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INTRODUCCION

Existen multiples problemas al seleccionar la estrategia de mercadotecnia para
fomentar el consumo de productos organicos, tal como la falta de apoyo,
empoderamiento y capacitacion a los productores pequenos y medianos para hacer
llegar sus productos al mercado de alto valor y obtener mayores beneficios

derivados de su actividad.

Desde el plano salud, el consumo de productos organicos representa un mercado
emergente para la demanda de usuarios que se cuidan (FIRCO, 2017). En el eje de
socioecondmico y cooperativista contada evidencia de la adopcion tecnoldgica en
la agricultura que realizan los pequefios productores. (Rozelle et al. 1997; Pender y
Col, 2001; Antle & Diagana, 2003).

Otro problema oscila alrededor del consumidor informado al tomar decisiones bajo
condiciones de incertidumbre de compra (Schwartz et al. 2011). En la arista de
conglomerados y clusterizacion hay investigaciones entre personas y marca,

similares a las relaciones interpersonales. (Fournier, 1998, 2009).

En cuanto a trazabilidad, los consumidores muestran y priorizan mayor interés por
conocer el origen de sus alimentos, fomentando el apoyo a granjas familiares,
interesados en alimentos tradicionales y artesanales (Feldmann & Hamm, 2017),
esto denota un cambio en la preferencia del consumidor, haciendo necesarias las
certificaciones desde comercio justo en Organismos genéticamente modificados
(OGM); aunado al crecimiento exponencial de comida organica en los ultimos 25
afnos globalmente. (Greene 2013; Willer & Lernoud, 2014).

El sector de productos organicos esta directamente relacionado con la marca
asociada a una etiqueta organica e imagen corporativa (Baumeister et al, 2015).
Mas del 75% de productores organicos se encuentran en economias de paises
emergentes, cifra parte de que no todos los certificadores reportan el numero entero
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de productores reales y es probable que exceda los 2 millones de acuerdo con
(Willier & Lernound, 2015).

Actualmente, el consumo de productos organicos esta posicionandose frente a los
productos convencionales, haciendo que la participacion de mercado de diferentes
marcas sea mas visible, debido a que las empresas han implementado entre la
oferta de sus productos las lineas: organica y convencional, despertando la
inquietud e interés de los consumidores de adquirir dichos productos por la imagen
corporativa y la publicidad, generando contenidos orientados hacia la salud y medio

ambiente, persuadiendo a la conciencia: social, de salud y ambiental.

Por lo anterior, la pregunta de investigacion planteada: ;Qué estrategia de
mercadotecnia podria ayudar a una productora de huevo organico a incursionar en
San Luis de la Paz, Guanajuato? Se propuso la siguiente hipotesis: el disefio de la
imagen corporativa podria ayudar a una productora de huevo organico a incursionar
en San Luis de la Paz, Guanajuato; acciono el siguiente objetivo general: diseiar la
imagen corporativa de una productora de huevo organico para incursionar en San
Luis de la Paz, Guanajuato. Se establecieron los siguientes objetivos especificos:
1. Diagnosticar la situacion actual de la microempresa, 2. Establecer el modelo de
negocio a través del Canvas Social (CS), 3. Identificar la propuesta de valor a través
del mapa de empatia y 4. Disefiar el logotipo, papeleria corporativa, folleteria,

impresiones, eslogan, playera, imagen de los canales de comunicacion.

El estudio de caso pretendié disefiar la estrategia de mercadotecnia para la
incursion en el mercado de San Luis de la Paz (local) mediante la imagen
corporativa, realizando un diagndéstico del negocio a través del FODA y la matriz del
marco légico (MML), analizando la situacién actual de la microempresa, a cargo de
Flor Karina Salazar Contreras, estudiante de preparatoria con 15 afios con deseos
de emprender.

El analisis describié mediante la metodologia CS, un modelo de mejora que ayudd

a comprender las principales problematicas de comercializacion de la productora.
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Analisis que visualizd: condiciones de la empresa rural; falta de experiencia en
planes de negocio, identificacion de problematicas y areas de oportunidad;

clasificacion como negocio familiar; situado en mercado local.

A partir del conocimiento y sensibilizacion relacionado con el estudio de proyectos
productivos de la emprendedora del municipio de San Luis de la Paz, se disefaron
propuestas de valor bajo la metodologia del CS como una estrategia para impulsar

la productividad y el desarrollo con soluciones creativas para el bien comun.
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.  PRESENTACION Y DESCRIPCION DEL CASO

La empresa productora de huevo organico, ubicada en el municipio de San Luis de
la Paz, Guanajuato, es una microempresa que cuenta con dos empleados y realiza
las siguientes actividades: produccidon y comercializacion sin intermediarios de
huevo organico mediante 10 gallinas, en mercado local; no cuentan con imagen de

identificacion del producto, ni estrategias de venta.

La microempresaria ha intentado obtener apoyo por parte de las autoridades
municipales sin éxito, al no solventar los requisitos de las convocatorias que se
emitidas, careciendo de un modelo de negocio, marca y figura juridica.
Circunstancias limitantes de informacién para la comercializacién del producto,

ajustando el modelo de negocios al mercado local.

1.1 Antecedentes
La empresa se encuentra en la zona rural de San Luis de la Paz, complicando la
distribucion y venta del producto. Emprendimiento de Flor Karina, dado su interés
por los productos naturales, ademas de que sus padres cuentan con una pequeia
productora de huevo organico. Empresa sin personal de apoyo, siendo ella la
responsable del negocio, realizando: compras, produccion, empacado y ventas;

recursos financieros, materiales, tecnoldgicos y humanos limitados.

El producto organico tiene un mercado amplio, sin embargo, a nivel local no se
promociona correctamente, inhibiendo las ventas. La empresa carece de un
diagnostico organizacional que dote informacion para las ventas. Este estudio de
caso identific6 areas de oportunidad para la comercializacion y persuasion del
mercado local. Tras la entrevista personal con la productora (ver anexo 1), se
detectd la problematica del negocio, decidiendo implementar la MML y el CS

respondiendo a las necesidades del caso.
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1.2 Contexto
De acuerdo con la informacién de fuentes oficiales se presenta el contexto de

municipio de San Luis de la Paz en la siguiente tabla.

Tabla 1. Informacién municipal de San Luis de la Paz
Datos Generales

101,370 habitantes

115,656 habitantes

Superficie [3] 2036.788 Km?2
Densidad de poblacion [4] 56.78 habitantes/Km?

Ubicacion en la entidad [9]
Tipo de urbanizacién [?]

Poblacion 2005 [']
Poblacion 2010 [4]

Noreste
Urbano

Fuente:[1] INEGI. Il Conteo de Poblacion y Vivienda, 2005.

[2] INEGI. Censo de Poblacion y Vivienda, 2010.
[3] Elaboracion propia a partir de INEGI. Marco Geoestadistico Municipal 2010, versioén 4.2.

[4] Elaboracion propia a partir de INEGI. Censo de Poblacién y Vivienda, 2010.
[5] CONAPO. Clasificacion de los municipios de México segun tipo de urbanizacién 2000.

GUANAIJUATO

ZACATECAS

SAN LUIS POTOSI

_ B,
’* %‘% QUERETARO

Figura 1. Localizaciéon de San Luis de la Paz en Guanajuato.

:

=

Nota: Coordenadas Geograficas: Al norte 21°41°, al sur 21°04" de latitud norte; al este 100°12’, al
oeste 100°45” de longitud oeste. Su altura sobre el nivel del mar es de 2,100 metros. (INAFED, 2019).

5
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De acuerdo con la Enciclopedia de los Municipios y Delegaciones de México, para
el Estado de Guanajuato:

“El area del municipio comprende 2,029.97 kildmetros cuadrados, equivalentes al 6.7 % de
la superficie total del estado. Colinda al norte con el estado de San Luis Potosi, al este con
el municipio de Victoria; al sur con los municipios de Doctor Mora, San José
lturbide, Allende y Dolores Hidalgo C.I.N., al oeste con los municipios de Dolores Hidalgo

C.I.N., San Diego de la Union y el estado de San Luis Potosi”. (INAFED, 2019).

Instituto de Informacion
para el Desarrollo de Guanajuato
(SAN LUIS POTOSI
2 \ '
=- 4
} -{T_’H
S( XICHU
...... :? - 10 20
3 Kilﬁos =
B i mite Mumisipal oo i
Carreteras Pavimentadas.... —
_‘._f"—'— Localidades Mayores de
L auj.? | 2500 Habitantes .............. @

Figura 2. Extensién del municipio de San Luis de la Paz, Gto.
Fuente: imagen tomada de INAFED, 2019.

La granja se localiza en Laguna Seca a 1990 msnm, con poblacién total de 811
personas, repartidas en 162 hogares, ubicados en 150 viviendas: 42 tienen con piso
de tierra y 14 cuentan con una habitacion. De estas 106 tienen instalaciones
sanitarias y 148 estan conectadas al drenaje y suministro eléctrico. El rubro
educativo se compone de 109 analfabetas de 15 y mas afos, 22 jovenes entre 6 y
14 anos no asisten a la escuela. La escolaridad a partir de los 15 anos:47 no tienen;

190 incompleta, 64 basica y 21 secundaria (nuestro-mexico.com, s.f.).
1.3 Situacion Problematica

La falta de apoyos municipales; incumplimiento de requisitos en convocatorias;

carencia de un modelo de negocio, marca vy figura juridica, son limitantes para la
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comercializacion. Aunado al escaso personal, siendo poli-funcional la pequefia
productora. La nula promocion local no permite incursionar en el mercado local, asi

como la ausencia de un diagnéstico organizacional inhibe la planeacién.

Los problemas para los pequefios productores han ganado importancia en la
sociedad, incentivando el desarrollo de procesos de produccion que contribuyan a
la sostenibilidad de la economiay la poblacién. Se podria inferir que el escenario se
origina, por la aceptacion generalizada del concepto de desarrollo sostenible como
uno que satisface las necesidades de las generaciones actuales (Salgado et al.
2006).

Comprender los atributos de los productos organicos atractivos para grupos de
consumidores especificos, puede proporcionar una base sdlida para su
comercializacion y fomento. Se disefiaron los siguientes elementos de investigacion

para tratar de resolver los problemas desde el area del conocimiento del marketing.
Pregunta de investigacion

¢, Qué estrategia de mercadotecnia podria ayudar a una productora de huevo

organico a incursionar en San Luis de la Paz, Guanajuato?

Hipotesis

El disefio de la imagen corporativa podria ayudar a una productora de huevo
organico a incursionar en San Luis de la Paz, Guanajuato.

Objetivo general

Disefar la imagen corporativa de una productora de huevo organico para

incursionar en San Luis de la Paz, Guanajuato.
Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion actual de la microempresa.

Establecer el modelo de negocio a través del CS.
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Identificar la propuesta de valor a través del Mapa de empatia.

Disefar el logotipo, papeleria corporativa, folleteria, impresiones, eslogan, playera,

imagen de los canales de comunicacion.

A través del analisis FODA, se puede visualizar cuales son las fortalezas,

amenazas, oportunidades y debilidades de la empresa.

Fortalezas

-No existe competencia, es la Unica que produce huevo organicos
en su localidad.

-Su papé tiene conocimiento del producto.
- El proceso es muy hogarefio y natural.

- Gallinas libres de alimento transgénico.
-Cuenta con una granja.

—[ Oportunidades ]7

e Llegar a mercados de localidades
cercanas a San Luis de la Paz.

 Conseguir un fondo de inversion para
mejoramiento de las instalaciones.

« Disefio de marca e imagen corporativa.
» Definir estrategias de venta a través de

Analisis
FODA

Debilidades

- Poca capacidad de produccién lo cual disminuye su capacidad de
ventas.

- No se tiene existencia de una incubadora, lo que alarga mas el
proceso de produccion.

- Las instalaciones requieren de un constante mantenimiento e
inversion para mejorar la calidad de los procesos productivos.

-No cuenta con una marca ni imagen corporativa.
-No tiene identificado un plan de negocio
-Poca experiencia en temas administrativos y de ventas.

canales de comunicacion.
4[ Amenazas ]7

« Frente a mercados nacionales existe
competencia muy grande y posicionada.

» Demanda por parte del mercado local
de huevos organicos y poca capacidad
de produccion.

* Que el mercado considere al producto
muy caro en comparacion de los
beneficios que ofrece.

* No tiene marca.

Figura 3. Analisis FODA.

Fuente: elaboracion propia con informacién de la productora durante la entrevista, marzo 2019.
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Il. ANALISIS DE DIFERENTES PROPUESTAS DE
SOLUCION

Se identifico la problematica del negocio, decidiendo implementar la MML y el CS
para responder a las necesidades del caso: carencia de un modelo de negocio;
desconocimiento del mercado local de productos organicos; falta de recursos
financieros, humanos y materiales y desconocimiento del producto.

Para analizar las propuestas de solucion y metodologias empleadas en el estudio
de caso se revisaron las ventajas de la MML, CS y disefio de imagen mostrada en
la tabla 2.

2.1 Matriz del Marco Légico (MML)

Herramienta que permitid detectar los problemas que enfrenta la productora para
identificar: como se encontraba el negocio, implementando estrategias mitigantes
de las areas de oportunidad y promotoras de la mejora continua. La MML es una
herramienta de preparacién, seguimiento y evaluacion de proyectos. La
construccién del marco légico se da a través de: analisis de situacion, involucrado y
problemas. (Comision Econdmica para América Latina y el Caribe [CEPAL], 2015).
Los resultados el analisis (véase figuras 2,3 y 4) a través de la implementacion de
la MML: definicidon de una propuesta de valor; posicionamiento nulo del producto y
poca estrategia de venta y distribucion al no tener marca; desconocimiento del
mercado local de productos organicos, poca capacidad productiva (falta de aves,

recursos financieros, humanos, materiales y técnicos).
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Tabla 2. Toma de decision para la seleccion de metodologias

Etapas para la toma de decisiones

1.Identificacion del 2. Criterios 3. Ponderacién 4. Desarrollo de alternativas 5 EStUd!O de 6. Analisis de alternativas 7. Selecciéon 8. Implementacién 9. Evaluacion
problema alternativas
Falta de un Modelo de Andlisis FODA 7 Define analisis interno y X Se descartd qebldf) a} que se aplicod como un primer
negocio. externo diagnostico de la empresa,
Desconocimiento del Diagnéstico Herramienta de preparacion Se consideré por la naturaleza del proyecto Resultados Aplicacion por
mercado local de Matriz del Marco 10 sequimiento gval?.lacién X identificando primordialmente las problematicas del X presentados en el parte de la
productos organicos. Légico 9 4 ’ negocio. documento productora
:;:u:;esgb]: stL:ZtsedZIsa Se descart6 debido a que no se contempla a
No tiene marca Plan de negocios 6 P ’ R g. ’ X profundidad la estructura de la organizacién y
estructura organizacional, .
. L estructura financiera.
monto de inversion.
. . Disefio de marca . . Se disefi¢ la imagen corporativa como estrategia de Resultados Aplicacion por
No tiene estrategias de Consolidacién de la imagen, Ay .
(Manual de 9 . X . X mercadotecnia, siendo el principal problema del X presentados en el parte de la
ventas. . identidad corporativa. K
imagen) negocio. documento productora
Herramienta que ayuda a los
emprendedores sociales a L
¥ . s . . Resultados Aplicacion por
. entender y construir mejores Se disefio debido a que el emprendedor quiere tener un
Canvas Social 8 . X K . . X presentados en el parte de la
modelos de negocios para impacto social en la comercializacion de su producto.
. documento productora
sus proyectos con impacto
social.
Plan de Documento que define No se consider6 debido a que no cuenta con un
. 5 estrategias de X Modelo de negocio, siendo el plan de mercadotecnia
mercadotecnia )
mercadotecnia. una 2da etapa.
Planeacion 4 Se declara mision, vision, X No se consider6 debido a que no se trabajara en la

estratégica

objetivos de la empresa.

construccion de la empresa.

Fuente:

elaboracion propia.

10



1. Analisis de la Situacion

Diagndstico

Identificacion del
Problema

Analisis de los beneficiarios

Social Menciona como ve tu producto tu comunidady si afecta o no ¢Cual es tu participacion y la de tu socia?
Flor: La mayoria de las personas existentes en la region hacen comentarios de que es | De los actores asociados al Flor: Mi participacion dentro del proyecto es cuidar de los
un buen proyecto y el producto es saludable. Proyecto animales para que produzcan un producto final con calidad.,
Paola: darles de comer y hacer la limpieza para que estén seguras y
Las personas de la comunidad estan abiertas al producto, la gente tiene buenas no alld enfermedades dentro de la granja.
expectativas del producto, fuerte tendencia a consumir productos organicos y conocer Paola:
el mercado, la sociedad lo ve como un producto saludable., sin embargo no lo ubican Definicion de un modelo de negocio y disefio de marca como
porque no tiene marca y las ventas son realizadas por la emprendedora. estrategia de mercadotecnia.
Econdmico Qué factores te afectan el poder de compray los patrones de gasto de los De vinculaciones ¢Quiénes te apoyan en distribuir tu producto y cdmo te ayudan
consumidores. o son beneficiando?
Flor: Algunos factores es el dinero para la compra de alimento ya que se les esta Flor: Aln no he distribuido producto porque tengo poco que
introduciendo alimento saludable como lo es maiz, alfalfa, trigo y quiero darles otra inicie y me hace falta més aves para tener una produccién
alimentacion para las gallinas en engorday si esté caro el alimento. constante.
Paola: Paola:
Falta de recurso monetario para la compra de insumos, balance entre precio de Falta de produccion no le permite comercializar, dar a conocer
consumo y alimento, conocer el presupuesto inicial, analisis de futuros gastos, costo de la marca y la produccidn, producdon interrumpida por falta de
produccion vs costo de mercado. aves,
Politico Qué dependencias del gobierno y grupos de presion influyen y ellos te limitan o te ¢Qué esperas de la Ibero y del apoyo que se te brindara por
benefician De las Instituciones que van a parte de los estudiantes?
Flor: Una dependenda es fomento econémico fui a pedir ayuda para tener mas aves intervenir en el Proyecto Flor: apoyo en conseguir aves y una incubadora y darle un
pero nunca me llegé el apoyo. disefio a la pequefia empresa para que sea reconocida y pueda
Paola: vender el producto final en la comunidad para posterior
Falta de apoyo del gobierno, probablemente no acudié a las convocatorias correctas, venderlo en la region.
negociacion con la secretaria del estado, y regulacion mediante normas. Paola:
Conseguir una convocatoria o fondeo para conseguir capital,
desarrollo de la marca, apoyo para conseguir aves e
Medio ambiente | Tu producto perjudica o beneficia el medio ambiente éPor que? incubadora.

Flor: Beneficia a la sociedad porque se estan criando bajo el sistema de cria
agroecologia, no se les esta explotando con el suministro de hormonas ni antibicticos.
Paola:

Se les esta criando a las gallinas bajo un régimen fuera de quimicos, amigable con el
medio ambiente.

Figura 4. Andlisis de la situacién acorde a la MML.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la productora durante la entrevista, marzo 2019.
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2. Analisis de los Involucrados

Participantes Caracteristicas de los Andlisis de los Aspectos Positivos del | Aspectos Negativos del
participantes participantes participante participante
Personas ¢Dénde estudian, cémo es su familia, éen que situacion se encuentran Menciona 5 aspectos positivos de tu Menciona 5 aspectos negativos de tu

- Flor Karina Salazar Contreras

cuantos afios tienen, cuales son sus
intereses?

Actualmente estoy estudiando en
ITESI, mi familia vive en una
comunidad mi papa trabaja en el
campo y mi mama es ama de casa

actualmente?

Actualmente estoy estudiando es un
proyecto de tesis e investigande para
poner mas cosas dentro de la granja.

persona
+Iniciativa de hacer crecer este proyecto.

+ Dedicacién: Realizo lo que este a mi
alcance.

+ Flexibilidad: Puedo adaptarme a cualquier
cambio.

persona
+ No estoy todo el tiempo donde esta la
pequefia granja.

+Me falta tener més conocimiento sobre
dietas.

+Pedir ayuda a las personas.

somos 5 hermanos, tengo 22 afios, los + Potencial de crecimiento. +
intereses es hacer crecer el negocio + Relaciones interpersonales.
para obtener utilidades.
Intermediarios Menciona sus caracteristicas Menciona 5 aspectos positivos Menciona 5 aspectos negativos
c'Qui énes son? Mi papa antes habia trabajo en la Como los ves +Iniciativa. +No son muy sociables.
) PR empresa Bachoco y dice que es un Estan entusiasmados de hacer esto més +Dedicacion. + Pedir ayuda a las personas.
-Mis papas. proyecto para hacerloya quehoyen | grande para obtener lo que se ha estado +Compromiso.
dia muchas personas consumimos invirtiendo en el proyecto. +Flexibilidad.
huevo y carne. +Potencial de crecimiento.
Mi mama es muy buena para cuidar de + Creativos.
os animales y esta al pendiente de
ellos.
Empresas | Menciona 5 aspectos positivos Menciona 5 aspectos negativos
. Menciona sus caracteristicas Como los ves
ctienes algljlr!a empresa que te Clientes, gran mercado, buen marketing. Paco flexibles
apoyo o quisieras que te Poder econdmico y presencia en el | Ayudarla con participacion en el mercado, | Promocidn, apoyo e iniciativa Mucha demanda
apoyara? mercado promover el producto. Dificil acceso
Ayudar a la demanda del producto, y Precios elevados

promover producto fuera de la localidad

Paco interés hacia el producto

Figura 5. Analisis de los involucrados acorde a la MML.

Fuente: elaboracion propia con informacién de la productora durante la entrevista, marzo 2019.
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3. Analisis de Problema

Identificacion del Problema
¢Cudles son tus problemas?
MENCIONA 5

Anélisis del Problema
(qué causas del problema)

Acciones
écémo ves que se puede resolver?

1.Falta de mas aves

El precio de las aves ponedoras tienen un precio elevado
para mi.

Representa una inversion fuerte de dinero, flor realiza
todas las tareas y no puede enfocarse en una a la vez lo
que genera perdida de tiempo y dinero.

Buscar apoyo en una dependencia para tener més aves.
Asignar un rol a cada persona que trabaja con ella.

2.Falta de una incubadora y un termémetro

Para tener a las aves produciendo sin la necesidad de que
ellas mismas los incuben, seria mas facil incubar los
huevos y la produccién no se minimizaria.

Y que este a un precio accesible o bien el material que
sea facil de conseguir.

Para medir |la temperatura

Costos muy elevadosy desorganizacion de aves.

Hacer una incubadora casera y comprar un termometro.

Mejorar la infraestructura y generar ganancias.

3. Establecer una marca y promocionarla

No cuenta con marca, por lo cual no identifican el
producto en el mercado local.

Crear el disefio de marca e identidad corporativa

4. Identificar el modelo de negocio

Falta de visidn y conocimiento del mercado.

Realizar una intervencion en el modelo de negocio.

Figura 6. Analisis del problema acorde a la MML.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la productora durante la entrevista, marzo 2019.
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lll. RESULTADOS

Los alimentos organicos derivan de un proceso agricola y ganadero sustentable,
promoviendo un consumo saludable, cuidado edafolégico en los agroecosistemas y
evitando pesticidas. Los productores adolecen de informacion sobre el manejo,
cultivo y beneficios de la produccion organica; carecen de distribucién y apoyo
financiero en la cadena logistica, necesitando que el area del marketing difunda los
beneficios de los alimentos organicos sobre los convencionales. Problematica que
implicé plantear diferentes estrategias de mercadotecnia para el establecimiento de
infraestructura favorable al mercado y distribuciéon local, dando pauta a las

certificaciones.

3.1 Canvas Social
Modelo de negocio que describe la l6gica organizacional para crear, entregar y
capturar valor. Desarrollos empresariales recientes se basan en la creacion e
innovacion deriva de modelos de negocio. ElI Canvas Social, permite describir y
visualizar la posicion del producto, a través de los siguientes diez pasos: segmento
de clientes; actividades clave; canales de distribucion; recursos y aliados clave;
propuesta de valor; relacion-cliente; estructura de costos; fuentes de ingreso;

impacto socioambiental. Para una mejor comprension véase el anexo 3.

3.1.1 Segmento de clientes.

Grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores identificables en un
mercado con deseos, poder y actitud de compra; ubicacién geografica; habitos de

compra similares y que reaccionan homologados ante una mezcla de marketing.
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Criterios de Segmentacién

| Segmento Tipico

GEOGRAFICOS
Pais México
Lugar San Luis de la Paz
Tamafio de la Ciudad 115,656 habitantes ; 2030.14 km2
Urbano/Rural Rural
Clima 15-25C°
DEMOGRAFICOS

Ingreso $12,000 aproximado

Edades 15— 60 afios
Género

47% hombres, 53% mujeres

Ciclo de vida familiar

Producto en introduccién

Clase social Media — baja y baja
Escolaridad Principalmente primaria (6.76)
Ocupacién Comerciantes, trabajadores de industria,

agropecuarios vy
profesionistas técnicos

PSICOLOGICOS

Personalidad

Familiares, trabajadores, conservadores vy tradicionales

Estilo de vida

Trabajo, campo, vida familiar, deportes, rutinario, falta de padre en
casa.

Tasa de uso

80% del total de la poblacion

CONDUCTUALES

Beneficio deseado

Vitaminas, minerales, mayor calidad y mayor salud

Frecuencia de uso

Compra una vez a la semana

Figura 7. Identificacion de segmento de mercado.

Fuente: elaboracion propia con informacion.

3.1.2 Actividades clave.

Describe etapas del modelo de negocio para su O6ptimo funcionamiento. Los

recursos clave son imprescindibles para generar propuestas de valor, incursionar al

mercado, mantener relaciones con los clientes y generar utilidades.

Las actividades clave del estudio de casos son:

1. Alimentacion de las gallinas: una mezcla de nutrientes naturales y

ningun agente quimico, maximizando las propiedades organolépticas

del producto, beneficiando la salud del consumidor. La alimentacion

aviar se realiza en horario matutino y vespertino.
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Produccion: consiste en crear las condiciones para el apareamiento
de las aves (pisar), tras un proceso de gestacién una segunda etapa

se da al recolectar los huevos puestos por las gallinas.

3. Proveeduria del alimento: Flor se provee de los componentes para su
mezcla de alimento de su granja en la localidad, elaborandolos

artesanalmente y proporcionandolos a sus aves corral.

4. Logistica: los insumos consisten en agua, maiz, trigo, gallo y gallina,
provistos localmente; el proceso consiste en mezclar el alimento y
darlo a las aves, tras una semana las gallinas empiezan a poner los
huevos y se procede a su recoleccion; los blanquillos se colocan en
docenas en canastas de fibra vegetal y se procede a comercializarlos.
5. Estandarizacién: su importancia radica para eficientar tiempos,
movimientos, recursos y mejoras, teniendo como consecuencia la
fidelizacion y atraccion de clientes.
6. Branding: necesario para la supervivencia en el mercado. Crea
imagen y personalidad, facilitando la persuasion del cliente e
identificacion de la marca, resultando en la consolidacion del proceso
de venta.
7. Contacto con el cliente: dota de informacion de primera mano por parte
de los consumidores, facilitando la toma de decisiones en la mejora y
adecuacion de los productos.
Se identificaron y separaron actividades, posteriormente se evalu6 la relacion
directamente con el cliente mediante: atencion para mejorar el servicio; y
comunicacion para informar los beneficios del producto. ldentificadas las

actividades clave, se procedié a evaluar el procedimiento de la metodologia CS.

3.1.3 Canales de distribucion.

Medios que permiten el contacto con los clientes y suponen un elemento importante

en la experiencia con este.
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Sus principales funciones son: ayudar al cliente a que tome consciencia sobre la

propuesta de valor; facilita la compra; y proporciona un mejor servicio post venta.

Los canales de distribucion para el estudio de caso son los siguientes:

1. Redes sociales: seran los que mantendran mayor contacto con los clientes, dada
la promocion y post venta del producto en este canal.

2. Presencia en tiendas: mayor difusién y captacion de mercado cautivo y diverso
logrando posicionar el producto y marca en el mercado local.

3. Boca- Oreja: es la promocién que se da entre los consumidores acerca del
producto.

La empresa necesito identificar sus canales de distribucion debido a la importancia

y cercania con los clientes para incursionar en el mercado local.
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3.1.4 Recursos claves.

Describen los activos y capacidades mas relevantes para garantizar el éxito del
modelo de negocio, permitiendo a la empresa hacer efectiva la propuesta de valor,
incursionar en los mercados de su alcance, manteniendo las relaciones con los
clientes para generar utilidades. Los recursos claves para el caso de estudio son los

siguientes:

Gallinas y alimento: insumos esenciales para el negocio

Estrategia de Marketing: necesaria para promover la
marcay empresa.

Know-how: en el proceso productivo del huevo organico
. J

~

Experiencia en la elaboracién del producto: conocimiento
y tiempos para los procesos de elaboracion del producto
y promover mejoras.

J

Puntos de venta: facilita la compra, posicionamiento del
producto y capta nuevos clientes.

Figura 8. Identificacion de recursos claves.

Fuente: elaboracion propia con informacion de MML.

Para poder cumplir la propuesta de valor son indispensables los recursos clave, sin

estos no tenemos herramientas con qué producir, distribuir y vender el producto.
3.1.5 Aliados clave.

Red de proveedores y socios que permiten que el modelo de negocio funcione, asi

como las alianzas que buscan optimizarlos, reduciendo riesgos y adquiriendo
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recursos y capacidades. Es fundamental realizar sinergias estratégicas entre
empresas, gobierno, proveedores, centros de investigacion, universidades y

sociedad civil para que nuevas organizaciones sustentables funcionen.

Los aliados clave para el negocio son: comunidad, proporciona publicidad de boca
en boca y al probable proveedor de capital humano; proveedores, dotan de insumos
de produccion; clientes, inyectan capital financiero derivado de las utilidades;
sociedad civil y familia, se posicionan en los puestos claves de la microempresa.
Los aliados no solo dotan de recursos, sino que también, proporcionan las

herramientas, contactos y ayudan a permanecer en el mercado.

3.1.6 Propuesta de valor.
Elemento diferenciador de la competencia, debe potencializarse en los beneficios

del producto. La propuesta de valor del estudio de caso es:

Beneficios de la Palabras que Emociones que
marca quieren que desean suscite la
describa la marca marca
Buena nutricién Organico Alegria
Vida saludable Sano Sorpresa
Cuidado de las | Verde Satisfaccion
gallinas al aire libre
Natural Accesible
Bienestar Responsabilidad
(marca local)
Ecolégico
Delicioso

Figura 9. Identificacion de propuesta de valor.
Fuente: elaboracion propia con informacion obtenida de un ejercicio de percepcién entre los

familiares de Flor Karina.
3.1.7 Relacion con los clientes.

Los consumidores tienen mas informacién a su alcance, representando un reto para
las companias que buscan satisfacer sus necesidades y obtener su confianza.

Definida la propuesta de valor e identificado el segmento de clientes, es necesario
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analizar los medios de contacto con el cliente. Los canales identificados en el

estudio de caso se visualizan en la figura 10,11y 12.

Se creara una pagina de
Facebook para dar a
conocer el negocio a

En caso de levantar través de la
e e admtiador segmentacion de
con el consumidor para mercados e incursionar

P en San Luis de Paz con

la cantidad de preducto, una nueva imagen.
fecha y lugar de entrega.

Se tendra un
administrador de la
pagina respondiendo
a las dudas de los
clientes.

El consumidor podra
conocer la marca

En la informacidn general
de la pagina, se tendra la
ubicacion de las diferentes
tiendas para encontrar el
producto.

Figura 10. Canal de comunicacion: red social Facebook.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la MML y CS.
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En la publicidad se
colocara el nimero
telefénico del negocio,

Se proporcionara con el objetivo de

infOl’maCién, mantener comunicacion
ubicacion y direccion con la emprendedora
de los lugares donde para proporcionar
se puede encontrar informacion de la

el producto. empresa,

Se les

proporcionara
informacion a los
nuevos clientes,

Resolvera las
dudas acerca de la

acerca del marca, producto y
producto y sus promociones.
beneficios.

Creara fidelizacion de
la marca al atender a
los clientes de manera
personalizada.

Figura 11. Canal de comunicacion: red social WhatsApp.

Fuente: elaboracion propia con informacién de la MML y CS.

Se ubicaran las tiendas locales que
deseen vender huevo organico.

Se proveera del producto a nuestros

intermediarios llevando un control de

producto, datos de los consumidores,
y registro de ventas.

En la tienda local se ubicara la marca
mediante publicidad que evoque y
recuerde el producto.

Figura 12. Canal de comunicacion: puntos de venta.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la MML y CS.
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3.1.8 Estructura de costos.
Ayuda a decidir la viabilidad de fabricacién de un producto y sirve para poder fijar
un precio de venta al publico. Los costos se dividen en: produccion, comercializacion

financieros, pudiendo ser fijos y variables.

Un analisis de costos alinea objetivos y prioriza las necesidades de la empresa;
facilita la toma de decisiones, planea inversiones y proyecta expansiones a largo
plazo. Para el estudio de caso el costo unitario estimado del huevo fue de $4.45 por
pieza en abril 2019, informacion obtenida por parte de la productora, sin embargo,
los elementos para fijar el precio son limitados, cuestionables e imprecisos, debido
al desconocimiento en materia contable, tal y como se puede observar en la figura
13.

Descripcion Costo Estandar Costos
Costos fijos
Luz S 38.82
Agua (14L) S 14.00
Total Costos Fijos S 52.82
Costos Variables
Trigo S 49,00
Maiz $ 24.50
Alimento S 16.00
Total Costos Variables S 89.50
TOTAL COSTO ESTANDAR 32 HUEVOS S 142.32
ICOSTO UNITARIO S 4.45
COSTO DE PRODUCCION DE LA DOCENA S 53.37

Figura 13. Analisis de estructura de costos.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la productora durante la entrevista, marzo 2019.

3.1.9 Fuentes de ingresos.

Este término hace referencia a los elementos principalmente monetarios que se
acumulan y generan como consecuencia de una actividad econdmica, una ganancia
o utilidad. En una empresa o negocio, la fuente de ingresos se considera a cualquier
transaccion financiera que se reciba como entrada de dinero por la venta de un bien

o la prestacion de un servicio.
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Cabe resaltar la importancia de contar con diversas fuentes de ingreso vy
fortalecerlas o mejorarlas con el paso del tiempo, ya que sirven como motor para
una futura inversion en expansion de linea de productos, o en plantas de produccion
y un crecimiento econémico en el valor de la empresa. Analisis de las fuentes de

ingresos del estudio de caso:

Venta: esta actividad es la principal fuente de ingresos, por lo que es conveniente

emplear distintos tipos de ventas:

1. Ventas directas, en este caso son las que se efectiuan de puerta en puerta
directamente con el comprador.

2. Ventas industriales, de la empresa propietaria con alguna otra empresa
dedicada a la venta y distribucién por mayoreo.
Ventas indirectas, ocurren normalmente a través de teléfono o correo.

4. Ventas electronicas, se efectuan a raiz de su presencia en redes sociales.

3.1.10 Impactos: ambiental y social.

Ambiental se refiere a la alteracion que puede tener el entorno tras la implantacion
de una determinada empresa, en éste caso se clasifica como un agroecosistema
basado en la produccién aviar teniendo flujos de entrada como el pienso y los gallos,
mismos que son parte fundamental del proceso de produccién de huevo organico,
asi como las gallinas ponedoras. Se debe tomar en cuenta el manejo que se hara
del estiércol o gallinaza, pudiéndole dar un valor agregado al convertirlo en abono
organico. A continuacion, se muestra en la figura 14, los impactos ambientales del

estudio de caso desde la perspectiva de la productora:
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Impacto ambiental

Positivo

Negativo

No altera a medio ambiente,
porque es 100% natural.

Se provoca la erosion de la tierra,

por la rotacion de los cultivos.

No se utilizan productos
quimicos, todo es 100% natural.

Los productos con alta carga de
materia organica, y nutrientes
como el estiércol, pueden general

problemas, si alcanzan aguas
superficiales.

La mayoria de los gases

Se le da buen trato a las gallinas. | producidos, se genera como
consecuencia de procesos
naturales, tales como el
metabolismo animaly
degradacion de estiércol.

El alimentode las gallinases
100% natural, no es procesado.

Las heces son consideradas
como fertilizante para la tierra.

Figura 14. Identificacién impacto ambiental.

Fuente: elaboracion propia con informacion de la productora durante la entrevista, marzo 2019.

Por su parte el social cumple la funcidén de autoemplear a la productora y en una
parte considerable a su familia, crea actividades econdmicas locales haciendo que
los recursos se queden en la comunidad o su periferia; puede ser una actividad
inspiracional para otras familias, resultando en una competencia que benéfica para
un posible desarrollo del sector. Ademas, contribuye de dotar a la poblacién de una
alimentacion inocua, sana y libre de quimicos. Es altamente probable que su
crecimiento necesite de mano de obra, misma que sera provista localmente. La
percepcion del impacto social desde el punto de vista de la productora se muestra

en la figura 15.
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Impacto Social

Positivo

Negativo

Se cuida la salud del consumidor.

Si no se le da un buen trato a las
gallinas, toda la produccion puede
salir alterada hacia el consumidor.

Los residuos se pueden utilizar como
fertilizantes, al ser 100% natural.

El costo se eleva y no es tan
accesible para todo el mercado.

Apoyamos el comercio local.

La comunidad no esta informada de
los beneficios el huevo organico.

El huevo organico le ayuda a las
mujeres, en el proceso hormonal,
para que no se altere.

Pocos establecimientos, para la
venta del producto.

Figura 15. Identificacion impacto social.

Fuente: elaboracion propia con informacién de la productora durante la entrevista, marzo 2019.
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3.2 Mapa de Empatia

Este mapa fue aplicado a cinco familiares de la productora (personas que consumen

huevo organico), se identificd la propuesta de valor, tal como se observa en la figura

16.
™
| Nt |
-
e

'
A

Saludable
Ecoldgico

No hay imagen

- +

No se conocen
los beneficios
de los
productos
organicos

Figura 16. Mapa de empatia.

Fuente: elaboracién propia con informacion de la familia de la productora, marzo 2019.

El mapa de empatia permitio definir y describir el disefio de imagen, comprendiendo:

el entorno, preocupaciones, comportamientos, expectativas del cliente.

3.3 Diseino de Imagen

El disefio de imagen corporativa, en la productora de huevo organico para
incursionar en San Luis de la Paz, implementando la identidad grafica comprendio
definir: nombre de la empresa, logotipo, eslogan, uso de tipografias, paleta de
colores, elementos visuales (producto). La identidad corporativa proyecté la esencia
de la empresa a través de los resultados obtenidos de la MML, CS y mapa de

empatia.
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Para lograr concretar la imagen corporativa de la productora de huevo organico se
realizaron dos propuestas (figura 17 y 18) de trabajo con los siguientes elementos:

lugar de procedencia y nombre propio de la emprendedora, giro del negocio y
producto.

Marca
Propuesta de \

el HUEVOS SAAN PAZ <
Beneficios NUTR.EABO BESHE EL w0 NOMBRE DEL
—

PRODUCTO
Slogan

Figura 17. Propuesta 1. Huevos San Paz.
Fuente: elaboracion propia con informacién de la entrevista, MML, CS, mapa de empatia.

Marca .
q_, t>> NOMBRE DEL

| RS SR PRODUCTO

Propuesta de '

valor: ‘

Beneficios

“Gallina que bien come,
huevos organicos pone”

Slogan

Figura 18. Propuesta 2. Huevos Flor de la Paz.
Fuente: elaboracion propia con informacion de la entrevista, MML, CS, mapa de empatia.

A través de la concepcion del nombre y seleccion de la propuesta de la
emprendedora (propuesta 2. Huevos Flor de la Paz), se realizaron los elementos

graficos de identificacion de la marca, definiendo algunos elementos de la identidad
corporativa.
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Color:

Figura 19. Seleccion de colores. Blanco, rosa y verde.

Tipografia: Eras Light ITC

3.3.1Logotipo.

La identificacion y denominacién de la marca se asocia graficamente:
Producto: huevo.

Hojas y color verde: evocando a lo natural y contexto ambiental.
Nombre de la productora: Flor.

Lugar de procedencia: de la Paz (San Luis de la Paz).

Figura 20. Logotipo disefado.
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3.3.2 Papeleria corporativa.

Las piezas comunicacionales que se elaboraron para la marca “Huevos Flor de la
Paz” fueron: hojas membretadas y tarjetas de presentacion. Las hojas membretadas
se incluyeron como papeleria oficial para uso diario y recordacién de marca de los

clientes y las tarjetas de presentacion para apoyar a la productora a crear relaciones
con los clientes.

AL Huevos Flor de Ia Paz [
.‘ or g _‘-. 2681207659 (£
‘ g ", /] huevosflordelapaz@gmail com ™M
N ¢ Huevos Flor De La Paz
. q Flor Karina Salazar Contreras
" " San Luis de la Paz

“Gallina-gue bien come, huevas arganicos pone”

Figura 21. Disefio hoja membretada. Tamafio oficio.

Huevos Flor De La Paz

Flor Karina Salazar Contreras
San Luis de la Paz

Huevos Flor de Ia Paz [}

e "
g s/
v d 4681207659
: huevosflordelapaz@gmail.com ]
e

Figura 22. Disefio tarjeta de presentacion. Tamafio 5cm x 3cm.
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3.3.3 Folleteria.

Se disefioé un folleto como herramienta publicitaria para ser distribuido en los puntos

de venta, aludiendo al disefio de la figura de un huevo, incluyendo los datos de la
productora y el logotipo.

Huevos
Flor De La Paz

Flor Karina Salazar Contreras
San-Luis de la Paz

Huevos Flor dela Paz [f]
468-120-76-59
huevosflordelapaz@gmail.com ]

< “Gallina que bien come,
Contactw huevos organicos pone”
< : / g ’

-

s —
Figura 23. Disefio de folleteria.

3.3.4 Eslogan.

Fue definido como: “Gallina que bien come, huevos organicos pone”, mediante una
lluvia de ideas, que se tuvo con la productora y familiares, englobando las
caracteristicas del producto y comunicando la idea central.
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3.3.5 Playera.

Se disefd como identidad corporativa para ser portada por la emprendedora y

comenzar a posicionar la marca.
Tipo de impresién: serigrafia.
Tela: algodon.

Tamano: chica, mediana y grande.

Impresion: una sola tinta.

Estableciendo una playera como edicidbn especial

conmemorativos.
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Figura 24. Disefo de playeras.
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3.3.6 Imagen de los canales de comunicacion.

Estos medios fueron identificados en la papeleria institucional: Facebook,
WhatsApp y correo electronico, reportados como los de mayor contacto con los
clientes, dada la promocion y post venta.

N 4 vy » Huevos Flor de la Paz B
flor g, - 468-120-76-59
huevosflordelapaz@gmail.com ™1

é
¢
: Huevos Flor De La Paz
=l

Flor Karina Salazar Contreras
San Luis de la Paz

Figura 25. Canales de comunicacion identificados.
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CONCLUSIONES

El estudio de caso reveld que una de las razones por la que la pequeia productora
no logra comercializar, es dada la carencia de marca y modelo de negocio para
diferenciar su producto. La imagen corporativa es fundamental, crea valor y es
activo intangible. Sila productora logra aplicar la imagen acorde a su mercado meta:
ocupara un espacio en la mente del consumidor; tendra un caracter diferenciador
respecto a la competencia, creando valor; captara clientes; atraera a potenciales
inversionistas; y podria ser fuente de empleos.

La venta realizada a pie de granja inhibe los costos de arrendamiento, dotando a la
productora de un mayor margen de utilidad, en muchos casos dandole uso a un
espacio ocioso. También trae consigo beneficios intrinsecos dada la frescura del
producto, expresada en las propiedades organolépticas del mismo.

La productora baja el precio del huevo organico debido al desconocimiento del
mercado de productos organicos, sacrificando sus utilidades y ralentizando la
expansion de su negocio. Dada la desigualdad social del municipio, la productora
ha carecido de oportunidades de negocio, como las que se pueden tener en un
mercado mas amplio, favoreciendo la facilidad de la venta personal.

Es deber imperioso de las instituciones educativas publicas y privadas, centros de
investigacion, ONG’s, gobiernos, estudiantes y sociedad civil contribuir en el
desarrollo y consolidacion de emprendimientos derivados de los pequefios
productores. Debido a los beneficios sociales: creacion de empleo, inhibicion de la
migracion, no abandono del campo; econdémicos: dinamicas regionales, empleo,
infraestructura; ambientales: disminucidn de la huella de carbono; salud: alimentos
inocuos, seguros, confiables y de trazabilidad conocida; tecnoldgico: innovaciones,
asi como la competencia como insumo al desarrollo de sectores. La falta de apoyo
a los pequenos productores podria llevar a la desaparicion del sector

agroalimentario nacional.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista

Guia inicial de diagndstico
¢ Como surge la idea de vender el producto?

Surge de una observacion en mi comunidad, ya que muchas personas tienen aves y una produccién

alta pero no lo venden solamente es para consumo familiar.

¢Cuales crees que sean tus fortalezas?

Mis fortalezas son:

-Tiempo invertido en producir un alimento de calidad.

-Inversion: Se ha dedicado al 100% invertir en las instalaciones para una mejor produccion.
¢ Cuales crees que sean tus debilidades?

-Falta de una dieta altamente estricta para gallinas ponedoras.

-Falta de material para una instalacion adecuada.

-Falta de una incubadora para tener mas aves productoras y aumentar produccion de huevo.
-No tengo un modelo de negocio.

-No tengo marca ni imagen que me identifique.

¢ Cudles crees que sean tus amenazas?

-Economia: Si no hay una economia estable para la compra de alimento no se dara de manera

adecuada la produccion.

-Falta de maquinaria: por ejemplo: un termémetro, instalacion eléctrica para que la temperatura se

regularice.
Describe tu producto incluyendo los ingredientes y para qué sirve:

El producto que se obtiene al final es un huevo y es organico ya que no se le esta introduciendo
hormonas, ni la alimentacion de las aves es de alimentos transgénicos. Y sirve para el consumo

humano.

¢ Cuales son los principales problemas de su empresa?
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Algunos de los principales problemas de la empresa es que no se tengan las aves suficientes para
tener una produccion estable, ademas que la alimentaciéon cambie y esto influya en el proceso de
produccion final, tampoco sé cémo identificar cdmo puedo incrementar las ventas, establecer mi

negocio formalmente y no tengo marca.
¢ Cuales son los principales problemas de su comunidad?

Que no todas las personas lleguen a comprar el producto final, ademas hay muy pocos habitantes
dentro de ella.

¢De qué forma este negocio contribuye a resolver los problemas de la comunidad?
Tener una produccion alta para poder comercializarlo.

¢ Este negocio afecta de alguna manera a la comunidad? (por ejemplo, que contamine, o que
ocupe menores de edad)

No de ninguna manera afectaria a la comunidad, ya que es un alimento totalmente organico.
¢Cual es el precio de tu producto?
AuUn no he fijado un precio exacto para el producto.

¢Cudles son tus gastos? Costos de produccién, insumos, costos financieros, costos de

comercializacion.
El costo de produccién semanal es de $400.00
De insumos: El agua cada mes la cuota es de $160.00

Costos de comercializacion: Los fondos invertidos es de $ 700.00 mensuales, debido a que aln se

esta acomodando las instalaciones y para ello requiere una inversion extra.
¢ Cuales son tus ganancias?

Hasta el momento no he tenido ganancias, ya que no he vendido huevo en la comunidad debido a

que estoy iniciando.

¢ Qué segmentos de mercado (o clientes) atiende actualmente su empresa?
No sé.

¢ Cual es el proceso de venta?

Aun no se vende el producto ni se distribuye.
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¢ Qué beneficio les ofrece tu empresa a esos clientes que no le ofrecen otros negocios? Es

decir ¢ Cual es su ventaja sobre la competencia?

Si vendo el producto, el beneficio es un producto organico, 100% natural nada de producto comercial

que es donde les introducen y explotan a las aves.

La ventaja es que es alimento altamente organico.

¢Por qué no le estan vendiendo a esos clientes actualmente? ; Qué los limita?
Porque no tengo un modelo de negocios.

¢ Qué necesitaria su empresa para poder venderle a esos clientes o para ofrecer algo mejor a

sus clientes actuales?

Conocer todo sobre mi negocio, ademas de una imagen el producto para que observen que es un
alimento organico que se puede consumir.

¢Necesitaria alguna maquinaria o equipo especial? ¢Cual?

Si, una incubadora, para hacer crecer mas aves y aumentar mas la parvada, ademas material o

maquina para hacer el empacado final y distribuirlo.
¢Necesitaria alguna capacitacion? ¢En qué?

Si, el manejo de aves, cuidado de aves y como sacrificar un ave para emplear técnicas y hacer la
practica en mi pequefio negocio. Ademas, como vender el producto final y como hacer mi negocio y

constituirlo.

¢Necesitaria alguna alianza? ¢ Con quién?

Si, con alguien que esté dispuesto ayudarme para seguir con este proyecto.
¢Necesitaria algun financiamiento? ¢De cuanto y para qué?

Si, de $10,000.00 para comprar una incubadora, la tela que me falta, termometro especial para medir
la temperatura, cables para la instalacion eléctrica, focos, mobiliario para acomodar a las aves que
vayan creciendo, alimento para tenerlo y contemplarlo en el inventario.

¢ Qué otro apoyo requeriria?
Para el empacado final alguna cajita para empacarlo y venderlo, definir mi negocio, tener una marca.

éPor qué crees que te diferencias de la competencia?
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Porque es un producto organico, ya que la alimentacién es natural y no se le esta introduciendo,
hormonas ni transgénicos. Ni mucho menos se estan sobreexplotando la produccion y el aumento

del crecimiento de las aves.

¢Qué ofrece tu producto que nadie mas oferta?

Que es un producto organico y en las tiendas solamente ofrecen un producto comercial.
¢Quiénes son tus contactos para vender el producto?

Tienditas de la esquina y posiblemente tiendas grandes del municipio.

¢ Coémo te relacionas con tus clientes?

Sola voy a ofrecer el producto a mis vecinos y tienditas.

¢ Como te relaciones con las personas que te apoyan a vender tu producto?
Les hablo de mi producto directamente, pero soy muy penosa.

¢ Tienes alguna marca, etiqueta?

Hasta el momento no tengo alguna etiqueta ni marca.

¢ Como das a conocer tu producto?

Solamente se los he estado mostrado el huevo, asi como tal.

Menciona el proceso de como obtienes los huevos organicos (desde que consigues al ave,

hasta que tienes el producto final).

El primer paso fue comprar las gallinas ponedoras, después la alimentacién que se les da es a base
de granel, por ejemplo, maiz, trigo, alfalfa, chapulines, y agua limpia. La higiene es diaria ya que si
no se les asea diario podria ocasionarles enfermedades aviares. Para que la gallina tenga un huevo
necesita primeramente de un gallo, después comer tres veces al dia, luz ya que esto influye mucho

en el color de la yema y una buena instalaciéon para que se sientan cémodas.
¢Quiénes crees que podrian apoyarte en tu proyecto y ser tus aliados o socios?

La verdad no tengo idea de quien me pudiera ayudar nunca he visto que ayuden a mis demas
comparfieros a seguir con sus proyectos emprendedores ni el municipio. Intenté pedir apoyo del

municipio, pero no me dieron una solucion.

¢Quiénes son las personas que te ayudan a elaborar y vender tu producto y qué hace cada

persona?
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Mi papa vy yo.

Menciona tres aspectos positivos que impacte tu producto al medio ambiente

No es dafiino.

Los gases y desechos fecales que se emiten ayudan como abono a las plantas.

No se emplea energia eléctrica.

¢Hay algo que su negocio podria hacer mejor o diferente para tener mejores resultados?

Si, que exista una pequefa granja en una comunidad y que sea reconocido por el producto que se

esta obteniendo.

¢ Como podria innovar su negocio? Mencionen cinco formas en las que su negocio podria

innovar

-Contar con una marca.

-Contar con una etiqueta.

-Tener un disefio de la empresa.

-Contar con un nombre al producto.

-Mejorar la alimentacion de las aves.

Si su empresa recibiera ese apoyo que necesita:

¢ En qué mejoraria la calidad de vida de sus clientes? En el consumo de los nutrientes que se estan

consumiendo debido a que su alimentacion es bajo granel.

¢ En qué mejoraria su comunidad? Que en la comunidad habria una granja como empresa y que tal

vez si la produccion aumente generaria empleos.

¢ Qué otras acciones podrias llevar a cabo su empresa para mejorar la calidad de vida de la

gente que colabora en ella y de la comunidad?

De las personas que me apoyan aprenderiamos mas cosas nuevas sobre el manejo de las aves la

forma de vender el producto (logistica).

Y de la comunidad tal vez se generen empleos, debido a la produccién que se estaria obteniendo.
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Anexo 2. Fotografias del trabajo de campo

Figura 27. Lugar e instalaciones de trabajo.
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Anexo 3. Lienzo Canvas Social

CANVAS DE MODELOS DE NEGOCIO SOCIAL

OBJETIVO

Disefiar la imagen corporativa de una microempresa productora de huevo
organico para incursionar en el mercado local de San Luis de la Paz,

Guanajuato.

PROBLEMA

SOLUCION

Y ACTIVIDADES CLAVE
-Falta de aves -Produccion
_A|imento Variado -Obtencitn de alimentos
. . -Logistica

-Falta de materia prima Calidad
-Falta de inversionistas Branding
_Fa|ta de Capltal -Contacto con el cliente
-Falta de estructura e
infraestructura RECURSOS, SOCIOS Y
-Falta de marca e
-Falta - -de - imagen 'm:izi‘s‘ma
corporativa Karon Ho%u
-Falta de estructura de| 5 jjinas
negocio -Alimento

N /. -Instalaciones

Capital, agua, recursos humanos para el disefio de
imagen. Incubadora/compra de alimento/costos
accesibles para la comunidad Crear un estado de
resultado.

IMPACTO

Disenar el logotipo, papeleria corporativa, folleteria,
impresiones, slogan, playera, imagen de los canales

de comunicacion

SEGMENTOS

PROPUESTA DE VALOR SOCIAL CLIENTE
o -Esun producto -Edades:15 a 60

-Huevo organico sin organico afios
hormonas. -No contiene -Clase social:
-No contamina hormonas media, media baja
-Saludable - -Trato de aves al aire -Ingreso: 12,000
-Cuidado del medio libre -Rural

PROPUESTA DE VALOR AL CLIENTE " BENEFICIARIO
-Salud -Redes sociales
-Bienestar -Boca-oreja -Amas de casa
-Nutritivo -Presencia en tiendas Personas que
-Energia consuman

huevo organico.
L™ J/

Aimento No hay fuente de ingresos, ya

que el huevo aun no esta a la

venta.
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