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FIGURA 1. Cultivo ecologico de Melisa (Melissa officinalis)
en Olius (El Solsones, Lleida). Foto: Archivo del Area de
Productes Secundaris del Bosc, del Centre Tecnologic Fo-
restal de Catalunya (APSB-CTFC).

Marketing of products made from organically
grown medicinal and aromatic plants in Cata-
lonia

Abstract

Processing and distribution sector of products
made from organically grown medicinal and aromat-
ic plants (MAP) is small and there only few market
data. After an enquiry to 26 Catalan companies that
work with organic MAP products (seasoning, food
complements, cosmetics,...) we have detected a
small consumption of these products, few market
information and weak marketing strategies.
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Resumen

El sector de la transformacion y distribucion de pro-
ductos ecolégicos elaborados a partir de plantas
aromaticas y medicinales (PAM) es muy pequefio y
existen pocos datos sobre su mercado. Después de
realizar una encuesta a 26 de las empresas catala-
nas que trabajan con productos de PAM ecolégicas
(condimentos, complementos alimentarios, cosmé-
ticos, etc.) se detecta un bajo consumo de estos
productos, poca informacién sobre el mercado y
debilidades en las estrategias de comercializacion.
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Introduccion

El sector ecoldgico en Espana esta en crecimiento
desde hace unos afios. Segun Richter ', y compa-
rando con otros paises, Espana se encuentra en
una situacion de emergencia, donde el mercado
ecologico crece rapidamente desde un nivel bajo,
como consecuencia de una incipiente demanda. En
el caso de Cataluia, la produccion comercializada
ascendia el ano 2003 a 36,80 millones de euros (el
15,55% del total de Espafia) .

En el sector de las plantas aromaticas y medicina-
les (PAM) el origen ecologico certificado (de cultivo
o de recoleccion silvestre) tiene una importancia
relevante, por el hecho de ser libres de residuos al
ser producidos sin productos de sintesis quimica,
con el consiguiente respeto al medio ambiente ¢4,
asi como por el interés de los consumidores por los
productos naturales ©,

Los productos ecologicos elaborados a partir de
PAM también son cada vez mas frecuentes en el
mercado, ligado a la ampliacion en sus usos y al
creciente interés de la sociedad hacia los productos
naturales. Pero hasta el momento el consumo de
estos productos es muy bajo comparado con los
productos ecolégicos alimentarios ©. Sin embargo,
la presencia de estos productos en algunas ferias
es indicador de que su demanda es creciente. Se-
gun el informe de Biofach Nuremberg Newsletter
Biofach " un 30% de los 33.000 visitantes de la Bio-
Fach acuden para informarse sobre cosmética natu-
ral y complementos, y otro 20% se interesa por las
terapias complementarias. Con toda probabilidad,
este interés va a crecer fuertemente en el futuro si
se intenta atraer a nuevos expositores y grupos de
visitantes tanto en Alemania como en el extranjero.
En Barcelona, en la feria Exposalud 2005 ®también
se incrementd el nimero de expositores con pro-
ductos ecologicos certificados.

Los resultados que presentamos a continuacion no
son representativos de todo el sector ecoldgico
pero si que pueden ser indicadores a tener en cuen-
ta a la hora de empezar una iniciativa comercial en
este sector.

Objetivos

Este estudio tiene por objetivo analizar el estado
de la transformacion y comercializaciéon a nivel de
empresa de los productos ecoldgicos elaborados
a partir de PAM en Catalufa. La identificacion de
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las necesidades de las empresas tiene el objetivo
de ampliar el conocimiento del funcionamiento del
sector ecoldgico.

Bases del estudio

Se entrevistaron un total de 26 empresas que traba-
jan en la transformacion o distribucién de productos
ecologicos elaborados a partir de PAM. La entrevis-
ta se dividié en 5 apartados: datos generales, pro-
vision de materias primas, ventas, caracteristicas
comerciales y procesos de decision.

El criterio de eleccién de las empresas se baso en
su actividad, ya que todas ellas procesan o distri-
buyen productos elaborados con PAM. Todas las
empresas trabajan con productos ecoldgicos certi-
ficados menos las empresas de cosméticos, ya que
aln no existe una normativa Unica a nivel europeo
que regule este tipo de productos; en este caso
se han entrevistado varias empresas que procesan
cosméticos a partir de PAM ecoldgicas, aunque el
producto final no esté certificado.

Para procesar las respuestas se utilizé una hoja de
célculo donde se codificaron todas las respuestas.
El analisis se realiz6 a partir de la observacion direc-
ta de las respuestas y del cruce de las mismas.

Las entrevistas se realizaron en el ambito geogra-
fico de Cataluna durante el primer trimestre del
2005.

Resultados

Datos generales

Las empresas entrevistadas se dividen en 2 grupos
(TABLA 1); las empresas de distribucién y las empre-
sas de elaboracion. Las empresas de distribucién
se clasifican entre las que simplemente distribuyen,
las que distribuyen pero también procesan condi-
mentos y los mayoristas. Las empresas que trans-
forman PAM elaboran productos tan diversos como
condimentos, complementos alimentarios, cos-
méticos, infusiones, extractos, etc. Las empresas
elaboradoras de cosméticos naturales se tratan se-
paradamente ya que presentan unas caracteristicas
comerciales diferentes.

Aunque todos los productos estan elaborados a
partir de PAM ecoldgicas, las utilizaciones finales
son muy distintas. La TABLA 2 muestra los productos
que comercializan las empresas entrevistadas.
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Actividad N° empresas Descripcion
Distribucién de productos acabados entre los que hay elabo-
Distribucién simple 7 rados a base de PAM (todo tipo de productos: detergentes,
condimentos, cosméticos, etc.).
Distribucién Empresas que distribuyen mayoritariamente productos aca-
Distribucién y envasado 5 bados, pero que también envasan productos a base de PAM
con su marca (condimentos principalmente).
. Empresas que se dedican a la distribucién de materia prima
Mayoristas 3 para las industrias transformadoras de PAM.
Elaboradores 6 Empresas que se dedican a la elaboracion de productos a
base de PAM.
Elaboracion Cosméticos naturales/ Empresas de elaboracion de cosméticos naturales. 3 no
ecologicos 5 estan certificados pero utilizan preferentemente PAM de
g cultivo ecoldgico.

TABLA 1. Tipologia de las empresas entrevistadas segln su actividad.

Para la mayoria de las empresas que se dedican
a la distribucion (que trabajan con un gran nime-
ro de referencias, sobre todo en alimentacion), los
productos elaborados a partir de PAM son pocos y
complementan su oferta; sélo un 26% de las empre-
sas entrevistadas se dedican Unicamente a la distri-
bucién de productos a base de PAM. Por lo contra-
rio, para la mayoria de las empresas elaboradoras
(el 85%) los productos a base de PAM constituyen
la actividad principal.

El tamano de las empresas es muy variado, siendo
generalmente mayor para las empresas de distri-
bucion (en facturaciéon y nimero de trabajadores)
y menor para las empresas de elaboracion, donde
algunas de ellas tienen caracter artesanal.

De las empresas de distribucion, el 34% no tienen
ninguna tradicion en el sector ecolégico y la intro-
duccion de referencias ecoldgicas viene dada por
la voluntad de entrar en un nuevo sector comercial.
El 66% restante manifiesta tener motivos de res-
peto medioambiental o razones personales como
principales motivaciones para trabajar en el sector
ecoldgico. Por lo que se refiere a las empresas
elaboradoras, sélo el 16% manifiesta una marca-
da sensibilidad medioambiental, mientras el resto
(84%) alegan una nueva oportunidad comercial. La
mayoria de estas empresas no estan satisfechas
con los resultados de las primeras ventas: la falta
de sensibilidad y/o experiencia en este sector, la
poca inversion en la promocién de los nuevos pro-
ductos, y el bajo consumo general de estos produc-
tos, pueden ser la causa.

Por otro lado, todas las empresas de elabora-
cion de cosméticos naturales manifiestan motivos
medioambientales, de salud y forma de vida, para
desarrollar su actividad econémica.

Aprovisionamiento de las materias primas

Las empresas se aprovisionan de productos ya aca-
bados en el caso de las distribuidoras, o de pro-
ductos semi transformados (planta seca, aceites
esenciales) en el caso de las empresas elaborado-
ras. Sélo unas pocas empresas elaboradoras, de
caracter artesanal, producen las materias primas
que después transforman.

Las materias primas se obtienen principalmente a
partir de proveedores mayoristas, sobre todo eu-
ropeos (situados en paises con larga tradicién en
el sector ecoldgico: Holanda, Francia, ltalia y Ale-
mania). Algunas empresas adquieren parte de las
materias primas o productos acabados en Espana
(sobre todo en la Comunidad Valenciana) y unas po-

Tipo de producto :/r:t(::l%';zstiazass
Cosmética natural 37,21%
Condimentos alimentarios 25,58%
Complementos alimentarios 13,95%
Infusiones 11,63%
Productos de limpieza y desinfeccién 6,98%
Extractos 4,65%

TABLA 2. Tipos de productos y porcentaje de las empre-
sas entrevistadas que los comercializan.
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cas se dirigen al mercado no europeo para comprar
parte de sus productos. Asi pues, el modelo comer-
cial de las PAM ecoldgicas sigue el patron conven-
cional @ donde los mayoristas tienen un papel muy
importante para conectar productores e industria, y
son pocas las empresas transformadoras que com-
pran directamente al agricultor.

Los entrevistados manifiestan que no tienen proble-
mas para encontrar las materias primas.

En el caso de los elaboradores de cosméticos, los
precios de las materias primas ecoldgicas son ca-
ros y, en algunos casos, dificiles de encontrar en el
mercado. Este hecho, sumado a la imposibilidad de
certificar los cosméticos, comporta que en muchos
casos utilicen productos naturales no certificados
como ecoldgicos.

La adquisicion de los productos se realiza por pe-
dido sin contrato, mostrando asi la debilidad de los
acuerdos comerciales para este tipo de productos.

Ventas

Los mercados de destino son muy variados y si-
guen la tendencia de los productos alimentarios
ecoldgicos, siendo los puntos de venta mas habi-
tuales las tiendas especializadas 9 que en este
caso, a diferencia del sector ecoldgico alimentario,
comprenden también los centros de belleza, las
tiendas de cosméticos convencionales y las farma-
cias (FIGURA 2).

Las empresas de distribucién que elaboran también
alglin producto y utilizan marca propia, venden ma-
yoritariamente en tiendas especializadas. Las em-
presas de elaboracion presentan diferentes vertien-
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tes: en 3 casos las empresas se desentienden de
la distribucién dejandola en manos de mayoristas
o tiendas especializadas mientras que en 2 casos
los empresarios llevan los productos directamen-
te a las tiendas especializadas. Las empresas de
elaboracion de cosméticos venden también directa-
mente a las tiendas. La venta directa se explica por
el pequefio tamano de estas empresas, que para
alcanzar un mayor valor ahadido llevan el producto
directamente a los puntos de venta, contactando a
la vez con el sector de la poblacién mas interesada
en sus productos.

Asi pues, observamos dos tendencias claras y dife-
renciadas equivalentes a todo el sector ecoldgico
®), Por un lado, un sistema de produccion y venta a
pequena escala, con una cadena comercial simple
de relaciones directas, y que excluye a los interme-
diarios. Por otro lado, empresas de mayor tamano,
que comercializan a través de empresas distribuido-
ras y hasta venden en grandes almacenes.

Al ser poco maduro el mercado interior, la expor-
tacion se presenta como una solucién, sobre todo
para aquellas empresas que han entrado en el sec-
tor motivadas por la oportunidad comercial pero
que han visto fallidas sus expectativas. La mitad de
las empresas exportan parte de sus producciones
y, concretamente las 3 empresas de distribucion
mayorista, venden gran parte de su produccién al
extranjero. Casi todas exportan a la Unién Europea
(a paises de elevada tradicién en el consumo de
productos ecolégicos como Holanda, Alemania,
Italia y Francia); un 23% (sélo empresas de elabora-
cién) exportan a paises de fuera de Europa (EEUU,
Caribe y Asia).

1‘2‘3‘4‘5‘6‘7 8‘9‘10‘11‘12 13| 14 | 15 16‘17‘18‘19‘20‘21 22‘23‘24‘25‘26

Distribucion Elaboradores Cosméticos

mayorista
E Elaboradores

O Mayoristas W Restauracion

FIGURA 2. Canales de comercializacion de las empresas entrevistadas, clasificadas segln su actividad.
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En cuanto a los precios, los productos ecoldgicos
son unos 20-40% mas caros que los convenciona-
les. El porcentaje es mas elevado en productos de
alto valor ahadido como los cosméticos. Las em-
presas que también comercializan productos no
ecoldgicos manifiestan que el sobreprecio final no
supone ningln beneficio extra, ya que se aplica el
mismo margen para todos los productos (ecologi-
cos y no ecoldgicos); el sobreprecio viene dado por
los elevados costes de las materias primas.

Caracteristicas comerciales y marketing

En todos los casos se opina que el envase del pro-
ducto es muy importante, tanto desde el punto de
vista del disefo, como de los materiales utilizados
y la imagen natural de producto. Sin embargo son
pocas las empresas que disponen de un servicio de
asesoramiento para este tipo de actividades.

El método mas utilizado para la publicidad son los
folletos en las tiendas de venta, que aunque son
baratos tienen una efectividad relativa para hacer
llegar el mensaje a los consumidores 9. Otras acti-
vidades de promocion son la participacion en ferias
especializadas y los anuncios en revistas. En la ma-
yoria de casos la promocion no representa mas del
3% de la facturacion.

Procesos de decision

La mayoria de las empresas desean aumentar su
actividad en el sector ecolégico en los proximos
anos, mediante la introduccion de nuevos produc-
tos y la penetracion en nuevos mercados. Por otro
lado, el grupo de nuevas empresas de elaboracién
en el sector ecoldgico no prevén aumentar su activi-
dad a corto plazo, ya que hasta el momento no han
logrado sus expectativas. De la misma manera, la
Unica empresa de elaboraciéon de PAM de tradicién
ecoldgica existente tampoco prevé incrementar su
produccién debido al incremento de la competen-
cia y a las limitaciones legislativas de las plantas
medicinales.

De forma general, los empresarios no confian en las
publicaciones o estudios de mercado del momento;
la opinion general es que el sector ecoldgico es im-
previsiblemente flexible.

Conclusiones

El sector de los productos elaborados a partir de
PAM en Cataluiia comprende pocas empresas y es
poco maduro; aun esta lejos de alcanzar niveles de
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FIGURA 3. Cultivo ecoldgico de estragdn (Artemisia dra-
cunculus), salvia (Salvia officinalis), e hipérico (Hypericum
perforatum). Foto: Archivo APSB-CTFC.

consumo como el de los paises europeos de larga
tradicion ecoldgica, aunque se predice que en los
proximos anos el consumo de este tipo de produc-
tos crecera, siguiendo la tendencia de los produc-
tos alimentarios.

Un indicador de que el sector esta creciendo es que
hay varias empresas de tradicién no ecoldgica que
han empezado una nueva linea de productos moti-
vados por la ‘oportunidad comercial’. Otro indicador
de que el sector crece, y que sigue el modelo de
los paises de larga tradicion ecoldgica, es el hecho
de que varias empresas venden parte de su produc-
cion a grandes superficies, un canal comercial que
cada vez presenta mas productos ecologicos y que
tienen una funcién primordial al dar a conocer estos
productos al gran publico.

Aligual que en el sector alimentario ecoldgico, exis-
ten deficiencias en el conocimiento de los produc-
tos ecoldgicos por parte del consumidor. En este
sentido, cabe destacar la doble funcién que realizan
las empresas, una para dar a conocer los produc-
tos ecologicos y otra para defender su calidad. Ade-
mas, productos como cosméticos o complementos
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FIGURA 4. Cultivo ecolégico de estragén (Artemisia dra-
cunculus), salvia (Salvia officinalis), e hipérico (Hypericum
perforatum). Foto: Archivo APSB-CTFC.

alimentarios necesitaran una promocion distinta en
funcion del sitio donde se venden (tienda especiali-
zada, farmacia, etc.) y al pablico a que se dirigen.

La promocion general de los productos ecolégicos
pasa por la union de las empresas y el apoyo de
la administracién para organizar una campana con-
junta de informacién. A nivel de empresa, invertir
en promocion, invertir en los productos (disefio y
materiales), garantizar y defender la calidad, y es-
coger los canales de comunicacién adecuados, son
aspectos que es necesario tener en cuenta para
mejorar las relaciones con el comprador y mejorar
la comercializacion de los productos ecoldgicos.

El hecho de que el sector sea pequeio y que en
muchos casos esté formado por empresas peque-
fias, hace dificil este tipo de inversiones debido a
sus costes. Cabe afadir que la falta de informacién
disponible sobre el mercado ecoldgico dificulta la
toma de decisiones.

Por lo que se refiere a los cosméticos ecoldgicos,
Su consumo aun es muy bajo y la mayoria de las
empresas comercializan sus productos en tiendas
especializadas, tanto de productos ecoldgicos
como de belleza, donde se les valora su calidad
y/0 su origen ecoldgico. Es necesario un protoco-
lo unico de certificacién de cosméticos ecoldgicos
que regule el sector para homogenizar las pautas
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de produccién y que sirva a los consumidores para
identificar este tipo de productos.
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