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l1l. INTRODUCCION

En el estado de Quintana Roo existen grandes oportunidades de
crecimiento, sobre todo en las comunidades rurales del municipio de
Oth6on Pompeyo Blanco, en donde una de las principales actividades es la
produccion ganadera. La ganaderia es un conjunto de técnicas que el
hombre utiliza para criar animales, obtener alimentos y materias primas
(Mariscal, 2013). Una de las principales materias primas es la leche de la
cual, los pequeiios productores buscan explotar mediante su

transformacion, para la elaboracion de quesos es un claro ejemplo.

En la region, la industria quesera sobresale por la cantidad de
establecimientos que se dedican a la elaboracion de productos
artesanales. Usualmente los establecimientos parten del nucleo familiar y
la mayoria de estos carecen de la infraestructura y las tecnologias
adecuadas para la realizacion correcta del producto generando bajos
niveles de productividad y calidad en el producto final.

Partiendo de lo anterior, instituciones como SEDARU (Secretaria de
Desarrollo Agropecuario y Rural) y SAGARPA (Secretaria de Agricultura,
Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién) esta ultima, mediante el
Programa Integral de Desarrollo Rural 2015 realizan seguimiento de las
actividades ganaderas en el sur del estado de Quintana Roo, con el objetivo de
incrementar la produccién de alimentos mediante la entrega de subsidios a los
productores que tienen el interés de adquirir insumos, mejoramiento Yy/o
construccion de infraestructura, adquisicion y equipamiento productivo asi como
proyectos integrales de desarrollo productivo, desarrollo de capacidades
productivas y servicios profesionales de extension e innovacion rural, es
decir, la gama de beneficios que se ofrece es amplia con una asistencia
técnica mediante el Servicio Social gratuito donde los estudiantes de nivel
superior aplican los conocimientos obtenidos en la carrera a través de la

Residencia Profesional.



El programa RENDRUS o el PROGRAMA INTEGRAL DE DESARROLLO
RURAL COMPETENTE EXTENSION E INNOVACION PRODUCTIVA 2015,
es el encargado de vincular al productor con el estudiante. La consigna del
estudiante es la asistencia técnica del grupo productor puntualizando la
formalizacion de la microempresa y elaboraciéon del plan de negocios
aplicable para la busqueda de futuros financiamientos dirigidos a la idea de

inversion.

Bajo estos lineamientos, se trabajé conjuntamente con la productora C.
Estela Dominguez Sanchez representante de “Queseria Dominguez”
empresa familiar dedicada a la produccién y comercializacion de quesos,
localizada en Morocoy, municipio de Othén Pompeyo Blanco del estado de
Quintana Roo; para la formalizacion y plan de negocios de su
microempresa, basado en la aplicacion de un analisis FODA, estudio de

mercado, aplicacion de encuestas y andalisis de resultados.

El presente documento contiene el desarrollo de las metodologias y el

producto obtenido durante el servicio de asistencia técnica.



IV. JUSTIFICACION

Las actividades econOmicas que se realizan en la comunidad, son la
agricultura, con la siembra de maiz, citricos, frijol entre otros, y laganaderia
con la produccion deborregosy ganado bovino, estodapie alaactividad de
procesamiento de la leche que producen las vacas para la elaboracion de

guesos.

La importante ingesta de productos lacteos en la dieta diaria de los
consumidores, favorece el mercado, sin embargo la “Queseria de los
Dominguez”, carece de estrategias de comercializacion por falta de
conocimientos de marketing, de organizacion y constitucion legal de la
empresa. La actitud de los productores los ha ayudado a colocarse en el
mercado de manera significativa y al solicitar el apoyo a SEDARU, se me
asigné como prestadora del Servicio Social para orientar, asesorar y

ayudar a la productora en consolidar su empresa.

El objetivo particular es llegar a ser una empresa totalmente establecida
y aceptada en el mercado, que ofrezca productos confiables y de
calidad a los comensales que los adquieran, de tal manera que los
productos se recomienden y se “vendan solos”. Sin embargo en el
analisis previo al presente trabajo se detectdé que la forma de
comercializaciobn no es la mas adecuada, por lo que es necesario

proponer e implementar algunas estrategias.



V. DESCRIPCION DEL LUGAR DONDE SE DESARROLLO EL PROYECTO

El ejido de Morocoy se encuentra ubicado en el municipio de Othoén
Pompeyo Blanco, en las coordenadas de GPS -88.810833 de longitud
oeste y 18.602500 de latitud norte, con altura promedio de 100 metros sobre

el nivel del mar (Figura 1) (www.googlemaps.com).

Figura 1. Mapa de ubicacion del proyecto, en la localidad de Morocoy.

La poblacion local asciende a 1,106 personas, de las cuales 553 son del
género masculino y 573 del género femenino, en un total de 268 viviendas,
44 con piso de tierra y 19 consisten de una sola habitacion (INEGI, 2010)

255 de todas las viviendas tienen instalaciones sanitarias, 260 estan
conectadas al servicio publico 250 tienen acceso a la luz eléctrica. La
estructura econdmica permite a 4 viviendas tener una computadora, a 165

tener una lavadora y a 205 tener un-televisor (INEGI, 2010).



VI. OBJETIVOS
4.1. Objetivo general

Orientar a la productora de la empresa “Queseria Dominguez” para que los
productos lacteos que se elaboran, sean impulsados en el mercado de

manera estratégica y tengan aceptacion por los consumidores.

4.2. Objetivos especificos

4.2.1 Orientar y dar seguimiento en el proceso de constitucion
legal de la empresa.

4.2.2 ldentificar los procesos de produccion y elaborar un
catalogo de los productos a ofrecer.

4.2.3 Realizar un estudio de mercado local de los productos a
comercializar.

4.2.4 Crear confianza en la productora para la comercializacion

de los productos de la empresa.



VIl. MATERIALES Y METODOS

“La Queseria Los Dominguez” es una empresa joven y no habia tenido antes el

apoyo de ninguna otra dependencia, sin embargo se postulé en esta ocasion para

participar en el RENDRUS y la Semana Nacional del Emprendedor, por lo que

podemos asegurar que es una empresa con mucho potencial en aras de

crecimiento. Se ha realizado un diagndstico y una entrevista con el Sra. Estela

Dominguez Sanchez para conocer la situacion de la organizacién y los problemas

qgue impiden su crecimiento, de tal manera de poder enfocarnos en las diferentes

areas de oportunidades y con ello encontrar medidas efectivas optimizando

tiempo y recursos. Para esto se ha realizado un analisis FODA para saber cuéles

son sus fortalezas y cuales sus debilidades.

Cuadro 1. Andlisis FODA

Debilidades (D) Fortalezas (F)
e Falta de capacitacion e Se han mantenido por 10 afios
e No cuentan con trasporte propio e Buen ambiente laboral
e No hay telefonia, e Buena calidad del producto final
e Bajo nivel de estudios de mercado e Personal competitivo
e Bajo nivel de Ventas e Recursos humanos motivados y
e Mala situacion financiera contentos
e Poca capacidad de acceso a créditos
Oportunidades (O)
Amenazas (A)
e Tendencia al crecimiento
e Demanda de sus servicios para pequefias e Desempleo
empresas e Poco crecimiento en la economia
e Regulacion a favor e Aumento de precio de insumos
e Competencia débil e Poca capacitacion
e Mercado mal atendido
e Necesidad del producto
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A partir del diagnéstico se trabajé con la productora acerca de los objetivos
generales y especificos de la empresa asi como la creacidon de mision y vision de
la empresa, siendo esto lo principal para el manejo integral de la empresa y hacia

donde quiere llegar.

Para poder continuar con el trabajo se le recomendoé a la productora realizar un es
listado de los productos que elaboran y se sugirié un catalogo de productos
(Anexo B, Anexo C) para que pueda comercializar de mejor manera sus productos
asi como hacer un andlisis de los costos de produccion y apegando se al valor del
precio del queso en el mercado.

También trabajamos con elaborar rutas con los compradores del producto, con la
finalidad de optimizar sus salidas y con esto reduciendo gastos de
comercializacion e ir visitando los diferentes puntos de ventas potenciales, se tratd
de hacer estrategias de comercializacion asi como entrega de producto para

degustacion de los clientes, promociones en la compra de queso, etc.

Realizando una pequefia encuesta (Anexo A) a los pobladores de la localidad y
aledafios con la finalidad de conocer que producto es el de mejor aceptacién y a
gue clientela nos dirigimos, refiriéndonos al status social porque depende del valor
monetario en lo que ofrecemos los productos, las caracteristicas que busca los
comensales al adquirir el producto asi como sabor, calidad y costo, asi como la de
gue nos dieran sugerencias de que otro tipo de queso les gustaria que los

productores realizaran.

5.1 Deteccion de necesidades

Cuando inicio el trabajo de Residencia Profesional en la queseria de “Los
Dominguez”, la empresa estaba en funcionamiento, organizados con actividades
diarias para la produccién de queso y con clientes a los que se les distribuye su

producto.
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5.1.1 Capacidad de la empresa y capacitacion en administracion de
empresas de pequefios negocios

Una vez aplicada las capacitaciones al personal de la Queseria de “Los

Dominguez”, se logré aclarar las ideas de negocio familiar y lo que se requiere

para lograrlo. Se identificaron caracteristicas de la empresa familiar y lo que se

requiere para logar que sean una empresa con valores empresariales propios.

Se percataron de las ventajas y las desventajas que se derivan de llevar una
actividad familiar, pero también como sopesar ciertas situaciones criticas y la de

cOmo evitar caer en este tipo de situaciones.

Considerando la importancia del conocer cdmo se clasifican las empresas, se dio
una breve plética acerca de esto. De esta manera ellos pudieron identificar a cual
tipo de empresa pertenecen, pudieron comprender acerca de la importancia de la
administracion para con ello poder proveer, planear, organizar, integrar, dirigia y

controlar sus recursos.

Se entendi6 el porqué de una correcta aplicacion de la planeacién estratégica,
para poder realizar un analisis de sus fuerzas y debilidades de la empresa.
Aprendiendo a realizar la misién la vision y politicas de la empresa, establecerse

objetivos y metas, planeaciones de estrategias de ventas.

5.1.2 Elaboracion de plan de negocios
Se ech6 mano de los conocimientos adquiridos en las capacitaciones recibidas

con anterioridad, conceptualizando de la siguiente manera:

e Nombre de la empresa: Queseria “Los Dominguez”
e | ocalizacion de la empresa

e |dentificacion de la imagen corporativa

De igual modo se realizé un estudio de mercado (anexo A) para la identificacion
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de los productos que son del agrado de los clientes potenciales de la empresa,

arrojando en resultados:

e Lo que el mercado demanda
e A quien va dirigido el producto
e Estudio de la cartera de clientes

e Diferenciacion entre competidores regionales y/o nacionales.

La elaboracién de un analisis FODA realizada en conjunto con los productores
donde les permite conocer sobre sus diferentes &reas. Siendo este para
maximizar sus Fortalezas, minimizar sus Debilidades, asi como la de
potencializar sus areas de Oportunidades y estar en el pleno conocimiento de las

amenazas que pudiesen afectar a la empresa.

La realizacion de la mision, la vision y la delimitacién de los objetivos a corto,
mediano y largo plazo, una vez establecidos estos objetivos, pueden tener una

idea clara de sus metas.

Los objetivos debieron de ser muy claros y medibles y el encargado del negocio
se encargara de que estas se cumplan de la forma mas adecuada, cabe
mencionar que se recomendoé a los productores que estas deberan ser lo mas
apegado a la realidad, ya que esta ayuda a no tener frustracién conforme al

desarrollo de estas.

El impacto del estudio de Marketing se llevd a cabo con las siguientes
actividades.
e Encuesta de mercado
e Segmentacion del mercado
Determinacion del tamafio de la muestra

e |dentificacion del posicionamiento de la empresa

e Comparacion en la diferencia del producto con respecto a la
13



competencia
e Presentacion de la mezcla de marketing
e Clasificacion de los productos y precio (catalogo)
e Determinacion de los canales de produccion
e Elaborar estrategias de las campafias de promocion
e Publicidad (logo)
e Uso de la tecnologia (redes sociales) para promocionar el producto y

negocio.

En el plan operativo se determind lo siguiente:

e Estrategias para el elevar la calidad de producto

e Realizacién de los procesos de realizacion de la produccién de queso.

Esquema 2
e Equipos e infraestructura
e Croquis de ubicacion
e Planteamiento de mano de obra necesaria. Cuadro 1

e Areas requeridas para el funcionamiento de la empresa

En la Organizacion se delimitaron las Areas de trabajo y niveles con funciones

determinadas y cargos en los respectivos puestos.

Con respecto a la organizacion se pusiera asegurar la direccién y control total de
la empresa con respecto a esta, haciendo mencion que traera la estabilidad y

eficiencia en los procesos.

Con una buena organizaciéon se puede conseguir que todos los objetivos de la
empresa se logren y que el trabajo sea eficiente con esfuerzos minimos,
mediante el establecimiento de los canales de comunicacion y la determinacion

de la estructura de la empresa.
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La elaboracion del Plan legal servira para:
e Determinar el giro comercial de la empresa
e La correcta identificacion de la situacion juridica de la empresa

e Permisos y licencias que se deben llevar a cabo para el

funcionamiento legal de la empresa

e Obligaciones fiscales que debera cumplir la empresa

Los indicadores de resultado dan como finalidad las caracteristicas de como se
va desarrollando el programa, nos encontramos que la empresa no era una
empresa como tal, sino que se requeria un gran trabajo organizativo de ella, asi
como también de un buen reforzamiento de comercializacion para incrementar la
comercializaciéon de los productos, asi como también la realizacion de la
encuesta para conocer qué tipo de productos son de mayor aceptacion y que es
lo que busca el cliente al adquirir nuestros productos, de este modo saber el
tamafio de produccidn que se realizara, asi como también haciendo marketing

con los clientes que se encargar de distribuir el producto.

Se realizd, una encuesta basada en los habitos de consumo del producto en el
mercado, con la finalidad, de conocer la aceptacién que tiene el producto y las
preferencias por las variedades que se ofrecen de queso, asi como un analisis de
costos para la comercializacion. Para ello se determind el tamafio de muestra
aplicando la formula siguiente:

. NZ «P *xQ
T eZ(N—1)+Z2xPx*Q

n

Donde:

Coeficiente de confianza Z

Universo o poblacion N

Probabilidad a favor P

Probabilidad en contra Q

Error de estimacion e
n

Tamafo de muestra

15



VIIl. RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacidon se presenta los resultados de la aplicacion de las
encuestas, realizando con un tamafo de la muestra, con respecto al
tamafio de poblacion, tomada de datos fidedignos, como es la base de
datos del INEGI.

Tomando en cuenta, que:

_ NZ P *Q
" eZ(N—1)+Z2xP=*Q

n

Donde:

Coeficiente de confianza Z =1.96
Universo o poblacion N = 65569
Probabilidad a favor P =95%
Probabilidad en contra Q =0.05%
Error de estimacion e = 0.05%
Tamarfo de muestra n=

Tamano de la muestra:
Poblacion total = 244,553
Hogares 2010 (familias) = 65569

(65569)(1.96)2 * (.95)(.05)

"= e7(65569 — 1) + (L96)2 * (95)(05) >}

Se hizo la aproximacion a un tamafio de muestra de 73 encuestas a

realizar.
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La encuesta arroj6 que la mayoria de la gente consume queso dos veces por
semana, lo que es de suma importancia para el futuro del producto que se elabora

en la empresa (Figura 1).

UNA VEZPOR DOSVECES TRES VECES DIARIO
SEMANA  POR SEMANA POR SEMANA

FRECUENCIA DE CONSUMO

= N N w
v o u O
I I I )

[any
o

NUMERO DE ENCUESTAS
w

o

Figura 1. Frecuencia con que se consume queso.

Los resultados arrojaron que la mayoria de los encuestados son consumidores
potenciales de quesos, sin embargo el 4% no consume por cuestiones de salud o

por su economia (Figura 2).

00
o

[e2])
o

N
o

NUMEOR DE ENCIUESTAS
o 8

S| NO
RESPUESTA DE CONSUMO

Figura 2. La familia acostumbra a comer queso.

La distribucion de queso artesanal y casero es muy amplia en el mercado local,
por su accesibilidad en el mercado y de gran aceptacién en un 96%, sin embargo
el 6% que no consume este tipo de producto, es por la desconfianza acerca de la
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higiene con las que son realizados, y sus controles de calidad (Figura 3).
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S| NO
FRECUENCIA DE CONSUMO

Figura 3. Consumo de queso artesanal o casero

Entre el gusto de la poblacién en la comparaciéon de los productos que la
empresa ofrece contamos que un 50% de los encuestados consume queso
fresco, en menor cantidad con 33%el queso Oaxaca y un 17% el Ranchero,
siendo estos los productos que maneja la empresa, pero con la consigna de que
en el futuro ampliemos la gama de productos (Figura 4).

40

30

20

‘w1
0

RANCHERO OAXACA FRESCO
FRECUENCIA DE LA ENCUESTA

NUMERO DE
ENCUESTAS

Figura 4. Tipo de queso de consumo.

El motivo que dio pie a esta pregunta fue de que el requesén, es un subproducto
que da la produccién del queso en cualquiera de sus productos, sin embargo la
gente ha consumido este producto, solo que teniamos que encuestar para saber si

estarian dispuestos a pagar una cantidad econémica por este producto (Figura 5).

18



80
70
60
50
40
30
20
10

NUMERO DE ENCUESTAS

S| NO
FRECUENCIA DE CONSUMO

Figura 5. Preferencia por el requeson.

En la encuesta realizada pudimos analizar que la gente que consume queso no
solo les importa el precio en que adquiere los productos, sino que lo importante al
adquirir el producto se requiere que tenga un buen sabor, sin embargo nos
comentaron que también les interesaria que los productos garanticen la higiene

con que se realizan (Figura 6).

50
40
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10

NUMERO DE ENCUESTAS

PRECIO MARCA SABOR
CARACTERISTICA DE PREFERENCIA

Figura 6. Que caracteristica debe cumplir el queso que consume.

La mayoria de los encuestados adquiere los productos en los supermercados ya
gue ellos ofrecen los producto a menor calidad sin embargo a veces el sabor de
los productos no siempre son del agrado de estos con un 38% de participacion
en este tipo de establecimientos (Figura 7).
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Figura 7. Lugares donde se adquiere queso.

La mayoria de los consumidores dicen que las limitantes de consumir queso en
grandes cantidades mayormente es por los precios tan elevados, sin embargo,
esta pregunta también nos sirvid para saber en qué porciones podriamos sacar

nuestros productos (Figura 8).

30
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CANTIDAD MENSUAL

NUMERO DE ENCUESTAS

Figura 8. Consumo de queso mensual.

Los resultados arrojados en la encuesta nos encontramos que las familias
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quintanarroenses, podemos constatar que los consumidores del producto estan
al alcance de los precios sin embargo no invierten grandes cantidades de dinero
ya que las condiciones economicas los obligan a ahorrar, con un 70% de familias
gue cuentan con ingresos y un 22% de familias que tienen limitantes de consumo
(Figura 9).

50 +
45 -
40 ~
35 A
30
25 4
20
15
10

NUMERO DE ENCUESTAS

o un

$1,500 - 2,000 $2,001 - 3,000 $3,000 o mas
INGRESO MENSUAL

Figura 9. Ingreso mensual de los encuestados.

Y como Ultima actividad trabajamos acerca de la jerarquizaciéon de la
empresa y de lo importante que debe de ser, ya que esta es la estructura
para el buen funcionamiento, asi como explicar las actividades que se

delega en cada puesto.

= p »
AREA DE CONTABILIDAD Y

MERCADOTECNIA
FINANZAS

COMPRA/VENTA

Figura 10. Organigrama de la empresa.
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6.2 Organigrama de la empresa

6.2.1 Gerencia

Realizara los actos de administracion y gestion extraordinaria del negocio.
Organizar el régimen interno de la sociedad, usar el sello de la misma, expedir la
correspondencia y cuidar de la contabilidad. Representar a la sociedad y
apersonarse en su nombre y representacion ante las autoridades judiciales,
administrativas, laborales y municipales. Someter a la junta para su aprobacion, los
proyectos y los estados financieros, los presupuestos del negocio para cada afio,
asi como los programas de trabajo y demas actividades. Delegar total o
parcialmente las facultades que se le conceden. Ejecutar el Plan de Negocios
aprobado por la junta y proponer modificaciones al mismo. Preparar y ejecutar el
presupuesto aprobado por la junta y proponer modificaciones segun sea el caso.

Celebrar y firmar los contratos y obligaciones del negocio.

6.2.1.1 Area de compra/venta
En el area de Compras, se encarga de solicitar presupuesto de
distintos distribuidores. Tomar en cuenta los servicios de los
proveedores, politicas de venta, calidad, para tomar la decision con
quien va a hacer el negocio En el area de venta, establecer
politicas de ventas. Control y manejo de cartera de clientes.
Verificar que los clientes estén satisfechos con el producto.
Asegurarse que se cumplan las condiciones acordadas entre
ambas partes. Debe manejar y dirigir a los vendedores de planta y

distribuidores.

6.2.1.1.1 Produccion
Supervisar, planificar, dirigir, elaborar, motivar y ayudar en las
labores de produccion y alcanzar las metas, con la consigna de

disminuir gastos de produccion.

6.2.1.1.2 Almacén

Almacenar, etiquetar, ordenar, inventariar, cuidar los recursos
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6.2.1.2

6.2.1.3

asignados y entrega de producto finalizado a los vendedores.

Mercadotecnia

Disefar planificar elaborar e instaurar los planes de marketing de la
empresa. Coordinar y controlar el lanzamiento de campafias
publicitarias y de mercado. Dirigir y supervisar los estudios sobre
coberturas, cuotas y distribucion. Dar soporte al area de ventas en
cuanto a estrategias, politicas, canales de publicidad. Hacer

investigaciones comerciales de los productos existentes o nuevos.

Contabilidad y Finanzas

En contabilidad se revisa y firma documentos contables. Verifica los
movimientos bancarios. Revisar facturas, 6rdenes de pago, érdenes
de compra, ingresos y egresos de la organizacion. Desarrollar la

contabilidad de la empresa segun el sistema contable.
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Cuadro 2. Nivel de cumplimiento de los indicadores de resultados

INDICADOR

INICIO

ACTUAL

MEDIO DE VERIFICACION

Objetivos, mision vy

vision de

empresa.

laj

La empresa solo producia paral
ganar un poco de dinero y subsistir|
no contaba con metas u objetivos

fijos.

La empresa cuenta con misién y vison,
asi como también objetivos a los que se
desean llegar y como desean ver a su

empresa a largo plazo.

Se realiz6 una platica y el diagnostico de como se
encontraba la empresa y se concientizo a los integrantes de
la empresa para que tengan establecidos su proyecto a largo,
plazo, haciendo que la productora adquiera el conocimiento|

para el manejo.

Comercializacion

de

Localidades aledafias que conocian

Comercializaban a gente
y a gente que iba a su casa a

comprar.

Cuentan con una ruta de distribucion asi
como también, realizan visitas a otros
comercios que son posibles puntos de
venta, y elevaron la produccién por el

incremento en la demanda

Se les aconsejo hacer degustaciones a los clientes, asi
como también que elaboraran un catalogo de productos y de
precio con los cuales ir a visitar a los clientes. Asi como
también se elabor6 e hizo una encuesta de los productos de
mayor aceptacion y para qué tipo de economia social nos

dirigimos.

Organizacion

La empresa no estaba constituida y

trabajaban solo por trabajar no
sabian como dirigirla y solo salian
para producir poco al igual que

pocas ganancias

La empresa esta estructurada con
niveles jerarquicos desde un nivel alto
(gerente) a mas bajo (Vendedores).

Se entreg6 un ejemplo de organizacién y se explic6 como
debera estar integrada la Empresa asi como también las

actividades designada en cada nivel.
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Se detectd que los productores carecen de conocimientos administrativos
empresariales, falta de control y coordinacién de actividades en el desempefio de
sus actividades en el negocio, asi como la falta de objetivos y metas en su
empresa y el mal uso de sus recursos financieros hablando de egresos e ingresos,
siendo esta la parte fundamental en cualquier negocio sea cual sea su giro

comercial.

En un andlisis mas personal, se detectaron diferencias personales, situaciones que
al ser un negocio familiar hacen que la produccion y por ende, la empresa se vea
afectada. Se percataron de las ventajas y las desventajas que se derivan de llevar
una actividad familiar, pero también como sopesar ciertas situaciones criticas y la
de como evitar caer en este tipo de situaciones. Considerando la importancia del
conocer como se clasifican las empresas, se dio una breve platica acerca de esto
(esta parte también debe mencionarse en materiales y métodos). De esta manera
ellos pudieron identificar a cual tipo de empresa pertenecen, pudieron comprender
acerca de la importancia de la administracion para con ello poder proveer, planear,

organizar, integrar, dirigia y controlar sus recursos.

Se entendio el porqué de una correcta aplicacion de la planeacién estratégica, para
poder realizar un andlisis de sus fuerzas y debilidades de la empresa. Aprendiendo
a realizar la mision la visién y politicas de la empresa, establecerse objetivos y
metas, planeaciones de estrategias de ventas.

6.3 Beneficios

Los beneficios que trae consigo el programa de servicio social gratificado por parte
de SAGARPA, bajo las disposiciones del programa integral de desarrollo rural
2015, y el con el componente de extensién e innovacion productiva, a partir del
proyecto denominado “ASISTENCIA PARA EL FOMENTO DE UNA EMPRESA DE
PROCESAMIENTO DE LACTEOS, EN EL EJIDO DE MOROCOQY, MUNICIPIO DE
OTHON P. BLANCO?”, son:
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Las capacitaciones brindadas al grupo de trabajo de la Queseria “Los Dominguez”,

fueron de gran ayuda para la empresa de la siguiente manera:

e Obtencion de conocimientos basicos, del funcionamiento adecuado de una
empresa.

e Fomento de las actitudes positivos en el equipo de trabajo.

e Claridad de rangos y desempefios de cada uno de ellos. (Figura 1)

e Promover las lineas de comunicacién con el equipo de trabajo.

¢ Identificacion de los clientes y sectores de ampliacién de negocio.

e La parte principal de la elaboracion del plan de negocios trajo unos
innumerables beneficios para empresa como son:

e Clarifica la idea de lo que se quiere hacer y como

e Se mentaliza en los objetivos

e Se detectan las areas de relevancia en la formacion de una empresa

e La capacidad de adaptacion, frente a diferentes circunstancias durante la
produccion.

e Deteccion de necesidades y prevencion de conflictos

e Promueve el uso racional de los recursos.

e Guia para seguir con nuestros objetivos establecidos por la empresa.

e Permite visualizar ideas, resultados, soluciones y permite proporcionar
claridad de cémo lograrlas.

e Establecer un cronograma de actividades, que permiten establecer y
coordinar las tareas, en tiempo y forma

e Da opciones de financiamiento

e Marca el rumbo de la empresa asi como los desvios.

e Evalla el desempefio de la empresa

e |dentifica la rentabilidad del negocio

Durante el transcurso del servicio prestado a los productores de la Queseria Los
Dominguez, existieron muchos factores limitantes, entre ellas y principal, la forma o

modo en que se tenia que abordar algunos temas que son desconocidos para los
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prestadores de servicio, asi como algunas reglas de operacién para el desarrollo
optimo del servicio. También una limitante bastante importante es la de traslado,
puesto que los productores se encuentran en comunidad, y el trasladarse a los
lugares, principalmente cuando no se conoce a la gente ni el lugar. Otra limitante
fue que no teniamos un curso previo e induccion acerca de como desarrollar el
programa y llegamos a las comunidades sin presentacion alguna por parte de los

encargados o coordinadores del programa.
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IX. PROBLEMAS RESUELTOS Y LIMITANTES

El objetivo del programa es mejorar la condicién de vida de los productores en los
ambitos econdmico-social. Durante el proceso de investigacion y trabajo con el
grupo se observaron varios limitantes y factores que impedian el crecimiento del
negocio familiar. Sin embargo, al aplicar un conjunto de metodologias relacionadas
con su contexto se pudieron obtener buenos resultados aplicables en la mejora de

su infraestructura, maquinaria y mercado.

7.1 Problematicas y limitantes observadas

Los integrantes del proyecto no tenian claro la definicion de una empresa, las
labores y la formalizacion que esta debe tener en los aspectos, organizativos y
administrativos. Uno de las probleméticas frecuentes dentro de su proceso de
produccion era que su materia prima la adquirian a base de préstamos, cuyos pagos
no podian ser liqguidados en tiempo y forma creando un circulo de deudas a su
alrededor. El transporte, por otra parte, limitaba el acceso de comercializacién ya
que no cuentan con el vehiculo adecuado para distribuir el producto. En cuanto lo
administrativo, se requeria la constitucion de una figura politica para consolidarse
legalmente en la venta y distribucién de su producto. Otro punto de interés, es la
competencia ya que el grupo no tenia informacién sobre tipos de empresas
dedicadas a la produccién de queso y/o sus similares.

7.2 Problemas y Limitantes resueltos

Con el objetivo de dar solucién a las problematizas observadas en el grupo se
realizaron platicas y exposiciones sobre la definicion de una empresa, los puntos
que se debe tener para formalizarse, asi como su estructura organizativa y
administrativa. La figura legal del grupo fue un eje de importancia ya que brindo al
grupo la posibilidad de formalizarse en la venta y comercializacion de quesos. En
cuanto al transporte el grupo sigue careciendo de un vehiculo, esto, subrayo limita el
contacto con el cliente sobre todo en localidades que pueden adquirir el producto y

28



no tienen acceso a él. Para el punto de la competencia, se hizo un estudio de
mercado donde se realizaron aplicaciones de encuestas a los pobladores sobre el
producto obteniendo resultados que fueron analizados con el fin de aprovechar los
gustos, requisitos de presentacion, entre otros factores que inciden en el cliente a
comprar el producto. Mas adelante se presentan como anexos las encuestas
aplicadas a los habitantes del municipio de Othén P. Blanco, de zonas rurales y

urbanas.

Partiendo de lo anterior, es evidente que la aplicacion del programa con el grupo
ayudo a la mejora de su calidad de vida ya sea individualmente o como grupo
famular las condiciones sociales y econdmicas de los miembros son prosperas, El

proyecto también se pude notar con mas fuerza y presentable.
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X. COMPETENCIAS APLICADAS O DESARROLLADAS

Gestionar informacién acerca de su disciplina de acuerdo a pardmetros de
validez previamente establecidos.

Aplicar herramientas formales de comunicacion oral y escrita en la
investigacion documental.

Aplicar los conceptos, técnicas de la probabilidad, estadistica descriptiva y
técnicas de muestreo mas usuales en el area de su competencia. Analizara
las caracteristicas de una poblacibn mediante técnicas de estimacion y
modelos de regresién, y correlacion.

Relacionar los factores de la organizacion para la produccion y/o prestacion
de servicios.

Estructurar figuras asociativas para la produccion

Aplicar las reglas de operacién y criterios de elegibilidad para la gestion de
recursos financieros.

Constituir despachos de consultoria y asistencia técnica para la prestacion de
servicios al sector rural.

Estructurar propuestas para la creacidbn o reestructuracion de empresas
agropecuarias.

Participa en acciones para valorar y disminuir el impacto de la sociedad sobre
el entorno.

Incorpora criterios y estrategias para la sustentabilidad.

Conoce los instrumentos legales y econdmicos basicos para la planificacion
del desarrollo de su region.

Reconocer los niveles de la organizacion rural.

Relacionar los factores de la organizacién para la produccion y/o prestacion
de servicios.

Estructurar figuras asociativas para la produccion.

Estructurar redes sociales para el sistema producto.

Planificar y dirigir la empresa agropecuaria orientada al mercado de futuros.

Analizar e Interpretar estados financieros para la toma de decisiones en la
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empresa agropecuaria.
e Analizar a la empresa agropecuaria con el enfoque de los criterios de la

economia.
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Xl. CONCLUSIONES

Al realizar la entrevista y aplicar la cedula de autodiagndstico se encontré que la
empresa no cumplia con algunos puntos basicos de la estructuracion de la misma.
Por lo que se realizaron algunos puntos basicos como lo son la mision, vision,

objetivos y valores.

Se orient6 para que la empresa se constituyera legalmente, sin embargo la duefia
no le dio el seguimiento que esperdbamos obtener.

Se llevaron a cabo varias actividades, que ayudaron a no solo la elaboracion de los
productos sino que también a la implementacion de nuevas técnicas de
comercializacion del producto, incrementando con esto la produccion semanal con la
gue iniciamos con los productores, ya que no contaban con los conocimientos y las

practicas de comercializacion y marketing.

De igual manera se pudieron establecer qué tipo de producto son de mayor
aceptacion como el queso Ranchero y Oaxaca, siendo estos lo que los
consumidores estarian dispuestos a pagar por estos productos. Se quedaron con un
gran sabor de boca, ya que su producto cada vez es mas reconocido y colocado en
el mercado a buen precio a partir de estas actividades..

Se investigaron las normas y requisitos para comercializar los productos en cadenas
comerciales ya que el objetivo es impulsar la marca con el fin de encontrar puntos
estratégicos para la comercializaciéon y distribucion de productos lacteos, en este

caso de queso.

Se realiz6 un catalogo de productos donde se exhibe la gama de productos que la
empresa “Queseria Los Dominguez” ofrece. El catalogo cuenta con fotografia del

producto, descripcion, precio y gramaje.

Este servicio de asistencia técnica sirvid al productor beneficiario para identificar los
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problemas y plantear alternativas de solucion, y sirvi6 como medio para conocer las
normas y requisitos para la comercializacion de sus productos en cadenas

comerciales durante la imparticion del servicio a la Queseria Los Dominguez.

Se cred una gran confianza en la productora para la comercializacion, sin embargo

por las limitantes en la comercializacién, por el transporte se le dificulta la actividad.
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Xll. RECOMENDACIONES HECHAS AL PRODUCTOR

Una vez concluido con las actividades desarrolladas y analizadas, se le dio la
recomendacion al productor de seguir las recomendaciones hechas en conjunto con
el prestador de servicio, ya que en el transcurso de la asesoria obtuvimos buenos
resultados y, con esto podriamos incrementar nuestra produccion y por ende
nuestros ingresos y sobre todo alcanzar las metas y objetivos de corto y largo plazo

propuestos desde el principio de nuestra intervencion.
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XIV.ANEXOS
Anexo A. Formato de encuesta.

2 0
' 17/ \ (W= é’))y,‘,“‘
AL VN SAGARPA
- =11 El mejor queso de la regjgn SECRETAKIA DE AGUICULTURA,
ey 10S DOVNGUEZ
Encuesta para Detectar el consumo de QUESO en laregion.
Nombre:
Ocupacion:

1.- ¢Con que Frecuencia consume Queso?
A.1 vez por semana B. 2 vecespor semana C. 3 vecespor semana D.
Diario
2.- ¢su familia acostumbra comer queso?
A. Si B. No
3.- ¢Consumiria Queso artesanal o casero?
A. Si B. No
4.- ¢Qué tipo de queso es de su preferencia?
A. Ranchero B. Oaxaca C. Fresco
5.- ¢Consumiria Requesbén?
A. Si B. No
6.- ¢ Qué caracteristicas debe cumplir el queso que consume?
A. Precio B. Marca C. Sabor
7.- ¢ En qué establecimiento comercial adquiere queso?
A. Tiendas locales. B. Super mercados. C. Mercado D. Tienda de
conveniencia
8.- ¢ Cuantos kilos de queso consume al mes?
A.500 gr B. 1 Kg C. 1.5 Kg D. 2 Kg o mas
9.- ¢, Cudl es su ingreso mensual?
A. $1,500 — 2,000 B. $2,001 — 3,000 C. $3,000 — 0 més



Anexo B. Logotipo

Anexo C. Catalogo
Portada

LOSEﬁBﬁfi& r(e%in]]iz
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LOS MEJORES QUESOS DE LA REGIc)y

LOS DOMINGUEzZ
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Reverso:

DISTRIBUCION DE QUESO

QUESO DE CABRA

Al pilmentén
Quess eshborada con leche d¢ cabn, marcado par un iediscamible sabor
coler caractearitics del pimeatdn, rraduraziin ea de 1 mes agrecimadamente

- Precia:  $100.00

Tierno
Queso shiborada ctor Iacha 24 cadry, marcasa por su hdiytitle waber
carsctenatco, rraduraziia de 1 mes sproumedamente

eccza e frecio:  $170.00

QUESO D 2C

En acelte

Queso ehaborade eihe de vedd, Cabra v Onejd S0 pasteutizar, <aa urd
maduracian en bodega de 4 0 5 mesar tiane U bar 1otalnents diferents
delguess de mezcls convenciozal mis de antafa.

P Precio:  $261.00

Curado

Queso cwrado shidorado cov lecke pastewinady @0 va0d, CaSM v 0y
Graciar 8 ur paricdo de maduraciia de 5 meses este queto presents un
nlerde y acténtico sabar, destecads por sus preporcionss en b mercle que lo

Nacan muy difaramie sl resn
Precio: $176.00

Semlicurada

Madur
delquas

e badega de 4 0 Smesed, Lane un sabor tatalmerte difererte
de meacla careencional mas ds antata

Precio:  $176.00

Tierno
Ques oradc ccn leche de vaca, calira y ove|s, raduraziia de I ntex

menle

4

QUESO DE OVEJA

Reserva

Queso entero cetoreds con leche de ovejs estludivemente de Lo Narche,
maderado en bodegs durante S meses, #rvasado al vatio durarse gtros 5 megas
carnvguesdo asiun wabar rruy sspecial y excluaiva,

Precio: $210.00

Curado

Quaso curado elaberads can fTache pactessizads e ovefa camelara-manciaga
madorsdo derante 3 meses en bodegs, cansigue mejorar ¢l tizico 3sbor & queso
CUag nico ¢ incanfundible grozio de Castlia- Ly Maacha, muy vec L0 o

estrarser v tablac 24 queo, Precior  $200.00

Curado en acaite

Quese ertero elaborado con leche de oves excustvamente 22 lo cove cortelanc-
marchega, madunado en badega, almatunl con acere de aliva virge
Is odad e 13 rreces, rercitanda Ut QUALD con un satar fuerte pars naladerex

exgentes, ideal zara aperfive Precio: S210~00

Curado en aceite can ramero

Quess ertero elaboredo excdusivamente ¢an leche de oveya 2¢ 1o tove cortielare
marchega v madwado &n Dodega durante 13 mases con aceite de alied virges
Ers y ramers. Satar a quere siejo o2 ue toque canciensiico.

Precio:] $210.00

Semicurado
Quese ertero elhaboredo cor leche de ovejs enclunvarreste de La Narche
mafurado er bodega duraste 9 messs

Preclo:  $190.00

Tierno
Qenwa elatarads con lecke 2e ove|a, murzado jzor iu Iadiccitidble mabar

caracterintico, maduvracdn de 1 rres dpronimedemente.

108 DOMINGLUE,
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