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INTRODUCCION

En 1996 se anuncia la creacion del Programa Nacional de la Mujer. “Alianza para la
igualdad 1995- 20007, cuyo objetivo fue impulsar la participacion de la mujer en el proceso de
desarrollo con igualdad de condiciones, con esto se reconoce la importancia de la poblacion
femenina. Para ello la adopcion de la perspectiva de equidad de género se torna fundamental en la
formulacion y ejecucion de los proyectos, con lo que se pretende garantizar el éxito en los
programas productivos, disefiados para las mujeres campesinas, se pretende que puedan realizarse

como productoras emprendedoras y obtengan sus propios recursos.

Por lo que en el presente trabajo, se seleccionaron cuatro casos como objeto de estudio,
los proyectos estan ubicados en diferentes localidades de la region centro del estado de Coahuila:
dos en Sombrerete, municipio de San Buenaventura; Las Flores del municipio de Nadadores y

Cuatro Ciénegas.

La problematica principal que se ha detectado en los proyectos estudiados es que al iniciar
la produccion, las formas de comercializar los productos, no les permite incrementar el volumen
de produccion. El problema de mercado afecta el nivel de ingresos el cual en ocasiones es menor

que los costos totales de produccion.

De acuerdo a los datos proporcionados por la SAGAR fueron 33 proyectos con los que se
inicio la operacion del programa en el estado de Coahuila sin embargo, Gnicamente 4 de estos
proyectos seran analizados en este trabajo, la razon por la que s6lo se seleccionaron estos grupos,
se debe a que de los 33 sdlo en estos se pudo tener la informacion necesaria para realizar el

estudio ya que son los que atn en las condiciones en que se encuentran siguen operando.

El objetivo de este trabajo ha sido analizar las condiciones de produccion en las que
actualmente estan operando los cuatro grupos de mujeres y determinar conjuntamente con ellos

algunas estrategias de comercializacion de la produccion.



El trabajo esta estructurado en tres capitulos: en el primer capitulo, se destaca el papel e
importancia de la mujer como parte del desarrollo rural, para lo que se presentan algunas
revisiones teodricas sobre la perspectiva de género ademas, se ubica el Programa Grupos
Organizados de Mujeres en Desarrollo Rural en el estado de Coahuila, se hace una breve
descripcion del inicio de operacion de cada uno de los proyectos objeto de estudio. En el segundo
capitulo, se exponen las teorias que dan sustento al objetivo principal del trabajo, el mercado y la
comercializacion de los productos y servicios de los grupos de mujeres organizadas. En tercer
capitulo se hace un andlisis de cada proyecto, tomando como fuente principal la entrevista
realizada a cada representante de grupo, también se presentan los resultados de la evaluacion
econdmica y la forma de comercializar los productos en cada proyecto. Se presenta a manera de
conclusion que los proyectos tienen serios problemas, por falta de estrategias de comercializacion

por lo que se sigue produciendo la misma cantidad con la que iniciaron.

Los recursos metodoldgicos, para realizar la presente investigacion, fueron
fundamentalmente: la revision teorica sobre la operacion del programa de Mujeres en Desarrollo
Rural, consulta teodrica de libros especializados en el aspecto de mercado y comercializacion, asi
como todo lo relacionado con ello, también se aplicaron técnicas de investigacion de campo
como la entrevista directa, la cual fue estructurada correctamente de tal manera que se obtuviera
la informacion completa, con el objetivo de realizar el mejor analisis de la situacion prevaleciente
en los diferentes grupos de trabajo, a través de estas se obtuvo informacion sobre las situaciones
especificas en la ejecucion de los proyectos, en forma de operar, la cantidad de insumos
utilizados para llevar a cabo la produccion y la forma de realizar las ventas. También se pudo
determinar la problematica de los grupos, aunque la técnica de observacion, con entrevista o

charla no estructurada fueron de gran ayuda para captar aspectos mas sutiles y especificos.

La realizacion de esta investigacion brinda la oportunidad de adquirir experiencia, desde
el momento de realizar el trabajo de campo, hasta la aplicacion de las formas y estrategias de
comercializacion, ya que el proceso por si mismo es de gran importancia por que permite realizar
la interaccion tedrica — practica indispensable para la formacion del presente trabajo. Esperando

sea de utilidad la informacién contenida en el trabajo, ya que es importante sefialar, que no

10



cualquier grupo de mujeres tiene el valor y la disposicion para realizar este tipo de actividades,

sobre todo por las condiciones en las que se encuentran.
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CAPITULO I
LA MUJER CAMPESINA EN EL DESARROLLO RURAL Y EL
PROGRAMA GRUPOS ORGANIZADOS DE MUJERES EN EL
DESARROLLO RURAL

Los programas productivos de desarrollo para la mujer, actualmente ocupan un lugar
importante en las politicas sociales de nuestro pais; principalmente los dirigidos a apoyar a
grupos organizados de mujeres campesinas. En este capitulo se aborda el problema del papel de
la mujer campesina en el desarrollo rural, asi como de la perspectiva de género; se analiza el
programa grupos organizados de mujeres en desarrollo rural, el cual nace con la finalidad de
mejorar las condiciones de vida de las familias rurales y por tltimo se hace una breve descripcion
de los cuatro grupos productivos de mujeres sobre los que se realiza este estudio, con los que se

busca la integracion de la mujer en las actividades productivas.

1. La mujer campesina en el desarrollo rural.

La mujer campesina juega un papel importante en la vida de las comunidades rurales; por
su condicion, se dedica a las tareas mas diversas; en la mayoria de los casos tienen muchas
responsabilidades y por lo general trabajan mas horas que los hombres, lo anterior depende; del
tamafio de las comunidades, del nivel de educacion, de la cultura de la poblacion y de las

condiciones de vida de las familias.

En las comunidades rurales la mujer tiene una funcidn social asignada, dentro de las
diversas actividades que realizan estan: las tareas domésticas y diversas actividades productivas,
esto le exige gran parte de su tiempo, pues tiene que atender todo lo relacionado con el hogar y la
familia, y como ya mencionamos, también participan en algunas tareas productivas
agropecuarias, pues dadas las condiciones econdmicas en que viven, se ven obligadas a realizar
diferentes trabajos productivos que contribuyan al bienestar econémico de la familia. Participan
en algunas labores agricolas, en el cuidado de animales productivos, en elaboracion de artesanias

para la venta, costura, etc, con lo que generan ingresos extras para los gastos del hogar. La

12



mayoria de las mujeres campesinas son emprendedoras y solidarias, pues ademas participan en
una serie de labores comunitarias que se realizan de forma gratuita, para lograr el progreso y
bienestar de la comunidad, en la mayoria de los casos, éstas las desarrollan sin una remuneracion
economica ya que se consideran como una obligacion. Es evidente que la participacion de la

mujer, en el desarrollo de la familia y la comunidad es de gran importancia.

Existen diferentes formas de interpretar el desarrollo rural, algunas de ellas estan
asociadas a la asistencia social, otras al crecimiento econdomico, al incremento de la produccion y
a la transformacion de los recursos; en la mayoria de los caos, se considera al desarrollo rural
como el conjunto de acciones llevadas acabo por instituciones publicas o privadas, cuya finalidad
es elevar las condiciones de vida de la poblacion rural por medio de mejoras en la produccion,
por lo que los objetivos principales del desarrollo rural son el bienestar de la poblacién lo que
incluye mejorar los servicios de las comunidades. En estos procesos la mujer campesina juega un

papel importante, ya que es el motor de la familia y quien se preocupa por su bienestar.

El concepto de desarrollo tiene su origen en el campo teodrico de la economia, surge de la
necesidad de modificar y orientar el curso de los procesos hacia un objetivo provocando cambios
cuantitativos y cualitativos. En las teorias mas recientes del desarrollo se adiciona como parte del
objetivo, que este sea integral en el sentido de que no sdlo se consideran los aspectos productivos
0 econdmicos, también se incluyen la salud, la educacion, la cultura, el respeto al medio ambiente

y la participacién social y politica.'

El concepto actual de desarrollo rural no se limita al crecimiento econdmico, ya que
dentro de sus objetivos estan: la equidad, el bienestar y sostenibilidad ambiental. También
engloba a todos los actores socioeconomicos presentes en las areas rurales y exige su
participacion en el proceso puesto que son los constructores del mismo, de manera, que tanto

hombres como mujeres deben tener iguales oportunidades de participacion.

! Valdés Silva Ricardo, Metodologia para la Elaboracién de Programas de Desarrollo Rural, UAAAN.
Documento Preliminar. Junio del 2000.
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El reconocer que las mujeres son parte fundamental del desarrollo, implica que se le tome
en cuenta tanto en las acciones del gobierno como de la sociedad, el Estado como promotor del
desarrollo rural reconoce a la mujer, e impulsa su participacion a través de programas de tal
manera, que la mujer hoy en dia sienta los cambios y aporte sus conocimientos y cualidades al

sector productivo.

El desarrollo rural, puede entenderse como la conjunciéon de esfuerzos, a través de
programas y politicas de la sociedad y de los tres niveles de gobierno, para lograr una mejor
calidad de vida y un mejor ambiente fisico para los habitantes de las zonas rurales, a fin de

contribuir a un mayor desarrollo, con dignidad.

1.1. La perspectiva de género y los diferentes enfoques sobre la participacion de la mujer .

El concepto de género se refiere a los atributos y oportunidades asociados con ser hombre
o mujer, y las relaciones socioculturales entre hombres y mujeres. Estos atributos, oportunidades
y relaciones son socialmente construidos y se aprenden a través de la socializacidon; son
especificos en la mayoria de las sociedades ya que existen diferencias y desigualdades entre
hombres y mujeres en cuanto a lo que se refiere a actividades, acceso y control sobre los recursos
y las oportunidades para tomar decisiones. El género es parte de la formacion sociocultural,
mismo que también toma en consideracion factores como; clase social, raza, situacion

econdmica, grupo étnico y edad.

El concepto de género se empezo a aplicar en este sentido en 1955, el investigador John
Money propuso el termino papel de género para describir el conjunto de conductas atribuidas a
las mujeres y a los varones. En 1968 se establece mas claramente la diferencia conceptual entre
sexo y género al utilizar el concepto de identidad de género a fines de la década de los setenta en
la mayoria de las investigaciones se les hizo importante tomar en cuenta el concepto de género,
para atender a la posicion diferencial de mujeres y hombres en las distintas sociedades. El
enfoque de género en el desarrollo se ubica a principios de la década de los afios ochenta y surge

como una respuesta a la busqueda de alternativas para abordar los problemas de las mujeres

14



desde una perspectiva amplia e integral, este enfoque trata de deslindar la diferencia biologica

. ., . . . 2
entre hombres y mujeres, de la construccion social de lo masculino o femenino.

Tomando en cuenta los datos de la biologia, género es un término que tiene
connotaciones psicoldgicas y culturales mas que bioldgicas: si los términos adecuados para el
sexo son “ vardn “y “hembra “, los correspondientes al género son “masculino” y “femenino” y
estos pueden ser independientes del sexo bioldgico. Desde el punto de vista de las explicaciones
sociales, género es el conjunto de disposiciones por los que una sociedad transforma la
sexualidad biolégica en productos de la actividad humana y en la cual se satisfacen esas

necesidades humanas transformadas. >

Género se refiere a las relaciones que existen entre hombre y mujer, sean estas relaciones
sociales, culturales, productivas, econdémicas, etc. El género no esta determinado bioldgicamente,
como consecuencia de los atributos sexuales de mujeres y hombres si no, que se moldea
culturalmente. Es un principio organizador central de las sociedades y que generalmente rige los

procesos de produccion, reproduccion, distribucion y consumo.

El género es un conjunto de ideas mediante las cuales la sociedad clasifica los roles y
construye los estereotipos. A cada sexo se le asignan determinados roles y muchas veces son
compatibles con las ideas existentes sobre como los hombres y mujeres se comportan, piensan y
sienten, parece que los hombres tienen ciertas facilidades para determinados roles y las mujeres
tienen otros, en algunos casos la mujer también tiene los conocimientos necesarios para
desempefiar cualquier puesto, cosa que para la sociedad de hoy en dia es dificil entender, que

tanto hombres como mujeres, deben tener las facilidades y oportunidades por igual.

El enfoque de género sobre la participacion de la mujer en el desarrollo, contribuy6 a
rescatar el aporte de las mujeres al desarrollo econdmico y social asi como las limitaciones que
enfrentan. La intervencion de las mujeres en las actividades sociales originaron un cambio, ya

que no aparecieron sélo como beneficiarias de ayuda, sino que se tomd en cuenta su potencial

2IICA — SAGAR “ Mujeres en Desarrollo Rural. Marco Conceptual y Operativo”. México
3 El plan de Accion de la Mujer en el Desarrollo (1996-2001), adaptado en 1995 por la conferencia de la FAO.
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productivo. Este enfoque de integracion de la mujer en el desarrollo tiene la limitacion de buscar
la integracion dentro de los esquemas de desarrollo existentes. Se crean proyectos productivos

para que se obtengan un ingreso que contribuya a la economia familiar.

La incorporacion del enfoque de género en el desarrollo, busca que tanto hombres como
mujeres sean reconocidos como agentes del desarrollo y por lo tanto, que ambos tomen las
decisiones, y dispongan de los recursos y los beneficios del mismo, es decir, que exista la
igualdad entre hombres y mujeres como un asunto de derechos humanos y como una condicion
fundamental para avanzar hacia la sostenibilidad del desarrollo. El enfoque de género también
permite identificar la division de las tareas, como una forma de observar la realidad y de analizar
las distintas actividades, derechos y responsabilidades que en una determinada sociedad se
atribuyen a hombres y mujeres. Este enfoque permite brindar las herramientas para aumentar la

eficiencia, la participacion de la mujer, la equidad social y de género.

Los términos género y sexo se utilizan en la vida diaria, aunque sexo se refiere de forma
especifica a las caracteristicas biologicas y fisicas que convierten a una persona en hombre o
mujer en el momento de su nacimiento, y género se refiere a las conductas de identificacion
sexual asignadas a los miembros de una sociedad. Se considera importante que no se confundan
los términos, dado que el andlisis de género estudia los diferentes papeles y responsabilidades de
las mujeres y de los hombres, las diferencias, limitaciones, y necesidades que existen entre ser

mujer y hombre.

El andlisis de género identifica patrones de desigualdad en la vida econdmica; sin
embargo, el analisis de género a nivel de la comunidad puede llevar a un resultado adverso para
los intereses de la mujer, para evitar esto, las mujeres deberan decidir si los instrumentos
especificos del analisis de género, se utilizan mejor en grupos mixtos o s6lo de mujeres. Por lo
que, el andlisis socioecondmico y de género, reconoce la importancia del género, pero aporta algo
mas; integra al estudio de género los factores socioecondmicos, vincula las cuestiones de género
con los problemas generales del desarrollo, como la pobreza, la escasez de alimentos, la

degradacion del medio ambiente, etcétera. La equidad e igualdad de género son dos problemas
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fundamentales de los derechos humanos y la justicia social y una pre-condicion para el desarrollo

sostenible.

1.2. La perspectiva de género en los programas de desarrollo.

La adopcion de una perspectiva de equidad de género, significa concentrarse tanto en las
mujeres como en los hombres, sus relaciones entre si y con los recursos naturales; también
significa trabajar con una perspectiva global que permita y aprecie la diversidad regional,
comprende asi mismo, que la integridad de género significa crear un ambiente de trabajo con la
capacidad suficiente que atraiga y contribuya a retener personal para trabajar y formar gente con
criterio en el &mbito laboral. Se espera que los grupos organizados de mujeres en desarrollo rural,
puedan tener el éxito suficiente en los programas de produccion que han sido disefados
especialmente para la mujer campesina, ya que ellas también tienen derecho de realizarse no s6lo
como amas de casa si no también como mujeres emprendedoras de proyectos productivos, para

obtener sus propios beneficios y puedan aportar ingresos a la familia.

1.3. Limitaciones y alcances.

A pesar de la existencia de numerosos convenios que pretendan garantizar la igualdad de
oportunidades y trato, sigue habiendo discriminacion de la mujer. Su entrada en el mercado
laboral, ha hecho que la opinién publica y los gobiernos de muchos paises comprendan la
necesidad de combatir las desigualdades y adopten legislaciones que reflejan la verdadera
voluntad de eliminar la desigualdad de oportunidades basadas en el sexo. No obstante, y a pesar
de los derechos reconocidos, las mujeres siguen asumiendo la doble carga de las obligaciones
familiares y profesionales, los salarios de la mujer siguen siendo mas bajos que los de los

hombres, y siguen siendo una minoria en los puestos directivos.

Las oportunidades de la mujer quedan limitadas en una franja estrecha de los
denominados empleos femeninos, que en general reciben un salario inferior y son menos
valorados que los empleos masculinos, siendo muchas veces mayor el esfuerzo de la mujer que el

hombre. Estas tendencias persisten a pesar de que son innegables los éxitos que han tenido
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algunas mujeres en la educacion y la formacion profesional, ya no puede suponerse que las
mujeres que llegan al mercado de trabajo estdin menos preparadas que los hombres.
Lamentablemente, en muchos paises las mujeres mas jovenes siguen orientandose hacia las
esferas tradicionalmente femeninas en cuanto a estudios y profesiones se refiere, que limitan su
capacidad de adquirir las aptitudes cientificas y tecnologicas necesarias para adaptarse a las

nuevas exigencias del mercado de trabajo.

Para ello la perspectiva de género consiste en identificar los roles sociales que le
corresponden a los hombres y mujeres en su practica social y tradicional, por lo que bajo las
estrategias del programa, se pretende cubrir las necesidades prioritarias de la mujer campesina,
con la finalidad de crear condiciones para incrementar su participacion en proyectos productivos,
que le beneficien por igual que a los hombres, ya que los hombres realizan los trabajos de campo
entonces las mujeres pueden realizar actividades diferentes que contribuyan al bienestar familiar.
La perspectiva de género considera que los problemas que afectan a las mujeres como la pobreza
y marginacion se deben a condiciones sociales de desigualdad de oportunidades, asi como a
factores sociales, econdmicos, politicos, etc. Por lo que es necesario establecer un vinculo entre
las cuestiones de género con los problemas del desarrollo rural para que se den mejores

resultados.

Con las acciones del Programa Grupos Organizados en Desarrollo Rural pretende
modificar y alterar las relaciones de desigualdad al interior de la familia campesina, promoviendo
una mayor equidad por ello, uno de los objetivos particulares del programa especifica el
fortalecimiento de las capacidades de participacion de las mujeres para la gestion, ejecucion,
seguimiento y evaluacion de procesos de desarrollo micro regional integral. La operacion del
programa esta orientada a contribuir de manera eficiente al desarrollo con equidad de las mujeres

organizadas en grupos, ya que se considera que existe un gran potencial en este sentido.

2. El Programa Grupos Organizados de Mujeres en Desarrollo Rural.

En 1996 se anuncia la creacion del Programa Nacional de la Mujer, 1995-200 Alianza

para la igualdad, cuyo objetivo es impulsar la formalizacion, ordenamiento, coordinacién y
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cumplimiento de acciones encaminadas a ampliar la participacion de la mujer en el proceso de
desarrollo en igualdad de condiciones y con lo que se reconoce que la poblacion femenina

desempefia un papel fundamental para el desarrollo.

En atencion a dicho programa, la Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural
( SAGAR ) presenta el 6 de marzo de 1996 su politica de atencion a la mujer en el marco de la
Alianza para el Campo, mediante el programa Mujeres en el Desarrollo Rural (MDR), en el que
incorpora la perspectiva de género para enmarcar la participacion de la mujer en igualdad de
oportunidades que el varén. En el estado de Coahuila los apoyos para las mujeres en el Desarrollo
Rural se han aplicado desde el afio 1998 como uno de los componentes del Programa de Apoyo al
Desarrollo Rural, es en el afio 1999 cuando se estructura el Anexo Técnico especifico para la
instrumentacion de Grupos Organizados de Mujeres en el Desarrollo Rural en el que se
establecieron y definieron las normas operativas para la realizacion de las acciones derivadas del

programa.

Dicho programa esta definido por el conjunto de acciones de apoyo prioritario, que
corresponden a las solicitudes de mujeres ya sean de forma individual u organizadas al interior de
las comunidades de la microregion y los municipios de atencion, con el objeto de reforzar su

participacion en la transformacion del sector rural.

Los objetivos del Programa Grupos Organizados de Mujeres en Desarrollo Rural son los
de impulsar la participacion productiva de grupos organizados de mujeres, para incrementar sus
ingresos y abatir la pobreza, mediante la realizacion de diferentes actividades productivas. El
programa pretende contribuir al aumento de la produccion y productividad con proyectos
emprendidos por mujeres, fomentar la creacion de nuevas formas de asociacion econdmica, para
eficientar el uso de los recursos disponibles, fortalecer las capacidades de participacion de la
mujer para llevar a cabo los procesos de desarrollo de la micro region de forma integral. El
programa también busca que las mujeres puedan tener acceso a tecnologias apropiadas, que
puedan desarrollar su capacidad de asociacidon con otras mujeres mediante el trabajo y las de
presentar iniciativas durante la operacion de los proyectos, de manera que resulten beneficios

para sus familias.
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2.1. Proyectos Productivos para Mujeres en el Desarrollo Rural.

Los proyectos productivos nacen con la finalidad de emprender una lucha para disminuir
la pobreza y al mismo tiempo mejorar las condiciones de bienestar de las mujeres y sus familias.
Para ello se impulsan proyectos que al ser productivos beneficien a la comunidad y se generen
condiciones para superar la pobreza y de esta manera estimular la participacion de las

productoras buscando que adopten una mentalidad y actitud empresarial.

La atencion a los grupos en situacion de pobreza, consiste en promover y orientar
proyectos para elevar su eficiencia productiva, orientada atener los servicios basicos, a si mismo
es importante la supervision y el seguimiento de los proyectos hasta su operacion productiva. Es
importante apoyar los proyectos de nueva creacion sobre las diferentes actividades productivas,

que plantean los grupos organizados de trabajo.

El PGOMDR considera proyectos productivos a aquellos que permiten generar ingreso y
por lo consiguiente mejores condiciones de vida, aquellos que consideran el bienestar social, el
beneficio a un gran nimero de mujeres dandoles la oportunidad de aprender diversas actividades
y a manejar los negocios, para que de esta manera se transformen en elementos activos

generadoras del desarrollo.

Como antes mencionamos, en el estado de Coahuila los apoyos para el PGOMDR, se
dieron a partir del afio 1999 por la Alianza para el Campo. Coahuila no esta considerado como un
Estado con alta marginacion, por lo que los municipios prioritarios para estos proyectos fueron
definidas por el gobierno Estatal y la SAGAR, también se incluy6 el nimero de solicitudes de las

demandantes que reunieron los requisitos solicitados.
La microregion definida para el presente estudio, es la zona Centro, que incluye entre

otros los municipios de Nadadores, Cuatro Ciénegas y San Buenaventura, en los cuales estan

ubicados los grupos de mujeres a los que esta dirigido este estudio.
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Para la instrumentacion del PGOMDR, se celebrd un convenio entre el Gobierno Federal,
por conducto de la SAGAR y el estado de Coahuila, ambas partes firmaron el convenio para la
realizacion de las acciones el 15 de Abril de 1999. Para la ejecucion de los proyectos productivos,
se asignaron recursos federales y estatales para las regiones prioritarias correspondientes al

Estado.

Para el PGOMDR vy otros programas similares, existe una estructura institucional, que
regulan. Operan, financian y evaltian por parte del Gobierno Federal, la SAGAR establece
programas que fomenten la produccion y productividad del sector agropecuaria; existe la
Comision Estatal de Desarrollo Rural, que debe ser auxiliada por una Vocalia Ejecutiva de
Mujeres en el Desarrollo Rural. Entre las funciones de la Vocalia se consideran las siguientes:
Identificar los grupos de apoyo a nivel micro region, asi como establecer metas y recursos para
cada micro region, identificar y seleccionar a los consultores especializados, coordinar la
realizacion de los talleres de capacitacion y planeacion en las redes micro regionales y vigilar el

cumplimiento de los objetivos del programa.

3. Operacion de Proyectos Productivos de Mujeres en el Desarrollo Rural para el ejercicio

1999 y 2000 en el estado de Coahuila.

La operacion del programa consistio, en la realizacion de un conjunto de actividades
articuladas encaminadas al cumplimiento de los objetivos de cada uno de los proyectos, que de
acuerdo a los datos de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural, fueron en total
33 proyectos para 1999, con 350 mujeres beneficiadas. Para el ejercicio 2000 se apoyaron 23

proyectos con un total de 270 beneficiarias.
En este trabajo se analizaran cuatro proyectos ubicados en los municipios de Cuatro
Ciénegas (1), Nadadores (1) y San Buenaventura (2), ya que estos grupos continllan operando y

ademads aceptaron proporcionar la informacion necesaria.

Estos 4 proyectos se ubican en la micro regién centro del Estado, se originaron por

iniciativa propia de las socias, teniendo un total de 47 beneficiarias actualmente, en los cuatro
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grupos se presenta un problema muy serio, en cuanto a las formas para comercializar sus

productos, lo que esta frenando las posibilidades de desarrollo de los mismos.

A continuacion se describe cada uno de estos grupos:

3.1 Grupo dedicado a la produccion de chorizo.

El grupo se denomina “Nuevo amanecer” se ubica en la comunidad de Sombrerete,
municipio de San Buenaventura, el objetivo inicial de este grupo, fue el de adquirir equipo para la
produccion y comercializacion de chorizo, para aumentar los ingresos familiares de las socias. El
grupo se organizd a partir de la Unidad Agropecuaria Industrial de la Mujer; se formo
originalmente con 11 socias, actualmente s6lo quedan 8, estas sefioras presentaron la solicitud el
19 de agosto de 1999, la Coordinacién de Desarrollo Rural aprobo la solicitud el 13 de octubre de
1999 y el 5 de Noviembre del mismo afio se les entrega el apoyo. Actualmente se producen 26

kilogramos de chorizo cada 15 dias para lo que cada socia trabaja 6 horas cada quince dias.

La inversion inicial del proyecto fue:

Cuadro 1. Importe de la inversion y procedencia del recurso.

Procedencia del recurso Importe Por ciento del Total
Recurso federal 14,000.00 56%
Recurso estatal 6,000.00 24%
Aportacion de productoras 5,000.00 20%
Total 25,000.00 100%

Fuente: Cédula de Informacion de Grupos de Mujeres Organizadas.

La aportacion de las socias fue proporcionada por cada una de ellas. Se invirtieron
$20,000.00 para adquirir el equipo para la fabricacion del chorizo, y el resto del dinero lo dejaron
como capital de trabajo. El grupo no tuvo problemas para operar, pues ya estaban produciendo

antes de que se les diera el apoyo, aunque lo hacian una vez al mes.
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3.2. Centro recreativo.

Grupo denominado “ las carmelitas” ubicado en la comunidad Las Flores, municipio de
Nadadores, su objetivo es acondicionar el area de una acequia para un centro recreativo, con
materiales de construccion y asistencia técnica, para generar ingresos que contribuyan a mejorar
la economia familiar de las socias. El grupo inicia con 18 socias que presentaron la solicitud el
13 de septiembre de 1999, la Comision de Desarrollo Rural aprueba la solicitud del grupo el 13
de Octubre de 1999 y el 4 de Noviembre de 1999 se le entregd el apoyo. Actualmente quedan 8
socias, las cuales no han dejado de trabajar. El centro recreativo es un espacio al que pueden tener
acceso todas las personas. Por el servicio se cobra a los adultos $10.00 y a los nifios $5.00. A la
quincena trabajan 80 horas las ocho socias juntas, y los ingresos que se obtienen los utilizan para

dar mantenimiento al centro recreativo.

La inversion inicial del proyecto fue:

Cuadro 2. Importe de la inversion y procedencia del recurso.

Procedencia del recurso Importe ($) Por ciento del Total
Recurso Federal 45,032.66 56.73%
Recurso Estatal 19,299.70 24.33%
Aportacion Productoras 15,000.00 18.91%
Total 79,332.36 100%

Fuente: Cédula de Informacién de Grupos de mujeres Organizadas

Cabe aclarar que la aportacion del grupo fue proporcionada con recursos de cada socia. El
apoyo recibido fue de $64,332.36 e incluy6 el material de construccion, la asistencia técnica y la
elaboracion del proyecto. El resto del recurso se utilizé6 como capital de trabajo para empezar a

operar.
3.3. Taller de Costura.
El grupo se denomina “La Esperanza” se localiza en la comunidad de Sombrerete,

municipio de San Buenaventura, su objetivo fue adquirir equipo y materiales de costura para la

elaboracion y comercializacion de sus productos y de esta manera obtener ingresos para mejorar
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la calidad de vida de la familia de las socias. Originalmente el grupo se formo6 conl0 socias, de
las cuales quedan 9. Estas sefioras presentaron la solicitud el 19 de agosto de 1999, la Comision
de Desarrollo Rural aprueba la solicitud el 13 de octubre de 1999, por lo que el apoyo se les

entregd el 5 de Noviembre de 1999.

El taller de costura genera al mes una produccion aproximada de 20 forros para colchén,
10 sdbanas, 5 cojines y 5 fundas, para cama los que venden en su totalidad, dedicando a la
semana 5 horas de trabajo cada una de las socias. El precio de venta para los forros es de
$100.00, las sabanas tienen un precio de $80.00, los cojines $50.00 y las fundas $20.00. Para su
elaboracidén se requieren los siguientes insumos: hilos, elastico, agujas, cintas y tela especial para
colchas ademas usan energia eléctrica por la que pagan $20.00 mensuales. La comercializacion la
hacen en la misma comunidad, hasta ahora no tienen una mejor forma de vender sus productos.

Las senoras prefieren reinvertir las ganancias ya que estan interesadas en aumentar la produccion.

La inversion inicial del proyecto fue:

Cuadro 3. Importe de la inversion y procedencia del recurso.

Procedencia de los Recursos Importe ($) Por ciento del Total
Recurso Federal 16,800.00 54%
Recurso Estatal 7,200.00 24%
Aportacion Productoras 6,000.00 20%

Total 30,000.00 100%

Fuente: Cédula de Informacién de Grupos de mujeres Organizadas

La aportacion del grupo fue con recursos propios de cada una de las socias, el 80% de la
inversion proviene del gobierno, de éstos $24,000.00 se utilizd para la compra del equipo del
taller de costura. Los componentes apoyados fueron las maquinas de coser y todos los utensilios
necesarios para producir. La diferencia que se observa entre la inversion total del proyecto y el

monto del subsidio esta en Bancos o es utilizado como capital de trabajo.

La idea de formar el grupo, surge de la necesidad de completar los insumos necesarios
para la produccion y emprender un proyecto que genere ingresos. Las integrantes del grupo ya
tenian experiencia en estas actividades por lo que no tuvieron dificultades para la operacion del

proyecto.
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3.4. Artesanias.

Grupo denominado “Mujeres de Cuatro Ciénegas” se ubica en la cabeza
municipal del municipio de Cuatro Ciénegas, el objetivo del proyecto fue la
adquisicion de material para la construccion de un local, elaboracion, gastos de
etiquetas y gastos de comercializacion entre otras cosas, con este proyecto las
socias se plantearon mejorar sus ingresos. El grupo se formo originalmente con 16
socias quienes, presentaron la solicitud del proyecto el 25 de Agosto del afio 2000,
la Comision de Desarrollo Rural aprobo la solicitud el 18 de Septiembre del mismo

afio y el apoyo se les entregd en octubre de 2000.

Este grupo produce bolsas chicas para dama, bolsas grandes para dama, juegos de sala en
miniatura y otras artesanias, ademas de pan. Trabajan un total de 288 horas al mes para realizar

dichas actividades. Estas seforas prefieren reinvertir las ganancias para aumentar la produccion.

La inversion inicial del proyecto fue:

Cuadro 4. Importe de la inversion y procedencia del recurso.

Procedencia del recurso Importe ($) Por ciento del Total
Recurso Federal 19,614.00 54.18%
Recurso Estatal 8,406.00 23.22%
Aportacion productoras 8,180.50 22.60%

Total 36,200.50 100%

Fuente: Cédula de Informacién de Grupos de mujeres Organizadas

La aportacion del grupo se dio mediante una pequefia aportacion de dinero por cada socia.
Se invirtid un total de $28,020.00 en la compra de los materiales para la construccion del local,
en la elaboracion del proyecto y la comercializacion de los productos, la diferencia que se
observa entre la inversion total y el subsidio esta siendo utilizado como capital de trabajo o para

algunos imprevistos.
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El grupo se integra a partir del programa y por iniciativa del asesor técnico, quien elaboré
el proyecto. Este grupo al iniciar las operaciones no tiene ningin problema porque ya tenian

conocimiento y experiencia en la elaboracion de artesanias y del pan.

Consideramos que s6lo en los proyectos mencionados es posible hacer un andlisis pues
son los Unicos que tienen la informacion completa. Por lo que en los capitulos siguientes del
trabajo se presenta la propuesta para que estos grupos mejoren su comercializacion, a partir de
sus propias posibilidades y recursos, con la finalidad de que puedan participar en un mercado mas

amplio, incrementando la produccién y mejoren sus ingresos.
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CAPITULO I
MERCADO Y COMERCIALIZACION

El mercado y las estrategias de comercializacion son la base para definir la viabilidad de
los negocios, por lo que en este capitulo se presenta la informacidén bdsica y necesaria para
comprender los aspectos relacionados al respecto, asi como conceptos claves, que permiten dar
una vision clara del tema para enmarcar las propuesta especifica que se hace para cada grupo. El
objetivo del estudio de mercado es medir el numero de individuos, empresas o entidades
econdmicas que presentan una demanda y que justifica la produccion de bienes o servicios en un
periodo determinado; a través del estudio de mercado se determina bajo que condiciones se
podria efectuar la venta de los productos, asi como los factores que podrian modificar la
estructura comercial de los mismos, también es fundamental, porque cuando se conoce el
ambiente en el cudl se introducird una nueva empresa, se pueden prever las condiciones que
enfrentard ésta y los resultados que pueden esperarse. Es por eso, que el estudio de mercado tiene
importancia en si mismo, como base para tomar la decision de llevar adelante o no la idea inicial
de la inversion, este permite identificar los elementos que deben ser tomados en cuenta, no solo
en la evaluacion del proyecto de inversion, sino también en las estrategias de construccion y

operacion de la unidad econdmica que se analiza.

La finalidad del analisis de los conceptos sobre comercializacion y mercados, es para
determinar la cantidad de bienes y servicios que de una nueva unidad productora que en cierta
area geografica y bajo determinadas condiciones, la comunidad estara dispuesta a adquirir para
satisfacer sus necesidades. Basicamente con el estudio de mercado se pretende dar una vision
del riesgo que un producto corre al ser o no aceptado en el mercado. También es por ello que
cobra importancia la comercializacion y los aspectos de mercado ya que ambos son de suma

importancia. La comercializacion engloba todos las actividades fisicas y econdmicas, bajo un
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marco legal e institucional, en el proceso de trasladar los bienes y servicios desde la unidad de

produccion, hasta el consumo final.

1. Mercado.

Se entiende por mercado, a la relacion social de intercambio en donde confluyen las
fuerzas de la oferta y la demanda para realizar transacciones de bienes y servicios determinados,
el cual, esta formado por personas que compran o que podrian comprar un producto. Para ello es
necesario un lugar especifico en donde puedan estar vendedores y compradores para
intercambiar bienes y servicios. Lo esencial en este concepto de mercado es el intercambio de
informacion entre los participantes y la minimizacion de la importancia de la presencia fisica de
los productos o de los participantes para establecer tal relacion.

El mercado se destaca como el mecanismo que coteja los componentes de la oferta y la demanda
ya que estos dos elementos son el corazon del sistema del mercado, el cual es el medio que
permite equilibrar la produccion con el consumo. Ya que el objetivo de introducir nuevos
productos es con la finalidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos

existentes en el mercado.

El término mercado ha sido utilizado de forma imprecisa, es asi como a menudo se
encuentran expresiones como mercado de valores, supermercado, mercados de altos ingresos,
mercado comun europeo. El mercado es una relacion que establecen los hombres u
organizaciones que poseen la habilidad y la voluntad de comprar o vender un producto o servicio,
mediante la relacion social de intercambio, oferta-demanda. Para poder comprender la dimension

de esta definicion se hace necesario analizar cada uno de los términos de ella.*

Generalmente la persona que adquiere el producto es la misma que lo consumird, a esta
persona se le denomina cliente. En algunas ocasiones las personas que adquieren el producto son
diferentes a quienes lo consumen, en este caso a quien compra el producto se le llama cliente y a

quien lo usa 6 consume consumidor. El mercado debe ser considerado como un conjunto de

4 Dornbusch, Richard Stanley Fischer, Rudiger, Schmalensee “ Economia” Segunda Edicion 1990 respecto a
la primera edicion en espaiiol por McGraw- Hill. México.
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clientes que incurren a consumir, por lo que el consumo implica que el producto sea usado para
satisfacer las necesidades. Aqui cabe aclarar, que el producto puede ser usado o consumido por
personas y organizaciones. Para que exista un mercado debe cumplirse con cuatro condiciones
basicas:

a) Las personas, tienen que necesitar el producto, si no hay necesidad o al menos deseo, por parte
de las personas, no se puede considerar a ese grupo como mercado.

b)Las personas del grupo deben tener capacidad de comprar el producto. La capacidad de compra
es una funcion del poder adquisitivo, que consiste en recursos como dinero, mercancias,
servicios, que pueden negociarse en un intercambio.

c)Las personas deben estar de acuerdo en ejercer su poder adquisitivo.

d) Las personas deben tener la voluntad necesaria para comprar productos o servicios especificos.

1.1. Demanda.

La demanda en el mercado, se define como la cantidad de bienes y servicios que el
comprador esta dispuesto a adquirir para satisfacer una necesidad especifica, en funcion del
precio determinado. El principal propodsito que se persigue con el andlisis de la demanda es
determinar y medir cudles son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado, con
respecto a un bien o servicio, tal demanda estara en funcién de una serie de factores como son la
necesidad de adquirir estos productos, el precio, el nivel de ingreso de la poblacion asi como
otros factores. La demanda esta relacionada con el llamado Consumo Nacional Aparente, que es
la cantidad de un determinado bien que el mercado requiere y que por lo tanto hay que satisfacer.
La demanda actual de los productos tiene como finalidad demostrar la existencia y ubicacion de
los compradores del producto, asi como los habitos de consumo que son el reflejo de lo que
necesitan y las costumbres asociado al nivel de ingreso de la poblacién, los gustos y preferencias
independientemente de la capacidad de pago. Para analizar los aspectos futuros se hace uso de la
tendencia esperada que cuantifica la demanda futura, asi como el crecimiento de la poblacion y
los ingresos futuros, todo esto nos hace tener una vision de lo que se puede obtener mas adelante.
Existen varios tipos de demanda: en relacién con su oportunidad, en relacion con su necesidad, en

relacion con su temporalidad y de acuerdo a su destino.

29



La elasticidad precio de la demanda es un coeficiente de medicion que relaciona la
variacion de la cantidad demanda de un producto ya que cuando varia el precio de un producto,
se produce un cambio en la cantidad demandada a este se le llama elasticidad precio de la
demanda, que resulta de la variacion de los precios entre la variacion porcentual de la cantidad
demandada del bien, manteniéndose constantes todos los demas factores que afectan a la cantidad
demandada. Normalmente, se observa que la cantidad que los individuos compran un bien en un
momento dado depende de su precio. Cuando mas alto sea este, menor serd la cantidad que el
publico estard dispuesto a comprar. Y manteniéndose todo lo demds constante, cuanto mas bajo
sea su precio de mercado, mas unidades se demandaran. Por lo tanto, en cualquier momento del
tiempo existe una relacion clara entre el precio de mercado de un bien y la cantidad demandada

del mismo.

El comportamiento de la demanda muestra, que cuanto mayor es el precio de un articulo,
menor cantidad de ese bien estaria dispuesto a comprar el consumidor, ceteris paribus cuanto mas
bajo es el precio mas unidades del mismo se demandaran. A la relacion inversa existente entre el
precio de un bien y la cantidad demandada, al aumentar el precio disminuye la cantidad
demandada, y lo contrario ocurre cuando se reduce el precio, en economia a esto se le denomina

la ley de la demanda.’

Las razones por las que cuando el precio del bien aumenta, la cantidad demandada por
todos los consumidores disminuye son de dos clases. Por un lado, cuando aumenta el precio de
un bien algunos consumidores que previamente lo adquirian dejaran de hacerlo y buscaran otros
bienes que los sustituirdn. Por otro lado, otros consumidores, atn sin dejar de consumirlo,
demandaran menos unidades del mismo, por dos razones, porque se ha encarecido respecto a
otros bienes cuyo precio no ha variado y porque la elevacion del precio ha reducido la capacidad
adquisitiva de la renta, y esto hard que se pueda comprar menos de todos los bienes, y en

particular del que estamos considerando.

> Dornbusch, Richard Stanley Fischer, Rudiger, Schmalensee “ Economia” Segunda Edicion 1990 respecto ala
primera edicion en espaiiol por McGraw- Hill. México.
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Otros factores que también inciden de forma notable sobre la curva de demanda son el
nimero de consumidores, los precios y las rentas "futuras" esperadas. Logicamente, si es
constante la renta media de los consumidores que actualmente demandan el bien en cuestion,
pero se incrementa el nimero de consumidores, la cantidad demandada del bien a los diferentes
precios aumentara. Asi pues, un aumento del numero de consumidores desplazara la curva hacia
la derecha y una disminucién hacia la izquierda. Por otro lado resulta evidente que la cantidad
demandada de un bien en un periodo dado depende no sélo de los precios de ese periodo, sino de
los que se esperan en periodos futuros asi como son también los gustos o preferencias que

representan una variedad de factores sociales e historicos.

1.2. Oferta.

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a poner
a disposicion en el mercado a un precio determinado. Mas concretamente se relaciona la cantidad
ofrecida de un bien con su precio de mercado, manteniendo todo lo demas constante como los
costos de produccion, los precios de los bienes sustitutos y la organizacion del mercado. El
proposito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y
las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o
un servicio. De tal manera que los oferentes al interactuar con los demandantes en el mercado,
son considerados por este tltimo ya que los precios que estan establecidos se tienen que igualar.
La oferta al igual que la demanda esta en funcion de una serie de factores, como son: los precios
en el mercado del producto, los apoyos a la produccion, etcétera. En relacion con el namero de
oferentes se reconocen tres tipos de oferentes que son la oferta competitiva o de mercado libre,

oferta oligopolica y oferta monopdlica.

Cuando el precio de un producto es bajo los productores abandonan la actividad o se
dedican a producir otros productos sustitutos. Cuando el precio sube mas resulta rentable la
actividad. Uno de los factores claves que se muestran detras de las decisiones de la oferta son los
costos de produccién, cuando los costos de produccion de un determinado bien son bajos en
relacion con el precio de mercado, resulta rentable producir una gran cantidad. Cuando son muy

altos en relacion con el precio se produce poco o nada. Entre las fuerzas que afectan los costos de
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produccion se encuentra la tecnologia y los costos de los factores. Los avances tecnoldgicos
ciertamente afectan a los costos y del mismo modo si la tecnologia no varia pero si los precios de
los factores cambian entonces los costos de produccion afectan a la oferta. El segundo factor
importante que afecta a la oferta se deriva de los precios sustitutos de la produccion: estos bienes
son aquellos que pueden sustituirse facilmente unos por otros en el proceso de produccion. Si

sube el precio de un bien sustituto en la produccion, aumenta la oferta del otro sustituto.

El tercer factor que afecta a la oferta es la organizacion del mercado. Si un mercado esta
monopolizado tiende a subir el precio cualquiera que sea el nivel de produccion. Cuando se
excluye a algunos productores los precios de los bienes restantes tienden a subir en todos los
niveles de produccion, y generalmente, dados los precios de los factores y la tecnologia, un
mercado perfectamente competitivo produce la mayor cantidad posible en todos los niveles de

precios.

1.3. Precio.

Finalmente al analisis se agrega el factor precio y sus repercusiones en la demanda
identificada, ya que el precio puede afectar los volimenes de un bien consumido, si el precio se
altera, los volumenes demandados también pueden verse alterados para lo cual se aplica la
técnica denominada elasticidad precio de la demanda. Los precios ademds de contener los
diferentes costos de produccién, comprenden los costos correspondientes a los canales de
comercializacion empleados en la distribucion y venta de los productos, el precio es una variable
de suma importancia para cualquier producto, ya que el precio de un bien es su relacion de
cambio por dinero, esto es el nimero de unidades monetarias que se necesitan para obtener a
cambio una unidad del bien. La oferta y la demanda, influyen en la determinacion de los precios

de los bienes y servicios ya que este factor es el tinico que no es constante.

El precio es un regulador importante ya que influye en la distribucion de los recursos
escasos y determina en un momento dado el éxito en el mercado. Por otro lado para los
consumidores que carecen de otra informacion, el precio se toma con frecuencia como indicador

de calidad, aunque esto resulte dificil entender. Una definicion muy general es que el precio es la
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cantidad de dinero necesaria para adquirir a cambio un producto y sus servicios complementarios.
Por lo que los principales objetivos del establecimiento del precio son: alcanzar un rendimiento
sobre la inversidon o sobre las ventas netas, lograr las utilidades maximas, incrementar las ventas,
proponerse ganar o mantener una participacion en el mercado, estabilizar los precios y enfrentar

los de los competidores.

1.4. Comportamiento del mercado.

El sistema econdmico realiza los intercambios a través del mercado, al hablarse de
mercado necesariamente se piensa en el juego simultaneo de la oferta y la demanda, la
interaccion de ambas determina los precios, siendo estas las sefiales que guian la asignacion de
recursos. Al existir un incremento en los precios la cantidad demandada disminuye y cambia el
punto de equilibrio, por otro lado si se produce un aumento en la oferta, el precio descendera y

también variara el punto de equilibrio.

La oferta y demanda determinan conjuntamente la cantidad que se produce y se vende y el
precio. La produccion es la transformacion de insumos, a través de los recursos humanos, fisicos
y técnicos en productos. Para ello utilizan diferentes factores de producciéon como: la materia
prima y mano de obra, los factores de produccion pueden combinarse de muchas formas, para
producir una determinada cantidad de manera eficiente, para cumplir con este objetivo se deben
utilizar métodos de produccion eficaces tanto desde el punto de vista técnico como desde el
punto de vista econdmico, son eficientes si la produccion que se obtiene es la maxima posible con

pocos insumos, minimizando los costos en la produccion.

La produccion de bienes y servicios destinados al consumo humano, se caracterizan
porque son tangibles y pueden ser de primera necesidad. Dentro de esta ubicamos el proyecto de
chorizo y el taller de costura objeto de este estudio. Los bienes de segunda necesidad son
aquellos que no son importantes para el ser humano y que son adquiridos por personas que tienen
la facilidad de pagar por él, como es el caso del proyecto de las artesanias. Los servicios, son las
actividades separadas, identificables e intangibles que satisfacen necesidades y no estan

precisamente ligadas a la venta de un producto. Para producir un servicio puede o no requerirse
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el uso de productos tangibles. Sin embargo cuando asi se requiere, no hay transferencia de los
derechos. (propiedad permanente hacia esos productos). Dentro de este se podria ubicar al
proyecto del centro recreativo ya que proporcionan un servicio.

1.5. Segmentacion del mercado.

La segmentacion de mercado es dividir el mercado en grupos definidos de compradores,
con diferentes necesidades, caracteristicas o comportamiento, que podrian requerir productos o
servicios en un momento dado, es entonces el proceso de identificacion de pequefios mercados.
Los mercados estdn compuestos por compradores los cuales son diferentes en uno o varios
sentidos, ya que pueden tener diferentes deseos, recursos, ubicacion, actitud para comprar y
habitos de compra. Es por ello que resulta util segmentar el mercado a partir de estas variables.
Lo ideal es que el vendedor identifique las clases generales de compradores, los cuales difieren
en los requerimientos del producto o las respuestas de compra. Para esto el mercadologo debe
probar diferentes variables, como solas o combinadas para encontrar la mejor forma de examinar
la estructura del mercado y ver donde se ubicaria el producto para obtener los mejores resultados,

en la comercializacion de los productos, teniendo un mercado meta.

1.6. Especificacion de los productos.

La especificacion del producto lo conforman todos aquellos elementos que lo describen y

que son parte fundamental de €I, tales como:

e (alidad del Producto: Para garantizar la calidad del producto este debe estar bien hecho,
los insumos utilizados seran buenos y que su vida 1util o rendimiento deberan ser
satisfactorios.

e Simplicidad y préctica: El producto elaborado debe ser facil de usar y practico de acuerdo
a las necesidades de los consumidores.

e Confiabilidad. La confiabilidad del producto es importante, para garantizar la preferencia
de los consumidores, los productos deben satisfacer plenamente las necesidades

especificas para lo cual fueron adquiridos..
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e Conservadores: En algunos productos perecederos se utilizan una serie de quimicos, para
que puedan conservarse en buen estado, hasta su consumo final, y se debe especificar la
fecha de caducidad.

e Presentacion: La presentacion del producto debe ser elaborada cuidadosamente ya que es
un factor importante para la comercializacion. Entre mas diferentes presentaciones tenga
el producto este tendrd mayor impacto, ya que los consumidores tendran la opcion de
comprar el que se adapte a sus condiciones. Toda presentacion del producto deberd ser
atractiva con colores estratégicos dependiendo del producto.

e Envoltura o Empaque: En el disefio y produccion de la envoltura del producto, debe
considerarse la seguridad, utilidad y buena presentacion, ya que protege al producto en el
trayecto que va desde el fabricante hasta el consumidor final y en algunos casos, hasta

6
durante su uso.

1.7. Investigacion de mercado.

La investigacion de mercados incluye el disefio de los instrumentos para la obtencion,
analisis y comunicacion sistemdtica de los datos y hallazgos relacionados con la situacion
especifica que enfrentaran las empresas al comercializar su productos. Practicamente todas las
decisiones de mercado deben estar acompafiadas de este tipo de estudios, si una compaiiia quiere
lanzar un nuevo producto necesitard de una investigacion de mercados, si desea conocer la
respuesta del publico a un anuncio comercial también la necesitard. Cada vez son mas las
organizaciones que emplean la investigacion de mercados para planear y ejecutar acciones de

mercadeo, debido a que es la base para identificar el mercado en el que se va a participar.

1.8. Elementos de la investigacion de mercados.

La investigacion de mercados asume una funcion central pues permite mayor certidumbre

en la toma de decisiones. Los elementos de esta son:

® Gary Armstrong, - Kotler Philip "Mercadotecnia® Sexta Edicién 1996. México
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e Fijacion de precios. Cuando se decide el precio de un producto la investigacion
suministra informacion sobre el efecto que los diferentes precios tienen en las ventas.

e Disefio del producto y empaque. Al averiguar cudles caracteristicas del producto agradan
o no al publico, la investigacion de mercado ayuda a idear nuevos productos y a redisefar
o mejorar los actuales, asi como sus empaques.

e Distribucion. La investigacion de mercado se emplea al escoger entre varios canales de
distribucion, al seleccionar las dareas geograficas y los sitios especificos que mejor
motivaran y premiaran a los intermediarios ir al productor directamente.

e Promocion. Ademds de que genera y ayuda a evaluar varios planes de publicidad, la

investigacion de mercados a veces proporciona datos que apoyan a el nuevo producto. ’

2. Comercializacion.

La Comercializacion es un término que incluye todas las actividades econdmicas que
llevan consigo el traslado de bienes y servicios desde la produccién hasta el consumo; también se
puede definir como la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al
consumidor en tiempo y lugar. La comercializacion es parte vital del funcionamiento de una
empresa, no es la simple transferencia de productos hasta las manos del consumidor, esta
actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar; es decir, una buena
comercializacion es la que coloca al producto en un sitio y momento adecuado, para dar al

consumidor la satisfaccion que el espera con la compra.

2.1. Canales de comercializacion

Se denomina canal de comercializacién a los agentes que se involucran para llevar el
producto al consumidor, deteniéndose en varios puntos de su trayectoria, los agentes pueden ser
mayoristas o minoristas y pueden influir mas o menos en el manejo del producto. Un canal de
distribucion es la ruta que toma un producto para pasar del productor a los consumidores finales
en cada intermediario que se detenga esa trayectoria existe un pago a transaccion, ademas de un

intercambio de informacidn, aqui se tendrd que elegir el canal mas ventajoso desde todos los

7 Baca Urbina “Evaluacién de Proyectos” Mc Graw Hill, 3" edicién 1995. México.

36



puntos de vista, obteniéndose un margen de comercializacion que es la remuneracion que

establecen los agentes comerciales en los distintos canales que se tienen para vender el producto.

Al seleccionar la ruta mas adecuada para la distribucion del producto se debera investigar
cuales son los canales mas comunes por los que se comercializan actualmente productos similares
y aceptar o proponer algunos otros. También, cudnto estdn dispuestos a invertir en la
comercializacion de cada producto. Por lo que los objetivos de la comercializacién que se deben
tener en cuenta son: la cobertura del mercado, que se refiere mas que nada a que tanto se quiere
abarcar del mercado, que tan extenso se quiere ser y hasta donde se quiere llegar territorialmente;
control sobre el producto, es como cada nivel de intermediario cede la propiedad del producto,
mientras mas intermediarios haya, se perderd mas el control sobre el producto; y finalmente sobre
los costos que implica la utilizaciéon de cada canal, el objetivo es lograr que éstos sean los

menores posibles para que resulte costeable.

Los intermediario son personas o empresas ya sea minoristas, mayoristas o detallista, que
operan entre el productor y el consumidor final de un producto; los intermediarios se especializan

en comprar y vender. Los canales mas usuales son:

Productores — Consumidores: este canal es la via mas corta, simple y rapida. Se utiliza cuando el
consumidor acude directamente a comprar al lugar donde se producen los bienes, sin que
intervenga una tercera persona, para que se lleve a cabo la compra venta.

Productores — Intermediarios Minoristas — Consumidores: Es un canal muy comun y la fuerza se
adquiere al entrar en contacto con mas intermediarios minoristas que exhiban y vendan los
productos.

Productores — Intermediarios Mayoristas — Intermediarios Minoristas — Consumidores: En este
caso el intermediario mayorista entra como un auxiliar al comercializar productos mas
especializados.

Productores- Agentes- Intermediarios Mayoristas- Intermediario Minoristas- Consumidores.
Aunque es el canal mas indirecto, es usualmente utilizado por las empresas que venden sus
productos a grandes distancias de su sitio de origen. A continuacion se presenta un diagrama

tedrico que muestra los canales de comercializacion mencionados. (ver figura 1)
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Figura 1. Canales de Comercializacion

l Productor

l Mayorista

Minorista

> l Detallista 4

Consumidor

Fuente: Elaboracion Propia.

Al elegir el canal de distribucion debe considerarse que sea el mas efectivo, mas seguro y
menos costoso, ademas se deberan tomar en cuenta varios factores como: habitos de compra del
consumidor, volumen de ventas, alcance de la distribucion, estacionalidad de las ventas y que el
producto llegue en buenas condiciones al consumidor, con la finalidad de obtener cada vez mas,

un mayor mercado.

2.2. Agentes de comercializacion.

Los agentes de comercializacion no adquieren el titulo de propiedad de la mercancia ya
que solo sirven de intermediacion entre el productor y el vendedor. Entre el productor y el
consumidor final existen varios intermediarios cada uno hace posible que el producto llegue en
buenas condiciones al consumidor final. Dentro de los diferentes agentes estdn los mayoristas,

son intermediarios que compran directamente al productor, o que con la intervenciéon de
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acopiadores manejan grandes volimenes y venden a detallistas. Los mayoristas tienen
continuidad y conocen los mercados, desarrollan un agudo conocimiento de la calidad y
perecibilidad del producto. Dentro de su area de influencia los mayoristas pueden ofrecen al
productor una fuerza de ventas que detecta las necesidades actuales y potenciales de los clientes.
En lo que se refiere al agente minorista, detallista o de menudeo este se encarga de establecer la
relacion de venta con el consumidor final, la mayoria de los comerciantes detallistas representan

pequefias empresas independientes.

2.3. Beneficios de los intermediarios

Desde el punto de vista econdmico, el papel del intermediario, consiste en hacer llegar los
productos fabricados por los productores hasta el consumidor. Por lo tanto los intermediarios
desempefian un importante papel para ajustar la oferta y la demanda. Algunos de los beneficios

que los intermediarios aportan a la sociedad son:

e Asignan a los productos el sitio y el momento oportunos para ser consumidos
adecuadamente.

e Concentran grandes volumenes de diversos productos y los distribuyen haciéndolos llegar
a lugares lejanos.

e Salvan grandes distancias y asumen los riesgos de la transportacion acercando el mercado
a cualquier tipo de consumidor.

e Al estar en contacto directo tanto con el productor como con el consumidor, conoce los
gustos de este y pide al primero que elabore exactamente la cantidad y el tipo de articulo
que sabe que se vendera.

e Es el que verdaderamente sostiene a la empresa al comprar grandes volumenes, lo que no
pudiera hacer la empresa si vendiera directamente al consumidor. Esto disminuye
notablemente los costos de venta de la empresa productora.

e Muchos intermediarios promueven las ventas otorgando créditos a los consumidores a
sumiendo el riesgo de cobro. Ellos pueden pedir a su vez créditos al productor, pero es
mas facil que un intermediario pague sus deudas al productor, que todos los consumidores

finales paguen sus deudas al intermediario.
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La diferencia que existe entre los intermediarios y los agentes es que estos ultimos
representan a los compradores o vendedores de manera mas permanente ya que tienen un
contrato formal con cada fabricante, que cubre precios, procedimientos para manejar pedidos,
entregas, garantias y conocen bien la linea de productos que estan vendiendo o comprando y
usan muchos contactos. Dado que los intermediarios Unicamente se dedican a la compra y a la
venta sin tener a otros asociados para realizar la negociacion; sin embargo, un buen distribuidor
del producto debe tener ciertas caracteristicas que lo hacen ser mejor que otros ya que deben
tener calidad, por que cualquiera puede ser distribuidor de productos pero no cualquiera es un
profesional en su actividad, esto implica estar entrenado para el trabajo, tener una buena
organizacion, que el personal tenga una mentalidad orientada hacia el mercado, que este
correctamente informado sobre las caracteristicas del producto a vender, que tenga contacto con
los clientes para atender sus observaciones, reclamos o sugerencias sobre la calidad de su

producto y que cuente con instalaciones adecuadas para el manejo del producto.

2.4. Margenes de comercializacion.

El margen de comercializacion es la remuneracion que establecen los agentes
comerciales. Esta representado por las repercusiones derivadas de las inversiones necesarias para
la comercializaciéon y los costos en que se incurre mas la utilidad. Por lo que se sigue este
procedimiento, consumidor —detallista- mayorista- productor. El margen de comercializacion por
agente comercial, esta representado por sus costos y la utilidad que percibe. Resulta
imprescindible identificar el esfuerzo que representa la venta detallista del volumen a producir,
tomar en cuenta los costos en que se debera incurrir y valorar la capacidad del productor para
realizar dicho esfuerzo. La siguiente ecuacion nos muestra la forma de calcular el margen

absoluto y el margen bruto.

MAC =Pc - Pp. MBC =P venta — P compra x 100

Donde: P consumidor
Pc = al precio que paga el consumidor.

Pp = al precio del productor.
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2.5. Estrategias de ventas.

Las estrategias de ventas son muy importantes para la colocacion de los productos en el
mercado. En esta parte se tomara en cuenta la informacion sobre el comportamiento del mercado
a fin de orientar la estrategia. Las fluctuaciones y condiciones cambiantes del mercado son dos
aspectos importantes que no se deben olvidar pues esto puede perjudicar las ventas y las puedan
adaptar a cualquier situacién que se presente. Estas estrategias, mas que nada son las formas de
como introducir los productos al mercado, de tal manera que atraiga al cliente a comprar los
productos. Dentro de las formas que mas se utilizan para introducir los productos al mercado

tenemos la promocion.

El papel de la promocién es el de comunicar a las personas grupos u organizaciones para
facilitar en forma directa o indirecta los intercambios, el de influir en los consumidores para que
acepten el producto o servicio. Por lo que el objetivo a largo plazo de la promocion, es influir o
estimular a los compradores para que acepten o adopten mercancias servicios o ideas para
comunicarse con individuos, grupos u organizaciones, pueden aplicarse varios métodos
promocionales. La combinacion especifica de técnicas de promocion a utilizar debe ser elegido

por la organizacion de promocion para el producto en particular.

Los elementos mas importantes que pueden incluirse en la promocioén de una organizacion
son: publicidad, propaganda, ventas personales, y envase. Para algunos productos, las empresas
emplean en sus promocionales los cuatro elementos, mientras que para otros productos solo dos o
tres. Para obtener una vision general de los componentes de la promocion, es necesario tomar en

cuenta algunas caracteristicas generales de cada uno de ellos:

e Publicidad y propaganda.
La publicidad es una forma pagada de comunicacién impersonal sobre una organizacion, sus

productos, o ambas cosas; se transmite a una audiencia seleccionada como meta mediante un

medio masivo. Las personas y las organizaciones utilizan la publicidad para promover
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mercancias, servicios, entre otras. Algunos medios masivos que transmiten publicidad al igual
que la propaganda son: television, radio, periddicos, revistas, anuncios espectaculares, correo
directo, vehiculos de transportacion masiva, exhibidores exteriores, volantes, catalogos y
directorios. Puesto que la publicidad es un método promocional sumamente flexible, brinda a la
compaiia la oportunidad de llegar a audiencias muy grandes seleccionadas como metas o
centrarse en una audiencia pequefia y bien definida. La empresa que utiliza la propaganda en
forma regular tiene empleados para llevar a cabo estas actividades o contrata los servicios de una
empresa de relaciones publicas o una agencia de publicidad. De cualquier forma, los costos de
estas actividades recaen sobre la empresa. Esta puede ser un método promocional muy eficaz en
cuanto al costo, porque llega a muchas personas, a un bajo costo por persona, por lo que la
publicidad permite al que la usa, repetir el mensaje varias veces en un periodo de tiempo

especifico. El hecho de que un producto se anuncie en cierta forma puede anadirle prestigio.

e Ventas personales

La venta personal implica el proceso de informar y persuadir a los consumidores para que
compren los productos o servicios, en una situacion de intercambio, mediante la comunicacion
personal. En comparacion con la publicidad las ventas personales tienen tanto ventajas como
limitaciones. Mientras que la publicidad es pagada y la comunicacion es impersonal y va dirigida
a una audiencia seleccionada con una meta relativamente grande, la venta personal va
encaminada a una o varias personas. El costo de llegar a una persona mediante la venta personal
es bastante mayor que a través de la publicidad, pero, a menudo, los esfuerzos de la venta

personal llegan a tener efectos mas profundos en los consumidores.

e Envase

Aun cuando el envase es parte del producto total, también puede ser un elemento esencial de
promocion, en particular para mercancias de uso comun que se venden en tiendas de autoservicio.
El envase puede desempenar un papel promocional en diversas formas. Puede utilizarse para
atraer la atencion de los consumidores y estimularlos a examinar el producto. Mediante simbolos

orales y no verbales, el envase puede indicar a compradores potenciales el contenido del
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producto, caracteristicas, usos, ventajas y peligros. La empresa puede crear imagenes y
asociaciones favorables utilizando ciertos colores, disefios, formas y texturas en los envases. Para

desarrollar un envase que tenga un valor promocional definido, el disefiador debe considerar el

tamafio, forma, textura, color y la parte grafica del mismo.
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CAPITULO 111
ANALISIS DEL PROCESO PRODUCTIVO Y ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION DE LOS CUATRO GRUPOS SELECCIONADOS.

Los Grupos Organizados de Mujeres en Desarrollo Rural, que se analizan en el presente
trabajo, han estado operando desde hace mas de un afio, con muy pocos resultados, su nivel de
produccion es muy bajo y solo estan participando actualmente en un mercado local, el cual limita
su crecimiento ya que hasta ahora no han desarrollado estrategias que les permitan introducir sus

productos en un mercado mas amplio.

En el presente capitulo se analiza la produccion y las estrategias de comercializacion que
deben desarrollar cada uno de los grupos de mujeres; es de gran importancia elevar la cantidad de
produccion y el nivel de ventas, lo que se reflejara en los ingresos de las socias; lo anterior se
propone en este capitulo ya que estdn encaminadas a posicionar los productos en un mercado

seguro y mas amplio.

1. Grupo “Nuevo Amanecer” Produccion de chorizo.

El objetivo del grupo es la produccion de chorizo ya que tienen todo el equipo de trabajo
para ello, la produccién obtenida se comercializa en los lugares cercanos a Sombrerete,
pretenden ir incrementando la produccion y de esta manera obtener mayores ingresos para las

familias, éste es el fin ultimo de las socias que integran el grupo.

1.1. Situacion actual.

En este apartado se presentan los datos generales del grupo y la situacion actual en la que
estan trabajando las sefioras productoras de chorizo, asi como la forma de operar y de organizar el

proceso productivo.
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1.1.1. Localizacion y descripcion de la region.

El grupo se localiza en la comunidad de Sombrerete, municipio de San
Buenaventura, el cual se encuentra en el centro del estado de Coahuila. Este
municipio limita al norte con el municipio de Muzquiz; al sur con Frontera y

Nadadores, al este con Escobedo y Progreso al oeste con Ocampo. El municipio se
divide en 109 localidades y se localiza a una distancia aproximada de 235 km. de la
capital del Estado. Cuenta con una superficie de 3,527.80 kilometros cuadrados,
que representan un 2.33% del total de la superficie del Estado. Tiene una poblacién

de 19,886 habitantes y la cabecera municipal cuenta con todos los servicios.

1.1.2. Integrantes del grupo y forma de operacion.

En la comunidad de Sombrerete, municipio de San Buenaventura, se ubica el grupo de
mujeres denominado “Nuevo Amanecer”. Se dedican a la produccion de chorizo de carne de
puerco, el cual venden en la misma comunidad y en la region, con el proposito de incrementar los
ingresos de las mujeres participantes. El grupo se organizé para recibir el apoyo otorgado por el
programa Mujeres Organizadas en Desarrollo Rural; originalmente se formo con 11 socias y
actualmente solo quedan 8; desde que recibieron el apoyo han producido chorizo sin interrupcion.
Actualmente producen 20 veces al afo, y no han podido ampliar sus ventas, por lo que tampoco
pueden incrementar la produccion; lo anterior aunque existan posibilidades de participar en un
mercado mas amplio. La unidad de produccion se encuentra operando en un local que pertenece a
la comunidad, el grupo lo tiene en calidad de préstamo y cuenta con la autorizacion de las

autoridades ejidales.

1.1.3. Descripcion del proceso productivo de chorizo.

El grupo no tuvo dificultades al iniciar el proyecto, ya que las integrantes ya estaban

capacitadas para la fabricacion de chorizo, en una produccion media de 26 kg de chorizo se
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requiere realizar el siguiente proceso: a) Compra de insumos: 20 kilos de carne de cerdo
deshuesada, paquete de especies, tripa para empaque y rafia. b) Molido de la carne: se hace la
carne en pequefios trocitos y se pone en el molino. ¢) Preparacion de las especies; ponen en una
olla a cocer un Y de chile colorado y 1 kilo de chile cascabel, posteriormente lo licuan con 300 g
de ajo, 50 g de pimienta, 100 g de comino, 50 clavitos, 100 g de orégano, y 4 litros de vinagre. d)
Fabricacion y empacado del chorizo; se mezcla la carne con todas las especies preparadas, se
pone en el molino pero tnicamente dejando el espiral y el embudo para empacarlo en la tripa y
amarrarlo con rafia, no le agregan ningun tipo de conservadores. ) Resultados: el resultado de
este procedimiento son 26 kilos de chorizo empacado en tripas, atadas con rafia. f)Tiempo de
preparacion: la produccion la realizan cada 15 dias, emplean 6 horas de trabajo de las 8 socias,

actividad que realizan en equipo.

1.1.4. Caracteristica del producto.

La forma de produccion casera es la que ha caracterizado el producto y la
calidad del mismo; con carne deshuesada, con poca grasa, al que le afiaden un poco
de especies y ademas lo hacen con mucha higiene. Este producto lo empacan en
tripa que segmentan en trozos con la rafia lo que permite al consumidor facilidad
para prepararlo, se vende en dos presentaciones: de un kilogramo y de 2
kilogramo, el contenido nutrimental de ¥4 de chorizo es: 210 calorias, 12g de
grasas, 24g de proteinas, 0.1g de carbohidratos, 30 mg de célcio, 3.5 mg de hierro.
Actualmente no cuentan con etiquetas ni con una marca para identificar el
producto. En la comunidad de Sombrerete, son las tinicas que producen chorizo, la
gente las conoce y les ha gustado como elaboran el producto, ya que para conseguir
un producto similar tienen que ir a San Buenaventura que es el lugar més proximo,

el cual se ubica a una distancia de 12 kilometros.

En lo que se refiere a la comercializacion, no tienen un lugar en particular para vender;

cada una de las socias, vende casa por casa en su comunidad y en la cabecera municipal donde

46



venden 6.5 kilogramos de chorizo; Las ventas las han organizado de tal manera que unas venden
en la comunidad y otras que generalmente son dos socias se trasladan a San Buenaventura para
ofrecer el producto, esta ultima actividad la realizan cada 15 dias y van turnandose de dos a la

VECZ.

1.1.5. Costos de Produccion.

Se entiende por costos, los gastos que se realizan en la produccion de bienes y servicios
que se venden durante un periodo determinado, los costos fijos son aquellos en que
necesariamente se tiene que incurrir al iniciar las operaciones y cuando ya estan produciendo. Se
definen como costos fijos porque en el corto y mediano plazo se mantienen constantes en los
diferentes niveles de produccion, en éstos se incluye la depreciacion de la maquinaria y el equipo.
Los costos variables también forman parte de los costos totales y se identifican porque varian
conforme el volumen de produccion. El costo variable total cambia en la misma direccion que el
nivel de produccion. La materia prima y la mano de obra son los elementos mas importantes del
costo variable. La decisién de aumentar el nivel de produccion significa el uso de mas materia
prima y mas mano de obra, por lo que el costo variable total tiende a aumentar conforme se

incrementa la produccion.

En el cuadro 5 se presenta el costo de los insumos para fabricar 26 kg de chorizo que es la

cantidad que producen actualmente cada 15 dias.

Cuadro 5. Insumos y costos para la elaboracion de 26 kilogramos de chorizo

Insumos Cantidad P/unitario Total
Carne de cerdo 20k $25.00 $500.00
Dientes de Ajos 300g 4.00 4.00
Pimienta 50g 2.00 2.00
Clavo 50 clavos 2.00 2.00
Orégano 100g 3.00 3.00
Comino 100g 3.00 3.00
Vinagre 4Lt 6.00 24.00
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Chile colorado 1/4k 10.00 10.00
Chile cascabel 1k 45.00 45.00
Empaque 5 Metros 20.00 20.00
Amortizacion de Equipo - - 135.06
E. Eléctrica - - 10.00
M. de Obra 48 horas 4.00 x hora 192.00
G. de Venta 4 personas 12 horas 18.00 100.00
Total 1,050.06

Fuente: Construido con base a entrevista a la representante del grupo.

Como se muestra en el cuadro anterior la mayor proporcion del costo es por la compra de
carne que representa el 47.6% del total. Otra partida importante del costo es la amortizacion del
equipo que representa el 12.9% del total, ya que el equipo con el que cuentan es de una gran
capacidad y se aprovecha para producir una cantidad minima, por lo que el impacto es mayor a
esta escala de produccion. Los insumos los adquieren en el area urbana de San Buenaventura, que
es la cabecera municipal. La produccion por mes es de 52 kilos ya que producen cada 15 dias, el
costo de produccion de esta cantidad de producto es de $1,050.06 X 2 = 2,100.12 mensuales. El
precio de venta es de $50.00 el kilogramo lo que significa que obtienen $2,600.00 de ingresos al
mes. Los cuales se destinan a la compra de insumos, para cubrir otros gastos y el resto se lo

reparten como ganancia.

1.1.6. Ingresos, egresos y beneficios.

En cualquier negocio o empresa la inversion que se realiza es por que se espera obtener
una ganancia, que es la cantidad monetaria que se recibe adicionalmente una vez recuperada la
inversion al vender los productos. Para medir los resultados econdémicos de esta actividad es
necesario determinar los costos, ingresos y beneficios, los que de acuerdo a la escala actual de
produccion mensual de chorizo son los siguiente: Los ingresos por ventas son por $2,600.00, los
costos de produccion de $2,100.13, resultando una diferencia a favor que es el beneficio de
$499.87 la mayor parte de los ingresos obtenidos se reinvierten para volver a operar
productivamente, y las ganancias son muy bajas, pues apenas representa el 19.2% del capital de
trabajo invertido. Si el analisis se realiza dividiendo el beneficio por socia, encontramos que cada

una de ellas apenas obtiene una ganancia de $62.48 en un periodo de un mes.
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1.1.7. Indicadores relacion beneficio- costo.

Tedricamente, la relacion beneficio costo es un indice que muestra la proporcion que
existe entre los ingresos y costos totales; es el cociente que se obtiene de la suma de los ingresos
entre la suma de los costos; cuando el resultado de esta relacidon es menor a la unidad, se esta
operando con pérdidas, esto indica que el capital invertido no se recupera con el ingreso. Es por
ello que para que se generen ganancias el resultado de esta operacion tiene que ser mayor a la
unidad, lo cual indica que se recupera la inversion que se realiza y ademads se esta obteniendo una

ganancia. En términos sencillos, se expresa como la cantidad generada por cada peso invertido.

A la escala de produccion actual en el cuadro 6 se presentan los costos de produccion fijos

y variables al igual que los ingresos por ventas y los beneficios correspondientes para esta

actividad.

Cuadro 6. Costos — ingresos

Concepto Costo

Costos Fijos
Amortizacion $270.13
G. Indirectos 20.00
Costo fijo Total 290.13

Costo Variable

M. de Obra 384.00
Insumos 1,426.00
Costo Variable Total 1,810.00
Suma Costos Totales 2,100.13
Ingreso por Venta de chorizo 2,600.00
Diferencia Ingreso — Costo $499.87

Fuente: Construido con base a entrevistas a representantes del grupo.

Como se muestra en el cuadro anterior los costos fijos representan el 13.81% en los que
impacta principalmente la amortizacién del equipo. En el costo variable los insumos se llevan la
mayor proporcion y la mano de obra de las propias socias, pero de cualquier manera se
consideran en los costos. Como podemos observar los ingresos que se obtienen por mes alcanzan
a cubrir los costos la produccion y se reinvierte la mayor parte, para seguir produciendo, dejando
una parte para beneficio de las integrantes del grupo. Para obtener el indicador de la relacion

beneficio costo, en este caso realizamos la operacion que se presenta a continuacion.
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R B/C=Ingresos totales = 2,.600.00 = $ 1.24
Costos totales 2,100.13

La anterior relacion significa que cada peso invertido se recupera y deja un beneficio

adicional de 24 centavos, el cual representa el nivel de rentabilidad.

1.1.8. Punto de equilibrio en el proceso de produccion del chorizo.

El andlisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones entre los
costos fijos, los costos variables y los beneficios, ya que este es el nivel de produccion en el que
los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y variables. En
primer lugar hay que mencionar que esta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una
inversion, si no que s6lo es una referencia importante a tomar para decisiones del nivel de
produccion. En este caso particular el andlisis de este indicador se hace para mostrar que
incrementando la produccion, aumentan los ingresos y beneficios a una escala posible de acuerdo

a la capacidad del grupo.

En el cuadro 7 se presentan diferentes niveles de produccion por abajo y por arriba de la

cantidad actual que se produce para que las socias tomen la decision de producir a una escala

mayor.
Cuadro 7. Punto de equilibrio en la produccién de chorizo.

Kilogramos de chorizo| Costo fijo |Costo Variable| Costo Total Ingreso Beneficio
13 290.13 452.5 742.63 650 -92.63
26 290.13 905 1195.13 1300 104.87
39 290.13 1357.5 1647.63 1950 302.37
52 290.13 1810 2100.13 2600 499.87
65 290.13 2262.5 2552.63 3250 697.37
78 290.13 2715 3005.13 3900 894.87
91 290.13 3167.5 3457.63 4550 1092.37
104 290.13 3620 3910.13 5200 1289.87

Fuente: Elaboracion propia con datos del cuadro anterior.
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Como se observa en el cuadro anterior el punto de equilibrio se fija a un nivel muy bajo
de produccioén, en 13 kg por arriba de este nivel de produccion los beneficios se amplian, por lo

que de acuerdo a la capacidad instalada, es recomendable elevar el nivel de produccion.

El analisis del punto de equilibrio se ilustra de mejor manera en la elaboracién de la

gréfica con la informacion del cuadro anterior, tal cual se presenta en la grafica 1.

Grafica 1. Punto de equilibrio en la produccion de chorizo.
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Fuente: Elaboracion propia con datos del cuadro 7.

Como se observa en la grafica anterior, el punto de equilibrio se ubica cuando se cruzan
las lineas de ingresos y costos, a la izquierda de este punto se opera con perdidas y a la derecha se
generan beneficios. El grupo lo forman 8 personas y tienen equipo con capacidad para procesar

varias veces la produccion actual por lo que es recomendable elevar el nivel de produccion.
1.2. Estrategias propuestas.

Con la finalidad de desarrollar al grupo se proponen acciones que les permitan elevar la
produccion, mejorar la calidad y presentacion del producto, asi como estrategias de

comercializacion, para participar con mejores resultados en el mercado.

1.2.1. Mercado y comercializacion del producto.
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Antes de proponer elevar la produccion, se hace necesario definir el mercado en el que
pretenden participar y las estrategias de comercializacion que se pueden aplicar, para obtener

mejores resultados con este tipo de producto.

El mercado de este producto es amplio, ya que los consumidores de este producto,
practicamente es toda la poblacion, ya que se trata de un producto que forma parte de la dieta
cotidiana de la mayoria de las familias, aunque en este caso la demanda la ejerce, generalmente el
ama de casa, quien es quien adquiere la despensa para la familia. Los centros de concurrencia
para la compra de los alimentos son muy variados, en otros podemos mencionar, las tiendas de
autoservicio, de conveniencia, como carnicerias, tiendas de barrio o de esquina, ¢ incluso el
chorizo es un producto que en localidades pequefias por ejemplo en San Buenaventura se puede

vender al detalle casa por casa.

Las cadenas de autoservicio o supermercado generalmente realizan mas compras de
manera centralizada y compran grandes volimenes de acuerdo a sus ventas, exigen calidad,
cumplimiento de las normas oficiales y registro fiscal, condiciones que el grupo no puede
cumplir, por el nivel tan bajo de produccion el cual no puede cambiar en el corto plazo. Por otra

parte en las comunidades mas cercanas y pequeias no existen tiendas de autoservicio.

La principal limitante para el desarrollo del grupo que impide el incremento de la
produccion ha sido la forma de comercializar el producto en un mercado local muy limitado. El
mercado en la que se ubica el grupo es bastante amplio, pues en toda la region centro habitan mas
de 50,000 familias, que no es el propodsito atenderlo si no delimitar los canales que les permitan
colocar la produccion totalmente. Por lo anterior se recomienda que el grupo participe en un
mercado al detalle, dirigido principalmente a tiendas de conveniencia o de productos especificos
como carnicerias, tiendas de barrio entre otros, de igual manera se recomienda ampliar la
actividad comercial al comercio al detalle y concentrar entregas de alto volumen a un precio
menor para permitir un margen de ganancia considerable. En la figura 2 se muestra el canal

comercial propuesto.
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Figura 2. Canales de comercializacion recomendado para la venta del

chorizo.

¢ l Productor ¢
Detallista Consumidor
l >l

Fuente: Elaboracion propia.

Este canal de comercializacion, permitird ampliar el mercado, en la medida que puede
elevarse la capacidad productiva, para extenderse a las comunidades mas cercanas, por lo que la

venta al detallista permitira al grupo aumentar la escala de produccion.

1.2.2. Estrategia de venta para el chorizo.

Una vez delimitado y definido el mercado en el que participan, y el canal de
comercializacion, es necesario disefiar estrategias que les permitan, no solo participar en €l, si no
permanecer y ampliar su participacion al grado que el producto sea aceptado y reconocido por los
consumidores, por sus caracteristicas, presentacion y calidad. Por lo que las estrategias son las
formas que se utilizan para vender los productos de una mejor manera y que los consumidores

queden satisfechos y deseen volver a comprar. A continuacidén se mencionan las mas importantes:

e Calidad: La elaboracion del producto se realizard con estricta control de higiene, la
materia prima sera de primera calidad, que este bien preparado, y que una vez presentado

tenga un deliciosos sabor.

Presentacion: La presentacion del producto es fundamental, tanto para el
consumidor, como para el manejo y venta del detallista por lo que se
recomienda una presentacion de trozos, de tres chorizos de 65g cada uno,

contenido en una charola de unicel y envoltura de plastico, con la marca del
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grupo y la etiqueta con la informacién de caducidad, contenido e

informacién nutrimental, tal cual se ilustra en la figura 3.

Figura 3. Presentacion del producto de chorizo.

Fuente: Elaboracion propia
Precio: En la venta directa el consumidor continuara ofreciendo el precio de mercado de

$50.00 el kilo; en envoltura especial como el descrito en el punto anterior al precio de
$16.00 la charola. Al entregar al detallista, el precio se le dara 20 % menos para que les
permita un margen de ganancia aceptable, diferencial que se recuperara en el total de
ingresos al aumentar la escala de produccion.

Promocion: Las estrategias de promocion que se recomiendan tienen varios niveles que
son; detallistas se pueden visitar todos los comercios que venden este producto, en las
localidades cercanas para ofrecer el producto e incluso dejar algunas charolas a
consignacion para que el comerciante vea como se mueve el producto, de esta manera se
van haciendo de una cartera de clientes para colocar el producto de acuerdo a una
aceptacion. Se debe continuar promoviendo la venta casa por casa y darle publicidad en

eventos o lugares de concurrencia de los clientes potenciales.

1.2.3. Escala de la Produccion.

Actualmente el grupo esta produciendo muy por de bajo de la escala de produccion, pues

el equipo del que disponen tiene capacidad para producir 8 kilos diariamente ademas el grupo

esta integrado por 8 personas que juntas producen 1 kilo por hora, por lo que la recomendacion
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obvia es aumentar la escala de produccion gradualmente hasta alcanzar un nivel de 104 kg al

mes. Ademas es factible colocarlos en el mercado que se ha definido.

A esta escala de produccion el producto se puede ofrecer de la siguiente manera.

Cuadro 8. Escala de produccion y forma de venta.
Ingreso con el Ingreso sin
Cantidad Precio 20% de descuento | descuento |Ingreso total
52 kilos en la presentacion normal $50.00 $1,040.00 $1,300.00 $2,340.00
52 kilos =266 charolas c/u con 3
paquetes de 65¢g 16.00 1,702.40 2,128.00 3,830.4
Total ingreso $2,742.40 $3,428.00 $6,170.4

Fuente: Elaboracion propia.

De lo anterior la venta con presentacion normal al detallista representa el 25% a un precio
de $50.00 se le hace un descuento del 20% del que se obtiene un ingreso de $1,040.00. La venta
al detallista con la presentacion en charola representa el 25% de kg con un 20% de descuento del
que obtenemos $1,702.4 de ingreso. La venta directa que realizan las socias es el otro 50% del
que dividen 25% en presentacion normal a un precio de 50.00 el kilo obteniendo $1,300.00 de
ingresos y el otro 25% lo venden en charolas dando un ingreso de $2,128.00. Teniendo un total

de ingreso por mes de $6,170.40

1.2.4. Costos, ingreso y relacion beneficio costo.

En la presentacion de charolas con 3 paquetes de 65g c/u, hay un costo adicional de a $
1,200.96 incluidos los costos variables y fijos pero, en consecuencia los ingresos se incrementan
a $3,830.40 obteniendo un mayor margen de ganancia. La venta normal de 52 kg tiene un costo
de $1,079.00 incluidos el costo variable y el costo fijo por lo que al respecto se obtiene un

ingreso de $2,340.00.

Con los datos proyectados en la propuesta obtenemos el indicador que a continuacion se

presenta.

R B/C = Ingresos totales = 6,170.40 =$ 2.7
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Costos totales 2,279.96

El indicador anterior muestra que cada peso invertido, se recupera y ademds deja un
beneficio de un 1.7, lo cual representa un mayor nivel de rentabilidad, a esta escala es mejor el

nivel de ingreso del grupo y es la correcta para iniciar una mayor participacion en el mercado.

2. Grupo la “Esperanza” Taller de costura.

El objetivo del proyecto es elaboracioén de ropa para cama: forros para colchon, sabanas,
fundas y cojines, para su venta en la comunidad y en la region, desde que recibieron el apoyo del
PGOMDR no han dejado de producir y de obtener ingresos adicionales que contribuyen al

sustento familiar.

2.1. Situacion actual.

Esta parte tiene como objetivo mostrar la forma de operacion actual del taller de costura,
la realizacién de las actividades que conllevan a la produccion, asi como la cantidad de productos

que elaboran por mes y ademads proporciona datos generales del grupo.

2.1.1. Localizacion y descripcion de la region.

El taller de costura de este grupo se localiza en la comunidad de Sombrerete, la cual se
encuentra en el municipio de San Buenaventura, que se localiza en el centro del estado de
Coahuila. Limita al norte con el municipio de Mlzquiz; al sur con Frontera y Nadadores, al este
con Escobedo y Progreso al oeste con el de Ocampo. El municipio se divide en 109 localidades y
se localiza a una distancia aproximada de 235 km. de la capital del Estado. Cuenta con una
superficie de 3,527.80 kilometros cuadrados, que representan un 2.33% del total de la superficie

del Estado. Tienen una poblacion de 19,886 habitantes y cuenta con todos los servicios.

2.1.2. Integrantes del grupo y forma de operacion.
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En un principio el grupo se constituyd con 10 socias ya que uno de los
requisitos del PGOMDR es que el grupo este formado por lo menos 7 mujeres
emprendedoras. Actualmente quedan 9 socias, y estan trabajando cinco horas a la
semana en un horario en el que puedan asistir todas al taller de costura, esto

generalmente es por las tardes.

2.1.3. Descripcion del proceso productivo.

El proceso productivo para la elaboracion de los productos es similar en los cuatro
productos que fabrican, ya que son ropa para cama. El seguimiento de fabricacion es el siguiente:
a) Compra de insumos: compran telas de algodon, hilos, elasticos, agujas, tijeras y cintas
métricas. b) Preparacion de telas: una persona realiza los cortes para los diferentes productos:
sabanas, forros para colchdn, cojines y fundas. c) Confeccion: se pone a disposicion de las demas
socias para que los cosan a maquina. d) Empacado: por ltimo doblan los productos y los
empacan en bolsas de plastico transparente, para ser puestas a disposicion del cliente. e)
Produccion: 20 forros para colchdn, 10 sabanas, 5 cojines y 5 fundas. f) Tiempo de elaboracion:

dedican un total de 180 horas al mes, estos productos tienen el mismo procedimiento.

2.1.4. Caracteristica del producto y forma de venta.

Los productos son elaborados conforme a la tendencia actual y por lo tanto garantizan
comodidad al ser utilizados, ya que son hechos con telas de algodon, acogedoras y en diferentes
colores estampados, brindan al consumidor comodidad y buena apariencia. La venta se realiza en
la misma comunidad y cada producto se vende por separado, no cuentan con etiqueta, ni marca
del producto. En la comunidad Sombrerete, son las Unicas que realizan esta actividad por lo que
la mayoria de las personas ya las conoce y han quedado satisfechos con el trabajo que realizan.
En la comunidad no tienen competencia y los productos similares so6lo se consiguen en San

Buenaventura que es el lugar mas cercano, lo que implica gastos de transporte.

2.1.5. Costos de Produccion.

57



Los principales costos de la fabricacion de estos productos son telas, hilos, etc, ademas de
la mano de obra, en el cuadro 8 se presenta esta informacion considerando el nivel de produccion

de 20 forros, 10 sabanas, 5 cojines y 5 fundas.

Cuadro 9. Costos de produccion por mes para el taller de costura

Insumo Cantidad P/unitario Total

Tela de algodon 45 m $20.00 $ 900.00
Elastico 100 m 1.5.00 150.00
Hilos 6 cajas 10.00 60.00
Agujas 5 ¢/ paquete 2.00 10.00
Tijeras 9 pzas 15.00 135.00
Cintas de medir 6 pzas 2.50 15.00
E. Eléctrica - - 40.00
M. De obra 180 4.00 720.00
Amortizacioén 581.25

Total 2,611.25

Fuente: Construido con base a entrevista a representante.

En el cuadro anterior se presenta los principales insumos que utilizan, los costos de las
tijeras y cintas métricas tienen una duraciéon mayor y son aportados por cada una de las socias,
por lo que no siempre impactan en los costos de produccion. Estos insumos los compran en la
cabecera municipal. Cuentan con un local que pertenece a la comunidad y lo tienen en calidad de
préstamo con la aprobacion de la asamblea y las autoridades ejidales y tienen todo el equipo de

trabajo para la elaboracion de estos productos.

2.1.6. Ingresos, egresos y beneficios.

El objetivo de este apartado es mostrar cuédles son los ingresos y los egresos de la
produccion para determinar el beneficio final que obtienen al mes. Los ingresos por ventas son de
3,150.00, menos los egresos que son utilizados para la compra de insumos, son de 2,611.25 como
podemos observar, los ingresos del taller de costura si cubren los costos de produccion y les
queda un beneficio de $538.75 para el grupo el cual lo reparten por igual, pero que apenas
representa el 20.6% del capital de trabajo y el relacionarlo con el numero de socias, el excedente
es de $59.86 por persona. En el cuadro 10 se presentan los ingresos y egresos en la produccion

del volumen mencionado.
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Cuadro 10. Ingresos y egresos.

Producto Cantidad P/unitario Total

Forro 20 $100.00 $2000.00
Sabanas 10 80.00 800.00
Cojines 50.00 250.00
Fundas 20.00 100.00
Total ingresos por mes $3,150.00
Egresos
Insumos 1891.25
M. de Obra 720.00
Total Egresos 2,611.25

Total $538.75

Fuente: Construido con base a entrevista a representante del grupo.

De los datos de ingreso y egresos presentados en el cuadro anterior se observa que los

costos representan el 82.9% de los ingresos y se tiene un margen de ganancia muy bajo.

2.1.7. Indicadores relacion beneficio - costo.

La operacion de este grupo es de una escala muy pequefia pues solo laboran 5 horas a la
semana sin embargo se hace un andlisis, de costos e ingresos y se determina el indicador
beneficio costo, con el fin de ampliar la posibilidad econémica de crecimiento. La relacion
beneficio costo es un indice de rentabilidad que muestra la proporcion que existe entre los
ingresos y costos totales. En cuanto a su interpretacion, si el resultado es menor a la unidad, se
esta operando con pérdidas, esto indica que el capital invertido no tiene el rendimiento adecuado.
Es por ello que para que se generen ganancias el resultado de esta operacion tiene que ser mayor
a la unidad, lo cual indica que se recupera la inversion y que ademas se esta obteniendo una

ganancia. La formula que muestra la relacion beneficio — costo es la siguiente:

R B/C = Ingresos totales = 3,150.00 = $ 1.21
2,611.25

Costos totales
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La anterior relacion significa que cada peso invertido se recupera y deja un remanente de

.21 centavos, el cual representa el nivel de rentabilidad.

2.1.8. Punto de Equilibrio de los principales productos.

Para formular una propuesta de incremento de la produccidon se considera conveniente

hacer un ejercicio del cambio en los ingresos y en los costos a partir del punto de equilibrio,

como se muestra en el cuadro 11, en el caso de los forros y en el cuadro 12 y 13 para las sabanas

y cojines directamente a partir

de esta informacién el grupo puede tomar la decision de

incrementar la produccion, hasta el nivel de sus posibilidades.

Cuadro 11. Punto de equilibrio en la produccion de los forros

Cantidad Costo Fijo | Costo Variable | Costo Total Ingreso Beneficio
5 290.61 236.4 527.01 500.00 -27.01
8 290.61 378.24 668.85 800.00 131.14
11 290.61 520.09 810.7 1,100.00 289.29
14 290.61 661.93 952.54 1,400.00 447.45
17 290.61 801.22 1,091.83 1,700.00 608.16
20 290.61 945.62 1,236.23 2,000.00 763.77
23 290.61 1,087.46 1,378.07 2,300.00 921.92
26 290.61 1,229.3 1,519.91 2,600.00 1080.08
29 290.61 1,371.14 1,661.75 2,900.00 1238.24
32 290.61 1,513.04 1,803.65 3,200.00 1396.35

Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar en el cuadro anterior, si se produce unicamente 5 forros estarian

en el punto de equilibrio, ya que en éste practicamente se igualan los costos a los ingresos. por lo

que, al aumentar la produccién se incrementarian los ingresos, pero el costos por pieza tiende a
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ser menor, lo que permite ampliar el margen de ganancia. Con los datos del cuadro anterior

presentamos la grafica correspondiente.

3500

Grafica 2. Punto de equilibrio en la elaboracién de forros.
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Fuente: Elaboracién propia con datos del cuadro 11.
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Como podemos observar en la grafica anterior el punto de equilibrio se encuentra en el

punto 5 donde los costos de produccion son iguales a los ingresos. Es a partir de ese punto

cuando se incrementan los beneficios al aumentar la cantidad de produccion y los costos de

produccion tienen un incremento, menor al de los ingresos, lo que muestra una opcién de

incremento de este producto.

En el siguiente cuadro se hace énfasis en el nivel donde se ubica el punto de equilibrio

para las sabanas. Es decir donde se igualan los costos y los ingresos totales y a partir de que

cantidad se empieza a tener mayor margen de ganancia.

Cuadro 12. Punto de equilibrio en la producciéon de sabanas

Cantidad Costo Fijo | Costo Variable | Costo Total Ingreso Beneficio
2 145.31 94.56 239.87 160.00 -79.87
4 145.31 189.12 334.43 320.00 -14.43
6 145.31 283.68 428.99 480.00 51.00
8 145.31 378.24 523.55 640.00 116.44
10 145.31 472.81 618.12 800.00 181.88
12 145.31 567.37 712.68 960.00 247.31
14 145.31 661.93 807.24 1,120.00 312.75
16 145.31 755.48 900.79 1,280.00 379.2
18 145.31 851.05 996.36 1,440.00 443.63

Fuente: Elaboracion propia.
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En el cuadro anterior se observa que en el nivel de cuatro unidades no se

obtienen pérdidas ni ganancias ya que es el punto donde los costos de produccion

se igualan a los ingresos. Los beneficios se generan produciendo mas de 4 unidades

y cada vez los costos unitarios son menores y los ingresos unitarios permanecen

constantes. Con los datos del cuadro anterior se elabora la grafica 3 que permite

apreciar esta situacion de manera mas objetiva.

Grifica 3. Punto de equilibrio en la elaboracion de sabanas.

1600
1400
1200 -
1000
800

Peydidas
600

Costo - Ingreso ($)

400

200 1 /

Punto de Equilibrio

Beneficio

Cantidad (unidades)

Fuente: Elaboracion propia con datos del cuadro 12.
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De la grafica anterior se concluye que el grupo deberd de incrementar la produccion de

acuerdo a su capacidad, para lograr mayores ganancias.

Los cojines, es un producto que complementa el juego de cama, que se ofrece en la

fabricacion y es muy laboriosa, ademas es un producto que no tiene mucha demanda, por ello

fabrican muy pocas piezas y actualmente no recuperan los costos, es por eso que se recomienda

elevar la produccion por arriba de 25 piezas que es el punto de equilibrio como se muestra en el

cuadro 13.
Cuadro 13. Punto de equilibrio en la elaboracion de cojines.
Cantidad Costo Fijo | Costo Variable ‘ Costo Total ‘ Ingreso Beneficio
5 72.65 236.41 309.06 250.00 -59.06
10 72.65 472.82] 545.47] 500.00 -45.47

62




15 72.65 709.23 781.88 750.00 -31.88
20 72.65 945.64 1,018.29 1,000.00 -18.29
25 72.65 1,182.05 1,254.7 1,250.00 -4.70
30 72.65 1,418.46 1,491.11 1,500.00 8.89
35 72.65 1,654.87 1,727.52 1,750.00 22.48
40 72.65 1,891.28 1,963.93 2,000.00 36.07
45 72.65 2,127.69 2,200.34 2,250.00 49.66
50 72.65 2,364.10 2,436.75 2,500.00 63.25

Fuente: Elaboracion propia.

Del anélisis del cuadro anterior se concluye que se requiere producir 25

unidades para alcanzar el punto de equilibrio, mas halla de este punto se generan

ingresos superiores a los costos.

Con los datos del cuadro anterior se presenta una grafica que ilustra la

relacion ingreso y egresos, en el que el margen de beneficio es muy pequeio, por lo

tanto la visualizacion de la grafica no permite mostrar claramente el margen de

beneficio.

Grafica 4. Punto de equilibrio en la elaboracion de cojines.
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Fuente: Elaboracién propia con datos del cuadro 13.

Como se muestra en la grafica anterior el punto de equilibrio de los cojines se encuentra
en la produccion de 25 unidades, ya que es el punto donde los ingresos son iguales a los costos de
produccién y por lo tanto no existen beneficios, aun cuando se eleve la produccion; los ingresos

son iguales a los costos y el margen de ganancia es muy pequefio.

Es bueno aclarar que el andlisis de las fundas no es posible realizarla debido a que el
volumen de produccion es de 5 piezas y los ingresos son de $20.00 muy pocos, por lo que no se

recuperan los costos invertidos, y por consiguiente no es posible realizar este analisis.
2.2. Estrategias Propuestas

El objetivo principal de las propuestas, es con la finalidad de proporcionar elementos para
tomar la decision de elevar la produccion mejorando también la calidad del producto, la
presentacion, las estrategias de ventas en dias especificos y cudl es la ruta mas conveniente para
realizar la comercializacion.
2.2.1. Mercado y estrategias de comercializacion del producto.

Las socias del taller de costura no cuentan con un lugar en particular para la venta de sus

productos, por lo que la realizan conforme los terminan y en ocasiones ellas mismas los

adquieren o los venden a sus conocidos en la misma comunidad, ya que no salen a promover la
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mercancia a otros lugares. Para que puedan vender la produccién en negocios establecidos es
recomendable que cuenten con el registro fiscal cuyo tramite requiere de: a) llenar el formulario
R-1 el cual se vende en las papelerias. b) Tener la Clave Unica de Registro Poblacional (CURP).
c¢) Llevar acta de nacimiento. d) Comprobante de domicilio. e) Credencial del instituto Federal
Electoral. Se recomienda en este caso vender en los lugares mas cercanos a Sombrerete, como
son San Buenaventura, que tiene una poblacion de 19,886 habitantes, Nadadores que cuenta con
5,949 habitantes, Monclova 193, 657 habitantes, Sacramento 2,011, Cuatro Ciénagas tiene una
poblacion de 12,150 habitantes, Frontera cuenta con 66,472 habitantes, La Madrid tiene una
poblacion de 1,780 habitantes esto nos muestra que el mercado de estos productos es muy amplio

y que solo hace falta un plan de comercializacion adecuado, para participar en él.

La forma de comercializacién de los productos, no esta bien definida asi como las
estrategias de comercializacion, por lo que es recomendable que los productos cuenten con la
identificacion comercial tales como; marca y etiquetas ya que dan informacion al cliente acerca
del uso y lavado del producto y del material de confeccion; de esta forma se podra distinguir el

producto de otros.

Actualmente los productos los colocan en la propia
comunidad y practicamente sobre pedido o en pago, por lo
que esta no ha sido una buena opcion de venta. Se considera
necesario buscar un mercado en el que puedan participar,
que pueden ser tiendas especializadas o de autoservicio,
para lo cual requieren reunir los requisitos fiscales antes
mencionados. A continuacion se presenta el diagrama de
comercializacion en la figura 4, aunque no debe dejarse la
practica de seguir vendiendo directamente al consumidor.

Figura 4. Canales de comercializacion recomendado para la
venta del taller de costura

l Productor

Tiendas especializadas >
o de autoservicio.

Consumidor

65



Fuente: Elaboracion propia.
Los canales de comercializacion identificados y que se consideran mas viables para

colocar la produccion son: Que el grupo de mujeres venda directamente al consumidor o bien a
través de agente comercializador con el que compartan un margen de la ganancia. Se recomienda
que los productos se presenten por juegos y en paquetes que contendrian un forro, una sabana,

dos cojines y dos fundas.

2.2.2 Exigencias del mercado.

Las exigencias del mercado cada dia son mayores, por lo que es recomendable que el

producto responda a los gustos e intereses del cliente, para lograr impacto en el consumidor.

e (alidad: la calidad del producto es un elemento importante ya que mientras este elaborado
con materia prima de primera este tendrd mayor resistencia y durabilidad y presentacion.
e Uniformidad: cada producto debera ser elaborado con la misma calidad, el mismo tamafio

y para los mismos usos.
e Precio: el precio del producto sera estratégico por ser de introduccion al
mercado, se manejaran dias especificos de venta y descuentos por volumen.

e Presentacion: La presentacion del producto debe ser atractiva para que sea demandado, en
¢ésta debe ponerse etiqueta a cada uno de los diferentes productos y el empaque, se
recomienda, bolsas de plastico transparentes. La presentacion del producto seria por
juegos, el cudl incluiria una sdbana, un forro, dos cojines y dos fundas, en bolsa

transparente para que el cliente pueda admirar la calidad del producto.

Figura 5. Presentacion del empaque de blancos

Taller de costura “La Esperanza”
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Fuente: Elaboracion propia.
2.2.3. Incremento de la produccion.

Si se busca ampliar la participacion en el mercado, a través de las diversas estrategias de
comercializacion, es necesario incrementar la produccion de acuerdo a la capacidad instalada.
Las recomendaciones es que el nivel de produccion sea: 50 forros,50 sabanas, 100 cojines y 100
fundas, cada 6 meses deben ir incrementado la produccion, de acuerdo a la demanda del mercado
suponiendo que cada vez seran mas conocidas, lo anterior debe ser gradualmente y en la medida

que tengan mayor participacion en el mercado.
2.2.4. Costo, ingreso y relacion beneficio - costo.

Los costos de produccion son todos aquellos que se realizaran para la elaboracion de los
productos, en este caso se han incrementado un poco debido al volumen de insumos que se
requieren para la fabricacion de 50 forros, 50 sabanas, 100 cojines y 100 fundas; dentro de los
cuales se encuentran los costos de las etiquetas, del empaque para la nueva presentacion de los
productos, ya que anteriormente no tenian estos conceptos. Es por ello que el costo total de
produccion es de $5,131.25 incluyendo la mano de obra y el incremento en la cantidad de
insumos. El precio de venta por paquete es de $250.00 por lo que los ingresos serian mayores, la
recomendacion es vender por paquete, el cual contiene un forro para cama, una sabana, dos
cojines y dos fundas por lo que los ingresos totales se elevarian a $12,500.00, esto implica que
incrementen su actividad semanal de 5 horas a 8 horas. Por otra parte la situacion economica del

grupo mejoraria notablemente, alcanzando una relacion beneficio costo de:

R B/C = Ingresos totales = 12.500.00 = $ 2.4
Costos totales 5,131.25

La anterior relacion significa que cada peso invertido se recupera y deja un remanente de

1.4, el cual representa su nivel de rentabilidad.
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3. Grupo las “Carmelitas” Centro recreativo de las Flores Nadadores.

El objetivo de este grupo de mujeres, ha sido brindar un servicio de recreacion a los
visitantes de la comunidad, aprovechando los recursos disponibles y que puedan pasar un rato
agradable en compafiia de la familia. De esta manera el grupo se beneficia con los recursos que se

obtienen por la entrada al centro recreativo objeto de esta propuesta y los servicios que se prestan.

3.1. Situacion actual.

En el presente apartado se muestran los datos generales del grupo asi como la forma de
integracion para llevar a cabo las diferentes actividades del centro recreativo y los resultados que

se obtienen con el namero de visitantes.

3.1.1. Localizacion y descripcion de la region.

El grupo se localiza en la comunidad “Las Flores”, que se encuentra a un
costado de la carretera federal No. 30 la cual es el principal corredor turistico de la
region centro del Estado. Este ejido es parte del municipio de Nadadores, limita al

norte y al este con el municipio de San Buenaventura, al sur con el de Sacramento y
al oeste con el de Ocampo. Este se divide en 49 localidades y se localiza a una
distancia aproximada de 230 km. de la capital del Estado. Cuenta con una
superficie de 834.7 kilémetros cuadrados, que representan un .55% del total de la
superficie del Estado. La poblacion es de 5,949 habitantes, la cual cuenta con todos

los servicios.

3.1.2. Integrantes del grupo y forma de operacion.

Cuando inicia operaciones el centro recreativo, el grupo estaba formado por 18 socias, que

fueron las que se reunieron para que se les otorgara el financiamiento, actualmente s6lo quedan 8
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personas. La superficie del centro recreativo fue otorgada por las autoridades ejidales al grupo
para realizar el proyecto. La organizacion del grupo para llevar un control de las actividades y dar
mantenimiento al lugar ha sido adecuada, actualmente forman dos grupos de 4 personas, y se
reparten alternativamente las actividades.

3.1.3. Descripcion del servicio.

Dentro de las actividades que realiza el grupo para brindar un buen servicio a la poblacion
son: dar mantenimiento al centro recreativo para que el lugar permanezca en buen estado y limpio
para que los paseantes pasen un rato agradable en familia en compaiiia de sus hijos y amigos.
Dentro de los servicios que se proporcionan en el lugar son: asaderos, la acequia en la que se
pueden banar, el paisaje campestre que ofrece el ejido las Flores. Los dos grupos de 4 socias,
cada uno se alternan en las actividades, cada grupo se encarga de la operacién una semana, para

dar mantenimiento, independientemente de que tenga visitas o no.
3.1.4. Costos del centro recreativo.

En las condiciones en que opera el centro recreativo, no tiene grandes costos de
operacion, pues mas que nada se requiere de mano de obra para mantenimiento y control de los
visitantes. Las sombras tipo palapas ya estan fabricadas y cuentan con la herramienta necesaria,

para dar mantenimiento al lugar como se muestra en el cuadro 14.

Cuadro 14. Costo de herramientas anuales del centro recreativo.

Herramientas Cantidad P/unitario Total
Sombra de Carrizo 15 $300.00 $4,500.00
Escoba 8 30.00 240.00
Machete 8 70.00 560.00
Azadon 8 200.00 1600.00
Total $6,900.00

Fuente: Construido con base a entrevista a representante del grupo

El pago de la mano de obra por realizar el mantenimiento y el control de los visitantes es

de 160 horas al mes, lo que sea valorizado a $4.00 pesos, que es lo que las socias consideran.
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3.1.5. Ingreso por concepto de usuarios.

El lugar es atractivo y en determinadas €épocas del afio, sobretodo en verano hay mas
afluencia de visitantes, por lo que de acuerdo a la experiencia obtenida y las metas que se han
fijado, se espera que los usuarios acudan al centro en el nimero que se han sefialado en el cuadro

15. Pagando los nifios $5.00 y los adultos $10.00

Cuadro 15. Afluencia de visitantes por mes e ingresos esperados.

Mes Visitante Total|Nifios Adultos Ingreso Nifos|Ingreso Adultos|Ingreso Total
Enero 0 0 0 0.00 0.00 0.00
Febrero 90 50 40 250.00 400.00 650.00
Marzo 180 100 80 500.00 800.00 1,300.00
Abril 580 320 260 1,600.00 2,600.00 4,200.00
Mayo 500 300 200 1,500.00 2,000.00 3,500.00
Junio 560 300 260 1,500.00 2,600.00 4,100.00
Julio 580 320 260 1,600.00 2,600.00 4,200.00
Agosto 580 320 260 1,600.00 2,600.00 4,200.00
Septiembre 220 120 100 600.00 1,000.00 1,600.00
Octubre 405 205 200 1,025.00 2,000.00 3,025.00
Noviembre 0 0 0 0.00 0.00 0.00
Diciembre 0 0 0 0.00 0.00 0.00
Total Anual 3,695 2,035 1,660 10,175.00 16,600.00 26,775.00

Fuente: Construido con base a entrevista a representante del grupo.

La informacidn del cuadro anterior es la base para determinar el ingreso y de
ella depende que los visitantes se concentren en los 9 meses del afo, pero
principalmente en el mes de Abril por las vacaciones de semana santa y en los
meses julio y agosto por las vacaciones de verano. Esta cantidad de visitantes es la
que ha estado teniendo este grupo durante este tiempo de operacion ya que fue la

informacién que se dio en la encuesta aplicada.

El proposito del grupo es prestar el servicio de recreacion a visitantes que puedan pasar
unas horas disfrutando del agua de la acequia y de las instalaciones con que cuentan, deben de

esmerarse en este servicio manteniendo limpio y funcionando las instalaciones.
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El nimero de visitantes es muy bajo en los meses de Noviembre, Diciembre, Enero, y
Febrero, podria pensarse que el esfuerzo realizado no se compensa con los resultados por lo que
las estrategias que se propongan deben orientarse a la promocion del lugar para que los clientes

potenciales lo conozcan y puedan generar ingresos mas aceptables.

3.2. Estrategias propuestas.

Lo que se pretende con las estrategias es mejorar las condiciones del centro recreativo,
que sea atractivo a los visitantes, buscar las mejores formas de promocionar el centro recreativo
en los lugares cercanos ya que esto traerd como consecuencia un incremento en el nimero de

visitantes al lugar y por lo tanto mayores ingresos.

3.2.1. Estrategias para promocionar el servicio.

El tipo de usuario que se ha definido para este centro recreativo son las familias de la
localidad y comunidades vecinas, tales como: San Buenaventura, Nadadores, Monclova,
Frontera, Sacramento y La Madrid. La forma de difundir el servicio seria a través de anuncios
llamativos para atraer a la gente, difundiendo los atractivos del lugar, los servicios y las vias de
acceso. Este grupo de mujeres a diferencia de los otros proyectos mencionados, es que
proporcionan un servicio en lugar de productos tangibles y por estas caracteristicas no puede ser

trasladado de un lugar a otro pues el servicio se proporciona al tener acceso al lugar.

Las estrategias que se deben realizar para mejorar este servicio son: mantener en buenas
condiciones las instalaciones y la acequia, mantener un estricto control de los visitantes, también
se cortarian los carrizos que impiden una mejor vista de la presa que se encuentra en el lugar,
donde las personas ademas podrian pescar, establecer un recorrido guiado para escalar la
montafia que se encuentra dentro del paisaje, vender comidas tipicas de la region y juegos para

los nifios y otros acondicionamientos para que la estancia sea confortable.
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El objetivo de la publicidad es hacer llegar un mensaje al mercado meta para crear un
impacto directo en el cliente, se repartirdn folletos en, San Buenaventura, Nadadores,
Sacramento, Frontera y Nadadores entre otros, asi como poner letreros en las carreteras
promoviendo el centro recreativo y que orienten al publico para llegar al lugar. Con esto los

resultados seran mejores y se obtendra mayores ingresos.

Otra de las estrategias que se recomienda es el precio de entrada por familia, se hace la
aclaracion que son de 5 personas, en el que se incluya el estacionamiento a un precio de $25.00.
Asi como se muestra en el cuadro 16 con esta promocidn se aumentarian los ingresos totales, que

serian aceptables.

Cuadro 16. Promocién por familia los meses Abril, Julio y Agosto.

Mes No de Familias Precio Ingreso

Abril 117 $25.00 $2,925.00

Julio 117 25.00 2925.00

Agosto 117 25.00 2925.00
Ingreso Total 8,775.00

Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar en el cuadro anterior los ingresos manteniendo la promocioén en

estos 3 meses de mayor afluencia de visitantes son redituables para el grupo de mujeres.

3.2.2. Exigencias del visitante.

Lo que los visitantes demandan actualmente es: que cuente con juegos mecanicos bonitos
para la diversion de los nifos, que brinden un servicio méas completo con atracciones para toda la
familia, ademas que el precio de entrada no sea muy alto, que sea adecuado a las condiciones
economicas del visitante, ya que de esta manera se tendrd un ingreso mas regular durante la

mayor parte del afio, con una asistencia mayor en los meses de verano.
Sélo se puede incrementar las entradas al centro si las personas se sienten a gusto con las

atenciones recibidas, por lo que estaran dispuestos a pagar un poco mas de lo que actualmente

pagan ya que la estancia serda mas agradable, por lo que se tiene contemplado que entren 680
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personas al mes en el corto plazo y de esta manera exista la posibilidad de que mas adelante

puedan adquirir mas terreno para aumentar la capacidad del centro.

3.2.3. Necesidades de mayor inversion.

Se debe considerar una inversidon a corto plazo como: juegos para los nifios,
estacionamiento, los letreros, folletos, etc ademas de los costos de mantenimiento. Es bueno
aclarar que algunos cotos solo se haran una sola vez, por lo que los ingresos seran mayores, ya
que los nifios tendran un area especial para divertirse y los adultos también ya que podran pescar,
bafiarse, escalar, entre otras actividades. Asi que los ingresos seran de $4,200 al mes en periodos

de mayor afluencia.

Lo que actualmente se esta vendiendo en el acceso al centro, es disfrutar el recurso natural
pero se considera conveniente que se le de un valor agregado a este servicio, mejorando las

instalaciones, recomendando invertir en;

Puerta de acceso.

Area de estacionamiento.
Bafios y vestidores.

Juegos mecanicos para nifios.
Asaderos para carne.
Construir mas palapas.
Bancas de descanso.

Lo anterior se propone para el mediano plazo y no afecta las estrategias promocionales que se

hicieron en el parrafo anterior.
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4. Grupo “Mujeres de Cuatro Ciénegas” Taller de Artesanias.

Este grupo a diferencia de los otros esta formado por mujeres de la tercera edad, que
tienen por objetivo principal sentirse utiles elaborando productos artesanales ademas de que les
sirve como terapia ocupacional y entretenimiento, ademas obtener ingresos que de alguna manera

les ayuda con los gastos personales.

4.1. Situacion actual.

A continuacion se presenta la situacion actual del grupo de artesanias mostrando los datos
generales desde su inicio y la forma de elaboracion de los productos asi como los resultados que

obtienen de sus creaciones.

4.1.1. Localizacion y descripcion de la region.

El grupo se encuentra en el municipio de Cuatro Ciénegas el cual se localiza en el centro
del estado. Limita al norte con el municipio de Ocampo, al sur con San Pedro, al este
Sacramento y al oeste con Francisco I. madero, se divide en 30 localidades. Se encuentra a una
distancia aproximada de 295 km. de la capital de estado, cuenta con una superficie de 7,860.60
kilémetros cuadrados, que representan un 5.19% del total de la superficie estatal. La poblacion es

de 12,150 habitantes.
4.1.2. Integrantes del grupo y forma de operacion.

El grupo de mujeres se organiza para solicitar el apoyo el 25 de agosto del afio 2000. Al
inicio lo formaban 16 socias que fueron las fundadoras pero en la actualidad s6lo quedan 12

personas, las que a pesar de las condiciones en las que se encuentran siguen trabajando, cada una

6 horas a la semana, se sesiona de dos horas 3 dias a la semana.
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4.1.3. Descripcion del proceso de elaboracion de las artesanias.

Una diversidad de artesanias constituyen el producto que ellas ponen a disposicion para
la venta, las cuales hacen con mucha creatividad. Los materiales que usan para realizar su
produccion son: la rafia, estambre, flores, hilo, agujas y fieltro. Producen unas cuantas piezas de
cada una y lo venden en un local que tienen el cual se construy6 con recursos del Programa
Grupos Organizados de mujeres en Desarrollo Rural. El proceso de elaboracion se les facilita ya
que tienen mucha creatividad para su elaboracion y tienen muy buena presentacion las artesanias,
pero no cuentan con una marca distintiva que se considera importante para este tipo de producto,

de esta manera los clientes podran distinguir sus productos.

4.1.4. Caracteristica de las artesanias.

La caracteristica principal de las artesanias que se elaboran es que la realizan con la
creatividad que tienen y que no utilizan ningin equipo. So6lo los insumos necesarios para la
elaboracion y decoracion de cada producto. Generalmente se elaboran productos, para decorar el

hogar, las paredes, las salas, las cocinas, terrazas y también elaboran accesorios para la mujer.

4.1.5. Insumos y costos de produccion de las artesanias.

Cada producto podemos decir que es una creaciéon de quien lo elabora con esmero y
dedicacion como si fuera una obra de arte, por ello una gran parte del costo es la mano de obra, la
cual no acostumbran valorizar, si no inicamente los insumos. En el cuadro 17 se presenta una
relacion de los principales insumos que utilizan mds comunmente aunque la diversidad de

productos que fabrican es muy amplia.
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Cuadro 17. Insumos y costos para la produccién de las artesanias.

Insumo Cantidad P/unitario Total
Fieltro 12m $30.00 $ 480.00
Manegeras de pléstico 25 5.00 200.00
Hilo de pléstico 5 3.5 20.00
Huata 10 m 5.00 80.00
Mallas 9 5.00 72.00
Rafia 3 7.00 33.00
Broche 2 paquetes 5.00 10.00
Perlitas 1 bolsa 5.00 5.00
Grageas - 3.00 3.00
Granulada de chocolate - 5.00 8.00
E. eléctrica - - 20.00
M. de Obra 288 horas 4.00 1152.00
Total - - 2,083.00

Fuente: Construido con base a entrevista a representante del grupo.

Los insumos enlistados anteriormente son los que se utilizan para la producciéon de las
diferentes artesanias los adquieren en el mismo lugar cada vez que realizan la produccion y en
ocasiones utilizan material de reciclaje como son telas, papel entre otros, por lo que no se
incluyen dentro del cuadro anterior. Tanto la mano de obra como la energia eléctrica se ha

incluido ya que forma parte de los costos de produccion.

4.1.6. Produccion e ingresos.

La actividad de estas creativas sefioras no se realiza como un negocio o en esperas de
grandes ganancias, si no por el interés de participar en este grupo que es ejemplo de unién y
solidaridad y en muchos casos venden el producto por la satisfaccion de que al cliente le guste y

adquiera su creacion.

Nunca han llevado registro de costos que son la base para determinar el precio, sin
embargo, cuando se levant6 la informacion de este grupo se identificaron los materiales que se
utilizan en cada pieza que fabrican y se determino un costo que se present6 en el cuadro 17 se
determino el numero de piezas que fabrican en un mes, de los principales productos artesanales

encontrandose que la mano de obra y el consumo de energia eléctrica son parte del costo total.
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Estos productos los venden por abajo del costo de fabricacién. En el cuadro 18 se presenta una

tabla de ingresos de los principales productos artesanales.

Cuadro 18. Produccion e ingresos por mes.

Producto Cantidad P/ de venta unitario Total
Bolsa chica 4 $50.00 $200.00
Bolsa grande 5 150.00 500.00
Toalleras 5 50.00 150.00
Coronas 6 120.00 480.00
Juego de sala 3 85.00 180.00
Agarraderas de estambre 11 15.00 110.00
Panes de fieltro 10 65.00 400.00
Total de ingresos por mes - - $2,020.00

Fuente: Construido con base a entrevista a representante del grupo.

Como se muestra en el cuadro anterior son pocos los productos que se elaboran y bajo
esas condiciones, no se pueden alcanzar niveles altos de ganancia y por consiguiente no se
recuperan los costos. Los ingresos que se obtienen por ventas son de $2,020.00 menos los costos
de produccion que son de un $2,083.00 esto nos da un saldo a $- 63.00 lo que resulta negativo.
Cabe aclarar que los productos no siempre se venden inmediatamente ya que por lo general

tardan en venderse hasta mas de una semana.
4.2. Estrategias propuestas.

Este grupo debe seguir operando con el mismo entusiasmo y objetivo de unidad, pero es
conveniente que controlen y registren los costos para que puedan fijar precios con un margen de
ganancia que consideren aceptable.

4.2.1. Mercado y estrategias de comercializacion.
El local que se ubica en una de las calles laterales a una cuadra de la calle principal, es de

facil acceso, pero poca gente lo conoce y el visitante a Cuatro Ciénegas, que es una ciudad con

afluencia importante de turistas, desconocen que en ese lugar se venden estos productos.
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Se recomienda colocar dos letreros que indiquen venta de artesanias y la flecha del acceso

al local. Por otro lado los productos deben consignase en lugares culturales, recreativos o de

afluencia turistica, para que se puedan vender.

Figura 8. Croquis de acceso al local de artesanias.
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Figura 9. Local de Artesanias
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CONCLUSIONES GENERALES.

El objetivo del Programa Grupos Organizados de Mujeres es impulsar las acciones

encaminadas a ampliar la participacion de la mujer en el proceso de desarrollo rural, en igualdad

de condiciones; este propdsito se cumple, a partir de la perspectiva de género que considera la

relacion entre las mujeres y los hombres, ya que se espera que los grupos organizados de mujeres

en desarrollo rural puedan tener el éxito suficiente en los programas de produccion que han sido

disefiados especialmente para la mujer campesina.

La operacion de los grupos desde el inicio de la actividad productiva ha consistido en la

realizacién de un conjunto de actividades para lograr los objetivos. Pero, sin embargo, se han

presentado limitaciones que impiden el crecimiento de los mismos debido a la poca produccion, y

que el mercado para el producto, es la misma localidad, que es muy pequefia y ademas no tienen

formas adecuadas para comercializar, lo anterior se refleja en los bajos ingresos que obtienen.

Grupo Nuevo Amanecer, este grupo esta muy consolidado ya que siguen unidas
trabajando, actualmente estdn produciendo al mes 56 kilos de chorizo obteniendo un
ingreso de $2,600.00, pero debido a la falta de estrategias de comercializacion no se ha
incrementado la produccidn, aun cuando cuentan con el equipo de trabajo que les permite
producir mas. Del andlisis de este grupo, se concluye que pueden elevar la produccion y
mediante estrategias adecuadas de comercializacion pueden colocar en el mercado

regional su produccion sin problema.

Grupo la Nueva Esperanza, a pesar de la baja produccion que obtienen siguen unidas
buscando nuevas alternativas para el grupo, por lo que realizan diferentes productos tales
como forros, sdbanas, cojines y fundas de su venta obtienen ingresos por $3,150.00. La
produccion es muy poca, por lo que no pueden comercializar fuera del lugar, ademas de

que no cuentan con una presentacion llamativa de su producto, ya que practicamente
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trabajan sobre pedido. Si desarrollan las estrategias de venta recomendados, pueden

ampliar el mercado vendiendo en tiendas especializadas y directamente al publico.

Grupo las Carmelitas, actualmente siguen organizadas para realizar el mantenimiento del
lugar, pero no cuentan con atractivos para que el visitante se sienta satisfecho. Tampoco
cuentan con letreros de orientacion en la carretera principal, por lo que al lugar no es muy
conocido. Es recomendable que se enfoquen a la publicidad y promocion del lugar, asi
como a incluir nuevas instalaciones, lo que permitird aumentar la entrada al lugar y

obtener mayores ganancias, aprovechado la belleza del lugar y los recursos naturales.

e Grupo Mujeres de Cuatro Ciénegas, es bueno aclarar que en el grupo de
artesanias sobresale la relacion social y solidaridad de estas, ya que en su
mayoria son sefioras de edad avanzada, quienes utilizan esta actividad como
entretenimiento por lo que la produccion es muy baja y lo poco que producen
generalmente la tardan en vender esto debido a que no existen canales
establecidos para comercializar este tipo de producto. En este caso el grupo
mas que buscar ganancias, desarrollan la actividad artesanal como medio de
realizacion personal y ademas obtienen ingresos aun que algunos productos
se venden por debajo de sus costos, por lo que se recomienda continuar con
esta misma forma de organizacion, pero cuidando vender los productos a un

precio que cubra los costos de produccion y el trabajo realizado.
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I. Datos generales
1. Nombre del Grupo

. Comunidad

ANEXOS

Diseiio de la encuesta.

. Nombre del Proyecto

Municipio

. Desde cuando empezaron a operar productivamente?

. Numero de Socias Fundadoras del Grupo

2
3
4. Nombre de la representante
5
6
7

. Objetivo del Proyecto

Socias actuales

8. Cuales son los ingresos que obtienen?
Insumos por producto
Concepto Cantidad Precio Unitario  [Uso Total

9. Cuales son los costos que tienen para obtener los ingresos anteriores?

Concepto

Cantidad

Precio Unitario
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10. Cual es el destino de las ganancias?

11.Cuantas horas trabajan para la produccion?

12 . Cual es el proceso de elaboracion del producto?

13. Cuantas personas realizan las actividades?

14. Cuentan con un lugar especifico para la produccion?
II. Comercializacion

1. Tienen un mercado en particular para la venta de los productos?

2. Actualmente como realizan la comercializacion

3. A donde venden sus productos?

4. Quienes realizan la comercializacioén?

5. Cuentan con dias estratégicos para sus ventas?

6. Cudl es la presentacion en que se ofrecentos productos?

7. En que unidades se encuentra?

8. Les gustaria que se les disenara una forma de comercializacion mas eficiente?

9. Cuanto tiempo esperan permanecer en el mercado?

10. Que resultados esperan?
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A continuacion se muestran los anexos que tienen como objetivo mostrar el

procedimiento de como fueron calculados los cuadros que se presentaron anteriormente.

Memoria de Calculo para el taller de chorizo.

Concepto Precio Total
Produccion: 52 kilos de chorizo $50.00 $2,600.00
Mano de Obra:12horas al mes x 8 socias = 96 horas $4.00 $384.00

Amortizacién de Equipo.

Concepto Precio — Valor de rescate / # deTotal anual Total mensual
anos
1. Molino 17,500- 1,750/ 6 afios $2,625.00 / 12 meses =$218.75
1. Licuadora 350 — 35/ 3 afios $105.00 / 12 meses = $8.75
1. Bascula 355 —-35.5/ 3 afios $106.66/ 12 meses = $8.88
2. Ollas 550 — 55/ 3 afios $165.00 / 12 meses =$13.75
1. Hielera 740 — 74 / 3 afos $222.00 / 12 meses =$18.5
2. Cuchillos 60 — 6.0 / 3 afios $18.00 / 12 meses =$1.5
Suma Amortizacion $270.13

Fuente: Elaboracion propia.

Costos Fijos = Amortizacion de equipo + G. Indirectos
Costos Variables = insumos + M. De Obra

1810/52* 13=452.5

Costo total = CF + CV

Ingreso = 2600/52*13= 650

Beneficio = Ingreso — Costos total

Nuevos costos de la produccion de chorizo

Costo fijo total = $290.13 Amortizacion

Costo variable = 1,022.9 (Insumos $713.00, charolitas $54.00, plastico transparente $9.9, etiqueta
58.00, tripa 9.0, M de Obra $192.00, E. Eléctrica $20.00 esto es el costo para 52 kilos =$1,055.9

Costo fijo = amortizacion $145.06

Costo total $1,200.96

Costo variable para presentacion normal = Insumos $713.00, tripa 9.00,E. Eléctrica

$20.00, M de Obra 192,

= $933.94
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Costo fijo = amortizacion $145.06
Costo total = $1079.00

Costo total 2279.96
Memoria de calculo para el taller de costura
Concepto Precio de venta Total
Produccion: 20 forros $100.00 $2,000.00
10 sabanas $80.00 $800.00
5 cojines $50.00 $250.00
5 fundas $20.00 $100.00
M. de O: 9 personas x 5 horas =45 X $4.00 =$720.00
horas x 4 semanas = 180 horas

Amortizacion de Equipo

Concepto Precio — Valor de rescate/ vida util Total anual Total mensual
6 Maquinas 16,000 — 1,600/6 afios 2,400/ 12 meses 200
2 Magquinas Zic Zac 7,000 — 700/ 6 afios 1050 / 12 meses 87.5
3 Magquinas hiladoras  |22,500 — 2250/ 6 afios 3375/ 12 meses 281.25
1Plancha 1000 — 100/ 6 afios 150/ 12 meses 12.5

Total Amortizacion 6,975 anual

581.25

Fuente: Elaboraciéon Propia.

Costo fijo = Amortizacion de Equipo
581.25 * 20 forros / 40 productos totales = 290.61

Costo Variable = Insumos + M de Obra
1891.25 *20 /40 = 945.92

Costo Total = CF+ CV

Ingreso =20 * 100 = 2000

Beneficio= Ingreso — Costo total

Costo Fijo = Amortizacion

581.25 * 10 sabanas / 40 productos totales = 145.31
Costo Variable = Insumos + M. de Obra

1891.25 * 10/ 40 =472.81

Costo total = CF + CV

Ingreso = Precio $80 * Cantidad
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Beneficio = Ingreso — Costo Total

Costo Fijo = Amortizacion

581.25 * 5 cojines / 40 el total de productos = 72.65

Costo Variable = 1891.25 * 5 /40 = 236.41

Costo Total = CF + CV

Ingreso = Precio $50 * cantidad

Beneficio = Ingresos — Costos totales.

Nuevos costos.

Costos fijos = 581.25 costos variables = 4,550 costos totales = 5,131.25
Nuevos costos para el taller de costura.

Costo fijo: $581.25

Costo variable para 30 paquetes = $2,730/30 *50 = $4,550 para 50 paquetes incluye (insumos
$1310, M de Obra $720, etiqueta $100, bolsa $600)

Costo total = $5, 131.25

Memoria de calculo del Centro Recreativo.
v" Mano de Obra: trabajan 40 horas a la semana 4 personas lo que juntas hacen un total de

160 horas mensuales, se les paga la mano de obra $4.00 por lo que el costo mensual es de
$640.
v" Amortizacion de palapas: 4,500 — 450/ 5 afios = 810/ 12 meses =$67.50
Memoria de Calculo Para las artesanias
v' Mano de Obra: Este grupo se compone de 12 socias
cada una trabaja 6 horas a la semana y en total por mes

hacen 288 horas y consideran pagar la mano de obra en
$4.00 esto es = $1152.00
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