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1. INTRODUCCION

DEBIDO A QUE NUESTRO PAIS INICIA LA APERTURA A UN MUNDO
GLOBALIZADO, EN LOS PROXIMOS ANOS DE FIN DE SIGLO EXISTIRA LA GRAN
NECESIDAD DE PRODUCIR PROTEINA ANIMAL, LOS AVICULTORES SE HAN VISTO
EN LA NECESIDAD DE PRODUCIR DE CARNE DE POLLO Y HUEVO PARA PLATO
PARA SU CONSUMO Y EXPORTACION. USANDO LOS IMPLEMENTOS NECESARIOS
PARA EL SUMINISTRO DE ALIMENTO O AGUA DE BEBIDA Y A TRAVES DE ELLOS

LA SUPLEMENTACION, MEDICACION PARA UN OPTIMO DESARROLLO.

DEBIDO A LO CUAL LA DEMANDA DE PRODUCTOS AVIPECUARIOS CRECERA, LO
QUE IMPLICA INDUSTRIALIZACION, COMERCIALIZACION Y MODERNIZACION DE
LAS GRANJAS.

LA PRODUCCCION ACTUAL DEL MERCADO NACIONAL ES DEL 56%, DE DONDE
LA PRODUCCICN DE HUEVO ES DEL 28%, POLLO 28% Y PAVO 02%; EL

CONSUMOQ PER CAPITA ES DE 16 KG. POR HABITANTE,

CONSUMO PERCAPITA
ANO HUEVO PAVO POLLO
1994 16.7 0.11 15.8
1995 15.9 0.10 16.6
1996 158 0.12 159
1997 16.4 0.12 16.2




LOS CENTROS PRODUCTORES SE LOCALIZAN EN 18 DIFERENTES ZONAS DE LA
REPUBLICA DONDE SE ENCUENTRAN LOS 10 PRINCIPALES PRODUCTORES.

A NIVEL LOCAL DE LOS ESTADOS DE MEXICC E HIDALGO LA PRODUCCION FUE
DE 163 835 TONS. REPRESENTADAS EN 14 AREAS LOCALES POR 42 411 TONS.

ESTA PRODUCCION SOLO REPRESENTA EL 13% DE LA PRODUCCION NACIONAL
DE UN TOTAL DE 481 GRANJAS.

LA OPORTUNIDAD DE PENETRAR EL MERCADO LOCAL SERIA INICIAL DE UN 8-12
% DONDE EL SUMINISTRO DEL SERVICIO A LAS NECESIDADES PRODUCTIVAS DE
LOS PRODUCTORES GRANDES, PEQUENOS O DE TRASPATIO ES OFRECER
CALIDAD.

LA COMERCIALIZADORA SE UBICA EN LA ZONA DE ECATEPEC, ESTADO DE
MEXICO Y SE PRETENDE SURTIR DIVERSAS AREAS DE ESA ENTIDAD, ASI COMO
DEL ESTADO DE HIDALGO, DONDE SE ENCUENTRA UN MERCADO POTENCIAL DE
481 GRANJAS AVICOLAS, LAS CUALES REQUERIRAN NUESTROS IMPLEMENTOS
PARA SU MANTENER Y/O ELEVAR SU.PRODUCTIVIDAD Y OBTENER UN NUMERO
PROMEDIO DE 40 GRANJAS COMO MERCADO META Y OBTENER INCREMENTOS
MENSUALES DE 3 A 4 GRANJAS POR MES PARA LOGRAR UNA EXPANCION DE

UN 25% ANUAL EN EL MERCADO NACIONAL.



SUS PRODUCTOS CUMPLEN LOS REQUERIMIENTOS A SUS NECESIDADES
INMEDIATAS O FUTURAS, DE CALIDAD Y PRECIO JUSTO.

LAS VENTAJAS QUE OFRECEMOS A NUESTROS CLIENTES SERAN SATISFACER
LAS NECESIDADES EN:

1.. ATENCION PERSONALIZADA AL CLIENTE

2. BAJA DE SUS COSTOS

3. MERCANCIA ADECUADA Y CALIDAD

4. COSTO-BENEFICIO

5. EL SERVICIO DEL NEGOCIO LES AHORRARA TIEMPO Y ESFUERZQ AL

CONSEGUIR LO QUE BUSCAN




INDICADORES DE LA INDUSTRIA AVICOLA 1997

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LA AVICULTURA EN EL PiB 1996*

POLLO ¥/ | HUEVO | AVICULTURA
ENEL PIB TOTAL 0.281 0.285 0.566
EN EL PIB AGROPECUARIC 4043 4.08 8.123
EN EL PIB PECUARIO 12.1 12.34 2444

1/ CARNE DE AVE DONDE EL 95 % CORRESPONDE A POLLO
* PRELIMINAR

PRODUCCION PECUARIA 1957

PRODUCTO TONELADAS
HUEVO 1533 017
POLLO 1512 150

RES 1311968
PUERCO 895 132
MIEL 50 359
CAPRINO 38 409
OVINO 29 467
PAVO 11 200

[ TOTAL:[5 381702

[ PRODUCCION INDUSTRIA AVICOLA 1997

-

[ _PRODUCTG ]VOLUMEN (TONS) [ MILES DE PESOS |

HUEVOQ 1533 017 11543 618

POLLO 1512 150 14 335 182
PAVO 11 200 191 632

SUMA| 3 056,367 | 26°070,432




PRINCIPALES EMPRESAS NACIONALES

ANO EMPRESA % EN LA
PRODUCCION
1988 NUTRICOS 135
BACHOCO, S A
1994 BACHIOCO 50
1995 TYSON
PILGRIM'S PRIDE DE MEXICO
UNIVASA
BACHOCO 40
1998 PILGRIM'S PRIDE DE MEXICO

TRASCO

PATSA

NOCHISTONGO

TYSON

FAMAYA

AVIC. QUEZADA

PEC. SAN ANTONIC

UNIVASA

PORCENTAJES DE PRODUCCION ESTATAL
CON RELACION A LA PRODUCCION NACIONAL

ESTADOS % DEL 80% PRODUC. NAC.
EDO, DE MEXICO 9
HIDALGO 4

TOTAL: 13




1.1 MISION

OFRECER LOS PRODUCTOS AVICOLAS NECESARIOS AL PRODUCTOR
PECUARIO CON CALIDAD Y MISTICA DE SERVICIO




1.2 VISION

SER LA EMPRESA LIDER EN SERVICIOS DEL ESTADO DE MEXICO.




1.3 ASPECTOS GENERALES

OMAVIC
5__'. B
COMERCIALIZADORA AVICOLA



1.3.1 UBICACION

La empresa se encuentra localizada en ta Av. Central No. 5550, Ecatepec, Estado de
México. Cuenta con una nave de 200 metros. cuadrados la cual nos permite alojar
mercancia en anaqueles.

Los articulos iniciales que manejara la empresa son:

ARTICULO PRECIO AL PUBLICO (%]
COMEDEROS TIPQ TOLVA DE
12 Kg. 40.95
8 Kg. 35.40
5 Kg. 28.60
3 Kg. 23.40

COMEDERO LINEAL DE REJILLA DE

30 cm 24.90
60 cm 23.40
45 cm 16.90
30 cm 13.40
22 em 11.70

COMEDERO LINEAL OE REHILETE DE

90 cm 22.10 |
60 cm 16.90 |
45 em 13.40
30 cm 11.70
22 cm 9.50
BEBEDERO DE PLASTICO DE
4 Lts. 14.50
2 Lts. 13.50
1 Lts. 11.50

BEBEDEROS DE DOBLE PARED DE

20 Lts 117.00
12 Lts. 87.20
5 Lts. 71.50
CRIADORA DE CAMPANA DE
1.20 MTS. DE DIAM 487 .50




1.3.2 ALREDEDORES

LA EMPRESA SE ENCUENTRA LOCALIZADA EN LA AV. CENTRAL 5550, EN
ECATEPEC, EDO.DE MEXICO; CONTANDO CON UNA NAVE DE 400 METROS
CUADRADOS PARA ALOJAR Y DISTRIBUIR LA MERCANCIA EN ANAQUELES.
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1.4 ORGANIGRAMA

DIRECTOR

ADMINISTRADOR Y
COMPRAS

DISTRIBUCION Y VENTAS




1.5 DESCRIPCION DE PUESTOS




1.5.1 PUESTO DIRECTOR

@

DESCRIPCION POR PUESTOS POR AREA DE RESULTADOS

MISION DEL PUESTO
COORDINAR Y DIRIGIR LAS POLITICAS DE LA EMPRESA
HACIA LA OBTENCION DE LOS BENEFICIOS QUE LOS
CLIENTES OBTENGAN AL UTILIZAR LOS SERVICIOS DE
COMERCIALIZACION DE NUESTRQS PRODUCTOS

PUESTO: DIRECTOR

TITULO SUPERIOR:

APROBACICN

AREA DE RESULTADOS

RESPONSABILIDAD

PARAMETROS

ADMINISTRACION

7 ELABORAR LAS POLITICAS DE
LA EMPRESA

J DEFINIR Y PLANTEAR LOS
OBJETIVOS ALCANZADOS

1 ACTUALIZADDS LOS
PROCEDIMIENTOS DE VENTAS

- ELABORAR PLANES ANUALES
ORGANIZACIONALES DE VENTAS,
CREDITO Y COBRANZAS

3 POLITICAS FALTANTES

3 DESVIACIONES A PROCEDIMIENTO
3 % DE DESVIACIONES

3 RENTABILIDAD

I CUMPLIMIENTO DE PRESUPUESTOS
J UTILIZAR DE MAMERA EFICIENTE
LOS ACTIVOS DE LA EMPRSA

LIDERAZGO

3 TOMA DE DECISIONES

T DELEGACION DE
RESPONSABILIDADRES

1 ANALISIS DEL ENTORNO DE LA
EMPRESA

J EVALUAR EL ENTORND DE LA
EMPRESA

1 PREPONDERANCIA DE LA EMPRESA
DENTRO DEL MERCADO

J
CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DE
CORTO TIEMPO

MERCADOTECNIA

J FOMENTAR EL INCREMENTO DE
VENTAS MENSUALMENTE

1 DESARROLLO DE KLAS
ESTRATEGIAS A LOS MERCADOS-
OBJETIVO

3 DEFINIR LA MANERA DE ATACAR
¥ FINANCIAR MERCADC

. PROPQNER LOGISTICA PARA LA
CAPACITACION Y ATENCION DEL
MERCADO META

1 AUMENTO DE PRODUCTOS
VENDIDOS

T AUMENTO DE LA CARTERA BE
CLIENTES

3 REPORTES DE PRODUCTOS MAS
VENDIDOS

PROYECCION
EMPRESARIAL

2 MANTENER UNA BUENA
DIRECCION DE LAS POLITICAS DE LA
EMPRESA

5 APOYAR LOS O8JETIVOS DE
CRECIMIENTO Y DESARROLLO DE LA
EMPRESA

3 ANTENDER LAS FORTALEZAS DE
LA EMPRESA

1 TOMA DE DECISIONES QUE
FOVOREZCAN O PROYECTEN LA
PRESENCIA Y PARTICIPACION DE LA
EMPRESA EN EL MERCADO DE LA
COMPETICION

5 DESARROLLAR PRESENCIA ANTE
LA COMPETENCIA

2 RECOMENDACIONES

PRESENCIA EN EL MERCADO

1 PARTICIPACIGN EN FERIAS,
EXPOSICIONES, LOCALES, ESTATALES
¥ NACIONALES

5 MOSTRAR LA CALIDAD DE LOS
PRODUCTOS




1.5.2 DISTRIBUCION Y VENTAS

@

DESCRIPCION POR PUESTOS POR AREA DE RESULTADOS

MISION DEL PUESTO:

APLICAR Y EJECUTAR LAS POLITICAS DE LA EMPRESA EN EL
LOGRO DE LA SATISFACCION DE LAS MECESIDADES DEL

CLIENTE

PUESTO:
DISTRIBUCION Y VENTAS

TITULO SUPERIOR:

APROBACION _
AREA DE RESULTADOS RESPONSABILIDAD PARAMETROS
CARTERA, DE CLIENTES ZPROMOCION Y VENTA DE " REPORTE DIARIO
PRODUCTO"

TCONOCIMIENTQ DETALLADO DE
LOS CLIENTES DE CARTERA POR
ZONAS ¥ POTENCIAL DE COMPRA

ANCREMENTO DE LA CARTERA POR
ZONA

VENTAS

PROMOCION "LOGISTICA DF EMBARQUES- REPORTE DE ENTREGAS A TIEMPO
“ESTUDIO DE PRODUCTO PARA SU | PENETRACION DEL PRODUCTO EN
PROMOCION EL MERCADO
_CUANDO SE VA A VENDER INCREMENTO EN LAS VENTAS
PRODUCTOS ~RESPONSABLE DEL MANEJO DE POCA EXISTENCIA DE INVENT ARIO

INVENTARIO

_CONTROL DE FALTANTES

ZENTREGA PERSOMAL-ENVIC POR
MENSAJERIA

MUERTOQ
-ROTACION DE INVENTARIO
RECHAZOS DE MERCANCIA

TEXTRAVIOS O CONFUSIONES DE
ENVIO

SERVICIOS A CLIENTES

DEBERA SER PUNTUAL CON LOS
COMPROMIS(OS CONTRAIDOS ¥
CUMPLIR LAS CITAS

REALIZAR LAS VISITAS CONFORME
AL INTINERARIO

CONOCIMIENTO DEL
COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

SATISFACCION DE CLIENTES-
MINIMO DE QUEJAS

SOLUCION DE PROBLEMAS AL
CLIENTE

VENTAS ~PROMOVER LA VENTA _ROTACION DE INVENTARIOS
UTILIDADES
<CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
- PRESUPUESTOS
“DISTRIBUCION DEL PRODUCTO AL
CLIENTE “GASTOS
ZCANALES DE DISTRIBUCION _FACTURACION
ALMACEN ~ EXISTENCIA DE PRODUCTOS T INFORMAR DE FALTANTES

. PREPARACION DE PEDIDOS BE
FALTANTES EN TIEMPO

Z REVISAR Y CUANTIFICAR EL
PRODUCTO DE ACUERDO A
FACTURACION PARA SU ENTREGA
EN SUS ESPECIFICACIONES

- RECHAZOS OE PRODUCTOS POR
MAL MANEJO

Z NO SURTIR CONFORME A SU
ESPECIFICACION

—ORDENADD




1.5.3 ADMINISTRACION Y COMPRAS

)

DESCRIPCION POR PUESTOS POR AREA DE RESULTADOS

PUESTO:

ADMINISTRACION ¥ COMPRAS

MISION DEL PUESTO:

PLANEACION Y CONTROL, PARA DIRIGIR LA ORGANIZACION DE LA
EMPRESA PARA SU FUNCIONALIDAD EFECTIVA DE ACUERDO A LAS
POLITICAS INTERNAS PARA TENER GANANCIAS QUE NOS
PERMITAN MANTERNCS EN LA ATENCION DE NUSTROS CLIENTES

TITULO SYPERIOR:

APROBACION
AREA DE RESULTADOS RESPONSABILIDAD PARAMETROS
PRESUPUESTOS - MANTENER LA INFORMACION | - REPORTES FINANCIEROS
CONTABLE MENSUAL
“ESTADOS DE RESULTADOS
JELABORAR LOS REPORTES
FINANCIEROS 2 VECES AL ARD
COSTOS JELABORAR LISTADOQS DE MANTENER MARGEN DE
COSTOS UTILIDAD
_MATRICES COMPARATIVAS ZAPLICACION DE DESCUENTOS
CON LA COMPETENCIA EN EL POR ALTAS COMPRAS
MERCADQ MENSLUALES
COBRANZA IMANTENER SANEADA LA ~NO DAR CREDITO
CARTERA DE CLIENTES DENTRO
DE L0OS 30 DIAS ZRECUPERACION PRONTA DE
CARTERA VENCIDA
APLICAR EL PRONTO PAGO O
CONTRA ENTREGA
COMPRAS “DETERMINAR LOS PRODUCTOS | TEXISTENCIA DE LA MERCANCIA

A TENER EN EL ALMACEN
SURTIDOS SEGUN VOLUMEN DE
VENTAS

ROTACION DE HNVENTARIOS

SELECCION DE PROVEEDORES

EN BODEGA

CONTABILIDAD

ITENER LOS REGISTROS DE
REPORTES FIMANCIEROS Y
ESTADOS DE RESULTADOS

JTOMA DE DECISIONES DE
ACUERDO AL ESTADC DE
RESULTADOS

ZCOSTOS Y GASTOS

“MARGEN DE UTILIDAD

ZBALANCE GENERAL




2. INFORMACION BASICA

@ ASPECTOS GENERALES

DESDE LA PERSPECTIVA DEL RAMO DE NUESTRO NEGOCIO, ES NECESARIO EXPONER

UN BREVE PANORAMA DE LA AVICULTURA MEXICANA, A TRAVES DE UNA SERIE DE
PROYECCIONES DE ELEMENTOS MACROECONOMICOS (TASA DE CRECIMIENTO, P.LB.,
INFLACION, ETC} QUE AFECTAN A ESTA ACTIVIDAD.

EN UN MUNDO GLOBALIZADO DE ESTE FIN DE SIGLO CON APERTURA DE MERCANCIAS,
CAPITALES Y SERVICIOS: SIN DUDA ALGUNA EL PETROLED ES EL PRINCIPAL
APORTADOR DE IMPUESTOS AL ESTADO (80%) EN TOTAL, Y ES UN PUNTO EN COMUN
PARA TODOS LOS SECTORES PRODUCTIVOS DE UNA NACION, DENTRO DE LOS CUALES
SE ENCUENTRA LA AVICULTURA.

DE ACUERDO A DATOS RECIENTES DE LA CEPAL EN MEXICO EXISTEN ALREDEDOR DE 40
MILLONES DE POBRES DE LOS CUALES 12 MILLONES SE ENCUENTRAN EN EXTREMA
POBREZA. HAY QUE CONSIDERAR QUE EN LA MEDIDA QUE UN PUEBLC ESTA BIEN
NUTRIDO, ESTE TENDRA MAYORES POSIBILIDADES DE INCREMENTAR SE PRODUCTO
INTERNO BRUTC (PIB).

SITUACION NACIONAL

LA AVICULTURA ES UNA DE LAS ACTIVIDADES MAS DINAMICAS EN LAS DECADAS
RECIENTES, LAS PRODUCCIONES DE HUEVD PARA PLATO Y POLLO DE ENGORDA
CRECIERON DE MANERA NOTORIA {VER CUADROS 1, Y 2 CORREQ AVICOLA. ENERO
1997).LA PRODUCCION DE HUEVQ PARA PLATO TUVO UNA TASA DE CRECIMIENTO
PROMEDIO ANUAL DEL 6% AL PASAR DE 401 MIL TONELADAS DE 4.1 MILLONES DE
TONELADAS. EL INCREMENTO RELEVANTE S| SE COMPARA CON LA TASA DE
CRECIMIENTO DE LA POBLACION £S DE 2.5%.

EL CONSUMO PER CAPITA MEXICANQ EN EL ANO DE 1972 PASO DE 6.3 KG. A 16.7 KG.
EN 1994 DE ACUERDO A DATOS DE LA UNION NACIONAL DE AVICULTORES {UNA.).

CABE DESTACAR QUE ESTO CCURRE POSTERIOR A LA DECADA DE LOS 80°S. EN EL
CASO DEL POLLO DE ENGORDA TAMBIEN HUBO UNA MAYOR CANTIDAD DE CARNE
PARA CADA MEXICANO, EL CRECIMIENTO FUE MUCHO MAS ENERGICO Y DURANTE EL
PERIODO 1972-1994 LA TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL DE LA PRODUCCION
DE CARNE DE POLLO FUE DEL 8.8%.




DURANTE EL ANO DE 1972 SE PRODUJERON 215 MIL TONELADAS DE CARNE, EN 1294
1.3 MILLONES DE TONELADAS DE PRODUCTO. ESTA TAMBIEN AFECTO AL CONSUMO
PROMEDIO PER CAPITA QUE PASO DE 3.9 A 15 KILOGRAMOS, ESTA RESPUESTA
FAVORABLE A LA AVICULTURA OCURRE DENTRO DE UN MERCADOC INTERNO DEPRIMIDO
EN RAZON A LOS SALARIOS Y UN MERCADO INTERNO CONTRAIDO POR EL BAJO PODER
ADQUISITIVO.

OTRA CARACTERISTICA IMPORTANTE ES LA QUE LA AVICULTURA TIENE A OLIGOPOLIZARSE, EN
VIRTUD A LA TENDENCIA DE LOS MERCADOS LIGADOS COMERCIALMENTE CON NUESTRO PAIS,
LO QUE OBLIGA A ASQCIARSE CON GRANDES EMPRESAS ( VER CUADRO 3, PRINCIPALES
EMPRESAS PRODUCTORAS DE POLLO). ASI MISMO LOS PRODUCTORES NORTEAMERICANOS
MANEJAN LOS ESLABONES DE LA COMERCIALIZACION EN EL MERCADO INTERNACIONAL, DIA
CON DIA SE COMPRAN PRODUCTOS CON VALOR PROCESADO {VALOR AGREGADO!}

CUADRO 3.
PRINGIPALES PRODUCTORES DE POLLO DE ENGORDA
EMPRESA ENT. FED. PRODUCCION
{000)
BACHOCO, 8.A CELAYA 190 000
PILGRIM'S PRIDE DE QUERETARQ 126 000
MEXICO
TRASGO, S.ADEC.V. G. PALACIO 65 000
UNIVASA MERIDA 46 000
PATSA TEHUACAN 33 000
GRUPQ PEC. SAN ANTONIO CORDOBA 28 000
NOCHISTONGO G. PALACIO 24 000
IND. AVICOLA QUEZADA AGUASCALIENTES 23 400
FAMAYA MONTERREY 23 000
INTERPEC SAN MARCOS AGUASCALIENTES 21 000
GIGANTES TEPA TEPATITLAN 21 000
CHICK POLLO GUADALAJARA 18 000
INCUBADORA DE TEMIXCO TEMIXCO 17 000
POLLITOS VILLA FLORES SAN CRISTOBAL 17 000
REPRODUCTORES EPAZOYUCAN 16 000
AVICOLAS
GPO. AVIPEC SANJOR MERIDA 14 000
POLLITOS NORTENOS MONTERREY 14 000
PRODUCTOS CUAUTLA 10 000
AVIPECUARIOS

fuente: UNA

AGRONEGOCIOS EN MEXICO/ULIC-AGOSTO



EN LA MEDIDA QUE Ei. INGRESO ES MAS ALTO, SE DEMANDA UNA MAYOR CANTIDAD
DE PRODUCTOS PROCESADOS, POR LO TANTO LA DEMANDA POR PRODUCTO
PROCESADO CRECERA.

EN MEXICO APROXIMADAMENTE LA MITAD DE LA PRODUCCION DE CARNE DE POLLG SE
CONSUME EN EL AREA METROPOLITANA DEL DISTRITO FEDERAL, ASI MISMO EL 15% DE
LA PRODUCCION DE HUEVO PARA PLATO ES CONSUMIDA A NIVEL RURAL. EL APORTE
DE LA PRODUCCION DE TRASPATIO NO ESTA CUANTIFICADA

EN EL CASO DEL HUEVO, DADA SU INELASTICIDAD QUE TIENE ESTE PRODUCTO CON
RESPECTO AL PIB, SU CONSUMO ES DE 17 KG. CON UNA PRODUCCION DE 185 000
CAJAS DE HUEVO DIARIAS.

TODO ELLO IMPLICA QUE TENDRA QUE LLEGARSE A INDUSTRIALIZAR, COMERCIALIZAR,
YA QUE NO PODRIA PENSARSE EN UNA {INDUSTRIA DE HUEVO CON UN MAYOR NUMERO
DE GALLINAS, SINDO EXISTEN POSIBILIDADES DE EXPORTAR

SITUACION LOCAL

PARA UNA CORRECTA ADMINISTRACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DEBERAN TENERSE EN CUENTA ASPECTOS SOBRE EL
PANOCRAMA NACIONAL MOSTRADOS EN LOS PARRAFOS ANTERIORES,
ADAPTARLOS A LAS NECESIDADES Y CIRCUNSTANCIAS PROPIAS DE CADA
EXPLOTACION AVIPECUARIA PARA VALORAR SUS COSTOS Y NECESIDADES DE
LOS PRCDUCTOS QUE NUESTRA EMPRESA OFRECE AL MERCADO.

RESUMIENDO, EN LA REGION PROYECTADA SE TIENE UN MERCADO POTENCIAL
DE 481 GRANJAS PARA UN MERCADO DE 40 GRANJAS Y UN MERCADO DE
NICHO CORRESPCONDIENDO A LOS PRODUCTORES DE TRASPATIO.




MAPA 1. PRODUCCION AVICOLA EN EL ESTADO DE MEXICO
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MAPA 2. PRINCIPALES PRODUCTORES REGIONALES EN LA REPUBLICA MEXICANA

PRINCIPALES PRODUCTORES REGIOMALES

EDO. MEX. 4.4 %
QRO. 16.9 %
6TO. 254

syma: 46.9 %
MNORTE 16.8%

CENTRO 61.6 %

SURESTE 16.2 %
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2.1 ANALISIS DEL ENTORNO
2.1.1 OPORTUNIDADES

ANALISIS EXTERNO

AREADE QPORTUNIDAD PRIORIDAD ACCION DE DESARROLLO
INFLUENCIA
COMPETENCIA OFRECER MISMO PRODUCTCO 1 -RELACIONARSE COM MAS DE UN PRODUCTOR DE
NACIONAL IMPLEMENTOS AVICOLAS
SERVICIO A BAJO COSTO

-PENETRAR CON LOS PECQUENOS PRODUCTORES
AVICOLAS
-OBTENER UN MEJOR PRECLO DE LOS PRODUCTOS
POR LOS PRODUCTORES

COMPETENCIA APARICION DE PRODUCTO SIMILAR DE 2 -OBTENER PRODUCTO DE EXCELENTE CALIDAD

DESLEAL MALA CALIDAD
EXPLICAR EL COSTO-BENEFICIO DEL PRODUCTO
ENTRE LA COMPETENCIA

TENDENCIA EL AUMENTO DE LA POBLACION 3 -BRINDAR ASESORIA A NUESTROS CLIENTES

DEMOGRAFICA  PROVOCA QUE LOS PRODUCTOS -

AUMENTEN SU PRODUCCION PROMOCIONAR NUESTRO PRODUCTO POR SU

RENTABILIDAD
-EXPLICAR LAS VENTAJAS PARA EL SUMINISTRO DE
MEDICAMENTOS

PODER PRODUCTO DE CALIDAD A BAIO 4 -OFRECER OPCIONES POR EL CONSUMO DE LOS

ADQUISTTIVO COSTO Y ACCESIBLE PRODUCTORES
-MANEJAR SOLO PRODUCTOS DE ALTA
RESISTENCIA

T.LC ADQUIRIR Y OFRECER OTRCS 5 CONSEGUIR PRODUCTOS NOVEDOS

PRODUCTOS NUEVOS ALDS
PRODUCTORES

COSTO-BENEFICIO

VENTAJAS QUE PROPORCIONA AL PROCESO
PRODUCTIVO
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2.1.2 PROBLEMAS

ANALISIS EXTERNO

AREA DE PROBLEMA PRIORIDAD POSIBLE MITIGACION
INFLUENCIA

VIAS DE ALTO COSTO DEL USD DE 1 VIAJAR EN CAMION

COMUNICACION AUTOPISTAS
USO DE CARRETERAS FEDERALES
AGREGAR AL PRODUCTO EL COSTO DEL FLETE

PODER ADQUISITIVO AUMENTO DEL COSTO 2 INCREMENTAR VENTAS
ALUMENTAR EL VALOS AGREGADO
PAGO DE CONTADO

TENDENCIA BAJO CONSUMO DE LOS PRODUCTOS 3 AJUSTE DE PRECIOS

ECONOMICA
REFORZAR PROMOCION
AMPLIAR ZOMAS DE VENTAS

ABASTECIMIENTG NO TENER UNA CAMIONETA DE 4 REPARTIR EN AUTOMGVIL

REPARTO
ENVIAR POR PAQUETERIA CON CARGO AL
CUENTE
SOLICITAR UN CREDITO PARA ADQUIRIR UNA
CAMIONETA MOD. 1985
TECNOLOGIA DE AUTOMATIZACION DE GRANJAS 5 COSTO ALTO SU INSTALACION
PUNTA




2.2 ANALISIS DE LA EMPRESA
2.2.1 FUERZAS

ANALISIS INTERNO

AREA DE FUERZAS PRIORIDAD POSIBLE APLICACION
INFLUENCIA
CALIDAD DEL PRODUCTO MANUFACTURADO CON 1 GARANTIZAR SU DURACION
PRODUCTO MATERIALES RESISTENTES Y CALIDAD
FACIL LIMPIEZA
EMPLEQ DE MATERIALES RESISTENTES
POSICION DE EL COSTO DEL PRODUCTO ANTE LA 2 INCREMENTO DE VENTAS
PRECIO COMPETENCIA ES DE 35% DESCUENTO
MAYOR PENETRACION EN EL MERCADO
BAJO COSTO POR VOLUMEN DE VENTAS
CONOCIMIENTO  EL CLENTE ME FAVORECE POR MI 3 CONOCER LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

DEL MERCADO ATENCION Y TRATO
SATISFACER SUS NECESIDADES

TRATQ PERSONALIZADO
CRECIMIENTO NO SE DA CREDITO 4 PAGL DE CONTADO
DE CAPITAL CON
RECURSQS MAYOR CONTRCL DE CARTERA DE CLIENTES
PROPIOS
LIQUIDEZ DIRECTA
COBRANZA SOLO PAGO DE CONTADO 5 MAYOR GANANCIA

ATENCION DE PEDIDOS RAPIDA

MANEJAR DESCUENTO POR MONTO DE COMPRA
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2.2.2 DEBILIDADES

ANALISIS INTERNO

AREA DE DEBILIDAD QUE PIDE CORRECCION
INFLUENCIA

FUERZA DE NO CONTAR CON 4 LOS COSTOS DE SU CONTRATACION  AMPLIAR MERCADO

VENTAS VENDEDORES SON ALTOS

CONOCIMIENTC DESCONOCER A LOS NO CONTAR CON EL DIRECTORIODE ~ EMPLEAR 1-2 VIAJES PARA RECABAR

DEL MERCADO PRODUCTORES FUERTES  PRODUCTOS BATOS
RECOLECTAR INFORMACION DE LAS
UNIONES Y/O ASOCIACIONES
CONSULTAR DIRECTORIOS
AGROPECUARIOS

PUBLICIDAD EL NO INVERTIR FARA SUALTO COSTO FOTOCOPIAR VENTAJAS

PROMOCION LOGRAR MAYOR

MERCADO REALIZAR CUADRC COMPARATIVO

CON LOS DE LA COMPETENCIA
DAR UNA MUESTRA DEL PRODUCTO

CAPACIDAD DE NO SE CUENTA CON CAPACIDAD DE ENTENDIMIENTO INVERTIR UTILIDADES

RESPUESTAA CAPACIDAD DE

CICLOS RESPUESTA SOLICITAR UN CREDITO
INCREMENTAR VENTAS
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3.0 PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADOS:

DIRECCION GENERAL

FECHA:

3.1 OBJETIVO:

LOGRAR QUE LOS RECURSOS DE LA EMPRESA AUMENTEN LAS
UTILIDADES BRUTAS EN § 30 000.00 POR MES EN UN PERIODO DE &

MESES

AFROBADO POR:

3.2 ESTRATEGIAS

3.2.1. ELABORAR UN DIRECTORIO DE PRODUCTORES AVIPECUARIOS Y FARMACIAS O TIENDAS

DISTRIBUIDORAS

3.2.2. ESTABLECER EL PROCEDIMIENTO CON CLENTES POTENCIALES LAS POLITICAS DE NEGOCIACION

3.2.3. DISERAR CONVENIOS DE ACUERDO A NUESTRAS POLITICAS CON LOS CLIENTES A FIN DE

AUMENTAR NUESTRAS VENTAS

3.3 PLANES DE ACCION FECHAS [ANO 1998) RESPONSABLE
INICIO TERMING

3.3.1°1 RECOFILAR INFORMACION LOCAL Y ESTATALDE — 7 JULIO 30 JULIC RAR
LAS ZONAS A TRABAJAR

2 JULIO 10 JULIO RAR
3.3.1.2 SOLICITAR DATOS Y/0 INFORMACION GE
PRODUCTOS AVIPECUARIDS

M.G.D

3.3.1.3 ORDENAR EL GRUESO DE INFORMACION EN LAS 13 JULID 17 JULIo
CATEGORIAS SIGUIENTES: GRANDES, MEDIANOS,
PEQUENDS, TRASPATIO
3.3.2.1 ELABORAR PROGRAMA DE PRINCIPALES CLIENTES 13 JULIO 28 JULID M.G.D
¥ PRODUCTORES LOCALES Y REGIONALES
3.3.2.2ESTABLECER CONTACTO DHRRECTOCON LOS 27 JULID 28 AGOSTO M.G.O
CLIENTES PARA SU NEGOCIACION DE ACUERDO AL
MONTO DE COMPRA

28 JULIO 28 AGOSTO RAR
3.3.2.3 FORMALIZAR POSIBLE FECHA DE VISITA MENSUAL
O VIA TELEFONICA
3.3.3.1 ELABORAR L& APLICACION DE CRITERIDS, 5OCTUBRE 30 OCTUBRE M.G.D
PREFERENCIAL AL CLIENTE DE ACUERDO AL TIEMPO,
MONTO ¥ DESCUENTC A LA CATEGORIA QUE SE LE
ASIGNE
31.3.2 DESARROLLAR CONVENIO POR ESCRITO DE JAGOSTO 28 AGOSTO MG.0
ACUERDO A TERMINOS CONVENIENTES A LOS CLIENTES Y
LA EMPRES.A
3.3.3.3 PARTICIPAR EN REUNIONES CON GRUPOS DEL 3AGOSTO 28 AGOSTO R.AR.

RAMO
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... PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADOS: VENTAS

FECHA:

OBJETIVO:
AUMENTAR EL VOLUMEN OE VENTAR EN UN 5% MENSUAL, DURANTE EL
PERIODO COMPRENDIDO DE AGOSTO A NOVIEMBRE DE 1998

APROBADO POR:

ESTRATEGIAS
1. CONSEGUIR MEJORES PRECIOS Y DESCUENTOS DE NUESTROS PROVEDORES

2. ADQUIRIR CON TIEMPO LA COMPRA DE LOS PRODUCTOS DE MAYOR DEMANDA

3. CUMPLIR LOS TIEMPQS DE ENTREGA
4. OFERTAR PAQUETES BE PRODUCTOS Y SERVICIDS

PLANES OE ACCION FECHAS (ANO 1998) RESPONSABLE
INICIO TERMING

1.1 NEGOCIAR CON LOS PROVEEDORES UN MEJOR 23 JULio 30 JULIO M.G.D
DESCUENTO A NUESTRA ANTIGUEDAD ¥ VOLUMEN DE
COMPRA
2.1 ANALIZAR LAS ESTADISTICAS DE LOS REPORTES DE 3 AGOSTO 30 NOVIEM. RAR
COMPRAS PARA DETERMINAR LOS PEDIDOS, VOLUMEN ¥
TIEMPO DE ENTREGA ¥ TENEALO EN EL ALMACEN
2.2 TENER ACTUALIZADOS REPORTES DE STOCK IAGOSTO 30 NOVIEM. AAR
EXISTENTES
2.3 RECIBIR Y REVISAR LAS CARACTERISTICAS DEL 3AGOSTO 30 JULD MG.D
PEDIDO PARA DETECTAR ALGUN POSIBLE RECHAZO 1999
3.1 ACORDAR CON LOS CLIENTES UNA POSIBLE OPCION 3 AGOSTO 28 AGOSTO A.AR
DE ENVIQ DE LA MERCANCIA COMPRADA PARA SU
ENTREGA
3.2 DISPONER DE VEHICULO PARA SU ENTREGA 3JAGOSTO B ENERD M.G.D
PERSONALIZADA ¥ DE SERVICIO 1999
4,1 CREACION Y OFRECIMIENTO DE PAQUETES DE 5OCTUBRE 16 OCTUBRE M.G.D
PROMOCION A CLIENTES A PRECIQ ATRACTIVO

RAR
3.3 DE ACUERDO A DISPONIBILIDAD, PROPONER AL 3AGOSTO 27 NOVIEM.
CLIENTE UNA FECHA DE ENTREGA OPORTUNA YA SEA
POR THATO PERSOMAL O VEA CONTESTADORA
4.1 CREACION Y OFRECIMIENTO DE PAQUETES DE 5 OCTUBRE 16 OCTUBRE MG.D
PROMOCION A CUENTES A PRECIO ATRACTIVO

INOVIEM. 6 NOVIEM R.AR

4.2 EVALUAR LA ACEPTACION Y RESULTADO DE LA - -
OFERTA

M.GD

4.3 ELABORAR CUANDO MENOS UMNA OFERTA CUYO 18 OCTUBRE 30 DCTUBRE
COSTO-BENEFICIO ATRAPE AL CLIENTE EN LA COMPRA




PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADOQOS: COMPRAS

FECHA:

OBJETIVO:

MANTENER EN EXISTENCIA LOS PRODUCTOS DE MAYOR DEMANDA
DE ACUERDO AL REPORTE SEMESTRAL QUE NOS PERMITAN OBTENER

VENTAS POR $ 20 000.00 MENSUALES PROMEDIO

APROBADOQ POR:

ESTRATEGIAS

1. CONSEGUIR MEJORES PRECIOS Y DESCUENTOS CON LOS PROVEEDORES
2. MANTENER LAS COMPRAS MINIMAS FRECUENTES PARA EL ABASTECIMIENTO DE LA

DEMANDA

3. MANTENER STOCK DE PRODUCTOS PARA LA MEZCLA

FECHAS (AND 1998}

PLANES DE ACCION INICIO TERMINO RESPONSABLE

1.1 ESTABLECER ACUEADO ESCRITO CON EL FABRICANTE 20 JULIO 30 JULIO MG

DE UN TRATO PREFERENCIAL EN LA COMPRA DE SUS

PRODUCTOS

1.2 RELACIONAR LA EMPRESA COM MAS DE UN I0JULI0 30 NOVIEM, M.G.D

PROVEEDOR

1.3 ELEGIR LA MEJOR GPCION DE COMPRA I0JULIO 30 NOVIEM- R.A.R.

2.1 DRDENAR LOS PEDIDOS DE COMPRA CADA SEMANA 3 AGOSTO 30 JULIO EGP.
1990

3.1 SELECCIONAR LOS PROVEEDORES CON LOS QUE SON 30 JULIO 30 NOVIEM. £GP

POSIBLES COMPRAS MAS PEQUERIAS Y FRECUENTES

3.2 SELECCIONAR PROVEEDORES CON LAS MEJORES DE  30JULIO 30 NOVIEM. £GP

VENTAS

2.3 MANTENER INFORMADD A VENTAS DE PRODUCTOS 3 AGOSTO 30 JULIO EG.P.

DE POCO MOVIMIENTO 1999

27




3. PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADOS: CONTABILIDAD

FECHA:

3.1 OBJETIVO:

ESTABLECER EL CONTROL, REGISTRO DE TODAS LAS OPERACIONES
EFECTUADAS POR La EMPRESA, AS! COMO LAS OBLIGACIONES FISCALES
PARA PROPORCIONAR AL MOMENTO LA SITUACION FINANCIERA QUE
GUARDA EL NEGOCIQ.

APROBADO POR:

3.2 ESTRATEGIAS

1. AUMENTAR EL CONTROL DE INGRESOS Y EGRESOS5
2. MAXIMIZAR CARTERA DE CLIENTES PARA AUMENTAR INGRESOS

FECHAS {(ANO 1998}

3.3 PLANES DE ACCION INICIO TERMINO RESPONSABLE

1.1 MANTENER EL CONTROL DE PRESUPUESTO DE CADA 30 OCTUBRE 30 NOVIEM. L.EO
AREA VIGILANDD QUE NO EXCEDA LOS LIMITES QUE LOS
ESTADOS FINANCIERQOS HAN ARROJADO
1.2 VIGILAR QUE NO SE ENCIMEN LAS COMPRAS A 3 AGOSTO 30 OCTUBRE L.E.Q.
PROVEEDCORES PARA CUBRIR SU PAGO EN TIEMPO
1.3 REPORTAR AL DIRECTOR DEL COMPORTAMIENTO DE 3 AGDSTO 30 JULIo L.ED.
LOS INGRESOS OBTENIDOS MENSUALMENTE 1999

30 JuLio M.G.D.
2.1 REVISAR EL DESEMPENG DE LOS CLIENTES 3 AGOSTO 1989
2.2 A CUENTES CON BUEN HISTORIAL DE DESEMPERC 5 OCTUBARE 30 NOVIEM. M.G.D.
FAVORECERLOS CON UNA OQFERTA .
2,3 TENER DETECTADOS POSIBLES CHEQUES DE CUENTES 3 AGOSTO 30 JuLo H.B.O.

POST FECHADOS REUNAN FONDOS PARA SUf COBRO 1999
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4, PRESUPUESTOS

4.1 PRESUPUESTO DE INVERSIONES

4.2 PRESUPUESTO DE COSTOS

PRIMER SEMESTRE

SEGUNDO SEMESTRE

4.3 PRESUPUESTO GASTOS DE ADMINISTRACION
4.4 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

4.5 PRESUPUESTO DE VENTAS

PRIMER SEMESTRE

SEGUNDO SEMESTRE

4.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 1998
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. CONCLUSIONES

. ESTABLECER PLANES PARA MANTENER UN DESARROLLO DE CRECIMIENTO A
UN 8 % MENSUAL A TRAVES DE LA CALIDAD QUE SE OFRECE DE NUESTRO
PRODUCTOS

. PARA MANTENER UN CAMINO DE CRECIMIENTO DE UN 8 % EN EL MERCADO
SE VISITARAN DE 6 A 12 GRANJAS MENSUALES Y PARA QUE AL FINAL DEL
CICLO LOGREMOS ALCANZAR UN 21 % ANUAL.

. EL FORTALECIMIENTO DE LA EMPRESA SERA BUSCAR Y ATENDER 120 A 150
GRANJAS AL FINAL DEL MES DE JULIO DE 1999.

. LOGRAR NUESTRAS METAS NOS PERMITIRA TENER UTILIDADES DE UN 35 %
A UN 50 %.

. EL VOLUMEN DE VENTAS ESPERADO DEBERA SER ALREDEDOR DE 300 PIEZAS
A 1500 PIEZAS EN UN MERCADO META DE 481 GRANJAS.
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