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INTRODUCCiÓN 

La calidad se ha convertido en un movimiento mundial vital a todos niveles, ya que hoy 

"la 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 

mercado, con el fin de buscar nuevas formas para llegar al cliente" Por lo que es 

necesario que las empresas mexicanas grandes. medianas y pequeñas inicien ya 

estos cambios para no quedar en al rezago en medio de esta gran apertura comercial. 

Este trabajo pretende elaborar un diagnóstico de la problemática que presenta 

actualmente la empresa NUTRIDELMAR, S.A. DE C.V. con una orientación hacia el 

area comercial de la misma. Se tiene conocimiento de que la facturación neta de esta 

empresa ha tenido una tendencia a la baja desde hace dos años aproximadamente. Sin 

embargo, a pesar de los esfuerzos de la misma no se ha logrado elevar o recuperar el 

nivel de ventas anterior en especial la de su producto mas solicitado: El Cartilago de 

Tiburón. Por lo tanto se hace necesariO realizar un análisis profundo de la situaCión 

comercial de la empresa basado en herramientas cientiflcas, como son las siete 

herramientas básicas de la calidad, que nos puedan proporcionar elementos clave de la 

situación al interior y que nos ayude a identificar las fuerzas que guian la dlnamica del 

mercado en el que se vende este producto. Nos referimos a las debilidades y fortalezas 



del área comercial de la empresa y los riesgos y oportunidades que presenta el sector 

donde se desarrolla la actividad de la misma. De esta manera, se considera que se 

estará en posibilidad de hacer una valoración de las estrategias comerciales que 

actualmente se utilizan y poner de manifiesto sus carencias y aciertos, con el propósito 

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

NUTRIDELMAR S.A de C.V. comercializa productos naturales que son extraídos de la 

blomasa marina o animal, usando lo último en tecnología tanto celular como molecular; 

estos productos funcionan como complementos nutriclonales en el aseguramiento de 

vitalidad y salud óptima del consumidor. 

Gracias a las propiedades terapéuticas del cartílago de tiburón, difundidas en medios 

de comunicación masivos como la radio, surge un mercado consumidor que demanda 

la distribución de dicho producto. 

En México ya se producia el cartilago de tiburón como tal, pero este no era distribuido 

de forma directa hasta el domicilio del cliente, y no fue sino hasta que el O.F .B. Arturo 

Ouezada se propone hacerlo llegar ampliamente al público al percatarse de que nadie 

cubría esa necesidad, es entonces cuando NUTRIDELMAR es fundada en 1993 con el 

nombre de DISTRIBUIDORA DEL MAR. siendo constituida una más de las miles de 

microempresas familiares con las que cuenta nuestro pais. En ese entonces el 95% de 

las ventas totales correspondió a la marca de cartilago de tiburón ESCUARTROL y 

solamente 5% fue generado por otros productos. Todo era vendido a través de venta 

directa al consumidor (venta a través de llamadas telefónicas hechas por los clientes, 

venta directa en la oficina y envios a domicilio prevIo pedido); NUTRIDELMAR utilizaba 

:\ 



como medio publicitario: trípticos y la radio, llegando a tener la exclusividad del 

producto en el Distrito Federal. 

Debido a esta situación 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 compañía al ver la demanda 

del cartílago de tiburón, deciden realizar también la venta directa a clientes y tiendas a 

precios más baJos creando otros canales de distribución, 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 

tiburón usando la "plrateria", es decir, imitaban los envases (presentación) comerciales 

y vendian productos diferentes o bien, vendian un cartílago de tiburón adulterado y de 

más baja calidad, muy a pesar de la publiCidad realizada por el gobierno en contra de la 

misma. 

En 1995, NUTRIDELMAR introduce un nuevo producto, "uña de gato" que levanta 

nuevamente las ventas de la compañía llegando a ocupar la facturación de éste el 95% 

de las ventas totales; además, NUTRIDELMAR decide Incrementar la publicidad en la 

radio (a través de entrevistas), platicas abiertas al publico en general (donde se 

presentaban artistas y médicos reconocidos), revistas y periódicos populares (dirigidos 

a mercado clase ·'C"); sin embargo, nuevamente, muchas empresas comenzaron a 
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competir agresivamente por el mercado y las ventas netas de NUTRIDELMAR se 

vieron afectadas por segunda ocasión. 

A pesar de eso NUTRIDELMAR siguió trabajando con sus mismas pOlítícas de venta 

directa al cliente. 

Debido a la baja en las ventas, NUTRIDELMAR decide ampliar su mercado a través de 

convenios comerciales con pequeños distribuidores en el Distrito Federal y en el Interior 

de la República que se encontraban en: 

ZONA METROPOLITANA. 

San Jerónimo, Azcapotzalco, Centro, Xochimilco, Colonia Roma, Izcalli del Valle, Zona 

Rosa, Agrícola Oriental, Satélite, etc. El 25% de las ventas totales de NUTRIDELMAR 

se realizó en esta zona, 

INTERIOR DE LA REPÚBLICA. 

Guadalajara, TIJuana, Morelia, Monterrey, Nuevo Laredo, León, Puebla, Chihuahua, 

Veracruz, Tamaulipas, Pachuca, Toluca, Hidalgo, todos ellos con una participación total 

del 40% de las ventas; mientras que el 35% restante perteneció a lo que pudo 

comercializar directamente NUTRIDELMAR. 

Actualmente solo trabaja con algunos de estos distribuidores. 
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Estos distribuidores hicieron rentable al negocio en su momento; pero a pesar de esas 

fortalezas el nivel de ventas no volvió a ser el mismo, como consecuencia 

NUTRIDELMAR determina comercializar un producto de marca propia llamado 

CARTIDELMAR y asi poder establecer politicas internas de venta; por lo que, en 1997 

se decide a cambiar la razón social y se registra como NUTRIDELMAR, S.A, DE C.V., 

este cambio se produjo con el fin de tener mayor aceptación en el mercado a través de 

una mejor imagen y seguridad hacia el cliente, así como de emprender una 

reorganización de la empresa para estructurarla mejor. Es a raíz de ello, que 

NUTRIDELMAR inicia la importación directa de otros productos nutricionales que aún 

sigue comercializando, sin mucho éxito, pero lo que ha dado equilibrio económico al 

negocio ha sido sin duda la venta del cartílago de tiburón, que a la fecha siempre ha 

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

sido el más solicitado por los clientes. 

6 
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JUSTIFICACiÓN DEL TEMA 

Las carencias presentadas en la organización comercial de NUTRIDELMAR y su 

disminución en la facturación de las ventas, a pesar de todos los esfuerzos efectuados 

a la fecha, justifican la realización de un análisis de la estrategia actual de 

comercialización del cartilago de tiburón, a fin de aportar elementos para mejorar la 

rentabilidad del negocio. 

7 



." . . :'. 

". r·· 

... ~ . 
00' .... 
.... 

: ... 

000 

...... . .' . 

.... .... 

o' " 
.' ' . 

. \ 
...... . .... . 

"00 

' .. ' 

'. r" 

.. ' ' 



OBJETIVOS DEL TRABAJO 

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

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

pretende llevar a cabo: 

511 El diagnóstico de la empresa en sus áreas comerciales y logística principalmente. 

511 La identificación de las áreas de oportunidad ocasionadas por debilidades o 

carenCias en la organización, identificar a su vez las fortalezas que le han permitido 

a la empresa perdurar. 

511 Proponer de una manera general los puntos de partida para el crecimiento comercial 

de la organización. 

8 
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CAPíTULO 1 

MARCO TEÓRICO Y ANÁLISIS DEL ÁREA COMERCIAL DE 

LA EMPRESA 

Para la realización de este análisIs se tomó como dato principal la cantidad de frascos 

de cartílago de tiburón facturada, a partir de 1993 y a la fecha, tomando en cuenta cada 

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

Es importante mencionar que fue difícil extraer los datos recolectados en el período de 

1993 a 1995, ya que la compañia en ese momento no contaba con un correcto registro, 

administración y organización de la facturación (este era realizado en cuadernos, de 

una manera no sistemática y sin una metodologia apropiada). 

De 1996 a 1998 esto cambió, desde esa fecha los datos se capturan en computadora a 

través de un sistema administrativo empresanal y se encuentran organizados por mes, 

año. zona, distribuidor y venta directa por repartos, lo cual ha resultado de ayuda para 

tener una visión más precisa de Jo que es el negocio. 

Con esa informaCión se formaron las tablas que se presentan a continuación y que 

constituirán la base para la valoraCión estadistica de la empresa, 

9 



Tabla 1. Ventas unitarias de Cartílago de tiburón Marca 
"ESCUARTROL" 

Presentación: Frasco con 50 CÁPSULAS, 640 mg por cápsula. 

I\IIE;S, 
ENERO:' , 
FEBRERO 
MARZO 
ABRIL 
MAYO 

Fuente' Datos extra idos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V. 

Con relación a esta tabla, no se cuenta con datos de años anteriores a 1995, debido a 

que esta presentación se creó a partir de esa fecha. 

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

de comercializarse. 

La segunda tabla muestra la variación que se presentó en el uso de la presentación con 

60 tabletas y 500 mg. por tableta. Ambas presentaciones corresponden al proveedor 

con qUién trabajo la empresa NUTRIDELMAR en sus inicios. 

10 



Tabla 2. Ventas unitarias de Cartílago de tiburón Marca 
"ESCUARTROL" 

Presentación: Frasco con 60 TABLETAS, 500 mg por tableta 

NOVIEMB.RE 
DICII::MB.RI;: 

T~rAI,.I 

1997 

.1,()67 . 

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

Este tipo de presentación se comercializó desde los comienzos de la empresa y, de 

igual forma que en el caso anterior, desaparece con el cambio de proveedor, dejando 

de comercializarse después de 1996. 

La tercera tabla nos indica el momento en que se produce el cambio de proveedor de la 

empresa NUTRIDELMAR; es interesante mencionar que la presentación de los 

productos es diferente de la anterior (aunque el diseño del envase permaneció sin 

cambios). Posteriormente se podrá apreciar que las diferentes caracteristicas de estos 

productos si influyen en la variación del patrón de facturación de la empresa. 

11 



Tabla 3. Ventas unitarias de Cartílago de tiburón Marca 
"CARTIDELMAR .. 

Presentación: Frasco con 100 CÁPSULAS, 740 mg por cápsula 

ME;S .. 1997 1S'98 
243 114 ENERO 

FEBRERO 
MARZO 
ABRIl:. 

69 
,---:-'ó-~-T:-'---'----'--~~7' .. -'-.' ..... 

55 

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

En la tabla anterior se observa una demanda considerable de este presentación. 

Tabla 4. Ventas unitarias de Cartílago de tiburón Marca 
"ESCUARTROL" 

Presentación: Frasco con 200 CÁPSULAS, 640 mg por cápsula 

MAYO 
JUNIO 

r--=----'-,--:.;:7--"'+-----~_":'''----·, '".- . 
I 67 

88 
52 
27 

- 170 
20 
150 

-

JULIO 
AGOSTO 
SEPTIEMBRE I 
OCl'UBRE. 
NoViB;1J~.gE I 
DICIEMBRE 

42 
35 

... ~.1m~·: .. 
! :' ~:~:);,;.::: .:~i~~ 

~--.- ._.~- - . --~--" ----"--

40 
TOTAL I 311 790 133 

Fuente: Datos extraídos de los archivos de la empresa NUTRIDELMAR S.A. DE C.V. 
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A partir de 1997 se deja de vender esta presentación debido al cambio de proveedor, 

ya que esta presentación pertenecia al proveedor original. 

Tabla 5. Ventas unitarias de Cartílago de tiburón Marca 
"ESCUARTROL y CARTIDELMAR" 

Presentación: Frasco con 300 TABLETAS, 500 mg por tableta 

MES 
ENERO 
FEBRERO 
MARZO. 
Ag~ú:.;. 
MkYb. 
JUNIO 
JULIO" ..... . 
AGOST:~}; .. . 

1993 1995 

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

'A partir de esta fecha se utiliza una presentación en cápsulas de 740 mg cada una. 

Esta presentacíón se ha comercializado desde la fundación del negocio, pero se dejÓ 

de manejar a partir de 1997 por ya no ser solicitada por el público consumidor. 

13 



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 número muy pequeño de causas. Si se 

identifican las causas de estos pocos defectos vitales, podremos eliminar casi todas las 

pérdidas, concentrándonos en esas causas particulares y dejando de lado por el 

momento otros muchos defectos triviales. El uso del diagrama de Pareto permite 

solucionar este tipo de problema con eficiencia. 

En 1897, el economista italiano V. Pareto presentó una fórmula que mostraba que la 

distribución del ingreso es desigual. En 1907, el economista norteamericano M.C. 

Lorenz expresó una teoria similar por medio de diagramas. El Dr. J.M. Juran aplicó el 

método del diagrama de Lorenz que fórmula para clasificar los problemas de calidad en 

los pocos vitales y los muchos triviales y llamó a este: Análisis de Pareto'. 

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

áreas problemáticas y permite asignarles una prioridad. 

14 



Elaboración de un diagrama de Pareto. 

PASO 1 

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

PASO 2 

Diseñe 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 la lista de ítems, los 

totales individuales, los totales acumulados, la composición porcentual y los 

porcentajes acumulados. 

PASO 5 

Organice los ítems por orden de cantidad y llene la tabla de datos Existe al final 

un ítem donde se agregan los elementos menos significativos, este es 

denominado "otros" y debe ubicarse en el último renglón, independientemente de 

su magnitud. 

ló 



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 número de intervalos igual al número de ítems 

clasificados. 

PASO 7 

Construya un diagrama de barras. 

PASO 8 

Dibuje la curva de acumulación (curva de Pareto). 

Marque los valores acumulados (total acumulado o porcentaje acumulado) en la 

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

puntos con una linea continua. 

16 



PASO 9 

Escriba en el diagrama cualquier información necesaria. 

1) Información sobre el diagrama. 

Titulo, cifras significativas, unidades, nombre del dibujante. 

2) Información sobre los datos. 

Periodo de tiempo, tema y lugar de la investigación, número total de datos. 

Diagramas de Pareto de Fenómenos. 

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

se presentan a continuación y se utiliza para averiguar cuál es el principal problema. 

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

~ Costo: magnitud de las pérdidas, gastos. 

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

~ Seguridad: accidentes, errores, interrupciones. 

Diagrama de Pareto de Causas. 

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

se presentan a continuación y se utiliza para averiguar cuál es el problema principal. 

17 



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

" Máquina: máquinas, equipos, herramientas, organizaciones, modelos, 

instrumentos. 

" Materia prima: productor, planta, lote, clase. 

" Método operacional: condiciones, órdenes, 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 investigación 

puede resultar ineficaz. En la administración, los costos constituyen una 

importante escala de medición. 

De acuerdo a los datos de ventas unitarios de cartílago de tiburón obtenidos 

anteriormente y aplicando los cinco primeros pasos básicos para la elaboración del 

Diagrama de Pareto, se obtuvo la siguiente tabla: 

Tabla 6. Resumen de la facturación de las diferentes presentaciones 
que Nutridelmar ha comercializado desde 1993. 

PRESENTACiÓN No. DE FRASCOS TOTAL COMPOSICiÓN PORCENT!lJE 
VEND.IDOS ACUMULADO rORGENTuAl ACUMULADO 

60 TABLETAS 46,718 46,718 72 72 

300 TABLETAS/CÁPSULAS 6,906 53;624 11 83 

50 CÁPSULAS 5,309 58,933 8 91 

100 CÁPSULAS 3,914 62,847 6 97 

200 CÁPSULAS 1,632 64,479 3 100 

TOTAL 64,479 100 

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

18 



Para el caso de cada presentación en particular podemos puntualizar lo siguiente: 

PRESENTACiÓN: FRASCO CON 50 CÁPSULAS 

En un principio esta presentación por su tamaño y precio tuvo la finalidad de hacer más 

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 

determinó como politica el vender minimo cinco frascos. El cliente sabia que para poder 

adquirir uno o dos frascos tenia que acudir personalmente al negocio y esto en 

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

libre o distancia 

PRESENTACiÓN: FRASCO CON 60 TABLETAS 

De igual forma que la presentación anterior, ésta se creó 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 

presentación. El problema con esta presentación, surgió a raiz de que el proveedor no 

respetó los acuerdos y de forma desleal comercializó este mismo producto por otros 

canales de distribución, aprovechando la publicidad y mercado con el que contaba 

NUTRIDELMAR en ese momento y ocasionando la baja considerable de sus ventas en 

1996. Esta presentación de 60 tabletas desaparece al cambiar de proveedor. 
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PRESENTACiÓN: FRASCO CON 100 CÁPSULAS 

El frasco de 100 cápsulas surge a raíz de trabajar con el nuevo proveedor; como en 

todas las presentaciones que NUTRIDELMAR ha manejado, estas han sido elegidas a 

traves de Imitar las ya eXistentes por la competencia en el mercado. En este caso se 

buscó una presentación intermedia que al ser comercializada fuera más rentable y que 

en el envío se pudiera obtener la utilidad deseada. Las ventas desde su inicio han 

aumentado, pero no con resultados satisfactorios y se espera una elevación de la 

facturación a partir del cuarto trimestre del presente año. Esta presentación se ha 

vendido con políticas marcadas por NUTRIDELMAR, a diferencia de las anteriores que 

respondian a políticas del proveedor. 

PRESENTACiÓN: FRASCO CON 200 CÁPSULAS 

Esta presentación 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 pequeños Se deja de 

comercializar por el cambio de proveedor. 

PRESENTACiÓN: FRASCO CON 300 TABLETAS 

Se observó como la demanda de esta presentación se debió a que NUTRIDELMAR 

tenia como politica para los envíos, enviar un frasco de 300 tabletas o bien cinco 

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 presentación que inicialmente fue viable, pero 

que disminuyó 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 solicita 

tres frascos de la presentación de 100 cápsulas en vez del frasco de 300 tabletas al 

mismo precio. 
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ANÁLISIS DEL DIAGRAMA DE PARETO. 

DIAGRAMA DE PARETO 
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PRESENTACIÓN 

Ya construido en su totalidad el Diagrama de Pareto queda como se presenta arriba. 

Podemos apreciar a través de este diagrama que la presentación de 60 tabletas ha sido 

[a de mayor éxito, pues constituye el 72% del total de las ventas, por lo que podriamos 

cuestionar: 

¿ Qué motivó este fenómeno? 

Los clientes que adquirían e[ producto se encontraban ubicados basicamente dentro del 

mercado tipo "C", que son clientes que tienen un bajo poder adqUlsítívo ya que en su 

mayoría eran personas de edad avanzada, enfermas y que sólo podían comprar uno o 

dos frascos cada vez que lo requerían; esto ocasíonó que esta presentación por su 

tamaño y precío fuera [a más atractiva, accesible y comercial a diferencia de [as demas. 

En su ínlCIO NUTRIDELMAR utilizó la marca ESCUARTROL y un empaque 
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completamente diferente al que hoy se maneja, el diseño era muy sencillo y sin calidad 

por los colores, materiales, la falta de creatividad y posicionamiento que poseía, el 

nombre no decía ni reflejaba nada del producto. Debido a la buena publicidad que se 

realizó en radio, pláticas públicas, revistas y periódicos populares desde la introducción 

del producto, se logró un buen posicionamiento del mismo en el público consumidor. 

También los clientes aprovechaban la promoción de un descuento de compra por 

volumen a partir de cinco frascos, aumentando esto considerablemente las ventas de 

esta presentación; además de que esta fue una de las más comunes en el mercado por 

ser más fácil su manejo; aun los mismos subdistribuidores en el interior del país la 

solicitaban más. 

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

¿Por qué no tuvieron éxito? 

Las otras presentaciones eran mas grandes y menos comunes en el mercado, a pesar 

de la publicidad realizada, que fue prácticamente la misma para todas no se lograron 

posicionar entre el mercado ya que el comprar alguna de ellas implicaba una mayor 

inversión que no todos los cliente podían efectuar y para poder obtener algún 

descuento de compra por volumen resultaba imposible, por esto preferian adquirir las 

presentaciones más económicas que eran las más pequeñas y que hoy son las que 

tienen abarrotado el mercado, estas presentaciones fueron solicitadas por clientes 

ubicados báSicamente dentro de un mercado tipo "B" que son los que corresponden a la 

clase media ( profesionistas, comerciantes, empleados, etc.) 
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En el caso de la presentación de 50 cápsulas esta surge ya tarde, en el momento en 

que hay un considerable aumento de competidores que antes que esta ya distribuian 

también la presentación de 60 tabletas, que en ese momento ya estaba perfectamente 

posicionada entre el mercado consumidor. 

Los precios al público para cartílago de tiburón de cada una de sus presentaciones 

fueron: 

MARCA "ESCUARTROL" 

PR.I;'~~t:-lIA~l~I't.· .::. . Pte:ci!> d'l 1993 a 1995 
Frasco de 50 cápsulas, $ 60.00 

640 mg por cápsula 
Frasco 'de60;tabtetas; . $ 13,0.00 

... ,;$b:ºi.riglIiQ~fªJ?j~ª,~·· • 
Frasco de 200 cápsulas, $ 320.00 

640 mg por cápsula 
Frasco:de3"ÓO\fátilétas; $ 250.00 

50()ri)gcpó~t~tlleM 

MARCA "CARTIDELMAR" 

PRE&EI'jTAelóN 
Frasco de 100 cápsulas, 740 mg por cápsula 
Frasco d.e 3QO·cápsÓlás:, .• [:40;mgppr cápsula 

Precio de 1996 
$ 130.00 
$ 350.00 

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

"Diagrama de Espina de Pescado" 

El resultado de un proceso puede atribuirse a una multitud de factores y es posible 

encontrar la relación causa - efecto de esos factores. Podemos determinar la estructura 

o una relación múltiple de causa - efecto observandola sistematicamente. Es difíCil 

solucionar problemas complicados sin tener en cuenta esta estructura, la cual consta de 

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

facil es un diagrama de causa - efecto. 

En 1953, Kaoru IShikawa2 , profesor de la universidad de Tokio, resumió la opinión de 

los ingenieros de una planta dandole la forma de un diagrama de causa - efecto 

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

usó este enfoque. 

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

de calidad y los factores. 

Actualmente, el diagrama se usa no solamente para observar las características de 

calidad de los productos Sino también en otros campos y ha sido ampliamente aplicado 

en todo el mundo. 

25 



Elaborar un diagrama de causa - efecto que sea útil no es tarea fácil. A menudo se 

requiere una cantidad considerable de análisis para determinar la causa o las causas 

especificas que generan el problema. 

El análisis de causa y efecto emplea la diagramación para identificar la relación 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 

identificación de causas. 

PASO 1 

Describa el efecto o atributo de calidad. 

PASO 2 

Escoja una caracteristica de calidad y escriba la en el lado derecho de una hOJa 

de papel, dibuje de izquierda a derecha la linea de la espina dorsal y encierre la 

característica en un cuadrado. Enseguida, escriba las causas primarias que 

afectan a la característica de calidad, en forma de grandes huesos. encerrados 

también en cuadrados. 
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PASO 3 

Escriba 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 pequeños. 

PASO 4 

Asigne la importancia de cada factor y marque los factores particularmente 

importantes que parecen tener un efecto significativo sobre la característica de 

calidad. 

PASO 5 

Registre cualquier información que pueda Ser de utilidad. 

Hueso mediano ¡ 
Columna vertebral Caracterislica 

==---.~------~~--~ 

........ 

EfectQ 

Factores (causas) 
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PASO 1 

Procedimiento de elaboración de diagramas de causa - efecto 

mediante listas sistemáticas de causas. 

Escoja las características de calidad. 

PASO 2 

Busque todas las causas posibles que puedan afectar a la característica de 

calidad. 

PASO 3 

Agnupe las causas por la afinidad que tengan entre sí y elabore un diagrama de 

causa - efecto conectando aquellos elementos que parecen tener un efecto 

significativo sobre la caracteristica de calidad. 

PASO 4 

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

importantes que parecen tener un efecto significativo sobre la característica de 

calidad. 

PASO 5 

Escriba cualqUier informaCión que pueda ser de utilidad. 
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Algunas sugerencias para elaborar los diagramas de causa - efecto son las siguientes: 

Identifique todos los factores relevantes mediante consulta y discusión entre muchas 

personas. La discusión entre todas las personas involucradas es indispensable para 

preparar un diagrama completo que no tenga omisiones. 

Exprese las características tan concretamente como sea posible. 

Haga un diagrama para cada caracteristica. Los errores en el peso y la longitud del 

mismo producto tendrán estructuras diferentes de causa - efecto, y deben analizarse en 

dos diagramas separados. El intento de incluir todo en un solo diagrama dará como 

resultado un diagrama inmanejable por ser demasiado grande y complicado, lo cual 

hará que la solución 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, las causas 

deben subdividirse hasta el nivel en el cual sea posible actuar sobre ellas, o de lo 

contrario su identificación sera un ejercicio sin sentido. 

Para la solución de problemas se deben usar varios métodos conjuntamente, por lo 

que ahora toca realizar el análisis de la aplicación del diagrama de causa - efecto, para 

Identificar las causas especificas que han ocasionado la variabilidad de las ventas en la 
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comercialización de todas estas presentaciones de cartílago de tiburón que maneja 

NUTRIDELMAR 

ANÁLISIS DEL DIAGRAMA DE CAUSA-EFECTO 

OESCONOCIMIENTO 
OEl PRODUCTO 

DIMINUCiÓN DE 
LA 

FACTURACIÓN 

DESCONOCIMIENTO 
DEL CLIENTE 

A través de este análisis se describen a continuación todas las causas y efectos que se 

desprenden del mismo y que nos ayudaron a identificar los problemas que ha 

enfrentado la compañia durante todo su trayectoria comercial. 
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ADMINISTRACiÓN. 

La administración de NUTRIDELMAR ha presentado muchas carencias en toda su 

estructura funcional, de las cuales abajo se explican las más importantes: 

Dirección. 

NUTRIDELMAR es una compañía de tipo familiar tradicional con todos los problemas 

característicos que este tipo de negocios posee. En un principio los parientes y amigos 

fueron los que fo~aron una idea e iniciaron la actividad comercial, que en su inicio fue 

en pequeña escala. 

El dueño es el que tiene la dirección del negocio, es una persona con estudios 

profesionales en el ramo de la química, pero sin la preparación adecuada y sin una 

cultura de tipo gerencial para desarrollar la correcta administración de la empresa. Su 

estilo para administrar se ha basado en el empirismo e intuición, sin considerar 

importante formalizar ciertos procesos, como tener una administración moderna que 

cuente con una estructura organizacional que posea un departamento de 

mercadotecnia, de ventas y con una logística apropiada. Los sistemas administrativos 

son sumamente primitivos. 

La toma de decisiones sólo la realiza el dueño del negocio y no se dá de forma 

adecuada, ya que responde en algunas ocasiones a consejos por parte de otras 
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personas o prácticamente a decisiones personales de forma empirica, subjetiva e 

inoportuna, atendiendo a criterios poco racionales y sin los elementos de información 

más confiable que sustenten a las mismas. 

Por ejemplo, no ha sido importante para el dueño el contar e investigar información de 

la competencia y del mercado, esto ha traido como consecuencia que se tenga una 

visión pobre al respecto; asi mismo no se cuenta con una planeación estratégica que 

oriente todo el sistema comercial. 

El dueño del negocio realiza múltiples funciones en toda la organización y dificilmente 

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

Muchos de los problemas que se enfrentan tienen que ver también con la falta de 

experiencia en los diferentes niveles de la organización. 

No se ha desarrollado una cultura de calidad en la compañia, donde se cuente con un 

sistema que lleve el correcto control de la administración de los envios, la facturación de 

ventas y pedidos, compras, inventarios, pérdidas, devoluciones, quejas, gastos, 

organización y utilización de la lista de clientes, precisión 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 Información vital y confidencial que debia 

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

organización y guía por parte de la dirección del negocio. 

Búsqueda de Asesoría Profesional. 

No existe una clara dísposicíón por parte del dueño para buscar asesoría y 

capacitación 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 falta de preparación y orientación no les permite abarcar un análisis de las 

principales variables de su negocio como son: mercado, costos, localización, 

comercialización, distribución y financiamiento, entre otros. 

INVESTIGACiÓN DE MERCADOS 

Desconocimiento del Mercado. 

Se ha hecho poco énfasis en obtener información objetiva, verídica y detallada de los 

factores que Infiuyen 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 que sólo así la compañía podrá desarrollar el plan de mercadotecnia que 

necesita. 
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El dueño no conoce cuál es su competencia, no sabe cuantos son, qué hacen, como 

trabajan, qué potencial económico posee y que capacidad tienen, sólo identifica a 

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

No ha planeado dirigirse a otras regiones diferentes de las que ya se tiene, sólo 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 distribución del 

producto, ya que muchos de ellos eran médicos que lo recomendaban ampliamente y 

que podrian hacer crecer a la compañia, sólo ha pensado llegar exclusivamente al 

cliente final sin interesarse en otros canales de distribución como farmacias, tiendas 

naturistas, tiendas de autoservicio, etc. que también pudieran ayudar a Incrementar y 

hacer más dinámicas las ventas a pesar de la participación económica 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 así abrir nuevos mercados 

Se desconoce cuales son los atributos más Importantes por los que el consumidor 

toma la decisión para adquirir el producto; ¿en base a qué escoge el producto? ¿lo 



escoge por su precio, presentación o diseño? no conoce los factores que determinan el 

éxito o no éxito del producto de acuerdo a las necesidades y opinión del mercado. 

Desconocimiento del Producto. 

NUTRIDELMAR no conoce completamente la utilidad de su producto así como el tipo 

de tratamiento que los clientes deben seguir, por lo mismo también el cliente no está 

bien informado por parte de la compañía sobre el manejo del producto. 

En cuestión de marca y diseño del empaque todo se ha hecho en base al gusto y 

decisión personal del dueño dando esto como resultado, a pesar de los cambios que se 

han realizado, que no produzca posicionamiento en el mercado y que con respecto a 

las demás marcas no se destaque, la presentación del producto es pobre, la opinión 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 tamaño le agrada, con que tipO 

de tapa le es práctiCO, qué colores de etiqueta son los que más le gustan, SI el tipO y 

tamaño de letra, asi como la redacción del texto publicitario e informativo son los 

adecuados, qué Imágenes le atraen, etc. 

Los precios de las diferentes presentaciones han Sido fijados por el dueño de forma 

empírica, algunas veces con ayuda del proveedor, sin un previo análisis de los gastos 

fiJos y variables del mismo. Por la falta de información de lo que hace la competencia no 

se ha tenido un punto de referencia y de comparación para establecer los precios 

correctos y competitivos que necesita NUTRIDELMAR. 
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Nunca se ha preguntado el dueño si ha tomado buenas o malas decisiones al respecto. 

PLAN DE MERCADOTECNIA. 

El dueño del negocIo nunca conoció lo que era y abarcaba este término como tal y se 

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

Publicidad 

La publicidad que NUTRIDELMAR realizó al principio fue muy útil y clave para el 

posicionamiento y venta del producto; esta se llevó acabo en radio, platicas al publico 

en general en hospitales (Centro Médico Nacional) dirigidas por médicos y artistas 

reconocidos, revistas (Mujer Casos de la Vida Real) y periódicos (El Esto) populares. En 

los últimos dos años la compañía no se ha preocupado ni ha querida invertir en 

publicidad ya que considera que la inversión es muy alta, se sabe que es necesaria e 

importante para las ventas, pero se cree que el producto aún se vende solo y que aún 

está posicionado en el mercado a pesar de la falta de publicidad, del aumento de la 

competencia y de las agresivas campañas publicitarias que esta realiza. La compañía 

se ha concretado básicamente en entregar un triptico como medio publicitario a los 

clientes en el momento de la compra. La información de su publicidad en este triptico es 

muy pobre ya que no dice prácticamente nada sobre las ventajas e importancia del 

cartilago de tiburón y se han concretado a esperar que sea el cliente el que llame al 
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negocio para solicitar alguna información adicional. 

La compañía no se está dando a conocer en el mercado, este no sabe que existe 

NUTRIDELMAR. 

Los clientes que siguen comprando el producto son únicamente los que desde un 

principIo quedaron cautivos. 

Tampoco se ha asumido la necesidad de realizar una investigación previa del mercado 

para poder 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 campañas agresivas, pero 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 promoción y venta de los productos. Las ventas se 

han realizado prácticamente por llamadas telefónicas de parte de los clientes que de 

iniciativa propia hablan al negocio o acuden a el y son atendidas por personal no 

entrenado para ello. 
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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 compañia ha tratado de estimular a sus clientes cada fin de año a través de regalos 

como plumas y llaveros en cada compra que realicen. 

Relaciones Públicas. 

Los paradigmas del dueño le han impedido darse a conocer ampliamente en el 

mercado ya que nunca la compañía se ha presentado en ferias, exposiCiones, 

demostraciones, etc.; no se tiene una imagen corporativa, ni se ha contemplado el crear 

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

compañia. 

NUTRIOELMAR enfrentó graves problemas con los inventarios ya que no alcanzaba a 

cubrir la demanda del mercado y la capacidad de producción de su proveedor único no 

fue sufiCiente ocasionado esto que algunas veces los inventarios quedaran en ceros. La 

compañia no se ha querido soliCitar un financiamiento para apoyar la falta de recursos 

administrativos, materiales y económicos para la expansión y satisfacción del mercado, 

asi como nunca ha contemplado la capacidad de los distribuidores de cartilago de 

Ilburón. 
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CANALES DE DISTRIBUCiÓN Y VENTAS. 

La compañia sólo ha tenido dos formas de vender su producto: 

,¡' Venta directa por reparto. 

,¡' Venta por distribuidor o subdistnbuidor. 

Las venta por reparto es el sistema que ha usado la compañia en toda su historia, este 

método ha sido útil, pero últimamente no ha arrojado 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 distribución que pudieran ser de éxito para el desarrollo de las ventas. 

También al pnnciplo la compañia probó con otros canales como los distribuidores y 

subdistribuidores, que en su momento fueron los que ayudaron ha mantener el nivel de 

ventas, se encontraban en diferentes zonas de la República y se trabajaba bien con 

ellos. pero poco a poco dejaron de participar con NUTR1DELMAR no logrando 

consolidarse con el mercado ya que no se les apoyaba con 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 tiempo NUTRlDELMAR trabajó con puntos de venta tales como tiendas 

naturistas (Nutrisa, Xochipili), tiendas de instrumentos médicos, farmacias (con 

sucursales en Toluca) y hasta en un restaurante chino, pero dejó de usarlos ya que la 

competencia desplazó a su producto principal; además se pensó que no era rentable 

trabajar con esos puntos de venta, ya que la mayoria pedía el producto a consignación 

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

Fuerza de Ventas. 

Como ya se mencionó no se ha querido contar con una fuerza de ventas formal 

suficiente y capaz de abarcar poco a poco el mercado que pudiera requerir el producto. 

Tampoco existe regionalización ni mapeo de donde se vende y se pueda vender el 

producto. 

ATENCIÓN A CLIENTES. 

Servicio al 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 compañia. 
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NUTRIDELMAR se ha encargado de dar un servicio de acuerdo a la información y 

capacidad que posee. La compañía no ha contado con una persona experta que de 

asesoría y aclare las dudas de sus clientes, esto lo ha estado supliendo el dueño. 

La compañía no cuenta con el personal suficiente y capaz para dar un segUimiento y 

atención adecuada al cliente, ni para cubrir completamente las necesidades del 

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

Seguimiento al cliente. 

El seguimiento a clientes no se ha desarrollado de forma continua, este se efectúa 

cuando el cliente después de un tiempo ya no se comunica para realizar una compra y 

hasta ese momento NUTR1DELMAR le da seguimiento nuevamente, más no 

inmediatamente. 

Las entregas del producto se han realizado de manera oportuna hasta la casa u oficina 

de los clientes, normalmente se efectúan al día siguiente de la solicitud del pedido y en 

casos urgentes el mismo día. El personal que realiza las entregas no esta destinado 

sólo a cumpltr con esa actividad (ni esta capacitado para hacerlo), muchas veces han 

sido personas externas a la compañía y otras veces personas Internas del negocIo que 

se les comisiona para hacer la entrega, tampoco cuentan con vehículos exclusivos para 

realizar las entregas esto ha dado como resultado que las personas no mantengan una 

Imagen propia de NUTR1DELMAR. 



El dueño no se ha preocupado por cuestionar a 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 año 2000, en un mundo donde el Internet, la 

multimedia, los avances cientificos sobre la cura del SIDA y la clonación han 

revolucionado a la humanidad, esta sigue siendo azotada hoy en día por muchos males 

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

Uno de los más grandes problemas que enfrentamos son las enfermedades que se 

compl'lcan por el desarrollo masivo de vasos sanguineos (ANGIOGENESIS), que son 

los encargados de proporcionar a las células nutrientes y oxigeno, y las habilita a 

eliminar residuos metabólicos. 

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

heridas yen la ovulación. 

Los tejidos principalmente afectados por el desarrollo masivo de vasos sanguineos son 

generalmente aquellos que fueron originalmente avasculares tales como los cartílagos, 

la piel y la cornea. 
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Las principales enfermedades sobre las cuales la angiogenesis trae complicaciones 

son: Artritis y el cáncer. 

La artritis es una enfermedad de las articulaciones caracterizada por inflamación crónica 

del fluido sinovial y una gradual degradación irreversible del cartilago que presenta 

sintomas específicos come articulaciones duras, dolor, inflamación y restricción de 

movimientos. 

El cáncer es una enfermedad devastadora que se propaga mas o menos rápidamente, 

dependiendo del tipo de cáncer, y los órganos afectados. El cáncer tiene múltiples 

causas, la mayoría genética, virales o ambientales. Los sintomas son particulares al 

tipo de cáncer, pero generalmente va acompañado de pérdida de peso, dolor y 

debilidad generalizada. 

El cartílago ha sido estudiado por su potencíal para inhibir la formación de nuevos 

vasos sanguineos sin que afecte el sistema vascular imperante, también combate la 

progresión tumoral mediante la actuación directa en las células transformadas 

reduciendo su tasa de proliferación. 

CARTílAGO DE TIBURÓN 

En la búsqueda de más alternativas para la salud, la ciencia6
.?'.9 ha mirado hacia las 

habilidades curativas naturales y ha puesto su atención en el cartílago de tiburón 



Los tiburones han nadado en los océanos por más de 450 millones de años, y 

sobreviven a otras especies al parecer por su inmunidad a las enfermedades, aún en 

aguas contaminadas con químicos carcinógenos. Los tiburones son conocidos por ser 

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

virtualmente inmunes al cáncer. 

Los tiburones son peces con el esqueleto interno hecho de cartílago. El cartílago de 

tiburón ha resultado ser una magnifica fuente de esta sustancia inhibidora.6.7.8.9 La masa 

cartilaginosa es típicamente avascular (es decir, carece de vasos o conductos 

sanguineos) y está presente en los mamíferos sólo en cantidades muy reducidas. Por 

ello, el suministro de cartilago parecía ser el factor principal que pusiera fin al desarrollo 

de las investigaciones. Ahora los científicos han encontrado en los tiburones una 

magnífica fuente de abastecimiento pues su esqueleto está conformado totalmente por 

cartilagos. 

El cartílago comprende el 6% del peso total del tiburón (mientras que en los terneros, 

por ejemplo, sólo alcanza menos del 0.6%, y el tamaño de un tiburón es mucho mayor 

llegando a ser hasta díez veces más pesados). Según los resultados de los 

experimentos llevados a cabo, se ha podido llegar a las sigUientes estadísticas: 

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

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

de cartilago de tiburón. 

Así mismo, los estudios han demostrado que la abundancia de la masa cartilaginosa en 

los tiburones explica él por que de la baja incidencia de cáncer en estas criaturas 

marinas (en contraste con los mamíferos y los anfibios, en los cuales ésta severa 

enfermedad celular se presenta de modo más frecuente l. 

PROPIEDADES 

El cartílago de tiburón ha reemplazado el uso del cartílago bovino porque cuando se 

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

antianglogénesis. 

Se ha encontrado que virtualmente todos los tejidos del tiburón contienen squalamine 

que es un esteroide y muy posiblemente sirve como un antibiótico sistémico matando a 

una variedad de bacterias, hongos y parásitos· 

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

mamiferos y contiene aproximadamente 92% de proteína, y casI no tiene carbohidratos. 
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El cartílago de tiburón esta hecho de una red de fibras de macro-proteínas que incluyen 

seis o siete proteínas significativas para la salud 

El cartílago de tiburón deshidratado sin adulterar contiene 41 % de cenizas y 60% de 

esta ceniza está hecha de calcio y fósforo, 

COMPOSICiÓN QUíMICA DEL CARTílAGO DE TIBURÓN 6 

Compuesto % 
Proteína 39 
Calcio', 27 
Fósforo 14 
Carbohidratos 12 
Grasa Menos del 1 

la composición del cartilago es muy compleja y en ella sobresale una sustancia proteica 

(el colágeno desnaturalizado) y otra no proteica y sus funciones biológicas son muy 

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

ellos. 

• Para el tratamiento de enfermedades auto-inmunologicas. 6.7 

• Para la actividad antl-tumoral (en un organismo VIVO). 6.7 

• Para la actividad anti-mitótica (es deCIr. la opuesta al método de división celular. lo 
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cual resulta fundamental en las terapias anticancerosas) en cultivos de tejidos. 6.7 

• Para beneficiar la producción de determinado tipo de anticuerpos, y para inducir la 

proliferación de cierta clase de células (en experiencias de laboratorio). 6.7 

De hecho, los beneficios que se logran en la respuesta inmunológica han hecho de esta 

sustancia acllva presente en el cartilago lo que se conoce como un modificador de la 

respuesta biológica (o sea, una sustancia capaz de contrarrestar la enfermedad al 

activar los mecanismos naturales de defensa inmunológicas del cuerpo). 

Por lo general, los tratamientos con modificadores de la respuesta biológica no 

producen efectos secundarios y son tan eficaces como los tratamientos basados en 

quimioterapia; el cartilago de tiburón permite una combinación única de actividad a la 

vez que carece de los efectos colaterales de otras terapias (incluyendo todos los 

tratamientos actuales de las respuestas biológicas). 

También el cartilago de tiburón se ha aplicado para el tratamiento de enfermedades 

inflamatorias como la artritis. De acuerdo con los resultados de estos estudios, el 

tratamiento con esta sustancia ha permitido: 

• Un aumento en la movilidad. 

• Una notable disminución de la inflamaCión. 
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• Una reducción del dolor (al extremo de que el paciente puede prescindir de 

medicamentos analgésicos). 

El cartílago de tiburón no constituye un medicamento en si, en realidad, es un 

suplemento alimenticio con efectos terapéuticos que han sido comprobados 

científicamente 6,7,8,9 

Se ha demostrado también que el cartílago de tiburón inhibe la vascularización del 

cartílago en nuestras articulaciones que es a menudo asociado con casos avanzados 

de osteo y artritis reumatoide. 

La aplicación del cartilago de tiburón como terapia contra las tumoraciones cancerosas 

es una de las posibílidades con las que cuenta la ciencia en nuestros dias, por ello, esta 

criatura marina no sólo resulta un recurso importante para la alimentación humana Sino, 

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

afecciones. 

PRODUCCiÓN DE CARTIDELMAR 

Se ha desarrollando un sistema sofisticado que asegura que cada capsula de 

CARTIDELMAR contenga 740 mg. de cartilago de tiburón 100% puro. CARTIDELMAR 

es preparado con el cartilago de tiburones que son atrapados frescos en la reglón del 
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Océano Pacifico. El sistema de control de calidad empieza con la compra del cartílago, 

donde se seleccionan sólo los grados más frescos y de mayor calidad. Luego, se 

aplican normas de control de calidad a la totalidad de los procesos de limpieza, 

desmenuzamiento y desecación. Luego el cartilago finamente molido es pulverizado 

individualmente (un paso muy importante) y esterilizado antes de su encapsulación, 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 análisis microbiológicos para asegurar que el producto satisfaga los 

parámetros de limpieza y pureza; que la Secretaria de Salud requiere para este 

producto y que son: 

• Cuenta total de microorganismos mesófilos aerobiOS. 

• Cuenta total de hongos y levaduras. 

• Detección de' E. COIi, Salmonella SP, PS. Aeruginosa, S. aureus 

Anallsis microbiológicos con técnicas de referenCia bibliograflca: FEUM 6' EdiCión 1994, 

pago 189. 
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2) Una prueba que mide en forma independiente la potencia del producto. 

Esta prueba se realiza in vitro con cultivos de tejido vivo (por ejemplo de tejido de pollo) 

donde se mide la formación de nuevos vasos sanguíneos mejor conocido como índice 

de vasculanzaclón al ponerlo en contacto con el cartílago de tiburón'".! 

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

menos de 8% de humedad y que más de 90% del polvo desecado pase a través de un 

cedazo con malla No. 200. 
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CAPITULO 2 

ANAuSIS 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 conozca 

contra quién sé esta compitiendo (cuales son las fuerzas competitivas que prevalecen 

en ese medio) ya que esto permite valorar la propia actuación del negocio, definir 

claramente las debilidades o fortalezas con respecto a las otras compañías y determinar 

las mejores formas de accionar para segUir participando y/o crecer en el mercado en 

cuestión_ 

En 1996 la poblacíón de México fue alrededor de 97 millones, los pronósticos son 

alrededor de 104 millones de personas para el año 2000. Cerca de 18% de la población 

vive en las ciudades_ Geográficamente estos son los centros más importantes y los 

primeros mercados para los productos herbales y los suplementos alimenticIos El 

mercado más importante está centrado en el Distrito Federal y en la ciudades de 

alrededor (población de más de 23 millones) entre las que se encuentran la ciudad de 

Puebla, Toluca, Cuernavaca y Pachuca. Es donde se centran las cuestiones políticas, 

comerciales, financieras y culturales del país. Es claramente el primer lugar donde una 
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compañia considera y pone su atención para una posible inversión. Este lugar tiene el 

más importante mercado y es el que posee el mayor poder adquisitivo para los 

suplementos de alimenticios y productos herbales. La riqueza está centrada en el 20% 

de esta población y son los habitantes de las ciudades quienes obtienen 

aproximadamente el 55% del total del ingreso de la nación 12 

Después de analizar esta información surgen las siguientes preguntas: ¿Qué 

compañias están presentes en este mercado? ¿De todas ellas cuales son la 

competencia directa de NUTRIDELMAR? 

En los últimos tres años gran número de compañias nacionales y extranjeras que 

fabrican o comercializan complementos alimenticios se han adicionado al mercado y la 

mayoria de ellas son muy competitivas, NUTRIDELMAR tiene que enfrentarse a todas 

estas; sin embargo, las que el dueño considera como sus competidores más fuertes 

son: 

GOMPAÑ.\A 
GELCAPS 
.K¡:;M$i\ 

CARTILADE (USA) 
.CARTILAGII 
MÉXICO VITAL 

ANAHUAC 

Es importante hacer notar que estas compañías no representan a todos los 

competidores que hay en el mercado y menos a todos los que tienen mayor impacto 

sobre NUTRIDELMAR. 
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EXisten muchas compañias que comercializan el cartílago de tiburón junto con una gran 

variedad de otros productos nutricio na les 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 

distribución y diferentes puntos de venta. 

Algunas de las marcas más comunes de cartilago de tiburón 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 (GELCAP.S.EXPORTADORES DE MÉXICO) 
ESCUARTROL (KEM,S.A.) 

SALUD NATllRAL(SALUD. NATUBí'i.L .MEXleANAS.A. DE C:V.) 

Estos productos están dirigidos al mercado tipo "B" que son los que se encuentran 

dentro de la clase media (profesionistas, comerciantes, etc.) y manejan un promedia 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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CARTILASH 
;"~J;.!I1I;):Mr~RAl 

Estas marcas manejan presentaciones pequeñas, entre 30 y 50 cápsulas o tabletas y 

están enfocadas básicamente al mercado tipo "C" que son los que se encuentran dentro 

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

Hay otras marcas de cartílago de tiburón que no 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 compañias que adoptaron el sistema de ventas que utiliza NUTRIDELMAR fueron 

como KEMSA y MÉXICO VITAL. 

Ahora prácticamente todas las compañias que comercializan productos natunstas se 

están preocupando por estar presentes en el mercado y buscan posicionarse entre los 

clientes, también tratan de encontrar nuevos mercados a través de nuevas formas de 

comercializar o bien usando otros canales de distribución. 

También la mayoría han abierto páginas en Internet donde publican y venden sus 

productos, las empresas que venden cartílago de tiburón a través de este canal son: 
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,··[l#jJ1I~]liif~, 
MIRACLE SHARK. 

~ji:Lop¡ps; 

THE HEALlNG NETWORK. 
SHARK cAFtrILA<3EPROlllldCTS. 

KEM,SA 
NATLJRE'S.POWER. INC. 

TERAPIA BIOQLJIMICA NLJTRICIONAL. 
TADIN HERB & TEA COMPANY. 

Prácticamente todas estas compañías son extranjeras .. 

También existe un directorio en Internet de productores y distribuidores que asistieron a 

la 3 era. Feria Internacional del Naturismo de la Ciudad de México, la cual fue realizada 

en agosto de 1998. Dentro de este directorio se encontró que de los 9 Laboratorios 

registrados solo hay uno que procesa el cartilago de tiburón; de los 105 productores 

registrados, 9 lo comercializan; de los 60 distribuidores mayoristas 17 distribuyen el 

cartílago de tíburón y de las 100 Tiendas Naturistas registradas 66 lo venden en 

dIferentes marcas y presentaciones. 16.17,18.19 

En México hay más de 20,000 farmacias, y vanos hipermercados, casas de descuento y 

cadenas de supermercados entre los que se encuentran Aurrera, Comercial Mexicana, 

Gigante, Casa Ley, Chedraui". Todas empresas estas pueden servir como canales o 

puntos de venta potenciales para la distribución y venta del cartílago de tiburón. 

Gigante tiene 149 cadenas de tiendas que pertenecen al mismo grupo de Flemmg 

Companies Inc .. Comercial Mexicana tiene una cadena de 76 tiendas que pertenecen al 
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mismo grupo de Price Club. Aurrera y Bodega Aurrera tienen una cadena de 67 tiendas 

que pertenecen al grupo CIFRA, que están en combinación con empresas como 

Wallmarl, Super Chedraui que es una cadena pequeña de tiendas regionales como de 

20 hipermercados, localizados en el sureste de México. Casa Leyes otra cadena de 

tiendas regionales como de 140 hipermercados localizadas en el noreste de México '2 . 

Sanborns Hermanos es una cadena particular de 78 tiendas con restaurante, farmacia, 

Ilbreria, 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 están expandiendo su presencia en México. Woolworlh es 

un ejemplo de tienda departamental que también vende misceláneos y otros 

productos 12. 

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

hlpermercados y tiene planes mayores sólo para la ciudad de México 1'. 

PRODUCTO 

La competencia está tratando de llegar a más mercados y queriendo innovar y 

complacer al cliente ha producido nuevos productos de cartilago de tiburón con sabores 

especiales como frutas o bien adicionados con vitaminas tales como A y O para 

hacerlos más nutritivos y completos, también se han producido mezclas de productos 

como el que contienen 50% de cartilago de tiburón y 50% de mejillón de labio verde 
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que es un auxiliar para las inflamaciones reumáticas, o bien el que está mezclado con 

hiel de vibora. 

Existen otros productos que son auxiliares en las mismas enfermedades en las que el 

cartilago de tiburón es recomendado y que tienen impacto en la venta del cartílago ya 

que también compiten por el mercado. 

El diseño de los productos de la competencia es muy diverso y va desde el que no es 

nada creativo, ni atractivo, que no dice nada al consumidor, hasta el que posee un 

diseño novedoso y que destaca rápidamente entre las demás marcas. KEMSA al igual 

que NUTRIDELMAR realzan la marca del producto en sus diseños, GELCAPS el 

nombre de su compañia y MÉXICO VITAL como ya lo mencionamos destaca la Imagen 

de un artista reconocido. 

A continuación se muestran algunas de las presentaciones que se encuentran en el 

mercado y en el Anexo 11 algunos tripticos e información 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 producto para su enfermedad. 

PROMOCION 

La publicidad que utiliza la mayoria de las compañias, como en el caso de KEMSA y 

MEXICO VITAL consiste en la publicidad en la radio, revistas naturistas y periódicos (El 

Esto, Excélsior, El Heraldo de México, El Financiero); muchas de las compañias se 

anuncian en las tiendas naturistas a través de carteles y tripticos o folletos que son 

repartidos entre los clientes. MEXICO 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 tiburón como un 

auxiliar en padecimientos tales como artritis, cáncer, osteoporosis, y como 

antinfiamatorio. 

Gran parte de estas compañias se presentan en Ferias, EXPO'S y pertenecen a 

Asociaciones de Productores del Naturismo, etc., se han preocupado por establecer 

relaciones públicas que ayuden a la publicidad y comercialización de sus productos. 

PRECIO 

Los precIos a los cuales ofrecen el cartilago de tiburón son variados y dependen de la 

marca. presentación. 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 más bajos y las pequeñas 

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

A continuación se muestra una lista con los precios promedio de las presentaciones y 

marcas más comunes que existen, entre los que se incluye el CARTIDELMAR para uso 

de comparación, todos ellos fueron obtenidos directamente en los puntos de venta 

donde el público puede adquirirlos: 

CARTíLAGO DE TIBURÓN MARCA: CARTIDELMAR 

l"1{I;~ENTA!>]ºIII> 
1 00 cápsulas de 750 mg c/u 

P~E,CIOPROl\l1EDIO DE VENTA 
$127.80 

CARTíLAGO DE TIBURÓN MARCA: ANAHUAC 

PR'ESEI)IT~Cré.~ 
40 cápsulas de 650 mg c/u 
4!? ~Rl,uJá.s !:te350;l1ÍgcIÚ . 
48 cápsulas de 350 mg c/u 
48 eápsufás .d.e:500; IT)g,c/!iL . 

150 cápsulas de 500 mg c/u 

PREC.lO¡>ROMEDlO DE VEN:rA 
$54.66 
$70.00 
$40.40 
$51 .. 66 
$91.66 

CAR:ríLAGO DE TIBURÓN MARCA: ESCUAR:rROL 

PBI;SENTA!>IÓ\ll 
60 tabletas de 500 mg c/u 
120 tabletas de 500;ri\ª.c/U 
300 tabletas de 500 mg c/u 
50 cáps]1las de 650 mg é/ú 
120 cápsulas de 650 mg c/u 
200 cápsulas de 650lng c/u 
800 cápsulas de 650 mg c/u 

'pREClO PROMEDIO DE VEN:rA 
$67.80 

. $157.00 

$274.00 
$69.75 
$157.00 
$240.00 
$225.00 
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CARTílAGO DE TIBURÓN MARCA: GElCAPS 

'c'¡¡r~¡;$,~I\I:t'J,í;C'j6N ' , 
50 cápsulas de 500 mg c/u 
50 cápsula~;c!é :1600mg G/u: 
60 cápsulas de 500 mg c/u 

100 cápsulas de 1620 mg GrU 

'pRECiO' pR(5M,Étllb'OE VENTA 
$84,98 

$1:1,7:00 
$79,46 

$189,50 

CARTíLAGO DE TIBURÓN MARCA: SALUD NATURAL 

PRESEN'fACIÓN PRECIO PROMEDIO DE VENTA 
60 cápsulas de 500 mg c/u $79,90 

CARTíLAGO DE TIBURÓN MARCA: PRONAT 

PR:!ÓSEltJACIÓN 
50 cápsulas de 500 mg c/u 
60 cápsulas de 500 rí1g c/u 
90 cápsulas de 500 mg c/u 

PRECio PROMEQIO,DE VENTA 
$60,00 
$90,00 
$99,00 

CARTílAGO DE TIBURÓN MARCA: BIONATUR 

¡>RESENl'ACIÓN PRE,CIO PROMEDIO DE VENTA 
60 cápsulas de 400 mg c/u $80,00 

CARTílAGO DE TIBURÓN MARCA: GAMMA-CAR 

PRESENTACiÓN 
45 cápsulas de 750 mg c/u 
,60 cáp.~,ula,s·de750mg c/u 
100 cap'suias.Cie 750mg c/u 

PRECIO PROMEDIO DE VENTA 
$90.00 
$118.00 
$110.00 

CARTílAGO DE TIBURÓN MARCA: CARTllASH 

PRESENTACiÓN 
60 tabletas de 250 mg c/u 
120 tabletas de 250 mg c/u 

PRECIO PROMEDIO DE VENTA 
$65,66 
$113.00 
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TABLA GLOBAL DE PRECIOS PROMEDIO DE CARTíLAGO DE TIBURÓN 

~i:!~ei¡¡;¡p~:' .~. E:1I0!1?0J:t¡~~f¡f!'J 
"';;]';~40"''\'~;t:' 'i'Y'} "'Cfl!t.;?"~ ¡¿i'iIili' '''''~'''''''~''''',*A'~';:''' .' ""< ,DH,;":J!;~1; ~: !!!;l,E!E;:'Hl?tJ~"IIl" 

NUTRIDELMAR 
A.filUH\iJ:Il\<;, . 

ESCUARTROL 

.;QJ~C;Q~.§;~ .' 
SALUD NATURAL 

PRGN~r" 
BIONATUR 

GAMMA"CART 
CARTILASH 

.MÉXI~tl~!J¡'\l 

$1.70 
$í2.i10 
$2.01 

. " ,: ,$?~(),..' 
$2.66 
$?,53 
$3,33 
$2'.02 
$4.07 
$3.8!l 

Se pueden observar de la lista, que el CARTIDELMAR es el que posee el precio 

promedio más bajo y el CARTILASH el precIo promedio más alto, se podría pensar que 

esto es una ventaja para la compañía, pero a los clientes no les llama la atención 

conocer el precio por gramo del producto o saber cuantos miligramos contiene cada 

cápsula o tableta, sino que se concretan a comparar el precio total del frasco y el 

número de cápsulas o tabletas que este contiene, sin realmente hacer un análisis más a 

detalle para saber cual es el más económico. 

También a continuación se presentan algunos precios de cartílago de tiburón tal como 

fueron obtenidos de Internet. 

CARTllAGO DE TIBURÓN DE LA COMPAÑIA: MIRACLE SHARK 

PRESENTACIÓN 
100 cápsulas/programa 30 dias 

2 botellas de 100 cápsulas c/u para 60 dias 
3 botellas de 100 cápsulas c/u para 90 dias 

PRECIO DE VENTA 
$23.99 USD 
$38.99 USD 
$55.97 USD 
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CARTílAGO DE TIBURÓN DE lA COMPAÑíA: GElCAPS 

¡:>R¡;§J;i)I¡)1MI~til .. 
Cartílago de Tiburón C/60 cápsulas 
Gá·Ftila . oü~::tititirQn;Cl1ÓOf:cá' 'sulas" 

PRECIO DE VENTA 
$84.00 

. .,. g. .." ... _. _."". ... .. ....... JIL ... , .... .. ;$.1()4.00 

CARTílAGO DE TIBURÓN DE lA COMPAÑiA: THE HEALlNG NETWORK 

PRECIO DE 
·;V~NTJ,I. . 

PRECIOGON 
DESCUENTO 

$114.95 454 gr.(1Ib.) BeneFin polvo de cartilago 
de tiburón sabor original. 
454gr.(1Ib.j'Ei"'fi~gijh0Iv;oclEl '9Wtila\Jo • 
de tiburónsá!5ornar¡;Í.nja. . 
454 gr.(1Ib.) BeneFin polvo de cartílago 
de tiburón sabor frutas tropicales. 
270 unidJ750mg) BeneFin. cartílago de 
tiburón en captets .. " ... 

$139.95 

,$.~39.9.5 $114.95 

$139.95 $114.95 

$88.95 $74.95 

CARTiLAGO DE TIBURÓN DE lA COMPAÑíA: KEM,S.A. 

PRESENJ ACfi(l.N . 
Escuartrol Shark Cartilage 300 tabletas 500 mg. 
EscuartrokS.hark. Cartila~e"20o.Gápsulas650 mg. 
Escuartrol Shark Cartilage 60 tabletas 500 mg. 
Escua rtrol Sbark:Gáitilage '50 cé'psoras' 650m(j: 
Escuartrol Shark Cartilage Powder cápsulas 250 gr. 

PRECIO DE VENTA 
$60.00 USO 
$60,00 USO 
$18.00 USO 
$18.00 USO 
$49.00 USO 

CARTílAGO DE TIBURÓN DE lA COMPAÑíA: NATURE'S POWER, INC . 

. PRESENTACIÓN 
Shark Cartilage (Cartilago de tiburón ) 100 
Cápsules/740 mg. 

PRECIO DE VENTA 
$20.99 USO 

CARTílAGO DE TIBURÓN DE LA COMPAÑiA: TERAPIA BIOQUIMICA 
NUTRICIONAL 

PRESENTACiÓN PRECIO DE VENTA 
Cartilago de tiburón 60 X 500 mg. $96.00 
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CLIENTES 

La razón de la existencia de una empresa son los clientes a quienes se decide atender, 

por lo que es indispensable conocer perfectamente la naturaleza del mercado meta y 

como satisfacer en forma óptima sus necesidades. 

PRODUCTO 

Diferentes clientes tienen diferentes necesidades. No todos quieren 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 adicionales del producto. La segmentación del mercado nos 

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

Los consumidores buscan los productos por los atributos y caracteristicas que estos 

poseen. Las personas que consumen cartílago de tiburón lo hacen porque buscan 

pnncipalmente tener salud, sentirse bien y estar libres de todos sus padecimientos y 

esto es por lo que se vende este producto, ya que promete ser un auxiliar en 

enfermedades tales como artritis, dolores reumáticos, osteoporosis, cáncer y otros o 

bien promete ser complemento alimenticio con propiedades singulares Ellos desean y 

creen que el producto les ayudará 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 similares. 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 cartílago de tiburón esta constituido por personas 

mayores de 30 años, pero primordialmente por personas de edad avanzada por encima 

de los 50 años con padecimientos tales como artritis, cáncer, osteoporosis, que 

requieren de estimulación de defensas o que poseen infecciones crónicas, cada uno de 

ellos consume el cartílago de tiburón por diferentes razones y necesidades. Casi todos 

estos consumidores perciben una baja remuneración o reciben ayuda económica por 

parte de otros. En su mayoría son mujeres ya que ellas son las que presentan más de 

este tipo de padecimientos y que se ven en la necesidad de comprar y consumir el 

producto como tratamiento terapéutico, esto implica que durante cierto penado todos 

estos consumidores tengan que adquirir constantemente el producto. 

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

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

población mundial". 

Yen cuestión de cáncer sólo en 1994 en México se notificó un total de 62,725 casos 

nuevos de cáncer con predominio en las mujeres (64.7%)10 
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En lo que respecta a grupos de edad, los más afectados fueron el de 75 y más años 

(10.0%), siguiéndole el de 60 a 64 años (8.0%); en cuanto a grupo de edad por sexo, en 

los hombres se ubicó en primer lugar el grupo de 75y de más años (14.2%), seguido del 

de 70 a 74; y en las mujeres, el grupo que predominó fue el de 40 a 44 (8.1%), seguido 

del de 45 a 49, y el de 75 y más años con 7.7% de cada uno. 

En cuanto a la entidad federativa, el mayor número de casos de cáncer fue reportado 

por: Distrito Federal (36.4%), Jalisco (7.4%), Nuevo León (5.4%), Veracruz (5.3%) y 

Sinaloa (4.0%)10 

Los clientes que tiene este tipo de padecimientos son personas que no pueden 

desplazarse con facilidad por estar enfermas o no contar con los medios necesarios 

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

del producto 13. 

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

por la recomendación o consejo de otra persona que lo había probado con anterioridad. 

En 1996 en la ciudad de México en un grupo de estudiantes universitarios se determinó 

que el 98% ha usado productos herbales, el 81 % usó suplementos alimenticios 

(vitaminas y minerales), el 29% de las mujeres ha usado productos para bajar de peso, 

el 23% de los hombres ha usado productos deportivos nutricionales, y el 97% dijeron 

tener preferencia por la comida 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% mencionó un herbal 

para algún problema de salud". 

PROMOCION 

Un atributo que se maneja para la venta del cartílago de tiburón es bienestar ya que en 

las imágenes publicitarias presentan a personas adultas, contentas y sin 

preocupaciones, que viven cómodamente y sin ningún padecimiento o malestar. 
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CAPíTULO 3 

DIAGNÓSTICO Y SITUACiÓN 

PROBLEMÁTICA DE LA EMPRESA 

Sobre la base de todo el análisis realizado en los capitulas anteriores podemos dar el 

siguiente diagnóstico a NUTRIDELMAR: 

"- Desde el inicio de NUTRIDELMAR ha carecido de una administración profesional 

por parte del dueño, originada por la falta de cultura y pensamiento de tipo gerencial. 

Es decir, que la administración se ha realizado de forma empírica y bajo la 

supervisión de una sola persona, la toma de decisiones ha sido de forma subjetiva, 

bajo puntos de vista personales, sin elementos de juicio objetivos y carentes de 

asesoría 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 compelir 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 

distribución del producto ya que nunca se les apoyó ni consideró como a clientes 

directos y sólo se trabajó con algunos de ellos para ayudar en momentos criticas las 

ventas de la empresa. 

lo;. Se ha dejado de trabajar con los canales de distribución que se tenian y no ha 

existido interés de volver a partIcipar con ellos ni se han querido abrir nuevos 

canales de distribución por pensar que no son rentables al negocIo. 

lo;. NUTRIDELMAR se ha concretado prácticamente 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 dueño para desarrollar nuevas estrategias que ayuden de forma objetiva al 

desarrollo de las ventas de la compañia. 

~ No se cuenta con una fuerza de ventas formal, por pensar que es innecesaria para 

la venta y distribución del producto y por querer seguir trabajando sobre la base de 

los paradigmas iniciales. 
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a Se ha perdido la visión de lo importante que es invertir en publicidad, al dejar de 

realizarla en radio y mediante pláticas en hospitales, sobre todo en el último año, 

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

posicionaran y crecieran. 

a En ningún momento se ha tomado en cuenta el perfil del cliente al desarrollar alguna 

estrategia comercial ya que estas son desarrolladas únicamente por el dueño 

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

cuenta la opinión del cliente. 

a La atención a clientes no ha sido la adecuada ya que se ha llevado a cabo de 

acuerdo a la información y capacidad que se posee; se ha realizado por personal sin 

preparación para ello, por considerarse que no es necesario contar con capacitación 

y personal experto para este trabajo. 

'" La presentación y el precio del producto se han fijado por el dueño 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 el mercado ya que el cliente 

no ha alcanzado a visualizar que es el más económico dentro de los de su género. 

'" No existe un plan de mercadotecnia a largo plazo, debido al desconocimiento de 

este término como tal. 
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PROPUESTA PARA INCREMENTAR LA FACTURACiÓN DEL 

CARTíLAGO DE TIBURÓN. 

En respuesta a la situación problemática de NUTRIDELMAR a continuación se describe 

la propuesta para lograr incrementar la facturación del cartilago de tiburón, con ella se 

espera dar la orienlación necesaria para que se pueda desarrollar el plan de 

mercadotecnia que la compañía debe seguir. 

A CORTO PLAZO. 

LUGAR 

Canales de Distribución y Puntos de Venta. 

Se deben de abrir nuevos canales de distribución que ayuden a que se desplace más 

rápido el producto tanto en el D.F. como en el interior del país. 

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 muchos 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 [a distribución a puntos de venta 
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Es importante que se abra como otro canal de ventas una página de Internet donde se 

explique de forma clara y concisa las propiedades del cartílago de tiburón, se den 

precios, se pueda realizar la compra y la entrega del producto sea través de envío a 

domicilio, y que el pago se realice al contado o por medio de tarjeta de crédito, así 

como se incluya el tipo de atención que la compañía brinda al cliente; esta página debe 

permanecer constantemente actualizada. 

PROMOCION 

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 propone que se realice nuevamente la publicidad en la radio en especial en los 

períodos del año donde las ventas bajen (que debe conocerse de la estadística de 

ventas, aqui nos referimos a la ciclicidad del producto) y en programas donde se toquen 

temas de salud, naturismo y belleza, que estén dirigidos hacia a las mujeres. por que 

como ya se mencionó son las que en comúnmente presentan más casos de artritis y 

cáncer. Se debe usar la imagen de personalidades del medio artistico o de médicos 

reconocidos para que recomienden al público el uso del producto para asi crear una 

imagen y dar confianza a los clientes. 

También el producto debe ser anunciado en revistas y periódiCOS comunes asi como a 

los que se dedican al naturismo y la salud. 
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Se debe crear un nuevo triptico con diseño e información dirigida al perfil del cliente al 

que se desea llegar y que sea entregado directamente a domicilio por personal que sea 

contratado específicamente 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 

través de negociar con ellos el cobro de un porcentaje de la misma. 

La compañia debe contar con un médico naturista que trabaje dando consulta telefónica 

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

algún tratamiento de cualquiera de los productos que tiene NUTRIDELMAR. 

Relaciones Públicas 

Se deben realizar nuevamente platicas públicas en hospitales y clínicas, 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, cáncer o algún 

padecimiento similar 
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Existe una asociación de productores del naturismo (ANIPRON) recién creada que 

cuentan con publicaciones especiales donde se tocan temas relacionados con los 

productos naturistas y donde les da publicidad, NUTRIDELMAR debería pertenecer a 

ella ya que podría obtener múltiples ventajas, como publicidad, relación con otras 

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

PRECIOS. 

Se debe crear una estrategia de mercado sobre la base del precIo y la presentación 

para hacer el producto más competitivo en el mercado ya que el cliente no ha 

alcanzado a visualizar que el precio que posee CARTIDELMAR es el más económico 

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 compañía para que pueda 

realizar actividades de atención al cliente, tanto de los que acuden al negocio como de 

los que se comunican a el, también debe encargarse de la atención a distribuidores, 
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subdistribuidores y puntos de venta tales como distribuidoras y abastecedoras de 

productos naturistas, hospitales, consultorios médicos, tiendas departamentales, 

farmacias, tiendas naturistas y restaurantes naturistas, para así abrir nuevos canales de 

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

potenciales para la venta del producto. 

Canales de Distribución 

Una opción viable es implantar un sistema de multinivel con amas de casa que busquen 

alguna forma de obtener ingresos sin tener que cumplir con un horario específico o 

asistir a una oficina. Esto ayudaría 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 compañía que maneje la entrega a domicilio, una de las ventajas sería 

que se evitarian los gastos por envío por parte de cliente y ya no se pagarían sueldos a 

vendedores ya que solo se daría un porcentaje de las ventas a las vendedoras de 

acuerdo al número de productos vendidos. 

El Telemercadeo es otro canal que puede ser útil para la venta y publicidad del 

producto en el mismo domicilio del cliente ya que este está diseñado para que los 

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

Gestión de la responsabilidad mercadológica de la empresa. Es necesario que 

NUTRIDELMAR desarrolle un departamento de mercadotecnia para tener integrada y 

sistematizada la información mercadológica y para la definición de metas. objetivos. 

planes, politicas y estrategias comerciales. 
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Es muy importante la creación del sistema de información mercado lógica que permita 

contar con datos actualizados del mercado permanentemente, para asi definir las 

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

Estos datos se pueden obtener a través de buscar información de la competencia que 

de respuesta a preguntas tales como: ¿Cuál es la su participación en el mercado? ¿A 

quienes vende sus productos? ¿Qué estrategias de mercadotecnia usa? ¿Cuál es su 

posicionamiento? ¿Qué productos vende? ¿Cómo son? ¿Cuáles son sus precios? 

¿Cómo distribuye sus productos? ¿Cómo han sido sus ventas? ¿Qué promociones 

realiza? ¿Cómo es su publicidad? ¿Cuál es su mensaje publicitario? ¿Qué servicio da a 

sus clientes?, etc. 

PRODUCTO 

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

propiedades y manejo del producto, asi como de dar la convicción 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 dueño 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 básico para otorgar un buen servicio al cliente. Pero todo esto implica un 

proceso de cambio descendente desde el dueño del negocio hasta el último empleado, 

significa pensar en términos de calidad total y en procesos de mejoramiento 

permanente, es realizar una modificación 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 educación laboral y el trabajo en grupos o 

circulas de calidad, de manera que sean los trabajadores quienes cambien el sistema y 

no que lo hagan por imposición de la gerencia. 

PROMOCION 

Se debe diseñar y crear una imagen corporativa que este de acuerdo con el perfil del 

merado, con un diseño profesional que pueda ser usado en stand, ferias, exposiciones, 

Internet, tiendas, etc 
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CONCLUSiÓN 

Se podría haber pensado que la problemática que enfrenta NUTRIDELMAR se 

encontraba fuera de la empresa, pero en realidad está en su estructura interna, ya que 

las debilidades que presenta la compañía se deben a problemas en la calidad de su 

administración y a la falta de orientación del proceso comercial. Gracias al análisis 

realizado basado en las herramientas de calidad se pudo contar con los elementos 

suficientes para dar un diagnóstico que nos orientara a formar las estrategias 

comerciales necesarias que puedan impulsar las ventas de cartílago de tiburón así 

como el crecimIento comercial de la organización. 

Estas estrategias se diseñaron en primer lugar a corto plazo con el fin de iniciar 

acciones inmediatas que ayuden a la problemática que enfrenta la compañía esperando 

con ello que: 

A través de contar con nuevos canales de distribución y puntos de venta se abrirán 

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

obteniéndose así incremento en la facturación 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 marca en el mercado. 

Sobre la base del precio y presentación se espera que el producto sea más rentable 

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

de la compañ ia. 

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

detectadas, asi como 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 atención y seguimiento al cliente, a distribuidores y subdistribuidores, con 

el propósito de tener la correcta administración del área comercial. 

• Por medio de la creación de un Departamento de Mercadotecnia se espera obtener 

información mercadológica útil 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. 

• Basándose en todo lo anterior y por medio del Programa de Calidad en el Servicio al 

Cliente se romperá con todos los paradigmas preestableCidos y se iniciará con el 

proceso de cambio ascendente de toda la estructura administrativa que necesita 

NUTRIDELMAR. 

78 



·' .... .. , . 

., .~. . . . 
',' 

...... '." 

....... 

" . . ~' 



RECOMENDACiÓN 

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

solo para este análisis sino para cualquier otro que se quiera realizar. 

.:. Siempre se debe tener presente que la administración debe estar basada en un 

correcto control de la calidad de los procesos . 

• :. No se debe precipitar la toma de decisiones ya que todo requiere un análisis 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 . 

••• Vigilar estrechamente a la competencia llevando registros adecuados de su 

actuación en el mercado. 



.;. 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 algún cambio . 

• :. Mantener una continua comunicación con los consumidores para saber que piensan 

del producto y así poder descubrir cuales necesidades no están siendo cubiertas por 

el producto . 

• :. No se debe ser inftexible en las politicas de distribución porque puede haber 

diferencias regionales que es preciso tener presentes. 

••• No se debe permanecer estático en la forma de distribución ya que los clientes 

cambian en sus hábitos de compra . 

• :. Ser consciente de la necesidad tener una cultura de calidad en al atención al cliente . 

• :. Por último un problema que no se solucionó en su momento deberá atenderse en el 

futuro. pero a un mayor costo. 
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ANEXO 1 

CONTROL TOTAL DE LA CALIDAD APLICADO A LA 

COMERCIALIZACiÓN. 

DIAGNÓSTICO 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 excepción. 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 aún se inclinan a seguir las tácticas de mercadeo a la antigua y 

que han olvidado el valor de ejecutar el control total de calidad que les permitiría 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 confianza. No sienten ninguna 

responsabilidad por la garantía de calidad. Normalmente no tienen el conocimiento 

adecuado de los productos que manejan ni se preocupan por educar en forma 

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



En sus actividades de venta solo 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 productos que los consumidores busquen sobre 

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

Los principios básicos del control de calidad en las actividades de mercadeo son muy 

sencillos y las actividades de círculos de calidad se pueden aprovechar en este campo. 

A continuación se dan algunos ejemplos de control en las operaciones de mercadeo 

que recomienda el Dr. Kaoru Ishikawa ' : 

o Educación y capacitación en control total de calidad y su ejecución. 

o Promoción de actividades de círculos de control de calidad. 

o Control del número de pedidos y del volumen de ventas (cantidad y sumas de 

dinero). 

o Control de cuentas por cobrar, prevención de deudas incobrables. 

o Control de utilidades. 

o Control de inventario 

o Control de plazos de entrega. 

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

o Control de pérdidas de mercancías incluyendo pérdidas por robo. 

o Un sistema de control de cantidades que embarque toda la empresa 
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Se ha demostrado que el control de calidad y el control total de calidad han tenido una 

gran infiuencia sobre las divisiones de mercadeo y sobre los distribuidores; pero a pesar 

de ello, muchas de las personas que están en mercadeo y distribución consideran que 

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

La manera más fácil de empezar en el terreno del mercadeo es introducir los círculos de 

control de calidad y de ahí pasar a control de calidad o control total de calidad. Para 

llevar esto a la práctica, Ishikawa' recomienda empezar solucionando problemas 

inmediatos, a fin de que los empleados experimenten por si mismos el valor del control 

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

e:> Someter ideas de productos nuevos que satisfagan las necesidades de los 

consumidores. 

e:> Analizar la manera como se reciben los pedidos y averiguar cual es la diferencia con 

sus competidores. 

e:> ¿ Cómo se están haciendo los planes de venta? 

e:> Controlar el volumen de ventas. 

e:> Control de utilidades y de gastos. 

e:> Practicar promoción de ventas y medir sus efectos. 

e:> Del análisis de la manera como se reciben los pedidos, pasar a la cuestión de cómo 

reunir información relativa a los pedidos recibidos. 

e:> Rebajar el número de cuentas por cobrar; efectuar cobranza de cuentas. 

e:> Aumento de la eficiencia del trabajo con base en estimaciones; aumento de la 

preciSión de las estimaCiones. 

111 



e:> Control de mercancías devueltas. 

e:> Control de inventarios. 

e:> Manera como se están manejando las quejas de los clientes. 

e:> Asuntos relativos al servicio posterior. 

e:> Organización y utilización de una lista de clientes. 

e:> Cuestiones relativas a la responsabilidad legal por el producto. 

e:> Organización del sistema de distribución. 

e:> Examen de la publicidad. 

e:> Precisión, rapidez, racionalización y automatización de las oficinas de ventas y del 

trabajo de olicina. 

e:> Análisis y control de todo lo anterior, por estratificación. 

Cuando Se Implanta 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 auditoria 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 

reviSión del control total de calidad estudiando todo el sistema de administración 

La auditoria se puede realizar de dos formas: externa e interna; a continuaCión se dan 

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

v' Auditoría de control de calidad del proveedor por el comprador. 

v' Auditarla de control de calidad efectuada con propósitos de certificación. 

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

v' Auditarla de control de calidad por un consultor. 

Auditoría desde adentro. 

v' Auditoría por el presídente de la compañía. 

v' Auditoría por el gerente de departamento o de área. 

v' Auditoría por el personal del departamento de control de calídad. 

v' Auditoria mutua de control de calidad (entre 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 

serviclos. El mejoramiento da por resultado la administración apropiada de estos 

procesos. 

Hay tres tipOS de procesos: industrial, administrativo y ejecutivo. 
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Los tres tienen las mismas características: 

Entrada ---l~~ Proceso ---I.~ Salida. 

Estas caracteristlcas recurrentes, permiten aplicar las siete herramientas básicas para 

el control de la calidad y las gráficas de control estadístico del proceso. 

Un proceso es una transformación de entradas como personas, matenales, equipo, 

métodos y ambiente a productos terminados, por medio de una serie de actividades de 

trabajo que aporta un valor adicional. 

La puesta en práctica del mejoramiento continuo mensurable se inicia con la 

identificación de los procesos que van a analizarse y con la determinación de quién es 

específicamente el responsable del proceso y quién tiene la autoridad para cambiarlo. 

UTILIZACiÓN DE MÉTODOS ESTADisTICOS PARA DIAGNÓSTICO. 

A partir 1949, los métodos estadisticos se emplearon plenamente, en ese año la Unión 

de Científicos e Ingenieros Japoneses (UCIJ) creó un grupo de investigación de control 

de calidad y empezó a investigar la aplicación del control estadistico y de los métodos 

estadistlcos en las industrias. 

La estadistlca 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 estadlstico aleja la toma de dec',siones de la arena autocratica 

subjetiva, pues proporciona la base pera decisiones objetivas fundamentadas en 

hechos cuantificables. 

" Este cambio aporta beneficios muy especificas: 

" Una información mejorada del proceso. 

" Mejores comunicaciones. 

" Un analisis basado en los hechos. 

" Un consenso para la acción. 

" Información para los cambios en el proceso. 

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

dificultad. 

Método estadístíco elemental (las así llamadas 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). 

'" Estratificación. 

0...,":> Histograma. 



":> Diagrama de dispersión. 

":> Gráficas y cuadros de control (cuadros de control de Shewhart). 

Estas herramientas básicas se encargan de la recopilación eficiente de los datos, la 

identificación de patrones en los datos y la medición de la variabilidad. 

Método estadístico intermedio. 

":> Teoría del muestreo. 

":> Inspección estadística por muestreo. 

":> Diversos métodos de realizar estimaciones y pruebas estadístícas. 

'<> Métodos de utilización de pruebas sensoriales. 

'<> Métodos para diseñar experimentos. 

Método estadístico avanzado (con computadoras). 

'<> Métodos avanzados para diseñar experimentos. 

":> AnálisIs de multivariables. 

'<> Diversos métodos de investigación de operaciones. 

En este trabajo para la realizaci6n de nuestro diagnóstico se utilizará el método de las 

siete herramientas (método estadístico elemental) llamadas indispensables para el 

control de calidad. A continuación se describen brevemente cada una de ellas: 
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HOJAS DE REGISTRO 

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

importante determinar qué se va a hacer con ella. 

En control de calidad, los objetivos de la recolección de información son: 

• El control y monitoreo del proceso de producción. 

• El análisis de lo que no se ajusta a las normas. 

• La inspección. 

Cualquier recolección de información ha de tener un propósito 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 conclusión de que es necesario reunir información, es esencial que el 

objetivo sea claro y que se obtengan datos que reflejen los hechos con claridad 

Además de estos requisitos, en situaciones reales es importante que los datos se 

recojan en forma clara y fácil 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 los datos puedan 

recogerse facil y concisamente. Sus objetivos principales son dos: 
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& Facilitar la recolección de los datos. 

& Organizar automáticamente los datos de manera que puedan usarse con 

facilidad más adelante. 

La recolección y el registro de los datos parece fácil pero en realidad es difícil. 

Generalmente, mientras más personas procesen los datos, mayor es la probabílidad de 

que se presenten errores de transcripción. 

Las hojas de registro se diseñan considerando primero el propósito de la recolección de 

los datos y haciendo luego vanas modificaciones creativas a fin de que los datos 

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

El empleo efectivo de las hojas de registro requiere que se tomen ciertas 

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

& Propósito. Determinar por qué se están recopilando los datos y qué análisis 

específico y qué métodos analíticos se utilizaron. 

os RequIsito. Identificar qué tipo de datos se necesitan para hacer el análisis. 

os Fuente. Determinar SI los datos están disponibles en la actualidad, de qué fuente 

y qué medio. 



~ Recopilación. Identificar en dónde, cuándo y cómo se recopilarán los datos y 

quién lo hará. Definir con claridad las categorias de datos a medida que se 

diseñen las hojas. 

~ Reducción de Datos. Identificar qué herramientas de reducción de datos se 

emplearán (automatizadas, manuales, programas) y cómo se organizarán los 

datos. 

~ Conclusiones y recomendaciones. ¿Qué acciones se tomarán? ¿Los datos 

recopilados apoyarán las conclusiones y recomendaciones planeadas? 

HISTOGRAMAS. 

Los datos obtenidos de una muestra sirven como una base para decidir sobre la 

población. Mientras más grande sea la muestra, mas información obtendremos sobre la 

población. Pero un aumento en el tamaño de la muestra también implica un aumento 

en la cantidad de datos, y esto puede llegar a hacer ser dificil comprender la población 

a partir de esos datos, aun cuando se organicen en tablas. Un histograma responde a 

esa necesidad. La organización de un buen número de datos en un histograma nos 

permite comprender la población de manera objetiva. 

Un histograma es una representación gráfica de los datos como una distribución de la 

frecuencia. 
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Es posible obtener información útil sobre el estado de una población mirando la forma 

de su histograma. Las siguientes son formas típicas, y se pueden usar como Indicios 

para analizar un proceso. 

el Tipo , .. So po.,.,vo d) T,IX> p .. C'p,",O. IR IZqUlorda 

e) Tlpopl~ ¡) T,po poco a.a.Iado 

ESTRATIFICACiÓN DE HISTOGRAMAS. 

Cuando los valores observados se diViden en dos o mas sub poblaciones según la 

condición que eXistía en el momento de recoger los datos, esas subpoblaciones se 

llaman estratos. y la división de los datos en estratos se llama estratificación. 

Los valores observados siempre van acompañados de alguna VariaCiÓn Por tanto 

cuando los datos se estratifican según los factores que se cree puedan causar la 

variaCión se hacen mas fácilmente detectables. 



La estratificación es muy importante, y es necesario que su aplicación se convierta en 

un hábito de pensamiento en todo tipo de situaciones. 

DIAGRAMAS DE DISPERSiÓN. 

En la práctica, frecuentemente es necesario estudiar la relación de correspondencia de 

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

Estas dos variables pueden enmarcarse así: 

.:. Una característica de calídad y un factor que la afecta, 

.:. Dos característícas de calidad relacionadas, o 

.;. Dos factores relacionados con una sola característica de calidad 

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

diagrama de dispersión y comprender la relación global. 

Un diagrama de dispersión utiliza dos variables, una independiente y una dependiente. 

Los datos se registran en una gráfica sencilla de coordenadas X e Y, que muestra la 

relacIón entre variables. 

Así como es posible captar la forma de la distribución en un histograma, también es 

posible leer la distribución general de los pares de datos a partir de un diagrama de 

dispersión. 
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Lo primero que hay que hacer en un diagrama de dispersión es examinar si hay puntos 

muy apartados en el diagrama. Puede generalmente suponerse que estos puntos 

apartados del grupo principal son el resultado de errores de medición o de registro de 

los datos, o fueron causados por algún cambio en las condiciones de operación. Es 

necesario excluir estos puntos del análisis correlaciona\. Sin embargo en lugar de 

despreciar completamente estos puntos, usted debe dar la debida atención a la causa 

de esas Irregularidades porque con frecuencia se obtiene información muy útil 

averiguando por qué ocurren. 

A continuación se muestran algunos tipos de forma de dispersión más comunes: 

~ 
.. ~ "". '~ .. ".. . " , 

._. 6 • o.' 
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Para estudiar la relación X e Y es importante primero hacer un diagrama de dispersión; 

sin embargo para comprender la fuerza de la relación en términos cuantitativos, es útil 

calcular el coeficiente de correlación. 

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

díspersión son: 

.:. Demostrar la relación entre variables 

.:. Evaluar la dependencia de una variable 

.:. Determinar si dos variables dependientes responden en la misma forma a una 

variable independiente 

.:. Predecir la respuesta de una variable dependiente para un escenario 

específico de una variable independiente. 

Hay cuatro pasos básicos para desarrollar el análisis básico de la tendencia: 

1.- Definir el sistema de medición 

2.- Llevar a cabo la adquisición de datos 

3.- Tasar los datos en un diagrama de dispersión 

4.- Calcular la ecuación de la tendencia. 

GRÁFICAS DE CONTROL 

W. A. Shewhart, de los Laboratorios de la Sell Telephone, fue el primero en proponer, 

en 1924 una gráfica de control con el fin de eliminar una variación anormal, 
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distinguiendo las variaciones debidas a causas asignables de aquellas debidas a 

causas al azar. Una gráfica de control consiste en una línea central, un par de limites de 

control, uno de ellos colocado por encima de la linea central y otro por debajo, y en 

unos valores caracteristicos registrados en la gráfica que representa el estado del 

proceso. Si todos los valores ocurren dentro de los límites de control, sin ninguna 

tendencia especial, se dice que el proceso está en estado controlado. Sin embargo, si 

ocurren por fuera de los límites de controlo muestran una forma peculiar, se dice que el 

proceso está fuera de control. 

La calidad de un producto manufacturado por medio de un proceso inevitablemente 

sufrirá variaciones. Estas variaciones tienen causas y estas últimas pueden clasificarse 

en los Siguientes dos tipos: 

Causas debidas al azar 

Las variaciones debida al azar son inevitables en un proceso, aún si la operación se 

realiza usando materia prima y métodos estandarizados. 

No es práctico eliminar el azar técnicamente ni en forma económica. 

Causas asignables 

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

pasar por alto, causados por la no aplicaCión de ciertos estándares o por aplicaCión de 
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estándares inapropiados. 

Cuando los puntos se ubican por fuera de los limites de control o muestran una 

tendencia particular, se dice que el proceso está fuera de control, y esto equivale a 

decir, "existe variación por causas asignables y el proceso está 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 máquinas, los operadores y otros factores comunes, de modo que 

la variación dentro del subgrupo puede considerarse aproximadamente la misma que la 

variación por causas debidas al azar. 

Hay varias clases de gráficas de control, dependiendo de su propósito y las 

caracteristicas de la variable. 

Gráfica de Control para Estado Controlado 

---,----------- ---- Llm.decontroISup. 

7 Linea central 
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¿ Tiene ud. artritis o 

Cartílago de Tiburón 

"ESCUARTROL"· 
Indicado en Problemas de: 

• ARTRITIS 

• OSTEOPOROSIS 

• PS4DRI'ASJIS 



_PRODUCTOS 
CARTlLAGO DE T1BURON 
Producto natural. desecado y 
pulverizado de manera que conserve 
intactas sus propiedades 
antineoplásticas, lo que lo convierte 
en un agente muy efectivo para 
controlar la progresión del cáncer. Es 
asimismo un poderoso 
antint1amatorio, capaz de reducir el 
dolor y la inflamación en los pacientes 
de artritis. y aumentar su movilidad. 
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'KElY:l,.S .. A .. 

Ir IS hypotheslzed char sharxs are lhe heafthlest bemgs on earth, havmg sU'N'Yed '''''ual/v ~~~~::'. 
creatlon, Sharks are Immune ro pracrlca/ly every disease known to mano Many 
SCI€N!sts beJ¡eile rhat (he shark skelelon, composed entlrely of carll1age, 15 
rcsponslbJe for ItS mcredlble Immunlty lO dlsease. 

When admlmstered to caneer palfents, shark cartlfage mhlblts Che growrh of blood 
vessels, 'Chereby restnctmg tne V/rallty 01 che cancerous tumor. fn addltJon, 'Che 
shark cam/age sumulates che producc/on of 3nl/bod/es and boosts Che ¡mmune 
system. No! only 15 chis non-(oxlc product recommended for lhe !rearment of 
cancel', bl.lt also {or rhe trcatmenC of mfliJmmatory dlseases as rhoumallsm and 
osteoanhntls. 

n11~ product os nOI med,c;¡hOn 



'KE:M:~S...A... 
LABORATORII:S 

23 years producing mten¡&tior,al quallty natural 
products for your health 

SPANISH VERSION Internalional Quality : ~ 
~ 

Escu:mrol I I KCIl1S3 

YOL: are OUl guest # u'"..lICJ 
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Shark Cartilage 
Cream 
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Escuatro/4 oz . 
Escuarrol12 oz. 
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(' ~1 .. t-l1 ¿nA 

1:.1 cartua2.o es un compkio aeido 
mucopolis~C=U1do que conhen;:: 
,,>uOsumcias prOlelCa.,. coiagena 
de"I!;¡t\lrah¿;¡(1;t, "llb~rílnC!a,:; n0 
plo(el'-.I~. glll..u'¡,I!11Jllugh'-<lno~, 

:-,ulfalo de condrOitma A. B. Y C'. 
Cad~ <.;.r;a de .::: .. ta<¡ :,UbS:'liiCias ju.::g;¡ 
un papel mu'i rmponante para IDlClar 

'-!"H !..1.H .. .1l.'-{V un:! re~p!..!es!.:! C!..!!"1t!Y1 o;) par:! pr0!ege¡" 
.ti \..uerpu Jc \ . .lJid~ enfcrmcddlk::-, 
degener;lf1"\,;l<.. 

de TiOriEÓrf 
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:">UUJ 

LOQi 

SEO! 

.c'u i 

I.MIJ 1 

CUM."'1..fMfIllCt, 
)rIul!iI(;lúNAL 

T a unC:l11,¡ \mnen!(l"1 ha fonn,ldo 

piule Jc la IlleJICul" h.í~:KI011:i1. Uu 

solo en Pau smo lambll:n <:n duna 
Contiene 'o.::mcs fitcquimi:,:os. enrre 
lOS que sobresalen por sus 
pr0p!<:d~d<:~. d leido quU!o\'ico. b 
I:.OP{.;fupoJin.l ~ la lUlcofiliIla entre 
las un1'\,<!r<;,¡dade ... de pre<;rigio que han 
..::st',ldlJ.do ~¡; ü:¡ild •• .::!, s..:: '::ih.:u~n:iJ LJ 
L"nlver(hdad d~ lfUl<;t1nlcJ....:n A,u.,tna 

. ' .. UÑf\ DE GATü til) X 300 MG 

,1111A I () lll, C;lllC'(l,AMINA 60 X SOO 
!víG 

1-\11.1 !!:Jl eXlruclo. !lO uCt'llt:) jOO MG 100 caps 

el! bón J.ct1\'J.do 200 MG ¡ 00 caps 

LiSlIla 50 X 500 ivíG 

Sh,;¡akc 60 X 400 iviG 

¡ -~hU31ll!n3 50 X 500 IvIG 

!.-TllCTIOnina 50 X 500 MG 
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204.00 

2700 

33.00 
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87.00 

110.00 
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P.O. no). 3279 
Hialeah. Florida 3301-4 

(305) 556-6956 

\\ (' al :--;-¡nUrl>'~ Po,,('r "tnH' to brmg to our cu~tomer the late~t natural prQduct!o. 
:n t!lt· m:!r!...:ct :1t lh" !O\\'''::.t pdcc. \\'c prid" Our~cll'C~ in prol':ding OUl" c!icr:ts with 

O!ll~ tilo ... e naturai product~ that haYe been te~ted and meet the hlgnest quaH~ 
~t¿ndllr'-'. TlJal b W!1)' '~e offer a mcney-bad: guarantee ir no! complete!)' ~atjsfied 

,,'ith the products. 

f.s<',IC" [)rop,,3ú \U 1. J tI 07 

A010", 

D¡<:tary suppkm~nt o! nun.::¡als and trae.: ckm.;ntl>, 
,ESpI!CI3U) b\!ndlci:u fOl" those w1th ~V~ci31 nutrit.'nt nxm, 
such as dklcrs, vegclanans, ¡he ddcrlv, smokclCl, 
m~'nop.lt1<;al \\.om~n. h~avy ~"c.'¡~¡<;<:¡<: p<,('rk llnckl 
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umkrg~~f.'hcr~p'~:~I~:.c.a~~.~: and :;p'~. 'S1695 
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.l1l00 \kg 
Combab strcs!:' aud helps you !:111 as!ccp. ).!ounshe" thc 
,i.m.!!lunc systcm and helps to preve!!t ddiciencie~ c:lus-:d by , 
.kge:n.:r'llive: ilirlt:s~t:s 10,9 

'R.::JU":t;~'III<ilI} ~'p~:,'~fpa~~;"~l":úJlJI¡)':jJb íllu~il all 

rTUgratn~. l:.:Im::úl'. slom:lch uk~r . .:Iml otil,,:!"!:.,) R..::ducc:s 
m.::ny ryp.::s ir.fl.lmlll.::tlOn (inc!ud:ng .::::-:hritis :::ndJcmt 
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Tj,":,''::,,~'':,~ p;I· .. ~j.:.l1 ;¡n.:l nh."i.ll ,:1¡",;..:" .. ~. ":, .. H1jt).i"~ ::'.,gu.:: 
.md lJKr~·.I",.: .. con~Cnlla(!On ¡·l\11lphOt:,;Ull1J\' b,.: lh.'lp!ul 



PE\? ( \~:uln 90 .... ap .... uk'i ~()O \tg ')!nlh-c.~rle<; man~ -: .... senl.l.l\ "\1Iamin .... m \h~ in\c,>tlna¡ tracl 
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c.\I'~ c'l.1\\ (t.:ñ;1 dI:' G:llo)10n 
-:. .... p~uk ... son \ 19 

T I."Jbag:_ (2~ h~gs p~'r hO\:- 1 ROO 
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:20.99 
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Si usted está en Estados Unidos o Cariadá puede ordenar llamando al 
] -800-583-7138 o plJéde Cú:üCftf uilt"'t ü¡"dt:"1i púl' F üX t1: iJOS)-361-GG72. 

Le ¡·ecomendan"iGs que lea tod:;: ia infonnación que hay en TtIE 
HEALING ~ET\VORI( y con el poder de: COnOcii11iento usted puede 

lomar las uel:i~iu(Jes (urred.a~. 

Para ir ,1 ia siguiente pÚgina nag,1 ciich aquí 

~·~:~rtnlOl}i(J dt.' Per<;ona'" , doc!,.Q~.!5.. 

q:'H.' !14m ::sohn.',·i .. i{:o .. l r¡;ii ... ":-¡- ~:vi' 
(',1 rrilaoo 11(' Tiburón (le _ \Jta 
(,:¡ lid ~!!._l.~s:.l{t>~,:!II~d o~_~j![licos_ 

l6 Dr('!!Um:l~ mas [recuente ... h('ch¡lS 
,11 Dr. \\ iJli,\ilI L¡lll(' 

(hll,~ t." U (',u·jiJ:.¡go lit' Tihul't:1I1 
dt., ,\lt:l C:J!jtbd , tlt.' Rt.'~u1t:ldos 
(. hnicos 

111\ (·"rig¡lC'iom· ... \ ('''nulin" c-Iínkn ... 
(.'011 t."artihl~u dI..' tiburÚn ti ... , aha 
c:did:ld, 

El Cartíblgo (h' Tiburoil pllcdt.' 
:\\\1(1,11' ('11 ()tr.p.: ~'nf('rm('(I:Hh- .... 

,) !:!!.:.i sb JJ. ~~~.!~!.~,Ú! ¡~~:~; __ S ¡: r.r ~!.':' i s 1 _ 
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I roIC'l'lllt'dad Illtl,llll,lroría l\'h'¡c:I, 
l·lldím~nrjo ... i'l ( í)J_1(!j~'iOJ! 

J'i!1ro<jlll.'¡¡Cl \l;nn,ll'i:1. { ,ip"l.iL¡ ... 

_~~~I:l1 i;l', 

r_q,l!!Q~e-r un Cartílago de- Tiburón de­
Alta calidad ;: <1(' Resultados CHnicos 

Dosis de CartíJ¡lgo de: Tiburón 3('lleFin 

Como \:tmwnlf Bt'llt.' Fln: d C'll'lílag,l) tit., 

Tiburón de ~~!!:l c:ditbd " de' l'e'su1t:ldos 
t'línicos. 

Imnwl1oFin: \('('¡te de l'ligado de I ihm-ón 

Plan Compensatorio par:l R·:f'..'+,!m:::T·.)d~,1 !U 
que l'omnr~' /1u('(h' ser ~r¡ltis 

{ 'ol1tl'stan{fo :t sus OI'C't,1ullta:-, 



Yerbas y Medicinas 

Tea 

Productos 

Ofrt'cemo", una gran "ariedad de Yerha .. y "\Ifedicina .. '\faturalE's. 

para una h.,la completa d~ nue<,tr.l" Yerbas" ':\'ledicinas naruralcs. 
~'.:O}l ck; \..:ls cJ.tegoru.:. abajo: 

:":U..:",tlv,> ....tdl":'\Vl>u,> T 0;;", \¡i",l\c\l. en mudtá.", \.arl.<::JaJe" l." ",:U1LV::. '>vlu 
los m<:Jor~s productos en nuestros r CS, PJr.l .... er una li!,ta completa de 

nuestro.', '1 S,. oprim:: Jh::,:!o: 
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Shark Cartilage Products 
{Productos De Cotrtilillgo De Tiburón} 

El Primero Hhlistro Supplier de EUlopa de Cartdago del Tiburón, Aceite más Vivo y Sql,lalene 

An';-fisl$ del prod\j~tó:-
'- ' -~"I_".;;' 

ES:lJd os del caso 

'o.' .-."",,,,~ 

Los Productos de CartÍlago de Tiburón 
prueban cada artículo para asegurarlo es 
clientes que el producto proporcionado 
depende de las normas clínicas 
requeridos. 

Tiburón Cartílago Polvo Análisis 
Último análisIs de Polvo de Cartílago de Tiburón 

[ ~.asa ) [ NotiCias 1 [ Rango del producto] [ AnálisIs del producto] [ Información 1 
r Investigación] [ Estudios del caso] 

Én'Víele correo a tigersupport@technologist.com con preguntas o comentarlos sobre este si.tlo 
de tejido. 
Registre la propiedad literaria de © 1998 Shark Cartilage Products 
Último modificó: Sábado, Junio 21 1998 



Shark Cartilage Products 
(Productos De Cartílago De Tiburón) 

El Primero Ministro Suppller de Europa de Cartílago del Tiburón, A<::elte más Ylvo y Squalene 

l'Jot!CI$$ 

CapsuLas, ' 

Polvo, 

Squalene' 

InformaCión 

EstudiOS del caso 

Cápsulas De Cartílago De Tibu .... ón 
Cartílago del tiburón en forma de la cápsula. 

Polvo De Cartílago De Tiburón 
Cartílago del tiburón en forma de polvo. 

Tiburón El Aceite Más Vivo 
T¡burón el aceite más VIVO en forma de la cápsula. 

Sgualene 
Squalene (t¡burón del mar profundo el aceite más VIVO) en 
forma de la cápsula. 

[ Casa} [ Noticias} [ Rango del producto} [ Anallsls del producto} [ Información} 
[ InvestlQacíón 1 [ Estudios del caso} 

Énvíele correo a tiqersupport@technoloqist.com con preguntas o comenta ríos sobre este sitio 
de tejido. 
Registre la propiedad literaria de © 1998 Shark Cartilage Products 
Último modificó: Sábado, Junio 27 1998 
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Shark Cartilage Products 
(Productos De Cartílago De Tiburón) 

El Plrlme.rQ Mtnlstro Supplle.r de. Europa de Cartílago del Tiburón, Aceite más Vivo y Squalene 

Noticias' 

ln\'estlgacióh . 
-' • ~Y.'>'"""<:.'(,/~ 

J?!ango del producto 
" _ .", ";. '" ~".,;,/ 

Estudios del éaso 

f~ol"l!";l{.í~t:.!.~fri]. _ 

Jo' El mando de crecimiento del tumor en animales por 
infusión de un inhibidor del angiogenesis 

Langer R , Conn H., Vacantl K., Haudenschlld C. & Folkman J. 

El Cartílago del tiburón Contiene Inhibidores de Tumor 
Angiogenesis 

Lee A & Langer R. 

Un Nuevo Inhibidor de Angiogenic derivó del Cartílago del 
¡¡burón japonés 

Olkawa T.¡ AshlnowFuse H., Shlmamura M" Koide U. & Iwaguchl T. 

Inhibición de Tumor Angiogenesis como una Estrategia 
para Engañar Resistencia Adquirida a Anti-Cáncer" los 
Agentes Terapéuticos 

Kerbe\ R S 

,¡ Revisión; Inhibidores de Angiogenesis 

Meses M.A. & Langer R. 

'j"" enesis la roliferación v s d u va a re 
a as.tu 10 a su.tema vascular como blanco!';; Dara canClPlr 



lndlCe 

St:(C:',.)H L:NO 
JntíUdu(LI\1!1 

HI:-'l~)JI,1 Jd I"I(-,U11 1 11 

~<::¡;Cl()n J){ )S 
COnlp'Jlll.:llk .... Jd 
C:!nlb~() 

J\Ctl\ Id:Jd H10i021Co. 

E...,i.lJhllGI'> \ Hc.,,;h0~ 

.'\J·:'':r!CIlt.:I~l del F D /\ 

S<,;\..,,-i~'¡1l CUATRO 
Futuro de !Ij~ TlburOllc~ 
ufi.<.:m~\ de \a 
Adlllilllstr.lClúll de 
D:o~:)s \ Comestibles 
en los Estados lJllldos 

SeCClon erNeO 
Exlto en el OrIente 
Do::.iticacillll 
ContrjindlC3cioncs 

SCC..::iÚLl SUS 
T'.!st\mú\\\üs 
S IDA· III V 

SeccIón SIETE 
Eu= 
G,U'.llllíJ Jo;:: f)CVUhl~IÚIl 

"TTBURON 
1\!rTT AGROSO" lH~L 

REPOl~TE ESPECIAL 

CAIUCTLIZISTICA. EL 
C-\RTILAGO DE Tllll'RO:\ 
CO:\10 TR ..... T\.\U E.'\TO 
:\ATl'RAL y PRE\'E:\T1\'O 
P.\..t:t.\ EL C.\.:'\CER y 
DOLE:\CI,·\S SERIAS DE 
Hl'ESOS y 
.-\RTICl·LACIO:\:r:S 

La So~icJaJ A..lllcnCana Jd 
C5.ncer ;Jredice (pe p~r3 el 
~1I1ll 2uou. unO de cada dos 
AnlCII":,UIO'> .JJqulnJá 

tu I':Wotñ.wo ',,' :~i :'. -;;:. 
~., ~~~ . =~r'. ' 
~ ~s~lela _~" 

~I ~~~:t. :;~:t:.:~ 
he<~:lt . ::"'\.'S'; 
{.::r:i:c.;c ... -:~;: ~':~~ 

laTalklcd es d ftllle6k. 

.. ¡." pole.lt' '(.mI<. d (Ó>Il'" • 

dnc~! C~~mc !l~:est!":! e:'\~~ct.:!t!'.'::! ck '.'ld::l 
'Hllllcnta. sufriremos m3~ cllierllledades 
Jcg~n~rdli\a~ La c::;[rll~llll<.1 pUl.,)a usual Jd 
c~qudcto del tiburón. hecha de cartíl:lgo en su 
towJidad e~ el remedio mas potente contra el 
..:án",:cJ 

Hoy. millones de Americanos sutren desde 
Jo\urc~ 1l1CIlOI c:':> ), ooknt;ia:5 ha::;ta ~ondiciunc:~ 
mucho mis serias tales Como la artritis, bursitis. 
reumatismo. tendonitis. intlamación de las 
arli..:ull:l..:ionc:::.. J0Iure:~ de: e::spaIJa, y 0lra~. 
Descubra como las cápsubs del "Tiburóll 
Milagroso". hechas lOü~·o de Cartílago de 
TibuJ ún. pll~Je:n ayudal c:n la pre:ve:nciún a::;í 
coma al ah\'io de esas enfermedades que tanto 
alectan al hombre de hoy. Descubra como los 
tibulOnc:s Jc:-.i~¡cn d ad4LJilil cáncel con sus 
propledades c~tiI11ubnte~ podcrosanlcntc 
lnIl1LJnc~. dC:'>lnllam3ntcs. y anti-I11itótica~ 

!!P-EY!': !!!~TO!{!.~ DE LOS T!Bt.1RO!'!ES: 



TlB~l{()' :\m.A(1R0~')· EL ?RuDl CTu ·\LL\([>:T1C1G PERl-EC10 PAR.>,. LA S.>,.Ll'D 

Pb.n ¡]la b>aJ d b OrJt:Jl 
.lI.,utOf!Z3C!Ón de p~~o 3-

lrmes de I aneta de 
Cr¿J¡l0 

ufieina 322 
Hnllqnn T'\ nOS7 

Llama© (irall'> 
1.300.356.~81·1 
(e odigo do;:: :-\cce~o. 08) 
(\\ !1l'!..!...'1 t· $. 0n1y) 

Teléf 713782 989-l. 
f~x: 713;S"¡ 7716 

LGS libuícnc<; son una de Ins criutl:ra:.. :116<, 
(1ntlgw~<:: ,obre lB t¡errn Vl\.el1 \-'Irtllnlmentc \l¡W 

,iJu ¡Ion: ue enienm:uau y,>on 
considerablemente muy s:llud:lb!es. Aa:n euande 
,opOr1<'1Tl trclllcndade<.. le""lOne<.. CjllC llorm<'llmente 
:..tit:l:!aríall o uuríun muerte: a olra:) crialuras. d 
tiburón e~ cap.6.z de recuperane d.pidal11ente :. 
<"111 infeccIone, 1:1 "ccreto (l e~T3 gmn cap:lCld,hi 
Jt: ,>uJ lIU. e:-, C)U C)¡slema mm 1I110iÚg1CO. La ~angre 
del tiburón contiene una gran "..o.nedad de 
nntl-cuerr0<' J:-"to<, 8nft-cuerp0<.; en la <.;angre del 
tiburón. C)()11 ueC)Lruclore:s poucwC)()S de virus. 
bucterins. y ciertos químicos que normalmente 
C<'1u<..an 1<'1 muerte en jO'5 humano<,. Lo<.; tlbnrone<.. 
eslim t:nlre: los P()(;()S animaieC) (.k t:!)tt: plant:ta 
que casi nunca contraen cáncer 

En ca~i uchu añu~ ue ~~rlt<;::rLu'$. el Dr. Carl LUt':r. 
un bioquímico en los Laboratorios Monte Manne en 
Sara<;ota. J--!nnd<'l. ha e<::t.1do alimentando tibumne<.; con 
una suslanl:ia aitamcnle tóxica Bamaua al1atoXl.n. En d 
penódo de ocho ai'ios de esfuerlo concentro.do. no ha 
tenido é~to en producir un sencillo tumor en lo,:, 
Libun..ll1e':l. 

Cep)nghl rE' 1997 :\'lirlck Slllrk. Todo~ les Derechcs Reservados 

dC~;lIT()llildQ y ffi<lnTcnido por Speelr;¡ Ine. 



~ 9m5-,)IJt)JS':~U;lllQ~ 1~'>t.,!\!Q,;> 

\'~.;.~\~ 

12.9'-¡hc.&19lL 
Cg._mt~14.:';':};J..QJlj:':~_ 

')cc(:!(\n su') 
T c~(mH)!lJU'> 
SIDA HJ\. 

\eCC10n SU: 11:. 

Inl~:~ 

.:L~ll • .tnlla Oc Dcvoiul.ion dc 
Qin~ro 

9JJ..::u 
PlaniJl:l. par::! la Orden 
. \u!cn~::jón de P;!gc .1 

lrav¿s de T arieta de Crediro 

\!:J.r!:.<.'! fl3.ding Comp:ln)' 

(,3,:;,:; \\\:~Th~¡lllel 
()tj-:m.1 J2~ 

11ou,>lon. 1.'\ 77057 

Llamada \JrJTi" 
1.~1)() .. ~';(, .?~14 

íC\Jlllgo de ...\ .... c:-,u m;) 
(\"I¡;lhin C S. ünly\ 

1 clet.: 713 7'1,: ~¡'¡~4 
Íl.'\. -:'13 iSt i7J6 

. _ . . . ~i~:::', 
I-'ara ordenar por teletono. utIlizando ~'lt..r..7 

Vi:-¡d. Md.slcrC..tru u Atll~ril.:all 

Express, llamar al: 

1-80ú-35G-28U (Código de Acceso: 08) 

J Par~ ordener por medio del 
1:;;1;\ complete el ÍormMo de 
urden~ !.:nvíelo al F<:!;'\. No. 
713. 7S..!. 771 6 

.3, Par<:! urutnar a travé~ od correo. envíe su 
Cheque Personal O el Cheque de Gerencia junto 
eDil el fnrnwtn de orden :l: to' 

'\'1:11·501 Tl'ading Comp:,lny 
63SS 'V('-sdll~lm('r. Oficina 322 

Hou~hm, T ~X¡\~ ¡¡05i 

Por tm'nr haga 'm cheque persnnalio de gerencIa 
pagaJero a Mar:::.úl TraJing. Company Gr:lci.J~ . 

.. J.. Para nrdcnnr \'¡a Fa, () por Corren utdl):andn Vlsn. 
Ma:::.h':ICJl'J u l\meric<111 E\:pn.::::.s. lea el p:lr¡,at~) NI,). 2 o 3 
3:nb3 menc:nll~do \' !ICllC el forlll3tO de! o.cucrdo de 
:l1ltnni':1CI(1) nar:J lanela de crédIto (imel;J .... 

ORDER 
FOR..M-

• __ '00' 

CREDiT CARD 
AUTHORI~rL<w' .. -- .. - ~, 



\!Iit"ClI ,,¡r \..:u..,. TJI[ PD\FECT HE.-\LTI-l ¡ 00D 'll ¡>PLE;-'lf', 1 

ORDEN DE COMPRA 

'\d¡unto <!ncoO!rara]11] ch<!qu..:: d.: (¡erlOn-.:;]a lramítrenC1J Bancana por la :-,uma eh;-

s 
.Pe! f.::!yer carg'..!<: 2!1 c'..!t!!!a de L1rge!a de cr&edüc :!''1a~terCard, v!~a 

-\mb:p 

r ccha.:1.; I);piraciúIl "' __ """ __ ""' __ __ 

Fuma . _________ Fe¡;ha de :\acurucnro: 

:\ombre y Apellidos 

C\~\dad 

/:<;13do' 

lddonO 'J 

: ¿on., Po~lal 

,. ~ !k:dJ.::, d.: 100 C.::¡m11.::,> c:u P::r.:: 50 \.!::::. 
LCOnOlTIl;'! d ... S ~ Y':J t ':')f) 

" ,; Huldi.'!:'> JI; ¡(lO i..\ilhUI.b C ti j),u,! 90 JI.I:' 

17 conorni.1 d<: '\ 1 ¡; 00 1 'SD 

1 () l.:tm..:nt.:lIn{)~ p~ro '\U .\c¡:pl,'m()~ P \\.i() \. u."'. 11{ \ c;"':lI<.U'j,·\ 

$llb~ i o[;'!i: S l...·.S D, 

$ 23 99 

S 5S 97 

\\(lf,'I\¡Pln\¡m¡ \()I~I)r'\,\ l'\I\U! \\'1,\1:\\·\1 71~_7RJ.771(, 

~ i.l ~~.J ';16 ()! lllJlllllu \I.<I'ul TI.\\ILI\:": ('UIII\!'I\\\ (.3;::3- \\I:,lh\'\I\\\'l, S'l\h' 
J:::~ Illlll\IOll r"':L~ 770'-;' (~()¡,¡ \R 1,\ ) 1 l,{)l~\r\ ro 



TiBeRo,- \1lLAGI\OS,: _ EL PRODl-ero AJ.L\.!E~TIOO PERrECT,) P 'üL'\ LA S.ulD 

TI'.msfe-J" ínte-rrupte-d! 

cf="sparu~hdcfauh,hrm" ~" 

[pnnada] 

S~c\:ión u~<o 

íl\[IÚdu~c¡úlJ, 

T 1lSt0!:0_dd T¡hur<1n 

::)~CClon DO') 
~o:n?on.:::w;~ dd c.:mi~Q. 
J5~tl,~.~i~1fLº191ºg¡~':1 
Fqadi<:'llc'I<. \ H,',:hf1\ 

. ~Ú!.~ilill:,:l.J ck) J'J.lc-\, 

'-:.C;CI.IUII et ','\ i'}';'ii 

\1.l1l1I0 r:c' Im.~!hllnl~l':~ 

SE E\"TREG'. R\PlDO y F.-\CIL: 

El únlce obJet:'.o de Marsol Tr:1dong Compan) 
"OJl la<; capsulas de Cartílago de Tlhurón 
ilamada::. ilalllaJus. TIburón MilJ.gH)!)o. Como 
resultado l!sted puede reclb¡r su orden dentro de 
.¡ a 7 día" háhde<; No tendrá que e"perar de'¡ a 
G ~eJllaIlu~ para re(.lbiJ' ~ll olJeil. SunllIll~traIHOs. 
un ser:icio r:ip:do ~ entrega sm costo e\.ir:1 con 
la<; órdcnc\ de pago de VI<;a. Ma"tcrCard o 
Alilel icuü Exp¡'e,:::>') Cl\anJI..l el púg.o e::. a t1'<1,,6::. 
de cheque perscn~1. cheque de gerencla. -
penllita de 1 U a 12 dJa:, hab¡]e~. por favor 

G.\K\:\Tl.\ DE DEYOLcClO\" DE 
DL\EKO: 

SI Il"terino Cq;Í cOlllrlel~)Tl1cnre <.nt!:-.Jechn C()l1 "11 
unjen "¡-ibufllll !vhlugru')o". h:: Orf\;;..:emo~ \;;1 
¡ OQ~'c, lo dc',,'~)l,~:c;én de :)u d;nero S;¡1lp!CillCr:t~ 

rctorne );) C:lllI¡c!:ld <'111 n<';lr cnn 1111:1 cxp]¡c<lcinn 

u(: i<.J i"uilu ue ':ia[l,,>úlc..:iún P!onlume¡lle ie 

Cll\l(~:- m:lncJo 



\'aIU¡¡,lfl ' ;"'UlJlLli"c Home Pa2e ' 

cc-nslde~3n qu., :Clda persona se enferma físicamente por 

Exceso en la acumulac\ot\ de tÓ)i;ICOS en el orgar\lsma 
Deflcler.cl3.S n!.ltricior.3.les er. e! org3r.:smo, 

Est!lmos a su serv!c!ü ofreciendc!e: 

~ F .. hllUo. 11(' IrI\ 

• Educ::acion L'oUlru:lon:l] 

9 l'rl)gr:1nl;l~ !1:lr:l IlC'rllt'r Pt'''O 

• Dr\IOIOXIc::aClon y hmpl('7,a tl(' ~u ürgan¡\mo 

q Kil!('\j.,!ogifl, R('n('x<)logifl~ Edllrndon Ntl1rldonal)' 
1 CF.lp¡~l> ~;;,t'Ur .. lcs 

01 'i'la dí' "ato O C':lrtiblgo dí' Tihurnn 

~ \'¡I.'lmma<; .¡;; ~hcrhas con proplcdldc::. sanltlVJ.S 

O ),:1I.1b..; p.ll a 1.1 '1 v,~ o. Hicl bJ:> p.lra pwb\cm.l1> Fcmcnino:> (mcn,~tl U.lk.~) 
~' Ma ... culino~ (¡mpol<:::ncll sl!xual) 

1<I'.,\1i'.I)IO:-' IIO'\ll·;U",.\ I I<..'U:-; "\I< .. \' 



.\.!eq~ia. .... 
Circuiación 
Artriti') 
::'\t"nio~ 

V:l.t"ice~ 

Prosta13 
In"ol1Jnio 
Sillu~itbDI,ioll;"!> de Cabeza 
Prohl(,nla, l'rinano" .. \~IlHl 

..¡ ,vn El. DE LOS A:VGELES, .·ro,·,.,... .... "'",·", ... ,.." ••. , • ..,...".", , .... ,.",... ........ ", ..... '" .. " •. 
./ c,.}J,.-U.fCh) ~."JJ.fV.) I L .. 111,~V "1!~JJ:I\./L."1 r.-"1I'Vl 1l:f.IVltr.V I 

llT:\"'CnF()" 

Otl..::cemos s..::nunarios o curso,; sobre: lndolog¡a. Helbologla. i'utncion. Il!rapw<, fÍ!,iCa¡, \' natl.irJks (ma,;a)<.:~~. 
ref1exiclogiJ.). :! trJ.'.::Z de ~crrespor:.den~~:l. o por le!> ~od~rendM:.1S prcfe:,wn:!!es que '\üj::tr::m:! $US ~!~6.de:, e 

países a desalToliario 

Pida hoy mismo una consulta con uno de nuestros Natunstas y Nutnclonlstas ProfesIonales a 

NTTTRILTFr.' lU.l .lb 

3941 N. Figueroa St.. 
Highland Park, CA. 90065 Mapd 

Tel: (213) 225·9971 Fax: (213) 225·9866 
E-mail: jnru:ul~<I(uri ... l;¡.l·om 

b~:-:b:¡;¡,~s sus smto)m;;.> o) :ll.J.:.;t"r~~ .: ~~ '1':~ 110 PiJ~J~ ll...rlhúllo)~ )o IIv~~'¡¡').~ l~ r ... "'Il\~nJ,,r.:;r,,'~ 10 'lU': pJ.:d~ ~",~~r 1"';" 

recuperme de $\lS I!nrermed:ldl!~ 

'~~,J;!'9~)Jn '> ...••• .1. 
;1 ;,< ,"p",- ~",' n' 

~"';"""""" '~¡"' .... " 
l.:opynllm (1 l'::1'::1t;..!!e AlI R'gttl5 Reservea 

Em~" Inlo{(;2Ió1('.t>.f.m~rp"se5so_m 



""de, '\Jtural ~ A de e '-

PO~1ELO 

R,;:-,u;I,IUU ~k ;.1 11l<.:/d.t ~k t!)l,m).l 

de-..hldl<11<1d:\ ~ olro ... (\~m>:n\()~ '\\~g~\"k~ 

.\-lar ,\1editcm'tJ)(:'o #90 
Ce!. T;:;c::b~ 

~texICO, 0.1"., c.p.] l-11U 
Te!s. 386 Q3 03. 3!% !! 56. 

fax. 399 61 ..;9 

j .• 1 "")1\1;'1'1,1 ... 1\)11 ~k ;1).., IJlgl<.:du:;III';:- en PO:viELO r¡;únc i.1:' I/il lutk:. que ,IYUU¡lll d 

¡'p1Iml/;)1 d ,lpl OVeCh<lOlI..::n!o d..:: lo~ Tlutn"::n!"::,>. ;)u'\llian a 1.:1 pereza inte!,tinal y mejoran 
.. l !u;''':¡0ióJ.rr¡¡;;;¡:Q ¡-c¡;al. 

P(X'vlELO ~>: un pn.'d:.Klt' de ?ccion s~::!v~ y !Om ccr.secuenci:!s sec~.m.{bri.:!..S. !!er>.e 12 
\.1fllltl lit: dUu.lr t:n IUM.! gr.l(luJi y tk .1(.;ut:ruu <l ,>u'> m:cesiJJucs, por 1u I~mlo. :-U ll.'>U 

prn]ons.;¡do no afce!a ,IJ ()t~mu~n1(l PO!\tf.ELO e<.: un producto daJ:¡orado Ciln m¡l1,;::¡i;¡<.: 
¡)r¡n,a" ,1a¡ma:.:.s (:.:. 1.i !ll."i; alia ..:alidad. hajv .:,:;Ir¡cro control, palJ a,;cgural .; .. mc"": ur, 
prOducto coottablc 

\10DO DE VSlJ: 

I Om;)r de unJ ;) [rc~ !.:tbktJI<' JI dla. 
E!l (:líO d~ r:o poder mgtnr la t.:!blet.:! comp!d:l. dr..·idib. 

):0 <;:'> n<!C";<";lnn 11c ..... u \lll.l di";!;I\ p...:ro lil (,h~";lvilción y ~cenimi,;:nto dt: h\l('n()~ h,;hJ{o~ 
.;l;I'I1'::IiI;..,io.; J:'-llda¡an .::r, gran f,)II"I1<1 J quc ust.::d '::0n;;cn·c la figt.lIa ad.::cu.1da. 

CARTILASH 

El¡,;arhlago de: hburón sc: ~iguc: 
ntilizanon fradicion;¡lmcntc por 
a!gunos c.lúcrmos qu.:: afmnan pusc.:: 
cualidades que tes ha ~alvado la vida. 

Aun'lue nuestra I.,bor C~ ..:omcr..:ialii' .. 1r, le; 

mlorrnamo~ que e:-. \\n pro(1ucto <k la mas 
.l.!ta c::.lid:::d. no es nocivo p:lra la s31ud )' 
'>ODre [OaO contIene un alto porcentaje de 
\·aIo.:1O ~)T()[t'¡n:1 (il,,(010 m;l~n('~10~: /in..: 



RELAXIL 

t.!> un producto de ongo:.:n n;¡ftUaL I:l!> 
pbntJs que b. componen son di.: u::'o 
comun y ~\l acción medicmal C'­
amr!J~ml.'nrc Cfmocida .:n la meclicm:l 
11,10; ... ;on.,1. L" O1.;/¡,;1.1 RELAXIL ¡.;únc 
la cualiel.,dcs natu!":!lc!> quc la m.1yOlia 
d..:: la genr.:; cono.::.:; a.:;.;::r.::a d.;:: .;:;!la,,: .;.::, 
bcncticas para tratar ele prevcnu' 
pJdccmucnto$ dC'l sistema ncnioso. 

Si u,>k'd llene un padccumenlo que .,tm ~s 
Ü,cü¡·"bJ..: y d ~,,¡"iílago do:: iíburo;; 1.:: d.... una 
esperanza. jJor que no usari:¡'J 

\iODO DE E\IPLEO: 

Prevenlrva: 
2 pbkta~ dC"P\IC'- de cada ill.!..rTll.'nli). 

lnici.11 

conva]eClenle& por opelaClones. pCThonas 
~~:;. p:-cb!cm~ :;:!:-c!::!ccs :: ~uje:-cs en e!.lp:! 
¡aClame o embarazadas. 

RELA..\:IL puede ser usado por cualquier pcrsona. su acción no es nociva y no produce 
,:¡dicclón por lo que puede lornars¡; por largo!:. penodos de tIempo. 

REL.'\..\:IL pretende Jprm·cchar es:lS cU.llid:!dcs n.Jtur.Jlcs en beneficio de su s.:tlud 

MODO DE USO' 
Tomal una tabkta cad.1 2 ... 1m. y paja ca.'iOS difíciles dos tabletas eada 2': hrs 

Er:. eJ$c de no poder ingerir I:l [able[a complct.1, dl\íd.J.I.J.. 



... ¡¡":l'i;r::.... '1i:it '\l.- 'ilIIii. ,~'lllif' y,~~ "B, 

~<tGi.rm ~ ~ l ~ a:'\ 
·-·;f;;':-' DJU.5"'\ rJ! ~ J ~ ~ 

\VI -.-- --.,.. --.,.", -. -- '\ 
~ TU SALVO EN LA NATURALEZA ~ 

Sallta, f\jutnCion, 
j\fl~<j!C'r!:! Alt~rn:!t!"a. 

CllerpU. ivíente 
E('{'l10~1;:¡ 

~Ior!ro' n;rn 
lol"'\-I IIi\.V 

Prcductcres, Dfstnbuiccrcs, Medicas, 
Farmacias. Tiendas y mas dei mercado naturista 

Conferencias, 
._".v .. 
t OH"""':;', 

Congresos 
CUíS05, etc. 



M"'''''''' .... w .... ". ........ ...... . 

!\lar :Vil~dit('"lTl.ílll·() #90 
Col. Tacubo 

\1hico, n.F .. <".p.ll-tl\l 
Td:), 386 03 03, 386 i i 56, 

f;lx. 399 61 -19 

Poder Nat!lrai Te 
!nvita 

:.:!:: 

3a. Feria 
lntem~cion~i 
del Naturismo 

Ciüdad de 
1\.11 ;.. "" ~ ro o 
.ll'.I'-'A ...... 

P~I~H .. i(l Mundial d(' la<:- F('ri,l" 
L.1fragua ~ -l. 

Col. 1 abacakfJ 
Centro !liS1órico 

l'vIé:-:ico D .. F. 

14,15 Y 16 de 
Agosto 

August 1~, 15 ami 16 '98 

No plcrdas la opoílunid¡-¡(\ dc 
VC! 10<; ~ller0~I]Jlfll1';¡k<.. y 
supkm~nlo:, d¡im~nii .... iüs ,1 Id 
vangu.lrdia en todas sus 
med.alid.1(!cS: dlr..-:ct.:¡mcnt..-: d..-:l 
productor :-.\ ul:-,tnbuldor 
m:ly()l'!!iIJ y el ::,\.!btiC0 C!~ 
g~n~T.11. ,Ilkm.i.., dt: ,IUrnt:nl,IT d 
c0!lOC¡miCJllfl (l..:; 1:1<" ,'I1ICm:'l1iv,i<" 

J....III.lIUlhlll\1 ¡;'úlllu: 

magn(>totC'rapl:\. 
arom<ltlOnlpia. :lidrol('r.lpl.I, 

cuarl.O. nutrición. IWl'bol.ln:l. 
y mi!:. 

, .. ,. 
~~~ "I~ 1,11<';~lll.",,,,,, IIII'\"'~'~ 

PO(ltH··io 

(,;;'¡U::,:,;;¡ 



Nat.ura 

Ecología 

Centros de Desarrollo EcológiCO 
SIstemas Ahorradores de Agua y 
Enera!a 
Reciclado 
TransDorte No Contammante. 

Médicos 

AcadelT.ias 
Acupunturistas 
Homeópata:::. 
Holomerliclna 
Qu¡ropráct¡cos. 
Belleza v Control de Peso 

Tiendas Naturistas 

El expendio d~ prod;;ctos 
es el último eslabón entre 
naturaleza 'i sus consuml 

Usted podr¿ consu!t~r cu: 
mas cercana a su casa, o 
preguntar teJef6nicamen!( 
producto que necesita est 
eXistencia o el lugar en de 
pueda encontrar. 

Servicios 

Academias 
Arte~ MGlrclale~ 

Centros do? O"'-sRfmUo H 
OtlO$, 
Restaurantes Naturistas 



distl'ibuldora9 

lahof:!taritJs 

La~ pracrlca" nJtunst:l" ~stan 

consumo de prociucros cie 
()Tig,~n nil!\l1;¡] y h:~¡<1 
ji )Jil~tllalj lÁ ":'l\:'Jl. 

prOductor..:s v ai1>iribuidon.::-. 
~ob!"1! los i..'1gn:d!e-nto;:'~ )' L1 
calitlJJ dt; su:. pI"oducto:-,. u 
hien hacer contacIO comercial 
p<ifa lilclui..-se <i;:.ti-..-amc:n.tc at 
mercado natunsta. 

~ 
t~J~~~/;;:, 
7:\~))::J 
~~/v 
vÍJUÚ'-' 

mi¡¡,~ y 5i.1S 

dorivados 

multiniVEles 

~:::",h'l!rI'.'!"'''..Il:.':~I} .. t''': r.:.!'."\II("t0f"'~: 'TI)'" y ~\1" en~(l(I'h! !(.h0r"'f('nf'$ 

::_¡~l?!~ ¡anp¿'co i !!H~.l.ti¡;i· .. .:!k.:; 

Regresll ::ti Directorio 



Volumen 5 Edición 2 

Cartílago de Tiburón: Un Viejo Secreto de 450 Millones de Alios 
... quizás elll/tís gral/de descubrimiel/to de éste siglo 

A" co"", la gente I>u<c~ ",,'5 ahe"",· 
1,,", pnra <u <alud l., "<ene'a 11.l """,,,1,, 
,m" l,!'a!\ nI"ada <.Idra5 de la, ¡'"h,l,d,\,k, 
cu' lU'a< """"ale< del (,hu",n Mueh", 
"",-o que la cla'" (;Ia e" 1.1< p(op,,,d.,d,, 
e"c""u"d.,~ cn lo' ICl'Jo5 "'¡;:,,',,~ :­
c",,,ln~,, dd uhum" 

¡ ", ,,"mOlles <]u,- h,n ",d"J" 1<>< 
océ"",,, 1'''' "'~< <.le ~50 ""11",,,< de ""'''_ 
h.", <oh,,, ",do a "It", ,<pee,,< .,1 p.lrc<e. 
pm '" ,nmu""to<.l n 1,< c"r""""Jod,-,_ .,uo 
en .'~ua< COnLJm'OJua< con ~u,o""'< 

carc'''o¡;c"n~ ID. 1¡",U,a,,, Lan~ 1<:¡<:¡2) 
Po, 1'.1 que la ¡;enlc h ... ,e""I" u<aoun d 
t,hu",,' 1'<" m~s de tilO .u'''< ",c,I>"n<.l" 1", 

1 o' l,bur"ocs <"n conoe,dM po, <er 
all"''''''''' tC,,,lenle5 JI ... , 'nreCelOnC'_ p'" 
'11 hJh,hdad de cu' "<e de la< to,,,,I:>.< > 'c' 

1 " l,¡'u'"nes ~on I.IM"'t'!shrcmcllJo. 
que "IW,r'L~ '1ue sOn pece; ,,'n el e~quclelo 
"'lerno hecho de ean.t"Bo eo lugar dc hue_ 
<<>, ¡ 1 e""'¡"Fo <.le uhu.,\n c< un'a~cul,r 

(n" ""'tiC,,, 'J~O~ ~ ... oguln~o,) AI~uoo< 
at"h,,~ eo C,l<l a I~< prOleln~~ c"eont"d~~ 
~" d ~~!\,I.,¡'." del t,bu",n I \ (,hur6" ("'''~ 
d <~" p," Clel110 de c:mIlJ¡;u de! Hll~1 del 

1'"'' 
In' e't,gJ'¡or~< h"111a" c<1~do u,~ndo 

e~nd"F() Bo~'''o /rel) pn. ccrc~ de lO ~~o< 
1 'In, eSlu'¡,os loS lIe, ~.on a <.Ie~eubm al 
eJn'¡,~o ud ul1mon porque e""llenen $,m,· 
la,~s I',,,,,,~<!a<.l~, n ~a .... ,b!;o I:oo~",o h ... ec 
sola",c"le Il~ O (, porClenlo del cuerpo de b 
.", (J B'ol ~c<ron<c Modd'c". 198~) 

Propiedades . 

1'.1 ea'l.b¡;o dd nl'>uló" b 'cem· 
plJndu el u<o del orlol"FO hO""U porque 
ellando <e eompJrJn cn I~"ar cnnlitbt!c< 
eSle es 10UO \e..:c< nd~ flul~'lte en 
prop'cd.,Jc' ~1\1 •. "'~¡Og\'llC'" ISe'cn\c 
19H1, eH"," 1.\·u,·I' 51. 19'm) 

1·1 ,."(,I.,~,,,·' d t,'I"I" ,,,,,.\1,,,, <l",,, 
e",,,nl,.,,I,, .,I.eJ,·,!,,, .Ie 1", 1""·",, ,n 1,,, 
"'.,,,,,rc,,,, , """,e,,,' .'p",\",n,!.l/II\·''',· 
<1"";' d,' I'",I.:-,n, , \,'" "u I,~"e e~rl'><>-

l>;d,,'I"~ 1 1 , ... nlt,~" d,' ulI'I"'" e,t:, hech" 
,te u"a reJ de r,h,.,'¡e m.,uQ-prvtcu.",s <lue 
,nelu)en sc« o ~,Cle p"'Ic1n"< 'Ign,r .. al¡'J< 
rala la <.,Iud UI<:lu)'cnJo mucnpol"Jc~"d<>~ 
~ ~1>Cl"a"'<:"o¡:ylL.l(" 

Ir"elllF.lCl<llIC< lllUc<tl,'" IIue el 
,arllt.,!!o <c,ad" ,,,, .,dullc.~. wntiene 41 
p(lr c,cnlO de CC"'7~< ~. ~I (,(J pu.eoent" d~ 
é~t~ eCnl7' e,11 hedlol ole eJIe,,, > fnsr,,,,, 
fSl:l mrulm"e,,)n lo llcv~ n un" C.Cer <:tu" el 
canlbgo de hburó" p1,l~<.Ic bcoe~c,~r a ~'1ue-
1I0~ que padecen de no ~ol:lmcnte de 0<' 
teo~"rlt,~ como dc o_teOf>C'IIlSlS 

Se ha encontrado que v,nu:llm~nrc 10· 
Jos los tejidos dd hbu.ón cont,enen 
~IIual~m,ne Squ31JJmne t~ 1,ln c~te.o,de y 
rnu) J>O~,bkmenle ~,rvt como uo anl1'l1,óll[0 
$"t~mlCO malando :1 un, v~ricdJd dc ba(le· 
"a_h""gol~ p~r~~itns(Ne" York I'Imes,I4 
Jc! eh de 1'193) 

Tipko contellido del 
carlnag" de (Iburúll: 

Protc!ll:! ..... 39% 
Calcio_o 
rOS roro .. 

.. 27% 
14% 

Carbollldralos 12% 
. IlIt!lOS \kll% 

[)r W,III:tm L1I1e. l'J92 

A"giogéucsls· 

AnG,ogéncs,s es 1, formaClÓo dc ~,ng'e 
nuc .... ~ y v:>.~os hnfálleos ~. e, ,mp(ln~nle en 
In~ ",)os ue v,<l:l por d deS:lrrOllo <le los f.,e­
lore; dd ,"celmlento Como 1\0< hacemos 
Rduho~. baJ" clreno<lnnein< elloneas o e(lmO 
\ .. 5 Il.MCllc.Tts o J\II:lnlC ClT\~~\:\. \~ ;¡'''S'I'~'-­

nes" puede <c' "bl\ina 1',.:1 ,..uc~l.a ,alud 
L:L :o.n&,o!!éne~ls pueJe ser C\1"lC:Lda ,1 

usal ... la rCllnopatl3 d,abétieo corno c~co'plo 
La retinOpalla dinbélLea eS un mde,,~r.lo 

eleClmicnlo de pcqucr.O$ V:o$OS sDlIgulneos ;). 
través <le la tet;na y dent.o del ojo que 1'0-
drk.n cons,slir Sl'bmen\e ton fluIdos 1";).111 
3d ....... r resultando en una redUCCIón dc la 
vista y ee~1,lcra 

r.1 cartl!~go del tlhurón puede ser mu)' 
ut,1 en e(lnlrol~r a la retinopalla dl~béh(J. de· 
generae,ón o<cura 't oclUSIón de las vcoa, re­
sullado dc una e~ceSlva vnscul:"'~ación «D 
Amare. 198~) 

La nngiogénes,s re .... ela mucha enfer· 
medades tales como la arlnt's. pSOIl:\~I~ 

C(lcma, algunas mflamaelonCS saSlreIOlesl¡ • 
lIalcs, crec,mlento de lumore, sólidos 
rnet~slls) e.urcer (Rock) Mountaon Ne"s. 12 
de Mayo de 1994) 

InH~I,¡:.,dores han <.Ieseul;>'cno muchos 
llIh,!:>;dores <.le la ang,ogéncsis pero se creo! 
'lwe el canlbro dell,bu,ó" c< ""O de 1M 
m~~ pOten1CS llIh,b,dorcs dISp\m,bles ,k la 
M¡:¡o¡;:¿nes,s 



Enfermedades Depentientes 10. Articulación lIemofílica 
de la Angiogénesis (Revlewllnhibitors or AnglogeneSI$, Mar-

]. Angiofibroma sha A. Moses and Roben Langer) 
11. Cicatrización Hipertrófica 

2. Malformación de las venas 12. Glaucoma neovascular 
arteriales 13. Fracturas sin unirse 
3. Artritis ]4. Síndrome Osler-Weber 

15. Psoriasis 
5. Falsa neovascularizaeión de 16. 
la cornea Granuloma Piogénico 

4. Placas AtheroscJerotic 

6. Retraso en curación de 

"" 
]7. RetroJental fibroplasia 

heri- 18. Scleroderma 

7. 
8. 

Retinopatía diabética 
Granulación de quemadas 

9. lIemangioma 

Los Tiburones No Tu::nl.'n Cáncer 

CiemlficO$ /ian de$cubiuto una 
.uhllanda tn el cartflago dt!tiburón 
que di'minu}'I! el crecimiento de 'IIle,·o' 
"".1('$ .• ""guf1leo' /tacia tumores 
sólido", que SI: lornO el/ una reducción 
del tumor. 

C~t"t"5 ~nurmalc~ 'lue llevan un Creo 
~m"CnlO ~,n emmol 50n lI:tm~da~ dneer y re­
<¡u ,eren "n con,t,nte nuldo de nutnentcs ha· 
C,a dl~< y de re",I)'er <us úe'l'e"hc,o~, E~lo 

'"ce,le 1"'1 c~l"~n~,,,n Y Ic.:;ml'l:tlo .le 1 .. reú .le 
'."<>~ <~n!!uin<;ol tlel euerl'0 

1," 1'17.1. el J), ('ruúúe" u<ó e~rtll~t! ... 
1""" ,n" en «1< I'.",e'>le' ~"e h.,h!:,o ralbúo en 
'~'I'",,,kr a f,,< IrJI~nn~"I<>< .le o.¡u",uoteral"'" 
r."h~~,,'n ) e",,~i~ 1.1'< d"cerc< trat .. ú,,~ 
rucII'" p, .. d",. ,,"~r,,>< cc"',~ plu'l3ta. reero. 
I>.>,n h,~.,ú". e<lo01a~". p3nCle3< I'"hm'ln 
p,cl. h"e<",. cen·hlO. I,w;dc~ ~ l •• cnrermetla<l 
de II",!~~", 

Ik.p,,~~ <lc 1I nl\<l' <le c.u,<lln< lo, re­
wlln<l\>< ,mle<tran un .. re~puc~la pO~llh'3 <IeI 
90% con el ('i[)Q~ leniendo U"3 eOlOl'tcl;1 re-
5l'ue<la 'In reellHIJ< (I.al K"al) r I aml. 

/'1 ,artIt3~0 bO'lno fuo! u~,úo 1'0' 3,1,)< 
<.Ieh1(¡" " '\1' pl\'l"cda'.ks anIl3,,¡;,o¡;éneSl~ 
(u ... ,,<.Io <e e""mllu <lile el carlll"l'0 de 
IIh"ró" C~ I (jOO vece' 111.0< 1'0lenle ~ en 1111.' 

c~nl,d.,,1 ma~"1 ,re pe<<, en el ,'Olelpl) ",'e~I;­

f'-al.k,,~~ cm~/:\I'\I\ '.1 e<\"d;", :0.1 ca'llta,?o <le 
1,l1url,n y;l U<lIrlO 

U D1 (lIr! J uer. un b,oquiunco en el 

~1(,)le Marlnc 1 Jboralt)ne~ en el Sur <.le 
flOllda. ahmentó a l,hlHonc' 'lila <uh<l3nc,a 
callcer".\.;! llamJda Jn:do~lIl. que C< cn~on­
Irad.l en d hon¡;o <.Id 1U31, c3cahuele y 0110< 
en 101 caml'0< de c(l~echa Cn ,el'~ de ocho 

19. Tumores sólidos 
20. Trachoma 
21. Adhesión vascular 

a,105 de mVe$hg.aeum ~ ~onec"tmdo e~f"er70. 

él no tia I'od,do prmluelr un '<1,1" tum.>r en un 
t,burón 

I 1 C""lc",J" JC1lJ"U.. .. ,u.....,. <10 ,,,I.n'3 d 
p,<>v<~r """<:J" méJ"" 4''< pod,,~ "hlO"" d,' 
un p",fc,,,'n11 de 1" satuJ ! 1 u,,, J. 1:. 
inform.",Ón de 'kIdI-.. ""'-... po," p",po,,',,< 
e~mcrcr>lcs c<tl p"'h,h,Jo <m ti pern,,'n pror 
,."",,, de --. .. ""_.,, R"""prc"nn<~ (\lO" 
d"r<'",hl($ <,,~'c ","'d" 

::;"h.nl~",( o ';(J,a. .. ,-IoL-,.,. ,'" b~k,(" 

que se ruhl,," 12 'cce< 01 OIl ... '¡"JI"",ble 01 
mondo< '''' cheque u ",den <le ro~o JI'" S2~ ~ 
1u~uA,,-.. c..l'l) U"~~JI.I,~"~,,,,,n ('(1 
80116 

Estudios del TUmor 

C.tudUl< <" hnn rc~I".,(I"$' u,:,,,d,, ,:1 ,¡",II,,~n 
de tlbu,nn C<IrO" onh;hi'!or del untlan~h'g"'le<r< 
(tumM crecid,,) 10< e<lU,JiU5 <.I,SPOnot>!e< 
mue<tran re<ult"dn' [~'m"hlc< 

Un e'I\I<.Ii(') (:I1"I1<n es el <.le b ~H"'cJ de 
I'r\tcha ("uh~o~ en e~ocer hUIOal1" n o<tud"l 
fué r.:.,1013<.1o ~ In< linJIc< del 1')')2 h."t.1 1,,, 
I'Jll\e;r'o~ del 1'191 I.'te e~lud,,, lraJU DI 
c~rtit,'!,,1l de l,hUlon al" lek""'''n na,u'''al 

I n e'tmh,,~. de 29 1'.'ClCnlc~ lelllul1.llc< de 
~'an~cr COl r"" 111 ~ 1 ~'C W j,I,"HI<,k' '''' 
me'C_ u meno\ de IlIl.11 IUert1l1 Ir,II,IIluI <111." 
IIle!>IC ct'" ~.lnil,'~11 (le l,huWII C:llnr~e ,,k I,,~ 

2'1 c<t""crou "1'1'<' h"~,, c"~nd,, de .'Iu,'rd" 
J 10>< m.\~ ('\I'ClUl1c'''lad,,' nledll'u' (11,,, de· 
heda,l (".'1 llIuerlO', 1 a m.,) nrla Ik 1", '1'" 
Ulu"erno luerun pnr CJU<J< d,i!:reutc' 11 

c;I"cc' 

Wellncss Ad\locJte. J> O llo~ 53 t. rl~l1klo"n CO ¡¡Oll(' 

!mpon~ntcs descub"m,entos [ueron las 
dlal'o~Ht~~< e~tI3¡<.Ias del estUlloo )USIO)Og.,co 
y patolol',eo 1 as d'al'o~t11\as mue<tlan 1'05-
"" 0< camblO< en la masa del caneer Oluene 
del tUOlOr. y aCl",dad de crc',,",<:nlO de la 
ba<e de la (,cralt? o teJ,do, coneel"O, en 
bloq\'e<. ce¡candeo l mat,Uldo a la< e¿lula< de 
la m.lsa Ikl tumor Las d',lpO<LI"a< de In, 
teJ'dos de la bIOpSIa mUe$trdn coml'leta 
deslotegrJc¡nn de las celulas del tumor de· 
SI'UCS ÚC <tls ",c~cs de lerapla con el 
cartolllí!O de tlburon (Dr WoIllam Lane. 
1993) 

n I)r Robert Langer Mil enconlró 
carttl~go de ltburoo 'nhiblendo el crec­
lIl"ento de nue~o~ va'os sangul"eeos hac,a 
w"''''c, ",bd,,< rC'''1l1g'endo el LreCutllenlO 
de tumores ( Journ~1 of Sc,enee) 

I..mger uso 0011\35 de carlllago dc 
IIburon I'ue<las en 105 trasplantes de tumores 
en las córnc~s <.le COnejOS Los, asos sangui-
11eOS desarollados en los grupos no controla­
<.los «111 tmtar) rueron muchas veces mavores 
que 1", grul'0s controbdos (l,",ado<) . 

F:I Dr (; Alasal mo<tró <¡ue el (anllago 
de l,h",t'>n tO"'Jd.> oralmente leduce con 
",ucho el ereeu",cn'o de e~nccr Los an,­
male< 5'" lralar mostlaron un tumor 2 5 ve· 
ces del t"mJl'lo o"S;nal de'pué, de 21 di3< 
(lhe IOSt>lule JuleS Bordol. Bru'c¡~~ Sél. 
S'''~. CenlrO <le IT1"e."<=3c!cnes P3':' el 
Caneer. 1989) 

En ad,e,óo a b, I'rop'ed~de< ~oli~o' 
~log~nc<¡< c<lud,o' IndICan Ol!a~ venta)J~ al 
u~ar c~"Il .. ~o de hbulón l'ar3 el 113t.lm'CnlO 
d<:l e:lncer 

I'I;merr>. ell'lnblema d~ de~~rrolb, uo~ 
re"~lellC'~ ~ \111 tumOl ;ne~!~~lc genética. 
rnellte lo.'C'.1 ,l~entc< ~nt,·ne0I'1.·o<t,co>< pu~dc 
~cr r.:'udl<> ~ 'e¡;,,,'d<l. el ac'cre~lI1,eIl10 ,Id 
~.",II~!!" dc .,1>\1«\1) 1',le<le «due" el pr.>f,. 
Icm~ <le ¡;~1I31 a<.lecuada local¡~ac,6n' I'enc­
tl.le,,,,, ,k l~~ <.IrOSJs .H1¡,·docerl'~e'~ lo, tll­
more~ ,,,h<los 

E~pcrlo1 cre~n que muela" ehnccre~ 
\'an " Ira"t~ de una lar&:! r,l~e I're\a<eulal 
<e¡;u,d~ de una ra'c vascular. F.~lo I'uede c~· 
I'licar porqu" .umOICS I'uedeo 1.'<131 1'0' 3"0< 
l'eo.¡\lcl'o< y <le rel'ellte una ""a~ amcna1.:> <.le 
crecHluenlO '13mb,cn sur.:;etcn "na d,[elen. 
tlJ entre \a<os ~a,,&ulncos norrn~k~) va~o~ 
<angulneos <.le lumor. hJelen<.lo~e neteSJtH) 
el U~Ol de :'&cl11c< ~n!l·~n¡;lOg¿lle .. ' como el 
eartll.,~" de IIh",o". <lendo h,s \a'o~ ~,\n¡;<I,­
"en< de ro< lumMI'~ ct ohICII\\) l'.1!a el 
Ir~IJll)icnlu de CJn,~r 

Hec,cl1tc< ~'l\Idu'.< en ct I"U dd 
canl1~g" ,,k "hUlllO el\ Ic·r.,I"~' 1'.11:' C.",cer 
h~n ,¡<.lo 11)(1' ~tcllt.ldm,·< el Ih ¡'''''''1'' 
C()"lrer~,. en d (,'nlr" r-kd'LII del M.,I COI 
I"JU:II'.' r-1c'lCn (11\1'00 J rrnh,,, el C·\lI.I,I" 



dc C~rI¡l.'g" ~n r O pae":nle~ lennU1Jk~ de 
~J"Ler r r '''lrJ'::IO d.:: can,!.!go lué Jo.Imm­
!>"Jdo en alllbJ~ formas rectalmente y VJgi· 
nJlmcnlC I n. r~~ullado. Jcspues de 5nlo 60 
d'J~ I"LT,,,, mu}' n'UJbk, lo. r.·,,,IIJdo. m· 
'¡,,)en 1<1. pllll\~r<l> bU ¡},J\ ,k "n ültl"'d de 
¡ 20 d,a, ¡ o,h,s lus pJ.,enl~1 hJh,an le¡ud" 
oJ",I> UlJ""J\J, de ",J'Je,,'" '-l''''''''''CrJp'p y 
~'<ugIJ 1' .. ,,, ~II"S I'Je'cn,e, "o pr"meJ,,, Jd 
2~~. de rcducLlo" pudrlu ser e",rumJ",,,,,,> 
1 os pac'cnlCI del Dr Conlrcras c"pcr"nenlJ_ 
IOn una leduecl\lII dd lumor de un 40~o-IOO% 
en t>O ,hJS O menos IAllemauvcs. reh. \991) 

El Dr S,mon~ qlnen d"¡lOc el S,monc 
l'rol,::c1I\e C~nccr In.",u" en !.a'\lenee,',lIc 
N J dLsarwlló en "mu,o nD publlcadQ en Oc­
I"hre Je 1<)92 donde uso Lambt!') d.:: I,hurón 
",almeo'c p.Jra d IrJIJ¡n,cnltl con 29 pJ' 
.Iellle, De ellOS pacicnlcs. $01015 pudIeron 
la evaluJdOS, los Olros fueron o IflU}' aV3nla-
00$ o ,us l"lflores fueron remuv,dos completa­
menle COn c,rugía 

En 'U~IrO de los pacIentes. los tumores,c 
encoglaon dramallc.Jmeote}' se bOl ¡¡¡formado 
que los eSludlQs dd n-. Slmone ,0nt1O"ao con 
grao éxuo 

U O. S\!norv: r<:ahzó O!'O estud,o 00 
pubhcJdo en ~.n,ro de 1993. Velllte pacientes 
en su Insmuto ro.:ponaroo un 50% de meJoria 
eo lJ eahdml de v,d¡¡ y como d 2~% npclI' 
mentaron reduec'ón <:n ,1.1, tumore. Un pJ­
e,eme [u¿ ~ur .. do 10lalmenle en ocho Semanas 
(1\cahh&.lkahng 199~) 

E' Dr Reu"'o MMlincz d.:: Oloon,licld. 
N.J. ha Iral3do sobre 94 paclCnles de e;\.nccr 
con ear1Uul!o de uburón or~lmenlC noce pJ­
ClenleS eS,an rucra "" cu,ol:Ido. 'Y lo;. p~,'enICS 
r~Slanl~, ~onIU'UM m<:JOIJodo en su .;ahdJ<J 
de v,dJ (\\caLth & Il<:uL,,,& 199~) 

Artritis 

M,¡ch:lS vnr,cda<J<:s de ar1I1I1S an'gen al­
nha dd 1 ~% d.:: b pobbc,/ln dd ,"u"Jo Dus 
Je las nds comunes son ~M"I¡' reumalóldes } 
OSICQannLIS 

love'hgadores hlln enCOnlruJn que la an­
lO,oco!nLSI> JuelO"' una pane ma) Q(.::n l., culclÍl­
cJ<:Ión dd ~Jn,laco dc 1.:1>0 CO'Yunlur." 

\'0, Jrlln,cos ¡'OCnen un n",J., ~>I,\\".,I 

q"e ""k, JI c.mll.'g" ,k I.,~ "''') """"." ~"e 
luh"o..J} "um"l..o .. l ~T",,,,'"'''L''''''' ,J,,: ,.,,"~ "''''' 
(:"lnol>5 1 J uWJs'on d.:: ~,."s .... ",¡;UIULll> ,J.'''' 
Uo.> "¡eI"'~I\II~¡¡,' Il~va J >u ... ~I~,f, ... ' .. "\" 

la amll', r""mah",k d~ bs ~n"'"IJClon~, 
~" 1,), ""d,,, m,,~c .. ~'. plCZ. lob,lIo.>, ) a 
!\lcnlldn 1.1, ... J,kr3~) tU1Illhw, ~o.)n USUJhnenlc 
.,k.I.,"¡." por 0.1,)1<>1. UIIlJI11J'II'on}' rc.I" ... CIÓU 
o.l "">"",,,-m," 1'.:",,"". Je p<lco .... "JJ,lo 10" 
... "n"",,,,} "':J"""Jll1Ic"¡':: IJ cnJcrn<o..dJJ se re· 
,,,d,,, p"r" ,,,IJ elp""'J" .. J,,,enle 

,>,,, c",h"r~". el ~""IIJg" 1,,"uJ"" ""ne 
,"'" Je I,,~ ,n.h h.'J'" r""1\~J"., ,le ~"hm, .. n 0..1 .. 

,,,.1,,. tu, ILJ,J", } ,,,,J .;<m'p1cIJ re~"pcrJ""\" 
!l."urJI no c. C"l1Iun ",1 el d,,"o rc"m.u,,,de 

I J ",I"'JIIIIIIS'::S J 'cees relacoQnJ"J ,1111 
.\ .ubr .. 1.1.0 d~ la~ JrI1'\II::o~lc.r.c, ... k \J. ~wC<J>_ 

rnJ,l1J,) p"lgares} no es Ju,IJl\)em.:: una ddi_ 
""" .. ,.1'1.; .... Ile"> I .11"n.,m.,C1<)n IC,Ult., ""n,, 
un., rc.p"""J J IJ len.lllU 0.1", ~ls¡ ... ·mJ Innllll\~' 

e" IJ' .III, ... "IJ .. ",,,<:> d.:: 'J"il.,sn tIna 11111.,· 
"'."''''1\ .""ClUd.1 u .. nJ. J JlenlJr u"J ....... dJ n" 
".,!urJI Je eJl>..!I" ... on "n •• "tdJgo dtb,1 y .:::.lo..l_ 
r'CJI\dl1l" I a hJb¡l,,JJJ dd canllago de IIhmol\ 
en al,v'JI I~ ",lhm~Clon pucde ofrecer "yuda en 
CSI .. cond'Cl6o 

InVell'SJClon" ,¡ld,can qu~ el car1!la~o d~ 
lohurón ha leoldo éxilQ en redUCir el JoLur en 
apro,,"n~dam~nte en un 70% de os,~nannlls 'Y 
uo 60~ • .::n C.ISO. de aru,tls r'::lIo1atolde 

Su1f~to Glueoum,"e 

,\1 cart,lago Ile uburón ~ le h .. cn~'''II<Jdo 
lener Su¡r~tu Glucnsam,ne t::1 SulfJto Glu_ 
eO.Jnune. un ~n",pnn~nle de lo~ [llIlIeo¡;lo­
cano~. que e, UnJ p~rt.:: nJlUrJt del cunllagu de 
t,bulón ~ormao pJlle de !o~ SlucosJ",'nc­
gloCJno. (O mucopohsudndo,) y Ch~"p'<lIe,­
"' .... que ~un UOJ pane ,mesral de c~lul~s memo 
nlJoJ. 'Y ... o!luIJ~ prOlchucJs de la sup~lr,e,.::. liS, 
enmo mCrnbrJn3~ e~lrucclulDrcs 'Y tCJ'do "'. 
1C1I10 'Iuo.: m3n" ... n~n 3 IJ, ~~1o.113S Jun'J' 

I ,,> ",uc"p"lo'aL~nJo$ 10rmJ qu¡m,CJ que 
\lmJ~ t\)1'1 ~¡;\,;, ",O<l,,~e """,1"1:<1\0'" y Huldch 
1,,1I"~Jnle, .... , el cuerpo. Lo~ mue"11 .. h~Jdn. 
¡Jo .... unllenen 3mono;) ... "ln~ Y le creo! 'l"c [lJn,e­
'p~n IJmll,o!n ... 0 IJ ",u"'ul.oc,on ,n'l,unQLóg'c;¡ 
) .'lrJ> fune,ooe> 

I us n\<l~Opnhs3d(ld", CUCr.lDn pJrJ 1;0. 
m.'y,,¡JJ d .. • 1,,,, clo.:ClOS Dnll_",n.,"I.,t"IO(" 
(Ilhnnb.::rc. Y Jle Jm,ro,,! 01 1l",IQS'Y und 
"led, .. 'ne. 197~). 

1:1 S,MJh> m"c(>sJmine h .. mlhlrJdo U}U_ 
0.1.11 en IJ rn"o.",,\n de ",'J,. lC"dn"e~. p,el. 
"J,l~. nu,d" ,In", 'JI. hlle,:o>. I'SJmentu •. v~lvu' 
I~. del 'OIJ/oIn } .n ,eucell,ne, de l., muen,", 
del \I.lcmJ J'~e,u,,, "'I"ralnr"l y II.'~'" "',-

11,1.> del"'L"''''.'J en "'"If.u ... (;I, .... ,":'mooe 
P"Co.lL ",,,,11.,, en "" p"",.II"'n enve,o.: .... "' .... "'" 
Ile 1" eo.:l"IJ' ¡>~"hd., Je l., I"n~,,\" c~h'¡.". 

'''''<I'"I''¡"I.,J ., ,,,I~.~'''U'' 1I ..... 'e".oI ... ·, ) de 
1",,,1'''' y "'''~fle de ,~I"IJ' 

AplicaCIOnes Nulnclonarcs del 
Surrdlo Clucoumine 

• r",hle!lIJ' ,kl n",Jo "no' 'JI 
Jn'~UIJLlI"' ..... "mo (hI4,,~nrJ'" 
• DJ~" ... ,1 lo" 1.),0.1",. l'gJmcn,,>S) mll,."I", 
• ¡"n.""J"'''\'') p~roJ,d~ de dJ,,,,,J~J.,, 1", 
J,'>C,,~ Je l •• "pUlJ 
.1.s"~, rcl~~1U,,~do LUn pl"l'Ikm-,> del 
lIao..¡,>d,ge>U'o 
• Ik,orJ.:n~s en d '''klna Inm"""log .. " 

I n IIcI~ .... a. a p~rr,,, .<ln ,C\C(.' 01(\1111> le 
Ic~ ,,'o c"lr".IO de cJn,lJ¡;<I de I,buron por 21 
d,..,. I.J c<lJerJ de lo, ~nunJk, JC,JrJroC'o. 
la;. ,nl1"nlJ,-'onc, d, la, co}unlurJ' J~Llce,o 
y huh" l1\ .. nO$ e'ldeOClJ de d,,!or " p~l· 

p,IJClOn Lo~ an,malc\ !Jrnb,~n e"pcl,m~nIJ­
ron Icst~uI~Clon de la. ¡unCiones en IJS 
cn}'unl"ra. a"rouc3s (DI Jacqu~s Rauls 
OMV 1989) 

Un estudIO po, el DI '.J ReJho\~~ U~ 

Cbeco,lo,~qu'J d~moSlr6 qUL do!ol e ,nOa. 
m3c,6n (ueron <.!rarnJhCarnente redUCidos por 
el ean,1a~o de lIbu,ón. y la dcgeneraClon de 
10l>. "n'cubc,ones en los que 10mJJon cJnclaso 
fu': solJmenle <Id 37% de lo, conIIIlIJd,,~ 
{Semll1ar, '" Anh"t,~ 3nd RheumalJ.n1. 
19871 

1:1 01 C:o.rlo. 1.u,s Alpuar. Jd~ del NJ-
1I0"ul G,n~lr¡~ Pr"CrJm. le, d,ó ~Jnib~o de 
ubulón ~ 10 paelCnt.::> en CJmJ con u.lCo~r­
tn¡¡¡~ I)..,pués de Ile, ,emJn~~. o .. ho de I"s 
LO [lJelCnte~ empezaron ~ tJoun.II 

O"" es,ud,o no puhloellJo r,,~ d~~~rrol­
la<Jo pOI elDr Jo~e Ole~.'ta de I~ \]1\lV",,,,'Y 
ni M'~n" A I'JLICO'~. n,lCo:o.rIl,lIe". le. f ... ~ 
d~do cJr"I~!:u de t,hurón pUl elllc" 'C"'J"~; 
J.o. pa~,~mc> elo.p"""cnIJrOn U"" rcJuL.I\'Io 
del Jolor de 4 ~ 5 pum,,, (O"~,n dul"r } 
la-dolor ,~vcro) 'llcr~meotJndo IJ "'o' ,IoJ~J 
y r~du.c,6" en LJS mnJIIl.,~,nnc> de IJ~ Jrl .... u­
IJ"""cS 
Ah~IO de l.n,onn por Ooporte y EJernc,o 

Mucho B~n,e c~p~r"l1C"IJ J m.uudo "'­
n~muc,óo ¡cv~ de b5 ~no~ul~CI"ncs 'Y 11""'''' 
lo~ JcumpJI'IJdo Jc dQIQr de ... ~bel.') mnle.· 
hJ' 

1:1 eMIII.ICO de "bUfón .... '''''''ne 
prup'cdJdc, Jnll-l"nUmJlnr'J' q'" 1" h.,...c 
1.11\;0. ~ran JlIcmJ"va rJrJ le"""., IIlC"o.>'" ) 

l ~.,on~, rclJL"'''JJ-" r'" eJc ...... '" '''' 
~"I(a"'I(1 ... n ,nll.,m.I~",,\,-, 1..,,,, ,le I~, .""",. 
l.l<:1"'IC' )' ,n"~"'¡,\~ LI\I." ... IIIrJ~' .... , el 
~JIII!J~" dI.' "hurón u"J el ...... I>~.' .", .... n '''~J 
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, Desorden de la Piel 
de lIcuerdo al Dr SlInford H ROlh INon­
sleroldal Anli-mtlammalol')' DrugS,Annals Of 
lnlcm31 MedICIne. 1~1I) 

L" rso"a<l~ Se d~scr¡bc (amo un Cree­
,miento anormal de lo~ capilares de la dermis 
~al1s3ndo 111'1 rápido volumen de célula< de la 
PIe) Ikv:mdolo a la c(>mnón, de apariencIa 
áspera y de levantar a,eas rOjas La psor¡asls es 
una enfermedad común de 13 l"eI que afccla 
aprOXimadamente de un dos al tres porclcnlo de 
la poblaCIón Una reacCIón 3uloinmune se creé 
está Involucrada 

Un estudIO usando el canllago de tiburón 
pw algÚnO!. meses t~~u\\6 un una l(>Ia) ólsminll­
",ón de lesiones de pso"átic:tS para la ",l1ad de 
los sUjetos y todos menOS uno cx~"mcnlaron 
buenos resultado<. 

En algunos "<ludIes. p3c¡cntcs '''1'01'1;1101'1 
mejora. ¿;, cnf.rmcdade~ inn~m~to"3~ l~les 
eomo eC7r,ma envenenamlenlo por h,ed". 
COtltlS ulcerosa. gastroenteritIs y hcmorró,de< 
(Semm¡¡fS 111 Anhm,s ~Ild Rheumalism. 1974) 

'_ Potencia 

InvestIgaciones indican que el e:u1ltago 
de Ilb~roll procesado por ~obre 100 grados 
rahrenhell podrt~ tc~lonar al e~rut~¡;o resul· 
lamlo en un prod~cto SIn efe"o nI! los 
primeros dl~s. el catlllago de tIburón fué 
[1r\)«:<.,Jo con qulmlcos y ~olvente< Tak~ 
qllfl"icos rueJen eDusar uno le$lón en d 
e'\(\lb~o y red""" ws vn.1o(e~ (C(apeU1ICO~ 
El c~rlitago bovino fué el primero tn ser 
proee~Jdo eon qurmlcos por su gr~n ea~IIdJd 
de g!;l.~a conlenlda El ellrlllngo de "burón 
conllene muy poca gr:ua y por lo tanlO no 
rcqulere de proeesos qulmleos. 

De acuerdo 3 la Palente en U S del Dr 
W'¡bnm Lan" (No 5.07~.112), el car1l13gn 
del:le ser molido de I~I manera que pueda 
pn<nr ~ 1I0VÜ de un fillro de m«hdn 300, 
r:s'c es el 1W'T101l0 de .. bsolClón f'O"ble por el 
IraclO gaSlroinlc<llnal Oe<,fonunadwcnle 
mucho~ cor111agos de IIburón comerCIal. 
menle ,llsponibks no son procesado~ en éSla 
(ma med,da de I"odn 

Después de que ct cJnl!Jgo de tIburón a 
~Ido ~propl3d~menle proceSJdo. hJy una 
[1rueba que S~ usa pJm dClcrm"'Jr 13~ 

prorlledadcs potcnCl¡¡!es de angiogellcSIS 
[SIC se conoce comn la pl'\leba ensayo CAM 

El cJnf1Jgo que 'onllme un 39% de 

prolelna y un eomenido de O 4% de grasa. 
r"':Ibe un indicador de O 8S hasta I ! que es 
conSIderado ser en el lado alto ESle d's",10 es 
la dImenSIón de creelmienlo de los nuevos \¡¡. 

sos sanguln"os también conOCIdo co"'o ",dIce 
de vasculannClón SI un cadlagn de u!mrun 
reelhe un 4 éSle ~e dice que cs perr~cln (n" 
rango Imposible) y un O In .. hea n~da Un 
promediO Ideal es un J 

P\lr~Z'l \'s Extracto 

Cuando nos supkm~ntJmos Cnn eanllago 
de uburón éSle e~ rceo",~n<l~<Io que se~ con 
cartílago de tIburón 100% puro y no Un ex­
tracto de cartilago d~ Ilburón 

\Jn II1ve<tlgador en lo P:I,'ICular 'evela e'· 
ludiO' que IOdlc"n que ~~'tllal!o de tlburon 
l()0% puro de ln< a~u~< de Nue'-" I'elandla 
llene n''')OleS n"llvid"J~, m¡nl"d"'Js d~ a,,· 
glo ... ~m:SIS '1"0;: U" e'-I'''~l<I .. 1<: cnnUJ~<> ,,k 

lIburón El e~lraClo .. le c"n,bg<> u<ad.., por var­
'o' rro'ec,l",c< c""'e'~Ialcs nO <On 100% 
cJ.I1lbgo de tlbu",ín puro 

Conclusión _ , 

Allernallvas para el tr3t3">leOI0 del 
dncer est:m SIendo e-.:rloI3d;1S ya que el e;'incer 
~e creé que e$ la ~e~unda C3USJ ",a, or de 
muene eo los c~tad .. ,S UnIdos. afeCt:ll1Jo a m~s 
500,000 persona~ onua¡I1IeIHe 

[rectos tcraréuhco< y pre"e"lIv(\~ del 
canH~&o de tiburón eSlan \ Ir_Ieodo ~ <cr may" 
ores nI [1~rcccr de 13~ in"c~tisaelonc< 'lile con· 
llnuao, Mue'nos c~lud,o' han <,<.lo p\"nll~"d\l< 
del e~n!taSO de IIburón '¡u<lran la~ célula< 
m¡1cnas del IUIllO( al dcer<:<:Cf o cerrar el pa<o 
de la sallgrc 

Solic,lIJdcs de ",a>,,, III(ormación rc,,,I· 
la<lo por la d,rU<IÓIl de los ca"ak< de televISIón 
por todn cl pals y 3nlculos en los perlód,cos. 
ha llevado a la rOA o emperar sus [1roplo' C<. 

IUdl()J cUnlCo<. 1:<105 clllllca< de bu<quedo. 
son SO<ICnldns en Ins USA y ~era" hc~hn< PI"O 
su51entnl III~ nnnnaeltlnes del u'o del cDrt!tn¡,:o 
d~ (,blUón en l.C'ap'o.s para el c;'inccr 

DoclOre~, clclllllicos. bl0'lulmjlO~ y Ccnle 
que han ",ludIado y U50,JO cnnllaCo dc tlbmón 
todos eSI~n de acuerdo que un adulto podrla 
lOm:u una callndJd mantenido de 750 JI 2500 
m¡: (de una a cuatro. e~r<ula~ de 740 rng) ni 
dln 1.;\ ndn"",~lrJC!ón orJI 11.1 ~Id" cnwl\lrada 
comu la m:l< efcCl"'a [1or el Dr (; Ala"i dd 
ln~IIIIIIO lure< !l,,"\lcl de IlIU\cln\.llél~I~J 

Oc JCUCldo al DI Lane 1I1\~,I'~.I"",,,c< 

muestr~n que un nhel de dOSIS de 1 gm 
por kilo (2 2 lbs) de p~so (orpor~l Estos 
niveleS han mostrado resultados promete. 
do.es e:,n muchos casos desesperados Por 
cJemplo Ilna persona de 100lbs de peso 
con un crCClmlento lumoral puede lomar 
SO gms po. ,lia [ste n,,'eI dc dosis es c-.:· 
Ifcmadnmcnte diferente de aquellas de la 
mayoría de los frascos de canllago de 
uburon 

romar las dOSIS recomend~das de 
canílago de tIburón podrla resullar en 11Ila 
congestIón en ct sistema digestivo En or­
den de sohrcpasar éSle problema un nuevo 
tipo de canllago de liburon eslá SIendo pro· 
mov,do como org~OIcamente limpio, Esto 
SIgnifica que el carti1ago de ¡,buron es o;:m· 
papado en un lactobae,los addónlos 

Para aquellos que desean toma. 100% 
ruro canilago de tIburón. uSled puede su· 
[1IcOlent3r<c con un ingredIente unltO lae· 
IUh~Cll,,~ aCl<lónlns y CI!71mOS de planla~ 
VIVa~ '1uc puede ayudar at sislema d,&cs· 
,,~o 

Ol,a fomm de eanllago de tIburón que 
e~l.i siendo promovida es el e,<traelo 
liqUIdo congelado. En la aetualidad, no hay 
cn~~yos ellnicos publicados para apoyar la 
cfct'l,,,,da<.l d.e ble proQut'lo 

Reeom~ndamos usar el cartllago de 
tIburón que es ¡raldo dc la..' agullS hmplo.s 
de las COSlas de Nuevalelamll;l. del mismo 
lugar del mundo donde la FDA a aprobado 
"nportar el canllago de IIburón pala usarlo 
en los ensayos eHnlcos 

Los AuSlrahanos consumen apTo," 
madamcnle 3.000 toneladas de filcle~ de 
curne de I,burón anualmenle. [1 "burón se 
recose baJO las eSlrietas regu13e1oocs de 
pC~ea C~\:I.blccidll~ por el Commonweahh 
and Slatc Fishery AuthoritICS Ellos e51"" 
dlspueslos o o hacemo' usar lo que Ilorma!· 
mcme podrla desperdiciarse SIn leSIOnar el 
lugar por despobl:u innecesuiamenle 

II ",'/1,,,,,. Ad,·"c",,· 11.1 
"'e""¡r.,,I,, ,¡"e el c.ul,bp' ,Ic \,\Y,,,,,,, ,le 
.\¡,,,,,,·1II11111 IOn". ['unl "" ~'.,I'<\'¡'" <1" 
710 "'~ "11 Ir.""," ole ')1) c:'r<u1.1< ,,· .. ne 
1 .. , ,,';1,'';'" <I,,<cnl'" 11 lrI"c' ,le ""11 
cdkulII 

11, .. "¡.,,,,,-k,,_,.,, .. ,"~,,.,,,,,-k_ .... ~ ... ,,, 
". ....... ""._/o-Io., ... ,,,, ....... ,, ... """'-... I.u.-...,,q.. 
-~.,.'''q..~-''', ....... _ ... !'''-... "." 
.... ....., .. J; .. _, ... ,,~ .. , .... ...w'-. !" .. ".,,, • .,...-. 
.. _"'~~~,J,_~,J,J.J_ '1"' ,...., ...... ,-.... ......... _ 
l'''ofr ... ''''¡Jr''~_"" ,I .... ,¡¡",.""",._,,...¡,· 
,..J' """,/l • ." .. '''JI 

El 7(;~ -""-"14 dCICO c.tlcnrler Sil 
a¡.:rodcclmiclllo o la conlrrhllnim de 

alllllr a. SII/deane 1101'<:.1 
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