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INTRODUCTION

El presente trabajo se aboca al estudio de una planta
recubridora de rodillos para procesamiento de arroz instalada
hace cuatro afios y cuya capacidad instalada esta siendo

subutilizada.

€l obleto del trabajo, sera analizar los mecanismos de
comercializacion can el fin de presentar a la direccitn general,
alternativas gque permitan agilizar el mecanismo competitivo y de
distribucion en forma tal que la empreza esté en capacidad de

participar en 21 mercado con una porcidn mas impartante.

En primer teramino, analiraremps las operacianes de la
planta, proporcionando una descripecion técnica, presentando los
camponentes del rodillo y su procesoc de fabricaciéon de una manera
general. Asi mismd se expondran las capacidades de 1a planta y su
prablematica, de manera que se aprecie 1 problema de una forma
tangible. A continuacién se procedera a hacer un estudio del
mercado, de los campetidores y de las caracteristicas regionales,
permitiendonos analizar los mecanismos de comercializacion
utilirzadas a la fecha con el abjeto de encontrar sus defisiencias
y estar en condiciones de proponer un sistema de distribucion y

vanta mas eficaz.



El resultado de este analisis, sera evaluado y
comparado con la situacion actual de la empresa, con el proposito

de poder determinar si es rentable.



CAPITULOD I 2 MARCO DE REFERENCIA.




1.1 ANTECEDENTES DE LA EMFRESA

La empresa objeto de estudio en este trabajo, cuenta
con pocos affos de antigiledad, sus oficinas centrales estan
ubicadas en la Ciudad de México y su planta productiva esta
situada en San Juan del Rie, Qro., entidad gque en los dltimos
diez affos ha tenido un desarrollo industrial importante,
constituyéndose en un fuerte eslabon del corredor industrial del

Bajio.

Esta empresa es de capital 1@@% Mexicano y surgid a
consecuencia del incremento en la produccion de granos basicos a
nivel nacional durante los ultimos affos. Dicha situacidn provocéd
una demanda de materiales y equipo para el beneficio de arroz,

dando lugar a empresas como ésta.

El origen de esta empresa radica en la demanda
insatisfecha de rodillos para descascarar arroz, ya que estos son
importados en algunos casos y por consiguiente tienen tiempos de
entrega muy prolongados. Este problema afecta a innumerables
arroceras, puesto que en ciertas regiones de la Repiblica se
cosecha por temporal y el arro: es beneficiado de acuerdo a la
época del afig y en grandes volamenes, esta situacian representa
una demanda muy elevada de rodillos para descascarar arroz en
periodos muy cortos de tiempo, y en ocasiones esta demanda no es
satisfecha. Segun datos procporcionados por diversas plantas

beneficiadoras.



For tales motivos esta empresa decide ofrecer el
servicio de recubrimiento de rodillos, aprovechando los ndcleos
usados propiedad de las plantas beneficiadoras y Gnicamente

renovar la capa plastica necesaria para el descascaro del arrox.

Ahora bien, la materia prima para este proceso se
obtiene mediante las oficinas centrales en la Ciudad de México,
que tiene trato directo con los proveedotres de productos
quimicos. Estas. oficinas se encargan de la recepcitn y embarque
de los materiales a la planta. En cuanto a los niclecs, éstos por
lo general, son propiedad de las plantas beneficiadoras y son
recolectados en las mismas arroceras por medio del vehiculo de’la

empresa recubridora de rodillos, al momento de obtener el pedido.

1.2.- FUNCION DEL RODILLO DESCASCARADOR

El producto gue se obtiene de la cosecha de arro:s no es
utilizado directamente para el consumo bumanao, requiere un
proceso llamado beneficio, ya que el grano se encuentra revestido
de una envoltura o cascara, recibiendo en estas condiciones el
nombre de "Arroz Falay". Para ser consumido, el arroc debe
descascarillarse de las glumelas que lo envuelven y que el

trillado no ha podido separatr.



-El arroT blanco ce constituye aprovimadamente del && %

»del arrox Palay v se caracteriza porque se encuentra decspojado de
sus cuticulas y de embrion, quedando solo sl endospermo, que es
la parte del grano que se utiliza para el consume humano. Este

tipo de arroz se presenta en cuatro variedades, de acuerdo con el

porcentaje de grano quebrado.

~ Supetr extra S % guebrsdo
- Extra 7 15 % - quebrado
- Comercial 25 % quebrado
- Fopular 45 -%. quebrado

También eiiste una clasificacién por el tamafio de

grana:

-~ Corto: Menos de 5 mm.
~ Mediano: De 5.1 a & mm.
- Largos: de é.1 & 7 mm.
-~ Extra largo: mas de 7mm.

Fuente: SARH

Ademas del arroz blanco, existe el llamado arro:z
integral, que se caracteriza porque el grano no pasa por la fase
de pulido; este tipo es el de mayor consumo en los paises de
oriente, donde se toma en cuenta su alteo valor nutritive. Sin

embargo, en el mundo occidental, se prefiere blanco.



En la figura 1.1.1 se puede observar la planta de

arroz, asi como cada uno de los elementos que la constituyen,

El proceso de beneficio del arroz blanco basicamente

consta de seis pasos fundamentales :

1) Recepeién y Limpiado

2) SBecado

3) Descascarado

4) Pulido

S) Clasificacion y Dosificacion

&) Envasado

Dentro de este proceso, 105 malinos descascaradores
y por consecuencia los rodillos forman parte de descascarado, es

por ello que nos concentraremos principalmente en este punto.

En e! procesamiento del arroz, el grano debe ser
conservado tan entero como sea posible, ya gue es el Gnico ceresal
gue se consume en estado de grano completo. Un molino eficients
de artros es agquél que propiamente limpia, descasasra v pula ml
grano de arrcox con una minima cantidad de rommimieontn en un

minimo de tiempo.

Una vez: seco el arroz palay s2 pasa a les molinos en

donde se remueve la céscara v aueda ] orano en forma intearsal.

1



ELEMENTOS DEL ARROZ

; - 4

lg Infloreszencia del arroz 6) ‘Lema

z Panoja z2n arista 7) Palea

3} ‘Arista o barba 8) Grano

¢} Parte de la Inflorescencia (3 espigyli- 9) Crano desnudo o Ca-
tlas} riopsis

§) Espiguilla

Fuente: Manual de EducaciSn Agrapecuarin, Arroz, No, 1!
SEP, - 1984, .



renldonde se recirculs ol

arroz aue no RS A iste’pasa A’ la
oneracion. e z se clasifica

por 1o mustt ‘de acuerdo con

105 astandares l ] ,V 3 \ 1% squerimientos del

marcada,

Para el proceso de des:ascarado, se hace pasar el arroz

udlllos, los cuales se encuentran
a una m(nlma dxstan:la en.-una-posicion horizontal gue
giran en senbidn con#»aric y'a diferentes revoluciones por
minuto {r.p.m.); cde manera gque al pasar el arrgz, se rompa la
cascara'y. la aﬁrénque al.mismn éiempo; luego, por gravedsd, caen
el arroz y su céscara, pasando por una corriente de aire para
separar la cascarilla y algunas atras impurezas (ramitas, hojas,

ete.).

En 1a figuwra 1.2.1 se muestra la descascaradora a

rodillos "CIRCOMEI" fabricada en Ménico. En ella se puede
apreciar la disposiciéon de las rodillos, asi como el flujo

producido par el turbo ventiladar.

Son labores esenciales en el descascarado del arroz:
- Evitar roturas
= Obtener el mids alto remdimiento resultados

- Aproavechar la mayor capacidad pacible.



e + i capaciong | . PESQ APROX. . | VOL.
men Lalnlefojetrfal OO0 liansmons | neu. | MOTOR Kas. PROX
o R . « B S B I DE PALAY s - 7 M2

. 0144 ] LARGO NETO [ REJA | Calh
8o (128 |163)1207155] 13} 128) E0 25 1 s 2000/3009 o0 13 9z0 | 1060 l 173 | 4390

DIMENYIONRS EX CENTIMETHOS

Freura 1.2.1
MARUINA DESCASCARADORA FCTRCOMBI”

DATOS SUJEYOS A CAMAIOS



Fara conseguir los mejores resultados, 25 necesario gue

la maquina disponga de un adecuado sistema de alimentacidn.

£l dispositivo de apriete de los rodillos debe disponer
de sistema de sequridad de presion ajustable, que separe las
rodillos al paso de algun cuerpo extraflo de mayor tamafo,
protegiendo asi, el dafio que podria causar al material plastico

de que estan cubiertos.



CAPITULO I1I DESCRIPCION TECNICA DEL

PRODUCTO Y DEL PROCESO.



2.1 CARACTERISTICAS Y ESPECIFICACIONES.

Los rodillos descascaradores estan compuestos de las

siguientes partes principales:

-Un nacleo cilindrico.

~Un recubriemiento de poliuretana.

Estos rodillos sufren desgaste por friccidén en su
cubierta de poliuretano. Tomando en cuenta que el arroz palay ha
sido pasade por cribadoras antes de su descascarado, se pensaria
que sdlo pasa arros con cascara por estos rodillos; sin embarga,
suele haber granm cantidad de piedras que daflan profundamente al

recubrimiento plastico de los mismos.

En la figura 2.1.1 se muestran las dimensiones de un
rodillo descascarador para la maquina “CIRCOMEI", este tamafio de

rodillo es el mds usado en la Replblica Mexicana.

Los rodillos de este tipo normalments son nucleos de
acero, aungque ahore en paises como Estados Unidos y otros mds,

estos rodillos son de materiales mas ligeros como 21 aluminio.
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El recubrimiento que lleva el niclea s un plastico
1tamado "poliuretano!, campuessto de tres materias primas
basicamente; Folieter Glicol (Teratane), Disnsianato de tolueno y
Metilebis~Cloreanilina Moca). Dichos materiales combinados en

diferentes proporciones dan la dureza requerida, cuadrao 2.2.1.

Esta dureza es vital para ] descascarado del arroz, ya
que si es alta se corre 21 peligro de romper la semilla, si la
dureza es menor a 1a requerida, la vida Gtil del rodillo
decrece. Esta dureza es directamente proporciaonal al tipo de
semilla a descascarar, dependiendo del tamafflo de ésta y la dureza

de su cascara.

2.2 PROCESO DE PRODUCCION

Fara daescribir @l proceseo de regubrisiento, es
necesario conacetr algunos factores gque lo afectan, tales como las

materias primas utilizadas y su procadencia.

lLos ndclens de los rodilles usados, gue son propiedad
del clientes, san los que se van a recubrir con una capa de

poliuretanao.



Cuadra 2.2.1 o ... Materias Primas Necezarias Para El

Recubrimiento De Rodillos.

Nombre del Producto

No. parte | ! Presentacion ! Frocedencia
; | ——|
I. i TERATANE i BARRIL 2@ KGE DUFONT
11 ; TDI ? TAMEOR 252 KG? CICSA PAYER
III ; MOoCA 3 CUNETES bt KG; DUPONT
v g vNu:'LED f * .x CLIENTE

Fuente: RODIMEX S.A.

19



Los tres compuestos comhinados en ciertas proporciones
4 determinada temperatura y por cierto tiempo nos dan las
caracteristicas del producto final. Estas carscteristicas son
solicitadas por el clienlte de acuerdn con las siguientes

necesidades:

- Dureza: Depepdieﬁdordel tipo de arroz que descascare el

molino en cuestidn. Cuadro 2.2.2

- Tamafio: Dependiendo ‘del origen de las maguinas gue
tengan'laé instalaciones del cliente. Cuadro

-5

- Cantidad: Dependiendo de la cantidad de ndcleos que ef
cliente mande, o bien, de la solicitud de

fabricacidén de ndcleos nuevos.

Hay cuatro tamafios de rodillos, pero no todos son
igualmente demandados; con base en esto, la planta determina la
cantidad de moldes que necesits tener disponibles para el
recubrimiento, ademis la capa de recubrimiento de cada nicleo
(sin tomar en cuenta sus dimensionssy siempre as de 2.5 cm. de
espesor, claro gue los moldes estan diseflados para que se tenga
encedents y se le pueds dar un buen acabado al rodillo con un

tarno.



Cuadro 2.2.2

Cantidades que se necesitan de cada proaducto para obtener la

dureza en el poliester, que forma el recubrimients del nucleo.

DUREZA ! TERATANE ! TDI H MocA t DEMANDA -
shore | kg ! <q H g ! S S S
' . : ' :
! ' ! '
i H H ! -
87 i &6%.8 t 19.7 | 149.5 H .5
=1z} Y &9.3 ! 19.8 | 13.9 ! 15
89 I &B.9 V29 t 11:1 ! 39
94 i 48.3 § 20.1 H 11.6 i 39
71 i 67.7 io20.4 12.3 H 15
2 L - Y- N 4 T 20.8 13.1 i S
93 i 64.6 i 21.7 4 14,2 i (casi nulo)
H ' ! '

Fuente: RODIMEX S.A.

21



Cuad+o 2.2.2

Tamafios Comerciales de Rodillos.

RODTLLO - DIAMETRO . -ALTURA . FESO " ‘DEMANDA

tcm.’) (em. ) AKg) 7)

1 18.3 22
2 25T o8
S

5



Por atro lado, la diferencia en la cantidad de material
utilizado para recubrir un rodillo del tamaflo mas grande con otro
del tamaflo mas pequefio, es insignificante, por lo tanto, esta
diferencia en tamafios solo nos importa para los diferentes maldes

Yy no para la cantidad de materia prima utilizada.

Para el procesn de recuberimiento utilizaremos @l método
de Diagrama De Flujo De Proceso. Ya que es un método sencillo
donde se usa una simbologia internacionalmente aceptada para

B
representar las operaciones efectuadas. Dicha simbologia es la

siguiente:

OPERACION: Significa gue se esta efectuando un
cambio o transfarmacion en algtin componente del
producto, ya sea por medios fisicos, mecanicos o
quimicaos o la combinacidén de cualquiera de los

tres.

TRANSFORTE: Es la accion de movilizar algGn
-elemento en determinada operacidn de algun sitio a
otro, 0 hacia algun punto de almacenamiento o

demora.



DEMORA: Se presenta generalmente cuando existen
cuellos de botella en el proceso y hay que esperar
turno para efectuar la actividad correspondiente.
&En otras ocasiones, el propio proceso exige una

demora.

ALMACENAMIENTO: Fuede ser tanto de materia prima,

de broducto en proceso o de producto terminado.

INSPECCION: E£s la accien de controlar gue se
efectlie correctamente una operacicdn o un

transporte o verificsr la calidad del producto.

OPERACION COMEINADA: Ocurre cuando se efectuan

simultaneamente dos de las acciones mencionadas.



Proceso de recubrimiento de rodillao:

Transp. Armado de
Almacena je Nucleos Lispieza Mucleos con
n.p, Mesa T, rodillos soldes
1 2 H L]
H
! H
Teansp. las H
| I MNP, a Biscula Precalentaniento
7 de Moldes
i
H Transp. Moca !
H a Hornilla !
Peso Fundicitn Trans, al
de 1 3 2 de Moca. ? Reactor I1
MNP,
! H H
al !
al ¢ & RIL !
RL H
H H i Inspeccién Cocido en Desarsado
i H { de burbujas el Horno,  de ndcleos
3 8 1 8 9 19
Mezcla de Mexcla de TDI, Vaciado de Yransp. al !
Yeratane y 10! Teratane y Moca Mezcla en Horno. H
enR I enR I, los soldes, H
;
Almacenaje Insp, Torneado de Transp, H
P.T, sedidas ntcleos tornos !
2 3 1 9 2 Cocido




Cantidad

=1

39

Analisis del equipa:

Descripcidn del Equipo

Carretilla (Diablo)

Horno con calefaccidn eléctrica para
una T max 18% ¢ y un tiempo de tra-—-
tamiento de 12 horas.

Reactor con bomba de vacio en acero

inos.

Marmita fija electrica

Torno tipo paralelo 3 H.F.

Herramienta menor

Recipientes metalicos

Hornilla eléctrica
Mesa de trabajo de
Bascula

Moldes del tipo 25
Moldes del tipo 18
Moldes del tipo 22

Moldes del tipo 235

X

mt * 3,

(React.

S

1)

mt.

Capacidad

159 kg.
789 kgs.
(48 rds).

4@ lts.

25 1¢t.

5@ kg

25 1t c/u

2.5 amp.

106 ky.
50 Rd.
=0 Rd.

5 Rd.

S Rd.

'
i
i
'
i
s
t



"CAPITULO 11T . - CAPACIDAD INSTALADA ¥, CAPACIDAD

UTILIZADA.



[ I T Ry ey

uridades dolpraduncidn porAla,

tamente:se distinguen tres

corresponde. a

condiciangs. normdles de

producsén inaxima

ro&uc%bs ﬁﬁa Ef
y'mqngn;;‘pu=d§réeﬁerzr trabajando. en
forma infééréda. YVDDP ﬂ}t{mo, la capacidad reél, que es- el
ﬁrumed;ﬁ que altanza una Entidad an un lapso determinadao,
téniendn en cuenta todas las posibles contingencias que se

presenten en- la produccian y venta del articulo.

L.a capacidad de disefio de esta planta corresponde a la
capacidad instalada, la cual est& normada por la operacién mas
prolangada del proceso, dicha operacién es la del horno, esta
operacidn comn nos dimos cuenta al a&nalizar el proceso, es de 12
hr. y par las dimensiones y capacidades de este no ss puede
edceder de 48 rodillos por tirada, aun cuando el resto del equipa
se encuentfe ocioso, por lo que la ptoduccion maxima es de 94
rodilles que multiplicados por 24 dias laborales al mes nos da al
total de 2,3%#4 rodillos, que estos a su vex multiplicados por 12

meses nos dan un total de 27,648 rodillos anuales.

28



En cuanto a la capacidad del sistema ésta fue
determinada considerando que se trabaje al 8% 7 de la capacidad
instalada, de manera que sea posible satisfacer la demanda
nacional y al mismo tiempo recubrir rodillos para el e:xtranjero.
De esta farma, la capacidad del sistema gueda establecida a

22,118 reodillos al aflo.

Capacidad real:

Esta es la capacidad 3 la que actualmente funciona la
planta. La empresa en cuestidén ha abarcado el 24.2% del mercado
en el territorio nacional. Esto equivale a una produccion de
9,32¢ rodillos anuales, lo que significa que la planta trabaja al

24.95 7 de la capacidad del sistema.

3.2 PROBLEMATICA EN BASE A LA CAFACIDAD

De acuerdo a lo anterior, es posible resumir que esta
planta tiene una capacidad para recubrir 22,118 rodillos anuales
y .actualmente recubre 5,320 rodillos, esto significa que la
planta trabaja al 19.2% de su capacidad instalada, y al 24% de la

capacidad del sistema.



Esta situacion representa pérdidas considerables para
la empresa, puesto que se desaprovecha el 75% de su capacidad.
Aunado a esto hay que considerar también el costo que representa
mantener el equipo de estas dimensiones, el espacio qQue ocupa y
las frecuentes tiempos muertos del persaonal de la planta. El
planteamiento de la solucidn a éste problema nos encamina a una

serie de andlisis que se presentan en los siguientes capitulos.



CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO




no es ni

OBJETIVOS.

Este estudio tiene como principales objetivos:

— Evaluar la existencia de una necesidad insatisfecha
en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor
servicio al que ofrecen las empresas existentes en el

mercado.

= Evaluar la cantidad de roadillos demandados por las
plantas beneficiadoras y, determinar los precios a

los gue estdan dispuestos a adgquirir dichog rodillos.
~ Conocer cuales son los medios que se estdn empleando
para hacer llegar los bienes o gervicios a los

usuarios.

- Proporcionar datos para estudiar la mejor forma de

comercializar e1 producto.

EL ENTORNDO DE LA EMFRESA

La intensidad de la competencia en un sector industrial

coincidencia ni mala suerte. Mas bien, la competencia en



un sector industrial tiene sus ralces en su estructura economica
fundamental y va mds alla del comportamiento de los competidores
actuales. La situacion de ia competencia en un secter industrial,
depende de cinco fuercas competitivas basicas, que esban
mostradas en la figura 4.2.1 La accion conjunta de estas fuerzas
determina la rentabilidad potencial en el sector industrial, en
donde el potencial de utilidades se mide en términos del
rendimiento a largo plazo del capital invertido. El conocimiento
de los cinco aspecéas, marca los puntos fuertes y débiles de la
empresa, refuerza la posicion en su sector industrial, aclara las
teas en donde los cambios de estrategia pueden producir los
mejiores resultados y sefilala las areas donde las tendencias dell
sector industrial prometen tener madima importancia, sea como
oportunidades o como amenazas. La competencia en el sector
industrial de recubrimiento de rodillos va mas alla de los
simples competidores. Los clientes., provesdores de materia prima,
sustitutos y competidores potenciales son todos "competidotres®
para las Empvesés en este sector y pueden ser de mayor o menor
importancia, dependiemdo de las circunstancias particulares. La
competencia en su sentido mas 2mplio, podria denominarse

"rivalidad amplificada®.
For 1o anterior las cinco fuerzas competitivas

conjuntamente determinan la intensidad competitiva, as{ como la

rentabilidad en éste sector industrial.

33



COMFET IDORES
FPOTENCIALES

COMFPETIDORES i
EM EL SECTOR H
¢

————————— e INDUSTRIAL e ————— e e
! PROVEEDORES H fm——— ! COMPRADDRES .1
* RIVALIDAD ENTRE ! ————————m

COMFET IDORES i

! EXISTENTES i

Figura 4.2.1 Fuertas gue mueven la competencia en un sector

industrial.



4.3 COMPETIDORES POTENCIALES,

El pronotstico de los competidores potenciales no es una

tarea facil, pero se pueden identificar en los grupos que siguent

- Empresas para las cuales competir en este tipo de negocio es
una extension de su estrategia competitiva,
- Clientes o proveedores gue pueden integrarse hacia atras o

hacia adelante.

QOtros competidores potenciales a considerar, son las
prabables fusiones o adquisiciones que pueden ocurrir, ya sea
entre los competidores establecidos o aquellos casos que
impliquen competidores extranjeros o extraffos. Una fusidn puede
impulsar un competidor débil a un sitio prominente, o puede

fartalecer a uno que ya lo sea de manera considerable.

4.4 PROVEEDORES.

En cuanto a los proveedores, estos pueden ejercer poder
de negociacicon sobre los que participan en este tipo de
industria, en ocasiones acurre el alza de precios o la reduccidn

de la calidad de la materia prima.



Dentro de este tipo de industrias existen pocos
proveedores, los cuales dan los componentes quimicos necesarios
para el recubrimienta de los rodillaos. En Ménico, estos
proveedores de componentes quimicos tienden a ser poderosos ya

que ocurren las siguientes circunstancias:

- La empresa no es un cliente impurtante del grupo praveedor.

- El producto que vende el proveedor es un insumo de mucha
impertancia.

-~ El proveedor no ests obligado a competir con otros productos

-sustitutos para la venta en este sector.

4.5 SUSTITUTOS.

Dentro del mercado de rodillos descascaradores de
arros, se compite con empresas que producen articulos sustitutos.
Estos limitan los rendimientos potenciales, colocando un tope

sobre los precios que las empresas pueden cargar rentablemente.

Existen como articulos sustitutos, los esmeriles
utilizados para blanguear el arro:, aunque de hecho en éste tipo
de equipo, las partes que requieren un intercambio periodico no
son mds baratas que el par de rodilles, ni tampoco tienen la
misma eficiencia, perc si es posible utilizarlos para

descascarar el arroz.
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En el extranjero existe equipo mdas sofisticado que es
capar de descascarar el arroz por medio de partes moviles de
materiales diferantes al del rodillo convencional. En México
ninguna planta beneficiadora cuenta con éste tipo de equipo, ya

que son de un costo muy elevado, aunque no hay que descartarlaos.

4.6 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMO.

El arroz es un producto que por generaciones se ha
consumido en todo el mundo, por lo cual es materialmente
imposible pensar en un cambio radical en hdbitos alimenticios de
la poblacién, tanto ariental como eccidental. For tal motivao, el
consumc humano de dicheo grano esta asegurado por muchos aflfos, con
tendencia en un futuro, a incrementarse por habitante y que es
considerado como un produto basico. Durante el periodo de 1983 -
1987 el consumo interno de arroz limpio registre un incremento
anual promedio de 24 % pasando de 415 mil toneladas a 834 mil

toneladas.

El consumo Fer-Capita promedio registrado en el mismo
periodo fue de 6 kg/afio; sin embargo, existen cambios irregulares
debido principalmente al comportamiento de la poblacidn, que
crecio mas aceleradamente gque las toneladas disponiobles

globales. Cuadrao (4.6.1).



CUADRO 4.6.1

CONSUMO NACIONAL DE ARRCIZ BLANCO,

- CONSUMO PER (INGREMENTO
ANO . |TONELADAS |CAPITA (KG) (TONS)
83 415.910 5
84 654,468 6 238,558
85 972,701 8 318,233
86 734,465 5 (238,236)
87 654,322 G 119.857
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d.6.1 FACTORES QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DE LA
DEMANDA.

Los principales factores que influyen en el

comportamiento de la demanda son:

- El precio de venta.
—~ La calidad del rodillo.

- La cantidad de arroz por descascarar (produccion).

Desde el punto de vista econdmico, el precio de venta
es considerado como un punto muy importante en la demanda, por
ejemplao; El costo de recubrir un rodillo o mds bien la masa de un
rodillo usado, sobre el costo de comprar uno nuevo importado de

Taiwan o mandar a hscer wno nueve en Méinico.

L.a calidad del polimero es considerada por el
consumidor como el principal Tactor de decision ya que de esto
depende la cantidad de arroz descascarado por rodillo y las
condiciones que tendra este arroz. Si el polimero es muy suave,
el rodillo tendrd una wvida Gtil muy corta, si el polimero es muy
dura, entonces romperd el arroz al descascararlo, lo cual
representa un problema, ya que el arroz es5 cotizado por su
tamaflo y par el porcentage de arro:x entero. Otro factor, es el
tiempo de entrega, ya que en ocasiones
el costo de un par de rodillos nuevos importados puede llegar a
ser hasta del mismo precio que el recubrir uno solo, pero con un

tiempo de entrega mucho mayor.
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Con respecto a la cantidad de arro: producido en México
y descascarado en arreceras Mexicanas, la demanda de rodillaes
aumenta o disminuye proporcionalmente, factor que se rige por la

cantidad de arro: cosechada.

La demanda de rodillos descascaradaores esta ligada con
la produccion de arroz blanco a nivel nacional, por lo que para
estimarla serd necesario analizar el compartamiento histérico de

la produccién (cuacdro 4.6.1.1).

En este cuadro se puede apreciar que la produccién de
arroz en los Gltimos affos (1983 - 1%89) se ha incgrementado
considerablemente a un promedio del 14 %4 anwal y 1é& % nominal.
Rasandonos en la linea de tendencia, podemos decir que la
pendiente es ascendente y con un incramento anual de 14,965 tons.
que nos indica un prabable aumento en la produccion para los
proximos afflos. Esto principalmente esta basado en &l apoyo que

esta brindando el gobierno para la cosecha de arroz.

4.6.2 PRINCIPALES ESTADOS PRODUCTORES.

En el cuadiro 4.6.2.1 se pueden apreciar los principales

estados productores de arroz palay en la Republica Mexicana.
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CUADRO 4.6.1.1

PRODUGCION DE ARROZ PALAY.

{TONS}) INCREMENTO{INCREMENTOREGRESION
ANO PRODUCCION ANUAL PORCENTUAL(LINEAL

83 380,879.0 277,187.1
84 484,024.0 103.149.0 27.1 391,201.1
B89 346,137.0 (127,887.0) {28.5)] 405,205.2
86 239,580.0 {106,557.0y {30.8}] 419,2093
87 679,970.0 340,390.0 14241 433,213.4
88 492,659.0 (127,211.0) {22.7)] 447,217 .4
a9 461,216.0 18,657.0 4.2 461,221.5

{TONS) DE

ARROZ
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CUADRO 4.6.21

PRINGIPALES ESTADOS PRODUCTORES DE ARROZ.

D 81 85 8E__} ez €2 ] € i
EST4A0T3
CAMPECHE 82£16.00 SEE22C0 14,966 CO | 1197510 T19.7¢2 0 x|
COLIMA 300 | 1723004 1768200 143340 1T |
CHIARAS 5,363 €0 5,641 20 9.562 GO f
SUERRERD 10,152 60 5,556 CO 911 00 1ol
JALIST S 3,824 CO 11.213C0 7,614 €3 :
MEACD 14300 1,347 02 1137 09
MITHT R TR AC, 755 60
MIRELCS 19738 50
HACASIT 2042002
SASACA 11,303 20
FIUESLA 313500
o K34 52400 '
st cee |
SIHALCA cLo MR
TuEasss 25,222 €6 [ IE]
TAMS 032 oC
VERACRUZ 50.215CC [
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TaTAL 13037300
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Los porcentajes que aparecen en esta tabla son el
resultado de la suma de la produccidn de arioz de los tltimos
affos par estado, dividida entre 1a suma de la produccion total

nacional.

De acuerdo a esto se puede apreciar, que Sinaloa es el
principal estado productaor de arrez, ya que durante los Gltimos
affas este ha tenido una participacion del 26.8 % de la
praoduccidn nacional. La estructura productiva de este estado essta
constitufda de la siguiente manera: El 75% de la superficie
cosechada pertensce a ejidatarios y ejidos colectivas y al 25%

restante pertenece a pequeflos propietarios.

El estado de Campeche, que en 17978 ocupaba el occtavo
lugar en la produccicn de arroz, pas® al segundo lugar en 1782,
manteniéndose en esta posicién hasta este afio. Esto se debio a un
gran incremento en la superficie cultivada y a las condiciones
climatoldgicas tan propicias que se presentan en la regidn (&

meses de lluvia prom.).

Veracruz fué el tercer productor de este grano y
colabord con el 14,974 de la produccidén nacional durante estos
affos. En esta entidad los productores arroceros soit, €n su
mayoria, ejidatarios y pequefios comuneros, con un nivel muy bajo
de organizacidén pero con cierto grado de intermediarismo para la

comercializacién de su producto.



El estado de Veracru: ha sufrido un descensoc notable en
lag areas cultivadas de arvra:x, debida arincipalmente al bajo
precio de garantia vy a problemas de organizacicn dentro del

campo.

Es importante seflfalar que la oferta nacional de arro:
palay ha suferido variaciones durante los dltimos 5 afins, aungque
esto le na peraitido e alguhos casas, cubric la demanda; sin
embargo se han realizadae importacianes principalmente can el
ohjete de satisfacer los tequerimientos a nivel nacienal y para

mantener las reservas de dicho cereal.

4.6.3 CAPACIDAD INSTALADA PARA EL BENEFICIO

DE ARROZ EN MEXICO.

Durante el periodo de 1979 — 1984 el numero de plantas
beneficiadoras en la Repablica Meunicana fluctud sensiblemente; en
tanto gue en 1975 enistian 59 unidades beneficiadoras, para 1986
digminuysn a 4& y en las aflos siguientes se crean nuevas emwpresas
hasta alcanzar en 1985 una cifra de 94 de éstas, 17 unidades
beneficiadoras son de caracter estatal y 82 son propiedad

particular,
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Esta situwacion es explicable en buena medida, par el
conportasiento de la produccion nacional del grano; de 1975 a
198% por ejemplo, laos aumentas =n la produccion fueron poca
significativos, e inclusoc en 1976 se skperimentd una disminucidn,
la que obligd a pequeflas veneficiadoras a suspender su actividad;
por el contrario en 1987, se logrd un aumento en la produccion de
142.3 % en relacidn al aflo anterior, al mismo tiempo que un
aumento promedio anual en la produccion de 9%, 1o cual estimuld
la creacion de nuevos bereficios y la reapertura de otros ante 1a

expectativa de mayares incremgntos en 1a produccion,

En 1988 existian en el pais un total de 94 plantas
beneficiadoras, de las cuales 77 se encontraban en operacién y 21
inactivas. Emn total estas 94 plantas representaban una capacidad
instalada de 1,9724,90%¢ de tons. anuales y en opeEracion unas

293, d0P tons. apraximadamente.

aActualmente existen alrededor de 79 plantas
beneficiadoras activas con una capacidad instatada de
§,009, 990 de toneladas anuwales, las mismas gue en 1985, pero a
nivel de capacidad instalada, no eobstante la reduccion del ndmero
de plantas, y se encuentran distribuidas de la siguiente manerat
23 en @l estade de Binaloa, 1! en Veracruz, 9 en Morelos y el
resta en otros estados productores come Tabasco, Campeche,

y Nayarit.
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La disminucien de plantas beneficiadoras y el gran
numero de plantas inactivas se explica por la diferencia que
existe entre la capacidad instalada industrial y la produccién
nacional de arroz palay. Estas plantas en su mayoria cuentan con

equipo de 15 a 290 afios de antigiedad.

Otra de las razones por las que los beneficiadores han
operado con un bajo porcentaje de su capacidad instalada son:
Carencia de la materia prima (arroz palay), la utilizacion de
insumos y servicios inadecuados, falta de créditos aportunos,
competencia en el mercado, etc... Hoy en dia, se trata de
fomentar la produccion de arroz de tal forma que satisfaga el
consumo nacional y se utilice en mayor grado la capacidad

instalada gue existe en el pails.

4,.6.4 COMPRADORES.

El poder negociador del grupo de compradores de esta
empresa, es una de las fuerczas competitivas clave que determinan

la rentabilidad potencial.

Estos compradores difieren desde un punto de vista
estructural, algunos en ocasiones solicitan un valumen alto al
inicio de la temporada, otros al final y otros paulatinamente.

Los clientes no solo difieren en su posicion estructural sino
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también en su potencial de crecimiento, y por lo tanto en el

aumento probable de sus volumenes de compra.

Podemos partir de cuatro criterios para determinar la

calidad de los clientes desde el punto de vista estratégico.

- Necesidad de compra contra capacidad de la empresa.
.
- Potencial de crecimiento.
Foder de negociacion intrinseco.
- Fasicion estructural
\Propensién a utilizar este poder para

exigir bajos precios.

- Coasto del servicio.

Evidentemente la importancia del potencial de
crecimiento del comprador es considerable. Cuanto mds elevado sea
el potencial de crecimiento del comprador, es mas probable que

sus demandas aumenten con el tiempo.

En cuanto al poder intrinseco de negociacieon, este se
refiere a la presion que los clientes pueden ejercer
potencialmente sobre los proveedores, dada su influencia y las
fuentes alternativas de abasto disponibles. Sin embargno, esta
ventaja puede ejercerse, o no, por que los clientes también
difieren en su propensidn a ejercer su poder negociador para

hacer bajar los margenes del vendedor.
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Algunos clientes, adn cuando pueden comprar grandes
cantidades no son particularmente sensibles al precio. 0 bien,
estan dispuestos a negociar el precio contra los rendimientos del
rodillo u otros atributes en una forma que conserve la unidad
bruta de los proveedores. Tanto el poder intrinseco de
negociaci®n como la propensitn a ejercerlo son estratégias
vitales, ya gue el poder no ejercido es una amenaza que puede

desatarse por la evolucion de la industria de rodillas.

Los clientes que no han sido sensibles a loc precios,
por ejemplo, pueden serlo repentinamente a medida gque sus ramas
industriales maduran o cuando algun producto sustituto comience a

paner presion sobre sus propias utilidades.

La Gltima cracteristica clave es la de 1los costos altos
de la empresa, de servir a compradores en forma particular, Si
ese costo alto, 1os "buenos clientes" sobre todo del sureste,
donde &l costo del viaje para llegar a las diferentes arroceras
internadas en la zona de Quintana Roo es alto, pueden perder su
atractivo en razon de que ese mayor costo desvanece 105 margenes

de utilidad en los clientes de bajo potencial.

Estos cuatro criterios no se mueven necesariamente en
la misma direccion. Los clientes con el mayor potencial de
crecimiento también pueden ser los mas poderosos y/o los mas

rudos al ejercer su poder,
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8 bien, los clientes con poca poder de negociacién y
sensibilidad a los precios bajos pueden ser tan costosos de
servir gue los benficios de los precios mas altos pueden
desaparecer. FPor esto mismo la eleccién final de los clientes es

de suma importancia.

4.7 ANALISIS DE LA OFERTA.

En México basicamente existen 4 tamafios diferentes de
rodillos, y su rendimiento varia de acuerdo al tamafio de rodillo,
a la maguina empleada, al tipo de grano vy a las condiciones de’
operacion. A pesar de estas factores, se establece un promedio de
rendimiento entre 2l rodillo std. y el especial de 31 em. ya gque
estos operan a diferentes reveoluciones y se obtiene un

rendimionto simitar de aproximadamente 45 tons.

Con base en estos datos, podemos calcular la cantidad
de rodillos utilizados a nivel nacional de acuerdo con la

produccion de cada affo. fig(d4.7.1).

Es posible darnos cuenta que en los tGltimas angs (1983 -~
1989} ha existido un incremento en la demanda de rodillaos
directamente proporcional al aumento de produccion de arroz

palay pero, la procedencia de estos rodillos es variable.
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GUADRO 471

RODILLOS UTILIZADOS A MIVEL MAGIONAL

{TONS) RCDS. UTIL.
AHO | PRODUGCION A NIVEL NAL.

63.0 3B80.879.0 16.928.0 !
84,0 489,024.0 215123 |
85.0 346,127.0 15,382.9 |
86.0 239,5A0.0 10,6480
7.0 579.,970.0 26.776.4 °
B88.0 442.659.0 19.672.7 |
89.0 461.226.0 20,4989 |




Basicamente se pueden obtener de dos maneras: .
Importiandolos de Taiwan o mandando a recubrir sus masas en alguna

casa especializada en México.

En algunas arroceras ocasionalmente intentan recubrisr
sus nbcleos, perc ya que la mezcla de sus componentes debe de ser
exacta y el tiempo de horneado debe de estar controlado, la
mayoria prefiere mandarlos recuberir con un especialista puesto

que 1a cristalizacion del recubrimiento muy frecuente.

Fara fines practicos se puede dividir el territorio

nacional en dos partes, en cuanto al beneficio de ark el ; '
Norte, donde estan comprendidos los estados de Sinaloa, Jalisco,
Colima, Nayarit, Michoacan, Guerrero, Tamaulipas, Morelos y

México y, el Sur, el cual esti formado por los siauientes

estados; Campeche, Chiapas, Oaxaca, Fuebla, Q. FRoo, Tabasaco,

Veracruz y Yucatan. :

El mayor ndamero de arroceras, se encuentra en la zopa
- norte, por ser la de mayor produccion de arroz, pero también es
la zona con mayor numera de plantas beneficiadoras cerradas, ya
que el estado de mayor produccion en promedio es el de Sinaloa, y
su cosecha es por temporal, por lo que se puede obtener un
valdmen muy elevado de produccidn en un aflo y al siguiente una

produucidn hasta de un 8¢ % menor con relacion al affc anteriar. i
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As{ mismo en esta zona euisten estados con cosechas
durante todo el afio, gracias a las condiciones climatoldgicas y
al sistema de riego. En la zona Norte eniste una competencia
mayor

en cuanto a plantas recubridoras de rodillos se refiera.

En la zona sur se tieme como principal productor y
Beneficiador de arro:z al estado de Campeche, en donde !a
produccicn de arro: es durante todo el afNo, ya que dtilican el
sistema de riego. En esta zona, el mercado de rodillos radica en

la importacion y en algunas casas recubridoras.

4.7.1 LA COMPETENCIA EN EL MERCADO.

Se ha visto que el mercado, en el caso especifico de
los rodillos, en cualquier momento, esta constituildo por las
deciciones de los participantes en el mismo. Estas decisiones
presuponen decisiones correspondientes a los demas fabricantes y
recubridores., Las decisiones de los consumidores en cuanto a
comprar dependen de las decisiones de los empresarios de vender.
Las decisiones de los propietarios de los recursos de vender,
dependen de las decisiones de los empresarios—-productores de

comprar, y viceversa.



Cada uno de los participantes en el mercado es
consiente, por lo tanto, en el momento de que solo podra llevar a
cabo sus planes si estos, de hecho ofrecen a otros la mejor

oportunidad disponible, en medida en que estos lo conazcan.

Esto equivale a decir simplemente que cada uno de los
participantes en &1 mercado de rodillas, al trazar sus planes de
compra o venta, debhen estar atentos, no so6lo a las decisiones
prospectivas de las arrcoceras a quienes se espera vender, o de
los fabricentes a quienes se aespera comprar, S1N0 Como
consecuencia de ecto Gltimo también a las deciziones prospectivas
de otros cuyvas decisiones de vender o comprar pueden competitr con
las suyas, como es gl caso de los fabricantes de eguipo para las
arroceras y de las arroceras que compran equipo con sistemas

diferentes al rodillo para descascarar el arroz.

Con forme se desarrolla el proceso de mercadeo, cada
comptrador o vendedor revisa sus ofertas a la luz de =su
conocimiento tecientemente adquirido sobre otras oportunidades
que aquellos a quienes el quiere verder o de los que el quiere
comprar pueden quiztds descubrir en otros puntos del mercado. En

este sentido, el proceso mercadoldgico es competitivo.

La alteracién sistemética de las decisiones de una

temporada de cosecha y la siguiente, hate que cada oportunidad



ofrecida en el mercado de rodillos sea mas competitiva que la del
periodo anteriar; esto es, la oferta se hace con mayor
conocimiento de las otras oportunidades disponibles, caontra las

gue hay que competisr.

La conciencia de las oportunidades competitivas,
implica algo mas que &l hecho de que al autor de una decision
sepa gue no poadrd llevaria a caho si: ofrece en el mercado
oportunidades menos atractivas que las dadas por sus

competidores.

Implica también que sabe que debe ofrecer oportunidades
mas atractivas que las de las demas plantas recubridoras de
rodillos. Asi, en e1 curso del proceso los participantes estan
poniendo de alguna manera a pruebs a sus competidores. Cada uno
va un poco mas alla en la oferta de oportunidades mas atractivas
que las de los otros. Sus competidores, una vez que llegan &
conocer aquello conira lo que estan compitiendo y las condiciones
a las que se venden los rodillos, as{ como calidad y servicio, se
ven forzados a hacer aldn mas atractivas las oportunidades gque

ponen a disposicicon del mercado, y asi sigue el proceso.

El término de competencia implica indudablemente, la

idea de unos hombres gue compiten decididamente con otros,



tratando cada uno de conseguir un resultado que le permita
superar a sus rivales. La esencia de esta idea, radica en saber
que es lo que estan haciendo nuestros rivales y en el esfuerzo

consciente para hacer algo diferente y mejar.

En la tabla 4.7.1.1 se compara la empresa Rodimex con
la competencia donde se pueden apreciar los puntos fuertas y

débiles de esta empresa de acuerdo a su calificacién.

En esta tabla pademos encontrar que los puntos mas
débiles de la empresa RODIMEX son los tiempos de entrega, la
frecuencia de visitas y el precio. Los puntos fuertes basicamente
s0n la vida dtil del rodillo, el volamen de descascaro y la
dureza del rodillo. En general podemos darnos cuenta que los
puntos débiles son los de servicio y los puntos fuertes son los

de calidad.

De acuerdo al andlisis anterior, cabe la posibilidad de
que la empresa haga inversiones o ajustes que mejoren la posicion
estructural de su grupo ectratégico existente o su posicién en el
grupo; por ejemplo, fortalecer la habilidad mercadotécnica,
aumentar la fuerza de ventas y tal ves disminuir sus costos con
el propésito de fortalecer los puntos débiles y aumentar su

mercado.
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GUADRD 4.7.19

TABLA GUAPARATIVA DE FUERZAS Y DERILIDADES.

RODUMEX [ RENO  [TlPousa  [Irnoseiss
e, | GAL.} 7:-1&1;;\1.. L TOT| [GAL. ) TOTI [CAL. 1 TOT!

PUNTOS

i
TIEMPO DE ENTREGA 9 5 4 a5 ) RN

FRECUENCIA DE VISITA 6 & ) _Gai
GAMA BE PRODUCTOS T ; ORI ;

HR. DE TRABAJO DEL ROOILLD 10 i 10 t 920!
VL. DE ARRDI DESCASGARADC Y10t 90 310 ) %0 .
EFICIENCIA DE DESCASCARADO E] EIRE:L 9 ( 2y i
PORCENTAGE DE ARROZ ROTO | ] EIREA] 9 81 !
DUREZA DEL RODILLO 3 10 | 99 1 Vo901 5
APARIENCIA DEL RODILLO 7 g t 72 7 4 631 i
PRECID ] 6 | 0H4 IR i
T ! !
Li 1 L b 8

756 729 756 734

FUENTE: RODIMEX SA.DEGUV.



CAPITULD v ANALISIS ESTRATEGICO



5.1 ESTRATEGIA ACTUAL

Actualmente esta empresa cuenta con dos vendedores que
trabajan con un sueldo fijo, estos vendedores estan coordinados
por el gerente administrative. Leos vendedores, cuentan con
vehiculos de la compafffa para transportarse a las plantas

beneficiadoras repartidas por el interior de la Republica.

El pais, esta dividido en dos zonss, cada zona es
atendida por un vendedor; la zona para el vendedor "A" comprende
los estados de Sonora, Mayarit, Colima, Jalisco, Guerrero,
Marelos y Distrito Federal. Para el vendedor “"B" comprende los,
estados de Fuebla, Veracruz, Tabasco, Oaxaca, Chiapas y Quintana
Roo. En cada viaje de visita a las plantas beneficiadoras, se
improvisa una ruta, estimando aproximadamente la duracidn del
viaje y su recorrido. No existe una programacion de visitas, por
lo que el servicio es deficiente, En ocasiones pasan meses sin

visitar a las plantas beneficiadoras lejanas.

La materia prima es comprada principalmente a dos
proveedores; Dupont y Ciscsa Rayer, estos proveedores tienen
prolangados tiempos de entrega ya que importan los productos
requetridos y la demanda de estos productos es relativamente baja.

Esta situacieén en ocasiones afecta los tiempos de entrega,
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En cuanto al sistema de colecta y reparto de rodillas,
cuando se trata de arroceras cercanas a las aficinas de la
empresa, son distribuldos mediante la camioneta de la compafiia
cuando se trata de arroceras lejanas, se utilizan los transportes
de carga de linea, donde el cliente tiene que llevar sus nidcleos
a las terminales donde el transporte de linea los lleva a la
planta recubridora en San Juan del Rio, Queretaro, aqui una ve:z
recubiertos, se embarcan los redillos en una linea de transparte
de carga y son llevados a la terminal del poblado de la planta
correspondiente, aqui el cliente recoge sus rodillos listos para
funcionar, esto es un problema cuando las plantas beneficiadaoras
s& encuentran en poblados pequefos ya que es prolongado el tiempo

de flete.

5.2 DETERMINANTES ESTRUCTURALES

Toda empresa que enfrenta a la competencia, debe de

contar con una estratégia caompetitiva explicita o implicita.

Este strategia puede ser explicita a través de planes
de proceso o implicita a través de las actividades de sus
depatrtamentos. E1 fin de la estrategia competitiva de una empresa
industrial es encontrar la posicién de ésta, donde mejor se pueda
defender de la fuarza de la competencia. Esencialmente, la
definicién de una estratégia competitiva consiste en desarrollar

una amplia farmula de como la empresa va a competir, cuales deben
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ser sus objetivos y que politicas seran necesarias para alcanzar

tales objetivos.

La esencia de la formulacion de una estrategia
competitiva, consiste en relacionar a esta empresa con su medio
ambiente. Aungue el entorno relevante es muy amplio y abarca
tanto fuer:cas sociales como ecédnomicas, el aspecto clave del
entorno de la empresa es el sector o sectores industriales en las
cuales compite. La estructura de un sector industrial fiene una
fuerte influencia al determinar las reglas competitivas del
juego, asi como las posibilidades estrategicas potencialmente

disponibles para la empresa.

Las fuerzas esternas & la empresa RODIMEX son de
impartancia principalmente en un sentido relativo; dado que estas
fuercas por lo general afectan a todas las empresas de este
sector y del sector industrial en general, la clave ce encuentra
en las distintas habilidades de las emprecas para enfrentarce a

ellas.
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5.3 ALTERNATIVAS DE ESTRATEGIAS

Basicamente existen tres tipos de estrategias que se
pueden seguir en forma general,
- Liderazgo general en costos.
- Diferenciacibn.

- Enfogue a alta segmentacion.

La primera estrategia, consiste en laograr el liderar-go
total en costos dentro del mercado de rodillos mediante un
conjunte de politicas orientadas a ese objetivoe. El liderazgo en
costos requiere de captar el mercado por medio de una reduccion
considerable en el precio, de manera que la planta eleve su
produccidn y reduzca sus costos. Teniendo una posicion de costos
baJjos se logra que la empresa cbtenga rendimientos mayores al
promedio en su sector industrial, a pesar de la presencia de una

intensa competencia.

Su posicidén en costos d& a la empresa una defensa
contra la rivalidad entre competidores, va que sus costps mMAas
bajos significan que taodavia puede obtener rendimientos después
de que sus competidores se deshicieron de sus utilidades por la
fuerta competencia. FPara poder alcanzar un nivel considerable de
liderazgo, es necesaria una planta con grandes instalaciones
capaz de producir voldmenes elevades, factor que en la empresa

Rodimex habria que considerar para la decision.
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En consecuencia, una posicion de bajo costo protege a
la empresa contra las cinco fuer:as competitivas parque la
negaciacion sala puede continuar para erasionar las utilidades
hasta gue las del competidor gue siga en eficiencia sean

eliminadas.

La segunda estrategia genérica caonsiste en la
diferenciacion del producto o servicio que ofrece la empresa,
creando rodillos que sean percibidos en el mercado como tnicos.
Los métodas para la diferencieacion pueden tomarse de muchas
formas; disefio o imagen de marca, en tecnoleogia, en
caracteristicaz particulares, en servicio al cliente, o en okras

dimensiones.

lLa diferenciacion proporciane un aislamiento contra ia
rivalidad competitiva, debido a la lealtad de los clieates hacia

la marca v a la menor sensibilidad al precio resultante.

La diferenciacidn produce margenss mas elevados para
tratar con gl poder del praovesdor, y claramente mitiga el poder
del comprador, ya qgue los compradores carecen de alternativas
comparables y potr lo tanto son menos sensibles al precio. También

aumenta utilidades.



Alcanzar la diferenciagcidn impide a veces obtener una
elevada participacidén en el mercado. A menudo requiere una gran
inversion y un alto costo puesto gque las actividades necesarias
son costosas como investigaciones, disefios, materiales de alta
calidad. Si bien lo que se busca es que el cliente reconozca la
superioridad de la empresa aunque no todos estaran dispuestos a

pagar los altos precios.

La ultima estrategia genérica consiste en enfocarse a
un grupo de compradores en particular, en un mercado geografico;
igual que la diferenciacion, el enfoque puede tomar varias
formas. Aunque las estrategias de bajo costo y de diferenciacidn
estdn orientadas a lograr sus objetivos ampliamente dentro del
sector, toda la estrategia del enfoque esta constitulida para
servir muy bien a un objeto en particular, y cada politica

funcional esta constituida teniendo muy bien esto en mente.

La estrategia se basa en la premisa de que la empresa
puede servis a su estrecho objetivo estratégico ¢on mas
efectividad o eficacia que los competidores que compiten en forma
més- general. La empresa que logra una alta segmentacidn tambieén
esta en condiciones de alcanzar rendimientos mayores al promedio
para este sector industrial. Como resultado, la empresa logra, ya
sea la diferenciacién por satisfacer mejor las necesidades de un
ohjetivo en particular, o costos inferiores al servir a éste, o

ambos.



Aun cuando la estrategia del enfoque no logrard el bajo
costo o la diferenciacién desde la perspectiva del mercado en su
totalidad, alcanza una o ambas de estas posiciones frente al

objetivo de su mercado limitado.

La diferencia entre estas tres estrategias, se muestra

en la siguiente fi'gl.n'a S.3.1.

VENTAJA ESTRATEGICA

Exclusividad percibida Posicién de

13 por el cliente. costo bajo.
0 s
BT H i H
J R Todo un H i1 LIDERATOD !
E A sector ! DIFERENCIACION 1! GENERAL ENM H
TT industrial | i1 COsTOS H
1E H H H
<] f=m==== H
01 solo un H HH i

c segmento i ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION H

aQ
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S.4 ELECCIGN DE ESTRATEGIA

Seglin 1o establecido anteriormente, podembs comparar

las estrategias alternativas.

La estrategia de bajo costo no es recomendable, ya que
para que se obtenga un buen resultado hay que invertir en equipo
que permita un alto voluamen de produccion y, contar con un gran
namero de nacleos de manera gue los costos bajen, para esto seria
necesario pensar en la fabricaccion de nucleos, esta estrategia
requiere de una fuerte inversiodn en equipo automatico para la
formacién de ntcleos y la empresa, RODIMEX desea aumentar su
productividad de acuerdo a la capacidad instalada, por este

motivo esta alternativa queda descartada.

La estrategia de diferenciaci16n podria considerarse, ya
que esta compaffia cuenta con una buena calidad en los rodillos
descascaradores y Gnicamente habria gue enfocarse an el servicio
a clientes, que es un aspecto que en la industria de este ramo es
considerado como primordial ya que el rodillo es vital para el
beneficio de arroz, por esta misma razon la estrategia de
diferenciacion en servicio y calidad podria dar resultados,
aunque habria que considerar qus para esto pueden subir los

precios de venta de los rodillos.
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La estrategia de segmentacion, es una estrategia que
cuenta con una combinacicen de las dos estrategias anteriores pero
dentro de un mercado segmentado o dividido territorialmente, por
ejemplo. Con este tipo de estrategia es posible dar un mejor
servicio a un grupo de clientes ubicados dentro de un territorio
determinado, de manera que se pueda ganar mercado en ese sector.
En el caso de la empresa RODIMEX, esta estrategia es la que puede
darle un mejor resultado, puesto gque RODIMEX cuenta con una

diferenciacidn entre los clientes par calidad.

Concentrandoze en este sector territorial, es posible
aumentar el porcentaje de mercado abarcada, por medic de la
atencién y servicio general brindadao al cliente; con esto se
podria conseguir un aumento en la produccién que en determinado
momento nos ayudaria a bajar los precios. Fara lograr que esta
estrategia funcione es importante hacer algunas modificaciones a
la estrategia actual e invertir en nuevas fuentes de servicio,
las cuales seran de vital imprtancia para el funcionamiento de la

nueva estrategia.

La basc para esta nueva estrategia serd la segmentacion
del marcado territorialmente. Mo es posible sujetarse a una
estrategia estrictamente, ya que para cada caso existe una o

varias estrategias basadas en uha teoria.
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Esta nueva estrategia tocara los siguientes puntos, los

que se consideran de gran impartancia.

- Determinacidn del terriotorio a atacar.

- Adguisicion de materias primas a tiempo.

- Mejorar el sistema de ventas.

nd Mayor eficiencia en el sistema de reparto.

FPara evaluar esta nueva estrategia de una manera mas
objetiva, seri necesario mostrar primero el Estadao actual de
dicha compafifa, y posteriorments se mostrars el estads proforma

de acuerdo a resultados esperados segin la estrategia propuesta.
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CAPITULO VI.~ ANALISIS FINANCIERGC.



6.1 ESTADO PROFORMA ACTUAL.

La finalidad del analisis del estado de resultados o de
pérdidas y ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos de
efectivo de una empresa, que son, en forma general, el beneficio
real de la operacién de la planta, y gue se obtienen restando a
los ingreseos todos los costos en que incurra la planta y los

impuestos gque deba pagar.

For otro lado calculando el estado de resultados,
podemos determinar la relaciédn Beneficio—-Costo con el objeto de
darnos una idea de la rentabilidad de cada estrategia, entre
mayor sea este numerg, simpre y cuando pase de uno, mas rentable

serd el proyecto.

El Estado actual se muestra en el cuadro &.1.1, donde
se analizan independientemente los costos y gastos que
intervienen en el analisis, de esta manera sera mis facil

detectar los nuevos cambios.

En el estado actual, podemos observar que la relacion
beneficio-costo va en aumento, por lo que podriamos pensar que la
situacion de esta empresa cada dia va mejorando, pero sin embarge
podemos ver que el incremento de mercado por aflo va en descenso,
que proyectando esta situacion a futwro podriamos estancarnos en

el mercado o incluso perder mercado.
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CUADRO 6.1.1

MATERIA PRIMA

MPIG
l_ FROOUCTO PROCEDENCIA EN FLANTA ( UHICAD l CANTIDAG JCTAL J
PILIMES USA. 2771 kG 4.1 1,130.2
TCI USA, 77304 RS T2 50325
MOCA MEX. 21,9730 kG 0.7 75,7436
25,3€8.7
COSTO ANUAL DE MATERIA PRIMA PUESTA EN PLANTA :
ANO: 87.0 880 . 89.0
PRODUCCION: 24841 4,266.7 5,319.9
TOTAL = 64,502,008.1 111,306,771.6 136,137,033.6
'
PROCUCCION-VENTAS AHUALES PRECIO/RODILLO=S 119,000.0
MERCADD INZREMENTO PROD. IHCREMENTO
AND OCUFACC BE MERCACO | (RODMNGCY ANUAL GE RCGD VEHTASIANO
870 1.3 11.3 2,484.1 2,484.1 295,603,906.9
880 19.5 8.2 4,286.7 1,802.6 510,112,936.7
aso . 242 a7 53199 1,033.2 633,063,234.2



COSTO DE LA ENERGIA ELECTRICA

{(cZucerYs [ UNIDADES | HE [ wnniest | PWTSTALES §
REAZTYRR 19 ar a
MARMITA 03 [

HORHO K 300
TORNC 1 0 22
ANTACCR 10 03 06
ALUMERACO 300 MT2
20% OE LA GARGA ECE] Kw
10,0000 §/KW 1452 1.1 36375359
1598 {MAx 545,633 ¢
TOTAL: 3
[ __TCTAL ANUAL:
COSTO DEL AGUA

SE CALCULA UN COHSUMO CE 1 MT3 DE AGUA POR CADA S0 RODILLOS.

EL COSTO DEL MT3ES OE: 1,201.0 FESOS
[EEN 1953 1837
RODILLOS/ANG Zd5d.1 T BHEE)
COlSUMO DE AGUA {it3) T 1064
CASTOCEL AGUA T AR
COSTO DE MANTENIMIENTO (2% DEL VALOR DEL EQUIPO)
COETT LEL TTTAL OEL COSTA CE
CONCEFTQ CANTIDAD EQUIPC U, EQUIRC MANT. TOTAL Allgal
FEACTOR 1 15,000,000 0 15,060,00 300 070 0 I A08 D
MARMITA vl 5,000,000 0 5,000,000. 180,000 150.630 2
HORHO ) 30,000,200.0 120,000,001 £00,030. 2,400,00
MCLOES 10 £00.900.¢ 50,000,000 12,0000 | 1,200,900
MEZCLADOR [ 6,120,000.0 6,120,000, 122,460, 122,40
VEHICULOS BE VIAS. Y GTE 0] £0,000,000.0 150,000,000.0 | 1,000,000.0 | 3,000,000
VENICULO CE REFARTO 01 25000,0000 25,500,000 0 700,500 T00,095.0
381,120,000 0 1.922,4002




COS5TO DE MANO DE ODRA

DIRECTA:
l [ SUELDD  [42841MP_ 7 TOTAL
CANT. CONCEPTO MENSUAL [PRESTACIOHES AHUAL
JEFE DE TALLER 1,200,000 1,704,000 4
AVUCANTE HORHO 00.600. 994,000
AYUDANTE LIMP. 00,000 994,000.
TORNERO 1,000,000
B1,244,0000
GASTOS DE VENTAS
CANT. CONCEPTO: COSTO IAE% IMP.Y TOTAL
MENSUAL | PRESTACIONES ANUAL
20| VENDEDGREZ 2,000,000 0 2,846,0000 34,630,000
2.0 VEHICULCS GAS 1,0600,0000 ] 12,000,800
1.0 CHOFER $50,000 0 781,000.0 9,372,000.0 |
GASTOS OFICIHA 150,060.0 0 1£0,000
OTRO3 400,500.0 0 360,500
$6,002,000.0
GASTOS DE ADMINISTRACION
SUELDD |42 NP ¥ TOTAL
CANT. CONCEPTO MENSUAL | PRESTACIONES ANUAL
1. GERENTE 3,500,0000 4,970 000.2 £3 £40,009
1. CONTADOR 500,000.0 710,600.0 §,520.0000 §
X SECRETARIA 700,000 0 934,000.0 11,923,000
OTROS 350,000 0 00 350,0000

80,438,000.0
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COSTOS DE PRODUCCION

[ CONCEPTO | BT I 58 | )
VOL. FRODUCCICH(TONS)| 24841 | 42367 | 5,319 9
MAT_BRIMA £4.502,006.1 | 111,305,771 6 | 138,131,033 |
QTROS MATERIALES 5,160,160 S 504,701 7 SRR
ELECTRICIDAD Z0,000,0000 | 43,651,150 43,551,150 &
AGUA 716,007 3 ,235,587 3
M.O.DIRECTA £1,344,000.0 1,344,000 )
DEPRECIACION Y AMORT. 80,224,000.0 0,224,000 0
MANTENIMIENTO 19,644,3000 5,544,800 0
RENTA 54,600,500.0 4,000,000 ,060.0
SEGUROS 7.622,400.0 7,622,400 7,622,4000
OTROS
TOTAL: | 309,2133738 | 383935412.0 [ 413,207,7439
ESTADO PRO FORMA.
{ ZONCERPTO | a7 I 33 | 28 ]
VENTAS [ 2956053068 | 510,112,5367 | 63308332342

COSTO DE PRGEUCCION |

309,213,373 3 |

383.935,4120 |

413.:07,7439

UTILICAD MARGINAL |

(13,608,467.0)]

126,177,5246 |

219,655,464 4

COSTOS ADMCHN.

20,418,000 0

B0, 4380009

26,433,000

COSTOS BE VENTAS

56,002,000.0

AALALEE

56,002,000.0

$6,002,0000

CO3TOS FINANCIEROS

UTILIDADES BRUTAS |

(150,049,467 0)|

(10,262,475 4)]

83415484 4

TER._3T% (55,518,302.8)]  (3,797,118.9)] 30263 882
REPARTO OE U. 10% | 00| (1,026,247.5) 8,341,548 4
UTILIDADES HETAS | (94,531164.2)] (5,433,1113)] 44,210,206 7

DEPRECIACICH Y AMORT. |

30,224,000.0 |

0,221,000.0 |

30,224,000 0

FLUJO CE EFECTIVO ]

(174,755,164.2)]

(B5E63,1119)] (36,012,193 %)

EENEFICIC/COSTO |

0.7 |

1.0 ]

12
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Esta condicién podemos atribuirla a que los vendedores
han ido atendidendo desde el inicio de esta compafiia a las
plantas beneficiadoras cercanas a sus oficinas centrales, por lo
que en el primer afic el incremento de metrcado fué considerable ya
que el servicio pudo considerarse come bueno, pero en los affos
posteriores, a medida que han aumentado su territorio de ventas,
el servicio para algunas plantas ha ido disminuyendo y para otras
se a conservado, por lo gque el incremento anual de mercado no ha

ido evolucionando con las mismas magnitudes gue en el primer afio.

No es posible tomar como una buena solucion el
incremetar el numero de vendedores Unicamente, puesto que el
sistema de ventas actual es desordenado y se obtendria una
eficiencia muy baja con costos fijJjos muy altos, por tal motivo es

importante definir y evaluar una estrategia.

6.2 SISTEMA DE VENTAS Y DETERMINACION DEL TERRITORIO A
ATACAR.

Para la aplicacidn de la nueva estrategia, es
importante definir el territorio gque se va a abarcar. Fara poder
llevar a cabo esto, es necesario estudiar caso por caso de cada

una de las plantas beneficiadoras de arro: en todo el pais y
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calcular si es rentable o no el tenerlas como clientes, de esta

manera podemos determinar las rutas y numero de vendedores.

Fara esto es necesario ubicar en wun plano de la
Reptiblica Meuicana cada una de las plantas beneficiadoras, usando
como base wun atlas de carreteras. Una ver obtenida la ubicacion
geografica de las plantas, es importante determinar la distancia
en km gque hay entre ellas, asi como la produccién anusl de cada
una de estas plantas ¥ numero de estas contenidas dentro de cada

poblacidn.

Al tener plasmada toda esta informacién en el plano, se
pudo advitrariamente determinar 4 rutas basicas en édpoca de
temporada, que va del mes de Enero hasta el mes Junio ( cuadro
6.2.1 ) , en esta época es cuando se obtiene el msyar beneficio

de arroz.

Dentro de estas plantas hay algunas que benfician todo

el afo, por lo que se establecieron también rutss fusra de

8]

temporada que van del mes de Julio a Diciembre ( cuadra 4.2. ).
Un aspecto considerado para la determinacién de estas

rutas es el criterio basado en la demanda de servicio de una

planta beneficiadora; que es de recubrir sus rodillos cada 19

dias. Idealalmente las plantas beneficiadoras deben de contar con



LN NATNE

e 13
LR paines f
%ﬂ 1ICHTL
XLV

)! ~ -sl.}rj, '{ B o TP E

L I T S RS A
o] W gy o e -
O g i) o, / /IJ .
v AR i) CHAMINY W
: \ w4 j

GOLFD-
- bE
MEXICO

OCEANO

PACIFICO
- Cuamo 6,21
Ruras o€ 1erPoRAlA

Al i‘x"{ TAINA




Ruras para UENEF ICIANOUAS (RIF THANA AN Tt

—

GOLFO
DE
MEXICO




cierto namero de rodillos; los gque se encuentran en operacion,
los que mandan a recubrir y los que tienen en almacén para
emergencia, estos rodillos idealmente nunca deben de ser
montados, aunque realmente los cielos de recubrimiento no son de
quince dias, por lo que el stock de emergencia es igual al doble
de rodillos necesarios por ciclo. Estos datos se ilustran en el

siguiente cuadro.

CUADRO &£.2.3

RODILLOS UTILIZADOS EN PLANTAS BENEFICIADORAS

RODILLOS PROD. RODS. RODS.
PLNTAS EXITENTES ANUAL USADOS EN NECESARIOS
BENEFICIADORAS TOTALES (TONS.) 135 DIAS. FOR FLANTA.
MORELOS I S, oaa 19 28
A. CORDOBA 26 4, Qo 8 22
M.P. MIGUEL ALEMAN 26 S, Qe 14 28
A. GRIJALVA 32 &, YD iz 34
BUENA VISTA 26 7 i 14 I8
M.A. SILVERIO 3@ Ty 200 13 a9
H. CARDENAS 3% 12, 22 &6
GALLO DE QRO 6 3y 2D =] 22
F. NEGRAS 49 5, 590 1 3@
PAISA 49 &y 12 3
SCHETIND 15@ Ia, I6 166
EL TROFPICO Iy 32, {0y D& 1&66
IPACFA 4Q1 35, 0o &4 196

Fuente : RODIMEX
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ERTA TESS

Los vendedares, seran comisionistas y estaran
controlados por un gerente de ventas establecido en las oficinas

centrales.

A estos vendedores se les va a pagar los viaticos, por
este motivo y para el mejor control tendran que presentar notas
de gastos y asi poder verificar que cumplan su tuta y sus visitas
programadas para cada quince dias. Fara facilitar el recorrido de
estas rutas es necesario determinar ciudades sede, que son
aquellas que se consideran céntricas a la ruta y que cuentan con
cierta infraestructura, en cada ciudad sede enxiste un vendedonr,

comisionista.

La primar ruta de temporada se consolido en 1 Eda. de
Sinaloa y recorrienda sclo tres ciudades: Culiacan, Guamuchil y

Los Mochis, teniendo como cd. sede a Culiacan.

La segunda ruta abarca los Estados de Nayarit, Jalisco,
Colima, Michoacan pasando por las ciudades de ; Iztlan y
Guadalajara. —-Que en ecte caso no hay arroceras, sih enbargo fue
elegida como ciudad Sede por sus caracteristicas— Colima,
Uruapan, Apatsingan y Morelia. €n esta ruta, como se menciona,
Guadalajara no tiene plantas, pera por su ubicacion, dentio de
esta, su importancia como Ciudad, ¥ sus esxcelentes vias de

comunicacion nos hicieron incluirla.



La tercera se dividid en dos subrutas, ya que se
considerd a la Cd. de México como punto de paratida, y como se
alcanza a notar en el mapa, el D.F. esta fisicamente en medioc de
1a ruta, esta, en su primera etapa abarca los Estados de Morelos
y Guerrero, y en la segunda, comenzando de nuevo por el D.F.,
Puebla, Veracru:z y parte de Oaxaca. En la primera etapa se
comienza en el D.F. luego Cuahutla, Cuernavaca, Fuente de Iuxtla y
termina en Teloloapan. FPara la segunda €tapa, pasa por Puebla,
Oricaba, Cordoba, Veracruz, Tierra Blanca y Tuxtepec. En esta
ruta, el agente de ventas radica en el D.F. y recorre estas 2

rutas en diferentes etapas.

For Gltime tenemos la cuarta ruta, que es la mas larga
tocando los estados de Tabasco, Oaxaca, Chiapas y Campeche y
pasando porj Villa Hermosa, Turtla Gutiérres, Juchitan,
Mapastepec, Acapetahua, Salto del Agua, Escarcega y por Gltimo

Champotén, en esta ruta la cd. sede ez Villa Hermosa.

Una véz teniendo estas rutas tentativas, hay que
evaluarlas para saber su rentabilidad, tanto de cada ruta como de
cada arrocera y asl determinar si es rentable el cliente o no.
FPor otra parte pcdﬁemos tener un buen control y evaluacidén de
nuestros agentes, pues sabemos el rendimiento gque deben tener.
Fara esto, calculamos un costo por km tecorrido, wno por
alimentos y otro por estancia, es decir, un buen cdlculo de

vidticos.
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Fara calcular el . costo por ke se consideraron los
siguientes gastos (cuadro 6.2.4), taodos fuezron calculados para

una camioneta de 8 cilindros @

Cuadro &6.2.4

Cailculo de Costo por Km,

CONCEFTO FRECID U./C0NMSUMD COSTOD FOR KM

1) Combustible ® Sea/ & KEm & B85.00 -
2) Lilantas & O, DOB/SV, DT Km S 12,980
3 Servicios % la, /10 D8 1Km
14) Refacciones & Kin
) Lubricante + Km
Subtotal:s - 11509
DEFRECIACION:
CONCEFTD
1 Costo de adguisicion % 35, @, deg, 6
2 Valor de rescate s 8,4y, 90, 99
& 17, G, 900, 9
3) Vida util 208, Y. Y Km.
Subtotal: % 85.84¢ / ¥m.
TOTAL 3 $ 209.998 / Km.
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~PFara alimentos se establecio wna cuota fila, cada
desayuno o cena cuasta un promedio de $ 19,089,998 y una comida el
doble, es decir, $ 3,d90.94, asi camo la estancia por una noche

‘@n un hotel de ¥ estrellas, aperédn. de ¢ 190,000,603 por noche.

Juntando todos estos datos, se obtiene el costo total
que representa realizar una visita a cada planta beneficiadora, y
por consiguiente el costo de cada. ruta, tanto para época de

temporada, como de fusra de temporada.

Fara este cdlcula, a cada ciudad se le asigna S km de
recorrido interno por cada arrocera que <e tiene, y =e toman en
cuenta los km que se recorren para llegar a ella y los de regreso
a la ciudad de procedencia, de tal manera qua al calcular el
costo de cada ciudad tenemos su costo total. También, si se tiene
que comer, cenar, o dormir en algunas poblacion intermedia entre
arrocera y arrocera, estos gastos se le acumulan a la pablacien
que si tiene arroceras y que epstos gastos impliquen llegar a

ella. (cuadro 6.2.9)

Fara el caso de las arreoceras gque producen todo el aflo,
la l6gica es la misma y se mantienen & los agentes de venta en

sus lugares de origen.



CUACRO 62.5

CALCULO DE COSTOS TOTALES POR RUTAS DE TEMPORADA.

I HUMERQ K I Fm. CO5T0 o COsTD GASTOS |
CIIDAD R BEMEF | CARR. | QIUCAD | FCR Kmy COMICAS | COMIDAS | HOSREDAJE | TITALES i
HUTAT - CEDE_CULIACAN SIN.
CyLIACAN 200 100.0 20,0000 200000
GUAMUCHIL 1.0 2060 30 42,2000 DES 15,000 0 572000
LOS MOSCHIS £0 2000 00 46,6000 COM/CEIVLES 50,0000 168,000 0 20€,0000
270 406.0 1350 108,200 755006 000000 . 2512000
auTAn ==c=> CEDE GUADALALRA AL, -----
WILAN 2.0 2300 100 48,0000 CEM 30,0000 TERC0D
CoLiMA 30 4220 150 8%,4000 coM 39,0000 117,465 9
URUAPAN 1.0 &72.0 5.0 1354000 coM 20,0000 165,400.0
APATINIGASH 1.0 1€6.0 L0 34,2000 CEHMCES 30,006 0 100,000 0 164,250 0
MCRELIA 1.0 2280 50 46.£000 COM/CENDES _ €0,CC00 t00L0O0 2053000
80 7180 400 351,6000 < 130,200 0 93,6050 7I1,6309
RUTA II-A ~c=-n CEDE MEXICODF —on—-
£F. 200 260 40000 4gann
GUAHUTLA 30 1940 150 41,6000 CES/COM 45,0000 86,3060
CUERNAVACA 1.0 1450 s0 30,0000 20,0000
PLIXTLA 10 1500 50 31,0000 31,000¢
TELOLOARAN 10 1050 8.0 22,0000 CENILES 20,6000 100,000.0 152,000 0
£D._MANTE 10 15240 80 365,300.0 COM/CEINDES  S0,0C00 190,200, 4
ae 41180 44,5000 165,000.0 200,505.0
RUTA 11-8 -=-=- CEDE MEXICODF. -----
FUEBLA 3.0 2530 150 53,4000 CES 18,000.0 65.400.0
ORIZARA 20 Jooo 100 62,0000 COM 38,000 0 920000
CORDOBA 80 4480 400 1E0000 CENPDES 39,000.0 100,000.0 148,0000
T.MANCA 1.0 200 5.0 430000 450000
TUATEPEC 18 o 50 30,6000 com 30,000.0 $0.600.0
VERACRUZ 1.0 3020 50 614000 CEMIDES 302630 190,000 191,300 |
180 1,120 58,4000 135,060.0 20,6000 $31,4600
30 3300 €93,6000 300,000.0 4000000  1,3939000
AUTA IV —w~=- CEDE VILLAHERMDSA TAB. -
VILLAH. TABASCO 10 50 1,000.0 7,.000.0
TUXTLAG. 1.0 586.0 5.0 1182000 COM 20,0000 143,200.0
JUCHITLAN 1.0 538.0 s0 108,6000 CEWMDES 300000 100,000.0 258,800.0
MAPOSTEREG 1.0 4100 5.0 83,000.0 cOoM 30,0000 112,0090
ACATEPAGUA 1.0 600 5.0 13,0000 130000
SALTO DEL AGUA 20 200.0 100 42,0000 coM ap,000.0 72,0000
ESCARCEGA 1.0 1m0 50 802000 CENDES -20,0000 100,000.0 210,2000
CHAMPGTCOH 10 1720 5.0 354000 CoM 30,000 0 EENLOC
90 23820 4814000 180,000 0 60,0000 861,4000




CALCHLO DE CO3OTI DE RUTAS DE FUERA DE TEMPORADA

NUMERO Ken, Km TOSTO Ho COSTO |
CIUDAD p.BEHEF. | CARR. | €WDAD [FORKms.  |COMIDAS_ {COMIDAS |HOSEECAE | TOTAL

DF. 0 15.0 32,0000 1,0000
CRIZABA 20 552.0 10.0 112,4000 CCM 30,000 ¢ 14,4000
CorpOBA 80 400 40.0 16,0000 CEN/DES 30,000.0 100,000.0 146,000.0
VERACRUT 10 2620 50 53,4000 COMICEN 45,000 0 27,4009
10 2540 70.0 184,600.0 105,000 0 100,000.0 ‘ 385,800.0

Y H.TABASTO 1.0 5.0 1,0000 10000
ESCARIEGA 10 5560 50 120,2000 CCM 30,002.0 150,280 0
CHAMPOT OM 10 1720 50 35,4000 CEN/DES 45000 0 103.060 0 180,400 0
30 768.0 15.0 155,600.0 75,000.0 100,000 0 331,6000

COLIMA a0 422.0 15.0 37,4000 COM 300 874300

(1]



Una ve: obtenidos los costos de visita por planta
beneficiadara y por ruta, podemos evaluar padiante una relacion
de Beneficio — Costo la rentabilidad. Fara lograr esto es
importante conocer los costas variables, costos fijos y la
produccidén estimada para los prdéximos cinco afos, por lo que este

aspecto se analiza méas adelante.
&.3 ADQUISICION DE MATERIAS PRIMAS,

La materia prima actualmente es comprada a dos
proveedores; Dupont y Cicsa Bayer,ﬂ:on estos proveedores se tiene
problema a consecuencia de los tiempos de entrega, ya que los
productos requeridos son importados por los mismos proveedores y
la demanda de estos productos es minima. Esta situacion provoca
demora en los tiempos de entrega de los rodillos & recubric y por
le tanto informalidad y mal servicio. Para rezolver este problema
se puede pensar enh la importacion directa de la materia prima, la
cual es fabricada en los Estados Unidos por QO Chemical Inc.,
esta firma produce los tres componentes aunque con diferente
nombre, en lugar de polimer QO lo llama Teratane, el costo de la
materia prima en plants proveniente de este nusvo proveedor es

practicamente el mismo.
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&.4 SISTEMA DE REFARTO.

El sistema de colecta y reparto funciona a través de
los vendedores, estos deberan de contar con thxculu propio
apropiado ﬁara colectar ndcleos de las diferentes plantas
beneficiadoras de su ruta, esbcg nicleos seran llevados a la
ciudad SEDE correspondiente y de ahi embarcados a la planta
ubicada en San Juan del Rio Reretaro. Una vez recubiertos los
ndcleos, estos se embarcan nuevamente desde la planta hasta su
ciudad destina,
donde =1 vendedor recibe los rodillos y los entrega al cliente al
mismo tiempo qde recolecta nlcleos, &1 cargo por flete se le

carga al cliente, por lo que este no se considera en el analisis.

De esta manera se pretenden disminuir los tiempos de
entrega, ya gque se acostumbran embarcar. los ntcleos desde la
pablacion mas cercana a la planta en cuestidn, que por lo general
estas poblaciones no son de gran importancia, lo que provoca
prolongados tiempos de entrega. Este sistema contempla la entrega
de los rodillos recubiertos al recibir los nucleos para recubrir

del clisnte, en el periodo de 15 dias.
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h.5.— ESTADD FROFORMA DE ACUERDD A LA NUEVA ESTRATEGIA.

Enfocandonos en el rendimiento de los vendedores
actuales, podemos percatarnos de que esios lograban anualmeznte un
;nﬁreﬁento del 20 % de recubrimiento de rodillos utilizados en
las‘plantas beneficiadoras ubicadas relativamente cerca del area
metropolitana, donde se localizan las oficinas de esta emprasa.
Las visitas a estas plantas son muy frecuentes, asi como cortes
tiempos de entrega por 1o que se han obtenido eztos resul tados.
En plantas ubicadas a mas de S0 Iim se puede hablar de una
penetracion del 4 % anual, donde las visitas a estas plantas son
cada 45 dias en promedio, estas son visitas esporadicas, y los

tiempos de entrega son prolongados.

- Dztos obtenidos de la empresa FODIMEX.

De acuerdo a estos datos y a_la politica de la nueva
estrategia de visitas cada quince dias y a las mejoras en el
sistema de reparta, prdriamos seperar un incremcnto en a1 mercado
del 1@ % anual; se pretende que sean visitadas la mayoria de las

plantas beneficiadoras que estén funcionando.
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Basandonos en esta supuesta y en la proyeccion para
estimar el volumen de beneficio de arrox palay para los proximos
cinco aflos (cuadro &.5.1), podemos determinar el estado proforma

de esta nueva estrategia.

Este estado PRO-FORMA se calcula con base en el
incremento de mercado esperado y al incremento de produccion de

Arros Palay (CUADRO 6.5.2).

Apartir del tercer afic es necesario trabajar con un
segundo turno durante la época de temporada, esto es con el
propodsito de poder dar el servicio de recubrimiento y entrega de

rodillos en 15 dias.
Esto se determina de la siguiente forma:

Cap. del sistema de la planta en 12 hr. = 48 Rods.
Cap. del sistema de la planta en 15 dias = 675 Rods.

Cap. del sistema de la planta en 15 dias 2 turnos = 1359 Rods.
DEMANDA ESFERADA CADA 15 DIAS EN EFOCA DE TEMFORADA

AfD 1992 1991 1992 1993 1924

J

RODS. 462 &15 774 Q48 1122

De acuerdo a estos talculos basados en la demanda

esperada, podemos observar el estado FRO-FORMA afectado.
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CUADRO 6.5.1

PRODUCGION ESTIMADA DE ARROZ PALAY
PARA LOS PROXIMOS ANUOS.

(TONS) REGRESION
ANO {PRODUGCION LINEAL

a3 380879 377195.3
84 484024 3912009
B85 346137 405205.6
B6 239580 419210.7
87 579970 433215.9
a8 442659 447221
B89 461226 461226.1
90 475231.3
91 489236.4
92 §03241.6
92 517246.7
94 531251.9

GRAFICA DE PRCODUCCICN
DE ARROZ BN IEX.

38
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AHg
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CUADRO 6.5.2

MATERIA FRIMA

{ PROD. FROCEDENCIA __ MPIKG UHIDAD CANT. Tt |
POLIMEG USA 277.1 K& 4.1 1,430.2
01 U.SA. 7,730.4 K6 2 2,032.5
MOCA MEX. 21,973.0 K3 01 15,7438
25,068 1
COSTO ANUAL ESTIMADO DE MATERIA FRIMA PARA LA ESTRATEGIA PROPUESTA: 25,966.3
200 210 020 910 940
7,202.4 9,589.0 12,100.2 14,7358 17,4959
TOTAL =  187,013,5005 | 248,091,656.5 | 314,195,465.5 | 584,633,132.1 | 454,303,6226
PRODUCCION-VENTAS ANUALES ~ PRECIO/RODILLO=$ 119,000.0
MERCADO | JHCREMENTO PROD. THCREMENTO e, CE

AMO | OCUPADO DE MERCADO | (ROD/ANG) AHUAL CE RGO VENHTASIANG VENTASANG
90.0 KTRI 100 7,202.4 20121 | 657,064,929.9 | 857,064,2:6.3
910 444 10.0 9,589.0 23966 | 1,141094,973.4 | 2340100435
92.0 540 10.0 12,100.2 25118 ] 14239195985 | 2988246130
930 54.1 10.0 147258 _2,6356 | 1,752,559,260.0 | 212,638,663.5
94.0 4.1 10.0 17,4889 01 | 20820116120 | 3284532449
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COSTO DE MAND DE OBRA PARA LOS DOS PRIMEROS ANGS.

DIRECTA:
L l SUELDO 2% 1MP_Y TOTAL
CANT. CONCEPTO MENSUAL PRESTACIONES ANUAL
10 | JEFE OF TALLER 1,200,000.0 1,704,000 20.448,000.0
1.0 | AYUDANTE HORNO 700,0660.0 §34,600.0 11,928,600.0
1.0 | AYUDANTE LMD, 700,000.0 924,600.0 11,928,000.0
10 TOQRNERQ 1,000,000 0 1,420,000.0 17,040,000.0
61,344,0000
COSTQ DE MANO DE OBRA APARTIR DEL TERCER ANO.
DIRECTA:
' SUELDO UNITARID 120 MP_Y TOTAL
CANT. CONCEPTO MENSUAL FRESTACICHES AhuaL
JEFE DE TALLER 1,200,009.0 1,704 30,672,000.0
AVUDANTE HORIG, 700,01 534, 17,522,600.0
AYUDANTE LIMP. 700,000 534, 17,892,000.0
TORNERO 1,000,000 4 1,420, 25,560,000.0
92,016,000.0
GASTOS DE VENTAS.
22% (MP, ¥ TOTAL
CHNT. CONCEPTO MENSUAL PRESTACIGHES ANUAL
1. GERENTE VTAS. 3,000,000.¢ 4,250,000 4 51,120,000.0
20 | VEHICULOS GAS:; 1,500,000 X 56,0000
1. CHOFER 550,000, 781,000. ,372,000.0
GASTOS CFICIHA 150,00 713,000, ,556,000.0
GTROS 400,000, §68,000. 8166000
71,364,000.0
GASTOS DE ADMINISTRACION
. SUELDO 4290 IMP. Y ToTAL
CANT. CONCEPTO - MENSUAL PRESTACIONES ANUAL
10 GERENTE 3,500,000 4,970,000.0 59,640,000.0
10 CONTADTR 500,060 710,0000 3,520,000.0
1.0 SECRETARIA 700,000.1 994 000.0 11,928,000.0
OTROS 350,000. 497,000.0 5,964,000.0
86,052,000.0
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COBTOS UE PRODUCCION

CONCERTD 1 1555 L 1891 T 1583 1 Y ]
OL. FROD (TONE{ TNz ] 95890 [ 1298021
MAT_DRIMA 187 018,508 5 248,501 5EE 5 314,196,465 S 382,633,732 1
OTROS MAT. 14,961,560.7 19,919,334.9 25135717 2 30,610,£38.6
ELECTRICIDAD 50,199,023 § 50,198,822 5 50,198,823 § £0,198,623.5
AGUA 2076,018.2 2,763,3430 3487,7515 4,247,4433 5043017 0
M.0 DIRECTA £1,344,000.0 61,364,000.0 92,016,0000 92,016,000 0 92,016,660 9
DEP. Y AMORT. 38,250,360.0 38,250,360.0 30,250,360.0 33,250,360.0 20,250,350 0
MANTENIMIEHTO. 3,4250160 34250360 3.425,036.0 2,425,026 0 34250160
RENTA 54,000,000.0 £4,000,000.0 §2,000,600.0 54,000,000.0 54,000,0000
SEGUROS 3,425,036 0 3,4250360 3,425.036.0 3,425,036 0 T 34750360
TOTAL: T 3147003429 1823182200 ] $84,125,168.7 | €38 807,128 ¢ | 737,005,188 8

ESTADG PRO FORMA PARA LA ESTRATEGIA PROPUESTA.

T _concesto | 1950 I 1331 1 1852 T 1353 T 1554 ]

VENAS T @57 0349539 | PEFRIGEE]
CO3TC REPACD. [ 4147605425 | 29,1250
UT_mancitial | AT 3Ea5AT0 ]
CO3TOS ARMC!H 2652008
COETC S OC VIAS, BN
COMISIONES 42 354 246 ¢
COST DI VIAT 63,257,1200
UT BRUTAS I 152,617,208 | £26.372,4283 | 1,083,462,847.3
15 37t ) §5,542,9715 ] 2110 ] 211,757,758 7 | araariiri]  agoaen
+ — Sl
REP DE U, 10% | 152017221 | 414306010 | £2,037,245 5 84,3657226 108,348,884 7
UT. METAS | 80,993,126.8 | 235,402,185.5 | 33197733231 2€0,318,322.5 | 574,243,0320
3 e
DEP.Y AMORT. | 38,950,360.0 | 38,250,560 0 | 36,250,360.0 | 38,250,360 0 | 36,250 260 0
I |
FLU.JO DE EFECT. | 42,742,76639 | 757,231,8255 | 293,727.027.3 4120679658 535396.129.0
COSTC/ROD. | 31,9776 [ T46142 ] 5740031 62,1757
BENEF/Z0STO | 151 1671 181 13




Con respecto a la rentabilidad de rutas y de plantas
beneficiadoras, se ha elaborado un cuadro (cuadro &.5.3), donde
intervienen los gastos de ruta anuales, el porcentaje de
beneficio de cada planta en los Gltimos aflos y de acuerdo a la
produccion anual estimada y al porcentaje de beneficio se calcdala
el namero de rodillos que representa, por Gltimo la relacién

beneficio-costo que se calcdla de la siguiente manera:

BNEFICIOS

COSTOS FIJOS + COSOTOS VARIABLES

BENEFICIOS = Precio de ventas por rodillos recubiertos

COSTOS FIJOS = Costos de ruta o arroceras anuales.

COSO0TS VAR. = (Caosotos de rodillo + Comisiones) * Rodillos rec.

De esta forma podemos evaluar cada ruta, se establece
que si después del Gltimo afio de proyeccidén una arrocera no es
rentable, se descarta de la ruta. Este caso se presenta en la

Ruta III-A en las plantas de Ciudad Mante y Teloloapan.



CUADRO 653 CALCULO CE RENTABILIDAD DE RUTAS CE TEMFECRADA

FRCODUCCION ANUAL ESTIMADA. 92,5690 12,160 2
Aol B ST A -
GASTOSDE (%% DE|PROD.DE | B/C{ PROD DE | B8/Cl PROD.CE [ B/C
CWDAD RUTAARO IPENEF] RCDILLOS RODILLOS RODILLOS
=~ RUTAL-~
cutlacan 480,0000 182 1,3088 1.4 1,7i25 16 2,198.8 .a 26777 19 3173 21
GUAMUCHIL 1,372,800.0 08 G606 1t 0.7 13 101.8 15 1240 1@ 1473 1@
LOSMOSCHIS  4944,0000 53 3188 12 044 1.4 6365 1€ 778212 2204 13
6,756,6000 243 1,748 13 23216 1% 2,937.2 1.7 33,5769 1.3, 42468 29
== AUTA |l ==
IXTLAR 1,872,000.0 1.4 58 11 1009 1.2 127.3 15 1850 1§ 1941 18
CCoLIMA 28178000 1 758 10 1009 1.2 1273 13 1550 1.5 1By 16
URUARAN 3,969,6000 15 1061 10 1412 1.2 1782 13 FiN| 1§ 2517 tE
APATZINGAN 39408000 12 %09 09 1211 1.1 152.8 13 1860 14 23 16
03 MORELIA 4,353,4000 14 158 08 1663 10 127.3 11 1550 13 |El! 14
17,550,4000  §3 %244 09 5650 1.0 g 1.3 £6a2 1.5 10308 16
-- RUTANI-A -+
DF 98,0000 X} 6062 14 807.1 16 1,008.8 18 11,2403 19 1,472 21
CUAHUTLA 4,083,2000 17 1212 12 wBie 14 2037 1.5 dEy 17 2345 13
CUERNAVACA 7200000 09 &2 12 08 1.5 1146 1§ [ELE I 1657 19
PNTLA Ti40C020 11 758 12 1009 1.5 12713 16 1550 1.9 1841 12
TELOLQAPAN 3,648,0000 03 27 05 02 06 09 552 to0
CD MANTE 11,893 3000 13 552 04 735 OS5 1340 D=
13,132,4000 124 B3a2 14 10505 13 s itad 12
== RUTA Ii-B ==
FUERLA 15412000 22 2122 13 1€ 3 20
CRIZARA 23035000 25 1219 2 1.8 H V3
CCRLCCEA 25040000 2 3021 1.2 15 2 1.3
T ELANCA 1,080,600 0 12 934 12 mao 14 2 12
TUXTEREC 1.214,4000 11 58 12 1602 1e b 19
VERACRUY 4,523,600 0 17 212 10 1614 12 s 18
14,241,6000 136 3775 12 12005 14 H 13
13,422,0000 260 LTI 12 24819 14 1.7 18
-+ RUTAIY ==
VILLA H. TAEASCO 24,0000 21 1516 1.4 2016 18 2548 1.6
TUXTLA G. 3,556,8000 1.5 1061 10 tar2 12 1782 14
JUCHITLAN LI2E,4000 1.3 %08 08 111 10 1523 1.1
MAPOSTEPEC  2,712,0000 1.1 758 10 1009 1.2 127.3 1.3
ACATEPAGUA 312,0000 17 1212 1.4 1614 1.8 203.7 1
SALTO DEL ASUA  1,723,000.0 1.7 1212 12 1614 14 2037 16
ESCARCEGA 5,044,8000 28 2128 14 3832 14 4583 1.5
CHAMBOTOH S69.6000 _ 78 5608 13 7466 15 9421 17
20,673,6000 208 1,5004 1.2 1,9976 1.4 2,520.7 16
C tatales: 75450,8000 770 55448 12 73624 1.4 92153 15 11,3443 17
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RUTAS FYERA DE TEMPORADA

ARO: | 1990 1T 1892 1992 T 1854 )]
GASTOS CE [3e DEl FAOD, DE | B/ C| FROD.DE I a/cl PROD. DE l BIC lFROD‘ OF | Brcl FROD. LE I 5:;]
CWUDAD RUTA/ARO [BENEF | RODILLOS! | RODRLOS RODILLOS RODILLOS ROCILLES
OF. €0000 1.4 5304 14 7062 16 /12 18 10053 18 12085 21
ORIZAPA - 2848000 4.0 2800 14 834 16 4238 16 $89.1 1.9 §93.5 2.9
CORDOBA 2920000 21 © 1816 14 2018 16 2546 17 04 1.8 832 24
VERACRUZ 1968008 16 137 1d 1513 16 1919 17 2326 19 2761 21
7736000 150 10836 1.4 1,427 16 1,0205 16 2,270 19 2803 2t
VH.TABASCO 24,0000 1.7 1212 14 614 16 2037 18 281 19 291F 21
ESCARZIEGA 36048000 25 L IE-SE N | 28 14 3055 1S ELF AR ] 415 43
CHaMPOTON 43296000 2.7 197.0 11 2623 13 3310 15 403117 4786 19
7,858,4000 6.9 sao.t 1.2 B65.9 1.4 8402 16 1003 17 12148 19
COLIMA 2,094,320.0 1.1 758 1.1 100.9 13 1273 14 155.0 1.6 1221 ‘?‘
[ Shates 10,336,3206 230 16595 13 22054 15 27880 17 33953 18 CEHEELN |
CRANTOTAL 8332971200 1000 72043 13 S E 35 121034 V€ 147337 18 7]
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CONCLUSIONES

~ Dentro de los cuatro primeros capitulos nos
propucimos estudiar y entender la forma en que opera en la

actialidad la empresa RODIMEX S.A.

- As{ mismo, en el capituwio cinco que abaraca de
pagina 58 a la 65, apalizamos @1 mecanismo actual de

comercializacidn y damaos alternativas de estrategias.

~ En la pagina &9, dentro del seuxto capitulo,

presentamos el estado financiero actual.

la

— Dentro de este seixto capitulo estamos estableciendo

una estrategia de ventas para someterlo a concideracion de la

direccion general de dicha empresa.

- Al final de este ultimo capitulo proponemos el estado

pro-forma de perdidas y ganancias resultado de la estrategia

propuesta por nuestro estudio, y comparando el estado actual con

nuestra propuesta se pueden ver los siguintes camobios seglum los

cuadros C.1 y C.2.

-]



CUADRG <1

CUADRO COMPARATIVO DE RENTABILIDAD ENTRE ESTRATEGIAS.

ESTARQ PRO FORMA :
{ CONCERTS T ar T 23 i 33 ]
VENTAS | 2956039053 [ 8101125357 | £:11,083374%
0370 De FRODUCCION | 309,213,373 ] 383334120 | 413,307,7438
S— SR
UTILIDRO MARGIIAL _ § (15,603,467 0)] 1251705246 | 2133554644 :
CCET05 ACMCH A3I0200 ] 33.4780L00 |  22,432,00C0 :
COSTAS CEVENTAS | 0020000 ) £5,G62,0600 | 560030000
COSTS FHIANCIERDS 1 ]
UTILICACESBRUTAS | (150049467 0)] (102624754)] €34154844
1SF_3rie 1 (55,516,302 54| 15,751,118 3)] 30,365,729 2
FEPARTOEE L. 16% | 00| (friBa4Ts)| 63415484
UTILIDACES HETAS 94,831,164.2) 54351119 44 2102067
|EEFRECIAZITI Y AMORT 60,224,000 0|  30,2:4,0000 | _ 50,i24,0000
FLUJO CE EFECTIVO” | (174765164 )] 18€863 111.5;] (26.913,783'3

ESTADO PRO FORMA PARA LR ESTRATEGIA PROPUESTA.

1939 | 153t 1

5570343280 [
314,760,3429 |

442,334,587 0 ]

B804 4088 | 103455185
CCST08 ABMTH. 76,052,000 5057060 T LEI500 §€7520600
QESTCS CEVTAS. 71,354,062 T1,364.C00.1 71,164.0000
COMISIONES 4z 254,246 57054749 71,835,973 8767793134
ZA5T03 VIAT. 38,297,120 43,397,120 39,437,156 332571200
Ur.BRUTAS | 182,017,2208] 4443060104  ezcatza203 | sadgsiaes]
1SR T | 56,542,371 6 164,393 7239 ] 201,757,790.7 | T
FEF DEU. to% 15,281,722.1 | 444205010 | 26372429 | 219657325 | 108,243,534 7
UT_NETAS 80,933,126 3 235482 1355 | 331,977,337 3 1

CEP._ YAMGRT |

38,250,360 0 |

FEREEFEER]

38,250.2600 |

35,850,2600

38,250 3E3 0

FLUJO OF EFECT. | 42,742,766 9 [ 197,331,825 5 1 293,727,0e73 | 4120673698 5359
o - SRR
CO5TORCD. | 97,7824 91,9776 | 746142 67,4904 {
S
EENEFICOSTO | 2] 151 161 18] 13




PORCENTAGE DE MERCADQ

POCENTAGE DE MERCADO

SITUCION ACTUAL EN EL MERCADO

CUADRO C.2

QO MERCADO OCUPADQ t+  INC. DE MERCADD

SITUACION ESPERADA EN EL MERCADO

CUADRO C.2

€0

70

€0

60

o T T T
90.0 91.0 92.0 830 94.0

0O MERCADO ESPERADD +  INCREMETO ESPERADD
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