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INTRODUCCION

En el presente trabajo se realizd la investigacion para desarrollar un proyecto
de inversion denominado “Distribuidora de Aves EIl Super Pollo S.A. de C.V.”, el
cual consta de tres capitulos; en el Capitulo 1 encontramos la definicion del
proyecto y la razén de ser del mismo; en el Capitulo 2 encontraremos el marco
tedrico del proyecto; para finalizar en el Capitulo 3 encontramos la aplicacion
de la metodologia de la planeacion estratégica, el plan de marketing,
terminando con la aplicacion de la metodologia para evaluar nuestro proyecto

de inversion.

En el primer capitulo se presenta la identificacién del problema que da origen al
proyecto de inversion, su naturaleza y justificacion; asi como la definicién del
proyecto, los productos a comercializar y los servicios que se proporcionaran.
También se define el sistema de calidad sobre el cual se edificara nuestro

proyecto.

En el Capitulo 2, referente al marco tedrico, se presenta el esquema general
del proceso administrativo y de la planeacion estratégica. En una segunda
instancia se hace referencia a la planeacion estratégica del marketing para el
analisis de mercado, la definicion de los productos y/o servicios a través de la
conceptualizacion de las 4 p’s. Por ultimo se hace referencia a la metodologia
de la evaluacion de proyectos para determinar la viabilidad del proyecto, a
través de tres herramientas fundamentales, a saber, los estudios de mercado,

técnico y la evaluacion econdmica y financiera.

En el Capitulo 3, se aplica la metodologia de la planeacion estratégica a la
realizacion del proyecto de inversion; desde la Misidon y la Vision de la
organizacion, pasando por el analisis FODA, hasta la definicion de la estrategia
y objetivos estratégicos de la misma. Posteriormente se desarrolla la
metodologia de la evaluacién de proyectos comenzando por el estudio de

mercado, dentro del cual aplicamos la planeacion estratégica del marketing en
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la definicién de nuestros productos y/o servicios encontrando la mejor mezcla

de marketing.

Continuamos con el analisis técnico, dentro del cual se define nuestro proceso
productivo, la tecnologia a aplicar y la localizacion idénea para llevar a cabo

nuestro proyecto.

Finalmente se hace uso de los balances proforma para la evaluacion
econdmica y financiera, asi como las herramientas del punto de equilibrio, la

TMAR y la TIR para determinar la viabilidad del mismo.
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Capitulo 1. Definiciéon del Proyecto.

1.1. Marco de Desarrollo.

Marco de Desarrollo: Entorno econémico

A lo largo de 2008 se presentaron cambios pronunciados en la economia
mundial, los cuales se gestaron desde 2007, por un crecimiento en el
endeudamiento del sector inmobiliario en Estados Unidos y la imposibilidad de
pago por parte de los mismos, asi como por la sobre~valoracién de las Bolsa
de Valores, traduciéndose en una caida estrepitosa de la economia

Norteamericana.

Esta situacién, caracterizada por la especulacion financiera, afecté tanto a
naciones desarrolladas como a las economias emergentes, principalmente de
Latinoamérica, con el mismo efecto de retiro de capitales, siendo severamente

afectada la economia del pais.

Esta crisis econdmica de orden mundial, también influyé en los mercados
agropecuarios, observandose en los agricolas una caida en las ventas de
granos, la cual en combinacién con las malas cosechas y almacenamientos,

provocé un alza en los precios de los granos.

En México, los efectos de esta crisis globalizada provocaron la desaceleracion
de la economia a llegar a cero en su crecimiento del PIB para el cierre de 2008,

la inflacién por encima de lo previsto y la depreciacion de la moneda.

En este marco, la avicultura mexicana pudo aprovechar para continuar su
modernizacién y expansion, registrando un crecimiento en la produccién de
carne, la cual vino a reafirmarla como la carne mas producida y consumida en
México.
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Esta rama de la ganaderia, se vio beneficiada con el alza en los precios de las
demas carnes producidas en México (bovino y porcino), con lo cual su
produccion (oferta) basada en una tecnificacién adecuada permitieron que los
precios al consumidor se mantuvieran en niveles accesibles y, por tanto, a una

fuerte demanda por la carne de pollo.

1.2. Problema que se pretende resolver.

Actualmente del 100% de carne de aves destinado para el consumo humano,
solo el 44% es sacrificado bajo las normas sanitarias que implican un proceso
tipo TIF. Ello conlleva a que el 56% restante sea sacrificado fuera de las

normas sanitarias que se demandan para el consumo humano.

Este proyecto, al ser una planta procesadora y distribuidora de carne de aves,
con procesos de produccidn que busca certificarse como Tipo Inspeccion
Federal (TIF), pretende contribuir a que el consumidor final al llevar pollo fresco
a la mesa para el consumo de su familia, tenga la seguridad de que fue
sacrificado bajo los mas estrictos estandares de calidad que demanda la

normatividad y el mercado.

1.3. Beneficios que se esperan

Los Beneficios para el cliente.

Por tradicion, la principal funcion de la dieta alimenticia ha sido aportar los
nutrientes necesarios para satisfacer las necesidades nutricionales de las
personas. La industria de los alimentos tiene hoy una tarea adicional a la de
nutrir, esta es la de generar productos en promocién (a precios accesibles) y
para el cuidado y bienestar de la salud del consumidor. Este es el principal

beneficio hacia el cliente.
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Los Beneficios para el accionista.

Dentro del negocio de Distribuidora Super Pollo S.A. de C.V., el accionista

tendra los siguientes beneficios:

Rendimiento en 5 afios de $13, 000,000.00.

Abarcar el mercado del Centro del pais.

Proyecto de expansion en 5 afos, constante ampliacion de distribucién,
comercializacién e innovacion en el mercado, tanto a nivel nacional (el
producto sera conocido en toda la Republica Mexicana) como a nivel
internacional.

Generacion de mas de 100 fuentes directas de trabajo, asi como fuentes
indirectas de empleo.

Demanda del producto gracias al constante interés de adquisicion de
alimentos que contribuyan a obtener una adecuada salud a razén de
15% - 20% anual.

Los Beneficios para el empleado.

1.4.

YV V V V

Y

Oportunidades de empleo en la zona del Valle de Cuautitlan.

Adquisicion del producto a costo de fabricacion.

Comedor Industrial.

Esquema de pagos y retribuciones al salario mediante un esquema de
productividad.

Incentivos basados en un esquema de Evaluacién del Desemperfio.

Vales de Despensa.

Hipotesis.

Si la TIR del proyecto es mayor a la TMAR del 20%, entonces el

proyecto es rentable y sustentable a través del tiempo.
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1.5. Nombre del proyecto.

Distribuidora y Procesadora de Aves el Super Pollo S.A. de C.V.

1.6. Naturalezay justificacion del proyecto.

Visién General del Proyecto

El objetivo central del presente proyecto es la constitucion de una planta
procesadora de aves para la comercializacion de carne de ave dentro del Valle
de Cuautitlan.

Por la naturaleza del proyecto (crear un rastro tipo TIF), que tiene por objetivo,
la comercializacion de un producto de primera necesidad estaremos enfocados
al pequeno comerciante (detallista) y al intermediario (mayorista). Sin dejar de
lado la creacién de puntos de venta al menudeo para llegar al consumidor final,
enfocandonos a los estratos socioecondmicos de clase media hacia abajo.
1.6.1. Objetivo general.

Constitucion de una planta procesadora de aves a través del modelo de la
planeacion estratégica y utilizando la mercadotecnia aplicada para
comercializar nuestro producto.

1.6.2. Objetivos particulares.

» Justificar la existencia de la demanda de carne de aves para el consumo

humano.

» Probar que tecnolégicamente es posible establecer una planta

procesadora de aves tipo TIF.
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» Demostrar que es econdmicamente rentable establecer una planta

procesadora de aves bajo las normas TIF.

1.6.3. Alcances y limitaciones.

El objetivo central del presente proyecto es la constitucion de una planta
procesadora de aves para la comercializacién de carne de aves dentro del
Valle de Cuautitlan. Dentro de nuestro proyecto se destacara la importancia
que tiene la planeacion estratégica en la constitucion de una empresa;
entendiendo que una empresa bien planeada nace solida para poder enfrentar
los retos que se plantea. Habiendo llevado a cabo la planeacién estratégica, se
partira a la elaboracién un plan de mercadotecnia que nos permitira hacer
llegar a nuestros clientes — consumidores — un producto que cumpla con los
estandares de calidad aceptables para su comercializacion, conllevando ello a
un disefio de embalaje y distribucion que tendra que representar una ventaja

competitiva para nosotros.

Dentro de las limitaciones de nuestro proyecto se presenta la gran competencia
desleal que se da dentro del ramo, ello debido a la poca supervisidén por parte
de la administracion publica por regular dicha actividad, pese a que existe una
gran normatividad en este rubro, teniendo como consecuencia que se de una
gran competencia desleal entre las “empresas” que se dedican a dicha

actividad comercial.

1.6.4. Justificacion del proyecto.

La carne de Pollo es un producto con mucha movilidad en el mercado, en las
ultimas décadas la produccion ha tenido un crecimiento sostenido del 8.0%
anual aproximadamente; se estima que permanezca constante por lo menos
hasta el 2020, por compromiso de los productores. Por otro lado la demanda ha

tenido un crecimiento constante en comparacion con sus competidores.
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Varios factores ayudan a que esto sea posible, la carne de pollo es una de las
mas saludables para el consumo humano por su gran contenido proteinico; la
caida del poder adquisitivo de la poblacion y los altos precios de productos
sustitutos: un Kg. de bistec de res se ubica sobre los $75.00 en tanto un kg. Se
pechuga se ubica entre los $49.00, esto la hace una de las carnes mas baratas
y saludables en el mercado; por ultimo las recomendaciones medicas y
nutricionales a consumir cada vez mas la carne de pollo por ser benéfica para

la salud.

1.7. Definicidn del Servicio.

Productos y Servicio

1) Pollo en pie. El primer producto que comercializaremos es el pollo en
pie. Este debera tener un tamano promedio de 2.5 — 3.0 kilogramos y sera
abastecido en bodega o a domicilio, se transportara en cajas de plastico, con

un maximo de 8 unidades por caja.

Este producto estara enfocado para clientes mayoristas, unicamente.

2) Pollo Procesado (Con o sin tripa). Sera nuestro segundo producto que

comercializaremos y debera tener las siguientes caracteristicas:

» Tamafnho: 2.2 — 3.0 kilogramos.
» Color: 5 -9 de color.
» Textura: 5 -9, Limpio (sin golpes).

Se comercializara en cajas con capacidad para 10 unidades, estas deberan
estar flejadas y deberan tener una etiqueta que especifique unidades, peso, asi

como procedencia del producto con su fecha de empaque y numero de lote.
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Este producto estard enfocado a los clientes mayoristas y detallistas

primordialmente.

3) Pollo p/rosticeria (asador). Sera nuestro tercer producto a comercializar y
tendra las siguientes caracteristicas. Producto enfocado a clientes de

Rosticeria y Pollos para Asar (restaurantes):

» Tamano: 1.2 — 1.8 kilogramos.

» Color: 2 —9 de color.

» Textura: 5 -9, Limpio (sin golpes).

Se comercializara en cajas con capacidad para 10 unidades, estas deberan
estar flejadas y deberan tener una etiqueta que especifique unidades, peso, asi

como procedencia del producto con su fecha de empaque y numero de lote.

4) Pollo Troceado. Sera nuestro cuarto producto a comercializar y sera

distribuido principalmente en tres presentaciones:

» Pierna y Muslo.
» Pechuga.
» Retazo

Es un producto enfocado a satisfacer la demanda del consumidor final y lo

haremos llegar a través de puntos de venta al menudeo.

Su empaque debera ser en una charola de unicel emplayada, que debera
contener una etiqueta que especifique el tipo de presentacion (producto), fecha

de empaque, peso, precio Y total en pesos del producto consumido.

5) Servicio de Maquila. Estara enfocado al cliente mayorista y consistira en

prestar el servicio de maquila a nuestros clientes de Pollo en Pie.
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1.8. Definicion de la calidad en el servicio
Politica de Calidad

Satisfacer a los clientes en todas sus expectativas, llevando hasta su mesa un
producto que cumpla con los requerimientos de calidad y a un precio

competitivo.

Metas de calidad:

Para asegurar dia a dia la calidad de nuestros productos basaremos nuestra

calidad en los siguientes sistemas:
» Las normas ISO — 9000.
» Sistema HCCP en Elaboracién de Alimentos.

> Sistema TIF.

Politica de Servicio y Atencion al cliente’

En el negocio de Distribuidora de aves El Super Pollo, es esencial la pronta y
adecuada respuesta para solucionar posibles incidencias o demandas de
nuestros clientes por medio de los canales de comunicacion siempre abierta y
en completa confidencialidad; asi como la protecciéon de los datos que
proporcionen a la empresa con el unico propdsito de servirle y ayudarnos a

mejorar.

" Miinch Galindo, Lourdes; “Excelencia Empresarial y Calidad en el Servicio”, en: Mas alla de la
Excelencia y de la Calidad Total; Ed. Trillas; México 1992.
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Capitulo 2. Marco Teoérico.

2.1. Enfoque del proceso administrativo?.

Se entiende al enfoque del proceso administrativo como aquel en el que la
Organizacion desarrolla sus actividades basadas en un Sistema de
Administracion que se sustenta en el proceso administrativo (Planeacion,
Organizacion, Integracion de Personal, Direccion y Control), en un modelo en el

cual interactua con otros sistemas (ambiente externo). Ver cuadro 2.1.

Fuente: Harold Koontz

2 Koontz, Harold y Heinz Weihrich; en: Administracion; Ed. Mc Graw — Hill; México 1998.
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Insumos y demandantes. Los insumos podran ser de tres tipos, a saber,
humanos, financieros y tecnolégicos, adicionales a estos nos encontramos que
diversas personas demandan ciertas cosas de las empresas; por ejemplo:

productos y servicios, utilidades, empleos, entre otros.

Variables externas. Cualquier organizacion del tamafo y tipo que sean, son
afectadas por variables externas, éstas delimitan en cierto grado el
comportamiento de una organizacién, estamos hablando de sistemas de

administracion abiertos.

Productos. Es tarea de los administradores garantizar y utilizar los insumos de
la empresa y transformarlos por medio de las funciones administrativas en

productos y/o servicios.

Sistema de comunicacion. La comunicacion es esencial en cada una de las
fases del proceso administrativo, porque por un lado integra las funciones
administrativas dentro de la Organizacion, a la vez de que mantiene un enlace
de esta con su medio ambiente externo: clientes, gobierno, competencia y

sociedad.

Proceso administrativo. La principal tarea de los administradores es transformar
los insumos en productos ya sean tangibles o intangibles, esto se logra de
manera eficiente a través del proceso administrativo. El proceso administrativo
se integra principalmente por las siguientes funciones, mismas que deben
desarrollar los administradores, la de planeacion, organizacion, integracién de
personal, direccion y control (evaluacion del desempefio); como marco de

referencia para la organizacion de los conocimientos administrativos.

El proceso administrativo es por excelencia la herramienta sistematizada y
programada para la solucidén de las situaciones y problematicas que se
presentan en una organizacion, esto debido a que en el se sintetizan las
funciones o quehaceres que todo administrador ejecuta en su actuar diario

dentro de las organizaciones.
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2.1.1. Funciones administrativas.

Las funciones de los administradores constituyen una estructura util para
organizar los conocimientos administrativos, se clasifican en cinco (ver cuadro
2.2)):

» Planeacion. La planeacion implica seleccionar la Mision, la Vision y los
Valores (marco filosofico), asi como la estrategia que delimitara el
accionar de la empresa (Planeacion estratégica). Dentro de ésta se
establecen metas y normas; se elaboran reglas y procedimientos; en

suma se predice o proyecta una situacion futura.

» Organizacion. Es el Disefio de la estructura Organizacional, este puede
ser vertical, horizontal, matricial, entre otras. Es menester destacar que

la estrategia delimitara el disefio de la estructura.

» Integracion de Personal. Es la funcion que trata de como ocupar los
puestos de la estructura organizacional; en esta fase se establecen
normas para la evaluacion del desempefio. A manera de tener a las
personas mas capaces desempefandose en los puestos clave de la
organizacion. Esta funcion se liga intimamente con el Desarrollo

Organizacional.

» Direcciéon. Es la funcion administrativa que se refiere a la Direccion de
personal, a través del liderazgo y la motivacién de los colaboradores

para alcanzar los objetivos organizacionales.

» Control. Consiste en medir el desempefo de los individuos y de la
misma organizacién a través de estandares para garantizar que los
hechos se apeguen a los planes de la organizacidén. Este implica la
evaluacion del desempeno a través de indicadores de gestidon, con base
en los objetivos y las metas planteadas durante el proceso de

planeacion parta evitar las desviaciones.
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Fuente: Koontz®

2.2. La planeacion estratégica.

2.2.1. Definicién de planeacién estratégica.

Comenzaremos por definir que es la planeacién estratégica:

“La planeacion estratégica es un proceso (ver cuadro 2.3.) que comienza por el
establecimiento de los objetivos, define estrategias, politicas y planes
detallados para alcanzarlos, establece wuna organizacion para la
instrumentacién de las decisiones e incluye una revision del desempefio y
mecanismos de retroalimentacion para el inicio de un nuevo ciclo de

planeacion™.

8 Koontz, Harold y Heinz Weinhrich; “Administracion: ciencia, teoria y practica”, en: Administracién: Una
Perspectiva Global; Editorial Mc- Graw Hill; 112 Edicion; México 1998.
4 STEINER; George A.; en: “Planeacion Estratégica: Lo que todo Director Debe Saber’; Ed. CECSA; 12

Edicién, Trigésima 12 reimpresion, México 2004.
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2.3. Modelo del proceso de
planeacién estratégica

———————————-l——————i-

Fuente: George Steiner

La planeacién estratégica debe ser vista sobre cuatro perspectivas

fundamentales, a saber, prevision, proceso, filosofia y estructura.

I. Prevision. La esencia de la planeacion estratégica consiste en la
identificacion de las oportunidades y amenazas que surgen en el futuro,
los cuales combinados con otros datos importantes (fortalezas y
debilidades) proporcionan la base para que una empresa tome mejores
decisiones en el presente, en otras palabras, planear significa disefiar un

futuro deseado e identificar las formas para lograrlo.

Il. Proceso. La planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de la Mision y Vision de la organizacion, continua con el
establecimiento de objetivos y metas organizacionales y define la

estrategia y politicas para alcanzar esos objetivos.
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lll. Filosofia. La planeaciéon estratégica es una forma de vida, una actitud;
requiere de dedicacién para actuar con base en la observacion del futuro
y una determinacién para planear constantemente y sistematicamente

como una parte integral de la direccion®.

IV. Estructura. La planeacion estratégica es estructurada, une tres tipos de
planes: planes a lago plazo (planes estratégicos); planes a mediano

plazo; planes a corto plazo (planes operativos anuales).

2.2.2. Visién, Mision y Valores.

La Vision de una organizacion debe responder principalmente a preguntas

como:
» ¢ Hacia donde debe dirigirse la organizacion?

» ¢ Qué clase de organizacion estamos tratando de desarrollar?

» ¢ Cual debe de ser su futura configuracion?

La Vision refleja las aspiraciones de la administracion® respecto a la
organizacion y sus negocios al proporcionar una vista panoramica de hacia
donde vamos, desglosa objetivos de negocio a largo plazo y da forma a la
identidad de la companiia. Una visidn sefiala a una organizacién una direccion

particular y traza una senda para que esta la recorra.

La Vision “es un mapa del futuro de la organizacion que proporciona detalles

especificos sobre su tecnologia y su enfoque al cliente, la geografia y mercado

® Ackoff, en: A Concept of Corporate planning.
6 Thompson, Arthur y A.J. Strickland IIl; “El proceso de la Administracion Estratégica”, en: Administracion
Estratégica; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicién; México 2004.
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de productos que perseguira, las capacidades que planea desarrollar y el tipo

de organizacién que la administracion esta tratando de crear””.

La Mision. “La declaracion de la Misién de una organizacion suele centrarse en
su perspectiva actual de los negocios (quienes somos y que hacemos);
describe de manera general sus capacidades, su enfoque al cliente, sus
actividades y el aspecto actual de sus negocios®”.

La mision responde principalmente a preguntas como:

¢, Quiénes somos”?
¢, Qué hacemos?
¢, Como lo hacemos?

¢ Para qué lo hacemos

vV V VYV V V

¢ A través de que lo hacemos?

La mision de una organizacion enuncia a que clientes se sirve, qué
necesidades satisface y que tipos de productos ofrece. Una declaracion de la

Misidn de una organizacién, indica los limites de las actividades de ésta.

La mision y vision de la organizacion deben de ser comunicadas en todos los
niveles organizacionales, esto logra identidad y cohesion hacia el interior de la
organizacion; también debe comunicarse a los clientes, inversionistas,
proveedores; una mision establecida comunica legitimidad hacia el interior y
exterior de la organizacion. “La Mision es la razén que explica la existencia de

la organizacion®”.

Los Valores. Es la plataforma filos6fica sobre la cual se fundamenta toda la
organizacion; son los valores los que nos dan sentido de pertenencia y rigen

nuestro actuar en la organizaciéon. Deben de ser entendidos de manera

7Longenecker, Justin, Carlos w. Moore y J. William Petty; Administracién de Pequefias Empresas; Ed.
Thomson; 132 Edicién; México 2007.
¢ Ibis

o DAFT, Richard; en: “Teoria y Disefio Organizacional”’; Ed. Thomson; 82 Edicién, México 2005.
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universal en la organizacion debido a que constituyen la forma en que la
organizacion se percibe a si misma y a quienes la integran y rodean. Algunos
ejemplos de valores pueden ser: Compromiso, Servicio, Calidad, Honestidad,

Desarrollo, Trabajo en Equipo, Productividad, entre otros.

2.2.3. Analisis FODA.

La matriz FODA' es un marco conceptual para un andlisis sistematico que
facilita la alineacion entre las amenazas y oportunidades externas con las

debilidades y fortalezas internas de la organizacion (ver cuadro 2.4.).

La identificacion de las fortalezas y debilidades, asi como de las oportunidades
y amenazas presentes en las condiciones externas, se considera como una
actividad comun en las organizaciones. Lo que suele ignorarse es que la
combinacion de estos factores puede requerir de distintas de distintas
decisiones estratégicas. El punto de partida del modelo son las amenazas dado
que en muchos casos las organizaciones proceden a la planeacion estratégica

como resultado de la percepcién de crisis, problemas o0 amenazas.

En esencia el analisis FODA pretende transformar nuestras amenazas en

oportunidades y nuestras debilidades en fortalezas.

Fuente: Elaboracion propia

10 Koontz, Harold y Heinz Weinhrich; en: Administracion; Ed. Mc Graw — Hill; México 1998.
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2.2.4. La seleccion de la estrategia.

Para la determinacién de las estrategias que delinearan los cursos de accion
de una organizacién, se requerira de la elaboracion de un analisis FODA
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) donde se tendra que echar

un vistazo tanto al interior como al exterior de la organizacion.

Fuente: Arthur Thomson"

Como se comento anteriormente una estrategia es en esencia un plan de
accién que coordina los recursos y compromisos de una organizacion para
mejorar su desempefo, en consecuencia para seleccionar una estrategia (ver

cuadro 2.5.) la organizacién debe basarse en la situacion que esta

" THOMSON, Arthur A, A. J. Strikland, en: “Administracion Estratégica”; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicion;
México 2003.
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atravesando. Conocemos las estrategias de base amplia y las estrategias de

enfoque que a continuacion describiremos.
Opciones de estrategia de base amplia’:

|. Estrategia basada en costos. Una estrategia basada en costos exige que
una organizacion sea el productor con los costos mas bajos en el
mercado. Las ventajas basadas en esta estrategia son diversas y

pueden ir desde la mano de obra hasta la eficiencia de las operaciones.

Il. Estrategia basada en la diferenciacion. Es la estrategia basada en el
meétodo que hace hincapié en la singularidad del producto o servicio de
una organizacion; es decir en términos de una caracteristica y no en
relacion al costo. Una organizacién que puede crear y sostener una
estrategia atractiva de diferenciacién, puede tener éxito en el mercado;
para que la estrategia sea eficaz el consumidor debe estar convencido
de la singularidad y el valor del producto/servicio ya sean reales o

percibidos.

lll. Estrategia de Enfoque. Las estrategias de enfoque representan una
vision del marketing en que los administradores tratan de protegerse de
las fuerzas del mercado tomando como meta un segmento especifico del
mercado (en ocasiones llamado nicho de mercado). La estrategia se
puede ejecutar por medio de cualquier elemento de la mezcla de

marketing (precio, producto, plaza, promocién).

Cabe mencionar que las opciones de estrategia de base amplia (estrategia
basada en costos y estrategia basada en diferenciacion) se pueden utilizar
también cuando la organizacién se enfoca en un determinado nicho de

mercado (ver figura 2.6).

12 Longenecker, Justin, Carlos w. Moore y J. William Petty; Administraciéon de Pequefias Empresas; Ed.
Thomson; 132 Edicién; México 2007.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 26



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

2.6. Opciones de
Estrategias

Opciones de Estrategia de Base Amplia

Estrategia basada en costos Estrategia basada en la diferenciacion

Bases de la Estrategia

Andlisis de afuera hacia adentro ﬁ Andlisis de adentro hacia afuera

Fuente: Justin Longenecker

Para tener una adecuada implementacion de la estrategia se debe:
» Comunicar las estrategias a todos los administradores clave
responsables de tomar decisiones.
» Desarrollar y comunicar premisas de planeacion.

» Comprobar que los planes de accion contribuyan a los objetivos y

estrategias principales.
» Revisar regularmente las estrategias.
» Desarrollar estrategias y programas de contingencia.
» Adecuar la estructura organizacional a las necesidades de la planeacion.

» Insistir permanentemente en la planeacion e instrumentacion de

estrategias.

» Crear una cultura empresarial que induzca a la planeacion.
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2.2.5. Definicién de la estrategia.

‘La estrategia de una empresa consiste en los esfuerzo competitivos y los
enfoques de negocio que los administradores utilizan para satisfacer a los

clientes, competir exitosamente y alcanzar los objetivos de la organizacién””.

La estrategia de una organizacion representa las respuestas de la
administracidon a aspectos tan importantes como si debe estar concentrada en
un solo negocio o desarrollar un grupo diversificado; si debe complacer a una
amplia gama de clientes o enfocarse en un nicho de mercado particular; si
debe desarrollar una amplia gama de productos o limitada; si debe buscar una
ventaja competitiva basada en el bajo costo, en la superioridad del producto o

en capacidades organizacionales unicas.

Por consiguiente, una estrategia refleja las elecciones administrativas entre las
diversas opciones y es una sefal del compromiso organizacional con
productos, mercados, enfoques competitivos y formas de operar particulares

de la organizacion.

Los objetivos definen a donde desea ir la organizacion y las estrategias
establecen como llegar." La esencia para formular estrategias consiste en
escoger entre si la organizacion desarrollara diferentes actividades que sus
competidores, o ejecutara actividades similares mas eficientes que las que

hacen sus competidores (ver cuadro 2.7.).

Estrategia de Negocios. Se refiere al plan de accidén que pone en marcha la
administracién, se refleja en el patron de enfoques creados por la
administracién con el fin de producir un desempefno exitoso en una linea de

negocio especifica.

13 THOMSON, Arthur A, A. J. Strikland, en: “Administracion Estratégica”; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicion;
México 2003.
14 DAFT, Richard; en: “Teoria y Disefio Organizacional”; Ed. Thomson; 82 Edicién, México 2005.
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2.7. Piramide de creacion
dela Estrategia Responsabilidad

de los —

administradores a
nivel corporativo

Influenciaen | dos sentidos

Responsabilidad de los
administradores —
generales a nivel de
negocio

Influenciaen dos sentidos

Responsabilidad de los
jefes de las principales
actividades funcionales
dentro de una unidad de
negocios o una division

Influenciaen dos sentidos

Responsabilidad de los
administradores de la
planta, de los
administradores de —
unidades geogréficas y de
los supervisores en un
nivel inferior

Fuente: Arthur Thomson™®

La estrategia de negocios se interesa principalmente en:
» Desarrollar una respuesta a los cambios que estan teniendo lugar en la
industria o la economia en general.

» Crear medidas competitivas o enfoques de mercado que conduzcan a

una ventaja sustentable.
» Crear competencias y habilidades valiosas.
» Unir las iniciativas estratégicas de los departamentos funcionales.

» Abordar determinados problemas a los cuales se enfrente la

organizacion.

15 THOMSON, Arthur A, A. J. Strikland, en: “Administracion Estratégica”; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicion;
México 2003.
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2.2.6. Definicién de Objetivos Estratégicos y Metas.

Objetivos. Son las metas de desempefio de una organizacion: los resultados y
logros que desea alcanzar, funcionan como parametros para la evaluacion del
progreso y el desempefo de la organizacion. La planeacion eficaz comienza
con un conjunto de objetivos que se alcanzan con la ejecucion de los planes.

Para que los objetivos sean valiosos deben:

» Ser claros y especificos.

» Estar enunciados por escrito.
» Ser ambiciosos pero realistas.
» Ser congruentes entre si.

» Ser cuantitativamente mensurables, cuando es posible.

Los objetivos de una organizacion deben ser verificables'® y cuantificables,
esto es, al final del periodo debe ser posible determinar si el objetivo se
cumplié o no; los objetivos claros facilitan la evaluacion del desempano, asi

como la eficacia y eficiencia de las acciones administrativas (ver cuadro 2.8).

Fuente: Weinhrich y Medleson

16 Adaptado de H. Weinhrich y J Medleson, Management: An MBO Approach (Dubuque, lowa;
Wm. C. Brow Co., 1978).
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2.2.7. Diseno de la Estructura Organizacional.

Existen tres componentes clave en la definicion de la estructura organizacional:

I. La estructura de la Organizacién delinea la cadena de mando, el numero
de niveles jerarquicos y el tramo de control en los diferentes niveles de la

organizacion.

II. La estructura de la organizacién identifica y delimita las areas

departamentales que componen a la misma.

[ll. La estructura de la organizacién también incluye el disefio de sistemas
para asegurar la adecuada comunicacion, coordinacién e integracion
efectiva de los esfuerzos en las diferentes areas que componen la

organizacion.

Estos tres elementos de la estructura corresponden tanto a los aspectos
verticales como horizontales de la organizacion. Los primeros dos son el
marco de referencia estructural, en tanto que el tercero corresponde al patrén

de interacciones entre los colaboradores de la Organizacion.

La estructura organizacional se hace visible en el organigrama, que es la
representacion grafica visual de todos los departamentos y puestos de una

Organizacion.

La representacion grafica de la organizacion es muy util para comprender
como se trabaja al interior de la misma. Esto nos permite visualizar las
diferentes partes de una Organizacion, como se relacionan entre si y como

cada posicién y departamento encajan con el todo.

Las organizaciones pueden decidir entre orientarse hacia una estructura

tradicional disefiada para la eficiencia, la cual enfatiza la comunicacion vertical
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y el control; u orientarse hacia una organizaciéon contemporanea de aprendizaje

(ver cuadro 2.9).

Un énfasis en la eficiencia y control esta asociado con tareas especiales,
niveles de autoridad, reglas y regulaciones, asi como sistemas formales de
reportes, pocos grupos o fuerzas de trabajo y centralizacién de la toma de
decisiones; lo que significa que las decisiones y problemas son resueltos en los

niveles mas altos de la jerarquia.

El énfasis en el aprendizaje esta asociado con compartir tareas, una jerarquia
relajada, pocas reglas, comunicaciones de frente, muchas fuerzas o equipos de
trabajo y una toma de decisiones informal y descentralizada; la toma de
decisiones descentralizada implica que la toma de decisiones es delegada en

todos los niveles de la organizacion.

2.9.Disefiodela
Organizacion

Organizacion vertical Organizacion horizontal
disefada para la eficiencia disenada para el aprendizaje

Estructura horizontal dominante:
*Tareas compartidas y autoridad
~Jerarquia relajada, pocas reglas
*Comunicacion horizontal, frente a frente
*Varios equipos y fuerzas de tareas
*Descentralizarla toma de decisiones

Enfoque
dominante
estructural

Estructura vertical dominante:

*Tareas especializadas

*Jerarquia restricta y muchas reglas

*Comunicacién verticaly sistemas de reportes

*Pocos equipos, pocas fuerzas de trabajo e integradores
*Toma de decisiones centralizada

Fuente: Daft"’

i Daft, Richard; en: “Teoria y Disefio Organizacional”’; Ed. Thomson; 82 Edicion, México 2005.
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2.3. Planeacion Estratégica del Marketing (Marketing Plan).

Después de la planeacion para la organizacién como un todo, la administracion
requiere trazar planes para cada area funcional importante como marketing o
produccion. La planeacion del marketing es un proceso de cuatro pasos:

1) Analisis de Mercado (investigacion de mercado oferta/demanda).

2) Establecer los objetivos del marketing.

3) Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial (analisis de la

competencia).

4) Estrategia de Marketing (mezcla de marketing):

» Producto / servicio
> Precio
» Plaza (distribucion)

> Promocioén

2.3.1. Analisis del Mercado: anélisis de la Oferta y la Demanda.®

El analisis del mercado se lleva a cabo mediante una herramienta denominada
investigacién de mercados, el cual presupone la recopilacion, procesamiento, e

interpretacion de la informacion del mercado.

El analisis del mercado normalmente supone un analisis del ambiente tanto

externo como interno de la organizacion. Dentro de este analisis también se

18 Longenecker Justin, Carlos w. Moore, J. Wiliam Petty; Administracion de Pequeinas

Empresas; Ed. Thomson; 132 Edicién; México 2007.
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considera a lo grupos de consumidores que se atienden, las estrategias para

satisfacerlos y las medidas fundamentales del desempefio de marketing.

Como parte del analisis de la situacién se puede utilizar la herramienta del
FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas). Para cumplir su
Mision una organizacion necesita capitalizar sus fuerzas principales, superar

sus debilidades, evitar las amenazas y aprovechar las oportunidades.

Macroambiente Externo de la Organizacion

2.10. Ambiente Externo
de la Organizacion

Condiciones
econdmicas

Demografia competencia

Programa de
Marketing de

la
Organizacion

Fuerzas
socialesy
culturales

Tecnologia

Fuerza
politicasy
juridicas

Fuente: William Stanton'®

Cuando se hace un analisis del ambiente externo de una organizacion (ver

cuadro 2.10.) se debe de tomar en cuenta lo siguiente:

10 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicién; México 2004.
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» Demografia. La demografia se refiere a las caracteristicas de la
poblacién, incluidos factores como el tamafo, la distribucion y el

crecimiento.

» Condiciones econdmicas. ElI ambiente econdmico es una fuerza
significativa que repercute en las actividades de marketing de cualquier
organizacion; a un programa de marketing le afectan en especial
factores econdémicos como las etapas actuales y anticipadas del
negocio, las tasas de inflacion y de interés. El ciclo de negocios
tradicional pasa por cuatro etapas: prosperidad, recesién, depresion y

recuperacion.

» Competencia. EI ambiente competitivo de una organizacion es una de
las principales influencias en su programa de marketing. La organizacion

enfrenta por lo general tres tipos de competencia:

v Competencia de marca. Viene de los productos directamente

similares.

v' Los productos sustitutos. Son aquellos que satisfacen la misma

necesidad.

v" Toda organizaciéon es competencia por el limitado poder de compra

del cliente.

» Fuerzas sociales y culturales. La tarea que enfrentan los ejecutivos del
marketing se esta volviendo cada vez mas compleja debido a que
nuestros patrones socioculturales (estilos de vida, valores, creencias)
estan cambiando mucho mas rapido de lo que solian hacerlo. Algunos
ejemplos de los factores socioculturales son: preocupacién acerca del
medio ambiente, cambio de los roles sexuales, buena condicion fisica y

salud, entre otros.

» Fuerzas politicas y juridicas. Los procesos politicos y legales de nuestra
sociedad influyen cada vez mas en el comportamiento de todas las

organizaciones. Ejemplos de estos procesos son: politicas monetarias y
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fiscales, legislacion y regulaciones sociales, relacion gobierno -

industria; legislacidn relacionada con el marketing, entre otras.

» Tecnologia. La tecnologia tiene un efecto formidable en nuestros estilos
de vida, patrones de consumo y bienestar econdémico. Los avances

tecnoldgicos pueden afectar a la los mercados en tres formas:
v" Dando origen a industrias por completo nuevas.

v' Alterando de manera radical las industrias existentes o

aniquilandolas.

v Estimulado mercados e industrias no relacionados con la nueva

tecnologia.

Microambiente Externo de la Organizacion

Hay tres fuerzas ambientales adicionales que son externas (ver cuadro 2.11.) a
una organizacion, pero que influyen en sus actividades de marketing, estas son
el mercado de la firma, sus proveedores y sus intermediarios de marketing.
Aunque estas tres fuerzas son externas en algunas situaciones se puede influir

en ellas.

2.11. Macro ambiente extemo
de la Organizacién

Programade
Intermediarios Marketing de Intermediarios

Proveedores Proveedores

de Marketing la de Marketing
Organizacion

Fuente: William Stanton?®

0 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicién; México 2004.
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» El mercado. El mercado debe ser el punto focal de todas las decisiones
de marketing de una organizacién; el mercado se define como las
personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para
gastar y voluntad de gastarlo. De tal manera que al hacer el marketing

de un bien o servicio se tiene que considerar tres factores especificos:
v" Personas u organizaciones con necesidades.

v Su poder adquisitivo o de compra.

v" Su comportamiento de compra.

» Proveedores. Las personas o empresas que proveen los bienes o
servicios requeridos por un productor para fabricar lo que vende son
fundamentales para el éxito del marketing. Con el aumento de las
ventas, las organizaciones prestan mas atenciéon a las fuentes de
suministro, asi como a los métodos por los cuales se procesaran los

pedidos y se les entregara la mercancia a los compradores.

» Intermediarios de marketing. Los intermediarios de marketing son
organizaciones de negocios independientes que ayudan directamente en
el flujo de bienes y servicios ente una organizacién y sus mercados.

Hay dos tipos de intermediarios:
v' Las empresas que llamamos intermediarios mayoristas y detallistas.

v' Las diversas organizaciones facilitadoras, que proveen servicio
como la transportacion, el almacenamiento y el financiamiento que
se necesitan para completar intercambios entre compradores y

vendedores.

De manera colectiva, la organizacion, sus proveedores y sus
intermediarios forman una cadena de valor. Dicho de otra manera todas
estas organizaciones en conjunto llevan a cabo actividades para anadir
valor al producto que con el tiempo compra un individuo u organizacion.
Cabe destacar que es relativamente facil entender el valor agregado por

un fabricante cuando este combina diversos materiales para dar forma a
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un producto terminado; pero es mas dificil detectar el valor agregado por

otros miembros de la cadena de valor.

Ambiente Interno de la Organizacion

El ambiente interno del marketing (ver cuadro 2.12.) se compone por factores

internos que son controlables por la organizacion, a saber:

Fuente: William Stanton?'
» Actividades de produccion
» Recursos financieros
» Recursos humanos
» Ubicacion de la Organizacion.

» Investigacién y desarrollo

Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicidn; México 2004.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 38



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

» Imagen de la organizacién

2.3.2. Eleccion del Mercado Meta.

Un mercado es un conjunto de personas u organizaciones con necesidades
que satisfacer, dinero que gastar y la disposicion para comprar. Como por lo
regular una organizacidon no puede satisfacer a todos los segmentos con
distintas necesidades, es prudente concentrarse en uno algunos de los

segmentos.

Un mercado meta es el grupo de personas o entes al que los que la
organizacion dirige su programa de marketing; a fin de seleccionar estos
mercados, la empresa debe pronosticar la demanda (prondstico de ventas) en
los segmentos de mercado que parecen promisorios.

Los pasos para segmentar un mercado son:

» ldentificar los deseos actuales y potenciales de un mercado. En este
paso se debe examinar atentamente al mercado para determinar las
necesidades especificas que satisfacen las ofertas actuales, las
necesidades que las ofertas actuales no satisfacen adecuadamente y las

necesidades que todavia no se reconocen.

» ldentificar las caracteristicas que distinguen unos segmentos de los
otros. En este paso el enfoque es sobre qué tienen en comun los
candidatos que comparten un deseo y qué los distingue de otros
segmentos del mercado con deseos distintos. Con los resultados de este
paso se disefan posibles mezclas de marketing para los diversos

segmentos.

» Determinar el tamafo de los segmentos y el grado en que se les esta
satisfaciendo. El ultimo paso consiste en calcular cuanta demanda
representa cada segmento y la fuerza de la competencia; estos

prondsticos determinaran qué segmentos vale la pena explotar.
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Un grupo que comparte un deseo distinguible del resto del mercado es un
segmento, sin embargo para que los resultados de la segmentacidn sean utiles

también deben cumplir algunas condiciones:

» Las bases para la segmentacion (las caracteristicas que definen los
segmentos en los que se ubican los consumidores) deben ser
mensurables y los datos que describan dichas caracteristicas deben ser

asequibles.

» El segmento de mercado debe ser accesible a través de las instituciones
comercializadoras actuales (intermediarios, medios de publicidad,

equipo de ventas) con el menor costo y desperdicio de esfuerzos.

» Cada segmento debe de ser lo bastante grande para ser redituable.

2.3.3. Objetivos del Marketing.

Los objetivos del marketing deben de guardar una relacion estrecha con los
objetivos y las estrategias de toda la organizacion; de hecho por lo regular una
estrategia de la compaiiia suele convertirse en una meta de marketing.

La planeacion estratégica requiere concordar los recursos de la organizacion
con sus oportunidades de mercado, con esto presente, cada objetivo de
marketing debe recibir un grado de prioridad de acuerdo con su urgencia y su

efecto potencial en la organizacion.

2.3.4. Posicionamiento y Ventaja Diferencial.

El tercer paso de la planeacion estratégica del marketing abarca dos aspectos

importantes, primero como me voy a posicionar en el mercado y después como

me voy a diferenciar de la competencia (ver cuadro 2.13.).
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El posicionamiento se refiere a la imagen del producto en relacién con los
productos competidores, es decir como se percibe en la mente del consumidor

mi producto?®.

2.13. Estrategia de
Posicionamiento

Pasos para construirla
estrategia de
Posicionamiento

Estrategias de
Posicionamiento

Elegir el concepto
de

Posicionamiento
en relacion con el

posicionamiento com petidor

Disefar la
dimension que
mejor comunica la
posicién

Posicionamiento en
relacion con una
clase o atributo de
producto

Coordinar la mezcla
de marketing para
comunicar el
posicionamiento

Posicionamiento
por precio y calidad

Fuente: Elaboracion Propia

Hay tres pasos en una estrategia de posicionamiento:

l. Eleqgir el concepto de posicionamiento. Para posicionar un producto u
organizacion, primero se debe determinar que es lo importante para el
mercado meta. Entonces se realizan estudios de posicionamiento para
saber como ven los miembros de un mercado meta a los productos o las

tiendas de la competencia en las dimensiones importantes.

Il. Disenar la dimension o caracteristica que mejor comunica la posicion.
Una posicion puede comunicarse con una marca, lema, apariencia u
otras peculiaridades del producto, el lugar donde se vende, el aspecto de

los empleados y muchas otras formas.

1. Coordinar los componentes de la mezcla de marketing para que
comuniquen una posicion congruente. Aunque una o dos dimensiones

sean los principales comunicadores de la posicidon, todos los elementos

2 Trout, Jack; Posicionamiento: La batalla por su mente; Ed. Mc Graw —Hill, México 2002.
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de la mezcla de marketing (producto, precio, promocion y distribucion)

deben completar la posicion comprendida.

Podemos contemplar tres estrategias de posicionamiento:

l. Posicionamiento en relacion con un competidor. Para algunos productos

la mejor posicion es la de estar directamente contra la competencia. Esta

estrategia es sobre todo conveniente para una compaifia que ya tiene

una solida ventaja diferencial o que esta tratando de consolidarla si ya la

tiene.

Il. Posicionamiento en relacién con una clase o atributo de producto. La

estrategia de posicionamiento de una organizacién consiste en asociar

su producto con una clase o atributo de producto o distanciarlo de éste.

1. Posicionamiento por precio y calidad. Se conoce a ciertos productos y

detallistas por sus productos de alta calidad y sus altos precios.

La ventaja diferencial (ver cuadro 2.14) se refiere a cualquier caracteristica de

una organizacion que los consumidores perciben deseable y distinta que la

competencia.?®

2.14. Pasos de la Estrategia para
alcanzar el Posicionamiento

»Elegir el concepto del Posicionamiento

posicion congruente

Estrategias de Posicionamiento:

»Posicionamiento por Precio y Calidad

Pasos para construir la Estrategia:

»Disefar la dimensién o caracteristica que mejor comunica la posicion.
»Coordinar los componentes de la mezcla de Marketing que comuniquen una

»Posicionamiento en relacién con un competidor
»Posicionamiento en relacion con una clase o atributo de producto

B Trout, Jack; Diferenciarse o Morir; Ed. Mc Graw — Hill; México 2002.

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.5. Mezcla del Marketing.

Para analizar las oportunidades la gerencia debe disefiar una mezcla de
marketing, que es la combinacién de numerosos aspectos de los siguientes
elementos: un producto, el precio que este va a tener en el mercado, como se

va a distribuir y por ultimo su promocion.

Cada elemento de la mezcla de marketing contiene numerosas opciones y
quienes toman las decisiones del marketing deben de considerarlas cuando

disefian una mezcla de marketing para cierto mercado meta (ver cuadro 2.15).

2.15. Mezcla de
Marketing

Mezcla de

marketing

Plaza (Distribucion)

Fuente: Elaboracion propia

2.3.5.1. Producto.

Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad, marca, servicio post — venta y la reputacion del

vendedor; el producto puede ser un bien o un servicio.
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En esencia los clientes compran mucho mas que un conjunto de atributos
cuando adquieren un producto: compran la satisfaccion de deseos en la forma

de los beneficios que esperan recibir del producto (ver cuadro 2.16.).

Fuente: Stanton®

Marca del producto

Una marca es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el
producto de una organizacion y diferenciarlo de los productos competidores. Un
nombre de marca consiste en palabras, letras o numeros que se pueden
enunciar verbalmente. Un simbolo de marca es la parte de esta que aparece en
forma de signo, trazo, dibujo, color o tipo de letras distintivas; el simbolo de la
marca se reconoce a la vista pero no se puede expresar cuando una persona

pronuncia el nombre de marca.

4 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicidn; México 2004.
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Una marca registrada es la que ha sido adoptada por una organizacion y ha
recibido proteccion legal; la marca registrada comprende no solo el simbolo de

la marca sino también el nombre de la marca.
El nombre de la marca debe comprender cinco caracteristicas fundamentales:
» Que sugiera algo acerca del producto, en particular sus beneficios y su
uso.
» Que sea facil de pronunciar, deletrear y recordar.
» Que sea distintiva.

» Que sea adaptable a los agregados de la linea de productos.

» Que se pueda presentar a registro para tener proteccion legal.

Valor de Marca. Construir valor de marca consiste en crear una imagen
favorable, memorable y uniforme; la calidad del producto y la publicidad tienen
sus funciones vitales en esta tarea. Se puede crear valor de marca de la

siguiente manera:

» La marca misma se puede convertir en una ventaja sobre Ila
competencia, lo que se llama una ventaja diferencial, que influye en los

consumidores para que compren un producto en particular.

» Los valores de marca levantan una barrera ante las organizaciones que

quieren entrar al mercado con un producto similar.

» El reconocimiento extendido y las actitudes favorables en torno a una
marca con valores sustanciales pueden facilitar la expansion de la

Organizacion.

» Los valores de marca pueden ayudar a un producto a sobrevivir a
cambios en el ambiente de operacion, como una crisis comercial o un

cambio en los gustos del consumidor.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 45



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

Empaque y etiquetado

El empaque consiste en todas las actividades de disefio y produccion de la

envoltura del producto.

Los propdsitos principales del empaque son:

» Proteger el producto en su camino al consumidor.
» Proteger el producto después de su compra.
» Ayudan a lograr la aceptacion del producto de intermediarios.

» Ayudan a persuadir a los consumidores a comprar el producto.

La etiqueta es la parte del producto que transmite informacién sobre el

producto y de quién lo comercializa.

Tipos de etiqueta:

» Etiqueta de marca. Es sencillamente la etiqueta solo aplicada al producto
o al empaque.

» Etiqueta descriptiva. Da informacién objetiva acerca del uso del
producto, su hechura, cuidado, desempefio u otras caracteristicas
pertinentes.

» Etiqueta de grado. Identifica la calidad juzgada del producto mediante

una letra, un numero o una palabra.

Diserio, color y calidad del producto

Disefio. Una forma de satisfacer a los clientes y de obtener una ventaja
diferencial la brinda el disefio del producto, el cual se refiere al arreglo de los

elementos que forman un bien o un servicio.
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El disefio de un producto puede mejorar el caracter comerciable de un producto
haciéndolo facil de operar, realzando su calidad, mejorando su apariencia o

reduciendo los costos de produccion.

Color. ElI color del producto es a menudo el factor determinante en la

aceptacion o rechazo de un producto por el cliente.

Calidad. La calidad del producto de define como el conjunto de caracteristicas
de un bien o servicio que determinan su capacidad de satisfacer necesidades.
A pesar de lo que parece ser una definicion directa, los consumidores suelen

quedar en desacuerdo sobre los que constituye la calidad de un producto.

Como no es algo que se pueda copiar con facilidad, muchas organizaciones

procuran crear la calidad del producto para conquistar una ventaja diferencial.

Para conquistar una ventaja o evitar una desventaja, varias organizaciones han
puesto en practica programas de administracion para la calidad total TQM
(Normas ISO — 9001:2000; Normas ISO — 14000; Sistema HCCP), ésta tiene
que ver no solo con las politicas y practicas especificas, sino con una filosofia
que compromete a la organizacion a entrar en un esquema de mejora continua

en todas sus actividades.

2.3.5.2. Precio.

El precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se

necesitan para adquirir un producto.

Objetivos de la asignacion de precios.

» Orientados a las ganancias:

v Lograr una rentabilidad meta.
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v" Maximizar las utilidades.
» Orientados a las ventas:

v Acrecentar el volumen de ventas.

v' Mantener o acrecentar la participacion de mercado.
» Orientados al statu quo:

v’ Estabilizar los precios.

v Hacer frente a la competencia.

Se pueden perseguir todos estos objetivos por medio de la asignacién de
precios que se coordina con otras actividades de marketing, como el disefio del
producto y los canales de distribucion; y todos estos objetivos se dirigen en

ultimo término a mejorar el desempeno de la organizacion a través del tiempo.

Factores que influyen en la determinacion del precio®®

Demanda estimada. Los pasos para calcular la demanda son: a) determinar si
hay un precio que el mercado espera; y b) estimar cual podra ser el volumen de
ventas a diferentes precios. Es en extremo util cual sera el volumen de ventas
con diversos precios, al hacer esto se determina en realidad la curva de
demanda del producto, a la vez que se evalua con precision la elasticidad de la
demanda del precio, que se refiere a la reactividad de la cantidad demandada a
los cambios de precio.

Reacciones competitivas. La competencia influye mucho en el precio base; la
amenaza de la competencia es mayor cuando es facil entrar en el campo y las
perspectivas de ganancias son alentadoras. La competencia puede prevenir

principalmente de estas fuentes:

% Mercado, Salvador; en Administracion de Ventas; Ed. Thomson; México 2002.
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» Productos directamente similares
» Sustitutos disponibles
» Productos no afines que persiguen el mismo dinero del consumidor

Si se trata de productos directamente similares, es importante saber lo que los
consumidores piensan de los productos competidores; en cuanto a productos

similares o sustitutos un competidor puede adaptarse a sus precios.

Costo de un producto

La asignacion de precios de un producto debe de considerar a si mismo su
costo. El costo unitario total de un producto se compone de varios tipos de
costos, cada uno de los cuales reacciona de manera diferente a los cambios en
la cantidad producida. Los siguientes conceptos de costo® son fundamentales

para el analisis de la asignacion de precios:

» Costo fijo. Son los costos que se mantienen constantes con la
independencia de las unidades que se producen. Ejemplos de costos
fijos son: la renta, la mano de obra de ejecutivos, los impuestos,

servicios, entre otros.
» Costo fijo total. Es la suma de todos los costos fijos

» Costo fijo promedio. Es el costo fijo total dividido entre el numero de

unidades producidas.

» Costo variable. Se relacionan directamente con la produccion; los costos
variables se pueden controlar en el corto plazo controlando el nivel de la

produccion.

» Costo variable total. Es la suma de todos los costos variables. Cuantas

mas unidades se produzcan mas alto es este costo.

% Mercado, Salvador; en: Administracion de Ventas; Ed. Thomson; México 2002; Pp.291-292.
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» Costo variable promedio. Es el costo variable total entre el numero total
de unidades producidas. El costo variable promedio suele ser alto en las
primeras cantidades menores de unidades producidas y disminuye

conforme crece la produccion.

» Costo total. Es la suma de los costos fijos mas los costos variables en

una cantidad especifica producida de unidades.

» Costo total promedio. Es el costo total dividido entre el numero de

unidades producidas.

» Costo marginal. Es el costo de producir y vender una unidad mas.

Asignacion de precios sobre el costo mas margen de utilidad

La mayoria de las organizaciones establecen sus precios basandose en:

» El costo total mas una ganancia deseada. Significa poner el precio de
una unidad de un producto igual al costo total de la unidad mas la

ganancia deseada sobre la unidad.

» El analisis marginal. Este es una consideracion tanto de la demanda

como de la oferta del mercado.

» Las condiciones competitivas del mercado. El precio se puede poner
justo al precio del mercado para hacer frente a la competencia, o
ponerse por encima o por debajo de ese precio. Este método de
asignacion de precios se usa cuando al mercado lo dominan pocas

empresas, cada una de las cuales comercia con productos similares.

La asignacion de precios debe de basarse sobre un estudio de los costos mas

la ganancia deseada, pero siempre sin perder de vista las condiciones del
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mercado (oferta y demanda asi como la competencia. Ello obligara a la

organizacion a tener que ser mas eficiente y por ende productiva.

Asignacién de precios por intermediaros. Al poner precio los intermediarios
deben, ademas de tomar en cuenta el precio de compra y el margen utilidad las

expectativas de sus clientes.

Al asignar el precio el detallista (ver cuadro 2.17.) por lo general:
» No aplica el mismo margen de utilidad brutas en todos los productos que
vende.

» El intermediario no pone en realidad un precio base, solo afiade un

porcentaje de una cantidad al precio ya establecido por el productor.

» Los precios de los detallistas suelen ser solo ofertas.

2.17. Asignacién de Precios

Precio de
so_b_re costos con margen de venta del
utilidad bruta por mayorista
intermediarios =100%, o

Procio d $150.00
venta del Margen de
mayorista utilidad bruta
=100%, o =40%, o
$90.00 $60.00
Precio de
venta del Margen de

fabricante utilidad bruta

=100%, o Siibe
$18.00

$72.00 Costoal

Consumidor=
$150.00

Costo= 60%, o
$90.00

Costoy
ganancia= Costo = 80%, o

$72.00

100%, o
$72.00

Fabricante ‘ Mayorista ‘ Detallista ‘Consumidor

Fuente: Stanton?

7

7 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:
Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicién; México 2004.
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El punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de produccion en la que el ingreso total
iguala a los costos totales?®, lo que supone cierto precio de venta (ver cuadro
2.18.). Las ventas (ingresos totales) que exceden el punto de equilibrio dan por
resultado una ganancia sobre cada unidad adicional. Las ventas por debajo del

punto de equilibrio arrojan pérdidas para la organizacion.

Punto de Equilibrio en unidades: Costos Fijos Totales .

Precio de venta — Costo Variable Promedio

Fuente: Elaboracion propia

3 Mercado, Salvador; en: Administracién de Ventas; Ed. Thomson; México 2002.
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2.3.5.3. Plaza (Distribucion)

La propiedad de un producto se tiene que transferir de alguna manera del
productor al consumidor que lo necesita o lo compra, las organizaciones que
agregan valor a un producto, el cual es comprado por un individuo o una

organizacion integran una cadena de valor.

El papel de la distribucién dentro de la mezcla de marketing consiste en hacer
llegar el producto a su mercado meta, esto lo hace a través de canales de

distribucion.

Un canal de distribucion®®  consiste en el conjunto de personas vy
organizaciones comprendidas en la transferencia de de derechos de un

producto al paso de este, del productor al consumidor final del producto.

Disefno de un canal de distribucion

Para disefar canales que satisfagan a los consumidores y superen a la

competencia de requiere de un proceso organizado y planificado:

» Especifique la funcién de la distribucion. Se debe disenar una estrategia
de canal dentro del contexto de la mezcla de marketing entera; primero
se revisan los objetivos de marketing de la organizacién, luego se
especifican las funciones asignadas al producto, al precio y a la

promocion.

» Seleccione el tipo de canal. Una vez que se ha acordado la funcién de la
distribucion en el programa total de marketing, hay que determinar el tipo

mas conveniente de canal para el producto de la organizacién.

% Friedman, Lawrence y Timothy Furey; “Alineacion de los canales con como compran los clientes”; en

Canales de Venta; Ed. Pearson Educacion; 1era Edicion; México 2000; Pp.30-43.
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» Determine la intensidad de la distribucion. La siguiente decision se
relaciona con la intensidad de la distribucién, es decir, con el niumero de
intermediarios a emplear en los niveles de ventas al mayoreo y al detalle

en un territorio en particular.

» Elija miembros especificos del canal. La ultima decision consiste en la
seleccibn de las organizaciones y/o individuos especificos que

distribuyan el producto.

En esta secuencia de disefno, la primera decision se relaciona con la estrategia
de marketing amplia, las decisiones segunda y tercera con las estrategias del

canal, y la ultima decision son tacticas especificas (ver cuadro 2.19.).

Fuente: Stanton®

Seleccion del tipo de canal

En la mayoria de los canales de distribucion participan los intermediarios, pero

no en todos. Un canal que consta solo del productor y el cliente final, sin

0 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicidn; México 2004.
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intermediarios recibe el nombre de distribucion directa. Un canal de productor,
cliente final y por lo menos un nivel de intermediaros representa una
distribucion indirecta.

En el marketing de productos tangibles para consumidores finales son cinco los
canales de amplio uso (ver cuadro 2.20.):

2.20. Principales Canales
de Distribucién

Prod uctores

Agentes
Mayoristas
Detallistas Detallistas

Detallistas
Fuente: Adaptado de Lawrence Friedman®'

Detallistas

4- | «f
l @
<-|<-|<-|<-

Consumldores

» Productor — consumidor. Es el canal de distribucion mas corto y sencillo

para los bienes de consumo y no comprende intermediarios.

» Productor — detallista — consumidor. Muchos grandes detallistas les
compran directamente al productor y comercializan el producto con el

consumidor final.

! Friedman, Lawrence y Timothy Furey; en Canales de Venta; Ed. Pearson Educacion; 1era Edicion;
México 2000.
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» Productor — mayorista — detallista — consumidor. Si hay un canal
tradicional para los bienes de consumo es éste; a los pequefos
detallistas y a los fabricantes les parece que canal es la unica opcién

econdmicamente viable.

» Productor — agente — detallista — consumidor. En lugar de emplear a los
mayoristas, muchos productores prefieren valerse de intermediarios para
llegar al mercado detallista, en especial con los detallistas en gran

escala.

» Productor — agente — mayorista — detallista — consumidor. Para alcanzar
a los pequefios detallistas, los productores se sirven a veces de agentes
intermediarios, los que a su vez visitan a los mayoristas que le venden a

las grandes cadenas o pequefas tiendas detallistas.

Factores que afectan la eleccion de canales

» Consideraciones de mercado. Un punto de partida l6gico es considerar
el mercado meta, sus necesidades, estructura y comportamiento de

compra:
v Tipo de mercado
v" Numero de clientes potenciales
v' Concentracion geografica del mercado
v' Tamano del pedido

» Consideraciones del producto:
v Valor unitario
v' Caracter perecedero

v" Naturaleza técnica
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» Consideraciones de intermediarios:
v Servicios determinados por los intermediarios
v Disponibilidad de los intermediarios deseados
v Politicas de productores y de intermediarios
» Consideraciones de la organizacion:
v" Deseo de tener control del canal
v’ Servicios proporcionados por la organizacion
v/ Capacidad de la administracion

v" Recursos financieros

Determinacion de la intensidad de la Distribucion

En este punto del disefio del canal, se sabe que funcion se le ha asignado a
la distribucion dentro de la mezcla de marketing y a qué tipos de intermediarios

se recurrira (ver cuadro 2.21).

» Distribucion intensiva. Un productor vende su producto a través de todo
punto de venta disponible en un mercado en el que un consumidor

pudiera buscarlo razonablemente.

» Distribucién selectiva. El productor vende su producto a través de
multiples mayoristas y detallistas, pero no de todos los que pueda haber,
en un mercado en el que un consumidor pueda razonablemente

buscarlo.

» Distribucion exclusiva. El proveedor conviene en vender su producto solo
a un intermediario mayorista o detallista unico en un mercado

determinado.
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Fuente: Stanton®

2.3.5.4. Promocioén

Desde la perspectiva del marketing la promocion sirve para alcanzar los
objetivos de una organizacidn. En ella se usan diversas herramientas para tres
funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y comunicar un

recordatorio al auditorio meta.

El producto mas util fracasa si nadie sabe de su existencia, de modo que la
primera tarea de la promocién es informar; mas alla de simplemente tener
conciencia de un producto o marca, los consumidores deben entender cuales

beneficios proporciona, como funciona y de qué modo obtenerlo.

Otro objetivo de la promocidn es la persuasién. La competencia intensa entre
las organizaciones genera presion enorme sobre los programas promocionales

entre las mismas.

En una economia con oferta abundante de productos, los consumidores

disponen de muchas alternativas para satisfacer inclusive sus necesidades

2 Stanton, J. William, Michael Etzel y Bruce Walker; “El ambiente dinamico del marketing”, en:

Fundamentos de Marketing; Ed. Mc Graw — Hill; 132 Edicidn; México 2004.
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fisiolégicas basicas, en consecuencia, la promocién persuasiva es esencial.
Deben recordar a consumidores también sobre la disponibilidad de un producto

y su potencial para satisfacer.

De acuerdo a lo anterior la promocion se define como todos los esfuerzos
personales e impersonales de un vendedor o representante de un vendedor

para informar, persuadir o recordar a una audiencia objetivo.

Métodos de promocion®

La promocion sin importar a quien vaya dirigida es un intento de influir; por lo

general tiene cinco formas (ver cuadro 2.22.):

» La venta personal. Es la presentacion directa de un producto o un cliente

prospecto por un representante de la organizaciéon que lo vende.

» La publicidad. Es una comunicacion no personal pagada por un
patrocinador  claramente identificado, que promueve ideas,
organizaciones o productos; los puntos de venta mas habituales para los
anuncios son los medios de transmisién por television y radio, asi como

los impresos (diarios y revistas internet).

» La promocion de ventas. Es la actividad estimuladora de la demanda
que financia el patrocinador, ideada para complementar la publicidad y
facilitar las ventas personales. Con frecuencia consiste en un incentivo
temporal para alentar a una venta o una compra; muchas promociones

de ventas se dirigen a los consumidores.

» Las relaciones publicas. Abarcan una gran variedad de esfuerzos de
comunicacién para contribuir a actitudes y opiniones generalmente

favorables hacia una organizacion y sus productos. A diferencia de la

% Longenecker Justin, Carlos w. Moore, J. William Petty; Administracién de Pequefias Empresas; Ed.
Thomson; 132 Edicién; México 2007.
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mayor parte de la publicidad y de las ventas personales, no incluyen un
mensaje de ventas especifico; los objetivos pueden ser clientes,
accionistas, una organizacion gubernamental o un grupo de interés
especial. Las relaciones publicas pueden asumir muchas formas, entre
ellas los boletines, los informes anuales, el cabildeo y el sostén de

eventos de caridad o civicos.

» Publicidad no pagada. Es una forma especial de las relaciones publicas
que tiene que ver con nuevas historias acerca de una organizacién o sus
productos. Igual que la publicidad consiste en un mensaje impersonal
que llega a un auditorio masivo a través de los medios; pero la
publicidad no pagada se distingue por varias caracteristicas: no es
pagada; la organizacion tiene poco o ningun control sobre ella; aparece
como noticia; y, tiene mayor credibilidad que la publicidad. Las
organizaciones buscan activamente buena publicidad no pagada y con
frecuencia proveen el material para ella en forma de boletines,

conferencias de prensa y fotografias.

2.22. Métodos de
Promocion
Ventapersonal

Publicidadno La publicidad
pagada La

Promocion

Relaciones Promocionde
Publicas Ventas

Fuente: Elaboracién propia
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El proceso de comunicacion y la promocion.

La comunicacion es la transmision verbal o no verbal de la informacién entre
alguien que quiere expresar una idea y quien espera captarla o se espera que
la capte (ver cuadro 2.23.). Para estructurar una promocion eficaz se debe de

llevar a cabo el proceso de la comunicacion:

» La informacién que el emisor pretende compartir debe codificarse
primero en una forma susceptible de transmision. En marketing ello
significa transformar una idea en palabras o imagenes, o una

combinacion de ambas.

» Una vez que el mensaje se ha transmitido por algun canal de
comunicacion, el receptor tiene que decodificar los simbolos o darles

sentido.

» Si el mensaje se transmite con éxito, hay algun cambio en el
conocimiento, las creencias o los sentimientos del receptor. Un
resultado de este cambio es que el receptor formule una respuesta.

La respuesta puede ser no verbal, verbal o conductual.

» La respuesta sirve de retroalimentacion, que le dice al emisor si el
mensaje fue recibido y cdmo lo percibié el receptor. Por medio de la
retroalimentacion el emisor puede enterarse de qué comunicacion
logro y después puede formular un nuevo mensaje y asi comenzar el

proceso de nuevo.

» El ruido. Puede afectar a todas las etapas del proceso y se le define
asi a todo factor externo que pueda interferir con una buena

comunicacion.
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2.23. El proceso de la
comunicacion en la
promocion

Transmision del
mensaje: se elijenlos
medios y se enviael
mensaje

Codificacién del Decodificacion del
mensaje: mensaje:
Se creaun anuncio, El receptor comparael
exhibiciéon o mensaje con sumaro
presentacion de ventas de referencia

Ruido (Interferencia)

Mensaje que se Mensajes competidores y Mensaje que se
pretende transmitir: otras distracciones recibe: cambianel
Idea promocional en conocimientoyla

lamente del creencias del
mercadologo receptor

Retroalimentacion:
impacto evaluado por
medio de investigacion,
ventas u otramedida

Respuesta:Vadela
simple concienciaala
compra

Fuente: Adaptado Stanton.

En la promocioén el proceso de comunicaciéon nos dice que:

» El acto de codificacién nos recuerda que los mensajes pueden asumir
muchas formas, pueden ser fisicos o simbdlicos, y hay incontables

opciones dentro de cada una de estas categorias.

» El numero de canales o métodos de transmitir un mensaje no tiene mas

limites que la creatividad o imaginacion del transmisor.

» La manera de decodificar o interpretar un mensaje depende de su forma

y de la capacidad e interés del receptor.

De esto se concluye que toda promocion debe tener un objetivo mensurable; la
respuesta y la retroalimentacion proporcionada por los receptores son de
utilidad para determinar si se logro el objetivo. Sin objetivos no hay forma de

evaluar un mensaje.
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Determinacion de la mezcla de promocion

Una mezcla de promocion es la combinacion de ventas personales, publicidad,

promocién de ventas y relaciones publicas de una Organizacion.

Una mezcla promocional efectiva es parte fundamental practicamente de todas
las estrategias del marketing®*. La diferenciacion del producto, el
posicionamiento, la segmentacion del mercado, la comercializacion vy el
manejo de marca requieren de una promocion eficaz. El disefio de una mezcla
promocional efectiva comprende un numero de decisiones estratégicas
alrededor de cinco factores:

1) Auditorio meta

2) Objetivo del esfuerzo de promocién

3) Naturaleza del producto

4) Etapa en el ciclo de vida del producto

5) Cantidad de dinero disponible para la promocion.

Desarrollo de una camparia de publicidad®

Una campana publicitaria consta de todas las tareas requeridas para

transformar un tema en un programa coordinado de publicidad con el objeto de

3 Garofalo, Gene; en: Guia Practica Para Ventas y Marketing; Ed. Pearson Educacion, México 2000; Pp.
Menciona en el capitulo referente a las promociones y relaciones publicas que debe de haber seis reglas
basicas para que una promocién sea efectiva: 1) Mantener sencilla la promocion; 2) Establecer metas
especificas; 3) Conocer al publico objetivo; 4) Hacer que el valor sea real; 5) Seleccionar los medios de
acuerdo al tipo de promocién y; 6) Mantener la oferta relacionada con el producto que se promociona.

% Menciona Gene Garofalo que la publicidad cumple cinco papeles fundamentales: 1) La publicidad
educa; 2) La publicidad motiva; 3) La publicidad introduce; 4) La publicidad crea credibilidad y, 5) La
publicidad ayuda a mantener la lealtad hacia el producto. Por eso es importante que la campaia de
publicidad sea bien planeada. Garofalo, Gene; “El propésito de la publicidad”, en: Guia Practica Para

Ventas y Marketing; Ed. Pearson Educacion, México 2000.
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lograr cierta meta para un producto o marca. La campafa comprende varios
mensajes publicitarios que se presentan durante determinado tiempo y en

diversos medios (ver cuadro 2.24.).

2.24. Proceso de
una Campafa
de Publicidad

Desarrollo de una Campana de

Publicidad

Identifica la audiencia meta
Establecen metas generales I
de promocioén ‘

Se sefiala el presupuesto de
la promocion

Determina el tema de la
promocién

Fuente: Elaboracion propia

Una campafia publicitaria se planea en el contexto de un plan general de
marketing estratégico y como parte de un programa general de promocion; este
contexto se establece cuando la administracion:

» ldentifica la audiencia meta.

» Establece las metas generales de promocion.

» Senala el presupuesto total de la promocion.

» Determina el tema comun de la promocion.

Al terminar estas tareas, la organizacién comienza a formular la campafa

publicitaria; las fases de ejecucion de la campana son: definir los objetivos,
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destinar un presupuesto, crear un mensaje, elegir los medios y evaluar la

eficacia.

Definir los objetivos

Los objetivos de la publicidad son:

» Respaldo a las ventas personales

» Mejorar las relaciones con el distribuidor
» Introducir un producto nuevo

» Expandir el uso de un producto

> Contrarrestar la sustitucion.

Destinar un presupuesto

Una vez que se establecid un presupuesto para promocién debe asignarse a
las diversas actividades que comprende el programa general de la promocién®.
En el caso de una marca en particular, una organizacién deseara tener varios
anuncios, asi como ventas promocionales y actividades de relaciones publicas,
dirigidas a diferentes audiencias meta, todo al mismo tiempo. Puesto que
todas estas actividades deben pagarse con el presupuesto promocional, es
necesario sopesar el valor potencial de cada uno y asignar fondos en

concordancia.

% Garofalo, Gene; en: Guia Practica Para Ventas y marketing; Ed. Pearson Educacion; México 2000; Pp.
55-57.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 65



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

Un método que emplean las empresas para ampliar su presupuesto de
publicidad es la publicidad cooperativa, que es el esfuerzo conjunto de dos o

mas organizaciones para beneficiarse mutuamente.

Hay dos clases de anuncios en cooperacion: verticales y horizontales. La
publicidad cooperativa vertical abarca varias empresas en niveles diferentes de
distribucion. La publicidad cooperativa horizontal es publicidad conjunta en las
que dos o0 mas empresas en el mismo nivel de distribucion comparten los

costos.

Gastos en Publicidad

Compaiia Dolares (en Miles de millones) % de Ventas
General Motors 3.40
Procter & gamble 2.50
Ford Motor Co. 2.40
Pepsico 2.0
Pfizer 2.0
Daimer Chrysler 2.00
AOL Time Warner 1.90
Phillip Morris Cos. 1.80
Walt Disney Co. 1.80
10 Johnson & Johnson 1.60

1
2
3
a4
5
b
7
8
9

Fuente: Advertsing Age®’
Crear un mensaje*®

Cualquiera que sea el objetivo de una campafia publicitaria, el anuncio en si
debe cumplir dos fines para ser exitoso: llamar y retener la audiencia meta e

influir en ella de la manera deseada.

%" Fuente: "100 Leading National Advertirsers, 2007 Edition" en Advertsing Age, 24 de junio de 2007,
www.adage.com.

8 Guin, Thomas C., Chris T. Allen y Richard J. Semenik; “Disefio del mensaje”, en: Publicidad y
Comunicacion Integral de Marca; Ed. Thomson; 42 Edicion; México 2007; Pp.348 — 400.
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El mensaje posee dos elementos: la peticion y la ejecucion:

» La peticidn es la razon o justificacion para opinar o comportarse, es el

>

beneficio que obtendra el individuo como resultado de aceptar el

mensaje.

La ejecucion es combinar con la peticion la caracteristica o dispositivo

que llama la atencion.

Elegir los medios™

El mensaje y la eleccidén de los medios estan determinados por la naturaleza de

la peticion y la audiencia meta. Existen cinco factores que influyen en la

eleccidén de los medios:

>

Obijetivos del anuncio.

Cobertura de audiencia.

Requisitos del mensaje.

Momento y lugar de la decisién de compra.

Costo de los medios.

Aparte de estos factores generales, la direccion debe evaluar las

caracteristicas publicitarias de cada medio que considera. Los medios

generalmente usados son:

> Television.

> Correo directo.

% Guin, Thomas C., Chris T. Allen y Richard J. Semenik; “Planeacion de medios”, en: Publicidad y

Comunicacion Integral de Marca; Ed. Thomson; 42 Edicion; México 2007.
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» Periodicos.

» Radio.

» Seccion amarilla.

» Revistas.

» Publicidad fuera de casa.

» Medios interactivos (la Internet).

Evaluar la eficacia de la publicidad

Existen dos métodos para medir la eficacia de la publicidad:

» Las pruebas directas. Compilan las respuestas a un anuncio o una
campana. Numero de solicitudes recibidas acerca de un anuncio que

ofrece mas informacidn a los clientes potenciales que llamen o escriban.

» Las pruebas indirectas. Estas pruebas se basan en la premisa de que un

anuncio puede tener un efecto solo si es percibido o recordado.

Promocioén de ventas

Se define la promocién de ventas como los medios para estimular la demanda,
disefiados para completar la publicidad y facilitar las ventas personales. Los
ejemplos de medios de promocién de ventas son cupones, bonos, exhibidores
en tiendas, patrocinadores, ferias comerciales, muestras, demostraciones en

tiendas y concursos.
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Principales Medios de Promocion de Ventas (Por Audiencia Meta)

Usuarios comerciales o domésticos ~  Intermediarios y sus vendedores Vendedores del Productor

Ferias comerciales y exhibiciones Concurso de Ventas
Exhibidores en puntos de venta Modelo de Demostracion del producto

Articulos pratuitos Muestras del producto
Muestras gratuitas Subvenciones publicitarias
Concursos o sorteos Concursos para los vendedores
Exhibidores en puntos de venta Capacitacion para los vendedores

Demostraciones del producto Demostraciones del producto
Ferias comerciales y exhibiciones Especialidades publicitarias
Especialidades publicitarias

Fuente: Adaptado Stanton

Las promociones de ventas las realizan productores e intermediarios. Los
destinatarios de las promociones de los productores pueden ser los
intermediarios, usuarios finales o su propia fuerza de ventas; los intermediarios
dirigen sus promociones de ventas a sus vendedores o clientes candidatos en

la cadena de distribucion.

2.4. Derechos de Propiedad.

El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) es un organismo publico
descentralizado, sectorizado a la Secretaria de Economia, con personalidad
juridica y patrimonio propio, y es la autoridad legal para administrar el sistema

de propiedad industrial en nuestro pais.
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Aspectos relacionados con las invenciones con base en la LPI.

Procedimientos y elementos que constituyen una solicitud de patente y de

modelo de utilidad como son:

Descripcion.

Reivindicaciones.

Resumen de la invencion y del modelo de utilidad.
Dibujos

Ejemplos de solicitudes de patente y modelos de utilidad.

YV V V VYV V V

Publicacion de las solicitudes de patente y de modelos de utilidad.

Requisitos administrativos y técnicos para la presentacion de solicitudes de
patente, modelos de utilidad y de disefio industrial. Obligaciones y

conservacion de derechos del titular de una patente o registro

Normas que rigen la Operacion de la Planta

Reglamento de rastros municipales:

La prestacion de los Servicios Generales de Rastros son los siguientes:

a).- Recepcion de ganado en pie y aves;

b).- Vigilancia, desde la entrada de ganado y aves y control de los corrales,
hasta la entrada de canales;

c).- Sacrificio de ganado mayor, menor y aves;

d).- Evisceracion, corte de canales, limpia de visceras y pieles;

e).- Maniobras en mercados de carnes y visceras;

f).- Refrigeracion; e

g).- Inspeccién y secado, transporte sanitario, anfiteatro, horno crematorio,

pailas y cualquier otro servicio analogo.
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NORMA Oficial Mexicana NOM-194-SSA1-2004, Productos y servicios.
Especificaciones sanitarias en los establecimientos dedicados al sacrificio y
faenado de animales para abasto, almacenamiento, transporte y expendio.

Especificaciones sanitarias de productos.

Objetivo y campo de aplicacion.

» Esta Norma Oficial Mexicana tiene por objeto establecer las
especificaciones sanitarias que deben cumplir los establecimientos que
se dedican al sacrificio y faenado de animales para abasto,
almacenamiento, transporte y expendio de sus productos. Asi como las

especificaciones sanitarias que deben cumplir los productos.

» Esta Norma Oficial Mexicana es de observancia obligatoria para las
personas fisicas o morales que se dedican al sacrificio, faenado de

animales para abasto, almacenamiento, transporte y expendio de sus
productos.

Licencias y permisos

Tramite Federal.

» Inscripcién al Registro Federal de Contribuyentes, en el régimen que

mas te convenga, segun las actividades que vaya a realizar tu empresa.

Tramite Estatal.

» Registro Estatal de Causantes (REC). En cada entidad federativa hay un

Modulo de Asistencia al Contribuyente para orientarlo al respecto.
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Tramite Municipal.

> Solicitud de Licencias de Uso de Suelo, Edificacion vy
Construccién ante el municipio correspondiente: Para obtener el
certificado te piden copia de la identificacion oficial y copia de la
ultima boleta predial. Tardan aproximadamente cinco dias habiles
en entregarlo.

> Aviso de Declaracién de Apertura o licencia de funcionamiento
(segun el caso): La Declaracion de Apertura no tiene vigencia.
Mientras el establecimiento no cambie de de giro no es necesario
renovar este documento, sin embargo, cuando se va a cerrar se
tiene que dar aviso de que se cierra o traspasa.

> Inscripcion del Registro Empresarial ante el IMSS: La inscripcidn
debe hacerse dentro de un plazo no mayor de cinco dias de
iniciadas las actividades. Al patrén se le clasificara de acuerdo
con el Reglamento de Clasificacion de Empresas y denominacion
del Grado de Riesgo del Seguro del Trabajo, base para fijar las
cuotas que debera cubrir.

> Apertura de Establecimiento ante la Secretaria de Salud: Esta
licencia tiene por lo general una vigencia de dos afos y debe
revalidarse 30 dias antes de su vencimiento.

> Inscripcion en el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano
SIEM ante la Secretaria de Economia, con lo cual tendran la
oportunidad de aumentar sus ventas, acceder a informacion de
proveedores y clientes potenciales, obtener informacion sobre los
programas de apoyo a empresas y conocer sobre las licitaciones
y programas de compras del gobierno.

> Tramite del Registro de la Propiedad: Sirve para comprobar la
situaciéon Juridica Registral que guarda un Inmueble, en lo relativo
a los gravamenes, Ilimitacion de dominio o anotaciones

preventivas por el tiempo solicitado.
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2.5. Metodologia de la Evaluacion de proyectos.

La metodologia de la evaluacidon de proyectos es aquella, mediante la cual se
lleva a cabo un ejercicio de analisis riguroso, contemplando tres aspectos
importantes, a saber, el analisis de mercado, el estudio técnico y el estudio
financiero (ver cuadro 2.25.).

Los objetivos de la evaluacion de un proyecto son basicamente tres:

» Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable,
desde el punto de vista operativo, introducir en el mercado los productos
a comercializar.

» Demostrar que tecnolégicamente es posible producirlos, una vez que se
verifico que no existe impedimento alguno en el abasto de todos los
insumos necesarios para su produccion.

» Demostrar que es economicamente rentable producir los bienes y

comercializarlos.

2.5.1. Estudio de mercado.

El estudio de mercado consta basicamente de la determinacion y cuantificacion
de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacién. El objetivo general de esta investigacion es verificar la

posibilidad real de penetracion del producto en un mercado determinado.

Aunque hay factores intangibles importantes, como el riesgo, que no es
cuantificable, esto no implica que puedan dejar de hacerse estudios
cuantitativos; por el contrario, la base de una buena decision, siempre seran los

datos recabados en la investigacion de campo.
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El estudio de mercado también es util para prever una adecuada politica de

precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y determinar si

existe un mercado viable para el producto que se pretende elaborar.

Objetivos que persigue el estudio de mercado:

2.5.2.

Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la
posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos
existentes en el mercado.

Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva
unidad de produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a
determinados precios.

Conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los
bienes y servicios a los usuarios.

El estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista del

riesgo que su producto corre de ser o0 no aceptado en el mercado.

Estudio técnico.

Se divide basicamente en tres partes:

a)

Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta. Consiste en determinar el
optimo de recursos a usar dependiendo de la tecnologia aplicada que
usara en el proceso de produccion. También determina el tamaio de la

planta los turnos que se determine para operar.

La localizacion de la planta. Para determinar la localizacion de la planta
se deben de tomar en cuenta dos tipos de factores, lo cuantitativos, que
se refieren a los costos de transporte de materias primas y producto
terminado; asi como los factores cualitativos, tales como los apoyos

fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, entre otros. Es importante
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mencionar que en el analisis se busca la integracion de ambos tipos de

factores.

c) Ingenieria del proyecto. La ingenieria del proyecto engloba varios tipos
de estudio como son el analisis y seleccion de los equipos necesarios,
dada la tecnologia seleccionada; la distribucién fisica de tales equipos
en la planta, asi como la propuesta de distribucién general, en la que
deben de calcularse todas y cada una de las areas que formaran parte
de la empresa. También son necesarios en esta fase, la elaboracion de

los manuales de procedimientos.

Los objetivos que persigue el analisis técnico — operativo son basicamente dos:

» Verificar la posibilidad técnica de fabricaciéon del producto que se
pretende.

» Analizar y determinar el tamafo 6ptimo, la localizacion optima, los
equipos, las instalaciones y la estructura organizacional requeridos para

la realizacion de la produccion.

2.5.3. Estudio econdmico.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que
proporciona las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven

de base para la evaluacién econémica.

Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial,
cuya base son los estudios de ingenieria, ya que los costos como la inversién

inicial, dependen de la tecnologia seleccionada.

Aqui se formulan los estados financieros proforma, (balance general y estado

de resultados), que sirven de base para determinar los flujos netos de efectivo.
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También es importante incluir en esta parte la determinacion del punto de

equilibrio.

Por ultimo se realiza la evaluacion del proyecto, para esto, puede valerse uno

de dos técnicas. La primera es el analisis bajo razones financieras, y la

segunda es a través de la Tasa Interna de Rendimiento (TIR) y el Valor

Presente Neto (VPN). Es aqui cuando debe de decidirse si se pone 0 no en

marcha el proyecto.

Objetivos del estudio econémico:

> Determinar cual es le monto de los recursos econdmicos necesarios

para la realizacion del proyecto.

» Cual sera el costo total de la operacion de la planta.

Y

Determinar el punto de equilibrio.

» Generar la informacion necesaria para determinar si se implementa o no

el proyecto.

Evaluacion

Econémica

2.25. Estructura general
de la Evaluacion de
royectos - -
proy Formulaciony evaluacionde
— — — — — —
proyectos
I Definicién de
I objetivos
S - Analisis
I Analisisde Analisis . .
.- Economico
Mercado Técnico . )
I Financiero
| " Retroalimentacién Resumen y conclusiones
— — — — — —
Decision sobre el proyecto

Fuente: Gabriel Baca Urbina®

“0 Baca, Urbina Gabriel; en: Evaluacion de Proyectos; Ed. Mc — Graw Hill; 3°Edicién; México 1999.
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Capitulo 3. Caso practico. Aplicacion de la Planeacion Estratégica y Plan
de Marketing en el proyecto de Inversion: “Distribuidora de aves El Super
Pollo S.A. de C.V.”

3.1. Planeacidn estratégica del proyecto.

3.1.1. Mision Visidn y Valores

Nuestra Mision

Somos una empresa mexicana que se dedica a la distribucion vy
comercializacion de carne de aves para el consumo humano, lo hacemos
través de un equipo de gente altamente competitivo usando lo mejor en
tecnologia de punta y a través de una amplia red de distribucion, logrando con
ello brindar al cliente un producto que cumple con los estandares de calidad
requeridos. Todo esto con el fin de contribuir al desarrollo integral de nuestra

comunidad.

Nuestra Vision

Ser la empresa lider en la distribucion y comercializacién de carne de aves en
el Area Metropolitana, proporcionando un alto nivel de excelencia en nuestros

productos y servicios; consoliddndonos como la mejor en el mercado.
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Nuestros Valores

Nuestra filosofia del factor humano se basa centralmente en la persona,
acompafada de cinco valores fundamentales que lograran redimensionar a la

organizacion hacia el logro de sus objetivos estratégicos (ver cuadro 3.1.).

3.1. Nuestros Integridad: ~ Innovacién:
valores Justicia Creatividad.

Credibilidad Vision
Equidad
Transparencia

Estrategia
Imaginacion

La persona

Compromiso Competitividad:

Social: Lid
Bien comuan iderazgo
- Eficiencia
Solidaridad Colidng
Servicio Mei ali at'
Sociedad ejora continua

Sustentabilidad:
- Diversidad
-Respeto al

entorno
-Conciencia

Fuente: Elaboracion Propia

3.1.1.1. Filosofia del factor humano.

Nuestra filosofia del Factor Humano (cuadro 3.2.) se encuentra basada en

cuatro aspectos fundamentales:

» La Innovacion. Se requiere para ser competitivos en un medio ambiente
cada vez mas turbulento y cambiante, ello implica estar siempre a la

vanguardia de la compete
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» La Integridad. Valor que se requiere para emprender cualquier tarea,
ademas de nos orienta a la creacidon de nuestros productos empleando

una vision de largo plazo.
» Competitividad. Sin esta seria imposible emprender nuevos retos en la
busqueda de la excelencia organizacional, es un valor que nos distingue

en la busqueda de un futuro mejor para la Organizacién.

» Sustentabilidad. Es la Vision de un proyecto rentable a través del tiempo,

pero no solo para los accionistas, sino para la sociedad en general.

Fuente: Elaboracién Propia
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3.1.2. Analisis FODA.

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3. Definicién de la Estrategia

Estrategia a Implementar: Liderazgo a bajo costo

> Disefio de la organizacion®':

“ Daft, Richard; “Fundamentos de Estructura organizacional”, en Teoria y Disefio Organizacional; Ed.
Thomson; 82 Edicion; México 2005.
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RN RN

Orientacion de eficiencia; fuerte autoridad central; cerrado control de
costos, con frecuentes reportes de control detallados.

Estructura vertical.

Procedimiento de operaciones modelo.

Sistema de adquisicion y distribucion altamente eficiente.

Cercana supervision; tareas de rutina; limite de autoridad de los

empleados.

. Objetivos estratégicos de Negocio.

3.1.4.1. Objetivos a corto plazo.

YV V V VY V

Comenzar operaciones para mayo de 20011.

Dar a conocer y posicionar nuestra marca en el mercado.

Obtener la certificacion ISO9000 para mayo de 2012.

Obtener la certificacion TIF para mayo de 2012.

Desarrollar el canal de distribucion de venta al consumidor final para
Diciembre de 2012.

Consolidarnos como lideres en el mercado de distribucion de carne de

pollo en el Valle de Cuautitlan para mayo de 2013.

3.1.4.2. Objetivos a mediano plazo.

Ampliar nuestro mercado a todo el estado de México para mayo de
2015.

Desarrollar el area de negocio de productos de embutidos para
diciembre de 2015.

Desarrollar el canal de venta institucional para principio del ano 2015.
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3.1.4.3. Objetivos a largo plazo.

» Ser reconocida como la mejor empresa en distribucion de carne de aves
en la zona centro del pais para mayo de 2016.

» Proyectarnos al mercado nacional para mayo de 2018.

» Abrir el canal de distribucién internacional con miras a exportar a Europa

y Asia para diciembre de 2020.

3.1.5. Plan estratégico de accion.

Ciclo de Planeacién

Fuente: Elaboracién Propia

Nuestro ciclo de planeacion (ver figura 3.3.) se cierra con cuatro aristas de

suma importancia:
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» Mejora continua: Proyectos de productividad para mejorar nuestra
eficiencia comercial y operativa42.

» Trabajo en Equipo: Ningun miembro de la Organizacion es mas brillante
que todo el equipo junto.

» Filosofia del Factor Humano: Todo gira en torno a las personas que
conforman la Organizacién, por eso el crecimiento y desarrollo del
Factor Humano es vital para que la Organizacién trascienda.

» Cultura Organizacional®. Esta nos da identidad y sentido de

pertenencia en la organizacion.

a) Contabilidad:
» Incremento de la rentabilidad:
v Indicador: utilidad neta 15% mensual.
» Buen manejo de flujo de efectivo.

v Indicador: liquidez para cubrir por los menos un mes de compras.

b) Distribucion y ventas:
> Incremento de venta
v Indicador: 20% incremento mensual.

v Indicador: apertura de 1 ruta de reparto mensual.

c) Compras:
» Desarrollo de nuevos proveedores de materia prima principal (pollo).

v Indicador: cartera de proveedores basada en métodos estadisticos.

d) Produccién:
» Incremento de la produccion:
v Indicador: 25% mensual.

» Disminucién de costo de produccién

42 Edwards, Deming; Calidad, Productividad y Competitividad; La salida de la crisis, Diaz Santos; Madrid
1989.

4 Robbins, Stephen P.; “Cultura Organizacional”, en: Comportamiento organizacional; Ed. Pearson
Prentice — Hall; 102 Edicion; México 2004.
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v" Indicador: 10% mensual costos directos.

v" Indicador: reduccién de mermas 5% mensual.

e) Mercadotecnia:

Construir valor de marca

>
v Indicador: marca registrada en el primer trimestre.
v Indicador: una campana de publicidad al afo.

v

Indicador: tres investigaciones de mercado al afio.
f) Recursos humanos,

» Elaboracién de un programa para capacitar al personal.

v" indicador: programa trimestral

3.1.6. Disefio de la estructura organizacional (Ver cuadro 3.4.y 3.5.).
El disefio de la estructura organizacional tendra las siguientes caracteristicas:

> Estructura vertical.
» Estructura departamental — funcional.
> Tomas de decisiones centralizada.

» Fuerte apego a procesos.
Estara compuesta basicamente por cuatro areas funcionales y dos Staf:
Areas funcionales:

» Produccion

» Ventas y distribucion.

» Recursos humanos

» Mercadotecnia
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Areas Staf:

» Compras

» Contabilidad y Administracion

3.4. Estructura vertical .
porarea funcional Gerente
general

Gerente
De

Gerente
Compras

Contabilidad

Auxiliar . = oo
- Recursos Atencidn al Distribucién Produccié Mercad i Almacén
contable Humanos cHente y Ventas Toduccién ercadotecni; €l
Ventas -Ontro
Biscula de Biscula de ’ De Publicidad
Pollo Vivo Pollo procesado] mayoreo i

Ventas
Preparador Preparador menudeo | nvestigaciol
Deruta Deruta mercados
Puntos de
venta

Fuente: Elaboracion Propia

3.5.Estructura
organizacional: ventas

Gerente General

Departamento de
/entas

v

Puntos de venta

Ventas Mayoreo Consumidor Final Ventas Detallistas

i

Punto de Venta 1 &g pa Punto de Venta 4

I‘-
I“-

Punto de Venta 7 g g ag Punto de Venta 10

Supervisor Supervisor

Punto de Venta 2 S g o pa Punto de Venta 5 Punto de Venta 8 g ol aag Punto de Venta 11

Punto de Venta 3 S g ma Punto de Venta 6 Punto de Venta 9 S g ma Punto de Venta 12

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2. Evaluacién del proyecto.

3.2.1. Estudio de mercado.

Resumen Ejecutivo.

Los drasticos cambios econdmicos vividos en el ambito mundial en 2008,
implicaron el ajuste de algunos de los indicadores de la economia nacional, en
la cual se resintid una inflacion mayor a la prevista y la depreciacion de la
moneda, principalmente hacia finales de afio. La presién sobre la economia
nacional también se vio reflejada en un aumento de las tasas de interés,
situaciones que en conjunto actuaron sobre el poder adquisitivo y la orientacién

de la demanda por alimentos.

Independientemente de este panorama que podria calificarse de hostil para los
procesos productivos, la inercia productiva alcanzada por algunas ramas de la
ganaderia permitié que estas se expandieran y que el abasto de carnes, leche

y huevo fueran superiores a los observados en 2007 .

La avicultura productora de carne experimenté una escalada del 3.8% en su
produccion, para situarla en el orden de 2'763,943 toneladas, con lo cual se
garantiz6 el abasto mayoritario del mercado doméstico de carne fresca y

avanzo en el crecimiento de la obtencién de productos para uso industrial.

En la presente década la produccion de carne de pollo se ha duplicado, ligado
a que desde 1996 ésta es la carne mas producida en nuestro pais, aportando
al total de carnes producidas practicamente el 50%. La avicultura mexicana ha
cobrado una gran relevancia a escala mundial, en donde se encuentra como la

cuarta de mayor importancia.

El inventario avicola también ha mostrado una expansion en los ultimos afos,

aunque ésta ha sido menor al ritmo de la produccion, ya que los avances
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tecnologicos inducen a obtener ciclo de engorda mas cortos y, por tanto, que
no se requiera una gran ampliacion en el numero de aves en explotacion. Para
2007 se cuantifica la poblacion de aves productoras de carne en los 438.2

millones de aves. De las cuales el 56.60% corresponde a pollo en engorda.

En los diez ultimos anos se observa un desarrollo importante de la engorda de
pollo en todo el pais, con un mayor dinamismo hacia entidades no
tradicionalmente avicolas, lo anterior implic6 una disminucién de la
concentracion de la produccion observada hasta 1996, cuando 9 entidades

aportaban el 75%, pasando en 2008 a cooperar con el 69%.

El segundo punto de relevancia observado en la ultima década es el
incremento en el sacrificio de aves en rastros TIF, el cual representé en 2008 el
44% de las aves destinadas al abasto, siendo que en 1998 éste solamente
significé el 24%. Lo anterior permite establecer que cada dia es mayor el
abasto a través de aves faenadas bajo las mas estrictas normas de higiene,
aunque aun con grandes areas de oportunidad que hoy significan el 56% de

aves destinadas para el abasto.

El alcanzar los niveles de produccidén sefalados implicd un crecimiento de la
demanda de insumos de alta calidad, demanda estimada en 13.8 millones de
toneladas de granos forrajeros. Cada vez es mayor la concertacion directa de
las compras de granos por parte de los avicultores, ya que cerca del 80% de
los alimentos balanceados consumidos por la avicultura son procesados por los

propios productores y el 20% restante se adquiere a casas comerciales.

El consumo de pollo continu6 expandiéndose y cubriendo la creciente demanda
por carnes, en donde una orientacion clara del consumidor por carnes con bajo
contenido de grasa se vio apoyada por una importante elasticidad de este

carnico a cambios en los niveles de ingreso y de precio.

Los cambios observados en el consumo de carnes frescas hacia las de ave,

también se replica en cuanto a las de uso industrial, donde las carnes de ave
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(pollo y pavo) representaron en 2008 mas del 50% de las materias primas

incorporadas a procesos de elaboracion de carnes frias y embutidos.

Esta gran demanda de la industria es cubierta mayoritariamente por
importaciones, las que si bien se dan principalmente a través del mecanismo

de cupos, éstos se han ido amoldando a la demanda de este sector industrial.

Las compras en el exterior de carne en canal y trozos alcanzaron en 2007 un
monto de 192,307 ton, cantidad 50% mas que la de 2005.

La escasa respuesta de las autoridades de paises socios comerciales de
México, en cuanto al reconocimiento de zonas libres de enfermedades, es el
principal factor que ha mantenido en niveles infimos las exportaciones de este

carnico, las que para 2006 representaron 19.6 millones de ddlares.

En los dos ultimos afos los precios promedio anual del pollo para abasto
mostraron una mejora, siendo de 1.3% en 2007 y del 15.5% en 2008; en tanto
que en la cotizacion de la carne en canal el mayor crecimiento se dio en 2007

con 6.8% por encima de 2006 y para 2008 el aumento fue de 23%.

La minima elevacion de los precios se debe a dos factores fundamentales, la
practica estabilizacion del precio de los granos y lo que podria calificarse como
reduccion de la oferta, fendmeno que se evidencio en el segundo semestre de
2008, en donde se determina una importante elevacion del precio de la carne

en canal.

La informacién de precios muestra que el reducido crecimiento de los precios al
productor y de la carne en canal se ha visto reflejada en un minimo incremento
de los precios al consumidor, los cuales han sido menores al propio desarrollo

de la inflacion.

Con base en el programa econémico establecido para 2009, se estima una

evolucion favorable de la economia del consumidor, lo cual permitira que la
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demanda continue expandiéndose y, por tanto, que la produccion nacional se

pueda ubicar satisfactoriamente.

El pronéstico de produccién en 2009 se ubica en 3'188,000 ton, 8.2% superior
a 2008. Con base en el monto de la balanza y el prondstico de la poblaciéon
humana en México, se calcula una disponibilidad per capita de 34.54 kg por

persona al ano, 5.8% mayor a la disponibilidad dada en 2008.

3.2.1.1. Analisis de la Oferta.

La Oferta

La avicultura mexicana en 2008, aporté el 0.76% en el PIB total, el 16.57% en
el PIB agropecuario y el 44.17% en el PIB pecuario. En los ultimos 5 afios la
participacion en el PIB pecuario se ha incrementado anualmente en 5%. En el
2008 se produjeron cerca de 2.7 millones de toneladas de carne de pollo, muy
por encima de los demas carnicos. El sector avicola mexicano participa con el
63.24% de la produccién pecuaria; 34.1% aporta la produccién de pollo, 29.0%

la produccién de huevo y 0.20% la produccién de pavo (ver cuadro 3.6.).

Fuente: UNA
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De 1994 al 2008 el consumo de insumos agricolas ha crecido a un ritmo anual
de 3.9%

transformadora de proteina vegetal en proteina animal.

y cabe destacar que la avicultura es la principal industria

Para el presente afio la avicultura generara 1, 140,000 empleos, de los cuales
190,000 son directos y 950,000 indirectos, cabe destacar que el 60 % de los
empleos los genera la rama avicola de pollo, el 38% la de huevo y solo un 2%

la de pavo. México cuenta con una parvada de mas de 132 millones de gallinas

ponedoras, 248 millones de pollos al ciclo y 900 mil pavos por ciclo.

PARVADA NACIONAL AVICOLA 2007

NUMERO DE AVES

248,060,826
132,464,112
39,739,234
9,186,000
6,429,000
942,250
900,000
277,161
175,579
114,850

438,289,012

ESPECIE AViCOLA

Pollo de Engorda al Ciclo

Ponedoras en Produccion

Ponedoras en Crianza

Reproductoras Pesadas en Produccion
Reproductoras Pesadas en Crianza
Reproductoras Ligeras en Producion
Guajolotes al Ciclo

Reproductoras Ligeras en Crianza
Progenitoras Pesadas en Produccion
Progenitoras Pesadas en Crianza

TOTAL

PORCENTA.JE

ACUMULADO

Fuente: UNA

300,000,000

250,000,000

200,000,000

150,000,000

100,000,000

50,000,000

Pollode Engorda F en F en

Parvada Nacional Avicola 2006

248,060,826

.60% 132,464,112

39,739,234

9,186,000 6,429,000

942,250

900,000

120.00%

100.00% 100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

277,161 175,579 114,850

0.00%

Eigeras en
Producion

Pesadas en
Crianza

Pesadas en
Produccion

al Ciclo Produccion Crianza

Ciclo

Pesadasen
Crianza

Pesadasen
Produccién

[igeras en
Crianza

Fuente: Elaboracion Propia
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La produccion de pollo en México, durante el periodo de 1990 a 2008 ha

aumentado a un ritmo de crecimiento anual del 8%.

Miles de Toneladas
=
=

ProduceidnNacional e Pollo de 990 - 2008 con una TMAC del 8%

o ||t |t | | ||| R | | A0 | 2| A0 | A | W | W | o0 | o
mPoloeliscetoetss | T80 | 8 | 0 | 100 | 80 |t | o | s | o | 0 | e | o | o | o | e | o {astenn 0
—+HloenenoVshiokniior| 5 | 48 | 47% | 605 | 0% | o | | | e | o | am | ek | e e [ el | | o | o

B00%

Anterior

=
==
Y Imcremento Ws ARo

Fuente: Elaboracion Propia

El 90% de la produccion de carne de pollo en México durante 2008, se

concentré6 en 12 estados, localizados principalmente en el centro del pais,

donde se encuentran los principales centros de consumo (Ver cuadro 3.7).

Estados

La Laguna
Quéretaro
Veracruz
Aguascalientes
Jalisco
Puebla
Nueve Leon
Chiapas
Estado de México
San Luis Potosi
Yucatan
Sinaloa
Guanajuato
Otros
Total

Participacion en la
Produccion de Pollo
13%

11%

10%

9%

8%

T
6%

5%

A%

4%

4%

4%

A%
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% Acumulado

13%
24%
3%
43%
51%
58%
64%
69%

TT%

Fuente: UNA
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Principales Estados Productores de Pollo 2008

Fuente: SAGARPA

A continuacion se muestra un estudio de proyecciéon de la demanda por
regresion lineal y regresion logaritmica donde nos arroja una confiabilidad del
97%.

Fuente: UNA
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Fuente: UNA

Fuente: UNA
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3.2.1.2. Analisis de la Demanda.

Analisis de la Demanda

En México el consumo per-capita de pollo ha aumentado de 19.9 Kg. en 2000 a
25.47 kg. durante 2008, lo que representa un incremento del 27.99%. Existen

diversos factores que favorecen el consumo de carne de pollo en nuestro pais:

Consumo Per-capita (Kg) 1994 - 2008

1994 1905 1906 1007 1908 1990 2000 2001 2002 2003 004 05 2006 2000 2008 TMAC
ConsumoPercapita(Kg) 1583 1701 1633 1649 169 1866 1986 2095 M5 266 234 AR B0 B4
Icrementoh Afoanterior  405% T45% 400% 086% 430% 1041% 643% 540N 3A0% A01h 32 350h 33N AT6H

Consumo Per-capita (Kg) 1994 - 2008 con TMAC del 3.96%

0 12.00%
1 10.00%
5 1 = [
— 2.00%
=[] 5
0 — 500% T
_ +| g
] A IO
E M = = L0 2
I | g
g 15 K4 ke 2
o o
Z ‘__,_.-Q 2.00% E
£
2
o
10 / 0% E
T -L00%
5+
T -400%
0 £.00%

1984 | 1985 | 1986 | 1987 | 1988 | 1589 | 2000 | 2004 | 2002 | 2003 | 3004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008
==Consumo Per-capita (Kg) | 1583 | 17.01 | 1633 | 1618 | 169 | 1866 | 19.86 | 2085 | 216 | 2066 | 234 | 2470 | 2503 | 2547 | 2597
—+—Incremento’ Afio anterior | 4.05% | 7.45% | -4.00% | 0.86% | 4.30% |10.41% | 6.42% | 5.48% | 240% | 4.91% | 227% | 2.50% | 234% | 176% | 1.96%

Fuente: Elaboracion propia

» Mas puntos de venta cada vez mas cerca del consumidor.
» Confianza en la calidad de los productos (frescura).
» Incremento de restaurantes de comida rapida.
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» Producto de alta calidad a precios accesibles.
» Tendencia de consumo hacia carnes con bajo contenido de grasa.

» Carne que permite diferentes variedades de preparacion.

Desde 1997 el pollo es la carne mas consumida por el mexicano, actualmente

representa casi el 50% del consumo de carnes en el pais.

El consumo de la carne de pollo en México se realiza mayoritariamente en
forma directa por parte del consumidor y una minima proporcién se destina a la
industrializacién para la obtencidn de materias primas para la industria o bien
para alimentos preparados para consumo directo. ElI consumo vy
comercializacion del pollo en México se realiza a través de diferentes

presentaciones, dentro de las que se distinguen 4 presentaciones:

» Mercado publico.- se presenta la canal del pollo completa, considerando
en ello la cabeza, las patas y parte de sus visceras.

» Supermercado.- se presenta la canal sin cabeza, cuello y patas,
conteniendo en algunas ocasiones algunas visceras.

» Rosticeria.- esta presentacion es similar a la del supermercado, pero en
ninguna ocasion contiene visceras y el peso de la canal es menor.

» Piezas.- este tipo de presentacién se maneja en forma reciente y cobra
relevancia en el mercado de los grandes centros urbanos, proviniendo
principalmente de las grandes compainiias integradas que comercializan

directamente en autoservicios.

Consumo de Pollo por Tipo de Presentacién

Volumen ({Toneladas) Participacion %
1998 2003 2008 1998 2003 2008
Vivo 671,521 706,889 697,522 41.42% 30.87%
Mercado Piblico 281,772 612,775 563,383 17.75% 26.76%
Autoservicio y rosticeri 575,543 659,718 938,911 35.50% 28.81%
Piezas 86,250 192,122 295,105 5.32% 8.39%
Preparados 0 117,700 187,794 0.00% 3.14%
Total 1,621,248 2,289,891 2,682,775 100% 100%

Presentacion

Fuente: SAGARPA

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 95



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

Consumo de Pollo Por Tipo de Presentacion
3,000,000 -
2,500,000 - _//—
2,000,000
w
=
= 1,500,000
@2
5
2
1,000,000 -
500,000
0
1998 2003 2008
B Preparados L] 17,700 187,794
OFiezas 86,250 182,122 295,105
OAuto servicio y rosticeria 373,543 639,718 938,971
BMercado Piblico 287,772 612,775 563,383
aVivo 671,521 706,883 697,522

Fuente: Elaboracion Propia

El pollo en México se comercializa principalmente (2008) en canal, por tipo de
distribucion o presentacion es: vivo en 26%, mercados publicos 21%, en
supermercados y rosticerias 35%, en piezas el 11% y productos de valor
agregado (preparados) 7%. La produccion mundial de la carne de pollo, de
1994 al ano 2008, muestra un crecimiento promedio anual de 6.0%,
principalmente por el incremento en la produccion de China 21.0%, Brasil
19.0% y México 5.6%.

Principales Paises Productores de Pollo 2007
(Miles de Toneladas)

18,000 -
16,000 A
14,000 A
12,000 A
10,000 A
8,000 A
6.000 A
4,000 A

2,000 A

EUA China Brasil Unign Meéxico India Rusia Japon
Europea
Toneladas | 16,076 10,850 10,105 8,035 2,683 2,200 1,350 1,130

Fuente: Elaboracion Propia
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El mayor consumo de carne de pollo lo tiene Estados Unidos con un consumo
per capita de 44.3 kilogramos; en segundo sitio Arabia Saudita con 36.7
kilogramos; en tercer lugar Malasia con 34.8 kilogramos; les siguen Brasil con
34 kilogramos; Canada con 30.4 kilogramos y México con 25.3 kilogramos por

persona.

Principales Paises consumidores de Pollo 2006

45.0 1
40.0 1
35.0 1
30.0 1
25.0 1
200 1
13.0 1
10.0 1

5.0 1

0.0

EUA Malasia | Arabia Brasil Cénada | México Unign Japén
Saudita Europea

Toneladas| 443 376 36.7 34.0 304 253 16.3 139

Fuente: Elaboracion Propia

3.2.1.2.1. Consumo Nacional Aparente de carne de pollo (CNA).

Consumo Nacional Aparente

Consumo Nacional Aparente (CNA). La Tasa Media de Crecimiento Anual de
carne de pollo en la ultima década es del 8.1% convirtiéndose asi en las mas
dinamica del sector ganadero. El crecimiento de la oferta superior al de la
poblacidn consumidora, permitié ampliar la disponibilidad pér — capita de pollo,
la cual se situ6 en 26.3 kilogramos al afio hasta 2007, lo que represento aportar
el 42.1% de la disponibilidad total de carnes en México. Muy por encimo que el

crecimiento registrado por los sectores porcino y bovino.
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Carne de pollo CNA

(miles de toneladas)

Composicion en volumen (toneladas)

Composicion porcentual

Aio Produccion Importaciones Exportaciones CNA Produccion Importaciones Total

1990 750,427.00 41,529.20 5,813.70 786,142.50 94.7 5.3 100
1991 857,947.00 64,781.20 5,162.70 917,565.50 92.9 71 100
1992 898,495.00 87,155.50 4,144.40 981,506.10 91.1 8.9 100
1993 1,040,029.00 106,540.60 0.6 1,146,569.10 90.7 9.3 100
1994 1,126,008.00 122,417.10 90.9 1,248,334.20 90.2 9.8 100
1995 1,283,867.00 114,020.80 1,288.80 1,396,599.00 91.8 8.2 100
1996 1,264,366.00 131,466.70 1,668.00 1,394,164.70 90.6 9.4 100
1997 1,441,905.00 169,959.80 2,382.40 1,609,482.40 89.4 10.6 100
1998 1,598,921.00 203,604.20 2,661.20 1,799,864.00 88.7 11.3 100
1999 1,731,538.00 203,541.60 3,747.20 1,931,332.40 89.5 10.5 100
2000 1,825,249.00 230,083.70 799.3 2,054,533.40 88.8 11.2 100
2001 1,928,022.00 273,214.90 1,407.50 2,199,829.30 87.6 12.4 100
2002 2,075,757.90 225,601.70 288.9 2,301,070.70 90.2 9.8 100
2003 2,155,581.00 331,559.80 1,274.80 2,485,866.00 86.7 13.3 100
2004 2,279,774.00 314,406.90 292.1 2,593,888.70 87.9 121 100
2005 2,436,534.20 360,750.30 21.8 2,797,262.80 87.1 12.9 100

Notas:

Ave*, incluye pollo de engorda y carne de aves de desecho o que son enviadas a rastro una vez que terminan su .

funcién como pie de cria o en la postura de huevo para plato

El Consumo Nacional Aparente es una forma de medir la i de p

de que di

En esta i ion se i la p

las impor

de g do para abasto (convertidas a carne en canal) y las de carnes .

un pais para su consumo.

en canal y cortes, asi como las exportaciones de ganado para abasto y/o engorda (convertidas a carne en canal) y carne en canal y cortes

on*, para la

6n de la

6N p! del CNA, a la produccién nacional se le restan las exportaciones.

En este ejercicio se separa el consumo de carne de pollo de la de pavo.

Fuente: C de ia, SAGARPA.
Fuente: SAGARPA
Composicién porcentual del CNA de Pollo 1990-2005
~ REROORN I i
90% - I I I I I I I
80% -
70% -
® 60% -
%
3 50% -
2
[<]
o 40% A
30% o
20% -
10% -
0%
1990 (1991 (1992 (1993 (1994 (1995 |1996 | 1997 |1998 |1999 | 2000 |2001 (2002 (2003 {2004 |2005
B Importaciones 53 |71 |89 |93 |98 82|94 |106[11.3[105|11.2|124| 98 |133|121]129
O Produccion 94.7 | 92.9 | 91.1 | 90.7 | 90.2 | 91.8 | 90.6 | 89.4 | 88.7 | 89.5 | 88.8 | 87.6 | 90.2 | 86.7 | 87.9 | 87.1

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.1.2.2. Consumo Nacional Aparente de Carnes en México.

De 1998 a la fecha el consumo de carne de pollo ha registrado un crecimiento

mayor con respecto a sus principales competidores (ganado bovino y porcino),

ello obedece a dos razones principalmente, a saber, los bajos precios de la

carne de pollo en sus diferentes presentaciones y a la incorporacién de carne

de pollo en la elaboracion de alimentos preparados, asi como carnes frias y

embutidos. Se estima que en los proximos afos de cada 10 kilogramos de

carne consumidos 4.2 kilogramos seran de pollo.

kilogramos
o

30 q

25 A

20 A

o

Disponibilidad Per-capita de Carnes 1990-2005

1396 1397

1358

2002 2003

1530 199 1932 1993 1354 1385 1959 2000 2001 2004 2005

BBovino 18 1338 148 134 135 135 144 135 158 157 159 16.2 169 1586 153 155

mPorcino 108 16 116 13 123 135 13 16 123 126 134 137 141 144 156 153

oFallo : ] 10.3 10.9 1235 133 147 144 16.4 184 13.2 0.2 mn3 21 36 M6 6.3
Fuente:

Consumo Nacional Aparente de Carnes en México 1995

Ano
1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005

Porcino
937,389.10
1,026,861.00
1,050,370.20
1,041,049.00
1,148,371.00
1,097,520.10
1,092,150.00
1,136,338.00
1,218,151.80
1,270,486.50
1,361,620.90
1,413,825.40
1,473,605.30
1,515,650.00
1,648,598.60
1,629,253.50

Pollo
786,142.50
917,565.50
981,506.10
1,146,569.10
1,248,334.20
1,396,599.00
1,394,164.70
1,609,482.40
1,799,864.00
1,931,332.40
2,054,533.40
2,199,829.30
2,301,070.70
2,485,866.00
2,593,888.70
2,797,262.80

Bovino
1,030,314
1,228,034
1,339,609
1,230,239
1,400,213
1,287,133
1,392,983
1,470,793
1,570,676
1,582,893
1,622,993
1,664,776
1,757,637
1,642,595
1,612,819
1,654,533

Ovino
47,098.90
60,225.30
65,775.10
67,225.60
72,237.50
50,835.50
49,800.00
58,727.20
64,795.60
72,527.20
86,901.70
94,595.70
96,453.80
85,901.90

101,116.50
85,965.20

Caprino

37,076.10
40,453.60
43,614.20
42,574.30
39,733.90
37,923.80
37,964.70
36,819.40
40,186.50
38,952.20
40,007.00
39,623.60
42,852.40
42,609.20
41,705.20
42,473.80

Elaboracion Propia

- 2005

Pavo
25,671.60
46,338.40
69,403.50
79,536.40
88,598.60
90,215.20

102,962.00

113,932.40

124,620.00

130,043.60

131,078.50

142,304.60

123,960.40

156,241.90

159,960.00

200,998.80

Total
2,863,692.20
3,319,477.80
3,550,278.10
3,607,193.40
3,997,488.20
3,960,226.60
4,070,024.40
4,426,092.40
4,818,293.90
5,026,234.90
5,297,134.50
5,554,954.60
5,795,579.60
5,928,864.00
6,158,088.00
6,410,487.10

Fuente: SAGARPA
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3.2.1.3. Analisis de precios de abasto de pollo en pie.

De acuerdo con informacion de la UNA, el 60% del pollo que se produce en
México, se comercializa en el D.F., asimismo que el 90% de pollo se sigue
vendiendo como un producto genérico, por lo que los precios estan
relacionados con la oferta y la demanda. Por ejemplo: se estima que el cambio
paulatino en las preferencias del consumidor han incrementado la demanda por
pechugas, generando esto un incremento en su cotizacién, este cambio en las
preferencias del consumidor ha influido en los precios de adquisicion de los
cortes de pollo y en la proporcion entre ellos. De esta forma se observa que
mientras en 1996 la relacién entre el precio de la pechuga al consumidor era
64.2% con respecto al pollo entero, en 2008 lo fue en 93.9%; no siendo asi en
la relacion establecida con las piernas, ya que mientras a finales de los 90 su

precio era 30.5% superior al del pollo entero, en 2008 se redujo al 22.1%.

Pesos/Kilogramo

Precios comientes de Carnes al Consumidor
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Fuente: SAGARPA
La tabla de la evolucion de los precios en la carne de pollo en pie para su

procesamiento muestra la gran oportunidad de dicho mercado.
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Precios corrientes del pollo para abasto en granja
(pesos por kilogramo)

1999 1996 1997 1995 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 207 2008
Enero {9 TR 8 923 93 119 805 669 2% 133 137 1418 14.61 15.05
Febrero 494 805 79 115 1015 13289 YM 1008 134T 134T M W 15.16 1562
Marzo B0 846 BS6 1088 04T 1249 102 979 1207 1243 1284 1119 1358 1399
Abii P16 82 979 97 9A M2 19 2R 92 101 1042 1073 11.05 11.38
Mayo b4 84T TR0 1220 074 1347 1339 3B 1810 U 145 oy 1542 15.88
Junio b 662 92 125 005 1380 976 1206 1255 1293 13iM 1371 1413 1455
Julio EY 86T 940 1340 BAT 1099 M M7t 1033 1064 10% 1y 1163 11.98
Agosto BT 891 BT w083 703 QT 64 0M BAE 882 908 03 963 192
Septiembre E8% 942 TN 7R 772 106 0¥ BN 8% 923 g.51 919 10.09
Qctubre 612 89 T7% 6% 728 T 91 96t B3 86 648 915 942 §.10
Noviembre 647 1030 936 886 786 909 664 920 966 9% 10 1056 1087 1120
Diciembre 70 1043 1023 105 1082 1086 970 1042 1056 1088 1120 Ny 1.8 1224
§ Promedio ’

PhAbastoenGrana 571 680 832 1030 916 1073 991 1071 1090 M2 MK 1A 22 1263
Fuente: Adaptado de la UNA

Precio Promedio de Pollo Para Abasto en Granja
14.00 -
12.00 -
10.00 4
8.00 -

6.00 -

Pesos/kilogramo

4.00 -

2,00 -

0.00

1995 | 1996 199?‘1998 1999 | 2000 (2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008
=43 Promedio P/Abastoen Granja 5.71 | 8.80 | 8.92 |10.30 9.16 |10.73| 9.91 (10.71/10.90|11.22| 11.56 | 11.91| 12.27| 12.63

Fuente: Elaboracion propia
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Precios corrientes del pollo para abasto en rastro
(pesos por kilogramo)

1995 1996 1997 19% 1999 2000 2001 2002 2003 2004 200 2005 07 2008
Enern 1052 1026 1042 1284 1059 1019 1328 1362 1400 13K 1480 1521
Febren 099 M43 113 Wi 0% 1A 1349 1387 1k 14.66 1507 154
Marzo 080 1248 1245 W09 24 189 1328 1365 1403 14 1483 152
Abri 0% 1069 1182 1371 1365 1348 6320 1357 13% 4 141 1515
Mayo 1095 125 1217 WA U 138 #3 wUy 153 0 16.23 16.68
Junio 1045 1326 1141 118 1269 1380 W3 W7 1549 15,61 16.05 16.50
Julio 0 WM 105 1366 1102 1338 1343 1381 1419 145 1500 1542
Agosto 1065 129 &71 003 03 1306 137 1169 1202 123 1210 1305
Septiembre N3B 8% 915 00 145 1249 1027 1056 108 116 14 1N
Octubre 067 826 94 86 1R 1183 1023 1082 1081 Al 142 1174
Noviembre 1063 1015 916 1051 1033 171 108 08 1Y 14 1 1210
Diciernbre Wi 1173 1163 1243 15 262 13 110 1203 123 127 1306
§ Promedio

Phbsstoenfasto 607 923 1095 1139 1065 1236 5 24 124 271 16316 132 B0 ud

Fuente: Adaptado de la UNA

Precio Promedio del Pollo Para Abasto en Rastro

16.00
14.00 4
12.00 4
10.00 4
8.00 4

6.00 -

Pesos/Kilogramo

4.00 -

2.00 -

0.00

1995 | 1996 | 1997 [ 1996 | 1999 [ 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008
=S Promedio P/Abasto en Rastro| 6.07 | 9.23 [10.55 [11.39 [ 10.65 [ 12.36 [ 11.75 [ 12.44 [12.45 [ 12.79 [ 13.15 [ 1352 [ 13.90 [ 14.29

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.1.4. Planeacion estratégica del marketing.

3.2.1.4.1. Descripcion del proyecto.

Nombre: Distribuidora de aves El Super Pollo S.A. de C.V.

» Giro del negocio: Produccion y Distribucion de carne de aves,
principalmente la de pollo.

» Ubicacion del proyecto. Col. El rosario, en Cuautitlan lzcalli, Estado de
México.

» Tamafo de la Planta: 4000 mil metros cuadrados.

» Capacidad de Produccion: 500/1000 aves por hora. Produccion en linea,
automatizada.

» Productos a comercializar: a) Pollo en pie, b) Pollo procesado, c) Pollo
tipo rosticero, d) Pollo Troceado y €) Servicio de maquila.

» Mercado meta: El territorio del Valle de Cuautitlan, hasta abarcar el area

metropolitana.

Inversion inicial: $8,000,000.00

Estrategias de comercializacion.

vV VvV

Utilizacion de tres canales de distribucion:
Canal Mayoreo

Canal menudeo.

AR NI N

Canal detallistas.

» Construir valor de marca: registraremos nuestra marca desde el primer
momento de la operacion.

» Utilizacién de la estrategia de franquicias.

» Certificacion como rastro tipo TIF, y normas de calidad. Impulsar la

maquila.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 103



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

3.2.1.4.2. Segmentacion del mercado.

Se pretende abarcar el mercado del Valle de Cuautitlan, ya que seria nuestra

principal zona de influencia de acuerdo a la localizacién de la planta.

Valle de Cuautitlan

Municipio Porcentaje de Poblacion

Total Mercado Objetivo 22.6

Fuente: Adaptado INEGI

a. Mercado a Corto Plazo: Valle de Cuautitlan.

» Poblacion aproximada:
826,750 habitantes.

> Extension territorial 109.9
km?2

b. Mercado a Medio Plazo: A mediano plazo queremos abarcar el mercado

del Estado de México, siendo una de las zonas principales del pais.
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Queremos desarrollar nuevos canales de comercializacion eficientes ya

que los que actualmente existen son los tradicionales.

Mercado Objetivo Mediano Plazo

c. Mercado a Largo Plazo: Nacional e Internacional.

La tendencia en el consumo de carnes en México muestra que en 1995 de
cada 100 kg de carne consumida el 30% era de pollo, para 2007 de cada

100Kg de carne consumida 50% corresponde al pollo.

El sector que mas crecimiento ha mostrado en la ultima década, es el rubro de

pollerias y mercado publico con un incremento del 50%.

Ello debido a varios factores que a continuacion se describen:

» Mayor conciencia de los consumidores sobre las posibilidades de que

los alimentos pueden ayudarlos a vivir mejor.

» Precios por debajo del nivel de la competencia.
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Caida del poder adquisitivo de la poblacion.

Mas puntos de venta cada vez mas cerca del consumidor.
Confianza en la calidad de los productos (frescura).

Incremento de restaurantes de comida rapida.

Producto de alta calidad a precios accesibles.

Tendencia de consumo hacia carnes con bajo contenido de grasa.

Carne que permite diferentes variedades de preparacion.

YV Vv VvV YV ¥V V VY V

El publico se ocupa mas por su salud y tiende a consumir mas la carne

blanca por su alto contenido proteinico.

» Mayor incidencia de enfermedades debido al consumo de las carnes

rojas.
» La dieta como parte esencial para la prevencion de las enfermedades.

» Demanda de productos saludables, nutritivos que contribuyan a

preservar la salud.

» Exigencia de seguridad en la calidad de los alimentos (inocuidad de los

alimentos).

» La evolucion de los patrones de consumo debido a la creciente
urbanizacién, el numero cada vez mayor de mujeres que trabajan, el

poco tiempo disponible para la preparacion y consumo de los alimentos.

Lo mas importante, es que estamos proponiendo alternativas para llevar
alimento a las personas con menos recursos, con una clara vision de

sustentabilidad en el desarrollo de la regién donde se va a instalar la planta.

La carne de pollo representa una de las de mas valor nutrimental y hoy

ampliamente remendada por nutriélogos.

» Producto con alto contenido en energético a bajo precio.

» Un producto 100% Mexicano para los mexicanos.
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El consumo de came de pollo aporta:

El 30% de las necesidades medias d= proteinas diarias
Solo &l 5% de las kcal. de unz dietz estandar (filete pequeio pechuga de polla)
Vitaminas del grupo B:

¥ B1: beneficios sistema nervioso

¥ B2: conftribuye a la reproduccion celular y a mantener sanas piel, unas v cabello
¥ B3: transforma en energia lo que comemos

¥ B6: confribuye a la formacicn de glébulos rojos

Acido Félico: Ayuda a prevenir enfermedades cardiacas y en mujeres embarazadas, defectos en el
tubo neural de los futuros bebés

Minerales:
¥ Fasforo: El “zlimento del cersbro’. Forma parte de nuastras membranas celulares

¥ Hierro: Necesario para el buen funcionamiento del sisterna inmunaldgico v la
formacion de la hemoglobina que transporta el oxigeno en la sangre

¥ Potasio: Influye de forma positiva en nuestro sistema nervioso y en &l
mantenimiento de nuestra musculatura

Fuente: UNA

3.2.1.4.3. Estratos socioeconomico/poblacional.

Por la naturaleza del proyecto, que tiene por comercializacion un producto de
primera necesidad estaremos enfocados al pequefo comerciante y al
intermediario entre este y nosotros. Sin dejar de lado la creacion de puntos de
venta al menudeo para llegar al consumidor final; enfocandonos a los estratos

socioecondmicos de clase media hacia abajo.

3.2.1.4 4. Estrategias de comercializacion.

Valor Diferencial.

Nuestros productos cumpliran con las normas que exige la Sagarpa y de
acuerdo con éstas se obtendran los permisos necesarios para operar; se

buscaran las certificaciones necesarias para avalar que el producto que se
proporciona a nuestros clientes tiene una calidad aceptable, que representa
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uno de los valores a satisfacer de nuestro mercado ademas de que se

considere un precio de venta bajo.

Nuestros productos tendran y mantendran difusion mediante principios de
Mercadotecnia, sobre todo basados en principios éticos, para poder llevar a
cabo Innovaciones constantes en productos, servicios, presentaciones, etc.
Finalmente pero no por ello menos importante, nuestros productos contribuyen
a una dieta sana y equilibrada siendo la carne de pollo alta en proteinas, lo que

coadyuva a obtener un bienestar en el consumidor y en su bolsillo.

Posicionamiento: La Idea en la mente del consumidor (ver cuadro 3.8.).

El consumidor en todo momento tendra en la mente el llevar una vida saludable
y una dieta balanceada. Esta dieta debe aportar los nutrientes necesarios para
satisfacer sus necesidades nutrimentales, relacionadas con alimentos de alta
calidad (sanitizados e inocuos), propicios para la salud al alcance de sus

manos.

Fuente: Elaboracion Propia
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La Linea de Marketing a largo plazo.

Para mantener abierta nuestra linea de marketing se elaborara una base de
datos y la creacion de un sitio web (pagina corporativa) y la linea 01 800 sin
costo para clientes. También se llevara a cabo la aplicacion semestral de

encuestas de satisfaccion.

Branding.

Se lanzara inicialmente la marca “Super Pollo’MR* que sera la que

utilizaremos para la introduccion en el mercado de nuestros productos.

La etiqueta y las caracteristicas del producto seran en I|dioma Espafol,
posteriormente al introducir el producto en el mercado Internacional se

manejaran dichas especificaciones en el idioma Inglés.

Y llevando los registros correspondientes de Propiedad Intelectual.

Estrategias de Marketing

Para nuestro plan estratégico de Marketing utilizaremos una estrategia inicial
de incursionar en el mercado con cuatro productos de diferentes
presentaciones: 1) Pollo en pie, 2) Pollo procesado c/s tripa, 3) Pollo rosticeria,
4) Pollo Troceado: P y M, Pechuga y Retazo. Una vez posicionado el producto
en el Valle de México, a mediano plazo se pretende que adicionalmente a estos
productos se agreguen a la linea de productos embutidos y preparados a
mediano plazo, y finalmente incursionar en el mercado nacional a largo plazo a
través de franquicias. Por lo anterior en cada cambio de fase sera
implementado un analisis de mercado a través de las variables de marketing

mix: producto, precio, promocion y punto de venta o distribucion.

4 paker David; Construir Marcas Poderosas; Ed. Gestion 2000.com; Barcelona 2002.
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Estrategia de producto.

Inicialmente se lanzaran al mercado nacional tres productos basicos a corto
plazo y a mediado plazo estos productos se diversificaran para finalmente a

largo plazo introducirlos al mercado internacional (ver cuadro 3.9.).

3.9. Estrategias

de Marketing Estrategia de Producto
y 4
Estrategia de Fidelizacion
A

Estrategias de
Marketing

Estrategia de
Recomendacion

Estrategia de Lanzamiento

Fuente: Elaboracion Propia

Estrategia de Fidelizacion.

Nuestra fuerza de ventas llevara a cabo concertacion y fidelizacién, aplicando
las promociones abajo mencionadas:

» Bonus de compra reiterada.

» Estrategia de contacto frecuente
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» Dar a conocer la linea de asesoramiento de uso y beneficios de

producto.

» “Linea directa de contacto al servicio 01800 superpollo (llamada gratis en

todo el pais)

» EIl Super Pollo en linea en www.superpollo.com.mx y correo electrénico

superpolloclientes@prodigy.com.mx.

Estrategia de Recomendacion.

Se hara llegar via correo electrénico a nuestros clientes la siguiente

propaganda:

“‘Recomienda este producto a un amigo”: Por cada cliente que recomiendes se

haréa una bonificacion en el precio de venta para usted cliente distinguido.

Cupones de descuento canjeables en el momento de la compra, para

mayorista y minorista que sean leales.

Estrategia de Lanzamiento.

En su etapa inicial (nacional) se daran a conocer los cuatro productos mediante
volantes y folletos de presentacién, revistas y gaceta municipales, Internet,
Radio y Television, probando en sus primeros tres meses en 10 zonas piloto
(las mas pobladas del area Metropolitana), Ecatepec de Morelos, Naucalpan,
Tlalnepantla, Atizapan de Zaragoza y Cuautitlan Izcalli, con la calidad
adecuada para satisfacer la demanda a precios bajos que seran aceptados por

el cliente final y el canal intermediario.
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Estrategia de Desarrollo.

Dentro de la estrategia de desarrollo se mantendra el mismo eslogan y se
ampliaran nuestra logistica de distribucion para alcanzar mas zonas del area
metropolitana.

En el desarrollo del producto y su promocion al momento de llegar a su
madurez se exportara con la adaptacion y cambios del mismo para satisfacer

los anhelos comerciales locales a medida de la disponibilidad.

3.2.1.4.5. Mezcla de Marketing

3.2.1.4.5.1.1. Producto y servicios.

a) Pollo en pie. El primer producto que comercializaremos es el pollo en pie.

Este debera tener un tamafio promedio de 2.5-3.0 kilogramos y sera abastecido

en bodega, o a domicilio, se transportara en cajas de plastico, con un maximo

de 8 unidades por caja.

3.10. Nuestros productos
Pollo en Pie

Pollo Procesado

A A
Nuestros .
Productos Pollo Rosticero

Pollo Troceado: PyM,
Pechuga y Riz

Servicio de Maquila

Fuente: Elaboracién Propia

Este producto estara enfocado para clientes mayoristas, unicamente.
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b) Pollo Procesado (Con o sin tripa). Sera nuestro segundo producto que

comercializaremos y debera tener las siguientes caracteristicas:

v' Tamano: 2.2 — 3.0 kilogramos.
v" Color: 5 -9 de color.

v' Textura: 5 -9, Limpio (sin golpes).

Se comercializara en cajas con capacidad para 10 unidades, estas deberan
estar flejadas y deberan tener una etiqueta que especifique unidades, peso, asi
como procedencia del producto con su fecha de empaque y numero de lote.

Este producto estarda enfocado a los clientes mayoristas y detallistas

primordialmente.

c) Pollo p/rosticero. Sera nuestro tercer producto a comercializar y tendra las

siguientes caracteristicas:

v' Tamarno: 1.2 — 1.8 kilogramos.
v Color: 2 — 9 de color.

v Textura: 5 — 9, Limpio (sin golpes).

Se comercializara en cajas con capacidad para 10 unidades, estas deberan
estar flejadas y deberan tener una etiqueta que especifique unidades, peso, asi

como procedencia del producto con su fecha de empaque y numero de lote.

Producto enfocado a clientes de Rosticeria y Pollos para Asar (restaurantes)

d) Pollo Troceado. Sera nuestro cuarto producto a comercializar y sera

distribuido principalmente en tres presentaciones:

» Pierna y Muslo
» Pechuga.
» Retazo
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Es un producto enfocado a satisfacer la demanda del consumidor final y lo

haremos llegar a través de puntos de venta al menudeo.

Su empaque debera ser en una charola de unisel emplayada, que debera
contener una etiqueta que especifique el tipo de presentacion (producto), peso,

precio Yy total en pesos del producto consumido.

e) Servicio de Maquila. Estara enfocado al cliente mayorista y consistira en

prestar el servicio de maquila a nuestros clientes de Pollo en Pie.

3.2.1.4.5.1.2. Plaza o canales de distribucion.

Utilizacion de tres canales de distribucion®:

» Canal Mayoreo. En este canal se abarcara la venta de nuestros
productos a clientes que nos compren de 100 unidades en adelante.
Contaremos con un programa de distribucién para poder surtir nuestros

productos en bodega o a domicilio.

» Canal detallistas/menudeo. En este canal se pretende llegar a los
clientes detallistas, mismos que seran aquellos que nos consumen de 5
— 99 unidades. Este segmento corresponde a los clientes que
denominamos pollerias/mercados publicos. Pretendemos llegar a los
clientes a través de una red de distribucion que nos permita abarcar las
areas geograficas del mercado que pretendemos atacar. Estos clientes

preferentemente se surtiran a domicilio.

» Canal consumidor final. En este canal pretendemos llegar al consumidor

final, es decir a las amas de casa, al restaurante de comida, etc., a

45 Lawrence, Friedman y, Timothy furey; “El arte de la mezcla e integracion de los canales”; en: Canales
de Venta; Ed. Pearson Educacion; 1era Edicién; México 2000; Pp.174-192. Menciona Fredman qué el
proposito de la mezcla de canales es interceptar un amplio rango de transacciones de compra,

aumentando de esta manera el crecimiento en las ventas y la participacion de mercado.
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través de puntos de venta al menudeo. Debera constituirse en nuestro
canal de comercializacion mas fuerte, debido a que en este encontramos

nuestro mayor margen de utilidad en la operacién.

Inicialmente la empresa contara con tres unidades H100, con capacidad para
transportar 1, 800,000 Kg. c/u, ello nos da una capacidad de distribucion de

hasta 2000 unidades de produccién por dia.

Conforme se vaya expandiendo el mercado se incrementara gradualmente la

capacidad de distribucion.

3.2.1.4.5.1.3. Precio.

Por la naturaleza del producto, este se ve afectado por las leyes de la oferta y
demanda, mismas que impactan directamente en el precio y lo vuelven muy
volatil, aun con ello puede haber planeacion en nuestro proceso de fijacion de
precios. En nuestro analisis de la evolucién de los precios del pollo para abasto
en granja, mismo que abarca de 1995 — 2008, notamos cierta estacionalidad
que se viene repitiendo afio con afo. A continuacion se presenta como se

determina la fijacion del precio de venta:

3.10 (Bis). Fijacion
del Precio de PV

Variables:

« Preciode compra=PC

- Mermade viaje (K 0.40)= MV

- Costode operaciéon en granja (0.40)= CQO

- Ganancia deseada (15 % sobre precio de compra)=G
 Preciode Venta= PV

Ejemplo=
PC + MV +CO+ G =PV

10+ . 40+ .40+ 1.5=%12.30

Fuente: Elaboracion propia
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3.11. Fijacion del
Preciode P C/T

Variables:

Precio de compra= PC

Merma de viaje (K 0.40)= AV

Merma de matanza (K .91)= MM

Costo de operacion en granja (0.40)= CO

Ganancia deseada (20 % sobre precio de compra)=G
Precio de Venta= PV

Ejemplo=

PC + MV + CO + G =PV
MM

10 + . 40 + 40+ 2.0 =3513.82
.91

Fuente: Elaboracion propia

3.12. Fijacion del
Precio de P S/T

Variables:

Precio de compra= PC

Merma de viaje (K 0.40)= AJV

Merma de matanza (K .84)= MM

Costo de operacion en granja (0.40)= CO

Ganancia deseada (20% sobre precio de compra)=G
Precio de Venta= PV

Ejemplo=

PC + MV + CO + G
MM

Py

10 + . 40 + 40+ 2.0 =3514.78
.84

Fuente: Elaboracion propia

3.13. Fijacion del
Precio de P/Rosticero

Wariables:

Precio de compra= PC

MMerma de wviaje (K), (0.40)= A5\

Merma de matanza (K), (O.70)= MNDMNM
Costo de operacion en granja (0.40)= CO
Ganancia deseada (29%6)=G

Precio de WYenta= P%W

Ejemplo=

P + AV + CO + G = PYW
M DN

10 + . 40 + 40 + 2.5 = S17.75
arge

Fuente: Elaboracion propia
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3.14. Fijacion del
Precio de P/Troceado

YWariables:

Precio de compra= PC

Merma de viaje (K 0.40)= Af\V

Merma de matanza (K .84)= MM

Costo de operacion en granja (0.40)= CO
Ganancia deseada (20 % sobre precio de
compra)=G

Precio de Venta= PV

Ejemplo=

PC + MV + CO + G = PV
MMM

10 + . 40 + 40+ 2 = $14.78
.84

Fuente: Elaboracion propia

3.15. Fijacion del Precio
Piezas: Pech, PyM, Rtz

Variables:
Tamafo estandar2.5kg
Precio de Pollo/KG para Punto de venta Menudeo=16.71

Costo porUnidad= $41.775

Composicion kiles precio de compra Costo/P precio de venta Venta N

Merma= 8% .200

Py M=.25% .825 $25.00 15.62 $ 33.00 20.72

Pechuga=.25% .625 $ 35.00 21.87 $43.00 27.00

Retazo=42% 1.050 $ 4.20 4.20 $ 11.00 11.55
$ 41.69 $59.27

Utilidad bruta por unidad=17.50
Utilidad bruta por Kilogramo=7

Fuente: Elaboracion propia

Para la fijacion de nuestro precio tomaremos en cuenta los siguientes

lineamientos:
Politica para asignacion de precios:
» Los precios descritos anteriormente son los rangos minimos de ganancia

aceptable y variaran de acuerdo al precio de compra y al precio que gire

en el mercado en el momento de la venta.
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» La unica persona dentro de la organizacion que puede hacer una

variacion en los precios sera el gerente comercial.

» Si hubiese alguna variacion en los precios esta se dara a conocer a las

13:00 hrs. a mas tardar.

» Para la fijacion de precios en el canal de mayoreo habra una tabla de
precios misma que sera administrada por el gerente comercial, por
ningun motivo se respetara un precio que no este contemplado en la

tabla de precios.

» Los precios para el canal de menudeo/detallistas, sera responsabilidad

del gerente comercial la revision y actualizacion de los mismos.

3.2.1.4.5.1.4. Promocioén.

Comunicacion.

La comunicacién con nuestro cliente de nuestros productos se dara revistas,
gacetas, Internet (pagina corporativa y correo electronico), Radio y Television;
siendo estos ultimos de mayor utilizacion con el fin de lograr nuestra mejor

estrategia que es la comunicacion de recomendacion.

Internamente utilizaremos dos canales de comunicacion:

» Comunicacion vertical: nuestra comunicacion sera en orden
descendente a través de correo electrénico; y una revista informativa
mensual de los acontecimientos sobresalientes dentro de la compania.

» Comunicacién horizontal: servira como coordinacion entre los diferentes

departamentos.
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Publicidad y Promocion.

Los medios utilizados para la publicidad de la marca Super Pollo:

Spots de Television:

En horario matutino (08:00 a 10:00) y vespertino (14:00 a 16:00)
Propaganda impresa.

Por radio (no mas de 1 minuto)

Promocién en centros de salud.

Revistas y gacetas.

YV V. V V V V V

Internet.

PLAN DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Presupuesto de Publicidad y promocin =
8% sobre las ventas nefas

Dist. % Medios Enero  Febrero Marzo  Abil  Mayo  Jumo  Jullo  Agosto  SeptiembreQctubre  Noviembre Diciembre

3% Televisidn (Anuncios) _ _ - _
0% Impresos (folletos, volantes encartas) _ _
1% siocerierst |
25% Espectaculares - - -
gt Peioren ] I
W Carabanas - - - - - -

Fh Otros

Fuente: Elaboracion Propia

Las promociones:

» En la compra de nuestro producto pollo en pie a clientes mayoristas se

les proporcionara el servicio de maquila sin costo alguno.
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» Por cada recomendacion de un cliente, que reditue en venta para la
empresa, éste se vera beneficiado en la posicidén que tenga dentro de la

tabla de precios.

Politica de Promociones y descuentos.

La politica de promociones y descuentos se mantendra dentro de Distribuidora
Super Pollo en base a volumen de ventas obtenidas de forma mensual,
responsabilidad que toca de al departamento de Ventas de informar a la

direccion general de dar las promociones y descuentos en el mercado final.

En la capitalizacion de un cliente tendra un precio de introduccién de por lo
menos quince dias, mismo que se ira ajustando a la tabla de precios fijada por

la direccion.

A los clientes mayoristas de nuestro producto “pollo en pie” les daremos como

promocion la maquila gratis.

Para los clientes minoristas implementaremos una campafa de publicidad
especial con articulos promocionales que sean utiles para ellos, pero que de
alguna manera garantizaran que se haga publicidad mediante ello, también

resaltaremos la entrega a domicilio sin costo adicional.

Para llegar al cliente detallista utilizaremos el volanteo casa por casa en las
zonas de demanda potencial y en el area de influencia de nuestros puntos de
venta al menudeo asi como en los principales cruceros. Con una campafa
constante de precios bajos y productos de calidad garantizada.

Acciones de Marketing.

Cada accién de publicidad y promocion se llevara cada tres meses.
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3.2.1.4.6. Identificar los principales clientes y demanda estimada.

Cartera de Clientes

Demanda Incial (Mayoreo y Detallistas)
Demanda Estimada
Nombre Procesado Vivo
Roman Parra 300
Tomas Medina
Fausto Vargas
Leopoldo (polo)
Toino Central
Diego Perez
Carmelo Arteaga
Francisco Rodriguez
Araceli Ramirez
Arturo vicencio
Loma
total demanda

M
M
M
M
M
M
M
M
m
m
m

Fuente: Elaboracion Propia

3.2.1.4.7. Definicién de los principales competidores.

La competencia.

El mercado del abasto de pollo procesado para el consumo humano es un
sector que actualmente presenta una gran area de oportunidad (ver cuadro
3.16.), al no aplicarse como se deben las regulaciones gubernamentales es un
sector donde prevalece la competencia desleal, pero que a la vez no cumple

con las regulaciones sanitarias asi como fiscales.

Por ello debe verse esa oportunidad, aunada a un buen apoyo gubernamental,
como el inicio de la regulacion de mataderos tipo inspeccion federal en el valle

de México.
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Fuente: Elaboracion Propia

Principales competidores.

> Introductores de aves en el valle de México.

» Mataderos clandestinos (competencia desleal)
Competidores indirectos.

» Bachoco.

» Pilgrims Pride

» Tyson

» Patsa

Potenciales Competidores.

» Avigrupo
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> Alcer

> Proteo

> Patsa

Analisis comparativo de principales competidores

ATRIBUTO
Capacidad de produccion
Experiencia
Variedad de Productos
Mercadotecnia
Tecnologia

Costo

Matriz de Competidores

Suaper Pollo

Media Media
Media Media
Media Media
Alta Baja
Alta Media

Bajo

Alcer

Anélisis comparativo de la competencia Directa

NOMBRE

DAOKOE
POLLOS CABRERA
AVIGRUPO
FERMIN GARCIA
POLLOS CHAVEZ
POLLOS GUERRERO
POLLOS ISMAEL
POLLOS MONTES
POLLOS JIMENEZ
POLLO FELIZ

PRINCIPALES COMPETIDORE S

SISTEMA DE PRODUCCION CAPACIDAD DE PRODUCCION

AUTOMATICO
AUTOMATICO
MANUAL
MANUAL
SEMIAUTOMATICO
SEMIAUTOMATICO
SEMIAUTOMATICO
MANUAL
MANUAL
AUTOMATICO

2300 POLLOS POR DIA
5000 POLLOS POR DIA
2000 FOLLOS POR DIA
2300 FOLLOS POR DIA
4000 FOLLOS POR DIA
4000 POLLOS POR DIA
3000 POLLOS POR DIA
3500 POLLOS POR DIA
3000 FOLLOS POR DIA
3000 POLLOS POR DIA

UBICACION

CUAUTITLAN
CUAUTITLAN
ATZY ECATEPEC

ATIZAPAN

COCACALCO
COCACALCO

TULTITLAN
ECATEPEC
ECATEPEC
ECATEPEC

Proteo

Baja
Media
Baja
Baja
Media

Medio

REGULACION
JURIDICA

NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
NO CUMPLE
CUMPLE

Avigrupo
Media

Alta

Fuente: Elaboracion propia

NORMAS
SANITARIAS

EXPERIENCIA N EL
MERCADO (A0S

REGULAR (]
REGULAR 10
NO CUMPLE 1
NO CUMPLE 10
NO CUMPLE 10
NO CUMPLE 10
NO CUMPLE 10
NO CUMPLE 1
NO CUMPLE 10
REGULAR 1

Fuente: Elaboracion propia
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Un nuevo reto en la competitividad

Hay un nuevo paradigma de competitividad. Las empresas las instituciones y
los gobiernos tienen que comprender en primer lugar que la competitividad de
la empresa, regiones, paises o bloques econdmicos, estan basados en las
capacidades de actualizacion, es un paradigma basado en la especializacion

y en la rapidez de actuacion.

Otros factores que influyen en la competitividad:
» Competitividad de México.

Tipo de cambio

Mano de obra barata

Cercania con USA

TLC con USA

Recursos naturales

Mano de obra calificada

Logistica

Innovacion y desarrollo

Democracia

Clima optimo para el nopal

V V V V V V V V V VYV V

Identificacion con el producto

Barreras de entrada.

» Poco o Nulo apoyo gubernamental.
Excesivo tramite burocratico para emprender una nueva empresa.
Mayor competencia en los mercados.
Demanda exigente en los productos nuevos, calidad y precio.
Dificil acceso a maquinaria y equipos por altos costos.

Limitada capacitacion.

VvV V. V V V VY

Desarrollo del sector rural.
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3.2.1.4.8. Pronostico de Ventas.
Estimaciones de Venta

En base a calculos contables las estimaciones de ventas estan determinadas

de la siguiente manera:

Para el periodo 1 se estiman ventas de $ 25,648,165.00

Para el periodo 2 se estiman ventas de $ 69, 244,189.00

Para el periodo 3 se estiman ventas de $ 97,114,809.00

Para el periodo 4 se estiman ventas de $ 136, 600,353.00
$

Para el periodo 5 se estiman ventas de 191, 509,173.00

Plan de Ventas
El Proceso de Ventas (ver cuadro 3.17.).

1. Exploraciéon: Es la busqueda de prospectos. Se buscara a los posibles
clientes de manera personal, por teléfono, e-mail, o por medios

publicitarios.

2. Calificacion: Sera la etapa donde el vendedor determinara si el
prospecto califica como posible cliente, es decir, si el prospecto tiene

necesidad de adquirir nuestros productos.

3. Descubrimiento de Necesidades: es en este proceso donde el vendedor
descubrira si el prospecto tiene necesidad de los productos o servicio
que presta la empresa.

4. Busqueda de soluciones: Si el vendedor detecta en el cliente una
necesidad de nuestros productos o servicios, entonces buscara la
manera de obtener informacidén que nos revele si somos capaces como

empresa de darle solucion a los problemas del prospecto.
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5. Realizacion de presentaciones y propuestas. En esta etapa el vendedor
recomendara la solucion posible al cliente, debera mostrar las
caracteristicas y atributos de nuestro producto/servicio, y por ultimo

llegar a la serie de objeciones.

6. Cierre de la venta. En este paso el cliente hace su pedido y se cierra la

venta.

7. Servicios posventa: mediante este paso se hara un monitoreo sobre la

satisfaccion del cliente en las compra de nuestro producto/servicio.

Fuente: Elaboracion Propia

Estrategia de Ventas.

La venta se realiza de forma conjunta con intermediarios
La estrategia de ventas también se hara a través de Internet a mediano y largo
plazo considerando el pago a través de depdsito bancario o bien transferencia

electronica.
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Las ventas que realiza la fuerza de ventas, estara al cien por ciento vinculada

con la labor de convencimiento total.

La Fuerza de Ventas (o Equipo de Ventas).

Se cuenta con 4 vendedores, los cuales dependen directamente del Gerente

Administrativo, su perfil y funciones del puesto son como prosiguen:

Descripcion de Puesto del Agente de Ventas:

Vendedor
Puesto Agente de Ventas
Ubicacion Area de Ventas
Jefe inmediato Gerente de Ventas
Tipo de puesto Base
Descripcion Responsable de las ventas en relacién con las estrategias de negocio.
Actividades Mantener estrecha y sana relacion con el cliente a fin de conocer sus
necesidades.
Recabar informacion para programar la produccion.
Incrementar las ventas
Administrar los recursos del negocio de forma eficiente
Incrementas los puntos de venta
Conocimiento de estrategias de venta en canal mayoreo y
menudeo(detallistas)
Escolaridad Preparatoria
Experiencia Manejo de automovil.
Edad 20-45
Sexo Indistinto
Estado civil Indistinto

Su retribucién salarial se compondra de un sueldo base mas comisiones por

ventas mensuales.

Se contara con tres Operadores — vendedores, que se encargaran de
atender la venta con los detallistas (rutas de reparto) con las siguientes

caracteristicas:
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Descripcion de Puesto del Operador — Vendedor:

Operador
Puesto Operador — Vendedor
Ubicacién Area de Ventas
Jefe inmediato Gerente de Ventas
Tipo de puesto Base
Descripcion Responsable de las ventas en reparto a domicilio
Actividades Mantener estrecha y sana relacion con el cliente a fin de conocer sus
necesidades.
Recabar informacion para programar la produccion.
Incrementar las ventas
Administrar los recursos del negocio de forma eficiente
Conocimiento de estrategias de venta en canal menudeo(detallistas)
Escolaridad Preparatoria
Experiencia Manejo de unidad de 1 — 2.5 toneladas, experiencia minima de 2 anos.
Edad 20-35
Sexo Masculino
Estado civil Indistinto

Condiciones de Venta.

Politicas de Venta

» El departamento de ventas sera el responsable de todas las
negociaciones con el cliente.

» Queda reservado exclusivamente para el departamento de ventas, la
estipulacion del precio y las caracteristicas del producto a comercializar.

» Las ventas seran en mostrador y a domicilio.

» El pago sera de riguroso contado.
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» Para otorgamiento se créditos sera necesaria la aprobacion del gerente
general, el crédito no sera mayor a 24 horas.

» En las ventas a domicilio las especificaciones del producto, fecha y hora
de entrega se acordaran previamente con el cliente en la orden de
pedido.

» La orden de pedido debera ser remitida al area de atencion al cliente
para ser surtida, y posteriormente se lleve a cabo su distribucion
adecuada.

» Para apartar un pedido con tiempo de entrega mayor a 48 horas se
debera hacer con un anticipo del 10% del valor del mismo.

» Cualquier bonificaciéon para el cliente debera ser revisada por el

supervisor de ventas y aprobada por el gerente de sucursal.

» En ambos casos, para adquirir nuestros productos se deberan de

atender los siguientes procedimientos:

v Seleccione el tipo, y cantidad del producto a comprar.

v' Al terminar, realizar el pago en efectivo o bien si asi lo dispone a
través de la realizacion de un depdsito bancario con los datos
que se anexan abajo.

v' Envio de la copia de la ficha del depésito via fax al teléfono
destinado para ello, dentro de los horarios de oficina (8:00 a.m. a
18:00 p.m.):

Datos bancarios para el depasito:
Banco: XXXXXXXXXXXXXX

c. Nombre del derechohabiente: Distribuidora Super Pollo S. A.
de C.V.

d. Numero de cuenta: 000000000000.

e. Para transferencia interbancaria: 000000000000000.
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Composicion de la Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas se compondra de la siguiente manera:

ANO5

1
16

ANO2  ANO3  ANO4

ANO

PUESTO

ASESOR DE VENTAS { §
OPERADOR/VENDEDOR ] 1

TOTAL EMPLEADOS 19

Fuente: Elaboracion Propia

Fuerzade Ventas
W ASESOR DEVENTAS W DPEF-'.ADDF{NENDEDDF{ TOTALEMPLEADOS
27
19
16
10
7 B
il.

ANOL ANO2

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.2. Estudio técnico.

3.2.2.1. Proceso productivo.

Cadena de Valor (ver cuadro 3.18.).

3.18. Cadena de Valor

Comercializacion y

Compras Produccion mercadotecnia iaias

4 22 SV NP
L L~

Proceso de Soporte

Fuente: Elaboracion Propia

Lay — Out de la Planta (ver cuadro 3.19.)

Fuente: Elaboracion Propia

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 131



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

Modularidad de los procesos (ver cuadro 3.20.).

> Abastecimiento. Jaulas, manual.

» Aturdido. Eléctrico.

» Incision/Sangrado. Incisidn manual con canaleta de sangre auténoma
modular.

» Escaldado. En una fase.

» Desplumado. Convencional Semiautomatico.

» Enfriado. En una fase.

» Seleccion y asignacion de calidades. Manual convencional.

» Eviscerado. Manual.

» Troceado. Semiautomatico con maquina autonoma.

» Pesaje. Pesadora de cinta autonoma.

» Envasado. Manual Convencional.

» Recogida y transporte de subproductos. Recogida en recipientes.

» Tratamiento de aguas residuales. Fisico.

Fuente: Elaboracion Propia
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Proceso de abastecimiento (almacén a produccién, ver cuadro 3.21.):

Inicio

Recibir requerimiento de produccion.

Pesar las taras (jaulas) para abastecer el pollo.

Atrapar el pollo en las jaulas de 8 unidades por cada una.

Pesar el pollo.

o 0k wh =

Verificar si se ha cumplido con el requerimiento de produccién. “No”

vuelve al paso 2. “si”, pasa al siguiente paso.

™~

Se recogen las jaulas del area de produccion para su lavado.
Se guardan las jaulas limpias en la bodega.
Fin.

Flujograma

Fuente: Elaboracion Propia
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Proceso de Pelado en Linea (ver cuadro 3.22.):

Inicio

Recibir requerimiento de ventas.

Se efectua el requerimiento a abastecimiento.

Se prende la caldera 30 minutos antes de comenzar la produccion.
Se recibe el pollo del area de abastecimientos.

Pasa al area de colgado.

Pasa al area de aturdido y deguelle.

© N O g bk w0 DN =

Pasa al area de escaldado y desplumado.

9. Pasa al area de enfriado y repelado.

10.Se descuelga y se seleccionan calidades (1era y 2da).

11.El pollo de 2da calidad pasa al area de destace para su proceso.
12.Se obtienen los subproductos, P y M pechuga y retazo.

13. Se entara en porciones de 50 kg/tara y pasa al area de at'n al cliente.
14. El pollo de 1er calidad se entara en porciones de 10 u/ tara.
15.Se pasa al area de atencion al cliente.

16.Se verifica si ya se cumplié con el requerimiento de ventas.
17.Se efectia el aseo del area de produccion.

18.Fin

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.2.2. Capacidad Instalada de la planta.

Las necesidades de produccion seran de la siguiente manera (ver cuadro
3.23.):

Capacidad Instalada de la Planta

Descripacion Aiio1 Aiio2 Aio3 Aiod Aiio) Total
Capacidad Maxima de Produccion« 2,920,000 2,920,000 2,920,000 2,920,000 2,920,000
Capacidad Minima de Produccion 1,460,000 1,460,000 1,460,000 1,460,000 1,460,000

i 296,854 790,865 1,094,745 1515382 2,007,639

Capacidad Instalada de la Planta
=== (apacidad Maxima de Produccion de Produccion
=== (Capacidad Minima de Produccion
Capacidad Requerida
2,520,000 2,820,000 2,020,000 2,920,000 2,920,000
2,097,639
1,515,382
1,460,000 1,460,000 1,460,000 1450,000 1,460,000
1,094,745
790,865
796,854
Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia

Proceso logistico y de distribucion: Capacidad de distribucion.

Inicialmente la empresa contara con tres unidades H100, con capacidad para
transportar 1, 800,000 Kg. c/u, ello nos da una capacidad de distribucién de

hasta 2000 unidades de produccién por dia.

Conforme se vaya expandiendo el mercado se incrementara gradualmente la

capacidad de distribucion.
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3.2.2.3. Tecnologia aplicada: maquinaria y equipo.

3.2.2.3.1. Caracteristicas de la tecnologia.

En el proceso de produccion de Distribuidora Super Pollo se utilizara tecnologia
de punta misma que debera de fortalecerse ampliando los servicios de
asistencia técnica para asegurar que nuestros clientes recibiran todos los dias
un producto que cumpla con los estandares de produccién a nivel nacional e
internacional, sin dejar a un lado que se velara por estar siempre a la

vanguardia en la tecnologia del ramo.

3.2.2.3.2. Accesibilidad de la tecnologia.

La tecnologia sera accesible en cada momento, ya que nuestro proveedor
mantiene soporte técnico a nivel nacional, ademas de contamos con una

amplia gama de proveedores nacional que se pueden ajustar a nuestras

necesidades.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 137



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

3.2.2.3.3. Programa de calidad.

Puntos clave de la Gestion de la Calidad.

Para evaluar la calidad de productos o procesos se pueden utilizar indicadores
extrinsecos o intrinsecos. Cuando el consumidor es capaz de evaluar un
producto mediante sus sentidos o percepciones usa indicadores intrinsecos;
aquellos atributos que no pueden ser evaluados directamente por los sentidos
o0 percepciones del consumidor deben ser evaluados mediante otro tipo de
indicadores extrinsecos*®. Dentro de los atributos que no pueden ser evaluados
directamente por los consumidores se encuentran, por ejemplo la inocuidad, el
valor nutricional, la forma de produccidn, la proteccién del medio ambiente y el
origen del producto, entre otros. Resulta I6gico que estos atributos deban ser
evaluados mediante indicadores extrinsecos, como por ejemplo sellos, marcas

y certificaciones otorgadas por terceros especialistas (FAO, 2000; 2003).

El Sistema de Gestiéon de la Calidad se operara como lo muestra la figura 3.24.:

Fuente: Elaboracién Propia

46 . . . . .
Council for Continuos Improvement, Manual de las Nuevas Herramientas para la Mejora Continua; Ed.

Panorama; México 1996.
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Para asegurar dia a dia la calidad de nuestros productos basaremos nuestra

calidad en los siguientes sistemas:

> Las normas ISO — 9000. Nuestro sistema de calidad sera un con un

enfoque basado en procesos*’ (ver cuadro 3.25).
» Sistema HCCP en Elaboracién de Alimentos.
» Sistema TIF.

> Proyectos de Productividad: Seis Sigma y mejora continua®® (ver cuadro
3.26.).

Fuente: Elaboracién Propia

*" Gitlow, Howard; Planificando para la calidad, la productividad y una posicién competitiva;
ventura; México 1991.

48 Deming, Edwards; “Calidad, productividad y competitividad”, en: La Salida de la Crisis; Diaz Santos;
Madrid 1989.
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2.26. Ciclo de
mejora continua

= Acciones correctivas * Politica de Calidad

* Planeacion de la
Calidad

= Documentacion

= Acciones preventivas
* mejora

EVALUAR
ACTUAR

PLANEAR

* Auditorias interna? = Realizacion del

producto
= Capacitacién
= Compras

* Revision por la
direccion
* Medicion, analisis

Fuente: Elaboracion Propia

El sistema de gestion de la Calidad debera girar sobre el eje de la calidad en
nuestros productos vy servicios*®, mismo que debera ser impactado por las

acciones que se detonen en la Gestion sobre proveedores, empleados,
inversionistas y sociedad (ver cuadro 3.27).

3.27. Calidad en nuestros
productosy servicios

Empleados
“Desarrollo Inversionistas

Personal y “Buen desempefio
Satisfaccionen el de su Inversién”
Trabajo”

Proveedores

(c);) :tri'l;uun; c‘::lizd . “Comportamiento
Negocio” Cliente responsable”
“Calidad en
los Productos
y Servicios”

Sociedad

Fuente: Elaboracién Propia

49 Horovitz, Jacques; La calidad en el servicio a la conquista del cliente; Mc Graw-Hill; México 1993.
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3.2.2.4. Gestidn de compras y stocks.

Politicas de Compras

» El Departamento de Compras es el responsable de las negociaciones
con proveedores y del seguimiento a todo el proceso de compra, esto
es, requisiciones de mercancia, 6rdenes de compra, condiciones
comerciales y tramites de pago.

» Es responsabilidad del Departamento de Compras documentar todas las
operaciones de compra para satisfacer las necesidades fiscales y de
auditoria de la compaiia.

» Todos los departamentos de Distribuidora de pollo Los Hacendados
deberan utilizar la cartera autorizada de Proveedores.

» Se deben centralizar en el departamento de compras todas las
cotizaciones de los proveedores, asi como la seleccién de las mismas

» Es responsabilidad de Compras decidir la mejor alternativa respecto a
los proveedores en cartera.

» Una vez hecha la cotizacion, se hace el apartado presupuestal
correspondiente.

» El Departamento de Compras es el unico responsable de efectuar todas
las requisiciones de pago por concepto de requisiciones de compra.
Cualquier pago tramitado fuera de este proceso sera rechazado
automaticamente.

» La requisicion de compra que no cuente con presupuesto suficiente o

con cuentas incorrectas sera cancelada automaticamente y se notificara

por escrito al solicitante, indicandole el motivo.

» Toda correspondencia con los proveedores debera ser canalizada a
través del departamento de compras, incluyendo todas las
reclamaciones y ajustes con los mismos.

» Se establecera hasta donde sea posible, la estandarizacién en las

compras.
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» Se debera contar con la coordinacidbn necesaria con los otros
departamentos a fin de contar con informacién suficiente sobre las
caracteristicas y normas de calidad requeridas.

» En las operaciones de extrema urgencia en que haya existido necesidad
de que el jefe de otro departamento colocara un pedido, éste es
responsable de comunicarlo inmediatamente por escrito al jefe del
departamento de compras, acompafando a esta comunicacion el
comprobante correspondiente, a efecto de seguir el tramite formal y
uniforme establecido.

» Los proveedores a los que se recurra deberan ser aquellos que reunan

las siguientes caracteristicas:

v" Optima calidad

v' Costos convenientes

v" Cumplimiento de contratos
v

Etica considerable

Proceso de compras (ver cuadro 3.28.)

1. La requisicion de compra es el documento formal para solicitar al
Departamento de Compras la adquisicion de cualquier producto o
material.

2. Soélo se recibiran requisiciones de compra llenadas en forma clara,
completa y detallada. Las requisiciones las habra de hacer el
responsable de area.

3. Todas las requisiciones deben ser autorizadas por el Gerente de
Sucursal, asi como por el responsable de ejercer el presupuesto.

4. El Departamento de Compras tendra informacion sobre la requisicion en
un plazo minimo de 48hrs.

Aprobada la requisicion se efectuara el pedido.
Una vez efectuado el pedido, se procedera a la recepcion, inspeccion,

supervision y almacenamiento del producto.
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7. Elaborar el control de documentos de la recepcion del producto.
8. Se procede a la revision de documentos y se efectua el pago

correspondiente.

Flujograma de Compras

Fuente: Elaboracion Propia

Compromiso con los Proveedores

» Promover la imagen de Distribuidora de Pollo Los Hacendados como
una empresa honesta, seria y confiable.
» Proponer alternativas que simplifiquen los procesos de adquisicion en

términos de oportunidad y calidad.
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» Obtener insumos de calidad con oportunidad y al mejor precio.

» lIdentificar a quienes ofrecen las mejores practicas, servicios y
productos.

» Exigir cumplimiento de condiciones y especificaciones contratadas a los
proveedores y prestadores de servicios.

» Exigir calidad, innovacion y excelencia en los servicios, productos o
bienes que se adquieran.

» Dar explicaciones precisas sobre las condiciones de pago.

» Tratar respetuosa y equitativamente a los proveedores y prestadores de
servicios a través de relaciones transparentes, adecuadas vy

congruentes.

Compromisos internos del area de compras

» Ser parcial en los procesos de eleccion para favorecer a ciertos
proveedores.

> Afectar a los proveedores o retener injustificadamente sus pagos.

» Establecer compromisos en contra de los intereses de la organizacion.

» Solicitar o aceptar favores de tipo econdmico, sexual, regalos o cualquier
otro que implique compromiso para obtener privilegios personales o

perjudicar a la organizacion o a terceros.

Puntos clave de la gestion de stocks.

Dadas las caracteristicas del negocio y para cumplir con la normatividad
correspondiente, sera necesario tener en forma permanente 10,000 unidades

en almacén.
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3.2.2.5. Localizacion de la planta.

Areas geogréficas

Ubicacion de la Planta. (Método Cualitativo por puntos)®.

Localizacion de la Planta por el Método Cualitative por puntos

Peso Calificacion Calificacion
Factor Relevante asignado Calificacion ponderada calificacion ponderada
M.P. Disponible 0.25 1.75
M.O. Disponible 0.25 2
Infraestructura carrete 0.15 1 1.5
Cercania del Mercado 0.15 0.9
Costo de la vida 0.05 0.25
Suma 1.00 7.3

T
8
Costo de los insumos 0.15 6 0.9
0
6
5

La planta se ubicara en el Valle de Cuautitlan, esto es en el municipio de
Cuautitlan Izaclli en la colonia denominada El Rosario. El terreno cuenta con

una extension de 4000 metros cuadrados.

Limites y Superficie de Cuautitlan Izcalli. Colinda al norte con Tepotzotlan y
Cuautitlan Meéxico, al este con Cuautittin México y Tultitlan, al sur con
Tlalnepantla de Baz y Atizapan de Zaragoza; al oeste con Villa Nicolas Romero

y Tepotzotlan.

» Poblacion aproximada:
826,750 habitantes.

> Extension territorial 109.9
km?2

%0 Baca, Urbina Gabriel; en: Evaluacion de Proyectos; Ed. Mc — Graw Hill; 3°Edicién; México 1999.
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3.2.2.6. Sustentabilidad del proyecto.

El proyecto busca la que la inversion que se haga tenga rentabilidad, sin
embargo este no es el principal objetivo del proyecto, este ha sido planteado
como un proyecto con un beneficio social, para ser sustentable a través del

tiempo el proyecto persigue tres objetivos primordiales:
» Generar empleo.

> Productos elaborados con los mas latos estandares de calidad

para el consumo humano.
> Precios accesibles para los niveles sociecondmicos mas bajos,

con productos de calidad.

3.2.3. Estudio econdémico y financiero.
3.2.3.1. Estados pro forma del proyecto

A continuacién se presentaran los estados proforma presupuestados y

proyectados a cinco anos.

3.2.3.1.1. Inversion inicial.

Distribuidora de Awves el Supér Pollo S.A. de C. W.

Presupuesto de Inversidon

2,000, 00000
100,000.00
225,000.00

25,000.00
252,000.00
A450,000.00
100, 000.00

30,000.00

A0, 00000

25,000.00

50,000.00

4,703,000_00

2,000, 000_00

10,000,000_00

Compra de maguinaria
Equipo de Rastro

Jaulas pftransporte de P.\:
Taras P.P.

Equipo de Galera

Compra Equ. Transporte
Compra de Magquina de Hie
Bascula

Equipo de computo
Equipo de Oficina

Otros

Adecuacion de Edificio
CAPITAL DE TRABAJO
Total

Apphhhdharnhren

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.3.1.2. Presupuesto de ventas.

PRESUPUESTO DE VENTAS ARO 1 UNIDADES
ENERD FEBRERO MARZO ABRIL WAYO JuNo JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
PVIVO 7500 4,000 10,800 12,90 15,552 18,662 12,395 1,874 M 36,698 45438 55,726 296,854
P. PROCESADD 7500 4,000 10,800 12,960 15,552 18,662 12,395 26,874 M4 36,698 45438 55,726 296,354
TOTAL 15,000 18,000 2,600 35920 i 35 44790 53,748 64,497 17,397 92,876 111,451 593,708
Diario 500 600 ¥l 864 1,037 1,24 1,493 1,792 2150 2580 3,096 315

PRESUPUESTO DE VENTAS Ali0 1

ENERD FEBRERO MARZD ABRIL WAYO JUNID JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
P.VIVO 2250000 27000.00 1240000 3383000 46656.00 55987.20 6718464 B062157 9674588 11600506 13934407 1671788 890561
P. PROCESADD 2081250 975,00 2997000 3596400 4315680 578846 6214579 TT495  BM4BOS4 073783 12886551 15463062 §23769
TOTAL 433250 51975.00 62370.00 7434400 981280 107775.36 12933043 1559652 18623582 2204299 2BBT95E 32181550 T3
Diario 14375 11325 019 1948 2993.76 3592512 A0 STIAN726 6207.86074 7449.432607  8939.31946 10727.18335

PRESUPUESTO DF VENTAS A0 1

ENERD FEBRERO MARZO ABRIL WAYD Juno JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
PVIVO H5000.00 378000.00 453600.00 54432000 53184.00 78382080 0053496 MBTONE  13AAADM4 162EII0B0 10G0067  23d0dier 1246785021
P. PROCESADO 333000.00 399600.00 479520.00 57542400 690508.80 82661058 9433067 MOMODZ 4005 ATMB206A6 G848 urapnyr 1318030728
TOTAL §45000.00 T77600.00 9332000 1119744.00 1343692.80 1612431.36 040763 BMOAG  TTEENA30  SMISIAT  MMIMB20  4BideM24  DAG4B165A45

] 21600 25920 M 31325 4790 3748 64457 9T G816 1B 133142 160490

PRESUPUESTO DE VENTAS AFO 2 UNIDADES

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE  HOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL
Ventas

P.VIVO 56,726 57,398 59,120 60,893 62,720 64,602 66,540 68,636 70592 72710 74,891 17438 790,865
P. PROCESADO 55,126 57,398 59,420 60,893 62,720 64,602 66,540 63,636 70592 72,710 74,891 438 790,865
TOTAL 111452 14,79 118,239 124,787 126,440 120,203 133,080 137,072 41434 145,420 149,782 154276 1561730
Diario 3715 302 394 4060 181 4307 43 4569 4706 4847 4993 5143

PRESUPUESTO DE VENTAS Afi0 2 KILOS

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE  HOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL

Ventas

P.VIVO 1677800 17M9334  ATTIEAA4 1826794 18616031 19380542 19861927 20860785 20177609 MW 24T 24345 237259512
P. PROCESADO 16463065 150278484 16406720 M6BO7BS2 TAMBJS 17926074 1B464783 19018726 19509288 207967 20762216 2406744 219465048
TOTAL SMBITES 33728 MAM634  IBEEEB4 620860 ITS0P486  IB26740 30579542 AOTGRT  MSB0O04 43240601 44547089 4ROTMA60
Diario 0720.26 104907 1138054 17196 12073.62 1243583 1280890 139347 1358897 1399663  14416.53  14849.03

PRESUPUESTO DE VENTAS Afi0 2 PESOS

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Julio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE  HOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL
Ventas

P.VIVO 1TIE0 244514543 25B49979 250405478 26T1T6A3 2753272 283480370 29196351 300722046 09743707 319036049 328607099 3369085068
P. PROCESADO BOS6233  BSROMT0  266TT6T  ZUITASBE2 21950207 290416974 299128483  J0BI03BGE  M7MG469 326066863 336672869 46773085 39AB3ITTH4
TOTAL 437908993 G2546263  GATGN6S1  GIMGM330  GAOMBET0 666620246  5A2600854 60006619 BA0GBSMA5  GI6GI05T0  G65TOBGST 675360154 69244100.52
Diario 162636.331 1675154209 172540.8836 177717.1101 183048.6234 188540.0821 194196.2645 2000221731 206022.6383 2122035234 218569.6291  225126.718

13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16 13.16

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 147



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

PRESUPUESTO DE VENTAS ARO 3 UNIDADES

ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYD JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
Ventas

P.VIVO 7,138 79,452 3,83 34,291 86,819 29424 92,107 94,370 97,746 100,643 103,667 106,777 1,094,745
P. PROCESADO 7138 79,452 81,836 34,201 86,819 89424 2107 94,870 97,16 100,648 103,667 106,777 1,004,745
TOTAL 154,276 158,904 163,671 168,582 173,639 178,848 184,244 189,740 195,432 201,295 207,334 u3sed 2,189,490
Diario 514253  5296.81 545571 561939 578797 596161 614045 632467 65144 670984 691113 71,1847

PRESUPUESTO DE VENTAS Afi03  KILOS

ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYD JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
Ventas

P.VIVO THAM400 23635642  24BS0TAM 25267233 604BBS0 26827225 2763042 2B461003 204833 3014278 MA004.07  3203MA0 328423433
P. PROCESADO M405795 22047960 22709408 23300680 24092441 24345183 2656060 26326420 27MM62.M 27929707 26767699 29630626 3037916.75
TOTAL 44547195 45893641 4726049 49677923 B0M38260 61642408 5391680  B4TET4M 56431054 6B1209.85 5867705 61663736 6322151.08
Diario 14849.07 1529454 1575337 1622597 1671275 17211444 1773056 1626248 18810.35  19374.66  19955.90  20554.58

PRESUPUESTO DE VENTAS Afi0 3 PESOS

ENERD FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULID AGDSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL

Ventas

P.VIVO JIBLB6160 343233245 363530242 J6MM36149  I7TH0G0234  3BGM2041  307O0M4.02 409836444  42M33695  4MTOT606 447641634 4612767.80 47292974.34
P. PROCESADO 351066038 361686689 372434290 383607319 395115536  4069690.04  H1917B0.74  4MM7EIAT 444706019  46B04T200  47178B6.16 485942274 49821834 77
TOTAL 664291198 704819954 725964532  TATTA4E8  TTMMTSTT2  7T93IB10.45  GT0TS4T6  B4M591861  BG6BINGAT 892644505 919630149 947218054 97114809 11

Diario 2009707 23493998 24198818 249247.82  256725.26 264427.02 272359.63 28033062 20894654 297614.94 30654338  315739.68
15.36 15.36 15.36 15.36 15.36

PRESUPUESTO DE VENTAS A0 4 UNIDADES

ENERO FEBREROD MARZO ABRIL MAYOD Junio Juio AGOSTO SEPTIEMBRE QOCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL

Ventas

P.VIVO 106,777 109,980 113,280 116,678 120178 123,784 127497 13,322 135,262 139,320 143499 147,804 1515382
P. PROCESADO 106,777 109,980 113,280 116,678 120178 123,784 127497 13,322 135,262 139,320 143499 147,804 1,515,382
TOTAL 3554 219,964 226,559 233,356 0357 247568 254,995 26264 M5 28,640 286,999 295,609 3,030,765
Diario 1,118 1332 1,552 1,119 8,012 8,252 8,500 8,155 9,017 9,208 9,567 9,054

PRESUPUESTO DE VENTAS ARO 4 KILOS

ENERO FEBRERD MARZO ABRIL MAYO JUNio Jutio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL

Ventas

P.VIVO 0300 32004083 33083046 35003433 J60SIS36 T34 JBMDAST 3030673 AOSTASTI  M7TOD30 43040808 43M302  4046147.02
P. PROCESADOD WEI06AT 20519536 M40 3LTBATE  3IMOR2M 350007 3530607 3A4M0.20  ATRIGNB0 3B6M2I5 2082072 MiETod4 420518599
TOTAL 61663718 63513620  G5M10038 67381600 60403057  TH4ESM49  TIGNOT.03  TE83B605  78M375)  BO457165 82870880  8E3ET006 975133302
Diario 55451 MM MB06.35 2246054 233435 2382838 UMA3D3 2527953 26037.92  26819.06 2762363 2845234

PRESUPUESTO DE VENTAS Ali04  PESOS

ENERO FEBREROD MARZO ABRIL MAYOD Junio Juio AGOSTO SEPTIEMBRE QOCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL

Ventas

P.VIVO 47603260 ABTAITEE  A9BIRSATY GM0S0126  G263B46.29  BAMMTIOIE  GABIBLTY  GTR9I4A9  BODAAT1IG  B0Z0STE  G2BEITIEY 647383009  GBIT3TA6H1
P. PROCESADO 404831312 G09676250 524066530 BAOTAS535  BBROST0M  GTIGAENA1  GOOSS44R5  6085B00.00 626837502  B4SG426.27 665011906 634962263 70226606.11
TOTAL 962544572 994380009 02131740 1051765661 1083348631 1115818180 1148202735 MBITTASAS 1219284663 1265063203 1703530089 1332345272 13600352 63

Diario J20836.19 33046354 34037724 35056855 361106.21 371939.40 38309756 39459051 40042822 418621.07 43NM7S.00 44411509
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PRESUPUESTO DE VENTAS Afi0 UNIDADES
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
P.VIVO 147,804 162,238 156,805 164,509 166,355 174,345 176,436 184,780 187,234 192,354 198,636 204,595 2097 639
P, PROCESADO 147,804 162,238 156,805 164,509 166,355 174,345 176,436 184,780 187,234 192,354 198,636 204,595 2097 639
TOTAL 295,508 04476 HIEN 323,M9 332,109 42691 3291 363,561 4467 385,701 0721 409,19 419,217
Diario 9654 10149 10434 10767 11090 11423 11766 12119 12482 12857 13242 13640

PRESUPUESTO DE VENTAS ANO 5 KILOS
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
P.VIVO 443442.00 456714.36 470445.79 434528.26 439064.14 51403604 52045742 B4B340.83  B170106  57BAE2.00  GOGDOGAS 64378501 £292916.21
P, PROCESADO 41015640 422460.78 435134.64 44313864 461634.30 47548333 43074783 50444027 BM9734E GIGM60.68 SRA21550  BE7TALOT 562094750
TOTAL 353562.10 37917544 905560.40 427164 960693.42 95054937 101920495 104078040 108427453 37277 4TI4A5  1@E3TAT 1211386371
Diario 145221 29300.84 30183.01 31090.56 JNB.28 32983.98 3397350 99270 3604248 2376 3823747 19384.60

PRESUPUESTO DE VENTAS ARO 5 PESOS
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
Ventas
P.VIVO 65640760 675037253 §962463.70 e 1386142.06 60773333 783596533 BOTI0M429  BM3MTBED 6257030  BBADM4B01  O0BOM45 9313515994
P, PROCESADO 693163800  TM30881.3 138377435 157438800 180164074 8035668.33 BIT6738.38 852504053  B7BOTONTS  90M421550 93554196 950500822 9837401268
TOTAL 1340413569 13898950.76 1431602855 1474540644 151§7763.60 1664340186 1611270371 1850608482  17093067.37 1760678530 1813498098 1867003988 19150917262

Diario 44980452  463298.66  4T7197.62 49191395 50623895 32144612 33709042 553202.83 56979891 586892.08 604499.67 622634.66

Fuente: Elaboracion propia

El concentrado del Presupuesto de Ventas a cinco afios quedaria de la siguiente

Manera:

PRESUPUESTO DE VENTAS PROYECTADO A CINCO ANOS

ot hilo2 i3 ilod Aflos
UNDADES
EIN PIE 26 84 190,965 1004745 1515300 20976 5795 488
PROCESADD 20604 190,865 1004745 155300 209763 5708 488
TOTAL 3708 15170 2189490 3030768 {1507 11,590 969
KLOS
ENPIE BO051 PAIPLL: MY J5dGHAT 16 1T6454
PROCESADO I 2194650 RIRIEIH 1205186 SRy 16082470
TOTAL T3 SE67246 2141 51 1211364 T
PES03
EN PIE RATRR|S  MENSI(S  2ROT R[S BB %N
PROCESADO R0ATS  WEIM(S ARNMAB|T  TODMAG[S  WIMOB|S 67100

BMBES S 62009 §  OTAMB09 § 06603 § A9 S NG
1% § 1516 § 1536 § 1561 § 1581 § 153

Fuente: Elaboracion propia

§
§
§
§
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» Es importante mencionar que los ingresos por piezas se comportan
de forma constante ya que el primer afio vale $43 pesos y el quinto
$46 pesos, por lo que podemos concluir que es rentable el negocio.

Graficamente veriamos las ventas de la siguiente manera:

Proyeccidon de Ventas en Unidades

W Polloen Pie M PolloProcesado  m Total Venta

4,195,277

3,030,765

2,189,490 2,097,639

1,581,730
1,515,382

790,865
593,708

296,854

ANO1 Alo2 ANO3 ANO4 ANOS

Fuente: Elaboracion Propia

Proyeccidon de las Ventas en Kilogramos

W ENPIE mPROCESADO mTOTAL

6,292,917

4,546,146

3,284,235

2,372,595

890,562

ARNO1 ARl02 ARO3 ANO4 ARlOS

Fuente: Elaboracion Propia
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Proyeccionde las Ventas en Pesos

m Polloen Pie  m Pollo Procesado  m Venta Total

Fuente: Elaboracion Propia

Estimaciones de Venta: Por tipo de canal, tipo de pago y presentacion, el

presupuesto de ventas quedaria de la siguiente manera:

[EFTD

T e
T el

Tl ot
Tl Cr

Tl oo P
T ol Pt

S —
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Composicion de la Venta por Tipo de Canal

—Venta Mayoreo = —Venta Detallistas

53,413,145.01

$15,388,89

10,259,266.18

$116,820,595.30

$74,688,577.32

Fuente: Elaboracion Propia

Composiciénde la Venta por Tipo de Pago

——Total Contado ——Total Crédito

$153,207,338.10

$102,450,264.47

$38,301,834.52

$16,671,3

775.356.56 $29,134,442.73
576,857.91

$34,150,088.16

ARNO1 ARO2 ANO3 ARNO4 ARNOS

Fuente: Elaboracion Propia

Composiciéon de la Venta por Producto

——Total Pollo en Pie ——Total Pollo Procesado

$267,156,098.66

Fuente: Elaboracion Propia
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Plan de Ventas por Asesor

En Pie
Canal de Venta Contado 65%
Mayoreo $ 249357164 §
Mayoreo $ 249357164 §
Detallista L] 1,558,482.28 §
$
$

Asesor

Detallista 1,558482.28 §
Total 8,104,107.83 §

En Pie

Canal de Venta Contado 70%
Mayoreo $ 4,480,883.14 §
Mayoreo $ 4,480,883.14 §
Mayoreo $ 4,480,883.14 §
Detallista $ 3.402,775.92 §
Detallista $ 3,369,085.07 §
Detallista $ 3,369,085.07 §
Total $ 23,583,59547 §

En Pie

Contado 70%
472929743 §
472929743 §
472929743 §
472929743 §
472929743 §
$

$

$

Canal de Venta

Mayoreo $

Mayoreo $
Mayoreo $
Detallista $
Detallista $
Detallista $
Detallista $
Total $

4,729,291.43
4,729.291.43
33,105,082.04

En Pie

Canal de Venta Contado 75%
Mayoreo 1 6,637,374.65 §
Mayoreo $ 6,637,374.65 §
Mayoreo $ 6,637,374.65 §
Detallista $ 5973631.19 §
Detallista $ 5973,637.19 §
Detallista $ 5973631.19 §
Detallista $ 597363119 §
Detallista $ 597363119 §
Total $ 49,780,309.89 $

En Pie

Canal de Venta Contado 80%
Mayoreo $ 6,985,137.00 $
Mayoreo $ 6,985,137.00 $
Mayoreo $ 6,985,137.00 $
Mayoreo 1 6,985,137.00 §
Detallista $ 6,668,477.45 §
Detallista $ 6,649,850.42 $
Detallista $ 6,649,850.42 $
Detallista $ 6,649,850.42 §
Detallista $ 6,649,850.42 §
Detallista $ 6,649,850.42 §
Detallista $ 6,649,850.42 $
Total $ 74,508,121.95 $

Credito 35%

1,246,785.82
1,246,785.82
935,089.37
935,089.37
4,363,750.37

Credito 30%

1,684,542.53
1,684,542.53
1,684,542.53
1,684,542.53
1,684,542.53
1,684,942.53
10,107,255.20

Credito 30%

2,364,648.72
2,364,648.72
2,364,648.72
1,773,486.54
1,173,486.54
1,173,486.54
1,173,486.54
14,187,892.30

Credito 25%

2,256,107.38
2,190,333.63
2,190,333.63
1,991,212.40
1,991,212.40
1,991,212.40
1,991,212.40
1,991,212.40
16,393,436.63

Credito 20%

2,095,541.10
2,095,541.10
2,095,541.10
2,095,541.10
1471,535.53
1,462,221
1462,22.01
1,462,22.01
1,462,22.01
1,462,221
1,462,221
18,621,031.99

Procesado
Contado 65% Credito 35%
$ 2,636,061.45 § 1,318,030.72
$ 2,636,061.45 § 1,318,030.72
] 1,647,538.41 § 988,523.04
] 1,647,538.41 § 988,523.04
$ 8,567,199.71 § 4,613,107.54

Procesado

Contado 70% Credito 30%

§ 4,728,593.93 § 1,777,666.89
] 4,728,593.93 § 1,777,666.89
] 4,728,593.93 § 1,777,666.89
$ 3,590,887.12 § 1,777,666.89
] 3,555,333.78 § 1,777,666.89
] 3,599,333.78 § 1,777,666.89
$ 24,887,336.49 § 10,666,001.35

Procesado

Contado 70% Credito 30%

§ 4,982,18348 § 2,491,091.74
] 4,982,18348 § 2,491,091.74
] 4,982,18348 § 2491,091.74
] 4,982,18348 § 1,868,318.80
] 4,982,18348 § 1,868,318.80
$ 498218348 § 1,868,318.80
$ 498218348 § 1,868,318.80
$ 34,875,284.34 § 14,946,550.43

Procesado

Contado 75% Credito 25%

] 7,022,660.61 $ 2,387,704.61
§ 7,022,660.61 § 2,317,478.00
] 7,022,660.61 §$ 2,317,478.00
] 6,320,394.55 §$ 2,106,798.18
$ 6,320,394.55 § 2,106,798.18
] 6,320,394.55 § 2,106,798.18
] 6,320,394.55 § 2,106,798.18
] 6,320,394.55 § 2,106,798.18
$ 52,669,954.59 § 11,556,651.53

Procesado

Contado 80% Credito 20%

] 7,378,050.95 § 221341529
] 7,378,050.95 $ 2213 415.29
$ 7,378,050.95 § 2213415.29
] 7,378,050.95 § 221341529
§ 7,043,579.31 § 1,554,309.40
] 7,023,90451 § 1,544,472.00
] 7,023,90451 § 1,544,472.00
$ 7,023,90451 § 1,544,472.00
] 7,023,90451 § 1,544,472.00
] 7,023,90451 § 1,544,472.00
] 7,023,90451 § 1,544,472.00
$ 78,699,210.15 $ 19,674,802.54

S R S WY R R WS

Total Mezcla
7,694,449.64
7,694,449.64
5,129,633.09
5,129,633.09

25,648,165.45

Total Mezcla
12,671,686.50
12,671,686.50
12,671,686.50
10,455,872.41
10,386,628.28
10,386,628.28
09,244,188.52

Total Mezcla
14,567, 21.31
14,561,21.31
14,561, 21.31
13,353,286.25
13,353,286.25
13,353,286.25
13,353,286.25
97,114,809.11

Total Mezcla
18,304,447.25
18,167,846.90
18,167,846.90
16,392,042.32
16,392,042.32
16,392,042.32
16,392,042.32
16,392,042.32

136,600,352.63

Total Mezcla

18,672,144.33
18,672,144.33
18,672,144.33
18,672,144.33
16,737,901.69
16,680,448.94
16,680,448.94
16,680,448.94
16,680,448.94
16,680,448.94
16,680,448.94
191,509,172.62

Fuente: Elaboracion Propia
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Composicion de la Venta en tantos por cientos por tipo de canal, tipo de

pago y por tipo de product051:

il /R /R o m

Tl e
Tl

TolCotao
ol et

Tol Pl P
Tl Pl Procsa

Fuente: Elaboracion Propia

Composicion de [a Venta por Tipo de Canal

mTotal Mayoreo W Total Detallistas

Afioa Afio Afioa Afios Afios

Fuente: Elaboracion Propia

51 Mercado, Salvador; Administracion de Ventas; Ed. Thomson; México 2002.
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Composicion de la Venta por Tipo de Pago

M Total Contado M Total Crédito

1

afio1 afioz afio3 afios Afios

Fuente: Elaboracion Propia

Composicionde la Venta por Tipo de Producto

B Total Pollo enPie M Total Pollo Procesado

11

Afior Afio2 Afio3 Aflos Afios

Fuente: Elaboracion Propia
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APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

3.2.3.1.3. Presupuesto de costos y gastos52.

Comenzaremos por detallar los costos de produccién y administracion, los

cuales quedarian de la siguiente manera (los datos sombreados en amarillo

representan los costos variables de produccién y de administracion):

AREA

PRODUCCION

CONCEPTO

Gerente Operativo
1) MANO DE OBRA:

NUEVE AYUDANTES GENERALES
UN SUPERVISOR DE PRODUCCION
DOS PREPARADORES DE RUTA
UN TRABAJADOR DE LIMPIEZA
UN ASEGURADOR DE LA CALIDAD
UN ASEGURADOR DE LA CALIDAD
2) UN PESADOR POLLO VIVO
3) UN PESADOR POLLO PROCESADO

4) UN VETERINARIO
3) DOS GRANJEROS
4Lz

5) AGUA

b) GAS

7) OTROS

TOTAL mensual
Total anual

ADMINISTRATIVOS

1) NOMINA:

GERENTE ADMINISTRATIVO*

UNA SECRETARIA

UN AUX ADMINISTRATIVO

UN CAJERO
GERENTE DE VENTAS*

TRES CHOFERES VENDEDORE $*
TRES CHOFERES REPARTIDORES
UN VENDEDOR ESPECIALIZADO*
UN VENDEDOR ESPECIALIZADO*

SUPERVISOR DE COMPRAS
GERENTE DE CONTABILIDAD
UN AUXILIAR ADMITIVO

UN AUXILIAR ADMITIVO

GERENE DE MERCADOTECNIA

UN AUXILIAR ADMITIVO

GERENTE DE RECURSOS HUMANOS

UN AUXILIAR ADMITIVO

2) GASOLINA

3) MANTENIMIENTO

4) PROMOCION Y PUBLICIDAD

5) PAPELERIA
7) OTROS
MENSUAL
ANUAL

TOTAL PRESUPUESTO DE OPERACION

PRESUPUESTO DE OPERACION

)
§

o o B o IR

Afi1

10,000.00

36,000.00
6,000.00

5,000.00

8,000.00
3,000.00
3,000.00
3,500.00
1,500.00

76,000.00
912,000.00

§,000.00
5,000.00

5,200.00

9,000.00

§,000.00

10,800.00
2,000.00
5,000.00
1,500.00
2,500.00

57,000.00

684,000.00
133,000.00
1,596,000.00

)
§

5

5

e en e

£

Afi02

11,500.00

41,400.00
6,900.00

5,750.00
5,750.00
5,750.00

9,200.00
3450.00
3,450.00
4,025.00
1,725.00
98,900.00
1,186,300.00

9.200.00
5.750.00

5.980.00

10,350.00

4.500.00
8.000.00
9.200.00
5.000.00

§.000.00
5.000.00

12.420.00
2.300.00
7.500.00
1.725.00
2.675.00

97,800.00

1,173,600.00
196,700.00
2,360,400.00

& en e en

£

o &8 on [UETIT TR

AHO3

16.100.00

e

49,680.00
8,280.00

£.900.00
6.900.00
6,900.00

11,040.00
4.140.00
440,00
4830.00[
2.070.00

120,980.00
1,451,760.00

11,040.00
6,900.00

7.176.00

12,420.00

5,400.00
9,600.00
11,040.00
6,000.00

9,600.00
6,000.00

14,904.00
2,760.00
9,000.00
2,070.00
3,450.00

117,360.00
1,408,320.00
238,340.00
2,860,080.00

RN "D T en 60 60 €9 60 60 60 0 60 €0 60 6O 60 &0 €A 60 E9 60 &9 €0 &9 e

Afio4

22.540.00

59.616.00
11.592.00
16.000.00
5,000.00
8.280.00
8.280.00
8.280.00
8.280.00
12.000.00
13.245.00
4,968.00
4,968.00
7.245.00
2484.00
192,781.00
2,313,312.00

16,560.00
8,970.00
7,800.00
9,328.80

10,000.00

16,146.00

19,500.00
7,020.00
7,020.00

12,480.00

14,352.00
7.800.00
7.800.00

12,480.00
7.800.00

12,480.00
7,800.00

19,375.20
3,568.00

11.700.00

2.691.00

4.485.00
221,176.00

2,126,112.00

419,957.00

5,039,484.00

e

PP M ca ca 60 60 en en £A £ 69 69 &9 eR ea en

B en 60 €0 60 60 60 60 60 60 €0 60 6O 60 60 60 69 €9 6 89 €0 &9 &9

Afi05

29,302.00

77,500.80
15,069.60
20,600.00
6,500.00
10,764.00
10,764.00
10,764.00
10,764.00
15,600.00
17,222.4)
6,456.40
6,456.40
9,416.50
3229.20
250,613.30
3,007,383.60

21,528.00
11,661.00
10,140.00
12,127 44
13,000.00
20,989.80
25,350.00

9,126.00

9,126.00
16,224.00
18,657.60
10,140.00
10,140.00
16,224.00
10,140.00
16,224.00
10,140.00
2518776
4,664 40
15,210.00

6,551,329.20

Fuente: Elaboracién Propia

52 Ochoa Setzer, Guadalupe; Administracion Financiera; Ed. Mc Graw — Hill; México 2002
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El presupuesto de costos de produccién y gastos de administracion y ventas

queda de la siguiente manera:

Presupuesto Costo de Produccion Afio 1

HED  FEBRERD  MARID ABAL HAYD Ji Lo AGDSTO  SEFTIENBRE QCTUBRE  NOVEMBRE  DICEWBRE  TOTAL

i
000 60000 GeR6000  ANET2O)  eMbeAl RS S6MER 1A

f Bt

Htera Pris 2000000 3400 f 058 10070 HTTRRED 00612260 10GB6T3A A1

JU0TS MBS WROME 705D CRRROGA  GROSETUR  B1O0G1S306 CRZBOTAMGD MTOATTAD SLIRNTANH 1G%RALTATR 20016SM  10B6T2TR 09
mano de 0.0
Gastos ndrecios ok Fabcacin 17305 UL UM MTE MR M0MM SUTRATIE GATRANTG TMSMED BNNIANE 0TTHANS QMTRA0  6RETRA
costos fos de fbicacin el bl 65000 65000 Al B0 6000 6000 SO0 GO0 GO0 %000 TEOOO0
ta GOONTs TGOS TV O30 S0D74  MEMMAS TIOR3 NTARDT WTNILR) DN6TY JdMBR1S ATTSRTE 20T

tar 1 ! 10 1] 1} i L 112 n o4y 1}

i

Presupuesta de Gastos de Admiistacion y Venta Afo 1

HEA0  FEBRERD HARZD ABRIL HAYD JUli L0 AGDSTO  SEFTIENBRE QCTUGRE  NOVEMBRE  DICEWBRE  TOTAL
Gastos Vanatles s A MM MR XA G0N STRATE GATRSITR TWANBR G316 0TITIANG TR0 TN
Gastos Fios KN 1 A Hll B0OE0 R0 RO R0 30 42400
Titdes WE BN WM BT TR TRMDAL Ge2ATR WTZTRAIT 10%M.300 NG YA GRS B0 ORI
] l l 4

Presupuesto Costo de Produccion Ao 2

Ju

ENERO FEBRERD  MARZO ABRL HAYO JUNG 0 AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE  NOVIEMBRE  OICEMBRE  TOTAL
Materia Pima AN0ETA0 MGERN0 MENA6D 2021007 2ATOIT4 TGehTR DI04 2tHI06 D64 DRSROTOL3 TTRS61AD Z8G0MTTIR

AT 9105 6T 60 22042 17 2000066440 206QTTEA% IATRERRRO Z606eGD i1 25EB6 1% 265943 ITNNIGET ARMATIOTE 206t A0
mano de (.0
(Gastos mdrects de Fabrcaion 1872706 135B.ET1E 136566530 140663031 1AABRIAOT WO29%433 1A3TORAM AGMBOJG0 16067 H603 1670A06N%D fT200RA0M 1TBIGRED  1926G%6L4
costos fos de fabrcacion WAL WA B0 GA0 B0 B0 B0 GRA0 B0 B0 BRA) 9RD 103A00000
tol UET00T ATOMSA0E ASTMO0T GR2MGD ATOINTR ASDDOMRND OGM4OED OMNGNIAD GITMORM4 GAGMONG30 R3S HBG6TRAD A032A%60.36
tar (£ VR 1Y)/ 132 (K I VAT R (S [T €T I £ e 12

ENERD FERERD  NARDD AL HAYD JU0 o AGOSTO SEPTIEWBRE OCTUBRE  NOVEMBAE  DICEMBRE  TOTAL
Gastos Vanetles T kM2 O MR WR BTAD  oGeNb TIOMZSN WOV THAAGa] TAOBSTHY 10773 GeoedkraAT
Gastos Fos M0 00 0% MO0 TO0 MR OO0 MO TOD MO0 TR OO0 A7l
Totales e O 5 W T e T A AP v PTG BTN
ftai 03 l 03 W 04 0.
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tos indrectos de Fabicacion

Watera Prima

fabricacion

fos ce

(Gastos Variables
Gastos Fios

Totales
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Prestpuesto Cost ce Produccian Ao §

HERD  FEBRERD  WARZD  ABRL HAYD JUKD L AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DCIENGRE  TOTAL

Waten P WTOTIN0 AMIM GOMR2TD  GANETS NGNS Gt eTTIOGHA) GSROBRRAD TN TADRAGRTY TRZTEdI TRGGARGM QLS4
OTEGTOATT CODTORGO GPMTOOLSET GILM ETRNG  GRGIGR  GROSRRAAM TOMNAT TNRNIOD TRMNNT TEOM TG GttTY

mano e 0.0

N1 1 1 1 1 A

Costs s e i /1 O 11 N O O O 1 9

ftdl 000161 1ZOGASRAT OTIGEEOE  TMMOOGORED MTOM  OMGGRIONT  M4ZSARIRAN ATHTIEA 24 1GIGDT240 18RO03E6 0 fHIGIEHRTY 6ETIT 6T

fta e 45 LI 0 CLH T/ 1/ 1) 0

HER0 FHRERD WARDD AL NAYO I il AGOST  SEATIENSRE QCTUBRE  NOVIENERE  DICIENBRE  TOTAL
Galos Vs Wi ha2b e MWE ¥R A0 STRLATR GIOTRATTY TWMMTEE SILNMG MKW 16R2  THIBAN
Galos Fips 11 1 N 11 - B . O 1
T3 DT CIMHY MR TGO TR MO NATR XNMAT MR DORE M0N KR R4
far 0 0 )} i i i i X

Fuente: Elaboracion Propia

Las variables que se usaron para determinar los costos son las siguientes:

Composicion de los Costos de Produccion y Gastos de Administracion

ANO 1 AlO 2 AN 3 A0 4 A0 5

| Costos Variables por unidad producida

materia prima 12.00 1220 1240 12.80
mano de obra directa
gastos indirectos 0.40 0.40 0.40 0.40

II. Costos fijos mensuales
fabricacion 65000 86230 1036800 173116
administracion y ventas 35200 10980 85176 185331
$100,200.00 $157,230.00 $190,976.00 $358,453.00 §465,985.00
Il. Ventas: Gastos de Administracion y ventas 0.04 0.05 0.05 0.06 0.07

Fuente: Elaboracion Propia
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El concentrado de los presupuestos de Costos de produccién y Gastos de

administracién queda de la siguiente manera:

COSTO DF PRODUCCION PROYECTADO A CINCO A0S

ANOf AQ2 A3 Aflod AR TOTAL
MATERIA PRIMA

ENPE S AUBETEEN|S BSOS ATMEGER|S  STIMASIAT(S  BOE9ITE(S 2774659620
PROCESADO O NETIR]S  BBASAS MAGNEI|S  INTHAT(S  BIRLEMTYIS  DAONE
MANO DE O0: § -
GASTOS NDRECTOSDEPRODUCCION |5 68573220(5  10060%824(5  2588043(5  35005321|8  ARMBSB48(S 1336756067
COT0S FIOS DE PRODUCCION o TO000A0|S  10%00000|5  260AI000(S  2073200|5 270005 T8R4
§ BUOTEN § RIEMIN S BINTAT § 00585 §  1RSTETY §  AB02605T
§ 1342 § B § 135 § 38 10 1375

GASTOS VARIABLES DE ADMINISTRACION
GASTOS FlIOS

COSTO DE ADMINISTRACION Y VENTAS PROYECTADO A EINEG ANOS
ﬂNGZ

ﬂNG1

5722
4224000 H 22 12 2224 441 12

S
§

1,108,132 20 S
065 §

1,740.4%. 75 S
0% 8

ﬂN(B

1135,141.45 S
028 §

ANGS

TOTAL

13511343 S
K}

3,524,29? 45 S
030§

T AT
741158400
1,185,101.31

0.3

Fuente: Elaboracion Propia

3.2.3.1.4. Estado de resultados.

Estado de Resutados Proforma Afio 1

BERD OFRED WA AL (] 1o g AGOSTO SEPTEWSRE OCTUBRE  NOVIWGRE  OCENBRE  TO7AL
Ventas Nelas 1 N 37 7 G 11O 1 O O 1 O 1 P
sty g vertas NS 1 113 1 17 SR 571 I 135 A 1 S 1113 A1 [
UB RS JENAD NTAD M0G0 0006 MOMRAT VAN MAGROY NGROOT OGN ASATOR GRTORAT  DEIMANOEE
Gasiog

Adriniiraios W80 o AN O R /A A
tereses de 2 deuds 000 0000 M2 MORE RN MMM JEMG NURE  MGRNT  MARE AL MM 4
00, 7 1 ) I O 1% 01 A M
R { ( 0 O A T
) l ( 0 0 A4OUT RS GRS 000405 TR0 7T 22009.58236 29187.372 e 1A
Utlidad Ntz 0 - TR, ] § 135460 i SR0.10
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Estado de Resultados Proforma Ao §

ENERD FERERD  WARZO ABRL 1] JUo L AG0STO SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL

Vertas Netag [MMERRD  ORROTG MEEE UM GTERAD  RLMME  BUTOT GRRMD MIOWY THABN mu  ses 10NT2A
st devertas 0000060 (ZGMGEAT  ATISEOES  MOGIEED  AMOTOM  fMGMOT  (ADSGENDGY PUISEA MGODGRLAD GEOUDOGDD GROGMGMEND  GEGMDAD  S6UETMAETY
IL:) UMM GRA0ID  ERMTH IO MM  ITTEOSD  RTOTDAD NTEIRAD WM MMM TG 2D 2R
Gastog

Adrminisris T TR MW JOMRG  ZeRAf) MU JTLATIR MNTEOM MIME MUIRIUE MEMLE GO 64T AE
Itrasas de 3 deuda e 0w QUM Wik TRMB MRS A0 SRR 4 WMR MR BuR T
00 000 U0 ORME URATE WY BTRE GIMLD N CRMRT RN UZMED TN R4
R AL A 1 1 B A R A S
i 120314 4910 567 129552.4819 T A LR 172254.6[][]4 {77002 6868 1786985.[]48
Utlidad Neta iR 1560 SOTA00T0 §1 06,40, . il

Fuente: Elaboracion Propia

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A CINCO Ali0S

Por accion

15198010
15

§

3919355
11

§

5430,185.25 §

1,375,601.9
1378

§

1084079330 §

IRIIKIEAD

Aliof Afi02 A03 Aliod A0 TOTAL
VENTAS NETAS O RGMMR4]5 eodteRs2[s  oTB0a|S 13660035263 [8  1M150947262(5  520.116.688.3)
COSTO DE VENTAS § NBLOBTI0|S  STARLONI2[S  BMM|S 11ARI0664|S  1629184931]5 43901249181

LAASTS § 178000740 § 1498349807 §  A1191%599 §  WMIIBH 91,104,196.52

GASTOS
COSTOS FUIOS DE PRODUCCION S TRO00000|S  10600000)5 12696000005  2039200(8 270052005 786254400
GASTOS DF ADMINSTACION Y VENTAS S ARA000|5  SHTRO00(S 10220005 224040005 28126300(5 74t 500
GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION § GRS 16A2|S  2EMB6043|S  3A0SLBN|S  AMEEARAB|S  1ITERE
GASTOS VARIABLES DE ADMINISTRACION S GBATIR0|S  SEBENTH|S  TRONME|S  TRONM|S  TIONM|S  3TTETM
INTERESES DE LA DEUDA S A2TR|S TS MeSMeR|S  19TTIAAI(S TOMR|S 1 IMETA
DEPRECIACION S JAT0N0|S  JT0000|S 3700005 A0020000(8 370000 203900000

§ TIMOG6 §  6MBMBH §  B7TRBEIN0 § BN § 174850048 § 4529131420
18R 28% O e[y |y 2nutn|s 3;osor]s  dsseei|s 1283092343
PTU 10% § 1BETRN0|S  GMAMAG|S 7RIS 1196132|S  ATBHBNR|S A ERATLE

§

§

§

§

530 §

§

Fuente: Elaboracion Propia

> Las utilidades proyectadas®® crecen en proporcion de 7 veces a 1 en

promedio por afo, con respecto a la utilidad inicial.

» El primer afo la utilidad neta asciende al 3% de las ventas netas.

» El quinto afno la utilidad neta asciende al 5.66% de las ventas netas.

%3 Ochoa Setzer, Guadalupe; “Estado de Resultados”, en: Administraciéon Financiera; Ed. Mc Graw — Hill;

México 2002.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN

Pagina 162




APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

3.2.3.1.5. Balance General Proforma®*

DISTRIBUIDORA SUPER POLLO SA DE CV

Estados Financieros profroma: Balance General

Afio 1 Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo
Caja y bancos 5 364521744 5 651492181 § 510583359 § 6,376,49276 5 5,786,547 55
Ctas por cobrar 3 16048981 § 19258777 § 23110532 % 66617264 § 933.951.98
Almacen 3 641,969.23 § 1,350,760.31 3 1,420,828.58 3 166440282 3 1,867,903.97

Total activo Circulante 6,757,767.49 §

8,597,068.21 §

Activo Fijo

Terreno 3 3.800.000.00 § 3.800.000.00 & 3.800.000.00 § 3.800.000.00 5 3.800.000.00
Maquinaria y Equipo 3 2,632,00000 % 2,632,000.00 § 2,632,00000 % 2.632,000.00 § 2,632,000.00
Equipo de Transporte 3 450,000.00 5 450,000.00 5 450,000.00 % 900,000.00 3 1,800,000.00
Equipo de Computo ) 30,000.00 % 30,000.00 $ 30,000.00 % 60,000.00 % 120,000.00
Dep. acumulada 5 384,700.00 § (384,700.00) § (384,700.00) 5 (500,200.00) % (384,700.00)
Edificio 3 3.000,000.00 § 3.000.,000.00 & 3.000,000.00 % 3.000,000.00 % 3.000,000.00

9,527,300.00

9,527,300.00

9,527,300.00 §

Activo Diferido

9,891,800.00 §

10,967,200.00

Pago de seguros 3 33,000.00 5 3432000 5 3569280 "5 7424102 5 77,210.66
Publicidad ) 25648165 3§ 69244189 5 194229618 % 273200705 5 3.830183.45
Inversiones 5 25198010 5 1.989.676.75 3§ 271509262 5 2,212.680.59
Total Activo Diferido $ 289,481.65 § 978,741.99 § 3,967,667.74 % 5521,340.70 % 6,120,074.71

14,264,448.13

18,564,311.87

20,252,735.23 §

24,010,208.91 §

26,675,778.21

Pasivo

Cuentas por pagar 3 64195923 5 1.350,760.31 % 1.420,826.58 % 1,554 402.82 § 1,867,903.97
Otras ctas. Por pagar ) 15,815.44

Contrib. Por pagar 3 35469336 5 1.797.129.20 % 245230173 8 489584214 § 4,895.842.14

Pasivo Circulante 1,012,468.03 3,147,889.50 3,873,170.31 § 6,450,244.95 § 6,763,746.10
Deuda i 5.000,000.00 3 402124500 § 295351200 3 1.885.779.00 815.046.00
Pasivo Fijo $ 5,000,000.00 $ 4,021,245.00 § 2,953,512.00 $ 1,885,779.00 § 818,046.00

Total Pasivo

Capital Contable

6,012,468.03

7,169,134.50

§,336,023.95 §

7,581,792.10

Capital social 3 5,000,000.00 3 741581986 35 5,000,000.00 3 8.000,000.00 3 8,000,000.00
Resultado de ejercicio 3 25198010 35 3.979.357.51 & 543018525 5 737560196 5  10,840,793.30
Resultado de ejercicios anteriores 0.00

Total Capital Contable 8,251,980.10 11,395,177.37 13,430,18525 §  15375,601.96 $  18,840,793.30

20,256,867.55 $

Suma Pasivo mas Capital 14,264,448.13 18,564,311.87 23,711,625.91 §  26,422,585.40

Fuente: Elaboracion Propia

% Ochoa Setzer, Guadalupe; “Estado de Situacion Financiera o Balance General”, en: Administracion
Financiera; Ed. Mc Graw — Hill; México 2002.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 163



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

Nuestros activos son mayores tres veces contra nuestros pasivos, es decir

tengo 3 pesos para pagar cada peso que debo.

Con relacion a la determinacion del balance general de la compainiia es

importante mencionar lo siguiente:
> Los activos fijos de la compaiiia ascienden a $9'527 Miles de pesos
> El préstamo inicial asciende a $4’000 Miles de pesos
> El capital social de la compaiiia tiene un valor de $8’000 Miles de pesos

3.2.3.1.6. Analisis de las principales razones financieras.

> Con relacion a la aplicacién de las razones financieras®, la compafiia

muestra estar sana en su operacion,

RAZONES SIMPLES FORMULA Ali0 1 Afi0 2 Ali0 3 Afio 4 A0 5
Razon de Circulante AI'II.VD Ehdaee
Pasivo Circulante
Prueba del Acido Activo Circulante - Inventarios
Pasivo Ciralante

et e e PasivoTota 0.67 0.60 0.51
azon ae Pﬂ ancamiento CapitaIContabIe i | ..

Razon de Capital de Trabajo 73021 4910380 2684597

. . Pasivo Total
Razon de endeudamiento ActivoTotal ! , 0.34

. . i Capital contable
Razon de Capital a activo Activo Total 0.60 0.62 0.66

Ventas

Rotacion de Inventarios .
Inventarios

Rotacion de Cuenta por Cobrar Cuentas porcobrar ¥ 360 dias

Ventasnetas a cédito

Utilidad neta

Razon del Indice de Productividad Capital Contable

0.03 § 033 $

Fuente: Elaboracion Propia

%5 perdomo Moreno Abraham; “Procedimientos de Razones simples”, en: Analisis e Interpretacion de
Estados Financieros; Ed. ECASA; 22 Edicién; México 1995.
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3.2.3.1.7. Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio produccion diaria

Afio 1
PE=(VT=CT)
CT= § 24117 878.00 CF §  1.202.400.00 cv $22,915,478.00
PE CT=VT
P 5 14.96
Q 1612158
VT QP 5§24 117.878.00
WV PTTO = 5 25.648165.45
5 H
: CT=CF+CV
PE. = 5 24.117.878.00 It
: .".,.-
— L cv
T O I 2 see P
i H
.'-'
l'.“
-
‘..“‘il
.
Rt CF
.-
.'.
I".
‘l""..
e CF
§ 120240000 e == mm e mm e e e e e e e = = = = = =
la
1612158 KG W KG PTTO= 1714331
Punto de Equilibrio
Afio 2
PE={VT=CT)
CT= $ 62.066,446.00 CF $ 1.886,760.00 CV $60,179.686.00
PE CT=VT
VT QP $62,066.446.00
P 15,16
Q 4094093
WV PTTO = $ 69.244 18852
5
CT=CF+CV
PE. = § 62,066,446.00 ot
cv
5 62,066.446.00
—-
5 1.886.760.00
la
4094093 KG W KG PTTO= 4567246
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Punto de Equilibrio

Afio 3
PE=(VT=CT)
CT= § £7,684,912.00 CF § 2,291,712.00 cV $85,393,200.00
PE CT=VT
VT QP $87.684.912.00
p 15.36
Q 5708653
V PTTO = § 97.114,809.11
5
: CT=CF+CV
PE = § 87.684,912.00 : “‘.-‘
e cv
— L
R 7 ] P 3 D AP
.‘.' H
o“..
-"‘
-."“.
‘l
R CF
-t
I'.
I'..
0-“"'
.
e CF
$2_291_;12_00—————————————————:—-
la
5703653 KG VKGPTTO= 6322151
Punto de Equilibrio
Afio 4
PE=(VT=CT)
CT= $124,016,225.00 CF $ 430143600 CV $119,714,789.00
PE CT=VT
VT QP § 124,016,225.00
P 15.61
Q 7944665
V PTTO = $136,600,352 63
5
: CT=CF+CV
PE = $124,016,225 00 : It
H ot
cV
§ 124,016,225 00
5 4,301436.00 F
|[®
7944665 KG V KGPTTO= 8751333
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Punto de Equilibrio

Afio 5
PE=(VT=CT)
CT= $173.562,244.00 CF $ 559182000 CV 167,970,424 .00
PE CT=VT
VT QP 5 173.562,244.00
P 15.81
Q 10973004
VPTTO = $191,509,172.62
3
CT=CF+CV
PE = $173.562.244.00 .
.
ot :
—_— H ..-" Ccv
5 173,562,244 00 Buuuaiaauuiarannnsansssssansssssansaissssrsssssssssaassssssassssstsssnsnnan :‘.En!.' .............
— P S
. o H
ot
-* ““
. -t : H
. H
: e
-
II“.."
"
'.. *
— 1. : CF
§ 559182000 [ = o - - - e E— —
la
10978004 KG W KG PTTO= 12113864

Fuente: Elaboracion Propia

El Punto de Equilibrio proyectado a cinco afios queda de la siguiente manera®®

Distribuidora de Aves EI Super Pollo S.A. de C.V.
Analisis del Punto de Equilibrio

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Miles de pesos § UMBOD § 6206600 § o700 § 12401600 § 1736200
Toneladas 1612 4094 5109 1949 10978
Vtas estimadas Miles§  § 2564800 §  69.24400 § 9111500 § 13660000 §  191,509.00
Vtas estimadas Ton 1713 457 b322 011 12114

Fuente: Elaboracion Propia

% perdomo Moreno Abraham; “Procedimiento del Punto de Equilibrio™, en: Andlisis e Interpretacion de
Estados Financieros; Ed. ECASA; 22 Edicion; México 1995.
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Fpe ® [ [
Analisis del Punto de Equibrio
$200,000.00 12000
$180,000.00 .
- 10000
$160,000.00 /
$140,000.00
- 8000
"]
8 5120,000.00
] /
8 510000000 / 5000
"]
-'E $80,000.00
- 4000
$60,000.00
40,000.00
340, e - 2000
$20,000.00 .
5 0
Afiol Afio2 Afo3 Afiod Afio5
W Milesde pesos|  $24,118.00 $62,066.00 $87,685.00 $124,016.00 $173,562.00
—— Toneladas 1612 4094 5709 7945 10978
Fuente: Elaboracion Propia
Ventas Estimadas
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Punto de Equilibrio Miles$S Vs

Ventas Estimadas

£250,000.00
£200,000.00
E £150,000.00
4
[
-}
"]
£
s $100,000.00
550,000.00 /
Aol Ano 2 Ano3 Ancd AnRoS
I Punto de equilibrio Miles & $24,118.00 $62,066.00 $87,685.00 $124,016.00 5173,562.00
— Vitas estimadas Miles 3 $25,648.00 $69,244.00 $97,115.00 $136,600.00 $191,509.00

Fuente: Elaboracion Propia

Punto de Equilibrio Toneladas Vs Ventas Estimadas
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Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.3.1.8. Flujo de efectivo.

DISTRIBUIDORA SUPER POLLO SA DE CV

B. Estimaciones financieras presupuestadas

1. Presupuesto de materiales comprados e inventarios ARIO A ARl 2 ARl 3 Afio 4 Afio &
En pie 5 21,544 013.70 % 5746409112 § 82.131.311.04 $115481,226.64 $162,391,849 31
1.3 Materiales disp. Para uso $ 21,544,013.70 $ 57,464,091.12 $ 82,131,311.04 $115,481,226.64 $162,391,849.31
1.4 Menos inv. Inicial 5 = 5 = 5 = 5 = 5
1.5 Presupuesto de compra de materiales $ 21,544,013.70 $ 57.464,091.12 $ 82,131,311.04 $115,481,226.64 $162,391,849.31
2. Origen de los costos operativos presupuestos:
Total Ctas por pagar
ARO 1
2.1. Compra materiales $ 2154401370 § 21,544, 013.70
2.2. Mano de obra directa 5 780.000.00 $ 780.000.00
2.3 Gastos ind. De fabricacidn 5 68573220 § 685,732.20
2.4 Gastos de venta y Administracidn 5 1.108.13220 § 1.108.132.20
2.5 Total $ 24,117,878.10 % 24,117,878.10
ARNO 2
2.1 Compra materiales 5 57,464 09112 § 57,464,091 12
2.2. Mano de obra directa 5 1.035.00000 5 1.035.000.00
2.3. Gastos ind. De fabricacion 5 1.826.6898.24 § 1.6826.898.24
2.4. Gastos de venta y Administracién 5 1.740.456.75 § 1.740.456.75
2.5 Total $ 62,066,446.11 § 62,066,446.11
AND 3
2.1. Compra materiales 5 82.131.311.04 5 82.131.311.04
2.2. Mano de obra directa 5 1,269.600.00 5 1.269.600.00
2.3. Gastos ind. De fabricacion 5 2.528.86043 5 2.528.860.43
2.4 Gastos de venta y Administracidn 5 175514145 § 1.755 141 45
2.5 Total $ 87,684,912.92 % 87,684,912.92
ANO 4
2.1. Compra materiales 5 115.481,226.64 § 115.4581.226.64
2.2 Mano de obra directa 5 2,077,392.00 § 2,077,392.00
2.3. Gastos ind. De fabricacion 5 3.500,533.21 § 3.600,533.21
24 Gastos de venta y Administracidn 5 2957 07345 § 2 957 073 45
2.5 Total $ 124,016,225.30 % 124,016,225.30
ANO 5
2.1. Compra materiales 5 162,391,649.31 § 162,391,849.31
2.2. Mano de obra directa 5 2.700.552.00 § 2.700.552.00
2.3. Gastos ind. De fabricacién 5 4,84554548 § 4,845,545 48
2.4. Gastos de venta y Administracion 5 362429745 § 3.624 287 45
2.5 Total $ 173,562,244.24 § 173,562,244.24
AR 1 ARO 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
3. Pago de cuentas por pagar
3.1 Saldo al principio afio 5 641,959.23 § 135076031 § 142082858 § 155440282 § 1,86790397

3.2 Incremento

5 24 117.878.10

5 62.066.446.11

$ 87.684,912.92

$124,016,225.30

$173,562,244 24

3.3 Subtotal 5 24,759.837.33 % 63.417.206.42 5 89.105.741.561 $125570,628.11 $175.430,148.21
3.4 Sdo. Estimado final 5 541.959.23" § 1.350.760.31 $ 1.420,82858 $ 1,554,402.82 $ 1.867,903.97
3.5 Pagos $ 24,117,878.10 § 62,066,446.11° § 87,684,912.92 $124,016,225.30 $173,562,244.24
4. Pagos anticipados

4.1 Saldo inicio 5 =

4.2 Pagos estimados 5 947 266.337 § 207752219 § 339881756 $ 436065089 $ 577529809
4.3 Subtotal 5 94725633 § 207752219 § 339881756 $ 436065089 $ 577529809
4.4 Amortizacisn $ - '3 - '3 - 3 - 3 -
4.5 Saldo final $ 947,256.33 § 2,077,522.19 $ 3,398,817.56 $ 4,360,650.89 $ 5,775,298.09
5. Imp presup d

5.1 Sdo al inicio afio 5 354.693.36 % 1.797.129.20 § 245234173 § 333091701 § 489584214
5.2 Provision anual 5 = 5 = 5 3 5 3 5 3
5.3 Subtotal 5 354.693.36 % 1,797.129.20 § 245234173 § 333091701 § 489584214
5.4 Anticipo a pagar 5 -7 .

5.5 Saldo final por pagar $ 354,693.36 § 1,797,129.20 $ 2,452,341.73 $ 3,330,917.01 $ 4,895,842.14
6. Estimacion de cobros

6.1 Saldo al inicio de afio 5 - 5 641,959.23 § 1.350.760.31 $ 142082858 § 1554402382
6.2 Cobro ventas 5 2564816545 5 69,244 188 52 § 97,114,809 11 §$136,600,352 63 §$191,509,172 62
6.4 Total de cobranzas anual $ 25,648,165.45 % 69,886,147.75 § 98,465,569.42 $138,021,181.21 $193,063,575.44
7. Saldo de cuentas por cobrar

7.1 Saldo al inicio 5 2564816545 5 69,886,147 75 § 9846556942 §1358,021,18121 §$193,063 575 44
7.2 Ventas a crédito 5 8.976.857.91 5 20.773.256.56 5 2913444273 § 34.150.088.16 $ 38.301.834.52
7.3 Subtotal 5 34626502336 % 90,659 404 31 $127 600,012 15 §$172171,269 37 §$231 365409 96
7.4 Total cobros 5 8.976.857.91 5 20.773.256.56 5 2913444273 § 34.150.088.16 $ 38.301.834.52
7.5 Saldo al final afio $ 25,648,165.45 § 69,886,147.75 $ 98,465,569.42 $138,021,181.21 $193,063,575.44
8. Flujo de caja

8.1 Saldo al inicio de afio 5 2,000,000.00 % 2170,793.33 § 7.,538,248.93 § 14,633,254.98 § 24,089,764.86
8.2 Cobranzas 5 25648 16545 § 69.886.147.76 § 9846556942 $5138.021.181.21 $193.063.575.44
8.3 Saldo disponible $ 2764816545 § 72,056,941.09 $106,003,818.35 $152,654,436.19 $217,153,340.30
4.4 Pagos:

8.4.1 Cuentas por pagar 5 24 117 87810 % 62,066,446 11 § 87.684,91292 §124 016,225 30 §$173,562244 24
8.4.2 Contribuciones 5 - 5 = ] = ] = ] =
8.4 3 Pagos anticipados 5 94725633 § 207752219 § 339881756 $ 436065089 $ 577529809
§.4.4 Doctos e intereses 5 41223769 § 37472385 § 286,832.88 % 187.79513 % T77,077.89
8.4.5 Total 5 25477 37212 § 64518 692 15 % 91370563 37 $128 56467133 5179414 620 22
8.5 Saldo final $ 2,170,793.33 §$ 7,538,248.93 $ 14,633,254.98 $ 24,089,764.86 % 37,738,720.08

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN

Fuente: Elaboracion Propia

Pagina 170



APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

DISTRIBUIDORA SUPER POLLO 5A DE CV

Estados Financieros profroma: Capacidad de Pago
Utilidad de Operacion 3 73334966 5641631856 5875836330 $11,696,132.20 $17485,150.43
Depreciacion 5 36470000 § 38470000 § 38470000 § 50020000 § 384,700.00
Fuentes de Recursos §1,116,049.66 §6,803,018.56 $9,143,063.30 $12396,332.20 $§17 66985048

Impuestos
ISR b 35469336 $1797129.20 $2452341.73 § 3330 917.01 § 4,895,642.14
FTU b 12667620 5 64183166 5 67583603 5 118961322 § 1,748 515.03

Uso de Recursos  § 461,369.56 $2,438,961.05 §3,328,178.06 § 4,520530.23 § 6,644,357.18

Capacidad de pago § 155,310.54 $1,925,096.45 $2,486,707.19 § 3,355211.73 $ 4,581,136.12

Fuente: Elaboracion Propia

La capacidad de pago de la empresa se muestra solida a partir del segundo

afio de arranque del proyecto.

3.2.3.1.9. Valuacién del Proyecto®

AR 2%

P= Imversion incial 8000000

FIE
VPN = 3000000 D0E6TE 300050549 IE0%GED ITRANA 4519 617462847
VPN = 3000000 (43076 2000578 211290846 204204376 2077 03891 0

TR 40.14%

RECUPERACION DE LA INVERSION 2ANOS 112 MESES

Fuente: Elaboracion Propia

" Baca Urbina, Gabriel; “Evaluacion econémica”, en: Evaluaciéon de proyectos; Ed., Mc Graw — Hill; 32
Edicion; México 1995.

e ——
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3.2.3.1.10. Consideraciones finales.

Derivado de la investigacion a que ha sido sometido este proyecto podemos

mencionar las siguientes consideraciones:

» El crecimiento de la Oferta ha sido paralelo al de la Demanda, lo cual nos
asegura la disponibilidad y consumo del producto, que han crecido a la

par a razén de un 8% anual, esto es, por encima del PIB Nacional.

» El grupo del sector que mas ha crecido es el de Mercados Publicos;
Rosticeria y Preparados, presentaciones que representaban un 40% de la
venta en 1995 a un 60% en 2007; sectores a los que estara enfocado el

proyecto.

» La caida del Poder adquisitivo de mexicanos, de alguna manera estimula
al sector agropecuario, poniendo al alcance del bolsillo de la gente la
carne de Pollo, por encima de los productos sustitutos como son la carne
de bovino y porcino. Hoy de cada 50 kilos de carne que se consumen en

México 25 son de pollo.

» Otro factor que contribuye benéficamente al proyecto, es el giro que ha
dado el enfoque hacia una alimentacion mas sana, siendo la carne de

pollo una fuente de proteinas a un bajo costo.

» EIl proyecto representaria el primer rastro con tecnologia de punta
certificado como tipo TIF en el Valle de Cuautitlan y con sistemas de
calidad basado en normas ISO — 9000 y HCCP, lo cual asegura la calidad

de los productos a comercializar.

» Las presiones economicas existentes en el pais vuelven vulnerables los
sistemas de Planeacion, sin embargo en la crisis del "94 el sector aunque
se vio afectado, fue el de mayor crecimiento con respecto a sus

competidores directos; a ello contribuyeron dos factores: por un lado la
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO FES CUAUTITLAN Pagina 172




APLICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA ELABORACION DEL MARKETING PLAN PARA LA
CREACION DE UN PROYECTO DE INVERSION: “DISTRIBUIDORA DE AVES EL SUPER POLLO S.A.DE C.V.”

caida del poder adquisitivo que incentivo la compra de carne de pollo por
ser la que estaba al alcance del “bolsillo” de los mexicanos; y por otro lado
la tecnificacion de los sistemas de produccidén en México, que aseguraron
un equilibrio entre la oferta y la demanda, lo cual contribuyo a mantener
los precios estables durante los ultimos 15 afos. De lo anterior se deduce
gue aunque tenemos presiones inflacionarias en México, el sector avicola

sigue siendo uno de los sectores mas prometedores para la inversion.

» El invertir en una zona como Cuautitlan Izcalli, tendria un doble impacto,
por un lado se crearan fuentes de empleo directo para la gente del
municipio; y por el otro con estricto sentido social, se llevara carne de
mejor calidad a un precio por debajo del mercado que beneficiara
directamente a los habitantes de dicho municipio. Con lo cual estamos

hablando de un proyecto de Inversion sustentable a través del tiempo.

» Por ultimo, la situacion de la Gripe Aviar (virus H5N1), si bien no se ha
erradicado, por lo menos se puede decir que ha sido controlada para que
no se propague mas, siendo el continente americano el unico con cero
brotes a consecuencia de este virus. Si a esto sumamos que la
SAGARPA ha fortalecido los sistemas de inocuidad en la crianza de pollo
para el consumo humano, podemos decir que ha dejado de representar

un peligro latente para el sector.
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3.2.4. Conclusiones

3.24.1. Oferta

» La tecnificacion de los procesos de produccion ha maximizado la
produccion de carne pollo, experimentando una tasa media de

crecimiento anual (tmca) del 8.9% en el periodo 1990-2006.

» En los ultimos 15 afios, la produccién se incrementd al 94% con respecto
al aino de 1996.

» De acuerdo con la informacién presentada por la organizacion de las
Naciones Unidas para la agricultura y la alimentacion (FAO), México se
ubica como el 4° pais productor de carne de pollo, participando con el

2.5% de la produccion mundial de este carnico.

» La produccion en 2008 fue de 2, 764,000 toneladas aproximadamente se
prevé que para 2013 la produccion supere las 3, 900,000 toneladas, lo
cual supone que la oferta permanecera constante en su crecimiento con

respecto a la demanda.

3.24.2. Demanda

» La demanda ha permanecido constante durante los ultimos 15 afios a
razén de una tasa del 7.9% anual, aunado a esto la poblacion en los
municipios de Tepotzotlan, Cuautitlan México, Tultitlan, Tlalnepantla
de Baz, Atizapan de Zaragoza, Villa Nicolas Romero y Tepotzotlan
han incrementado actualmente casi en un 60% su poblacion con
respecto al censo del 2000 (fuente INEGI). Esta combinacién de
ambos factores nos da como resultado un mercado muy potencial en

la zona donde se piensa instalar el proyecto.
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Desde 1997 el pollo es la carne mas consumida por el mexicano,
actualmente representa casi el 50% del consumo de carnes en el

pais.

3.2.4.3. Estudio econdmico.

»  TIR=40.14%, considerando una TMAR del 20.00%, el proyecto es

rentable.

»  Nuestra capacidad de produccion vs Capacidad Instalada se da de
la siguiente manera:
v Aho 1 20%

v Afo 2 40%
v Afo 3 60%
v Afo4 80%
v Afo5 100%

Contamos con la tecnologia al final del 5 periodo para doblar nuestra

capacidad de produccion.

»  Lainversion se recupera durante el tercer periodo.

»  Rendimiento de 13 millones de pesos sobre la inversion en cinco

anos.

»  Equilibrio entre la oferta y la demanda con crecimiento promedio

anual entre sus tasas del 8% aproximadamente.

»  Creacion de 100 fuentes de empleo directo durante la vida del

proyecto.

»  Es un proyecto sustentable a través del tiempo.
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