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En la actualidad con el Tratado de Libre Comercio que
celebran Meéxico, Estados Unidos y Canadd vy en
consecuencia la apertura de fronteras entre estos paises,
mas que beneficios, ha traido problemas graves a la
industria mexicana que de por si venia arrastrando una
economia deficiente y por ende no estaba preparada para
competir con nuevos productos de tecnologia mas

avanzada, en muchos casos.

La entrada de productos trae una competencia desleal en
muchas ocasiones hacia los productos nacionales, debido a
los bajos aranceles con los que se introducen al pais. Por
esta razon demanda y la producciéon caen constantemente,
con grandes consecuencias econdmicas a la industria

nacional.

En la industria alimentaria y en especial la industria de la

carne, sucede algo similar: en los Ultimos afnos la produccién



nacional ha bajado y la importacién de carne se hace cada

vez mas necesaria para cubrir la demanda nacional.

En éstas circunstancias el gobierno debe incrementar los
programas de apoyo que venia otorgando, ampliando los
sectores a los que se les brindaba tal beneficio y dar
facilidades a la comercializacion, bajando la carga

impositiva.

Hoy en dia el propietario del pequeno negocio, se ha visto
en la necesidad de hacer uso de su ingenio para poder
sobrevivir 'y mantenerse en el mercado, aplicando
herramientas hasta hace poco olvidadas. todo ello con el fin

de seguir activo en un pais con una economia dificil.




TEWAS 1

AXIECEDERTIES

Con el establecimiento de los espanoles en tierras
americanas, llegaron con ellos grandes conflictos,
enfermedades y una cultura muy distinta a la que se tenia,
pero también cosas que ayudaron a buscar nuevos
horizontes de desarrollo y productividad. como fuée la
introduccion de diferentes tipos de aves de origen
mediterraneo y africano, que cruzados con el guajolote que
ya existia en México, surgieron razas criollas, que existen
hasta la fecha y que dieron origen a una especie de

avicultura con fines de consumo familiar.



Pero es hasta el siglc; XIX cuando se intenta crear
explotaciones avicolas con fines netamente comerciales para
‘10 cual se exportaron diferentes razas de animales de origen
francés, para mejorar las criollas que existian, pero esto no
se logrd debido a la falta de conocimiento sopre estas aves y

Su tratamiento por lo que enfermaron y desaparecieron.

Fue con el presidente Plutarco Elias Calles, cuando se crea la

primera escuela especializada en avicultlura, en Santa

Barbara, Edo. de Mex. A raiz de esto se da un impulso a la

naciente industria avicola, creando bases soOlidas, aunque

con grandes tropiezos y dificultades pero con un gran

empeno de alcanzar un lugar especial en el entorno

econdmico y productivo de nuestro pais.

1.1 TRONS TR A ALTIER 7 IRI4

La industria alimentaria surge de la necesidad de darle al

sector agricola y ganadero un dinamismo que no tiene en la



actualidad, por estar basada en métodos de produccidon y
comercializacion tradicionales. Estos sectores han dejado a

un lado la importancia de la competitividad y el desarrollo

tecnolégico que tanta falta hace en el pais.

Esta industria estd estrechamente ligada al desarrollo

agropecuario del pais, €l cual enfrenta actualmente una serie

de problemas, de caracter estructural, como aquellos

derivados de la crisis econdémica por la que atraviesa el pais.

Contribuye esta industria con poco mas del 4% del Producto
Interno Bruto y con el 19% del sector manufacturero. De

acuerdo con datos del censo nacional de 1994, existian en

nuestro pais 89 mil 424 empresas dedicadas a la

elaboracidn de productos alimenticios, los cuales daban

empleo a cerca de 538 mil personas, lo que representd el
17% del registrado en la manufactura, constituyéndose asi,

en una de las ramas mas importantes del sector’.

! ALTO NIVEL. ia Ali

ia: “Sci
Mayo 1995,

1a guerra por cl pastel”. Suarez, José. México.



Ha tenido muchos problemas para poder estabilizarse como
una naciente empresa en desarrollo, pero a medida que
pasa el tiempo, toma de la tecnologia moderna los adelantos

que mas le han convenido como son; los procesos de

empaque, refrigeracion y distribucion, asi como el analisis de
mejores conservadores que no alteren el olor, sabor. color y

texturas originales del producto fresco, para poder liegar a
una calidad total.

Esta importante rama manufacturera abarca diversas

actividades. como el procesamiento de carnes, lacteos,

granos, fruta, verdura, pan y la elaboracion de diversos
productos envasados, con diferentes niveles de desarrollo
tecnologico, que van desde las grandes empresas
procesadoras de alimentos, hasta las microempresas con

niveles de produccion en muchos casos artesanales.

La industria alimentaria es altamente heterogénea, por lo que
algunos analistas la han dividido segun sus productos en

tres grandes segmentos:



1. Alimentos basicos de dinamismo reducido; destacan la
harina, tortilla de nixtamal, pan y galletas fundamentalmente.
Estos alimentos se producen con procesos poco complejos
de transformacion industrial y su valor integra un elevado
componente de insumos agricolas, que muchas veces es
necesario importarlos para garantizar el suministro de los

mismos.

2. Productos dindmicos de consumo masivo. Aqui figuran
los bienes pecuarios y sus derivados como las carnes
blancas y rojas. los embutidos y lacteos, asi como el

pescado y mariscos.

3. Almentos diferenciados o© de marca. Este grupo
comprende la preparacion, €l congelado y envasado de
alimentos en conserva, legumbres, jugos y mermeladas, la
elaboracion de frituras de maiz, papas fritas y similares, asi
como otros derivados de la leche que requieren un

procesamiento mas largo.?

2 ALTONIVEL. ia Ali ia: “Se i i la guerra por cl pastcl . Suirez, José, México.
Mayo 1995,




La industria alimentaria en México se divide en dos grandes
grupos, respecto a la demanda que tienen. Por un lado un
grupo de productos alimentarios se caracterizan por altas y
crecientes tasas de crecimiento de su demanda, por grupos
sociales de altos ingresos principalrnenle_: mientras que un
segundo grupo presenta tasas de crecimiento moderada al
respecto, €l cual representa la mayor parte de la inversion y

la produccién del sector.

Esto explica la lentitud con que la producciéon de alimentos
manufacturados ha ido creciendo en comparacién con el
resto de las manufacturas. Aunque cabe sefnalar que es uno
de los sectores que en jos ultimos anos ha ido aumentando
con constancia. Es bien sabido que en México esta industria
no ofrece una dieta satisfactoria para los grupos de bajo
poder adquisitivo, pues éstos tienen costumbres muy

arraigadas de consumo alimentario “fresco” y econémico.

La proporcion del gasto familiar que se destina a cada

producto wvaria segun el poder adquisitivo que tenga las




personas, ya que de esto dependera el tipo de alimentos
quc consuman:; por ejemplo, el porcentaje de consumo de
carne en la poblacion de bajos recursos es menor que en el

sector de alto poder adquisitivo.

A la par del crecimiento en la industria alimentaria, se han
generado cambios en cuanto a la demanda de los
productos, esto es debido a las modificaciones en la
concentracion del ingreso nacional y a la demanda que ha

variado en funcion de gustos y modas.

Se observa que la demanda de los productos aumenta en
cuanto esta de moda, mientras otros permanecen con
variaciones discretas cuando se trata de productos a los que

tienen acceso la poblacion de bajos recursos.

Es claro que en México la concentracion del ingreso nacional
siempre se ha mantenido en la poblacion de altos recursos
econdmicos, quedando la poblacion de bajo poder

adquisitivo con un nivel inferior en ésta concentracion.




Actualmente la industria alimentaria compite en gran parte
con las actividades agricolas y ganaderas. Mientras la
segunda ofrece alimentos perennes y temporales, la primera
intenta suplir las carencias que en determinado momento
surgen en el consumidor, agregando a estos alimentos
diversos grados en su preparacion (precocido,cocido.etc)
para que en el momento ‘que llegan a las manos del

consumidor esten listos para su Consumeo.

En estas condiciones la industria alimentaria puede competir
con ventajas frente a la agricultura y la ganaderia, que se

transforman entonces en productoras de insumos

De ahi la necesidad de apoyar mas al campo dandole
niveles de tecnologia avanzada y mayores beneficios
econdmicos, financieros y culturales, ofreciendo a la gente
del campo un nivel de vida digno.



1.2 COMERCIALIZICION DEL DOLLO

El proceso de comercializacion y distribucién de un producto
es una actividad con un dinamismo singular y que refleja las
condiciones generales en las que se encuentra la
organizacion. El problema de la comercializacion presenta
las mismas caracteristicas a nivel nacional que internacional,
ya que ambos tienen que cruzar por el intermediario para

poder llegar a su destino final que es el consumidor.

Con el proceso de comercializacion se llega a la ultima etapa
del lanzamiento de un producto o subproducto, con €l fin de
ocupar un nicho en el mercado o ampliar el ya existente. Es
de suma irﬁportancia esta etapa ya que de un buen proceso
de comercializacion dependera en gran medida el éxito que

tenga el lanzamiento del producto.

Para que se lleve a cabo la comercializacion de un producto,
es indispensable realizar diversas pruebas para elegir el

canal de distribucién adecuado. €l cual se debera disenar de



acorde a las necesidades del consumidor y de manera
ascendente® (necesidades del consumidor-canal de
distribuciéon-producto). Por 1o anterior se determina que cada
empresa debe dar impulso a su comercializacién en la
medida del grado de modernidad de su infraestructura, la
cual se ira adaptando segin sean sus expectativas de

crecimiento y la capacidad econdmica que tenga.

Los canales de comercializacion y distribucion que se
manejan en la industria de la carne tiene una gran cantidad
de intermediarios que no beneficia al consumidor final, pues
el costo del producto se va encareciendo en la medida que
pasa por estos. Aqui la comercializacidn se inicia con los
introductores de ganado, los cuales colocan al animal en el
rastro publico, donde una vez efectuada la matanza, los
detallistas (tablajeros) adquieren el producto para la venta al

publico.

3 J. Stanton, William. “FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA™. Prentice Hall. México.
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En el negocio del pollo el proceso de comercializaciobn es

muy similar al mencionado con anterioridad.

En la grafica no. 1 se muestra de manera general el proceso

de comercializacion del pollo tipo mercado publico:

Comercializacion del Pollo tpo Mercado Priblico
GRAFICA No. 1
: PRODUCTOR
.f /[ A )
PROCESO
e )

\.( mv%msr.x )

DETALLISTA J
D

'
1
i

( MER::ZADO ) ( POLL::RlAs ) (SUPEIIM(::RCADOJ

‘ ( CONSUMIDOR ]
H
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A) En la parte superior se encuentra en primer lugar el
avicultor-productor, que se encarga de todos los cuidados
necesarios para que el pollo crezca y llegue a su termino
satisfactoriamente, en la actualidad son muy pocos los

avicultores que poseen granjas propias.

B) En segundo término el pollo listo (con edad adecuada), se
transporta a los centros de acopio (rastro) para iniciar su
proceso, el cual comprende varias etapas; el sacrificio del
animal, la limpieza de la piel desplume), el desangre
correcto, la clasificacion segun la calidad deseada y por
Gitimo la entrada del pollo, ya como producto a las redes de
refrigeracién, para su conservacion y se transporta e€n

minimo de tiempo para garantizar su optima calidad.

C) La siguiente etapa, es la de distribucion del producto a los
encargados de la wventa al mayoreo, en las diferentes
bodegas y centros de acopio para su venta. La mayor parte
del producto se transporta desde el interior de la republica

hacia el D.F.

12



D) Los vendedores al detalle acuden al distribuidor
mayorista, con el fin de adquirir el producto, teniendo la

facilidad de comparar precios, ya que éste varia de un lugar

a otro.

Los comerciantes al detalle pueden ser:
E) El mercado publico, aqui se ofrece el producto al

consumidor final, con la presentacibn que prefiera del

mismo.

F) Pollerias. es el lugar donde venden el producto, tarnbién
directamente al consumidor, pero de manera aislada

(accesorias).

G) Supermercados. El distribuidor mayorista entrega el
producto al supermercado basandose en pedidos
periédicos, con presentaciones que el mismo supermercado

maneja, ofreciéndolo al consumidor con diversas

modalidades.




H) La dltima etapa del proceso de comercializacion del pollo,
es la entrega al consumidor final con un precio y calidad

especifico.

Este tipo de comercializacion es el que mas frecuentemente
se utiliza en la ciudad de México y el tiempo que se lleva
desde la primera etapa hasta la venta al publico es
realmente corto, aproximadamente un dia y medio, por ser

un producto de facil descomprosicion.

El proyecto que se tiene en la industria avicola, es el de
suprimir a los intermediarios innecesarios (como serian los
mayoristas) para poder ofrecer un mejor precio, esto se
pretende con programas como el de entregas periédicas por
“bloques” congelados, directamente del productor-
distribuidor al detallista y que no necesita tantas “manos* en
el manejo del producto, siendo mas facil su distribucion y

bajando el costo del mismo.

14



Cuando el producto es entregado al detallista, éste lo ofrece
personalmente al consumidor, por medio de la venta directa
o indirecta (los clientes hacen pedidos por medio del
teléfono, de forma programada, o por pedidos anticipados)
esta forma de venta ha ido en aumento. por la comodidad
del mismo, sobre todo para el ama de casa, ya que lo recibe

en la comodidad de su casa.

En el negocio del pollo, el proceso de comercializacion ha
variado a medida que pasa el tiempo, ofreciendo junto con

ello, un servicio mas eficiente de entrega al consumidor final.

1.3. PROTRINAS DE SPOYO

En €l Plan Nacional de Desarrollo de la actual administraciéon
(1995-2000) y en especifico el Primer Informe de Gobierno de
1996, se hace un recuento de los logros avanzados en
materia del agro, mencionando que existen grandes rezagos

debido a un mal enfoque de accidn que promueva la



capitalizacidon. la productividad, la competencia y la

rentabilidad de las actividades agropecuarias.

El sector ha tenido en los ultimos 3 anos, factores que han
limitado su desarrollo, como €l incremento en los iNnsumos
basicos. endeudamiento, problemas de liquidez y sobre

todo la recesion por Ja que atraviesa México.

A partir de esto se crearon programas Yy estrategias para la
sobrevivencia y estabilidad del sector como son: la
Comision Intersecretarial del Gabinete Agropecuario, con el
fin de abrir el didlogo entre las diferentes organizaciones
productoras; el programa Alianza para €l Campo que su fin
es crear una base econdmica eficiente y justa para €l campo,
en este mismo programa se daran apoyos fiscales, se
estableceran fideicomisos estatales para la transferencia de

tecnologia, entre otros.

Uno de los fideicomisos creados para tal efecto es el FIRA

que otorga créditos refaccionarios, apoyando

16




fundamentalmente a empresas con proyectos viables y

rentables, pero no ha sido la solucién para el sector que

carece de liquidez y solvencia.

Otro organismo de crédito que en los udltimos anos esta
dirigiendo recursos hacia el comercio es NAFIN (Nacional
Financiera) con €l fin de crear bases sodlidas en el sector

comercial, y principalmente a la micro, pequena y mediana
empresa.

BANCOMEXT (Banco Nacional de Comercio Exterior) ha

otorgado créditos para apoyar las exportaciones de

productos agropecuarios, otorgando financiamientos

flexibles y ofreciendo conjuntamente, todos los servicios de

asesoria necesarios.

En el periodo de 1994-1995 las exportaciones agricolas
observaron un crecimiento del 49.2%, el cual fué mejor que
el que se diod en el periodo anterior que solo fué de 6.8%. L.as

mportaciones en el sector agropecuario bajaron en un



21.5%*. En 1995 fué un ano dificil para los productores

agricolas pues ¢l acceso al crédito era dificil por no tener una

capacidad econdmica estable.

La industria avicola entra dentro del rubro agropecuario y
recibe también los apoyos que el gobierno otorga mediante
las instituciones y programas expuestos anteriormente, ya
que sus problemas son similares al resto del sector. Uno de
los probiemas de los productores avicolas es el de liquidez y
sobre-endeudamiento que el gobierno pretende disminuir,
ampliando sus programas de saneamiento por medio de
reduccion de tasas de interés, renovacién de créditos y
reestructuracion a avicultores deudores. Asemex ha

otorgando primas subsidiadas para la proteccion de sus

bienes y su persona. no importando muchas veces la

magnitud del productor.

Otro de los prograrmas que otorga €l gobierno al sector, es el

referente al abastecimiento del maiz para la alimentacion del

* tnformc de Ejecucion 1995. Plan Nacional de Desarrollo. Poder Ejecutivo Federal. Gobierno de 1a
Republica. México 1995



pollo (pues el avicultor consume cantidades importantes del
cereal), otorgando cantidades menores de manera

subsidida, siendo necesario importar el resto.

“El objetivo de la politica pecuaria, fue elevar la produccion y
eficiencia de la actividad para garantizar el abasto interno de

alimentos y generar excedentes exportables”.®

Este obijetivo tiene algunos aspectos que es necesario
analizar para poder comparar con lo que sucede en la
realidad. La Unidn Nacional de Avicultores ha declarado la
falta de interés del gobierno para apoyar €l mercado avicola
Y €en especial en el marco internacional pues con la firma del
Tratado de Libre Comercio con Norteamerica, el gobierno
mexicano aceptd una cuota de importacion de 96,100
(filadas por l0os gobiernos participantes en el TLC) toneladas
de carne de pollo y se sigue introduciendo al pais mayores
cantidades de lo acordado, trayendo como consecuencia la

caida de los precios por los aranceles que se manejan.

*Todem.




La mayoria de los programas de apoyo exclusivos del
sector, estan encaminados a la mejora genética, modernizar
su infraestructura productiva, contar con un control sanitario

eficiente, habilitar l0s rastros y centros de acopio.

En adicion a lo anterior, el gobierno dié un fuerte impulso a
la modernizacion de la planta industrial, cuyo resultado. es la

acreditacion de 113 rastros y empacadoras tipo “Inspeccion

Federal”, duplicandose en namero en €l presente gobierno.

El gobierno ha puesto énfasis en controlar las enfermedades
de

las aves y erradicarlas del territorio nacional, ya que
merman en gran escala la produccién avicola, siendo uno de
los problemas mas dificiles con los que se ha topado la

avicultura nacional como internacional.

En la actualidad existe un organismo nacional, cuyo fin es

prindar ayuda de asesoria econdmico-financiera, de

orientacion, asi como el informar de todo lo relacionado con

el sector, para que los miembros puedan tener una Vision

20



realista de la situacidén por la que atraviesa la avicultura en
Meéxico. Tal organismo es la Uniodn Nacional de Avicultores
(UNA) de la cual, la mayoria de los que se dedican a esta

actividad son miembros.

En lo que concierne a los mercados publicos, el apoyo que
otorga el gobierno a los locatarios, ha tratado de ser efectivo
vy realista, dando facilidades en el pago de impuestos y

derechos de piso.

La instilucion de crédito llamada Banco Nacional vde
Ccomercio Interior (BNCI) otorga facilidades a las personas
fisicas que tienen concesiones en mercados publicos, para el
otorgamiento de créditos a mediano plazo, con rapido

acceso y requerimientos minimos.

Los programas de apoyo con que cuentan todas las
personas que se dedican a la industria avicola y en especial
al comercio en pequeno han mejorado. El gobierno se da

cuenta lo necesario que es dar apoyos para que €l sector se

21



fortalezca internamente y se vea en  posibilidades de

competir con el exterior.

22



TEWt 2

EL PRODNE 20

México es uno de los paises en el mundo que sufre serios
problemas en la calidad de alimentacidon que reciben sus
habitantes, de ahi que el gobierno intente dar apoyo ¥y
facilidades de crecimiento a las industrias alimentarias para
poder llegar a los sectores de la poblacion que carecen de

una alimentacion adecuada y equiilibrada.

Muchas de estas personas no tienen acceso a productos de

la canasta basica por estar fuera de su alcance econdémico,
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por lo tanto no pueden adquirir los diferentes tipos de carne

que se ofrecen, por presentar precios muy elevados.

La carne de pollo es un producto que se ofrece con calidad
mejorada, disponibilidad y a un precio justo. Cada dia son
mas las personas que consumen carne de pollo por su alto

contenido proteico y su bajo colesterol.

La demanda de la carne de ave ha ido en aumento atraveés

de los anos, como se puede observar en la siguiente tabla :
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Fuente: Elaboracidn propia con datos de los Censos Anuales Agropecuaros
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pDe igual manera los indices de producciéon han aumentado,
debido principalmente a la falta de planeacion que existe en
el sector, pues teniendo la capacidad productiva para hacer

frente a la demanda nacional, sin necesidad de importar que

es lo que ha venido haciendo.

En los altimos anos se distingue claramente que la demanda
de carmne de ave ha ido en aumento, frente a sus
competidores de género. En el grafico siguiente se presenta

la composicion de la demanda durante el ano de 1996:

Distribucion de la Demanda de Came

AVE

| @ ®ovD
CAPIRND

CFORCWD

|BAVE

1%
Fuente: Comisidn Naclonal Alimentaria. 1996
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El aumento de la demanda es una de las razones para que
muchas personas quieran entrar en el negocio
comercializador de pollo en especial, pretendiendo tener un

lugar en el mercado obteniendo beneficios econémicos.

Muchos tipos de carne introducen productos diversificados,
unas exportando y otras mas mejorando la calidad de su
producto con el mismo fin, abatir costos y mejorar precios

para llegar a mas familias.

2. 1. DIPERENTES TRDNS TRINS PROVEEDORAS

La produccién nacional avicola mexicana tiene ciertas
caracteristicas que la diferencian de las demas por ser un
sector protegido del gobierno, situacidn que ha sido muy
bien aprovechada por las empresas consolidadas
(oligopolios) que existen en la actualidad y del poder que
ticnen algunas para controlar el mercado nacional, siendo

esto una de las principales causas de quiebra de avicultores

medianos v pequenos.



Existen diferentes industrias piuveedoras que cuentan con
integracion vertical (controlan todo el proceso de produccion
desde la procreacion hasta la comercializacién) y horizontal
(aqui las grandes empresas poseen plantas procesadoras de
alimentos. laboratorios quimicos, etc), que las hacen muy
fuertes en comparacion con los pequenos avicultores.

Los productores de pollo se pueden agrupar en tres

categorias:

1. Primer nivel de productores.
La industria avicola mexicana se inicia con la produccién de

las aves progenitoras 'y son las grandes empresas

consolidadas las que se dedican a la explotacion de éstas
aves controlando la produccién nacional. va que cuentan
con una infraestructura con mayor tecnificacion y eficiencia
productiva, lo cual es indispensable para sacar un producto
que necesita estrictos programas de alimentacion,
zoosanitarios, higiénicos asi como reproductivos y son las

empresas consolidadas las Gnicas que tienen la posibilidad
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de dar los servicios, por el nivel de infraestructura que

poseen.

Estas companias se caracterizan por su nivel de tecnificacion

en cuanto a su equipamiento y automatizacion de los

procesos de produccion, manejando un alto grado de

tecnologia., importada principalmente de los Estados Unidos

de Norteameérica.

2. Segundo nivel de productores.

Son empresas que tienen tecnologia * a medias” . ya que

carecen de la infraestructura tan sofisticada de las empresas
consolidadas y por lo tanto no pueden abarcar mas lineas de

produccion al contar con solo granjas de aves reproductoras

o de engorda: no tienen la misma alimentacion, no hay una

sanidad adecuada. falta de iluminacidbn o carencia de

espacios.

El nivel de calidad que manejan puede ser similar a la de las

empresas consolidadas o tecnificadas, pero en algunas
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carecen de ella, al ser el pollo de segunda o provenir de

empresas reproductoras que no manejan un  control

adecuado.

3. Tercer nivel de productores.

Este tipo de productores son las personas que se dedican a
la avicultura de manera rudimentaria al carecer totalmente de
tecnologia, con un desconocimiento total de las medidas
sanitarias pertinentes y por consiguiente su producto carece
de calidad . También a estos se les conoce como
productores rurales o de traspatio y su produccién esta

destinada al consumo familiar principalmente. E! tipo de

alimentacion que manejan depende de los recursos del

productor.

La grafica siguiente muestra las acciones que se realizan en

la industria avicola. que bien pueden ser propiedad de un

solo consorcio.
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GRANIJA DE AVES
PROGENITORA

|

GRANJA DE AVES
REPRODUCTORAS

l

GRANIJA DE AVES
DE ENGORDA

-Granja de aves progenitoras; son aves de razas
seleccionadas con el fin de dar origen a excelentes aves que
Se usaran despueés como reproductoras.

-Granja de aves reproductoras; sirven tanto para producir
huevo comercial seleccionado, como para la produccién de

pollo de engorda (por medio de incubacion).

-Granja de engorda; aqui es donde se da propiamente la

procuccion y clasificacion del pollo comercial.
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-El rastro; cuando el pollo tiene la edad adecuada, se
transporta a é€ste, para su sacrificio y demas procesos de

limpieza. refrigeracion y distribucion.

Es importante destacar el grado de concentracion productiva
Yy econdmica que tienen las empresas consolidadas y de su
capacidad para regular en un momento dado, la oferta del
producto. La clave estratégica que manejan dichas
empresas descansa en la organizacion vertical y horizontal
que tienen, la cual les ayuda a no depender de otras

empresas para lograr sus objetivos.

En forma general, el manejo de algunas empresas

consolidas en México se da de la siguiente manera:

La firma Bachoco S.A. de C.V., es hoy en dia la mas
importante productora y comercializadora de pbllo a nivel
nacional, debido al crecimiento que ha tenido en los ultimos
20 anos, al contar con una infraestructura con tecnologia de

punta y una capacidad de producciéon enorme. Cuenta con
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los canales de distribucion mas amplios y directos. varias de
las razones de su éxito. se deben a la instalacion de su firma
(Mmarca) en sus productos, el acercamiento con el cliente
(distribuidor mayorista o supermercado) es directo,
ofreciendo un producto de alta calidad, con un precio justo
ya que cuentan con sus propias granjas, rastros y redes de
refrigeracion, pudiendo procesar ellos mismos sus productos
ya que van a la vanguardia en tecnologia y niveles de

productividad.

Otra empresa importante que existe en México es Pilgrim’s
Pride, de origen norteamericano donde ocupa el cuarto lugar
en produccioén de pollo de engorda (1996). La empresa inicio
actividades en México en el ano de 1988, adquiriendo las
acciones de Purina, de otra empresa "avicola llamada
Nutricos, como también Avicola “El Potosi” y El Nogal, entre

otras.

Entre sus planes de crecimiento, estan las de surtir desde

Meéxico a Centro y Sudameérica e introducir la modalidad del
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pollo precocido. Al establecerse en territorio nacional en el
ano de 1987, tuvo grandes conflictos con las empresas
consolidadas de ese tiempo ya que veian el nivel que traian
de tecnologia y comercializacion, aungue tal vez no
alcanzaban a vislumbrar ampliamente la fuerza y el lugar
que tendria en la actualidad ( es uno de los principales

productores-distribuidores en €l pais).

Otras importantes empresas nacionales son: Grupo Trasgo,
Univasa, Tayson-Tarson, Avicola del Centro, Capi, etc. Estas
organizaciones manejan tecnologia de punta similar a las
empresas mencionadas, variando en capacidad de

produccion y comercializacion.
La industria avicola mexicana esta en muy pocas manos

formando oligopolios que danan severamente al pequeno

productor y consecuentemente a la economia nacional.
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2.2. OORIROL DE CALIDAND

La calidad como filosofia de vida, es necesaria en cualquier
ambito y nivel, para poder alcanzar la excelencia vy el éxito.
Es indispensable tenerla como columna fundamental en el
desarrollo de todas y cada una de las actividades de
cualquier organizacién y es indudable la fuerza que ha
tomado en los ultimos anos, como estrategia de crecimiento

v desarrollo.

Por eso es tan necesario tener calidad en la productividad
pues en la medida que un producto tenga © no calidad.

mayor 0 menor sera la aceptacion del consumidor final.

El desarrollo que ha tenido la calidad en la industria avicola
va con pasos lentos, ya que como sector industrial ha
dependido desde los anos cuarenta de Jla mano
proteccionista del gobierno y de la facilidad que se daba
entonces para instalar cualquier empresa y del mercado tan

poco competido que existia.
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En ultimas fechas se ha tenido que maodificar el control de la
calidad, pues la demanda nacional e internacional lo ha
requerido, el mercado es muy grande y la competencia

fuerte por lo que representa un verdadero reto.

La carne de pollo ha ganado a udtimas fechas una
proporcién mayor del mercado y 1o mas probable que la
atencion que tienen los consumidores a la calidad del
producto perpette esta tendencia. Esto es gracias a que los
avicultores y la industria procesadora del pollo han puesto
mayor énfasis en integrar estrechamente el rendimiento y la

calidad mejorando sustancialmente el esquema del pasado.

“El manejo por calidad total en su forma mas auténtica, dicta
que las caracteristicas que optimizan el producto final deben

ser el resultado de todos los eventos que le preceden”.®

En el proceso de “calidad total” se debe dar forzosamente

una dinamica de comunicacion integral para poder llegar a

*CORREO AVICOLA. Publicaci México 1995
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ella, varios de estos pasos van enfocados no solo a la
calidad del producto, sino a la que se debe tener en el

manejo de las personas.

En su mayoria el pollo es destinado principalmente como

canal completa, cortado y seccionado para proceso

posterior. La calidad en cada caso varfa: €l pollo en canal es
mas tierno y de tamano regular, vigilando estrechamente el
dano fisico que pudiera tener (mMal manejo en la
transportacion. en la matanza, €tc.) ya que merma €l grado
de productividad, afectando directamente el costo, pues este
pollo ya no se vende en el mismo precio y pasa a otra
seccion: el pollo seccionado o para rosticeria tiene diferentes
caracteristicas que el anterior, cuidando aqui que el tamano
que sea menor y el contenido de grasa minimo, por los
efectos adversos sobre el aceite de cocinar, aqui se prefiere

una cobertura mejor de carne .

En el area de pollo seccionado se da mayor importancia a

las carnes magras, COmo son la pechugia y €l muslo, siendo
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las carmmes mas importantes econdmicamente hablando,

pues sostienen la actividad del procesado de carne de pollo.

Las lineas comerciales que se trabajan en aves difieren en
sus caracteristicas y la eleccidn de que tipo de pollo es el
que se debe engordar, para estar acorde con su uso final.

Muchas veces al requerir un determinado objetivo

econdmico junto con una mewa de control de calidad. hay
que hacer uso de tecnologia de genética, con el fin de
obtener diferentes variedades de aves. que llenen los nuevos
requerimientos. Otro aspecto a cuidar en €ste control e€s la
obtencion de alimentos, con excelente calidad para lograr un

producto de optimas condiciones y con un alto contenido
vitaminico y proteico.

En el proceso de control de calidad es importante resailtar la
inegracion que se debe dar con el lado humano de la

organizacion, ya que éste introduce un valor intrinseco en el
producto final.
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Al realizar un andlisis del proceso que involucra a las
personas, hay que senalar que la calidad en el trato éstas,
debiera estar intimamente ligado al proceso productivo: ya
que si existe calidad entre los diferentes niveles de una

organizacién, por ende habra calidad humana.

En un negocio comercializador de alimentos, el concepto de
calidad esta mas enfocado al servicio, que al producto
mismo, porque el trato con el consumidor es directo y
personalizado. El enfoque qQue aqui se da es un ¢jemplo
claro dcl concepto de calidad, que se debe manejar en este

tipo de negocios y en el cual juega un papel importante

COMo ventaja competitiva.

Hay que introducir en toda organizacion, por pequeha que

sea, ideas y conceptos encaminados a crear un estilo de
vida que este basado en la calidad como parte medular de
cualquier proceso, cuyo fin sea dar un servicio a la
comunidad.
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Al ofrecer a los consumidores, la calidad como un proceso

integrador. en ¢l cual sc pretende maximizar todos los

recursos, con que cuenta ¢l ente cconéomico. se podra estar

en mejores condiciones para competir ampliamente.

No hay que dejar a un lado la importancia que tiene la

calidad misma del producto, como satisfactor de

necesidades especificas del consumidor. ya que el uso que

se le de al producto., dictara las caracteristicas mas
importantes que debe tener, en éste caso la carne de pollo,
para obtener la calidad deseada. La apariencia, la ausencia
de defectos, la madurez vy el tamano son varios de los

atributos favorables que debe tener la carne de pollo.

La instrumentacion de un sistema de calidad total como
estrategia en la produccidn y comercializacién del pollo,
determinarda el camino a seguir para optimizar la calidad del
producto final y asi satisfacer al consumidor final que es el

que tiene la ultima palabra.
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TEWN 5

Uno de los problemas mas graves que afrontan los paises

en desarrollo. entre ellos México, es que existan rmercados

para Jla produccién de las Industrias que se van

estableciendo y de las que ya tienen un lugar y quieren

mantenerse en ¢€l, pues los conocedores piensan que existe
un circulo vicioso en el cual no hay industrias porque no
existe un mercado que adquiera sus productos y, al mismo

tiempo. no existe ese mercado debido a que la escasa



actividad industrial limita el fortalecimiento de la capacidad
de compra de la poblacion., de ahi el problema de desabasto

que repercute en la economia familiar.”

El mercado es entonces uno de los factores importantes en
la estratégia de crecimiento de cualquier industria y “es el
lugar donde confluyen compradores y vendedores, actuales
Y potenciales con el fin de obtener, productos que
satisfagan una necesidad por medio de una unidad

monetaria~.®

En una economia de mercado los consumidores con poder
adquisitivo acuden a éstos inclinados a la satisfaccion de
una necesidad real, pero se involucran en el juego de la
publicidad de muchos negocios, adquiriendo productos que
no estaban contemplados en sus presupuestos modificando

sSu economia.

7 Ramos Uriarte,Guillermo. INDUSTRIA ALIMENTARIA EN MEXICO. Trillas. 1989
* Staton. FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA Mac. Graw Hill.1990.
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Existe en México una cultura consumista muy arraigada en
determinando sector de la poblacidon que tiene acceso
econdmicamente a centros de consumo, constituyendo una
influencia socio econdmica definitiva, trazando rumbos muy

distintos a cada famiilia y por ende a la economia nacional.

El mercado nacional tiene poco dinamismo debido a la falta
de poder adquisitivo que tiene la mayoria de la poblacion y
ésta tendencia seguira, debido a las condiciones
prevalecientes en el pais. pues segun datos estadisticos, el
consumo per-capita registrado en los ultimos anos, se
concentra en sectores de altos ingresos. La poblacidén de
bajos recursos econdmicos tiene consumos per-capita muay

limitados, quedando el “grueso”, que viene siendo el sector

campesino fuera del mercado.

Otro factor que influye en la falta de dinamismo es la
inadecuada organizacion del aparato comercializador y
distribuidor de los productos, pues existen demasiados

intermediarios antes de llegar a las manos del consumidor.
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AsSi mismo existe una exagerada concentracion de
establecimientos comerciales en los grandes centros de
poblaciodn, mientras que las pequenas comunidades rurales
no cuentan ni con lo Mas indispensable, 10 que obliga a los
compradores a desplazarse a las grandes ciudades en busca

de los productos que necesitan para su Consumao.

En el mercado del polio, se ha buscado una adecuada
distribucién del producto logrado mejorar en los altimos
anos, debido a los constantes requerimientos de los
consumidores, como son el hecho de ser un bien
perecedero y de primera necesidad, al cual la mayoria de la
poblacion tiene acceso. Existen diferencias en cuanto a los
canales de distribucibn que maneja cada empresa
proveedora, dependiendo también el lugar donde se sitte el
mercado, por ejemplo en provir;cia los canales suelen ser

directos y con pocos intermediarios.

A medida que pasa el tiempo, el mercado que tiene el polilo

ha ido aumentando debido a la gran demanda que tiene
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actualmente por diversos motivos que van desde los
econdmicos, facil manejo y preparacion, asi como los que
estan relacionados con los cuidados de la salud que la

poblacion tiene.

Obviamente la produccidon aumento y con ello la necesidad
de adecuar sus sistemas de produccién y comercializacion,
adoptando infraestructura mas sofisticada y de primer nivel.
Cabe senalar que no todas las empresas son capaces de
lograr cambios por la falta de liquidez y solvencia que les ha
heredado las devaluaciones tan profundas que se han dado

en México.

La actual crisis del mercado en general ha provocado un
decremento, del que muchas empresas no han logrado salir
Y el mercado de la industria avicola no es la excepcién, pues
debido a tal situaciédn y a la devaluacion del peso, muchas
empresas han quedado en la ruina total y otras tantas sobre-
endeudadas en ddélares por la cantidad de exportaciones que

tienen que realizar para cubrir sus necesidades de abasto de



alimentos para las aves. Unicamente las empresas menos
perjudicadas son las consolidadas, pues absorben a los

pequenos avicultores y con ello han aumentado su

mercado.

Se pronostica segun estudios hechos en la Unién Nacional
de Avicultores, que en aproximadamente 5 anos (2002), la
actividad a nivel nacional quedara repartida entre un maximo
de 6 empresas, pues los pequenos avicultores no resisten,

ni los altos costos, ni las fluctuaciones de precios.

“El problema principal del peguefno productor, es la
competencia por el mercado. Mientras los grandes pueden
soportar vender incluso por debajo del costo de produccion,
sus colegas con menos posibilidades necesitan utilidades de

una parvada a otra, sOo pena de carecer de capital para

adquirir insumos-.?

® Agronegocios en México. “Cada vez son menos..." Flores Martinez, Oscar. Nueva Epoca Nov-Dic
1995
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El comercializador de pollo en pequefio tiene problemas
muy especificos de mercado, enfocados principalmente a la
competencia que cada dia crece, por la falta de una
estructura gubernamental que pueda ofrecer empleos y
subsanar la economia de muchas familias de escasos

recursos.

Los comerciantes del giro. que cada dia son mas, piensan
que pueden obtener en este negocio sSus soluciones
economicas, no dandose cuenta que €l problema se agrava,
vya que al aumentar la oferta del pollo los margenes de
ganancia se reducen y su situacidon no mejora, dejando el
negocio a fin de cuentas y cargando muchas veces deudas

muy grandes.

El mercado publico ha tenido grandes obstaculos para poder
seguir con vida dentro de este ambiente de competencia
oligopdlica por €l mercado, pero trata de seguir adelante

formando asociaciones, comités, etc, dentro y fuera del



mercado para obtener fuerza y consistencia en los objetivos

que persiguen.

Es necesario dar la batalla al mercado extranjero con
calidad., autosuficiencia, objetivos comunes, educacion y

una alta conciencia de positivismo y autoestima.

LO que es una realidad es que con el Tratado de Libre
Comercio en el ano 2003 en materia de productos, avicolas,
el mercado se abrirA completamente libre de aranceles, a
Estados Unidos y Canada con las consecuencias que esto
implica y bajo la vision de algunos avicultores de que “el pez
grande se come al chico™, va que el pais vecino (EUA) tiene
todo para establecerse con bases firmes en el mercado
nacional; alta tecnologia. bajos costos. precios accesibles

para el consumidor final, etc.
La tarea que tienen los avicultores nacionales es decidirse a
unificar criterios en aigo que los separa unos de otros la

competencia por el liderazgo v €l mercado, creando uniones
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de beneficio mutuo para poder dar la lucha de una manera
consciente y planificada al pais con mayor mercado

mundial: E.U.A.
B.1. COWDEIERECIA.

Siempre ha ex_lstido la competencia, se compite por un
lugar, un objeto, un producto, un status, etc, no importando
el género de la misma se lucha por la obtencidn de lo
deseado. Lo mismo sucede con las empresas, pues uno de
sus principales problemas e€s dar la lucha a la competencia y
salir axielne:. Fin azatia eenpesaaldarianasiok daoymrantisyy v
las formas de competir entre rivales directos de un producto-

mercado varian segin la naturaleza de su estructura y la

situacion competitiva que tenga cada una.

En un mercado tan amplio y compiejo como el que se tiene
en México, se vuelve de vital importancia crear estrategias
bien especificas enfocadas a cada situacion empresarial y

comercial. Estas estrategias tienen que contemplar no
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solamente el sector del mercado al que iran dirigidos sus
productos, sino también a la competencia existente en el
mismo, ya que ésta influye en la eleccion de mercados de

una empresa, en los proveedores, etc.

En base a la competencia se fijlan politicas de precios,
canales de distribucidn y comercializacién., publicidad y se
determinan ventajas o desventajas competitivas. Por tal
situacioén es necesario realizar un andlisis de la competencia
real y potencial, en todas sus modalidades; <Jdcuantos y
qui¢nes son los competidores?, determinar que tipo de
competencia se tiene (genéricos., de deseos, de producto o
marca), <qué ventajas competitivas tiecnen? y dar a cada uno
de ellos la importancia que requieren segun sea el caso.

En el mercado de pollo se da la competencia en todos los
aspectos: Ccomo primera instancia se compite  como
satisfactor de necesidades basicas de sobrevivencia con otro
tipo de alimentos; gendéricamente compite con diversos tipos
de carne como pueden ser: carne de res, puerco, borrego,

pescado, etc. En este tipo de competencia, el pollo tiene
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cicrta ventaja . ya que en los ultimos anos la demanda ha
aumentado, principalmente por los precios tan accesibles
que presenta y por la calidad de salud que la poblacidon
busca y que cada vez va en aumento. La poblacidn prefiere
carne de pollo por la cantidad de grasas saturadas que tiene,
en comparacién con otras carnes. En cuanto a su
competencia respecto al producto. no existen grandes
diferencias de una a otra marca de pollo, ya que todas las
empresas comercalizadoras manejan €l mismo precio del
producto, solamente la calidad que busca el consumidor

hace la diferencia.

La competencia en el mercado del pollo se torna con
diferentes matices a 10s que prevalecian hace unos cuantos
anos, que eran de tranquilidlad econdmica en el negocio, por

la poca competencia que existia y el mercado tan “fiel” que

se tenia.
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Hoy en dia, las condiciones en el mercado cambiaron. tanto
macroeconémicas. como microeconémicas empujando

fuertemente hacia cambios estructurales de fondo.

Los cambios macroeconomicos que se dieron
principalmente son ; la apertura comercial que se concreto
en el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y
Canada. los convenios realizados con paises
sudamericanos en cuanto & reglas comerciales y de
mercado. La situacion dificil por la que atraviesa México hace
que el gobierno descuide aspectos importantes en el
desarrollo comercial del pais como son: el desarrollo
planificado de comercios (permisos, franquicias.etc), apoyar
a grandes consorcios extranjeros que perjudican en gran
medida al pequeno comerciante que no tiene la posibilidad

de competir con ellos.

Los aspectos microecondormicos, se sitian en cuanto al
aumento de competencia del mercado por el comercio

ambulante que se colocan donde mas le conviene y al no
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tener control gubernamental efectivo, estan en la posibilidad
de ofrecer un *mejor precio” '9 a la ama de casa. que el
comerciante que se establece correctamente, que paga
impuestos, derechos de piso, permisos de salubridad y se
instala de manera fija en un local, y por lo tanto no cuenta
con capacidad econdmica para competir con el ambulante

de mancra consistente.

Otro de los grandes competidores del pequeno negocio, es
el supermercado, un monstruo que abarca mas poder dia a
dia y ofrece al consumidor la opcidn de elegir entre varias
marcas del producto que desee y tener la ventaja de que el
consumidor pueda comparar precios en el mismo lugar y

hacer el total de sus compras ahi mismo.

El pequeno negocio cuenta con competencia importante
respecto a su entorno, ya que muy cerca de este se
cencuentra un centro comercial muy importante y que ofrece

al consumidor mercancia a cualquier hora. Existen también

“Es10 cs relativo. ya que el roba con ili en ¢l peso o hace cortes quc no
ofrecen In misma calidad del p
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cerca del negocio pequenos comerciantes del giro que son
realmente la competencia “fuerte” que se tiene vy que
manejan el mismo tipo de mercancias. del negocio en
cuestion. Para ejemplificar esto, se presenta un mapa zonal
del negocio, anexando los clientes mas importantes actuales

Yy a los que se pretende llegar con las estrategiias a realizar.
Cabe senalar que el pequeno negocio, tiene ciertas ventajas
competitivas respecto al supermercado las cuales son las

siguientes:

- Tener la facilidad de brindar un producto fresco y de calidad

indiscutible, segun sean las necesidades del consumidor.

- Ofrecer cortes especiales y cantidades requeridas en

tiempo y lugar.

- Tener trato directo con el consumidor, facilitando la compra

v la satisfaccidn del cliente.
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“La explotacion de una ventaja competitiva, es el
fundamento de toda estrategia, y su objetivo es aumentar la

ventaja inicial o perpetuarla~!!.

2.2 2 PRECIO

El precio es uno de los elementos importantes en toda
industria o comercio que pretenda obtener un bien
econdmico del resultado de un intercambio determinado de
bienes y servicios. De una adecuada fijacién de precios,
depende en gran medida el éxito de un programa de
comercializiiim quees [poreratkn obitaner unn lug@ar een elel
mercado. El determinar un precio lleva consigo el estudio de
varios factores que afes:tan Y son determinantes en el
proceso, no dejando a un lado la idea de que el precio es un
concepto dinamico y muchas veces independiente de la

voluntad humana.

" de Ledn. . “La itividad en la micro, y medi . Diana. México 1996.
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Estos factores son principalmente:

1. Tipo de mercado al cual se quiere llegar o en cual se
desea permanecer, pudiendo ser mercado con competencia

pura, monopolio u oligopolio.

2. Analizar la competencia actual y la futura. ganando con

esto un panorama de la situacién a la cual se va a enfrentar

la industria .

3. Determinar costos de produccidn y de adquisicion de

insumos o productos.

4. Tener en cuenta las demas variables de la mercadotecnia

como son: producto, canales de distribucion, meétodos de

promocién. etc.'?

Al tratar de fijar precios justos es menester tener en cuenta

que existen otras variables que son de igual impornancia y

'* Staton, William J. MERCADOTECNIA Mac Graw Hill. México. 1990
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que no se deben dejar de anotar como son: situacion
economica del pais, perspectivas de desarrollo industrial y
comercial, importancia del sector al que pertenece la

incdustria, etc.

El precio se torna de gran importancia en ¢épocas de
rescision e inflacidén por el bajo nivel adquisitivo que tiene el
consumidor y por el costo del dinero, como en el caso de

Meéxico.

La industria avicola ha llegado a un nivel técnico adecuado
en cuanto la cria de las aves se refiere, sin embrago, no hay
una correcta planeacion de la produccion y comercializacion
por lo que los precios del producto a nivel varian

constantemente.

El indice general de variacidbn mas importante que tiene el
pollo es el que esta basado en periodos estacionales, el cual
indica que hay movimiento descendente en los precios del

pollo en los primeros meses de ano ( de enero a marzo ). En



los siguientes meses, de abril a junio, ocurre un Mmovimiento
ascendente para disminuir nuevamente en julio. A partir del
mes de agosto, los precios tiende a aumentar hasta el mes

de diciembre donde alcanza el nivel maximo de precios. '3

Por 10 que respecta a la produccion del pollo y el precio del
mismo, se puede decir que hay una relacién inversa entre
estos conceptos, e€s decir, que cuando aumentan las
cantidades de pollo, 10s precios disminuyen y viceversa. Hay
sin embargo. una época en casi todos los anos, en que los
cambios son en relacion directa, es decir, cuando aumentan
las cantidades ofrecidas, también los precios. Esta relacion

se observa claramente en los meses de octubre, noviembre,

diciembre y enero de cada ano.

Los desajustes y la falta de organizacion que existe entre los
diversos sectores que integran la industria del pollo, hace
que los problemas se incrementen en tamano y duren mas

tiempo. Asi por ejemplo, las incubadoras llegan a producir

'3 Aportacion de la Lic.Maria A

Yaficz. Coordinad
Avicultores. Nov.1996

General de 1a Unién Nacional de
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una cantidad de pollito muy por arriba de las necesidades de
las explotaciones avicolas dedicadas a la engorda de pollos.
Esta situacion provoca una baja en el precio del pollito que

en ocasiones llega a venderse a un nivel igual o inferior a su
costo de produccion.

Por ésta situacion y al no haber una correcta planeacién y
comercializacion, los pequenos e ineficientes productores,
debido a sus altos costos de produccidn son muy
vulnerables a bajas en los precios, abandonando la actividad

por incosteable. Los anicos que permanecen en €l negocio

son aquellos que por estar integrados horizontal y
verticaimente tienen

costos de produccién  bajos

o
constantes y aun cuando en algunas é€épocas tengan
problemas econédmicos por la caida de precios, en la mayor

parte del ano obtienen ganancias adecuadas que

compensan con creces estas pérdidas temporales.

Los cambios climatoldgicos es otro factor importante que va

a influir en muchos casos la linea a seguir de los
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consumidores finales, ya que si hace frio la demanda por
cierta parte del producto ( retazo, pierna ) €s mayor que otra
debido a que se consumen mas comidas caldosas y
calientes. En el caso contrario cuando hace calor se nota
una predisposicién hacia el consumo de carnes mas secas y
de facil preparacidon (pechuga). Aungque e€sto no e€s

determinante. si afecta en la determinacion de precios.

Las graficas que a continuacion se presentan. muestran €en
forma comparativa los precios que ofrecen centros
comerciales, mercado publico y tianguis, todos ellos en
promedio. Esto con €l fin de senalar que los precios pueden
variar poco o mucho segun el lugar donde se venden (esto

no es general en todo el ano, pero sirve como referente).
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GRAFICAS COMPARATIVAS DE PRECIOS
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O Yanguis

*Elaboracion propia con datos del i ivo del Sector Alimemtario (BIOSA) y del

INEGI

Los comerciantes detallistas opinan que el precio es uno de
los principales obstaculos que tienen para poder competir
con los grandes centros comerciales que ofrecen el producto
con caracteristicas que busca el consumidor, por ejemplo
congelado, nuggets, adobado. etc poniendo en desventaja al
pequeno comerciante, aunque el costo en  centros
comerciales sea la mayor de las veces superior al que se

ofrece en el mercado.

La oferta y demanda en la determinacioén de precios, es una

de las principales causas de diferencias entre los
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productores avicolas, pero muchos no estan de acuerdo con
cllo, como lo dice PDon Bayrak, investigador de la Unién
Nacional de Avicultores; * En cuanto a la ley de la ofenta y la
demanda. la industria avicola produce tan continuamente,
que nunca he Vvisto una planta procesadora que se haya
quedado sin pollos por una semana o mas. Hay
circunstancias controlables en ésta industria que la han
hecho capaz de estabilizar los costos para sus
consumidores y €so se debe principalmente a la cantidad de

producto disponible~.!*

Esto quiere decir que en la realidad los grandes productores
de la industria no han querido establecer precios
consistentes, debido quiza a la intensa lucha entre ellos por
el poder y liderazgo en la rama. aun a costa de sacrificar

muchas veces sus costos y utilidades.

Hay datos que dejan pensar que existen estrategias de

especulacion  utilizadas por las grandes companias

* Correo Avicola. Edicion i i TEL

de Ja carnc de pollo™. Don Bayrak.no.6 . junio 1996
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consolidadas, para la fijlacion de precios con el fin de ir
absorbiendo al pequeno productor que no logra sostener,
como ya se€ ha mencionado, los precios tan bajos que
manejan estas empresas y se ven en la necesidad de degjar
el negocio por incosteable. Estos hechos dan lugar a un
desequiilibrio entre la oferta y la demanda, de ahi que los
pequenos avicultores insisten en crear uniones
fortaleciéndose € integrandose de manera horizontal y

vertical.

Con la problemidtica existente en el pais y con la apertura de
fronteras que en muy poco tiempo se dara de una manera
total y libre, es de suma importancia que los productores y
comerciantes se den a la tarea de proponer y sostener

precios justos que sean atractivos a los consumidores.

2.8, DIWERSIPICALION.

Dada la situacion actual de modernidad y para poder hacer

frente a los procesos de competitividad que se estan dando,
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cualquier negocio cuyo fin se la satisfaccion de sus clientes
nunca debe dejar de planear estrategias, para permanecer
en el mercado y en todo caso aumentarlo. Siempre existe la
posibilidad de que el grado de competitividad que se tenga
pueda ser aventajado por otra empresa que ofrezca un

producto similar o que satisfaga una necesidad de manera

sustituta.
Las estrategias van a estar planeadas acorde a las
necesidades especificas de las empresas b % sSus

consumidores, como a sus condiciones reales de mercado.
no dejando a un lado el nivel de infraestructura necesario,
los recursos humanos con que S€ cuenta y sus situacion
financiera actual. No existe regla general para crear
estrategias administrativas, ya que cada empresa tiene
diferentes condiciones generales que varian unas de otras y

lo que pueda funcionar en una, tal vez sea el fracaso en otra.

Cuando se plantea la necesidad de crecimiento .o

sobrevivencia de un ente ceconomico. se analizan los



objetivos que persigue la empresa tanto econdmicos, comeo
estructurales trayendo esto consigo la conceptualizacion de
una estrategia a seguir y las posibles soluciones a las
preguntas & donde esta la empresa?, éa donde quiere llegar?,
L qué camino hay seguir para el logro de las metas?;
teniendo claras las respuestas a las anteriores interrogantes,
se estara en posibilidades de elegir las mejores estrategias a

seguir.

Dependiendo en gran medida el tipo de estrategia a seguir y
las caracteristicas de las mismas. Se determinaran las
acciones que lleven a los objetivos planeados. Las
estrategias, se agrupan segun Jean Paul Sallenave, en tres

grupos principalmente:
1. Estrategias de Sobrevivencia .

2. Estrategias de Crecimiento.

3. Estrategias de Utilidades.
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En cada una de estos grupos, puede haber un sinniimero de
actividades o acciones correctivas y la combinacién de éstas
dependera del anadlisis realizado previamente y de las
circunstancias actuales del mercado y la organizacion, estas

acciones pueden ser:

e Acciones de refuerzo del! mercado, del producto y de la
competencia.

e Acciones de redespliegue.

e Decisiones de accidn politica en todos sus aspectos como
son; en el mercado, con el producto. con €l precio, con la

competencia, etc.

Cuando se ha determinado la diversificacidn como el camino
a seguir, se crea la posibilidad de dar al producto una nueva
trayectoria, aumentando su mercado al incluir consumidores

con diferentes necesidades, etc.

La diversificacién enfocada al producto, es la busqueda de

mercados nuevos para aumentar los que actualmente ya no




llenan los requerimientos de la empresa ofreciendo nuevas
alternativas al consumidor. La diversificacion no significa que
la organizacion deba de aprovechar cualquier oportunidad
que se le presente. Habra de identificar l1os campos que se
tiene mMAas experiencia y que le ayudardn a superar

determinadas deficiencias si es que se presentan.

La diversificacion que se aplica en un negocio
comercializador de pollo y que va enfocada estrictamente a
la modificacién del producto mismo, tanto en su forma
CoOmo en su presentacion, es la diversificacion concentrada,
que su concepto nos senala ; agregar nuevos productos que
tengan semejanza tecnoldégica o mercadologica con las
lineas actuales, estos articulos suelen captar el interés de
nuevas clases de consumidores aumentando el mercado..

dando posibilidades de crecer.

Este proceso de diversificacion debe darse de manera

paulatina y constante, hasta llegar a la penetracion en el
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mercado actual, que la mayoria de las veces hara la labor de

“publicidad informal” del producto entre sus conocidos.

En el negocio comercializador de pollo es dificil que se de la
diversificacion de manera integral, por las pocas
posibilidades de transformacion que tiene, siendo un articulo
perecedero y de venta directa al publico. La diversificacion

en el pollo se puede dar de la forma siguiente:

A) En la presentacion; el pollo sin piel. deshuesado, nuggets
(pechuga en trozos pequenos), molida de pollo, pollo

pequeno para asar.

B) En la forma: alas adobadas, longaniza de pollo (con

procesos posteriores), hamburguesas, etc.

Haciendo un andlisis minucioso del mercado actual que se
tiene, estudios socioecondmicos recientes y logrando un
apoyo integral de clientes, recursos humanos, técnicos y

financieros, asi como la evaluacion de ventajas competitivas,



el pequeno negocio podra establecer deficiencias y ventajas
en la implantacion de una estrategia, basada en la

diversificacion de un producto, en éste caso el pollo.
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Bl PEZSNEND NEPOS?70

Debido a la grave crisis por la que México ha tenido que
atravesar y a las tasas de desempleo tan altas que se
manejan actualmente la poblacidn ha tenido que buscar
nuevas alternativas de ingresos para subsanar su economia
que cada dia se encuentra mas danada. Una de las opciones
que se le presenta a la poblacién en general es crear un
negocio propio, que les ofrezca ingresos mayores a lo que
puedan obtener en una empresa (muchas veces debido a

que no tienen una preparacidn adecuada) y que les
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ayudarian a tener acceso a otras opciones tanto de

alimentacion, como de vestido. habitacién, y recreacioén.

Gran parte de ésta poblacion es desempleada, y su situacion
es desesperante, pues la mayoria tiene una familia que
sostener y el Gnico ingreso que tienen es el que aporta €l jefe
de familia. Establecen su negocio. €l cual variara de acuerdo
a las condiciones econdmicas de cada persona y a la

informacion que tengan respecto a la instalacion del mismo.

Muchas de éstas personas se establece de una manera
informal, es decir, en locales semi-fijjos (ambulantes), en la
calle sh un local, en su casa, tianguis, etc. Otros tantos, pero
en menor nimero que los anteriores, crean sus negocios
estableciéndose en locales fijos, como son accesorias,

mercados, bazares, etc.

Esta poblaciébn funda su negocio con capital propio o
financiado, muchas veces va de por medio su patrimonio,

creyendo que encontraron la soluciébn a sus problemas
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econtmicos y familiares; unos logran salir adelante , pero la

mayoria fracasa en €l intento.

Todos ellos forman un sector importante en México, debido
a que dia a dia se incrementan en numero, acarreando
consigo gravisimos problemas sobre todo los que se
establecen de manera informal y obviamente sin control
gubernamental éreando una economia “subterranea” que se

torna en un problema de grandes dimensiones. Hay que

sefalar que de alguna manera este sector informal de

comercio, a dado cabida a un gran numero de
desempleados que el gobierno no ha sido capaz de
absorber y que ha ayudado a éste dltimo a detener la

inconformidad de la poblacién con el sistema actual.

€. WARMPO DE REIERENE?H.

i
!
H

Al establecer un negocio se requiere de conocimiento previo,

pues se vive en un mundo muy competitivo y para el

pequeno comerciante las cosas no se presentan faciles.
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Muchos estudios de negocios improductivos revelan que ia
mayoria de los fracasos de los pequenos negocios han sido
causados por una administracion deficiente o carente de
informaciéon v comprension de los meétodos Y
procedimientos que son necesarios para la operacion

adecuada de cualquier negocio.

Para lograr de un negocio €l éxito, se necesita una persona
exitosa, que tenga el deseo de ser independiente y que

asuma e€l riesgo que conlleva establecer un Nnegocio propio.

“El empresario eficiente comienza a serlo al seleccionar €l
mejor destino y rentabilidad de su inversiéon considerando
todas las formas de riesgos a que tal inversion esta expuesta
debido a los peligros econdmicos naturales de mercado y a
los peligros politicos, imprevisibles las mas de las veces en

nuestro medio~. 'S

'3 Garcia Lifan, Salvador. “TU FUTURO EN TU PROPIO NEGOCIO". PAX_MEX. México.1988.
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En México es dificil fundar un pequeno negocio, debido al
alto grado de competitividad existente en el mercado, las
altas tasas de interés bancario que se manejan para creditos
vy el nivel de mortalidad existente en las pequenas y
medianas empresas. pues de cada 450,000 negocios que
inician al ano 400,000'° han desaparecido al finalizar éste
periodo. La probabilidad de éxito mas alla del primer ano es

del 10% aproximadamente, cifra por demas alarmante.

Al establecer un negocio Nno solamente se necesita tener
dinero, sino algo aun mas importante; tener mente de
empresario emprendedor. Para ganarse este “titulo”, una
persona que desea aventurarse en la fundacidn de un
negocio debiera tener ' las siguientes caracteristicas

generales:

1. Ser una persona independiente en todos aspectos, con

bastante lniciativa e imaginacion.

¢ Datos tomados del INEGL. 1996
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2. Tener un gran deseo de poner en practica sus ideas y

capacidades.

3. Estar continuamente maotivado por un deseo de triunfo.

En un negocio es menester tener en cuenta todos los
obstaculos con que se va enfrentar el empresario y hacerles

frente con una planeaciéon previa y buena organizacion.
€. 8 SVALNACION DE 24 ST INACION ALTHAL.

En un negocio comercializador de pollo, existen varios
aspoectas o llos guae merthrn ssngtinpopeblvinrae sldacualgigaer
tipo: de estructura, financieros, operativos, de recursos
humanos, etc. El pequeno empresario tiene el reto de dar

solucion a sus problemas de la mejor manera.

Muchos son los obstaculos y muchas las oportunidades de
salir adelante. En este tipo de negocios, la mayoria de los
problemas estan dirigidos a la competitividad. Todos

intentan entrar o permanecer en un mercado, el cual se
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mueve con una rapidez insospechable no pudiéndose

controlar ni contar con éste permanentemente.

En el negocio comercializador de pollo se ve con frecuencia
problemas de tipo social entre los mismos comerciantes, en
lo concerniente a la fijacidon de precios principalmente. Esta
situacidn se da normalmente en comercios que se
encuentran establecidos en un mismo lugar, como en un

mercado publico.

El negocio del que se hace referencia es uno de ellos, el
cual se encuentra localizado en el interior del mercado
“OLIMPIA" dentro del perimetro de la delegacion Gustavo A.
Madero en México D.F. El cual cuenta con un total de 450
locales comerciales aproximadamente, los cuales estan
divididos por giros de actividad comercial (abarrotes, ropa,

calzado. cremerias, carnicerias, fruterias, polierias, etc).

Su organizacidbn como ente econdmico no €s muy

complicada, debido a que no tiene autonomia respecto a la
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toma de decisiones,(depende de las decisiones del DDF)
aunque existe como una organizacion independiente dentro
del mismo, la Asociacion de Comerciantes Unidos, que tiene
voz y voto que le ha otorgado el Departamento del Distrito
Federal, teniendo el poder de modificar ciertas cuestiones en

favor de los comerciantes.

El negocio cuenta en su interior con dos “piletas * de
refrigeracion para el producto, hechas de cemento y azulejo,
con tapas de aluminio y cerrojos; dos basculas electronicas
que se pueden programar con los diferentes precios para la
pedaceria del pollo. Se cuenta con dos lineas teleféGbnicas
para recibir pedidos y elaborar ordenes de compra a los
proveedores.

El personal que labora en €l negocio se limita a 1 encargado,
responsable del negocio y en éste caso dueno del mismo: 3
ayudantes en general que son los que realizan diversos
trabajos que van desde recibir y pesar la mercancia, partir €l

pollo. realizar entregas a domicilio y hacer cobros. Todas
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estas actividades las realizan de mancra rotativa y sin ningun
orden, ya que el negocio asi o requiere. Sus actividades no

tienen control de tiempo ni de eficiencia.

En cuanto a control del efectivo. no cuenta con registros
contables eficientes que pudieran servir de comparacion,
para detectar irregularidades en el manejo de costos y
gastos. Su cartera de clientes es minima, pero no por esto
deja de observarse que Nno existe control sobre ésta, todas
las actividades contables las realizan de manera empirica y

confiandose demasiado a su memoria.

Los servicios con que cuenta el negocio son pocos, sé
centran en : servicio a domicilio de pedidos realizados en su
mayoria por teléfono. pedidos especiales (en cuanto a
cantidad y calidad del producto), crédito a una Semana
maximo, servicio a restaurantes o comedores cercanos y

pequenos.
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El propietario del negocio realiza todas las actividades
descritas anteriormente con bastante frecuencia
descuidlando muchas veces aspectos importantes en el
negocio, convirntiendose asi en el tipico propietério

centralista.

Otro aspecto importante en €l negocio es el grado de
competitividad que se ha creado en su entorno, que va
desde comerciante con locales semi-fijos, accesorias con
una distancia menor a la que establecen los reglamentos
establecida entre un mercado y un comercio ambulante
(desde 800 mits minimos), la cantidad tan grande de
supermercados que se han establecido en los ultimos anos
cerca del mercado afectando enormemente el volumen de

ventas que se manejaba anteriormente.

Para tener un mayor referente se muestra un mapa zonal,
donde se localizan la competencia y los clientes actuales y

potenciales del negocio y su impacto en €l

ESTA TESIS NO DEBE
GALIR DE LA BIBLIBTECA
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CLIENTES ACTUALES
CLIENTES POTENCIALES
COMPETENCIA ACTUAL
UBICACION DEL NEGOCIO
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El pequenno negocio comercializador de pollo, tiene
caracteristicas muy especciales que lo diferencian de las

grandes empresas y supermercados; tanto en organizacion

como en estructura, pero sobre todo las ventajas

competitivas con las que cuentan los negocios en pequeno.

Estas ventajas de manera general son las siguientes: la

clientela conoce el trabajo del dueno, la experiencia que
tiene la ha demostrado atraveées del tiempo, lo que le da el
conocimiento en cuanto a gustos de la mayoria de sus
clientes, atendiéndoles de manera especial; otra ventaja es
tener la facilidad de variar los precios del producto de
manera rapida para poder competir con los comercios

cercanos a éste.

Las desventajas que se presentan en el negocio, tienen que
ver mas con el mercado como lugar publico, que con el
mismo local, pues los servicios que tiene el mismo no son
satisfactorios para la mayoria de los consumidores y danan

la imagen de los locales que estan instalados dentro del



mismo. Estas fallas. por llamarlas de alguna manera, son
escasa limpieza del mercado, poca seguridad de los
consumidores, mala distribucion de los locales y abandono
de muchos de ellos, lo que ocasiona que los compradores

piensen que el mercado esta en decadencia.

Otro problema dentro del interior del mercado, son los
elevados precios que presentan aigunos productos, en
especial las frutas y verduras, lo cual hace gque el ama de

casa se dirija al centro comercial mas cercano buscando el

MEjor precio.

Es importante resaltar el grado de competencia que tiene el
negocio es bastante y fuerte, lo cual es un gran reto al
comerciante.

Esto es a grandes rasgos la problematica de un negocio

comercializador de pollo.
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¢.3 TP LEWENIACTION DE 24 ESTRATEDIA A SESNIR.

El negocio del que se hace

referencia sufre de varios

problemas de tipo organizacional, operativo y financiero por

lo que necesita poner en practica estrategias eficaces para

poder encontrar el camino del éxito.

Si ubicamos la situacidén del comercio en una matriz de

estrategias, existe una que se adecua a ésta:

Cc A
c
L T DIFERENCIACION O
u PENETRACION DESARROLLO DE
1 A PRODUCTOS
L
E E
s
N
~N
T U SEGMENTACION O
E DESARROLLO DE
E V MERCADOS
o
s s
ACTUALES VOS

PRODUCTOS.SERVICIOS O TECNOLOGIAS

FUENTE: SALLNAVE.JEAN PAUL. GERENCIA Y PLANEACION ESTRATEGICA.
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De ésta matriz se desprende la siguiente informacion:
El negocio se encuentra en el cuadrante de la diversificacion,

pues sus objetivos son llegar a nuevos clientes, con

productos nuevos.

Conociendo el camino a seguir en €l negocio se propone la
formulacién de acciones enfocadas a la creacidon de
diferentes productos o modificar los ya existentes. Estas
deben ir enfocadas a la diverssificacion del producto, con
acciones que permitan tomar fuerza determinando sus
ventajas competitivas, logrando con ello poder sanar en un

periodo de tiempo corto la situacion del negocio y lograr un

crecimiento sostenido.
Estrategias que se suglere implementar:

1.Obtener recursos financieros con el fin de adquirir
instrumentos de trabajo, logrando con ello ofrecer nuevos
productos a los clientes actuales y potenciales; también con

éstos recursos se puede buscar la obtencidon de un mejor




precio en las compras de contado del' producto en cuestion
(pollo) con el proveedor, logrando asi tener un Margen

mayor de utilidad.

Las fuentes de financiamiento a las que puede tener acceso

el pequeno negocio. pueden ser entre otras las siguientes:

A) Un creédito personal con alguna institucion bancaria de
primer piso(tarjeta de crédito, préstamo personal, préstamo

con garantia).

B) Préstamo hipotecario; éste 1o otorgan las instituciones de

crédito con garantia hipotecaria.

C) Existen algunos programas de apoyo, que otorga NAFIN a
los locatarios de mercados, para mejorar sus instalaciones,
también para comprar sus mercancias en determinadas
épocas del ano que tienen de mayor venta (aqui se otorgan

los apoyos de manera general, no particular, siempre y
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cuando se acepten los programas a realizar por parte de

NAFIN).

D) Otra fuente de financiamiento, pero de modalidades
distintas, 'es el que debe dar el DDF a los locatarios de
mercados publicos por el simple hecho de estar dentro del
mismo, ya que cada ano los propietarios de locales tienen la
obligacion de pagar un derecho de piso, del cual el 50%
debe ser reintegrado al mercado para diversas mejoras e

inversiones donde se necesite.

Algo importante para el mejor manejo de los fondos que se
obtengan, sera que el dueno del negocio se familiarice con la
administracién financiera y tener disposicion aceptar
cambios Yy comprobar que realmente existe un gran
potencial de desarrollo y utilidad en su pequeno negocio. De
esta manera el propietario podra formarse un juicio y tener
bien claro la capacidad de pago que tiene y que puede

ofrecer al otorgante del crédito.



Uno de los instrumcentos de trabajo que debiera ser el
primero en comprar, e¢s el molino de carne para ofrecer
carne molida de pechuga o pierna, pues existe un mercado
descuidado en éste modalidad del producto y que se puede

explotar.

1. Se debera organizar una campana de promociéon de
ventas, encaminada a introducir los productos diversificados
con el fin de darlos a conocer, es decir se debe crear una
campana de introduccidn al mercado de los nuevos
productos y al mismo tiempo estabilizarlos aumentando su
posicion actual en el mercado. Las actividades que debera

realizar son las siguientes:

- Colocar anuncios publicitarios en lugares predeterminados,
donde apoyen los esfuerzos de promoéién de ventas Yy el

esmero en la venta personal.

- Crear una - fuerza de ventas * para poder demostrar y

explicar las ventajas del producto. Aqui los encargados de
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atender al pablico deben estar bien enterados de todas las
acciones emprendidas para dar a conocer el producto.

vendiendo al mismo tiempo la idea del mismo.

- Se debe tener bien establecidos los anuncios y los volantes

antes de iniciar formalmente la campana de promocion,

verificando su distribucion eficaz y la colocacion de anuncios

constantemente.

. Crear un programa de ventas adecuado al negocio,

abriendo la posibilidad de fortalecer éstas. dando al cliente

un servicio mejorado y con e€llo lograr su aumento. Este

programa debera ser el siguiente:

A) Dar formacion a las personas que van a efectuar la venta
directa al publico; se debe estar seguro que la persona o
personas tienen experiencia en la actividad que se desarrolla
(venta de pollo), conociendo el producto lo bastante bien

para tomar decisiones sobre venta, competencia, mercado,
técnicas de venta, etc.
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B) Busqueda de clientes potenciales, en base a la

experiencia con los clientes actuales.

C) Hacer labor de contacto con los clientes potenciales
Qacercandose a ellos y mostrando €l producto, su calidad,
precio, facilidad de manejo y la oportunidad con la que pude

ser entregado.

D) El personal debe tener la capacidad de vencer cualquier
obstaculo. que el consumidor ponga ante una posible venta,

antes del convencimiento.

IV. Crear un sistema contable de facil control Yy
procedimientos sencillos, que permita organizar el negocio y
crear condiciones para la toma de decisiones, este sistema
se sugiere sea un registro sencillo de entradas y salidas, con

un anexo de registro de clientes.

Con la implantacion de éstas estrategias se busca que el

pequeno negocio subsista, ante la situacion por la que
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atraviesa de incertidumbre y logre un crecimiento favorable y

sostenido

.4 DESARROLLO.

Las actividades relacionadas con la puesta en marcha de
las estrategias propuestas, se deberan desarrollar de la

siguiente manera:

1. La mejor opcion de financiamiento existente para el tipo de
negocio en cuestidon, se encuentra en el BNCI (Bancé
Nacional de Comercio Interior) ya que ofrece muchas
facilidades y una tasa de interés atractiva, asi como
facilidades de pago. pues al realizar una andlisis de las
fuentes de financiamiento existentes para éste tipo de

negocios se encontro 1o siguiente:

a) BANCOMER S.A. de C.V. otorga créditos a la pequena
empresa, por medio de hipotecas de bienes raices (que

deben estar a nombre del sujeto de crédito). con plazos mas



largos. pero con una carga de intereses mayor y comisiones

altas.

b) NAFIN uUnicamente otorga crédito a programas bien

organizados, por lo tanto el mercado publico en cuestion, no
los puede obtener debido a la division tan grande que existe
entre los mismo locatarios por €l poder.

Por 1o que se determina, como se menciono anteriormente,
que el mas adecuado es el que otorga el BNCI, siendo los

requisitos para el otorgamiento del crédito 1os siguientes:

a) Cédula de empadronamiento con refrendo del ano en
curso. Los mercado publicos cuentan con cédulas de éste
tipo, que otorga €l D.D.F. como prueba de la concesion
obtenida por el comerciante; este documento tiene la validez

de derecho sobre el local.

b) Derccho de piso del ano en curso debidamente pagado.
Este dcrecho es un impuesto que el D.D.F. aplica a todos los

mercados publicos. basandose en la concesion otorgada.
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C) Abrir o tener una cuenta de ahorros en el banco (BNCD,
por un Mminimo de $300.00 (trescientos pesos), para efectos
de los depdsitos de los intereses, que deben ser pagados

cada trimestre por anticipado.

Este tipo de crédito son casi exclusivos para los mercados
publicos, son de facil acceso y sus montos wvarian de
acuerdo al giro del negocio y a la productividad del mismo,
pues cuando se solicita un financiamiento, uno de los

estudios que realiza el banco, consiste en una Vvisita

domiciliaria, para verificar que este operando normalmente,

en base a esto., el banco hace su evaluacidon de

productividad del negocio, y constata las instalaciones que

tiene y las condiciones de las mismas.

Las tasas de interés varian del 3% al 4.5% mensual

(dependiendo el monto del crédito y plazo) pagados por
anticipado. El monto del crédito va desde 5,000 a 15,000

maximo por local, con plazos de 30,60,90 dias © maximo 1

ano.

92




II. Existen molinos que rednen las caracteristicas necesarias
para el negocio, en tamano y calidad, se sugiere comprar

uno de la maraca “ Torey”.

La instalacion y el manejo del molino debe ser facil, segan
instrucciones del vendedor, se debe adiestrar a los
empleados a usarlo y se sugiere empezar moliendo carne
para mostrarla al consumidor, constatando las ventajas que
puede tener sobre otras carnes; la aceptacion se supone

sera lenta. pero ha medida que pase el tiempo se puede

aumentar.

Il. Los volantes se deberan repartir en las casas y comercios
que entran en el area del mercado y en la cual el negocio
pude abastecer con rapidez y eficiencia sin descuidar a sus
clientes actuales. LLos anuncios se colocaran en comercios
como restaurantes, cantinas , salones de belleza, etc, donde

acuden los consumidores a los que de desea liegar.
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IV. El dueno debe pilaticar con los empleados para
concientizarlos de la importancia que tiene el cliente en el
negocio y la satisfaccion de éste para lograr mejorarlo.
Pretendiendo crearies a los empleados una cultura enfocada
al servicio y hacerles saber que ellos son una pieza clave en
el logro de los objetivos del comercio, todo ello con el fin de
que se sientan como parte de una gran familia con fines
comunes. ya que si el negocio ésta bien, por ende ellos lo

estaran.

V. Se debe llevar control del negocio en términos
econdmicos con las siguientes cédulas, con el fin de crear
bases sdlidas para la toma de decisiones y manejar sus

finanzas con precision.
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AUXILIAR DE INVENTARIOS

ey
Pollo Entero
Piema Y

Muslo
i’echuga
Retazo
Viscera
TOTAL

El auxiliar de inventario es indispensable para poder

cuantificar lo que se tiene al iniciar el dia, también sirve para
tencr un refernte de la cantidad de mercancias que son
necesarias para el dia siguiente, ya que este auxiliar se debe
elaborar cuando se termina el dia (inventario inicial del dia
siguiente). Es de suma importancia este auxiliar ya que de el
depende en gran medida el control mismo del negocio por €l
propictario. conociendo el resultado del mismo se podra

determinar la ganancia del dia.
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AUXILIAR DE COSTOS

FECH.A:

POLLO ENTERO

PECHUGA
PIERNA Y MUSLO

RETAZO

TOTAL.

Con la ayuda de este auxiliar se determina en forma
ordenada el costo de la mercancia adquirida y se podra
determinar el precio de venta® deseado, para cada parte del
producto (pronosticado) teniendo como referencia éste

precio para el control del efectivo (ventas reales).

* El precio en este tipo de negocio no es de facil 1. ya que cl produ se entero y se vende
por lo regular trocecado. El nivel de merma varia on fu ién dc la idad de ali; ido por
animal antes de su ificio (viene do de ali en su i i Y €sta €3 una parne guec sc

desecha) teniendo un peso mayor o menor scgun sea el caso. Como consecuencia de €sto 1a menma en un
dia pucde ser mayor que al siguiente.




AUXILIAR DE VENTAS
FECH.A:

Ventas EFECTIVO

Ventas a CREDITO
Noh‘lbre Cliente
Nombre Clicnte

Total Ventas a Crédito

Con este auxiliar se controlan las ventas en efectivo y a
crédito. teniendo vision de manera general y sencilla del
comportamiento de las mismas y determinar si en algan

momento se esta dando demasiado crédito.
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AUXILIAR DE GASTOS DIARIO
FECHA:

Teléfono

Boisa de Plastico
Tijeras

Hielo (para congelacion)
Total de Gastos de Operacion
Sajario de trabajadores
Impuestos. ‘
Derecho de Piso

Owos

TOTAL DE GASTOS

Este auxiliar es muy necesario para controlar los gastos del
negocio que son pocos, pero que no dejan de ser

significativos y muchas veces ponen en juego la estabilidad

del mismo.
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REGISTRO DE COMPRAS

Es necesario el registro de las facturas de compra que

expide el proveedor para controlar que efectivamente se
reciban dichas mercancias, ademas para conocer €l importe
de las compras totales, yva sea por semana o mes. Es
recomendable hacerlo por semana pues e€l pago a

proveedores se hace cada martcs.
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REGISTRO DEL COSTO DE VENTAS DIARIO

FECHIA:

st ey S
Sobrante del dia anterior

Compras del dia

Mercancia Total

Sobrante del dia ) _ - s SR

Mercancia Vendida

H El determinar del costo de ventas es una de las operaciones

que tiene mayor importancia debido a que este nos dictara

el camino a seguir en la determinacién del precio de venta,

conociendo de antemano €l margen de utilidad que se
desea obtener y en el cual se puede mover el precio de

acuerdo a las condiciones de competencia que se

presenten.
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RESUMEN DE OPERACIONES DEL. DiIiA
FECHA:

= e &
Ventas Totales

Costo de Vem_as )
Utlidad Bruta
Gastos Totales
Utilidad Neta

Este acumulado es el resumen de todas las operaciones
realizadas en €l negocio y en €l cual se reflegjara el resultado
; del dia, contemplando varios aspectos en €l mismo para

poder tomar decisiones de diversas indoles.

Para observar una mejoria en €l negocio, e€s necesario tener

paciencia y constancia en las acciones a seguir, con €l fin de

realizar los objetivos a mediano plazo del negocio.
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4.5 QONCLNSIONES AL PEZNERO REGO IO

Las ventajas competitivas con las que cuenta el negocio

scran determinantes para €l buen desarrollo de las

estrategias que se implementaran.

En el desarrollo de las estrategias propuestas, se espera
tener éxito en las acciones especificas de diversificacion,
pues el negocio cuenta con las caracteristicas necesarias
para crecer. como son: un mercado potencial. la deteccion
directa del propietario en cualquier falla o eventualidad.

ademas del deseo de crecer y estabilizarse.

El pequeno negocio comercializador de pollo, tiene

caracteristicas muy especiales que puede tomar como

ventajas competitivas entre ellas esta; tener trato directo con

los clientes y poder dar un servicio personalizado, influir

directamente sobre el consumidor, en cuanto a sugerencias

propias del producto, etc.



Todas éstas ventajas serviran basicamente para apoyar la
implementacidn de las estrategias propuestas, y como
herramienta necesaria para tomar decisiones a lo largo de la

vida del negocio.

El uso de estrategias dirigidas al producto o al mercado
sirven para fortalecer o subsanar al pequeno negocio,

ofreciendo alternativas de accion directa y eficaz.

El empresario del pequeno negocio o empresa debe tener la
conviccion de que, teniendo una estructura organizativa bien
definida, administrando con cautela sus recursos
econdmicos y teniendo una visidon amplia de su entorno
econdmico. social y hasta cultural, podra estar a la
vanguardia de los cambios que se originen en €l, pudiendo
anticiparlos, con la finalidad de mantenerse activo en una

economia de mercado y con un pais severamente danado.
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Se distingue claramente los problemas por los que atraviesa
la organizacion en general. entre ellos la grave crisis
econémica mundial, la deuda externa, la apermura del
mercado nacional. la globalizacion del mercado
internacional, no olvidando ¢l ailto grado de competitividad
que a nivel mundial se esta dando y que trae como
consecuencias que los programas de calidad total se
intensifiquen y que los indices de productividad se deban
necesariamente modificar con el fin de subsistir en cualquier

economia.

Todas aquellas organizaciones que no tengan una
cestructura organizacional salida., programas de acciones
concretas respecto a calidad. productividad, competitividad
y donde se pueda hacer uso de la investigacion para lograr
conocimiento, no tendran la opormunidad de mejorar la

organizacion. hacerla creccr y fortalecerla.
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De ahi la importancia que ticne la gestion estratégica, como
el instrumento basico dcl administrador y contador que
pretenda crear condiciones nuevas y efectivas de cambio
organizacional y directivo, no importando los obstaculos
con los que se encuenfre, en un pais con una economia tan

versatil como es la mexicana.

Asi mismo el pequeno negocio puede y debe hacer uso de
tales herramientas para mejorar su estructura de manera
integral, pues el papel que juega actualmente en la
economia nacional, es de suma importancia Y

ranscendental. al contribuir de manera determinante en la

capacitacion de mano de obra.

El pequeno negocio se ha establecido como sector que se
debe tomar e consideracion, ya que en los ultimos arnos ha
crecido en tamano y fuerza como uno de los principales
elementos de soporte para la economia mexicana, debido a
quc el gobierno no ha sido capaz de absorber la mano de

obra desempieada.



Es sumamente importante que se modifique la estguctura
del gobierno. cambiando con elio 1os diversos programas
encaminados al apoyo del pequeno comerciante, otorgando
facilidades para el establecimiento. comercializacion.
capacitacion, desamrollo de productos, asesoria a todos
niveles, etc. Disminuyendo la carga impositiva. reduciendo
las tasas de interés a los créditos especiales al comercio,
ganando con ello que el pequeno negocio se fortalezca.
dejando de pertenecer al grupo informal y muchas veces
“subterraneo” de la economia mexicana. constituyéndose

como parte medular y fundamental de ésta.
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