conectivo duro encontrado alrededor de los huesos en los

mamiferos y contiene aproximadamente 92% de proteina, y cast no tiene carbohidratos.

45



El cartilago de tiburon esta hecho de una red de fibras de macro-proteinas que incluyen

seis 0 siete proteinas significativas para la salud

El cartilago de tiburén deshidratado sin adulterar contiene 41% de cenizas y 60% de

gsta ceniza esta hecha de calcio y fosforo.

COMPOSICION QUIMICA DEL CARTILAGO DE TIBURON ¢

Compuesto %
Proteina 39
Caleio”. - 27
Fosfore 14
Carbohidratos 12
Grasa Menos del 1

la composicién del cartilago es muy compleja y en ella sobresale una sustancia proteica
(el colageno desnaturalizade) y ofra no proteica y sus funciones biolégicas son muy

variadas y podrian resultar efectivas si son aplicadas en casos muy especificos. Entre

ellos.

+ Para el tratamiento de enfermedades auto-inmunologicas. &7

+ Para la actividad anti-tumoral (en un organismo viva),

+ Para la actividad anti-mitotica (es decrr, la opuesta al método de divisién celular, lo
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cual resulta fundamental en las terapias anticancerosas) en cultivos de tejidos. &7

¢ Para beneficiar la produccién de determinado tipo de anticuerpos, vy para inducir 1a

prohferacion de clerta clase de células {en experiencias de laboratorio). 87

De hecho, los beneficios que se logran en la respuesta inmunoldgica han hecho de esta
sustancia activa presente en el cartilago lo que se conoce como un maodificador de la
respuesta biologica (o sea, una sustancia capaz de contrarrestar la enfermedad al

activar los mecanismos naturales de defensa inmunoldgicas del cuerpo).

Por lo general, los tratamientos con modificadores de la respuesta biclogica no
producen efectos secundarios y son tan eficaces como los tratamientos basados en
quimioterapia; el cartilago de tiburdén permite una combinacion Unica de actividad a la
vez que carece de los efectos colaterales de otras terapias (incluyendo todos los

tratamientos actuales de ias respuestas bioldgicas).

También el cartilago de tiburén se ha aplicado para el tratamiento de enfermedades
inflamatorias como la artritis. De acuerde con 10s resultados de estos estudios, el
tratamiento con esta sustancia ha permitido:

¢+ Un aumento en la movilidad.

+ Una notable disminucién de la inflamacion.
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¢ Una reduccién del dolor (al extremo de que el paciente puede prescindir de

medicamentos analgésicos).

El cartilago de tiburdn no constituye un medicamento en si, en realidad, es un

suplemento  alimenticio con efectos terapéuticos que han sido comprobados

cientificamente 578°

Se ha demostrado también que el cartilago de tiburdn inhibe la vascularizacion del

cartilago en nuestras articulaciones gue es a menudo asociado con casos avanzados

de osteo v artritis reumatoide.

La aplicacion del cartilago de tiburdn como terapia contra las tumoraciones cancerosas
es una de las posibilidades can las que cuenta la ciencia en nuestros dias, por ello, esta
criatura marina no solo resulta un recurso importante para la alimentacion humana sino,

ademas, sera magnifica fuente natural para elaborar el arma que combatira muchas

afecciones.

PRODUCCION DE CARTIDELMAR

Se ha desarrollando un sistema sofisticado que asegura que cada capsula de
CARTIDELMAR contenga 740 mg. de cartilago de tiburén 100% puro. CARTIDELMAR

es preparado con el cartilago de tiburones que son atrapados frescos en ia region del

48



Océano Pacifico. El sistema de control de calidad empieza con la compra del cartilago,
donde se seleccionan sdlo los grados més frescos y de mayor calidad. Luego, se
aplican normas de control de calidad a la totalidad de los procesos de limpieza,
desmenuzamienio y desecacion. Luego el cartilago finamente molido es pulverizado
individualmente {un paso muy importante) y esterilizado antes de su encapsulacion, con

las mas rigidas normas de control de calidad de la industria.

Antes de la encapsulacion, cada lote de CARTIDELMAR es sometido a dos pruebas de

control de calidad:

1} Prueba de analisis microbioldgices para asegurar que el producto satisfaga los
parametros de limpieza y pureza; que la Secretaria de Salud requiere para este

producto y que son:
» Cuenta total de microorganismos mesofilos aerobios.
» Cuenta total de hongos y levaduras.

« Deteccidn de” E. Coli, Salmonelia SP, PS. Aeruginosa, S. aureus

Analisis micrabiologicos con técnicas de referencia bibliografica: FEUM 62 Edicion 1994,

pag. 189.
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2) Una prueba que mide en forma independiente ta potencia del producto.

Esta prueba se realiza in vitro con cultivos de tejido vivo {por ejemplo de tejido de pollo)
donde se mide la formacion de nuevos vasos sanguineos mejor conocido como indice

de vascularzacion al ponerio en contacto con el cartitago de tiburon.®’

El cartilago de tiburdn 100% puro es procesado especialmente de modo que contenga

menos de 8% de humedad y que mas de 80% del polvo desecado pase a través de un

cedazo con maila No. 200.
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CAPITULO 2

ANALISIS DEL MERCADO

EN EL QUE SE UBICA LA EMPRESA.

COMPETENCIA.
LUGAR

En cualquier mercado en el que se ubica un negocio es importante que se conozea
contra quién sé esta compitiendo (cuales son las fuerzas competitivas que prevalecen
en ese medio) ya que esto permite valorar la propia actuacion del negocio, definir
claramente las debilidades o fortalezas con respecto a las otras compafias y determinar

las mejores formas de accionar para seguir participando yfo crecer en el mercado en

cuestion.

En 1996 la poblacion de México fue alrededor de 97 millones, los pronésticos son
alrededor de 104 millones de personas para el afio 2000, Cerca de 18% de la poblacién
vive en las ciudades. Geograficamente estos son los centros mas importantes y los
primeros mercados para {os productos herbales y los suplementos alimenticios El
mercado mas importante estd centrado en el Distrito Federal v en la ciudades de
alrededor (poblaciéon de més de 23 millones) entre las que se encuentran la cuudad de
Puebla, Toluca, Cuernavaca y Pachuca. Es donde se centran las cusstiones politicas,

comerctales, financieras y culturaies del pais. Es claramente el primer lugar donde una
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compafhia considera y pone su atencion para una posible inversion. Este lugar tiene el
mas importante mercado y es el que posee el mayor poder adquisitivo para los
suplementos de alimenticios y productos herbales. La riqueza esta centrada en el 20%
de esta poblacidn y son los habitantes de las ciudades quienes obtienen

aproximadamente el 55% del total del ingreso de la nacién’2.

Después de analizar esta informacion surgen las siguientes preguntas: ;Qué
compafiias estédn presentes en este mercado? ;De todas ellas cuales son la

competencia directa de NUTRIDELMAR?

En los dltimos tres afios gran numero de compafiias nacionales y extranjeras que
fabrican o comercializan complementos alimenticios se han adiciocnado al mercado y la
mayoria de ellas son muy competitivas, NUTRIDELMAR tiene que enfrentarse a todas

estas; sin embargo, las que el duefo considera como sus competidores mas fuertes

s0m.

GCOMPANIA

GELCAPS

- KEMSA.
CARTILADE (USA)

" -CARTILAG I
MEXICO VITAL

ANAHUAC

Es importante hacer notar que estas compafias no representan a tedos los

competidores que hay en el mercado y menos a todcs los que tienen mayor impacto
sobre NUTRIDELMAR.
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Existen muchas compafiias que comercializan el cartilago de tiburén junto con una gran
variedad de otros productos nutricionales o de origen natural, entre las que se
encuentran laboratorios, comercializadoras de productos naturistas, tiendas naturistas,
centros comerciales, farmacias y algunas tiendas departamentales. Todas las empresas

que producen, comercializan o venden este producto utilizan diferentes canales de

distribucion y diferentes puntos de venta.

Algunas de las marcas mas comunes de cartilago de tiburén en puntos de venta como
tiendas naturistas (Nutrisa, Xochipili), centros comerciales (Aurrera, Comercial

Mexicana, Gigante) y farmacias (Farmacia Paris, Farmacias de El Fénix) son:

GELCAPS (GELCAPS EXPORTADORES DE MEXICO)
ESCUARTROL (KEM,S.A.)
SALUD NATURAL(SALUD NATURAL MEXICANA S.A. DE C.V.)
Estos productos estan dirigidos al mercade tipo "B" que son los que se encuentran
dentro de la clase media (profesionistas, comerciantes, etc.) y manejan un promedio de

dos presentaciones diferentes.

Las marcas que se comercializan en tiendas naturistas populares (Nutrimundo Soya,
Soya Natural) que se encuentran ubicadas dentro de las estaciones del sistema de

transporte colectivo METRO son:
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S ANHUAG ¢
CARTILASH
SSALUDNATURAL

Estas marcas manejan presentaciones pequefias, entre 30 y 50 cépsulas o tabletas y
estan enfocadas basicamente al mercado tipo "C" que son los que se encuentran dentro

de la clase baja (obreros, estudiantes, etc.}

Hay otras marcas de cartilago de tiburén que ro son tan comunes pero que se venden
en muchas de las tiendas naturistas y que son: PRONAT, BIONATUR, GAMMA-CART,
PODER NATURAL, THERBAL, NUTRIEL, JERUSALEN, FAUNA VITAL, DIMAN,
GOLDEN HARVEST, HIPER NAUTILUS PLUS (OLMECA), CARTIBIOL, PREVENKA,

REUMASHARKS, SAME.

Dos compaiiias que adoptaron el sistema de ventas que utiliza NUTRIDELMAR fueron

como KEMSA y MEXICO VITAL.

Ahora practicamente todas las compafiias que comercializan productos naturistas se
estan preccupando por estar presentes en el mercado y buscan posicionarse entre los
clientes, también tratan de encontrar nuevos mercados a traves de nuevas formas de

comercializar o bien usando otros canales de distribucion.

También la mayoria han abierto paginas en Internet donde publican y venden sus

productos, las empresas que venden cartilago de tiburén a traves de este canal son:
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MIRACLE SHARK.
“GELCAPS.

THE HEALING NETWORK.
SHARK CARTILAGE-PRODUCTS.
KEM,S.A.

NATURE'S. POWER. INC.
TERAPIA BIOQUIMICA NUTRICIONAL.
TADIN HERB & TEA COMPANY.

Praciicamente todas estas compariias son extranjeras. -

También existe un directorio en Internet de productores y distribuidores que asistieron a
la 3 era. Feria Internacional del Naturismo de 1a Ciudad de México, la cual fue realizada
en agosto de 1998. Dentro de este directorio se encontrd que de los 9 Laboratorios
registrados solo hay uno que procesa el cartilago de tiburdn; de los 105 productores
registrados, 9 lo comercializan; de los 60 distribuidores mayoristas 17 distribuyen el

cartilago de tiburén y de las 100 Tiendas Naturistas registradas 66 lo venden en

diferentes marcas y presentaciones.'®7'%'¢

En México hay mas de 20,000 farmacias, y varios hipermercados, casas de descuento y
cadenas de supermercados entre ios que se encuentran Aurrera, Comercial Mexicana,
Gigante, Casa Ley, Chedraui'?. Todas empresas estas pueden servir como canales o

puntos de venta potenciales para la distribucion y venta del cartilago de tiburon.

Gigante tene 149 cadenas de tiendas que pertenecen al mismo grupe de Fleming

Companies Inc.. Comercial Mexicana tiene una cadena de 76 tiendas que pertenecen al



mismo grupo de Price Club. Aurrera y Bodega Aurrera tienen una cadena de 67 tiendas
que pertenecen al grupo CIFRA, que estan en combinacidon con empresas como
Wallmart, Super Chedraui que es una cadena pequeia de tiendas regionales como de
20 hipermercados, localizados en el sureste de México. Casa Ley es oira cadena de

tiendas regionales como de 140 hipermercados localizadas en el noreste de México™,

Sanborns Hermanos es una cadena particular de 78 tiendas con restaurante, farmacia,
libreria, regalos, juguetes y otros productos. Esta cadena ha sido muy exitosa y esta

expandiendo de forma importante su variedad de productos para el cuidado de la

salud ™.

Muchas cadenas americanas estan expandiendo su presencia en México. Woolworth es
un eemplo de tienda departamental que también vende miscelaneos y otros

productos12.

En suma hay negociaciones importantes con el grupo CIFRA, Wallmart ha abierto seis

mipermercados y tiene planes mayores sélo para la ciudad de México'?.

PRODUCTO

La competencia esta tratando de llegar a mas mercados y queriendo innovar y
complacer al cliente ha producido nuevos productos de cartitago de tiburdn con sabores
especiales como frutas o bien adicionados con vitaminas tales como A y D para
hacertos mas nutritivos y completos, también se han producido mezclas de productos

como el que contienen 50% de cartilago de tiburén y 50% de meyidn de labio verde
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que es un auxiliar para las inflamaciones reumaticas, © bien el que estd mezclado con

hiel de vibora.

Existen otros productos que son auxiliares en las mismas enfermedades en las que el
cartilago de tiburén es recomendado y gue tienen impacto en la venta del cartilago ya

que también compiten por el mercado.

El disefio de los productos de la competencia es muy diverse y va desde el que no es
nada creativo, ni atractivo, que no dice nada al consumidor, hasta el que posee un
disefio novedoso y que destaca rapidamente enire las demas marcas. KEMSA al igual
que NUTRIDELMAR realzan la marca del producto en sus disefios, GELCAPS el
nombre de Su compariia y MEXICO VITAL como ya lo mencionamos destaca la imagen

de un artista reconocido.

A continuacion se muestran algunas de las presentaciones que se encuentran en el
mercado v en el Anexo Il algunos tripticos e informacién adicional de Internet de los

productos existentes de la competencia.
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También hay tiendas naturistas que proporcionan el servicio de consulta de un médico
experto en naturismo, que atiende al cliente al acudir este al establecimiento, el médico

lo reconoce y le recomienda el mejor producte para su enfermedad.

PROMOCION

La publicidad que utiliza la mayoria de las compafiias, como en el caso de KEMSA Y
MEXICO VITAL consiste en la publicidad en |a radio, revistas naturistas y periddicos (El
Esto, Excélsior, El Heraldo de México, El Financiero), muchas de las compafiias se
anuncian en las tiendas naturistas a través de carteles y tripticos o folletos que son
repartidos entre los clientes. MEXICC VITAL usa la imagen de un artista reconocido

para recomendar su producto y tratar de darle imagen y prestigio

Los mensajes que dan en su publicidad presentan al cartilago de tiburdn como un
auxiliar en padecimientos fales como artritis, cancer, ostecporosis, y como

antinflamatorio.

Gran parte de estas compafiias se presentan en Ferias, EXPO'S y perenecen a
Asocciaciones de Productores del Naturismo, etc., se han preocupado por establecer

relaciones pUblicas que ayuden a la publicidad y comercializacién de sus productos.

PREC!O
Los precios a los cuales ofrecen el cartilago de tiburén son variados y dependen de la

marca, presentacion, de la zona y del punto de venta donde sean comercializados,
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normalmente los grandes distribuidores directos, las farmacias de descuento y tiendas
naturistas con gran demanda son las que ofrecen los precios mas bajos vy las pequefias

tiendas naturistas con poca demanda son las que tiene los precios mas altos.

A continuacion se muestra una lista con los precios promedio de las presentaciones y
marcas mas comunes que existen, entre los que se incluye el CARTIDELMAR para uso
de comparacion, todos ellos fueron obtenidos directamente en los punios de venta

donde el piblico puede adquiririos:

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: CARTIDELMAR

PRESENTACION. - . PRECIO PROMEDIO DE VENTA
100 capsulas de 750 mg cfu $127.80

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: ANAHUAC

PRESENTACION . 'PRECIO PROMEDIO DE VENTA
40 capsulas de 650 mg clu $54.66
45 capsulas d&'350:mg.c/u; $70.00
48 capsulas de 350 mg c/u $40.40
48 capsujas de’s00:mg.cia’- = $51.66
150 capsulas de 500 mg cfu $91.66

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: ESCUARTROL

PRESENTACION. - - PRECIO PROMEDIO DE VENTA

60 tabletas de 500 mg cfu $67.80

120 tabletas de 500;mg c/u - $157.00

300 tabletas de 500 mg cfu $274.00

50 capsufas de 650 mg ¢lu © o $69.75
120 céipsulas de 650 mg ¢/u $157.00
200 capstulas:de 650 ing ¢/u $240.00
800 capsulas de 650 mg cfu $225.00
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CARTILAGO DE TIRURON MARCA: GELCAPS

-7 "PRESENTACION ' ~*’: "PRECIO'PROMEDIO DE VENTA
50 capsulas de 500 mg c/u $84.98
50 capsulas;de 1600:mg 6lu. $447.00
60 capsulas de 500 mg c/u $79.46
100 capsulas de 1620 mg ¢fu $189.50

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: SALUD NATURAL

PRESENTACION * PRECIO PROMEDIO DE VENTA
60 capsulas de 500 mg ¢/u $79.90

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: PRONAT

PRESENTACION _ 'PRECIO PROMEDIO-DE VENTA
50 capsulas de 500 mg c/u $60.00
60 capsulas de 500 g c/u $90.00
90 capsulas de 500 mg cfu $99.00

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: BIONATUR

PRESENTACION PRECIO PROMEDIO DE VENTA
60 capsulas de 400 mg c/u $80.00

CARTILAGO DE TIBURON MARCA: GAMMA-CAR

PRESENTACION PRECIO PROMEDIO DE VENTA
45 capsulas de 750 mg ¢/u $90.00
.80 capsulas-de 750-mg c/u : $118.00
100 capsufas-de 750-mg c/u $110.00-

CARTILAGO DE TIBURON WMARCA: CARTILASH

PRESENTACION PRECIO PROMEDIC DE VENTA
60 tabletas de 250 mg cfu $65.66
120 tabletas de 250 mg ¢/u $113.00
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TABLA GLOBAL DE PRECIOS PROMEDIO DE CARTILAGO DE TIBURON

NUTRIDELMAR )
ANUHBAG -~ S$210 ¢
ESCUARTROL $2.01
CGERGARS. L o ol 8265 1
SALUD NATURAL $2.66
PRONAT" " .- 5253
BIONATUR $3.33
GAMMALCART $2.62
CARTILASH $4.07
MEXIGOVITAL .. '$3.88

Se pueden cbservar de la lista, que el CARTIDELMAR es el que posee el precio
promedio mas bajo y el CARTILASH el precio promedio mas alto, se podria pensar gue
esto es una ventaja para la compafiia, pero a los clientes no les llama la atencion
conocer el precio por gramo del productc o saber cuantos miligramos contiene cada
capsula o tableta, sino que se concretan a comparar el precio total del frasco y el
numero de capsulas o tabletas que este contiene, sin realmente hacer un analisis méas a

detalle para saber cual es el mas econdmico.

También a continuacion se presentan algunos precios de cartilago de tiburdn tal como

fueron obtenidos de Internet.

CARTILAGO DE TIRURON DE LA COMPANIA: MIRAGLE SHARK

PRESENTACION PRECIO DE VENTA
100 capsulas/programa 30 dias $23.99 USD
2 botellas de 100 cépsulas c/u para 60 dias $38.99 USD
3 botellas de 100 capsulas ¢/u para 90 dias $55.97 USD
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CARTILAGO DE TIBURON DE LA COMPANIA: GELCAPS

PRESENTACION = -~ PRECIO DE VENTA
Cartilago de Tiburdén C/60 capsuias $84.00
- Catilagode Tibuion CMMO00capsulas ™. . - - .$184.00

CARTILAGO DE TIBURON DE LA COMPARIA: THE HEALING NETWORK

PRESENTACIGN PRECIO DE PRECIO CON
. : Py P “VENTA DESCUENTO
454 gr(1|b) BeneFln polvo de cartllago $139.95 $114.95
de tiburén sabor original.
454 gr.{11b.j Be apeivo de’ cartliago ©o$139.85 $114.95
de tiburén sabor fharanja.. 7 ‘
454 gr.{11b.) BeneFin polvo de cartilago $139.95 $114.95
de tiburdn sabor frutas tropicales.
270 unid./750mg) BeneFm cartllago de $88.95 $74.95

tiburdn en caplets. |

CARTILAGO DE TIBURON DE LA COMPANIA: KEM,S.A.

! PRESENTACION - ‘ PRECIO DE VENTA
Escuartrol Shark Cartilage 300 tabletas 500 mg. $60.00 USD
Escuartrol-Shark Cartilage:200.capsutas 650 mg. $60.00 USD
Escuartrol Shark Cartilage 60 tabletas 500 mg. $18.00 USD
‘Escuartrol Shark:Cartilage 50 capsulas 650:mg: $18.00 USD
Escuartrol Shark Cartilage Powder capsulas 250 gr. $49.00 USD

CARTILAGO DE TIBURGN DE LA COMPANIA: NATURE'S POWER. INC.

PRESENTAGION PRECIO DE VENTA

Shark Cartilage (Cartilago de ftiburdn } 100 $20.99 USD
Capsules/740 mg.

CARTILAGO DE TIBURON DE LA COMPANIA: TERAPIA BIOQUIMICA
NUTRICIONAL.

PRESENTACION PRECIO DE VENTA
Cartilago de tiburon 60 X 500 mg. $96.00
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CLIENTES

La razdn de la existencia de una empresa son los clientes a quienes se decide atender,
por lo que es indispensable conocer perfectamente la naturaleza det mercado meta y

como satisfacer en forma optima sus necesidades.

PRODUCTO

Diferentes clienies tienen diferentes necesidades. No todos guieren el mismo producto
y no todos requieren los mismos beneficios del producto. Incluso con un producto
individual, no todos los clientes lo comparan por las mismas razones. Se necesita
encontrar grupos de clientes que compren el producto por razones como calidad,
servicio o beneficios adicicnales del producto. La segmentacion del mercado nos

permite pensar en los mercados en los que debe estar una compafiia.

Los consumideres buscan los productos por los atributos y caracteristicas que estos
poseen. Las personas que consumen cartilago de tiburén lo hacen porque buscan
principalmente tener salud, sentirse bien vy estar libres de todos sus padecimientos y
esio es por lo que se vende este producto, ya que promete ser un auxiiar en
enfermedades tales como artritis, dolores reumaticos, osteoporosis, cancer y otros o
bien promete ser complemento alimenticio con propiedades singulares Ellos desean y

creen que el producto les ayudara a alcanzar la salud que tanto anhelan
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LUGAR

Se necesita poder dividir la base de clientes en grupos de clientes que tengan
necesidades simitares. Cada uno de estos grupos constituye un segmento del mercado.
Una vez reconocidas las diferencias entre estos segmentos, podemos empezar a hacer

y vender productos que satisfagan mejor las necesidades especializadas de los clientes

en segmentos individuales.

El mercado meta donde se ubica el cartilago de tiburdn esta constituido por perscnas
mayores de 30 afios, pero primordialmente por personas de edad avanzada por encima
de los 50 afios con padecimientos tales como ariritis, cancer, ostecporosis, que
requieren de estimulacion de defensas o que poseen infecciones cronicas, cada uno de
ellos consume el cartilago de tiburén por diferentes razones y necesidades. Casi todos
estos consumidores perciben una baja remuneracion 0 reciben ayuda econémica por
parte de otros. En su mayoria son mujeres ya que ellas son las que presentan mas de
este tipo de padecimientos y que se ven en la necesidad de comprar y consumir €l
producto como tratamiento terapéutico, esto implica que durante cierto penodo todos

estos consumidores tengan que adquirir constantemente el producto.

La artritis reumatoide la padecen tres veces mas las mujeres que los hombres, suele

aparecer entre los 40 y 60 afnos de edad y la presenta alrededor del 1% al 2% de la

poblacion mundial®’.

Y en cueston de cancer solo en 1994 en México se notificd un total de 62,725 casos
nueves de cancer con predominie en las mujeres (64_7%}’0.
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En lo que respecta a grupos de edad, los mas afectados fueron el de 75 y mas afios
(10.0%), siguiendole el de 60 a 64 afios (8.0%); en cuanto a grupo de edad por sexo, en
los hombres se ubic en primer lugar el grupo de 75y de mas afios (14.2%), seguido del
de 70 a 74, y en las mujeres, el grupo que predomind fue el de 40 a 44 (8.1%), seguido

del de 45 a 49, y el de 75 y mas afios con 7.7% de cada uno.

En cuanto a la entidad federativa, el mayor nimero de casos de céancer fue reportado
por: Distrito Federal (36.4%), Jalisco {7.4%), Nuevo Ledn (5.4%), Veracruz (5.3%) v

Sinaloa (4.0%)'°.

Los clientes que tiene este tipo de padecimientos son personas gue no pueden
desplazarse con facilidad por estar enfermas o ne contar con los medios necesarios

para hacerlo, muches de ellos viven solos y dependen de otra persona que les provea

de! producto’®.

Algunas de las personas que consumen cartilago de tiburdn empezaron a consumirlo

por la recomendacién o consejo de otra persona gue lo habia probado con anterioridad.

En 1996 en la ciudad de México en un grupo de estudiantes universitarios se determing
que el 98% ha usado productos herbales, el 81% usO suplementos alimenticios
{vitaminas y minerales), el 28% de las mujeres ha usado productos para bajar de peso,
el 23% de los hombres ha usado productos deportivos nutricionales, v el 97% dijeron

tener preferencia por la comda natural y por los productos naturales para el cuidado
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personal, el 19% ha adquirido productos de una tienda naturista al menudeo, el 43%
podria recordar el nombre de alguna marca americana, y 97% menciond un herbal

para algn problema de salud'?.

PROMOCION

Un atributo que se maneja para la venta del cartilago de tiburdon es bienestar ya que en
las imagenes publicitarias presentan a personas adultas, conientas y sin

preocupaciones, que viven comodamente y sin ningtn padecimiento ¢ malestar.
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CAPITULO 3

DIAGNOSTICO Y SITUACION

PROBLEMATICA DE LA EMPRESA

Sobre la base de todo el analisis realizado en los capitulos anteriores podemos dar el

siguiente diagnostico a NUTRIDELMAR:

= Desde el inicio de NUTRIDELMAR ha carecido de una administracién profesional
por parte del duefio, originada por la falta de cultura y pensamiento de tipo gerencial.
Es decir, que la administracidon se ha realizado de foerma empirica vy bajo la
supervision de una sola persona, fa toma de decisiones ha sido de forma subjetiva,
bajo puntos de vista personales, sin elementos de juicio objetives y carentes de

asesoria profesional.

= Existe un gran desconocimiento del mercado y de los factores que influyen en él. No
se conoce a la competencia ni se sabe que hace, cuales son sus estrategias
comerciales y cual es el potencial que posee, esto se debe a que ha existido
desinterés en creer que es importante conocer esto para poder competir y

permanecer en el mercado.
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= No se ha considerado la posibilidad de abrir nuevos mercados ya que se piensa que
se puede seguir trabajando sin necesidad de buscar nuevas oportunidades, ni hay
interés en mantener cautivos a los clientes existentes en cartera por creer que el

cliente siempre mantiene la marca presente a pesar de las estrategias que realiza la

competencia.

= No se ha valorado la capacidad y potencial de los subdistribuidores para la venta y
distribucion del producto ya que nunca se les apoyd ni considerd como a clientes
directos y solo se trabajo con algunos de ellos para ayudar en momentos criticos las

ventas de la empresa.

» Se ha dejado de trabajar con los canales de distribucion que se tenian y no ha
existido interés de volver a participar con ellos ni se han guerido abrir nuevos

canales de distribucion por pensar que no son rentables al negocio.

= NUTRIDELMAR se ha concretado practicamente a vender de forma directa por
reparto y ha insistido en seguir solo esta estrategia a pesar de no obtener los
resultados en ventas deseados, debido a la falta de una cultura de cambio por parte
del duefio para desarrollar nuevas estrategias que ayuden de forma objetiva al

desarrollo de las ventas de la compaiiia.

-~ No se cuenta con una fuerza de ventas formal, por pensar que es innecesaria para
la venta y distnbucién del producto y por querer seguir trabajando scbre la base de
los paradigmas iniciales.
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= Se ha perdido la vision de lo importante que es invertir en publicidad, al dejar de
realizarla en radio y mediante platicas en hospitales, sobre todo en el Glitimo afio,

olvidando que fue la base para que en su inicio tanto el producto como el negocio se

posicionaran y crecieran.

w Enningln momento se ha tomado en cuenta el perfil del cliente al desarrollar alguna
estrategia comercial ya que estas son desarrolladas (nicamente por el duefio

basadas en puntos de vista y gusto personales, de manera subjetiva, y sin tomar en

cuenta la opinién del cliente.

w La atencidén a clientes no ha side la adecuada ya que se ha llevado a cabo de
acuerdo a la informacidn y capacidad que se posee; se ha realizado por personal sin
preparacion para elio, por considerarse que no €s necesario contar con capacitacion

y personal experto para este trabajo.

w La presentacion y el precio del producto se han fijado por el duefic de forma
empirica sin considerar los gastos fijos y variables del negocio, las necesidades y
preferencias del cliente, y las estrategias comerciales de la competencia, esto ha
ocasionado que el producto deje de ser competitivo en &l mercado ya que el cliente

no ha alcanzado a visualizar que es el mas econdmico dentro de los de su género.

= No existe un plan de mercadotecnia a largo plazo, debide al desconocimiento de

este término como tal.
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PROPUESTA PARA INCREMENTAR LA FACTURACION DEL

CARTILAGO DE TIBURON.

En respuesta a la situacion problematica de NUTRIDELMAR a continuacion se describe
la propuesta para lograr incrementar la facturacion de! cartilago de tiburén, con ella se
espera dar la orientacion necesaria para que se pueda desarrollar el plan de

mercadotecnia que la compafiia debe seguir.

A CORTO PLAZO.

LUGAR

Canales de Distribucion y Puntos de Venta.

Se deben de abrir nuevos canales de distribucion que ayuden a que se desplace mas

rapido el producto tanto en el D.F. como en el interior del pais.

También se debe aprovechar a los distribuidores mayoristas de productos naturistas
que existan asi como a los que fueron registrados en la 3 era. Feria internacional del
Naturismo de la Ciudad de México celebrada en agosto del presente, en las
instalaciones del World Trade Center de la Ciudad de México, ya que muches de ellos
tienen tiendas que distribuyen a gran escala en el pais de todo tipo de productos

naturistas y que pueden ser de gran ayuda en la distribuc¢ién a puntos de venta
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Es importante que se abra como otro canal de ventas una pagina de Internet donde se
explique de forma clara y concisa ias propiedades del cartilago de tiburdn, se den
precios, s€ pueda realizar la compra y la entrega del producto sea través de envio a
domicilio, y que el pago se realice al contado o por medio de tarjeta de crédito, asi

como se incluya el tipo de atencién que la compariia brinda al cliente; esta pagina debe

permanecer constantemente actualizada.

PROMOCI!ION
Publicidad
Es vital que se elabore una estrategia de publicidad agresiva para que el mercado

conozca a CARTIDELMAR y pueda lograrse un verdadero posicionamiento del

producto.

Se propohe que se realice nuevamente la publicidad en la radio en especial en los
periodos del afio donde las ventas bajen (que debe conocerse de la estadistica de
ventas, aqui nos referimos a la ciclicidad del producto) y en programas donde se toguen
temas de salud, naturismo y belleza, que estén dirigidos hacia a las mujeres, por que
cOmMo ya se menciond son las que en comunmente presentan mas casos de artritis v
cancer. Se debe usar la imagen de personalidades del medio artistico o de médicos
reconocidos para que recomienden al plblice el uso del producto para asi crear una

imagen y dar confianza a los clientes.

También el producto debe ser anunciado en revistas y periddicos comunes asi como a
los que se dedican af naturismo y la salud.
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Se debe crear un nuevo iriptico con disefio e informacion dirigida al perfil del cliente al
que se desea llegar y que sea entregado directamente a domicilio por personal que sea

contratado especificamente para realizar esa actividad, de acuerdo a un mapeo previo

de las zonas comerciales que se van a atacar.

Es necesario que CARTIDELMAR este constantemente presente en los medios de

publicidad para que los clientes tengan en su mente posicionada la marca.

Se debe apoyar con publicidad a distribuidores, subdistribuidores y puntos de venta a

traves de negociar con elios ¢l cobro de un porcentaje de la misma.
La compaiiia debe cantar con un médico naturista que trabaje dando consulta telefdnica

o acudiendo al domicilic del cliente para asi promoverle y recomendarle al paciente

algln tratamiento de cualguiera de los productos que tiene NUTRIDELMAR.

Relaciones Publicas

Se deben realizar nuevamente platicas publicas en hospitales y clinicas, que también
sean efectuadas por artistas o médicos reconocidos donde se dé a conocer el producto
a personas enfermas que requieran un tratamiento contra artritis, cancer o algun

padecimiento similar
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Existe una asociacion de productores del naturismo (ANIPRON) recién creada que
cuenian con publicaciones especiales donde se tocan temas relacionados con los
productos naturistas y donde les da publicidad, NUTRIDELMAR deberia pertenecer a
ella ya que podria obtener multiples ventajas, como publicidad, relagién con otras

comercializadoras del ramo e informacion acerca del mercado y de la competencia.

PRECIOS.
Se debe crear una estrategia de mercado sobre la base del precio vy la presentacion
para hacer el producto més competitive en el mercado ya que el ciiente no ha

alcanzado a visualizar que el precio que posee CARTIDELMAR es el mas econdmico

entre los de la competencia.

Se debe negociar con todos los distribuidores, subdistribuidores y puntos de venta para
darles a ganar un porcentaje de acuerdo a las ventas que realicen del producto y que

sea rentable para ambos.

A LARGO PLAZO.

LUGAR
Se debe crear una fuerza de ventas que sea parte de la compania para que pueda
realizar actividades de atencion al cliente, tanto de los que acuden al negocio como de

los gue se comunican a el, también debe encargarse de la atencion a distribuidores,
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subdistribuidores y punios de venta tales como distribuidoras y abastecedoras de
productos naturistas, hospitales, consuliorios médicos, tiendas departamentales,
farmacias, tiendas naturistas y restaurantes naturistas, para asi abrir nuevos canales de

distribucién en esos lugares tan visitados por personas que pudieran ser clientes

potenciales para la venta del producto,

Canales de Distribucion

Una opcién viable es implantar un sistema de muitinivel con amas de casa que busguen
alguna forma de obtener ingresos sin tener que cumplir con un horaric especifico o
asistir a una oficina. Esto ayudaria a distribuir el producto directamente en el domicilio
del cliente evitando que este salga a conseguirlo o bien que tenga que comprar una
marca de alguna compafiia gue maneje la entrega a domicilio, una de las ventajas seria
que se evitarian los gastos por envio por parte de cliente y ya no se pagarian sueldos a
vendedores ya que solo se daria un porcentaje de las ventas a las vendedoras de

acuerdo al nimero de productos vendidos.

El Telemercadeo es ofro canal que puede ser Glil para la venta y publicidad del
producto en el mismo domicilio del cliente ya que este esta disefiado para que los

clientes realicen sus compras sin necesidad de salir de su casa.

Gestion de la responsabilidad mercadologica de la empresa. Es necesario que
NUTRIDELMAR desarrolle un departamento de mercadotecnia para tener integrada y
sistematizada fa informacion mercadoldgica y para la definicion de metas, objetivos,

planes, politicas y estrategias comerciales.
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Es muy importante la creacion del sistema de informacion mercadolégica que permita
contar con datos actualizados del mercado permanentemente, para asi definir las

fuerzas y debilidades de la competencia con respecto a nuestra compafiia.

Estos datos se pueden obtener a traves de buscar informacion de la competencia que
de respuesta a preguntas tales como: ,Cudl es la su participacién en el mercado? ;A
quienes vende sus productos? ;Qué estrategias de mercadotecnia usa? ;Cudl es su
posicionamiento? ;Qué productos vende? ;Cdmo son? ;Cuales son sus precios?
. Como distribuye sus productos? ;jComo han sido sus ventas? ;Qué promociones
realiza? ; Como es su publicidad? ;Cual es su mensaje publicitario? ; Qué servicio da a

sus clientes?, ete.

PRODUCTO

Esta fuerza de ventas debe poseer gente capaz de transmitir con claridad las

propiedades y manejo del producto, asi como de dar la conviccion necesaria al cliente

para que lo compre.

También debe hacerse cargo de dar un constante seguimiento a los clientes para poder

mantenerlos cautivos.

Es importante desarrollar una cultura de calidad orientada al cliente esto se logra a
través de crear conciencia plena entre todos los empleados y el duefio de la empresa

de lo que significa el servicio a los clientes y cambiar los patrones de conducta. Este es
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un requisito basico para otorgar un buen servicio al cliente. Pero todo esto implica un
procesa de cambio descendente desde el duefio del negocio hasta ef Gitimo empleado,
significa pensar en términos de calidad total v en procesos de mejoramiento

permanente, es realizar una modificacién estructural sobre la base de todo este

concepto adquirido.

Se debe establecer un programa de calidad en el servicio al cliente. Los cambios deben
hacerse en paralelo con un programa de educacion lahoral y el trabajo en grupos o
¢irculos de calidad, de manera gue sean los trabajadores quienes cambien el sistema y

no que lo hagan por imposicion de la gerencia.

PROMOCICN

Se debe disefiar y crear una imagen corporativa que este de acuerdo con el perfil del
merado, con un diseno profesional que pueda ser usado en stand, ferias, exposiciones,

Internet, tiendas, etc
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CONCLUSION

Se podria haber pensade que la problematica que enfrenta NUTRIDELMAR se
encontraba fuera de la empresa, pero en realidad esta en su estructura interna, ya que
las debilidades que presenta la compafiia se deben a problemas en la calidad de su
administracion y a la falta de orientacion del proceso comercial. Gracias al analisis
realizade basado en las herramientas de calidad se pudo contar con los elementos
suficlentes para dar un diagndstico que nos orientara a formar las estrategias
comerciales necesarias gue puedan impulsar las ventas de cartilago de tiburdon asi

como el crecimiento comercial de 1a organizacion,

Estas estralegias se disefiaron en primer lugar a corto plazo con el fin de iniciar
acciones inmediatas que ayuden a la problematica que enfrenta la compahia esperando

con ello que;
= A través de contar con nuevos canales de distribucion y puntos de venta se abriran

nuevos mercados tanto en el Distrito Federal como en el interior del pais,

obteniéndose asi incremento en la facturacidn de las ventas del producto.
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Con la publicidad agresiva y dirigida correctamente al mercado meta, se dé a

conocer el producto y provoque el posicionamiento de la rmarca en el mercado.

Sobre la base del precio y presentacion se espera que el producto sea mas rentable

y competitivo con respecto a los de la competencia y asi esto ayude a las finanzas

de la compaiiia.

En segundo lugar, con las estrategias a largo plazo se espera corregir las debilidades

detectadas, asi come desarrollar fortalezas que ayuden al mejoramiento comercial de

NUTRIDELMAR:

A través de la fuerza de ventas se espera crear un Departamento que proporcione
una mejor atencion y seguimiento al cliente, a distribuidores y subdistribuidores, con

el propdsito de tener la correcta administracion del area comercial.

Por medio de la creacién de un Departamento de Mercadotecnia se espera obtener
informacién mercadologica Otl para conocer las fortalezas y debilidades de la
competencia y del mercado, para con ello definir y desarrollar objetivos y estrategias

y asi poder enfrentar cualquier tendencia comercial.

Basandose en todo lo anterior y por medio del Programa de Calidad en el Servicio al
Cliente se rompera con todos los paradigmas preestablecidos y se iniciard con el
proceso de cambio ascendente de toda la estructura administrativa que necesita
NUTRIDELMAR,
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RECOMENDACION

A continuacidn se dan una serie de recomendaciones que se deben tener presentes no

solo para este analisis sino para cualguier otro que se quiera realizar.

3
o

Siempre se debe tener presente que la administracion debe estar basada en un

correcto control de [a calidad de los procesos.

* Mo se debe precipitar la toma de decisiones ya que todo requiere un analisis previo

antes de decidir que hacer.

» Para conocer que mercados son viables se debe realizar un estudio previo paso a

paso del mercado meta.

» Recordar siempre que para que se produzca un posicionamiento del producto es
importante que el cliente primero conozca que existe éste y después que se le

recuerde a través de la publicidad constantemente.

* Viglar estrechamente a la competencia llevando registros adecuados de su

actuacion en el mercado,
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Se debe de mantener una vigilancia constante sobre las innovaciones competitivas

del producto.

Siempre se debe tomar en cuenta al cliente para determinar las preferencias y

aversiones respecto al producto antes de hacer algin cambio.

Mantener una continua comunicacion con los consumidores para saber que piensan

del producto y asi poder descubrir cuales necesidades no estan siendo cubiertas por

el producto.

No se debe ser inflexible en las politicas de distribucion porque puede haber

diferencias regionales que es preciso tener presentes.

No se debe permanecer estatico en la forma de distribucién ya que los clientes

cambian en sus habitos de compra.

Ser consciente de la necesidad tener una cultura de calidad en al atencidn al cliente.

Por oltimo un problema gue no se soluciond en su momento debera atenderse en el

futuro, pero a un mayocr costo.
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ANEXO 1

CONTROL TOTAL DE LA CALIDAD APLICADO A LA

COMERCIALIZACION.

DIAGNOSTICO DE EMPRESAS.

Los principios de control de calidad son aplicables a distintos tipos de industrias y
actividades y, en el caso del mercadeo no es la excepcion. Las empresas
comercializadoras, mayoristas, minoristas, supermercados, grandes almacenes, ventas

de puerta a puerta y venta por correo deben alcanzar también las metas de control de

calidad.

Existen personas que aln se inclinan a seguir las tacticas de mercadeo a la antigua y
gue han olvidado el valor de ejecutar el control total de calidad que les permitiria crecer.
También olvidan la virtud de compartir las utilidades con los empleados y de
preocuparse por el bienestar de ellos. En sus actividades de venta no toman en cuenta
los intereses de los consumidores ni tratan de obtener su conflanza. No sienten ninguna
responsabilidad por la garantia de calidad. Normalmente no tienen el conocimiento
adecuado de los productos que manejan ni se preocupan por educar en forma

adecuada y sistematica a su personal de ventas especialmente en control de calidad.



En sus actividades de venta sclo confian en su propia experiencia, su sexto sentido y

corazonadas, en otras palabras no tienen fundamento cientifico en hechos y cifras,

La base del control de calidad es crear producios que los consumidores busquen sobre

la base de tendencias y necesidades; antes que 1o haga la competencia.

Los principios basicos del control de calidad en las actividades de mercadec son muy
sencillos y las aclividades de circulos de calidad se pueden aprovechar en este campo.
A continuacion se dan algunos ejemplos de control en las operaciones de mercadeo

que recomienda et Dr. Kaoru Ishikawa':

& Educacion y capacitacion en control total de calidad y su ejecucion.

& Promocion de actividades de circulos de control de calidad.

@ Controt del nimero de pedidos y del volurnen de ventas {cantidad y sumas de
dinero).

& Control de cuentas por cobrar, prevencion de deudas incobrables.

™ Control de utilidades.

& Control de inventario

M Control de plazos de entrega.

o Porcentaje de horas que los empleados permanecen fuera de la oficina.

# Control de pérdidas de mercancias incluyendo pérdidas por robo.

B Un sistema de control de cantidades que embarque toda la empresa



Se ha demostrado que el control de calidad vy e control total de calidad han tenido una
gran influencia sobre las divisiones de mercadeo y scbre los distribuidores; pero a pesar
de ello, muchas de las personas que estadn en mercadeo y distribucion consideran que

el control de calidad no tiene nada que ver con ellas y abiertamente lo desprecian.

La manera mas facil de empezar en el terrenc del mercadeo es introducir los circulos de
control de calidad y de ahi pasar a control de calidad o control total de calidad. Para
llevar esto a la practica, Ishikewa' recomienda empezar sclucionando problemas
inmediatos, a fin de que los empleados experimenten por st mismos el valor del control

de calidad y luego seguir paso a paso con los puntos que se enumeran a continuacion.

= Someter ideas de productos nuevos que satisfagan las necesidades de los
consumidores.

= Analizar la manera como se reciben los pedidos y averiguar cual es ia diferencia con
sSus competidores.

= ¢ Coémo se estan haciendo los planes de venta?

= Controlar el velumen de ventas.

= Control de utilidades y de gastos.

= Practicar promacién de ventas y medir sus efectos.

= Del andlisis de la manera como se reciben los pedidos, pasar a la cuestién de como
reunir informacién relativa a los pedidos recibidos.

= Rebajar el nimero de cuentas por cobrar; efectuar cobranza de cuentas.

= Aumento de la eficiencia del trabajc con base en estimaciones; aumento de la
precision de las estimaciones.

HI



= Control de mercancias devueltas.

= Controt de inventaries.

= Manera como se estan manejando las quejas de los clientes.

= Asuntos relativos al servicio posterior.

= QOrganizacion y utilizacion de una lista de clientes.

= Cuestiones relativas a la responsabilidad legal por el producto.

= QOrganizacion del sistema de distribucion.

= Examen de la publicidad.

= Precisién, rapidez, racionalizacion y automatizacion de las oficinas de ventas y del
trabajo de oficina.

= Analisis y control de todo lo anterior, por estratificacion.

Cuando se wnplanta el control de calidad, una de las tareas mas importantes es vigilar

como se lleva a cabo y esto se logra a través de auditorias.

La audiloria de control de calidad sirve para hacer el seguimiento del proceso de

control.

La tendencia mas moderna en materia de auditoria de control de calidad es hacer una

revisidn del control total de calidad estudiando todo el sistema de administracion

La auditoria se puede realizar de dos formas: externa e intema; a continuacién se dan

los detalles.
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Auditoria de control de calidad por personas de afuera.

¥ Auditoria de control de calidad del proveedor por el comprador,

<

Auditeria de control de calidad efectuada con propésitos de certificacion.

v Auditoria de control de calidad para el premio Nacional de Calidad en México.

AN

Auditoria de control de calidad por un consultor.

Auditoria desde adentro.

¥ Auditoria por el presidente de la compafiia.
v Auditoria por el gerente de departamento o de area.
v Auditoria por el personai del departamento de control de calidad.

v Auditoria mutua de control de calidad (enire miembros de un equipo de

trabajo).

NATURALEZA DE LOS PROCESOS.

Se establece como principio el que todas las actividades se consideran como procesos
de series sistematicas y repetitivas de acciones para elaborar o generar productos o

servicios. El mejoramiento da por resultado la administracion apropiada de estos

Procesos.

Hay tres tipos de procesos: industnal, administrativo y ejecutivo.



Los tres tienen las mismas caracteristicas:

Entrada —® Procese ——® Salida.

Estas caracteristicas recurrentes, permiten apticar las siete herramientas basicas para

el control de la calidad y las graficas de control estadistico del proceso.

Un proceso es una transformacion de entradas como personas, maternales, equipo,
métodos y ambiente a productos terminados, por medio de una serie de aclividades de

trabajo que aporta un valor adicional.

La puesta en practica del mejoramiento continuo mensurable se inicia con la
identificacion de i0$ procesos que van a analizarse y ¢on la determinacion de guién es

especificamente el responsable del proceso y quien tiene la autoridad para cambiarlo.

UTILIZACION DE METODOS ESTADISTICOS PARA DIAGNOSTICO.

A partir 1949, los métodos estadisticos se emplearon plenamente, en ese afio ia Unién
de Cientificos e Ingenieros Japoneses (UCIJ) cred un grupo de investigacion de control
de calidad y empez6 a investigar la aplicacion del control estadistico y de los métodos

estadisticos en las industrias.

La estadistica es la fuente de todas las herramientas para el control y mejoramiento de

los productos y los procesos. Estas herramientas permiten obtener muestras de las
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medidas de los procesos, sacar conclusiones, tomar decisiones y hacer proyecciones

con un elevado grado de confianza.

El punto de vista estadistico aleja la ioma de decisiones de la arena autocratica

subjetiva, pues proporciona la base pera decisiones objetivas fundamentadas en

hechos cuantificables.

< Este cambio aporta beneficios muy especificos:
& Unainformacién mejorada del proceso.

& Mejores comunicaciones.

& Un andlisis basado en los hechos.

< Un consenso para la accion.

% Informacién para los cambios en el proceso.

Ishikawa divide los métodos estadisticos en tres categorias de acuerdo con su nivel de

dificultad.

Método estadistico elemental (las asi lamadas siete herramientas).

% Hoja de registro,
& Cuadro de Pareto: el principio de pocos vitales, muchos triviales.

% Diagrama de causa y efecto {esta no es precisamente una técnica estadistica).

L Estratificacion.

% Histograma.



% Diagrama de dispersion.

% Graficas y cuadros de control {cuadras de control de Shewhart).

Estas herramientas basicas se encargan de la recopilacién eficiente de los datos, la

identificacion de patrones en los datos y la medicion de la variabilidad.

Método estadistico intermedio.

% Teoria del muestreo.

% Inspeccion estadistica por muestreo.

% Diversos métodos de realizar estimaciones y pruebas estadisticas.
% Métodos de utilizacion de pruebas sensoriales.

% Métodos para disefar experimentos.

Método estadistico avanzado (con computadoras).

% Métodos avanzados para disefiar experimentos.
% Andlisis de multivariables.

% Diversos métodos de investigacién de operaciones.

£n este trabajo para la realizacion de nuestro diagnéstico se utilizara el metodo de tas
siete herramientas (método estadistico elemental) llamadas indispensables para el

contro! de calidad. A continuacion se describen brevemente cada una de elias:
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HOJAS DE REGISTRO

La informacion es una guia para nuestras acciones. Antes de recoger la informacion, es

importante determinar qué se va a hacer con ella.

En control de calidad, los objetivos de Ia recoleccion de informacion son:

+ El control y monitorea del proceso de produccian.
+ El analisis de lo que no se ajusta a las normas.

+ La inspeccion.

Cualquier recoleccidn de informacion ha de tener un proposito especifico y ser seguida

por acciones.

Cuando se necesita registrar datos de manera continua se recomienda preparar

formatos para su registro.

Si se llega a la conclusion de que es necesario reunir informacion, es esencial que el
objetivo sea claro y que se obtengan datos que reflejen los hechos con claridad
Ademas de estos requisitos, en situaciones reales es importanie que los datos se
recojan en forma clara y facil de usar. Una hoja de registro es un formato preimpreso en
el cual aparecen los items que se van a registrar, de tal manera que [os datos puedan

recogerse facil y concisamente. Sus objetivos principales son dos:



w Facilitar la recoleccion de los datos .

= Qrganizar automaticamente los datos de manera que puedan usarse con

facilidad mas adelante.

La recoleccion y el registro de los datos parece facil pero en realidad es dificil.
Generalmente, mientras mas personas procesen los dates, mayor es la probabilidad de

que se presenten errores de transcripcion.

Las hojas de registro se disefian considerando primero el proposito de la recoleccion de
los datos y haciendo luego varias modificaciones creativas a fin de gque los datos

puedan recogerse y registrarse faciimente y de manera adecuada al objetivo.

El empleo efectivo de las hojas de regisiro requisre que se fomen cdierias

consideraciones en los datos que se van a recopilar y analizar;

= Propésito. Determinar por qué se estan recopilando los datos y qué analisis

especifico y qué métodos analiticos se utitizaron,

= Reguisito. ldentificar qué tipo de datos se necesitan para hacer el analisis.

w Fuente. Determinar si los datos estén disponibles en la actualidad, de qué fuente

y qué medio.



w. Recopilacion. Identificar en donde, cuando y cdmo se recopilaran los datos y

quien o hard. Definir con claridad las categorias de datos a medida que se

disefien las hojas.

= Reduccion de Datos. ldentificar qué herramientas de reduccion de datos se

emplearan {automatizadas, manuales, programas} y como se organizaran los

datos.

= Conclusiones y recomendaciones. ¢Qué acciones se tomaran? ;Los datos

recopilados apoyaran las conclusiones y recomendaciones planeadas?

HISTOGRAMAS.,

Los datos obtenidos de una muestra sirven como una base para decidir sobre la
poblacion. Mientras mas grande sea la muestra, mas informacion obtendremos sobre la
poblacidn. Perqo un aumento en el tamafio de la muestra también implica un aumento
en la cantidad de datos, y esto puede llegar a hacer ser dificil comprender la poblacién
a partir de esos datos, aun cuando se organicen en tablas. Un histograma responde a
esa necesidad. La organizacion de un buen numero de datos en un histograma nes

permite comprender ta poblacidn de manera objetiva.

Un histograma es una representacion grafica de los datos como una distribucion de ia

frecuencia.
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Es posible obiener informacién Util sobre el estado de una poblacion mirando la forma

de su histograma. Las siguientes son formas tipicas, y se pueden usar como indicios

Fws

n) Tipo general b} Tipo pancta

-

<) Tipo seago poniuvo d) Tipo precipreio & ln aquicrda

A o b

<} Tipa plamese f) Tipo doble pico § Tipo pco mlsdo

para analizar un proceso.

ESTRATIFICACION DE HISTOGRAMAS.

Cuando los valores observados se dividen en dos o mas sub poblaciones segun la
condicion que exstia en el momento de recoger los datos, esas subpoblaciones se

llaman estratos, y la division de los datos en estratos se llama estratificacion.
Los valores observados siempre van acompafiados de alguna varnacion Por tanto
cuando los datos se estratifican segun los factores que se cree puedan causar la

vanacion se hacen mas faciimente detectables.
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La estratificacion es muy importante, y es necesario que su aplicacion se convierta en

un habito de pensamiento en todo tipo de situaciones.

DIAGRAMAS DE DISPERSION.

En la practica, frecuentemente es necesario estudiar la refacién de correspondencia de

dos variables y para esto puede usarse lo que se llama un diagrama de dispetsian.

Estas dos variables pueden enmarcarse asi:

+» Una caracteristica de calidad y un factor que la afecia,
< Dos caracteristicas de calidad relacionadas, o

“ Dos factores relacionados con una sola caracteristica de calidad

Para comprender la relacion entre estas, es importante, en primer lugar, hacer un

diagrama de dispersién y comprender ia relacién global.

Un diagrama de dispersion utiliza dos variables, una independiente y una dependiente.
Los datos se registran en una grafica sencilla de coordenadas X e Y, que muestra la

refacion entre vanables.

Asi como es posible captar la forma de la distribucién en un histograma, también es
posible leer la distribucion general de los pares de datos a partir de un diagrama de
dispersion.
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Lo primero que hay que hacer en un diagrama de dispersion es examinar si hay punios
muy apartados en el diagrama. Puede generalmente suponerse gue estos puntos
apartados del grupo principal son el resultado de errores de medicién o de registro de
los datos, o fueron causados por algun cambio en las condiciones de operacion. Es
necesario excluir estos puntos del andlisis comrelacional. Sin embarge en lugar de
despreciar completamente estos puntos, usted debe dar la debida atencidn a la causa
de esas rregularidades ‘porque con frecuencia se obtiene informacion muy Uil

averiguando por qué ocurren.

A continuacién se muestran algunos tipos de forma de dispersién mas comunes:
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Para estudiar la relacion X e Y es importante primerc hacer un diagrama de dispersion;

sin embargo para comprender la fuerza de la relacién en términos cuantitativos, es atil

calcular el coeficiente de correlacion.

Algunas aplicaciones del control del producto y del proceso para los diagramas de

dispersidn son:

< Demostrar la relacion entre variables

-

*+ Evaluar la dependencia de una variable

%

» Determinar si dos variables dependientes responden en [a misma forma a una

variable independiente

“» Predecir la respuesta de una variable dependiente para un escenario

especifico de una variable independiente.

Hay cuatro pasos basicos para desarrollar el andlisis basico de la tendencia:
1.- Definir el sistema de medicion
2.~ Llevar a cabo la adquisicion de datos
3 .- Tasar los datos en un diagrama de dispersion

4 . Calcular la ecuacion de la tendencia.

GRAFICAS DE CONTROL

W. A. Shewhart, de los Laboratorios de la Bell Telephone, fue el prmero en proponer,

en 1924 una grafica de control con el fin de elimnar una variacion anormal,
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distinguiendo ias variaciones debidas a causas asignables de aquellas debidas a
causas al azar. Una grafica de control consiste en una linea central, un par de limites de
control, uno de ellos colocado por encima de |a linea central y ofro por debajo, y en
unos valores caracteristicos registrados en la grafica que representa el estado del
proceso. Si todos los valores ocurren dentro de los limites de control, sin ninguna
tendencia especial, se dice que el proceso estd en estado controlado. Sin embargo, si
ocurren por fuera de los limites de control o muestran yuna forma peculiar, se dice que el

proceso esta fuera de control.

La calidad de un producto manufacturado por medio de un procese inevitablemente
sufrira variaciones. Estas variaciones tienen causas y estas ultimas pueden clasificarse

en los siguientes dos tipos:

Causas debidas al azar

Las variaciones debida al azar son inevitables en un proceso, ain si la operacion se

realiza usando materia prima y métodos estandarizados.

No es practico eliminar el azar técnicamente ni en forma economica.

Causas asignabies

Hay factores significativos que pueden ser investigados, son evitables y no se pueden

pasar por alto, causados por la no aplicacion de ciertos estandares o por aplicacion de
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estandares inapropiados.

Cuando los puntos se ubican por fuera de los limites de control o muestran una
tendencia particular, se dice que el proceso estd fuera de control, y esto equivale a

decir, “existe variacidn por causas asignables y el procesc estd en un estado de

descontrol”,

Para controlar un proceso, se requiere poder predecir el resultado dentro de un margen
debido al azar. Para esto se dividen los datos en subgrupos dentro de los cuales el lote
de materia prima, las maguinas, los operadores y ofros factores comunes, de mode que
la variacion dentro del subgrupo puede considerarse aproximadamente la misma que ta

variacion por causas debidas al azar.

Hay varias clases de gréaficas de control, dependiendo de su propésito y las

caracteristicas de la variable,

Grafica de Control para Estado Controlado

Lim, de control Sup.

-1

Linea central

Lirn, de control nf

-1
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PRODUCTOS

CARTILAGO DE TIBURON
Producto natural, desecado v
pulverizado de manera que conserve
ntactas sus propiedades
antineoplasticas, lo gue Jo convierte
en un agente muy efectivo para
controlar la progresion del cancer, Es
asimismo un poderoso
antinflamatorio, capaz de reducir el
dolor y la inflamacién en los pacientes
de artrifis. y aumentar su movilidad.
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creanon. Sharks are immune to practcally every disease known to man. Many
scentists believe that the shark skelelon, composed entirely of cartilage, 1s
responsible for 1§ incredible immuniy (o disease,

When administered to cancer patients, shark cartiiage thtubits the growth of blood
vessels, thereby restricuing the vitalily of the cancerous tunor. in addition, the
shark cartlage sumulates the production of antibodies and boos!s the immune
system. Not only is this non.toxic product recemmehded for the treatment of
cancer, but also for the treatmont of inflammatory drseases as rheumatsin and
osreoarthritis.

This product 15 nol magication



KRKEN&S A.

LABORATORIES

23 years producing international quality natural
products for your health
SPANISH VERSION

You are owr guest & m

Weh site designed to 0@ 16 ed with 800000 13wt ¢

Leveloped by * medisys fems

W EPRALINAL 1y

Escuartrol 1 7 Kemsa http /ey Kemsa com/escus

Shark Cartilage
Cream

Presentation;

Escuairof 4 oz .
Escuatrol 12 oz.
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COMSLEMENTD
BUTHIIGNAL

SULEATOY DE GLUCOSAMINA 60 X 300

MG

Alu (en extracio. no acetle) 300 MG 100 caps

GINKGO BILOBA 60 X 30MG

] cartilage 25 un compleio acido
mucopolisacarido gue contiens
SUDSIANCIAS ProteIcas. colagena
despaturabzada, snbstancias no
PLofeicas. glivowanunugindnos,
sulfato de condrotina AL B. v €.
Cads una do ostas subsiancios jusgs

UN Pape] MmUY IMPOrants pars NICIAr

g resonesia curativa o nara nrpteosr
nad respuel Talva O para prolgger

. : -
.l uerpy de vanas enfermedades
il .

degeneramas,

C DETIRIIRON A0 X 300
MG

T a uncana tomentngs ha formado
palle de la 1nedicista tadicsonal. no
selo en Peru $1no tambien en cluna
Contigne vanes fitoquimicos. anirs
108 que sobresalen por sus
propredades. el acide qunovico., 1a
opterupoding ¥ Ja nnecfiling Entre

tas umiversidades de presrigio que han

sstuchado st utilidad, s¢ ¢ncuenira La

Univerdidad de Innsbruchk en Austra

UNA DE GATO 60 X 300 MG

Carodn activado 200 MG 1G0 caps

roEAA e

Tisina 50 X 300 MG

Shimake 60 X 400 MG

I ~alutamma 50 X 300 MG

l-mcnonina 50 X 300 MG

9500

11000

204 .00

2700

(¥}
[*L)
o
<

.
[¥9]
<)
()

37.00

110.060

138.00



P.C. Box 3279
Hialeah, Florida 33014
{303) 356-6936

We at Nature's Power strive to bring to our customer the jatest natural products
in the market at the lowoest price, We pride curselves in providing our clients with |
onls those natural products that have been tested and meet the highest quality .
standard. That is why we offer a2 money-back suarantee if not completeh satisfied k
with the products. .

PROIDUCT ACTION FRICE FOB
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Beres Drops30 31 1.1 11 o2 Drctary supplement ot muncials and trace clements,
Especially beneficial for those with special nutnient needs
such as dicters, vegetanans, the ciderlv, smokers,
menopausal womer, heavy exerdisers peopls nder
pinsical emotivttal Snvireiunsntal sticss, amd those

undergol thprau os tor cancer and AIDS, 51695
sSuper Velaonm et capsules. Combats stress and ln.lps \ou Tall aslccp \ounsm.s the
W00 N ee yrunune system and helps to prevent deficiencies caused by
dcgcncr.tlwc dmcsxcs 109
Tindosplun 90 iableis Reduces many Wpe; Ufpauhul COndiions {such as

mugramne. ¢ancer. slomach ulcer. and others,) Reduces

many iypes inflammation (imludmb arthritis and jomt

disenses. ) Rebves Tanaue, stress. improves sexual

Arfunction and mereases body cirenath Acon atey the

unune svsten 48 9%

atleis Thcrcaacs pivsical and monial cilicicny. combials Ghguc
andnereases concentiation L -hvaphocell mav be hwiptul

oy ey Jiabnliomy acramma f s b Tioors o,
uss anoism, I gl ISER o SV

LTI
PRI TR IL N

NS CUSIACS, 47



PRE €A 90 wopaabes 300 Mg

Chuldrens PIX powder torm. 6 U
0L,
T:mﬂ ?;H\ 300 npm}e; 0

Ny

Male Vigor Plus 100 capsulss

3 toN

Femdle N igol Plus 100 vapsules

Sport Power {0 capsuies

Shak L‘aﬂﬂ:xgc(tanﬂago. de
[1buren) 00 capsules 750 Mg

Cat'y Claw (Ulia de Garo)190
capuities MK Ve

Uiquid {fomm 2.0 8 o2
Laitract 60 tablets 90 Mo

Teabags (24 hags per box: 1800
Mg)

Uiz d¢ Gato con Sangra &
Grado 100 capsules

B C Iup

Shmpateh (expoii onhv)

Synthewzes many essenbal Vitamins mn the mtestinal tract
(R oPeninics Lastiune intuividiie. | Mrodiess SOIVIICS Sssonli 4l
10 proper digestion, Reduces blood 1at and cholesterg)
vl

Thenn supplemeni astracred from puu. rnv:d honey that
helps boust the criergy level 49.99

Raisss the enorgy Wovels and contributes 16 botter blood
yrigation to the male sexual organ and prostate, helping to
merease sexual pelency. Our innevating fonmula is hte best
aliernanve in the markel mdl J(lrcb::t:b thcsc prUUIcm!a

Created apcudﬂ\ fur women. ths pmdu\.i rdises
considerably the sexual energy by restoring all the organs
involved in the sexuual caponicncs and rogamung their scxual
:lpemc

‘Restores the basnc wmponems in the bod\ and produues
more energy, thus improving your health Speaally
fu;mulaicd for pcoplc who m a\:n'\,c aii iv pos of spnTs.

Contains prcp\..u»s that n.guu\-lu‘y tissus ini the bo v and
prevent fumors by inhibiting the tlow o1 blood to the
cancer ¢ell and prevents the expansion of the metathesis in
Llemors, Adleviates degenerative vsteoarihnls of Lhe spine.
Its capacity 1o increase production nf antilbadies and

inmune aciive eclls w the body, helps stop the

development of certain illnesses by fortifying the immune

s1stem. 2099

Uha de Gato (Uncana Tementosa) is recommended as an

ang-inflanunatory and celiular reconstructor, Has been

proven 1o effecnvely reat arthrisis rheumatism aflergies 15,99

uleers, prostate, shabetes, and cysts, Studics in Curope ;

retlect a posiive effect on the immune system by 1699

meteasing the multiplicatdon of whate cells,) Helps Cancer |

and AIDS patents. 17.59
9.9

When Jom..d with S... e ¢ Grado (Croton Dl osngna)

Cars Claw eftect have been proven to have increased and

iy action !'asfcr 20,99

Combacts p-am rIm)uUh b'o—ulccmc chips that 1dhczc (o the

Dundy, usm;_, ihe ptllu.]pu: ul dbynGasuIc, B uu|J:> dic ‘

re-usable 59.99

Fatch made us o1 c.onu,ntr'ttc,d tocus algae that shmulm,s '
aped oo h

wweenabt Tnes Dia W oeomtaine A foll mamih'et
PR LS N oconinng A Toal moninsg,

50,00

supply

24.59
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INFORMACION MUY IMPORTANTE SOBRE
CARTILAGO DE TIBURCGN
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DE INFORMACION DE CARTITLAG
TIBURON

1
7
| =

!xJ

-

O k'r
c-

n lamenos al 1-800-583-7238, ¢ envienos un

Para mavor informacid
fax al 1-305-361-60 72, o para enviar e-mail haga click aqui
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Le recomendanios que lea toda ia info
HEALING NETWORK v con e} poder d
tomar ias decistones ¢

Hoesunen
Nnlin

Pestinmonio de Personasy doctores

rruvan ey wrib T ,d B I T
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Cariilago de Tiburon de Mra Como_escoger un Cartilago de Tiburén de
Calidad 3 _de Resultados Cimicos, Alta calidad v de Resultades Clinicos
16 presuntas mas frecuentes hechas Bosis de Cariilago de Tiburdn Benelin

al Dv. Willlam Lane o . . .
T ; o . Como comprar BeneFun: ¢f Caridlaro de

Gue es B Cartiliaey de Tiburg Tiburon de ofta calidad v de resultados
de Alta Calidad v de Resultados clinicos,

€ finicos

Immunokin: Aceite de Higada de Viburdn

lm estigaciones v eshidins clinicos " |

- . . 20 WA 4
con cartibueo de tiburdonde aba Tibros que 1 d, nuede [eer
calidad

. . . Plan Compensatorio para R
El Cartilago de Tiburon pucde que compre pucde ser eratis

avedar e otrac enfermedades -
Arericy Revipdivides, \rtrosis,

Contestando o sus precuntas

S e

L [EH
i niermedad Inflamararia Pélvica,
Fadomerriosis, € ondicton
Pibroguistien Mamarin, Capaibas
A ias




s i
SR, o L
b e s
A e R e
_ A Herb & Tea Co. .
TRA w3k pi el den e oo VES S Sy e AT STV T e B P ¢ RS B, e ey T

Productos

1 ey g TR R e o TR P S o Tacnind o g D ANSBG sy il

S 4

e o ot i ot e

Yerbas y Medicinas

Ofrecemos una gran variedad de Yerhas y Medicinas Naturales.

Para una bista completa de nuestras Yerbas v Medicinas naturales.
2scoja de las categorias abajo:

Suestios deliciusus Tes vienen en muchas vaniedades Usdmus solu
los mepores productos en nuestros Tes, Para ver una lista completa de
nuestros 1ds oprima abajo
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Shark Cartilage Products

{Preducros De Carthago De TibuTdn}

El Primero Ministro Supplier de Eviopa de Carblago del Tiburdn, Acelte mis Vive y Squalene

Fodtinias Ratyo Je. praducto Anslisis del producid Inforracidn
Investigacion Esiudos def cazo
< Lk P AT = T

Los Productos de Cartilago de Tiburén
prueban cada articulo para asegurario es
clientes que el producto proporcionado
depende de las normas clinicas
requeridos.

srapsh analiss

Tiburén Cartilago Polvo Analisis
Ultimo andlisis de Polvo de Cartilago de Tiburén

[ Casa ] [ Neticias | [ Rango del producte ] [ Andlisis del producto ] | Informacién ]
[ Investigacién ] { Estudios del caso ]

Enviele carreo a tigersupport@technologist.com con preguntas o comentarios sobre este sitio
de tejido.

Registre 1a propiedad literaria de © 1998 Shark Cartilage Products

Ultimo modificé: Sabado, Junio 27 19598




Shark Cartilage Products

{Productos De Cartilago De Tiburén)

Et Primero Ministro Supplier de Europa de Cartilago del Tiburdn, Aceite mas Vivo y Squalene

Naticiss Rango de! prodicis Angiisis del praducto Informacion
. T - e Ay . . ‘.
Investigacién Estudiss del caso
Case SO EEnE R ranma fal ok aee,
Capsulas De Cartilago De Tiburén
Capsulas, - Cartilago del tiburén en forma de la cépsula.

Polve De Cartilago De Tiburan
Cartilage del tiburén en forma de polvo.

Patg . Tiburén El Aceite Mas Vivo
Tiburdn el aceite mas vivo en forma de la cdpsula.
Squaiene
ot Areite Mis Vivg' Squalene (tiburdn del mar profundo el aceite mas vivo) en

forma de l1a cépsula.

Squelene

[ Casa } { Noticias ] [ Rango del producto ] [ Analists del producto ] [ Informacién ]
{ Investigacién ] [ Estudios del caso ]

Enviele correo a tigersupport@technologist.com con preguntas o comentarios sobre este sitio
de tejido.

Registre la propiedad literaria de © 1998 Shark Cartilage Products

Ultimo modifico: Sabado, Junio 27 1998




Shark Cartilage Products

(Productos De Cartitago De Tiburén)

El Primero Ministro Suppller de Europa da Cartilago del Tiburén, Acelte mis Vive y Squalane

. ‘Nohma's e

Rango del prodiscto

R

Investigacioh - Estudios del casp
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El mando de crecimiento del tumor en animales por
infusion de un inhibidor del angiogenesis

Langer R, Conn H., Vacanti K., Haudenschild C. & Folkman 1.

El Cartilago del tiburén Contiene Inhibidores de Tumor
Angiogenesis

tee A & Langer R.

Un Muevo Inhibidor de Angiogenic derivé del Cartilago del
Tiburon japonés

Cikawa T., Ashino-Fuse H., Shimamura M., Koide U. 8 Iwaguch T,

Inhibicion de Tumor Angiogenesis como una Estrategia

para Engariar Resistencia Adquirida a Anti-Cancer los
Agentes Terapéuticos

Kerbel R 5

Revision: Inhibidores de Angiogenesis

Moses M.A. & Langer &,

Angggenesis, la_proliferacion del vaso de pueva sangre y
al estudio del sistema vascular como blancos para cancer
bl k=l O H
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TBUREN MILAGROSD - LL PRODUCTO ALIVEN TICIC PERFLCTO PARA LA SALLD

COMERTIAL

"TIBURON

LY. 081

MILAGRGSO"

REPORTE ESPECIAL

CARACTERISTICA. EL
CARTILAGO DE TIBURON
COMO TRATAMIENTO
NATURAL Y PREVENTIVO
PARAEL CANCERY
DOLENCIAS SERIAS DE
HUESOS ¥
ARTICULACIONES

Pl IR.'l( ¥ "v a2 1\"\'1"‘,03 \"
La Soviedad Americana del
Cancer predice que para €}
ano 2000, uno de cada dos
."mlm tanes adyguiru i

ANU™NCIO

iv Esll'nt-ﬂ.:‘ﬂ’
potg u-lla’.
del esqueleia”
dol Bherde, -
hehade ,
NGt &5 ﬂ‘
totalidad e of temedis

iz padente conlie ol cinmet -

aumenta. sufriremos mas enfermedades

doygentorativas La estruviura poua usual del
qur.lcio del tiburén. hecha de cartilago en su

mmhdad es el remedio mas potente contra el

Laneel

Hov. millones d¢ Americanos sufren desde
doleres menotes ¥ dolencias hasta vondiciones
mucho mas serias tales come la artritis, bursitis,
reumatismo. tendonitis. inflamacién de las
artivulaciones, dolores de espalda, y olras.
Descubra como las capsulas del "Tiburdn
Milagroso”. hechas 100% de Cartilago de
Tiburdn, pueden avudar en la prevencion ast
coma al alwio de esas enfermedades que tanto
alectan al hombre de hov. Descubra como los
libutones resisien ol adguith cdnoer con sus
propiedades estimulantes poderosamente
inmuncs. desintlamanies. y anti-mitdticas

RREY

EHISTORIA DE TOS TIRTRONES:
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Aytornzacidn de naoo a
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Credilo

5353 Vegt

wiicina 322
Honeton TN 77057
Llamada (ratis
1.800.355.2814
(Codigo de Accese, 98)
twithun 7 S onlv)

Teldf 713 7829894

Fan 7137847716

emal:miracizmieran] com
(AU RGN LA L LS 14

[a! comenszo de la piginal

TIB ROUN MILAGROSY - EL PROUDL CTo ALMINTICIC PERFECTO PARA LA SALLD

L.os thurenes son una de las enaturas mas
antiguas <obre la tierra Viven virtualimente una
vida hibre de enfermedad v son
constdersblemente muy saludables. Acn cuands
soportan tremendades lesiones que normalmente
dleclarian o durian muerie a olras criglurus. ¢l
ttburdn es capdr de recuperarse ripidamente v
win mtecciones b secretn a esta gran capacidad
de sujud. es st siytema iInmuneidgreo. La sungre
del tiburdn contiene una gran ranedad de
anti-cuerpas kstos anti-cuerpos en la sangre del
Lburdn. son destruclores poderosos de virus.
bucterias. v ciertos quimicos que normalmente
cansan la muerte en fos humanos, Los nbhurones
esidn entre 1os pocos animales de este planeta
que casi nunca contraen cancer

En cast ucho afios de esluerzos. ¢l Dr. Carl Luer.

un bioquimico en los Laboratorios Monte Marine en
Sarasota, Flonda, ha estado alimentando tthurones con
una suslancia allamenle (G6xca Hamada uflatoxin. En el
peniédo de ocho afios de esfuerzo concentrade. no ha
terndo éxdra en praducir un sencilio twmor en log
liburones.

Copynght © 1997 Mracke Shark. Todos los Derechos Reservados

PRy [P . s eere vaemeema ms

desarrollade ¥ manfenido por Specira Ing,
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seccion Sl o . ) %‘M
Entreon | Para ordenar por telefono. utlizando e
Cradnua de Devoluclon de Visa. MasterCard u Anjericun Tf—"
Dinero. Express, llamar al: wwms‘— -
Diden

Planijla para la Qrden
Autonzacién de page a
ravés de Tarjeta de Crédito

1-806-356-2814 (Codigo de Acceso: (8)

- *__ ] l.‘wm——m--,.

2 Para ordener por medio del
Fax complete el formato de

ordems envielo at Fax No.
. 7137847716
Marse! Dading Company

6333 Wedhouner 3. Para ordenar a través del correo. envie su
Oficipa 322 Cheque Personal o el Cheque de Gerencia junts
Heuston. L X 77057 ¢on el fnrmato de orden a: tor

ilamada Gratis
1RO, 354 2814
(Cudigo de Avveno 08)

Marseol Trading Company
6355 Westheimer, Oficina 322

within U S, ol Houston, Texas 77057
lelet: 713 782 934 Por tavor haga su cheque personal/o de gerencia

fax. 712 7817716 pagadere a Marsol Trading Company Gracias.

el muackemts ¢ ol com

4. Para ordenar via Fav o por Carreo utihizando Visa,
Mastereard o American Express. lea el pirrato No. 2 0 3
aimba mencionzdo v lene ¢! formato del acuerde de
autarizacion para tarjeta de erédito Giracrrs

Lol cnpuen siv e T paoina ]

ORDER CREDIT CARD
FORM. AUTHORIZATION



MIFACL SHARK - THE PERFECT HEALTH FOQD SUPPLEMEN |
ORDEN DE COMPRA

.. Agunio enconlrara my cheque de Grerenaia Transterencia Bancana por Ja suma de

. PR S
$geid N

Fvma __ __ Fecha de Nacumuento:

Do it aciual

Lstado e e Y oM Postal

= CAWPSUT AS Progiama Jde 30 dias $2399
* 2 Botellas de 100 Capsulas o/'u Para 50 dias §28.99
[conoma de 58 99 UsD
* 3 Butellas de 100 Capaulis ¢ u Para 60 dias S 3597
Teonomig de S 1600 1751
1 o lamentamas pero YO Aceptamos P AGO CONTR AVENTREGA
Sub-joeti: S5 D,
CopecPastal v Mango S U8 1 g3 es

ypphcable sofes Tox

Temnl ST STy -
FAVOR IVIPRIVITI T A ORDEN Y TNVTART A VIAF AN AT 7137827714

i3 T4 TTIG o wad woe Meesal Toadiug Compens G355 Voesthennes, St
322 M auston Tevas 77087 COPTAR FS T FORNIATO
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Introduceion.
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{Componzares del Cartilang
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hverfenuia Jod [i2 A
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Seontun CUATRG
Funie de los Diburonges

TIHBURON MILAGRGSL . EL PRODUCTO ALIMENTICIC PERFECTD P UA LA SALLD

SE ENTREGA RAPIDO Y Fa(IL:

El émce objetino de Marsol Tradong Compam
son las capsulas de Cartilago de Tiburdn
Hamadas umadas Tiburén Milagroso. Como
resultado vsted puede rectbir su orden dentro de
a7 dias habiles Notendrd que esperar de d a
6 semanas para recibir su orden, Sumumsiramos
un servicio ramde v entregn s costo exira con
las ordenes de pago de Visa. MasterCard o
Amencan Express Cuandu el pago es a través
de cheque persenal. cheque de serencia. -
permita de 10 a 1.2 dhas habiles. por tavor

GARANTIA DE DEVOLUCION DE
INNERO:

S1usted ne estd completmnente satistecho con <n
orden "Tiburon Milagroso™. le oitecemaos ¢l
100% Lo devolucién de st dingro Sumplemente
retorne [a canndad sin wsar can una explicacian
de fu fuita de sainsiuceién Frontamente je
derclveremos su dinere menos los costos de
CNVIO X Mangjo



Naturista - duuslife Home Page -

Exnertos Nusric.onists v Natyr.stac

considerzn que toda persona se enferma fisicamente por

+ Exceso en la acumulacion de toxIcas en el arganismo
« Deficiencias nutricionzles en e erganisme,

N

CONSULTAS Estames a su servicio ofreciendele:
\\c.
A fﬂ' @ Ftuding de [ris
‘\ K ®  Edueacion Nuricional
1?2; ?- ."H{ -] Programas para perder peso
A’E‘@f' A{g— @ Deunroareacién y impieza de su Organsmo
& v & Kinesiologin, Reflexologin) Educacién Nutricional y
T eraplay Naturales

Yenemos producios 1006% Naturales de la mejor calidad en lus Estados Unidos

Q@ Ui de Gatn & Cartilaga de Tiburan
W\ anunas @ therbas con prapiedades sanativas

2 Jarabe parata Tos 2 iaibas para problemas Feneninos (menstiualss)
v Masculinos (impotencia sexual)

LNV EDTON HIONTEOPA T IUUN FARAY



+ Alergias, » Varices

= (irculacion *» Frostaia
* Artritis * Inwemnio
» Nervios + Sinusitisidoioies de Cabeza
* Asma + Problemas Lrinarios
"SOLICITAMOS DISTRIBUIDORES ¥ REPRESENTINTES
4 NIVEL DE LOS ANGELES, FESTADGS UNIBOS ¥V LATING 43 FRICA PARA VIiYORFU T
WENLUDFO”

Oliecemos semunanos 0 cursos sobre: ndoloma. Hetbologa. Nutricion. terapias fisicas v naturales (masajes.
reflexiclogia). 2 trnez de comespendancia o por les conforencisios profesionzles que vidjaran 2 sus ciedadss ©

ndzncia
paises a desarroliario

w . e f3 o n
» Super Diabele Health = Liyia de Frotocoy, = Forma pars Pedide 2 wutricomsing v Saturisias

FPida hoy mismo una censulia con uno de nuestros Natunistas y Nutncionistas Profestonales a

Organizacién Naturista
TTTTRIT TR
NUTRILITE

3841 N. Figueroa St..
Highland Park, CA. 80065 Mapa
Tel: (213) 2265-9871 Fax: (213) 225-5866

E-magd: infuigNaturists.com
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Taa ceninieaon de jus mgredienses e FOMELS retine Lus vinudes que avedan o
ontipmzan ¢l amovechamiento de los nuinientes. awslian a ia pereza intestinal v meioran

10 Tonal,

POMELQ o5 vn preducte de accion suave v ¢y consecuenciag secundarias, tiene la
virtud de doludr en forma gradudi v de acuerdo @ sus necesidades, por 1o tanto. so uso
projengada no afecta al opgamsmo POMELQ e« un producin claborado con materias
prings natuiales a¢ s mds alia calidad. bajo cstricto control, paia ascgurar & usiod ui
producto conhable

MODO DE USO:

Lomar de una a tros tabletas al dia,
En caso de ne poder mgery la tableta completa, dividata,

No gy necesarn Levar una dicta, pero 1a observacion y sesimieato de buenos hitios
akmentieios avudaian ci gran founa a quc usted conssrve la figuia adesuada,

CARTILASH

El cartilago de iburdn se siguc
utilizando tradicionalmente por
avgunos enfzrmos que afiman posce
cualidades que les ha satvado 1a vida,

<

RYILAIH

L4

CA

(1 2]
=

Aungue nuestra labor o comersializar, le
INLGTMATROS QU ¢ BN producto de ln mas
alta czlidzd, no cs nocivo para [a salud y

sobre 0do contene un allo percentaje de
calay mroteina fasfore magneaa v ning
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$1usted tene un padecinuento que ain ¢
incuiable v of eantlags ds uburdn o da una

esperanza. Por que ne usarta”
MODO DE EMPLEO:

Preventrva:
2 tabletas despuds de cada abmenin,

Intcial

2 alieas antas ds cada a
3 0Neide aliSE G5 CAGa A

Avangzado:

3 1ableies antes de vada alimeniv

Na 5¢ adnumisti< 8 Moorss 4¢ 12 afios.
convalecientss por OPe1ationss. Personas
con preblemas cardiaces v mujeres en etapa

iaciante ¢ gmbarazadas.

RELAXIL

ks un producto de ongen natural. las
plantas que Lz componen son de uso
comur ¥ su gecion medicmnal ¢«
amphamente conocida cr la medicn
Uadivional. La mescla RELANIL 1eine
la cualidlades naturales que [a mavoria
d< la gente conoce azorsa do cllas: ser
bencticas para tratar de preveny
padecuruentos del sistema neriose.

RELAXIL puede ser usado per cualguier persona. su accion no ¢s nociva ¥ no produce
adiccion por lo que pucde tomarse por largos periodos de ticmpo.

PELANT. pretende aprovechar esas cualidades naturales en beneficio de su salud

MODOC DE USOr
Toma una tablcta cada 24 hrs .y para casos dificiles dos abletas cada 24 hus

En case d¢ no poder ingedr Iz abletz completa, dividala.

NG ARRIESGE 811 SALLUID, NO ACEPTE IMITACIONES!

TREIE G oaeer L oL L L 1 I A FASAINT M Wt TR Y 4T e AL R
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Mo pierdas Ta oporturddad de
ver los punducios naturales v
suplementos alimeniivios o i
vanguardia en todas sus
modalidades: dircctamente del
producior af tsinbudos
mayonsta y ¢f peblice en
general. ademas de aumenter ¢l
conocimienta de las allemativac
ded natmsiie comw!
magnetoterapiy,
arbmaterapla, nidroterapia,
cuatzo, nutnicion, herbolarna,
v mis,
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Reciclado
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Tiendas Naturistas
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S ’
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:-*“—‘35( % naturale 2 Y SUS CONGUM
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Usted podra consultar cu
mas cercana a su casa, o
preguntar telefénicarnente
producte que necesita est
existencia o ef lugar en dc¢
pueda encontrar.

Servicios

Academias
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Artes Marciales
Fen j\‘J Centras de Nesarrolle H
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Clinicas,

Qtos,
Restaurantes Naturistas
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Edicion 2

Cartilago de Tiburon: Un Viejo Secreto de 450 Millones de Afios

...quizds el mds grande descubrimiento de éste siglo

Asrcomo I3 gente busea mas alteraa-
tvas para e <alwd Lo cieneta ha omado
una pran aurada dedes de das habildades
curunas pauurales del tburea Muchos
wreen que bn clave esta en las propriedads s
encantradss en los tendos  prg
carnlage del tthuren

[ os phuerones que han nadado Jox
acéanns por mas de 150 mullongs de atos,
han sohres v ado a olzas cepet s af parecer
por s inmumdad 3 las enfennedades. aun
en apuas conlamunadas con  guinices
zarcimogenas 11 Yaltzam Lane 1552y
Por hr que la gente ha senido usande ¢l
tiburan por mis de 100 apos regibiondo Tos
benelicios e nutncien v salud

I os uburones son conocdas por et
alaniente resinterics & las mleceones, por
s hamibdag de cudarse de las hersdas 3 ser
Lrslienie innencs al cincer

I o uburoncs son Linsmashrancluo,
que uemlicd que son pedes eon el 2squelelo
merng hecho de camlagn en lugar de huce
<05 [ camlage e uburdn ¢s unvascular
(nt conhiene v a50% xanguineos)  Algunos
atrihuy ¢n gl a das proteinas gncontradas
en el wariapn det wburon 11 nburdo nene
<} ceis por qiento de cantilago el 1otal del
pesn

I estigadores hablan ceado usande
canlago Boveno (re<) por cerca de 30 anos
b atns csiudios tos Hlevaron a descubrr al
cartdago del nburon porque conlicnen simis
lares proqucdades Ut caridago bavina bacg
solamenic un 0 & percacnlo del cuczpo de la
res () Biol Hesponse Maodifiers, [985)

NN

L1 carulago del nbusén ha reem-
plazade ¢l uso del tarhlago hosmo perque
cuando ¢ comparan cregaal eantidades
esle cs JOUD aeces nids polente en
prapicdades  anhargiogenesss  (Scienge
1987 & Canger Letices 51, 1990)

1§ cartdagzer ew el tepade connae v e duse

encuatrado alrededar de lus haesos s oy
mamdferat v contene apresamdamenty
9% de probeind v Las ng liene carho-

hidratos  # 1 canitagy de thuron estd hecha
de una red de fibras de MLKTEsproteas Jue
ineluy en suic o eie prolelnas sgmilivatisas
para | <atud incluyendo mucopolinacindos
¥ gheasamenopylons

Insesngacianes  muestran gue ¢l
cariliage <weado s adubterar conticne 41
por cienta de censas ¥ <l B0 forciente de
éuta ¢cemra enld hegha de ealeio 3 foxfora
Fsta informacion 1o flwva 3 wo creer que ¢
¢antilage de tburdn pucde beneliciar a aque-
Meos que padecen de no sofamenle de os-
12021 iLS come e ¢ACOPOIVSIS

Sc ha encontrade que wintvalinenre 20«
dos los te)idas del tburén conhicnen
squalamine  Squalamene es un esteroide ¥
muy posblcinenic SIFvE €omo Lo antihidnco
sistéruco matanda a una variedad de bactes
na. hongos » parasitos (New York Femes, 14
deleh de 1993

Tépice contenido del

cariflagn de pburdn:
o Proelna .. ....39%
= Calcio., .. ..27%

«  Tosforo.. 4%
«  Carboludrates . 12%
» Grasa, .menos del 1%

[ Wilbam Lane, 1992

Aagrogénesis es la formacion de sangre
nucva y vases infincos y &5 impartantc cn
loz nAos de vida por <l desarrollo de los fac-
lores et crecimicato . Como not hacemes
nduliog, hao CIrcunsIenciss CIONCas 0 COIRG
tas apdeefts © Jurinie Giregla, thoanpiope-
nesis puede ser dafing para pucstra salud

La angiogénesss pucde ser esphicada al
usas a 1a retinopatia diobélica como excmplo
La rctinopatia diabéuea cf un indescado
crecimienio de pequchios vasos songuineos 3
través de Ta retina y dentro del ojo que po-
drian consistic salamente &n fluidos pata
aclarar resubtando en una reduccion de a
vista y céguera

Tl cantilape del uburén puede ser muy
ubil en controlar 2 1a retinopatia diabénga, de-
generacidn oscura y ociusién de Jas venas re-
sultado de una excesiva vascularizacidn (1)
Amare, 1985}

La angiogénesis revela mucha enfer.
medades lales como Ta ardriis, psaridsis
eczema, algunas inflamaciones gasuromtesti-
nales, ¢reamento de tumores sdhdes
melastes y cdneer (Rocky Mountain News, 12
de Mayo de [994)

Investigadores han descubicrio muchos
whibidares de la angiogénesis pero sc cred
yue ¢k cantlapo dal nburdn ¢« uno de tos
mis potenics mhibidores disporibles de la
anpiopénesis
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Enfermedades Depentientes
de la Angiogénesis

1. Angiofibroma

2. Malformacién de las venas

arteriales

3. Artritis

4. Placas Atherosclerotic

5. Falsa neovascularizacién de

la cornea

6. Rectraso en curacion de heri-

das

7. Retinopatia diabética

8. Granulacidn de quemadas

9. lemangioma

10. Articulacion Hemofilica
(Review/Inhibitors of Angiogenesis, Mar-
sha A. Moses and Robert Langer)

11. Cicatrizacién Hipertréfica
12. Glaucoma ncovascular
13. Fracturas sin unirse

14. Sindrome Osler-Weber
15. Psoriasis

16. Granuloma Piogénico

17. Retrolental fibroplasia
18. Scleroderma

19. Tumores solides

20, Trachoma

21, Adhesidn vascular

Los Tiburones No Fienen Clneer

Cientificos han descubierto una
subviancia en el cartilago del tiburdn
que disminuye el crecimicnto de nuevos
vasns sangufreos  hacia  rumorcs
sdlidas, que se forne en una reduccidn
del rumeor,

anos de savestsgacion » concenlmde csfucrzo,
&l na ha podido preducer un <sels wmer on un
uburdn

T 1 contemdo e Tllerss Adeware B myienla el
proveer consgn medin yoe podria thicmer de
un profesonal de la satud 10 uso de a
Infarmiation de Rudlaar Ahimease pacn proposilos

Ceivlas angremales que llevan un gre-
cmiemo sia control son Tlamadas cdneer ¥ re-
quicren un constante Nuide de nutrientes ha-
ca ellas ¥ de remever sus desperdicios, Esto
sucede por expansion y reemplayo de fared de
Lo sanguingas gl cuerpo

19740 o Dr Prudden uséd cartilage
burimn en sus pacienies Qe habina fallado ¢n
resposuder 2 fos ratanienios de guimialerap,
radacion 3 ¢mmpia Lo< cdnceres tratadog
fucrun peeho, ovarios ¢ervix pro<iatn, recto,
basm ligade, cslomago, pancreas pulmdn
prel. hueson, cerehro, troides y & enfermedad
de Hadghan

Dicxpugs de 11 anod de edudive lox re-
sulind@s muestran was Tespucsia pasitiva del
90% con ¢l 60°% teniendo una completa re-
spuesta s recazdas (Lol Kwasy bam),

Fl cartilage bovmo fué usnda por ades
debuto @ wes propicdades annangagdacns
Cuando <¢ ¢ncontzo que of canlfapo de
Dhurdgn ¢< 100 veees mas potente 3 en uia
cantidad inay or de pese en el cugrpo insesli-
gadotes amprsaten o cudize ol canilage de
hibursn v a usarlo

LI Dr Carl ) ver, on hioguineco en ¢l
Mote Manne Laboraterses en ¢l Sur de
Tlonda, alsmentd a nhwroncs ua substancix
cancergsa Namada aflalaxas, que e< ¢ngon-
trada en ¢l honge del wai? eacahucle v otras
e los campo< de cosecha En cerca de ocho

Weliness Advocate, 'O Box 531, Tranktown CO 80116

I3 les estd probibda an ¢l peranse por
eserittt 8¢ Mo Aitcacazs  RiMpresianes cscan
duspombles cobre pedide

Suhscrihase 2 Wolterss sdaars un bolciin
que 5¢ pubhica 12 veees al ann dispenzble al
mandar un cheque u orden Je pago por 314 a
Witiwcaa Aidewcate, ¥ 1) Box 531, [iankiown CO
RO116

. Estudios del Tumor -

Lstuds s¢ han rephzados vsaindo < conllage
de tihuron corap mbibidor del antiangiogdnesis
{tumns crecido) 1 os esdios dispombles
muestran reseliades [y orables

UIn estudie famoso ¢ ¢l de la climcs de
prucha Cuhana en cancer humang Ul estudio
fué realizada a Ins linales dud 1992 hastsy fos
principsos del 1991 Lste estutho iy al
cartilago Je iburon a 1 elevision navional

12 estuddios, d¢ 29 pacientes wernnafes de
canger en Tase 1113 Fasg ¥ fdandoles sos
eses & menos di vadd) lueron tratades sola-
mente v cartilago de vhuran Catare e Ty
29 essurvieran vivos y hidn cuantlo de acuerdo
a loe mds espenmientades medeos dlos de-
besian estar mucrlos, [a maroria de los g
mighieron  lueron por causss dalerentes
chnger

Importantes descubeimientos fueron las
dizposareas extraldas dei estudio histologico
v patalogico | as diapostiinas muestran pos-
T gs cambues en 12 masa del eancer muente
del wmor. y achinidad de crecrmiento de la
base de la cicrauiz o tepdos conectinos en
blagues, cercanda y matando 2 las edtulas de
la masa del tumer  Las dipesiinas de los
tepdos de la buopsia muestran complicta
desintegracion de las eclulas del tumer de-
spués de <eis meses de terapia con ol
cartilago de tiburon (Dr William Lane,
1993)

£1 Ur Robers Langer MIT enconiré
cartilago de uburén inhibicnde el cree-
mmiento de nuevos vases sangulneos hacia
tumores whdas restimgiendo f crecumento
de tumores { Journal of Science)

Larger use bolnas de cartidago de
tburon pucstas en jos trasplantes de tumores
on las comcas de concjos  Los vasos sangui-
teas desarolladas ¢ 105 grupes no controla-
dos {sin tratac) fueron mughas veees mavores
que lus grupos conlrolados (iratado<}

ElDr G Atasal mestré que ol cartflago
de tiburén tomado oralmente reduce con
miuche ¢l crecumeno de ciacer Los am-
males $n 1zatar mostraron un tumor 2 5 ve-
ces del tamadio original despuds de 21 dias
(The Insuture Sules Bordot. Bruscias Bél.
giwch. Cemtro de Jnvesugaciones poarz b
Cancer, 1989)

[in adicsén a las propiedades antian-
giogéngsic c<udios Indican olras ventajas al
usar ¢antitago de uburdn para ¢l ratamicivio
et edncer

rimera. ¢l prablema de desarrellaz una
FEMISICHCIA 3 un (Wisor inestable genduga:
mente i dgentes anti-ncoplisticas pucde
ser egsuglle 3 sepende. ef aceremnmenta del
cartilage de nburan pocde reducr of prob.
lema de ganar adecuada localiracidn + pene-
taci de Tas drogds antiscinger hacit Ios -
mares sbhdos -

Experios creen que muchos chncetes
van a través de upa farga fase prevascular
scguida Je una fase vascular, Fsio pucde ox-
phicar porgue tumoescs pueden estar por aios.
pequeitos ¥ de fepente Una vivaz amenaza de
crecimiento  ‘Tambien sugieren una diferen-
t1a enlre v asos sanguincos normales y vasos
<anguincos de tumor. haciendose necesanio
el uso de agentes anti-angrogéncis cama ¢l
cartilagn <le ubhuron. siendo los 1asas sunpui-
neos de Jos wmeres cl obpeino para el
Iratamienta de cancer

Revientes evudios en el uve del
cantifage de hiburon 6 lerapias por Laer
han <ido mus alentadores L P racsn
Contreras, en el Centre Muedica del Mar g
Tyuang Mevco empeza a probar el extrale
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de cartilago en §0 pacienwes termiogles de
waieer L oentrocto de cartilage 10é admun-
nirado en ambas formas reclalmente y vagi-
nalmente | oy resultados despues de sola 61
dras fecron muy aoables | oy resizllados in-
chayen dos prameras 60 duy de un estudw de
120 dias Fodos los pacieawes habean wmda
dusis sndnas de rdacidn quiniolerapio y
crugse Pare dutos pacicntes un promedio del
23% de reduseion pudrla ser exswordinang
I os pacientes del Br Contreras expenmenta-
ron una reduccion del tumor de ua 40%:100%
en 50 dias o menos [Allernmrves, Feb . 1992y

El Dr Sumane quien dirige €1 Simonc
traweeine Cancer Instiute en Lawsencewille
N J desarrolld en estudio ne publicado en Oc-
tubre de 1992 dende uso carlage d¢ uburdén
oralmente parz el trafamento con 29 pa-
ientes Do estos pacieales, solo 15 pudieron
ser evalsadaos, los otros fueron o muy avanza-
dos a sus wmores fueron remavides compicta-
menic <on cirugia

Er cuatro de los pacientes, 165 IWMOres s
cneogicron dramaticamente y se ha informado
qué los estudios del - Simone continaan con
gran éxuo

El Dc Swnone ccalizg awea e3tudio ne
publicade ¢n koero de 1993, Vemnte pacientes
©n 5L InstIe reponargn un 50% de moyoria
cn fa calidad de vida y como ¢} 25% expen-
menlaren reduccidn en sus tumerss  Un pa-
cienie fud curado wialmente cn ocho semanas
{Health & 1lealing 1994}

E!' [r Repale Martiacz de Bloomfield,
M), ha wraiado sobre 94 pacienics ds cancer
con canillugo de uburén oralmente NDoce pa-
cienles csian fucra dv curdado, y 1os pacenies
I1L51ankes Lonhinuan mejorando an su calidad
dae vidas (1Hcalth & Heshing 1994)

<o Artritis

Mughss voriedades de artnps afliges are
rtha del 153% de 1a poblacien del mundo Des
de¢ a3 ma3s comunes $On aniritis reumalddes 3
asteoariedis

Iavesugadores han eaconirado que 13 an-
BIOGLI Sy Jusga unk parie may of < L eslcifis
cacion del Larnilagoe de las coyuniuras

Los stwricos ticnen un Puide voeeal
que roded af canilago e tas coy Riuras g
lubrica y Canaul o] grocimscni B dases waie
gulnees 1 amvasion de vasos sanghimeos dens
o el cantilage Heva o su cateiticavidn

1 2 annus reumatorde de 125 amiculaciones
n los Jdedos mutesas, pies. tohllos y a
menudo s caderas 3 hambios son usualmente
afcutadis por dolor, mllamecdn ¥ cestricesdn
deamomanuentos Perados de poco cndado son
cammines 3 peastonalmeniie b enlermodad sere-
suchy e por v aula csponlaneamenis

S embirga, ol rtilago amano Leng
uno Je los mds hygas promedios de valunnn e
Lados las tyidoy y und compleng recuperacion
fatural ne os comun e el dada rgumatonde

13 wslgourinns o$ 3 veces relacionada con
L sabre uso 92 Jas ameulaniones & Las cadoras.
rodillas 3 pulgares y 0o ¢s fustamenie una deli-
crepata dy calos | g milanucion results como
i fespticaty 2 Ly tensios del sistema sanmine
vn las drticulacioncs de cartilage Eina aatla-
ad1on sostennda fnde & sieniar una cands no
naturai de cabullo con un cartilago debil y cala-
lcandolo 12 hobsiidad del cartilago de nburon
en ahviar le mflamacion puede ofrecer syudz en
es1g condicidn

Lnvestigaciones indican que el caruilago e
Uburén ha tenide dxito en reduciz ¢l delor en
aproximadamente en ua 70% dc ostvounnlis y
un 60% en cisos de artntis reumatoide

Suilate Glucosamine

Al eartilago de hburdn s¢ e ha coconiradg
tener Sutfato Glucosamane Bl Suifate Glue
cosamine, uwn copponenic de los protcogl
€anos, que ¢s una parte awtural del cunilago de
upurdn  Formoan parte de Yoy glucosamine.
gheanos (o mucepolisacanday) y ghuoprote
g qUE SON LhL pane inteprat de células mem-
hranas y vélulay prowelmcas de Ja suparficae, wsn
como membranas exitaeelulares y topdo -
1ema que mantivacn a b eélulas junias

1 on mucopolpacdridos torma quinucd que
umda Ton apwa produce muduapinows y tluides
Iubrearics o el cuerpo. Lox mucopolizacines
dos wonticnen apineduday ¥ se cred gue panic-
ipan lambidn wa Lo estimulacidn tnmunoldgica
3 oiray funciones

L us musopohisaudndos cugnton pars la
auyanis de by cleglos  ontminflamatonas
(Mumberg. Yale Journal of Rmmlogy and
Nedicine, 1974),

121 Sulfato Cilucesamine ha mosicado ayu-
dar ¢n Ja lormacidn de udas, wadenes, pch,
oos, Muido sineysal, boesos, hgaments, vilvi.
las del eorasdn y o seerecimnes de la mucosg
del siicaia digestin o reapiealono ¥ i
narie

Una defioenns en Sallaa Glacosamime
praede resulir o on pre
de v eglulan pdadida Je b uncdn edlular,
sisweptbiindod 5 mlees ey hacteriales y e

gI0 Un-

[T RN VRIS 1 T8)

Busnigos y muerte de whilas

Apheaciones Nutricionales del
Sulfato Glucosamine

s Problemas . Mnde smeviai
aricuidannes Lomo Osiyoartrits

« Dafo i oy Iepdos, hgamonns y musoulos
» inflamanion y pérdida de clastiudad oo los
discos e T ospitia

=1sirdy refactonado con problotas del
w3l digestivo

« Denordenes ¢n el msloma inmunelogwn

1o Belgia, 2 purron con severa ariitis se
les dio entracto de ealilago de iburon por 21
dras Lo evjera de 1o annnales deadpareeio,
Tas inllamaciones de das coyunioras decresso
y hubo menos ovidenca de dolor o pal-
piacien  Los amimales wmbien expenmenta-
ron sugtaurscton de las lunciones en dus
coyunturds artnuess (Dr Jacques Rauls
DMV 1989)

Un estwdio por ¢ Dr ¥ Reghotee  de
Checoslovaquia demosied que dolor ¢ wnfia-
macién fucron dramaucamente reducidos par
€l carulago dg hburdn, y la degencracion de
las ariculaciongs on Jas que lomaron carilago
fué solamente dul 37% de ios controladus
(Sceminars in Arhnus and  Rhocumatism,
1987

1.1 Br Carlos Luis Alprear, Jele del Na-
nonal Gezalde Program, s did cartilago Je
uburdn 10 pacienles ¢n gama €on o3ietare
ey Despuds de ey semanags, asho de los
10 pacienies CMpCzaron 3 caminar

Oire gSludio ne pubhicado fud desarral-
lade por ¢} Dr Jose Qreasita g o Univeraity
al Minmts A Pacienies asteoannnicos los fud
dado gartslage de nburdn por cmcw sgmanag
1,05 PULILRIEY CAPLMIMERIEON und Feducidn
del dolor de 4 a 5 punies (U=~ dulor 3
10=dofor severo} nerementando la movilnfad
y reduccidn en las mnflamatsnnes de Ly ariiu-
faciones
Alivio ge Lesiones por Deperie y Ejeracio

Muchn genle expernnenta o inanudo -
Namueidn kve de las anrulaciones y nuscu-
los acompuanatdo de dolor de wabusa y moles-
by

El  cortilago  ¢¢  ubuzén  conlicne
propredades ant-influmatonas qie e Bace
und gran Jhemanva para leslones menvres )
mseabias debido al e

Lcsiones relucimnadas par cjerdin 2o
sultande on intlamadiunes leves de las aniue
Licianes ¥ musciloy csaniran oy el
cartibagn de Uburdn und elvchva At tiva

Wellness Advocate, P O Box 531, § ranktown, CO 80116
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Désorden de 1a Piel

de acuerdo al D Sanford FI Roth {Non-
steroidal Anti-inflammatory Drugs Annals Of
Intermal Medicine, 1988)

La psoriasmis se describe ¢omo un crec-
mycnto anormal de los capilares deg 1a dermis
<avsando un ripide volumen de células de la
pict llevandole a la comezén, de apariencia
dspera y de levantar arcas ro)as La psoriasis es
una enfermedad comitn de la piel que afecta
aproximadamente de un dos al tres porciento de
la poblacién Una reaceibn autoinmune se cred
estd involucrada

Un estudto usando €l canilago de tiburdn
pot alginoes meses 1esultd un una total dsming-
c16n de Iesiones de psoriaticas para la mitad de
los SUJCI0s Y todos mencs LUNO experimentaron
buenos resultados,

En algunos esisdios. pacicnles reporiaron
megorar ¢ enfermedndes inflamatorizs tafes
como cezoma  cpvepenamicnio por hiedra,
colius ulecrosa, gasiroententis y hemorrérdes
(Serminars i Arthoins apd Rheumatism, 1974)

- Potencia o

Invesugacioncs indican que ¢! cartflago
de tiburon precesado por sobre 100 grados
FTohrenheit podria lesionar al eantflago resul-
1ando cn un producla s1n efecto En los
primeros dias. el canilago de uburdn fud
procesado con quimicns y solvéates Tales
quimicos pueden cousar uno lesion a ol
crrulago ¥ reduen sug valoees terapeuticos
El cartilago bovino fué <t primero en ser
procesado con qulmiges por su gran cantidad
dc grasa conicoida LY conilage de nburén
conhent muy poct grasa y per lo tante no
requicse de procesos quimicos,

De acverdoe a la Patente en U S del Tx
Williame Lane (No 5,075,182}, cl carllage
debe ser molido de t3l manera que pueda
paxar a trovés de un filtro de medida 300,
Este ¢ < inmofo de adsorcdn pexible por el
trocto gastrointestinal Desafor
muchos cortllngos de biburén comercial-
mente disponibles ne son procesados en €513
fina medida de poder

Después de que ¢l cartilago de uburén a
sido apropiadamente procesado, hay wuna
prucka que se usa para determinar J3s
propiedades polenciaics do angiogénesis
Lste sc conoee como la prucha ensayo CAM

El cartilago que contrene un 19% de

protéina y un centenide de 0 4% de grasa,
recibe un indicador de 085 hasta | ! que es
considerado ser en el lado alto Este disefio es
la dumensidn de cfecimiento g los hucvos va-
z08 sanguineos también conocido coma indice
de vascularrzacion Si un carilagn de thuron
recihe un 4 dste se dice que es perlecta (nn
range imposible} ¥ un 0 indica nada Un
promedro 1deal es un 3

LCuando nos suplementamos con cartilago
de Uburdn éste gy recomendado que sea con
cartilago de tiburdn 100% pure y ro un ex-
tracto de cartilago de Liburdn

Un iavestigader cn {o particular revela cs-
wdios que indigan gue cactilage de tiburon
100% pure de las aguas de Nueva Zclandia
hiene may ores aclividades inmndoras de an-
grogéuciis que ya edteacto de cardlago de
uburdn EL exiracio de caritago usade por var-
105 proveedores comercales av son 100%
cartllagu de tzburgn pure

S Coneldsion

Alternativas para ¢l tratamiento  dcl
cancer cstn siendo exploradas ya qug el ¢dncer
sc <reé que es 12 segunda <ausa maver de
muene en los Estades Umdos, afectimdo a mis
500,000 personas anualmente

Llcetos Igrapdutos ¥ prevontivos del
canilago de uburdn eslan viriendo a <er may-
orts al pargeer de 135 investigacianes gue con-
unuan, Muychos estudios han wde publicados
del canliago de uburén dusiran las células
mwertas del tumor ol decrecer o ¢orrar ¢ paso
de la sangre

Soliciudes de may or iformacién resul-
tade por la difusidn de¢ Jos carales de television
por todo ¢l pals y anleules en los penddicos,
ka llevade o la FDDA a cmperar sus propros es-
twdsos climcos, E<ias clitieas de busqueda,
son sestemidas en los USA v sera hechns para
sustentar la< afiemaciones del use del cartlingo
de zhurdn 2o leeaquas para <! edneer

Doctores, crenlficos. bioguimicas ¥ genle
que han estudiada y usade cartitago de tiburdn
wdos estan de acucrdo que un adulto pedrla
tomar una cantidad mantkenida de 750 & 2500
mg (de wna a cualro, ciptulas de 740 mg) al
dia La ndnupssteacidn oral ha sido encenirada
como {3 mndc efecova por el De & Alassi Jet
Inshitute Jules Bordet de Drocclas, Bélgica

De acucrdo al D Lanc imvestigacmnes

muestran que un nivel de dosis de ¥ gm
por kilo (2 2 lbs ) de peso corporal Estes
niveles han mosirado resuitados promete-
dores ern muchos casos desesperados Por
cjemple Uina persona de 1001bs de prso
con un crecrmicnte tumoral puede tomar
50 gms por dia Este mvel de dosis es ex-
tremadamente diferente de aguellas de 1z
mayeria de los frascos de canitago de
tburén

Fomar las dosis recomendadas de
cartitago de tburdn podria resuitar en una
congesudn cn of sistema digesuvo  En os-
den de sobrepasar ésle problema un nueve
tipo de cantilago de tiburon esté sisndo pro-
movido come orginicamente limpie. Esto
significa que ¢l cartilago de tiburén es em-
papado en un laclobacilos acidéfilos

Para aguellos que descan tomar 100%
purg cartitago de nuburdn, usted puede su-
pl arse €on un ingred unico lac-
1ehacilos acidofilos y enzimas de plantas
vivas que pucde ayudar al sisterma diges-
uve

Otra forma de cartilago de tiburén que
esld siendo premavida es €l extracto
liquide songelado. En 1a actualidad, no hay
ensayos clnices publicados para apoyar Ia
efeetivadad de tsie producio

Recomendamos wsar cf canilago de
uburdn que ¢ ltaido de las aguas himpias
de las costas de Nueva Zelandia, del mismo
luger del mundo donde ta FDDA a aprobado
unportar el cartilago de uburdn para usarlo
<n los ensayos clinicos

Los Australianos consumcn aproxis
madamente 3.000 toneladas de filotes de
<amc de tburdn anvalments, LI uburén se
recoge byo las estrictas regulaciones de
pesea cstablecidas por ¢l Commonwealih
and State Fishery Autherities Ellog estan
dispucsios a a hocernos usar le que normal-
mente padria desperdiciarse $in lesionar cl
lugar por despoblar innccesariamente

11 Huliness Advacare ha
waennitade gue ¢f carbigy de Do de
Aamenuim L0 e purg g capsulas do
Tihmg en ascos de 90 edpsulad reune
Jos crilerios dosertas oo s de dala
cillean

2 camrilagn o ibwsde poe it abvibusc S @stloegiopdedsiy
Pradiom s Wamarler 103 s, ket emburcodic, ma et que
A, wonfor dB Gt 1rokems r M aurt e perameas by
Aranhie e et o e¥miin o mbnlbe, MO Qnl Y 4
oo ¢y e pinptihe 30 kst | o antloriet o et guus 1
e ofensomal de e pohed siemia g ol guriihip £ Conieuds
ks (Torol Heuh, 1991}

El Hirttuess Aovacate desea exiender su
agradecimicnto a la conribucion de
awiter a, Shrleane Haves
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