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RESUMEN

A continuacion se describen las funciones que s¢ han llevado a cabo duranie mi desarrollo
en la compafiia ALPESUR (Alimentos Pecuarios del Sureste), S.A de C.V.

Como inicio 2 mi desarrollo profesional durante junio a agosto de 1996, me desarrolle
como jefe de servicio técnico realizando las siguientes actividades: capacitacion en el
manejo de informacion relacionadoe con ALPESUR; trabajé con un lider de proyecto para
mi preparacién; también me prepare asistiendo a congresos, cursos; estudie las estrategias
de trabajo para cada granja. En el siguiente periodo de agosto a septiembre de 1996, con el
puesto de jefe de servicio técnico se desarrollo lo siguiente: servicio técnico a productores;
platicas de capacitacion; juntas de supervisores de ventas. En el siguiente periodo de
octubre de diciembre de 1996 con el mismo puesto se realizd como servicio téenico a
productores: una serie de platicas de capacitacion, juntas de supervisores de vemias,
elaboracion de foiletos técnicos, Después de enero a marzo de 1997 también como jefe de
servicio técnico se ofrecié a los clientes: servicio técnico a productores; platicas de
capacitacion; juntas de supervigsores de ventas; platicas de capacitacién a todo el piblico.
El periodo de marzo de 1997, pero ahora en el departamento de ventas como supervisor de
ventas se llevaron a cabo las siguientes algunas otras finciones como fueron; asistencia a
ferias ganaderas nacionales; también fui nombrado responsable del deposito de Tuxtla
Gutierrez, Chiapas; por otro lado se dio capacitacion a distribuidores del estado de
Chiapas; se les ofreci6 asistencia técnica a productores del estado. De marzo a diciembre
de 1997 como supervisor de ventas se dio el siguiente programa ya como responsable del
deposito de Tuxtla Gutierrez, Chiapas; se dio capacitacion a distribuidores del estado de
Chiapas; asistencia técnica a productores del estado; se dio a la tarea de llevar a la
organizacién y cumplimiento del reglamento de ALPESUR; realizacion de un simposium
porcino. Durante el periodo de diciembre de 1997 a febrero de 1998, como supervisor de
ventas también se participd como responsable del deposito de Tuxtla Gutierrez, Chiapas,
se dio capacitacién a distribuidores del estado de Chiapas y se dio asistencia técnica a
productores del estado; se continuo con la organizacion y cumplimiento del reglamento de
ALPESUR; se llevd a cabo la organizacion de un simposium porcino; se dio capacitacién
mensual y bimestral a los productores; asistencia a cursos de actualizacion porcina, aviar y
bovino v asistencia cursos en Centroamérica en capacitacion porcina. En febrero a
septiembre de 1998 como responsable del deposito, se dio capacitacion a distribuidores
del estado de Chiapas; asistencia técnica a productores del estado. Todas estas funciones se
realizaron obteniendo conocimientos que solo son adquiridos con la practica y Ia
experiencia y que son compiementarios a la teoria que se revisa durante clases alo largo de
1a carrera.




1. INTRODUCCION:

Entendido en un sentido amplio, la funcion social de Medico
Veterinario Zootecnista, implica esencialmente servicio vy satisfaccion a
demandas sentidas de la sociedad humana en su conjunto. En tal sentido, la
funciéon social del Médico Veterinario Zootecnista es por demas amplia y
abarca la satisfaccién de necesidades de caracter primario, como son la
alimentacion, el vestido, las afectivas, a través de las mascotas , asi como la
prevencion de las enfermedades comunes entre ¢l hombre y los animales
(Zoonosis) y de aquellos agentes de enfermedades transmisibles al hombre a
través de los alimentos de origen animal, el control de la fauna nociva que
compromete la cantidad y 1a calidad de los alimentos destinados al consumo
humano. Estas funciones las desempefia 1o mismo en el sector privado que en
el oficial. (14)

La participacion del Médico Veterinario Zootecnista en el control e
higiene de los alimentos, en la industria y en el mercadeo de los mismos,
suelen pasar desapercibidos para la generalidad de la comunidad a pesar del
profindo impacto que esta actividad tiene en la salud y bienestar de la
sociedad, al igual que la educacién y la investigacion. (3)

En la actualidad las funciones  profesionalizantes del Médico
Veterinario Zootecnista tienen cierto grado de traslape con otras profesiones.
Se establece con ello el hecho de que la atencién de las diversas necesidades
de la sociedad actual, requieren del concurso multidisciplinaric e
interinstitucional para una correcta solucion, En el sistema de servicios, la
misién central del médico veterinario y ¢l equipo de salud animal y puablica,
es la produccién de conocimientos que permitan profundizar en la explicacion
de los procesos de salud-enfermedad, determinar la frecuencia y distribucién
de los problemas, la jerarquizacion de prioridades en cuanto a grupos de
poblacion afectados, la seleccion de estrategias de intervencion para ¢l control
o erradicacion y ia evaluacion de su impacto (2,7).

Las decisiones, en cuanto a la utilizacién de dichos conocimientos para
transformar las condiciones de salud de la comunidad, constituyen actos
politicos en €l marco de proyectos e intereses de los diversos sectores que
interactian en beneficio de la colectividad.




En México, esta accion ha permitido la erradicacion de la Enfermedad
Fiebre Aftosa, 1a Encefalitis Equina Venezolana, la Fiebre Hemorragica Viral
de los Conejos, del Gusano Barrepador del Ganado y mantiene un grado
importante de avance en ¢l Control de la Fiebre Porcina Clasica, Ia
Salmonelosis Aviar, ia Rabia Paralitica Bovina (Derriengue), Asimismo, se
tiene una vision mds integral de la atencion a multiples problemas de salud
animal, para lo cual se han generado los instrumento normativos que permiten
la unificacion operativa de profesionales, autoridades y productores. Acciones
que se ven reforzadas con la implementacién del Programa de Aprobacion de
Meédicos Veterinarios Zootecnistas (10).

1.1 La intervencién del Meédico Veterinario Zootecnista en la
administracion de la Produccion Animal.

Es dificil comprender lo que se maneja dianamente y que es el agente
central donde giran nuestras preocupaciones y nuestro vida historica, social
y profesional y que esta 100% relacionada con Ja "ECONOMIA",

La primera decision de adherirnos al GATT, marco el final del modelo
de desarrollo interno, basado en 1a industrializacién con un mercado interno
protegido y el principio de un modelo de desarrollo al exterior, basado en la
especializacion de los sectores productivos segin el esquema clasico de las
ventajas comparativas . En relacion con el sector agropecuario, las politicas
seguidas durante los tltimos diez afios han pretendido sustituir el aparato
gubernamental por mercado de competencia perfectamente alineados a los
mercados internacionales, en la esperanza de canalizar hacia él grandes
volumenes de inversion privada (Neoliberalismo econémico) (9).

Con todo cambio de modelo econémico v el marco juridico (articulo
127 constitucional, Ley Federal de Reforma Agraria, Ley Federal de Agua y
Ley Forestal). Los dltimos 24 meses se han caractenizado por ¢l incremento en
las carteras vencidas agropecuarias en la presion social de productores rurales

(10).




Con 1a liberacion de la economia, se dio una rapida desgravacion de las
importaciones: En 1985, el 83% de las importaciones estaban sujetas a
permiso; el afio siguiente menos del 28% tenian esta restriccion.

En el caso de la agricultura, en 1985 estaban controladas el 23% de las
fracciones de importacion del sector; en 1990, en contraste solo un 0.4% de
estas estaban controladas.

La privatizacion de las paraestatales y de los bancos, la des- regulacion
del mercado y Ia liberacion de las exportaciones han afectado la regulacion del
mercado nacional tanto en la organizacion de la produccion. Como resultado
de ello los costos de insumos y créditos para la agricultura y la gagaderia s¢
han incrementado sin control alguno en afios recientes y por otro lado la caida
de los precios de productores nacionales ha traido consecuencias que la
produccion agropecuaria se convierta en una actividad muy cara y por ende,
poco tentable (2,10).

El campo mexicano parece resistirse al impulso modernizador, ante
esta pertinaz resistencia al cambio, 1a politica oficial parece ser la de esperar a
que la crisis toque fondo y el campo acabe expulsando a los millones de
trabajadores marginados que existen en €1, si nos atenemos a los pardametros
existentes en los paises desarrollados. "Solo cuando quede en el sector rural el
7% u 8% de 1a poblacion total y no el 26% o 27% que hay ahora, estaremos en
¢l punto de equilibrio macroeconomico que marcard ¢l comienzo de la
recuperacién de este sector”. Tal parece ser la 16gica de los hechos ain cuando
el discurso publico no sea tan crudo como ello (10,11).

En valores percapita, la produccion agricola (PIB), en 1992 resulté ser
18.5% inferior a la de 1981, la produccion pecuaria declino el 14.1%; la
produccion forestal disminuydé ¢l 17.1% y la produceion pesquera descendi6 el
4%.

En kilogramos percapita, la produccion de los 8 principales granos
decliné el 19.1%; la produccion de carnes (bovinos, porcinos, aves, etc),
declind el 18.1% y la leche se redujo el 20.1%. La produccion forestal
maderable disminuyo el 31.2% vy el tonelaje de Ia captura pesquera, descendi6
el 36.2%. (10).




Bajo estas circunstancias nuestro pais ha iniciade una estrategia de
apertura comercial buscando romper ¢l esquema de estancamiento y
desestimulo de la actividad productiva, a través de aumentar la competitividad
y ampliar los espacios del mercado la apertura ha evidenciado que México no
tiene una estrategia de mercado que resuelva los problemas de competencia
desieal que enfrenta el productor pecuario asi mismo, se ha evidenciado en el
dafic que implica la practica del no subsidic a diferencia de los proveniente
del exterior. (3,5,9).

El panorama que se muestra a grandes rasgos no es nada alentador, por
fo cual nosotros comp Medico Velerinario Zootecnista tememos el
compromiso con la sociedad de hacer mas eficiente el subsector pecuario con
alimentos “sanos" de origen animal y, dentro de nuestras posibilidades
contribuir a su levantamiento y reforzamiento.

Actualmente, la formaciéon del Médico Veterinario Zootecnista en
México confronta el problema de redefinir su propio perfil coherente con la
estructura social, econémica y politica del pais, que lo capacite en el manejo
de la produccion animal y la salud animal. Vinculados a la preservacion del
equilibrio ecolégico y promocioén de la salud publica, pero también, en la
economia de los mercados nacional e internacional sin sacrificar por la
eficiencia, la sensibilidad social, también se requiere fortalecer nuestra
integracion gremial. (5)

En esta aspiracion, todavia la profesion Médico veterinaria ha de
superar inercias y diferencias metodologicas y conceptuales en la formacion
de sus recursos humanos, ya que la actualidad los esfuerzos educativos se
manifiestan atslados y mas cercanos a la competencia que a una intesrelacion
de objetivos comunes. (1)

Correr el riesgo de instalarse en la disidencia resulta generador de
antipatias y deslealtades es mas comoda la estrategia del silencio pero las
presiones los temores, la pasividad, repliegan a la profesion y limitan su
participacion en la toma de decisiones. La voz del Médico Veterinario
Zootecnista debe ser la del universitario serio y documentado, que no es
privilegio de élite, sino responsabilidad profesional. (9).




Los Médicos Veterinarios Zootecnistas deben crear opinion, emitir
juicios y plantear alternativas frente a los nuevos esquemas comerciales en los
que México participa. Nuestro compromiso como Médico Veterinario
Zootecnista es no caminar en un solo sendero, 1a situaciones cambiantes de la
economia van cambiando el ejercicio profesional; debemos evolucionar
profesional ¢ institucionalmente, no interesan los hombres ni nombres, menos
ain lo cargos, nos interesa la parte de mejorar a la profesion, de la sociedad v
del pais.

Es importante sefialar que en los momentos actuales las acciones
individuales no son significantes, se necesita la cooperacion integral de los
profesionistas, de los productores, de las autoridades, de las instituciones de
educacion supetior; de los legisladores y de los consumidores.

Los cambios que se operan en el pais se sefialan como de un horizonte
amplio de oportunidades, ojala sepamos capitahzarias (9, 10)

1.2. Papel de los estudiantes de Medicina Veterinaria y Zootecnia

Nosotros los jovenes aspirantes a participar en las nobles tareas de esta
profesion ¢l camino es largo y dificil si ya se tiene ¢l privilegio de recibir una
ensefianza gniversitaria, uno debe comprometerse con la calidad y exigirla a
si mismos. El camino profesional que nos espera habrd de darles
satisfacciones en la medida en que uno se capacite, se contard con los
conocimieptos, habilidades y destrezas y actitudes positivas que nos permitan
resolver problemas y ser atiles a nuestra sociedad. (10)

1.3, Importancia de la Relacién Cliente-Proveedor de Ia Porcicuitura y ia
Avicultura

Cuando tenemos la oportunidad de escuchar la palabra “cliente”,
rapidamente y en forma inconsciente recordamos las anécdotas negativas
vividas en situaciones especificas de nuestra vida diaria. En parte porque ¢s
mas frecuente vivir el papel de cliente que el de proveedor, y también porque
nuestra cultura mexicana nos lleva a posesionarnos en las experiencias vividas
por los siglos. Pocas veces tenemos la posibilidad de reflexionar sobre las
cosas gratas que nos pasan ocasionalmente en nuestro papel de cliente (2, 7).




En México somos respetuosos de la autoridad sea cual sea. Obviamente
que esto es bueno porque de no ser asi, ios problemas que vivimos en la
familia, empresas o sociedad seran mayores por la falta de respeto que los que
ya vivimos en este momento.

En las empresas se reciben lineamientos, productos y servicios de
nuestros proveedores internos y externos que conforman nuestras necesidades
como clientes y que algunas veces no son las que deseamos, y por lo cual
tenemos que tratar de resolver los problemas con el proveedor. No apelamos
por costumbre, mas que por no tener conocimiento de la realidad o por no
desear recibir productos y servicios que realmente satisfagan nuestras
necesidades lo mismo también nos sucede cuando jugamos ue papel de cliente
en nuestra sociedad.

Cuando desempeiiamos el papel de proveedor, nuestro comportamiento
es algo similar a lo sefialado para el caso del cliente. Respondemos mas a una
funcién del comportamiento que siempre reflejamos como individuos, que al
comportamiento que el cliente deberia de esperar de un verdadero proveedor.

Es por ello que siempre manifestamos una sorpresa extrema hacia el
proveedor cuando este realiza algo extraordinario que lo hace senciilamente
diferente a los demas.

Si reflexionamos un poco sobre la calidad y servicios que recibimos
diariamente de parte de nuestros proveedores podemos apreciar que lo que
estamos recibiendo de ellos no es ofra cosa que la extension de su
comportamiento como personas. (2,5,12).

Tenemos un servicio amigable y bueno, cuando la persona que hacen
las veces de un proveedor es a la vez amigable y bueno. Y tenemos un servicio
deficiente y sin garantias cuando la persona  que haces veces de proveedor, es
ineficiente y carente de valores (puntualidad, responsabilidad, etc.). Por todo
1o anterior pudiéramos preguntarnos la razén por la cual nos encontramos ¢l
dia de hoy organizaciones aceptables e inaceptables (12).




Las aceptable son aquellas que tienen directivos preocupados por el
desarrollo y de los individuos que conforman la organizacion. Interesados en
1a capacitacion técnica requerida para desarrollar, las habilidades necesarias
para dar un mejor servicio, con menos fallas, con mejores rendimientos y con
mejor productividad. 'Y también interesados en la capacitacion humana
requerida para fortalecer los valores y actitudes necesarias para que los
individuos que conforman la organizacién, externen en todo momento un
servicio amigable, cortés y de calidad. Un Servicio que invite a regresar v a
ver al proveedor como el aliado o socio de largo plazo. (2,13).

Por desgracia algunas organizaciones solamente tiemen tiempo y
presupuesto para enfocarse a fortalecer lIa relacion cliente proveedor externo.
Es decir tienen tiempo, interés, y presupuesto para capacitar a los que se
encuentran en la ventanilla de servicio, a los que tienen que atender en forma
directa al cliente. Se les capacita en ¢l desarrollo de habilidades técnica v en
fortalecer sus cualidades personales que los hacen estar mas consientes de las
relaciones interpersonales que deben de manifestar frepte al cliente. Pero,
;quién? estara capacitando a los proveedores internos que a su vez le brindan
un producto y servicios a sus clientes mternos para que estos a su vez se
conviertan en proveedores de clientes dispuestos a pagar por ia factura, (14).

Existe una fuerte tendencia hacia la capacitacién técnica y desarrollo
humano en las organizaciones de alto desempefio, en estas orgamnizaciones
altamente competitivas, en las organizaciones transnacionales y en todas
aquellas pequeiias, medianas y grandes empresas mexicanas que les interesa
mantener sus estandares de calidad, productividad y rentabilidad. Bendita siga
siendo la competencia que nos permite abrir mas los ojos y ampliar nuestra
vision gracias a ella es posible que muchos integrantes de la poblacion
econdmicamente activa sigan desarrollando en conceptos que solamente se
comprenden y aprenden en 1a familia y en los centros de trabajo.

Los responsables de la fuerza laboral del ramo de la porcicultura y
avicultura, estan comprometidos a contribuir a la formacion y desarrolio del
personal. Y no dejar de considerar que imvertir en capacitacion técnica y
humana, ¢s invertir en Ja organizacion de la empresa. Y que el pagar por
capacitacion aislada o no de acuerdo con la mision y vision de Ia
organizacion, es gastar mas que invertir.

Siempre serd momento oportuno para hacer un alto en el camino y reflexionar
en el tipo de organizacion que estamos construyendo. Y los meses de
noviembre y diciembre siempre seran los mas propicios para hacer este




ejercicio. Como porcicultores y avicultores o responsables del desarrollo y
crecimiento de la Porciculfura y Avicultura mexicana, debemos de
cuestionarnos al final de cada afio, el grado de contribucidn que tuvo nuestra
granja para ¢l crecimiento y desarrollo de 1a misma, y para el fortalecimiento
de ia Porcicultura y Avicultura en general (3,5,8)

Sera a caso que seguimos cuidando la calidad de los nutrientes en las
dietas balanceadas, y la pureza de las razas de los animales o de estos
animales para la produccion de came, O de cuidar la tecnologia computacional
que nos permita hacer graficos y un sin namero de reportes de nuestros
resultados con el Sistema de Computo estadistico (PigChamp) mas rapido y
presentables del resto de los granjeros. O serda a caso que seguimos mas
preocupados por el tipo de llantas, de radios o de celular que debemos de traer
en nuestras herramientas basicas como responsables de las granjas. O serd a
caso que seguimos buscando la forma de reflejar lastima por los pobres
resultados que alcanzamos en €] afio por 1a culpa de incompetencia de nuestro
personal, por los precios de los mercados, por el mercado oriental, por las
politicas de nuestro gobierno, por los altos intereses bancarios, etc., etc. (14).

Lo anterior obviamente se encuentra orientado a reflexionar sobre la
gran importancia que tiene el desarrollo de la verdadera rigueza porcicola y
avicola: la gente. Los tiempos actuales en que la competencia se enfrenta al
trato no amigable para proveer de todos los insumos de las granjas, la
globalizacién, los mercados, 1a necesidad de ser mas productivos y rentables
cada dia y otros factores mas, son las causas por las cuales estamos obligados
a no escatimar esfuerzos por temer, ademas de los aspectos sefialados
anteriormente, 1a mejor gente dentro de nuestras granjas (1,3,5).

Ya no son tiempos en donde nos podemos justificar nuestra
improductividad ¢ ineficiencia en situaciones triviales como las siguientes:
que no saben ni leer mi escribir, que los encargado de departamento sean
ariscos y por eso: No les interesa superarse; No les interesa la capacitacion;
No cuidan las cosas; No estan motivados, No quieren entender nada de
cliente - proveedor.

Por lo contrario son tiempos en los que debemos orientarnos
fuertemente al desarrolio de habilidades, actitudes y valores. Cada vez mas
encontramos en ¢l mercado nacional a empresas mexicanas muy exitosas,
cuyo éxito esta basado, segin la opinidn de su presidente de consejo en el
cambic de su cultural organizacional, cambio que implica la generacion de
gente de calidad (13,14).




(Qué puedo hacer en una gramja porcina para transformaria en una
empresa porcina de calidad, si en rtealidad todos los cambios que se
implementan son aquellos que nos dictan nuestra instuicion o resultan de
recomendaciones y de soctos, organismos y proveedores?.

(Por dénde puedo empezar?

Obviamente que cada granja (empresa porcina) es muy diferente del
resto, como cada granjero (empresario) es muy diferente del resto también.
Pero un buen inicio es perfeccionar 1a relacion cliente- proveedor que se da en
forma natural dentro de una granja,

Considerar dicha relacion como si se tratara del cliente que pagan ia
factura a su proveedor por el producto o servicio que reciben. Si fuera posible
en estos momentos calcular el impacto econémico que tendria en el
departamento de maternidad el que el departamento de pie de cria surtiera
dentro del rango de especificaciones, de seguro nos encontrariamos con
grandes sorpresas y mas aun si estos beneficios los calculamos anualmente
(6,14).

Atendiendo profesionalmente la relacion cliente - proveedor podemos
disminuir los costos de nuestras ineficiencias, o el solo hecho de visualizar de
que tratamos a los departamentos como lo que son en realidad, departamentos
humanos y no como departamentos estructurados dentro de un organigrama.
Atender la relacion cliente - proveedor en una granja implica estar dispuesto a
mejorar las relaciones interpersonalies que se dan dentro de cada departamento,
esto a su vez implica que tengamos estilos de supervision muy bumanos en
cada uno de los responsabies de los departamentos. (15,16)

Implica también estar dispucstos a mejorar las relaciones
interpersonales entre los departamentos, tal como estariamos dispuestos a
mejorar nuestra relacion de granja hacia con el frigorifico. Es decir a2 un nivel
de negociacién, ganar-ganar. Implica también estar dispuestos a mejorar
nuestra relacion de cliente-proveedor granja- frigorifico. Y no porque le exijan
las condiciones de operacion del cliente sino por la conviccion del proveedor
de ser cada dia un mejor proveedor. Actualmente la tendencia mundial en las
organizaciones es crear valor agregado a los clientes.(5,17).




10

Lo anterior significa que cada departamenio se preocupa por su propia
iniciativa y exceder las expectativas que tienen los otros departamentos
dependientes de cada wno de trabajar con una orientacion tal que permita
medir lo que hacer en ¢l departamento, de seguro deberan de impactar en una
mejorar rentabilidad en su cliente. Imaginese o anterior, un proveedor
preocupado porque el negocio de su cliente sea cada dia mas rentable. Se
imagina los lazos de unién que esto genera en la cadena cliente~-proveedor,
lazos de union gue dificiimente se podran romper. Tener un proveedor que se
preocupa porque el negocio de su cliente sea cada vez un mejor negocio suena
de fantasia. Pero si esto es cierto, enmtonces tengo mas aliados que se
preocupan por que mi negocio sobreviva y sobresalgan en este mundo tan
turbulento. (3,4).

Imaginémonos que cada departamento se preocupara por temer ia
seguridad que su cliente si se preocupa por tener cada dia mejores resultados,
a tal grado de poder comprobar que mejora también la rentabilidad.

Imaginémonos que las granjas se preocupan por dar valor agregado a su
cliente, frigorifico. Imaginémonos su grasja preocupada por el numero de
animales golpeados que llegan a) frigorifico, por el mimero de abscesos que
aparecen en las canales del cliente, ¢! nimero de agujas que aparecen
incrustadas en el misculo, el nimero de animales que no cumplen con las
especificaciones de calidad, peso, etc. Imaginese que calcula el impacto
econdmico con el cudl contribuyen en cada embarque a que su frigorifico sea
mas rentable.

Imaginémonos que estamos seguros de que hay mucho por hacer en
cada una de las granjas. Lo que resta es un poco de imaginacion, y el fuerte
deseo de ser 1a mejor granja proveedora. No hay nada escrito de como hacerio,
pero se requiere de un verdadero liderazgo, se requiere de valor para crear y
hacer lo que hasta ¢l momento nadie se ha atrevido, pero sobre todo darle su
lugar al cliente (2,5).
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1.4. Aplicacion del control de calidad en 1a Produccién Porcina y Avicola
1.4.1. La calidad esta al orden del dia.

Cualquier empresa de cualquier giro que quiera permanecer con €xito
en los mercados, deben tener consciencia de 1a necesidad de producir bienes y
servicios que satisfagan a los clientes y esto solo puede lograrse mediante la
calidad (5)

Esta es la problematica que enfrentan en la actualidad numerosas
empresas;, sobrevivit o perecer, ningin nivel en la empresa puede ser
indiferente a esta realidad. Ni la alia direccion, ni los puestos de mediana
Jerarquia, m los empleados u obreros estan ajenos a la toma de consciencia
sobre 1a necesidad de up cambio hacia la calidad total v mostrar con datos v
hechos esta certeza (5).

1.4.2. ; Por que una empresa debe buscar mejorar?

Si una empresa no es capaz de mejorar sus procesos, siempre habra otra
empresa que pueda ofrecer los mejores productivos en los mismos mercados
que la primera, pero con la ventaja competitiva. (1,5).

Todos los conceptos amba enunciados son la aplicacion umiversal y por
lo tanto perfectamente adaptables a las empresas del sector agropecuario v en
este caso particular a la industria porcina y avicola.

Un programa de manejo total de calidad, se ha empleado como
herramienta basicas:

Programas de Mejoramiento de animales

Provectos de mejoras de bioseguridad, instalaciones y manejo
Control estadistico de procesos

Convenios clientes-proveedor (interno-externo)

Manuales de aseguramiento

i1




1.4.3. Sistema de Calidad

Todo lo anterior fundamentado en un programa de capacitacion, en ires
niveles a lo largo y a lo ancho de la organizacion, que busca la consecucion de
una vision y una mision que a continuacion se detalia:

1.4.3.1 Misién

Producir animales que satisfagan las necesidades de nuestros clientes.
Manteniéndonos en un buen lugar en el ramo que participemos para
incrementar el patrimonio de los accionistas, ei desamrollo constante del
personal favorablemente a las comunidades donde se da el servicio sobre todo
se debe actuar con honestidad (5, 14).

1.4.3.2, Visiéon
Ser la empresa lider en el pais en la Produccion porcicola y avicola al

menor costo con eficiencias competitivas en el mercado internacional y alto
rendimiento de capital (5).

i2
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2. OBJETIVO:

Describir la actividades que desarrolla inicialmente un Jefe de Servicios
Técnicos y posteriormente un Supervisor de Ventas en una Compaiiia
Avicola y Porcicola (ALPESUR, S.A. de C.V).

2.1. OBJETIVOS PARTICULARES:

2.1.1.- Mencionar las funciones de un Jefe de Servicio Técnico de reciente
ingreso.

2.2.2.- Mencionar las funciones de un Supervisor de Ventas .

2.2, HIPOTESIS:

Que un Médico Veterinario Zootecnista de la FES-C, sea capaz de desatrollar
los puestos de Jefe de Servicio Técnico y de Supervisor de Ventas.

13
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3.0 CALENDARIZACION DE ACTIVIDADES DURANTE EL PERIODO DE JUNIO DE 1996 A SEPTIEMBRE-1998.

ACTIVIDAD

1. Servicio Técnico a productores

2. Platicas de Capacitacion

3. Juntas de supervisores de ventas

4. Elaboracion de folletos iécnicos

5. Platicas de capacitacion al publico de la Compaiiia

JUN- | OCT- ENE- | ABRI
SEP-96 | DIC-96 | MAR-97 | JUN.97

6. Asistencia a Ferias Ganaderas

JUL~ DIC- MAR- JUN-
NOV-97 | FEB-98 | MAY-93 | SEP-93

7 Responsable de deposito en Tuxila, Gutierrez, Chiapas

8. Capacitacion a distribuidores del Edo. de Chiapas

9. Asistencia Técnica a produciores del Edo.

10. Organizacion y cumplimiento del reglamento
ALPESUR

11 Realizacion del Simposium porcino y aviar

12, Capacitacion del personal det depdsito vy de
distribuidores.

13 -Capacitacién mensnal y bimestral a a los
roductores

14, Asistencia a cursos de actualizacion, Porcina, aviar y kit

bovina

15. Asistencta en Cursos en Centroamerica de
| capacitacidn porcina y aviar.

14
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3.1 TRAYECTORIA LABORAL

El ingreso a ja Compaiiia ALPESUR fue el 1° de Junio de 1996 en las
instalaciones ubicadas en Cordoba, Veracruz, habiendo cubierto los requisitos
de seleccion de personal en forma satisfactoria.

ALPESUR, SA de C.V.
Mision

La elaboracion de alimentos de primera calidad para abastecer de
proteinas al ser humano a través del consumo de proteina de origen animal.

Fundador

El fundador de estd compafiia es el Sr. Antonio Porres Galdn;
Presidente: Sr. Othén Porres Bueno; Gerente General: C.P. Guillermo
Medero Campos y Gerente de Ventas: MVZ Fco. Javier Ostos Mondragon.

Historia

La compafifa inicia en 1968, con 100,000 pollos de engorda, como
distribuidor de alimentos Anderson Cleyton, alcanzando su independencia en
1974, y de estd manera se construye su propia incubadora en la localidad de
Pefiuela, Veracruz. Posterioemente se coloca las granjas de reproductoras
(Arbor acres), mismas que abastecen a la incubadora principal para obtener
20,000 nacimientos de pollos cada tercer dia. Otra actividad a la que se enfoco
esta compafiia fue la creacidn de la fabrica de alimentos que se hizo en
conjunto y se instalo todo en Cdrdoba, Ver., La fabrica produce 18,000
toneladas al mes: Con la creaciéon de la fibrica nace la fletera (AFESCA) con
la cual se distribuye el alimento a todo el Sureste. Actualmente tiene 8 zonas
de venta en todo el Sureste. También la compaiifa cuenta con una incubadora
en el Estado de Chiapas. La poblacién de pollo de engorda que se manejan es
de 6 miliones de aves . La produccién de alimento para consumo interno es de
aproximadamente de 13 mil toneladas y lo que se vende al mes es de
aproximadamente 5 mil toneladas.
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Ingreso

Al ingreso el contrato fué como Jefe de Servicios Técnicos en donde las
funciones principales fueron:

¢ documentacion completa acerca de la compaiia,
s de los reglamentos,
¢ delos productos que vende la compatiia,

Para posteriormente asistir en forma acertada y oportuna a los preductores,
ademas de ofrecerles capacitacion y servicio.

Es importante sefialar que el ingreso a la compaiiia fue apoyando en todo lo
relacionado al servicio técnico, teniendo a cargo todo el Sureste del pais con
excepeion de la Peninsula de Yucatan.

Posteriormente el 16 Marzo de 1998, se me nombro Supervisor de Ventas
en el Estado de Chiapas, con residencia en la Cd. de Tuxtla Gutierrez, puesto
que desempefio hasta la fecha, sin embargo no dejo de fungir las funciones de
servicio técnico.

Las principales actividades efectuadas dentro de la compafifa ALPESUR
fueron las que se muestran a continuacion:

3.1 Servicio Técnico a Productores

3.2 Platicas de Capacitaciéon

3.3 Juntas de Supervisores de Ventas

3.4 Elaboracioén de Folletos Técnicos

3.5 Platicas de Capacitacién a todo el Publico

3.6 Asistencia a Ferias Ganaderas Nacionales

3.7 Responsable del Deposito de Tuxtla Gutierrez, Chiapas.

3.8 Capacitacion a Distribuidores del estado de Chiapas.

3.9 Asistencia Técnica a Productores del estado.

3.10 Organizacién y Cumplimiento del Reglamento de ALPESUR
3.11 Realizacién de un Simposium Porcino

3.12 Capacitacion Mensual y Bimestral a los Productores.

3.13 Asistencia a cursos de actualizacion en el drea: Médica, de Produccion
v quizi hasta de Mercadotecnia: Porcina, Aviar y Bovino.

¢ 3.14 Asistencia Cursos en Centroamérica en Capacitacion Porcina

¢ & & & & 2 0 B & 9 b & 0@
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Lo anterior fue realizado de acuerdo al objetivo principal: Incremento de ia
afluencia de clientes que propiciara el incremento de ventas, en un eficiente
control de gastos y como consecuencia la obtencién de utilidades bajo el
porcentaje de merma permitido.

Durante el periodo de Junio a Agosto de 1996 se recibi6 la capacitacion
referente al reglamento v a la informacién técnica de los productos
elaborados por ALPESUR.

Se trabajo con un Lider de Proyecto (para obtener una distribucion ideal),
para encausar de forma adecuada con capacitacion y disipando todas sus
dudas, apoyando de forma directa con el suministro de todos los insumos
necesarios para lograr un méximo desempeiio en su actividad comercial, para
Ia aplicacién de datos importantes.

La preparacion educativa en este puesto ¢s vital dicha preparacién consiste
en asistir a eventos formadores de capacitacién y profesionalisantes como
serian: AMVEC (Asociacién Mexicana de Veterinarios Especialistas en
Cerdos) , ANECA (Asociaciéon Nacional de Especialistas en Ciencias
Avicolas), Congreso Internacional de aves, platicas especiales, cursos de
nutricibn entre otros). Tanto dentro como fuera del pais, todo esto
acompafiado de una preparacion, basica de estudio que se obtiene por cuenta
propia, con libros, articulos e internet.

En este mismo perfodo se atendi6 a los clientes ofreciéndoles un servicio
técnico acertado y oportuno, asistiendo a sus gramjas, observando sus
problemas, analizdndolos y tomando medidas de control y mejora.

En el periodo del mes de Agosto a Septiembre de 1996, se prepararon
varias platicas de capacitacion enfocadas a sus principales problemas por
granja, disefiando para cada explotacibn en particular las estrategias o
medidas a seguir en cuanto a: Bioseguridad, Manejo, Alimentacién, Sanidad e
Higiene, Comercializacion y medidas administrativa a seguir , para obtener
los mejores resultados posibles ya que todas la granjas son diferentes. Como
un ejemplo se podria mencionar una granja que opera, sin contar con multi
sitios especificos y por lo tanto tiene una mortalidad alta, presentando bajas
medidas de bioseguridad, inoculacion de inyecciones en forma masiva,
tratamiento con bombas de antibiéticos, donde no se controla ni entrada de
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animales ni salida, donde los corrales no tienen divisiones permitiendo
intercambio de aerosoles infectados, generando con esto una pérdida
econémica en la granja. Partiendo de esto se le puede sugerir al porcicultor,
primeramente contratar un medico Veterinario Zootecnista para que le
organice y le sugiera mejoras y alternativas como seria dentro de su sitio,
generar multisitios con las medidas preventivas adecuadas.

El servicio técmico a productores es basicamente acudir a las
explotaciones de cada productor avicola o porcicola , para escucharlo, visitar
sus instalaciones, revisar el estado de salud de sus animales, revisar sus
registros, realizar necropsias, capacitar a su personal y siempre dejar por
escrito los comentarios como gue haya failas en la produccidn, fallas en la
dosificacion de los alimentos, en la vacunacién, en las instalaciones etc. y
dejar muy claro las indicaciones sugeridas a realizar a corto plazo.

Las platicas de capacitacion dadas a productores se refieren
basicamente a Ia descripcion de tode el proceso de produccion animal
pasando por cada una de ias etapas, repitiendo cuantas veces sea necesario
cualquier duda al respecto.

Desde Junio de 1996 hasta [a fecha, se realizan cada mes una series de
reuniones y juntas con los supervisores de ventas para que se evalué el
incremento o estabilizacién de las ventas de jos productos que ofrece
ALPESUR, como ejemplo se tiene la produccion de pollo de engorda y
fechones.

Los juntas de supervisores del Sureste se realizan cada 3 meses con
las cuales se capacitan a los profesionistas encargados de vender los
productos elaborados por ALPESUR. Esta capacitacién es completa ya que
abarca desde superacion personal hasta conocimiento bésico de cada especie
animal. En cada junta se trata los problemas a los que se enfrentan cada
supervisor, como podrian ser ventas bajas, falla de algim componente
entregado al cliente entre otros.
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Durante Octubre a Diciembre de 1996, se dio a la tarea de preparar
folletos informativos acerca de los principales problemas de las granjas para
mejorar e} servicio técinico que se le ofrece a los clientes, la elaboracion de los
folletos consisten bisicamente en crear informacion zootecnica actualizada
y acorde a los beneficios reales que brinda cada producto alimenticio
desarrollado es decir, se actualizan los folletos técnicos y se desechan los que
ya no tienen veracidad, come serian los que no cumplan con Normas
Operativas generadas por la SAGAR vy publicadas en el diario oficial.

De Enero a Marzo de 1997, se empezé a preparar platicas de

capacitacion al personal de la Compafifa para una realimentacion, discusién y

mejora del propio personal, estas platicas son altamente satisfactorias ya que

se conjuntan todos los niveles econdmicos , edad, sexo, profesiones, oficios,

todos con un solo fin el de aprender a manejar una especie animal de forma
adecuada, estas platicas se realizan en auditorio, plaza o hasta en la propia via =
puiblica, durante las cuales la gente interviene de forma libre con el fin de ='_"
disipar sus dudas. E =
=2

En Marzo de 1997, fui nombrado Supervisor y fui reubicado como E 3
Representante de ALPESUR, S.A. de C.V. en Tuxtla Gutierrez. Se trabaja
como responsable del deposito de Tuxtla, Gtz, lo cudl abarca desde organizar 5
ias zonas de ventas del Edo, politicas de ventas , asistencia técnica, a
capacitacién de distribuidores, manejo de inventarios, pedidos de alimentos wd
a la matriz, control de estado fisico de estos alimentos, venta de polilitos de
un dia de nacido y alimento para mascotas. E g
«

Otra funcién que se desarrolla es la asistencias a ferias ganaderas con
fines de produccion y apoyo a productores , tal s el caso de la Expo-Tuxtla,
concurso de la vaca lechera nacional y pruebas contra otros alimentos
realizadas por la Secretaria de Agricultura Ganaderia y Desarrolio Rural
(SAGAR).

Durante este mes se comienza a irabajar en la capacitacidn a
distribuidores del Edo. de Chiapas sobre los productos de ALPESUR.
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La organizaciéon y cumplimiento del Reglamento ALPESUR, consiste en
hacer respetar las politicas de ventas para alimento balanceado, pollito y
alimento de mascota, lo cual se resume a las siguientes puntos:

Designacion de distribuidores
Delimitar zonas de trabajo
Politica de precios

Asistencia técnica
Imparticién de platicas
Creacibn de créditos
Suspension de distribuidores.

En este mismo mes y hasta la fecha se trabaja con la organizacién y
cumplimiento del reglamento de nuestra compariia ALPESUR, S.A. de C.V.

3.2. Politicas de Ventas

La politicas descritas a continuacién serdn de aplicacion general y sin
excepcion alguna se podrd salir de ellas, salvo previa autorizacién , es
importante mencionar que esta politica esta totaimente ligada con la "Politica
de crédito y cobranza”.

La poiitica de ventas ira paso a paso, desde la seleccion del mercado
hasta la captacién del cliente directo o prospecto.

Prospecto.- Es aquella persona fisica o moral a la cuél le queremos vender,
va sea la franquicia "ALPESUR" o alimento para sus animales.

Cliente Directo.- Es aqueila persona fisica 0 moral que nos compra alimento
para proveer su explotacion pecuaria.

Distribuidor.- Es aquella persona fisica o moral que nos compra alimento
para verderlo a terceras personas, 0 sea un comerciante. Serd representante de
la marca "ALPESUR" y por eso debera ser exclusivo.

Punto de Vista.- Es aquel que va desde un pequefio comercio, farmacia

veterinaria, expendio, es donde la venta es poca y el cudl debe ser atendido
normalmente por €l distribuidor.Es importante para nombrar un distribuidor.
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1.- Primero se debe definir en que poblacién se necesita distribuir.
2.- Posteriormente es importante conocer el censo pecuario para medir el
potencial de la zona, o sea realizar un andlisis de mercado.
3.- Después se debera buscar a [a persona indicada para que funja como
distribuidores, es importante que en la seleccion de esta persona se busque
las siguientes caracteristicas para que tenga €xito:

a) Que sea lider en su plaza (una persona conocida, que sea ejemplo).

b) Que tenga las cuatro "C"

Capital Necesario para que avance el negocio

Conocimiento  De mercado

Capacidad Habilidad del cliente para pagar, organizacion e
instalaciones en su negocio v antecedentes o historia de su
negocio .

Caracter Solvencia moral del cliente, cumplimiento y palabra

para venderlo a terceras personas , o sea un comerciante
¢) Que sea comerciante , que conozca que son los negocios

4.- La persona o empresa que nos interesa, la debemos investigar a fonde, en
bancos, asociaciones, proveedores, en fin en todos los lugares que sea posible,
para que se tenga una imagen y concuerdan con las personas que lo rodean
(Vida Familiar). Una persona seria, honrada y emprendedora, serd un buen
representante de nuestra empresa.

5.- Después de entrevistar a varias personas se debe decidir cual es lo que
conviene y se le deberd nombrar al distribuidor.

6.- La persona que se nombre debera conocer y entender todas las politicas,

De crédito

De ventas

De identificacion

De publicidad y promocion. -
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7. A este mercado se le debe limitar, mencionandole al distribuidor cual es su
zona, marcando por escrito los limites de dicha zona.

8.- Se debe de iniciar correctamente el negocio, por ejemplo cuando sea la
apertura al piiblico este debidamente identificado, este dado de alta, que tenga
instalaciones adecuadas, tarimas, alimento, etc.

9,. Es importante ayudar al distribuidor a establecer rutas de ventas,
nombramiento de puntos de  venta, realizar juntas con productores, para
obtener datos importantes, demostraciones publicas y deberd de hacer "Un
plan de estrategia conjunta distribuidor/supervisor de ventas ALPESUR" aqui
también se debe de manejar objetivos los cuales deberdn ser ambiciosos, pero
logrables.

Cada vez que se nombre un distribuidor, ya cumplidos los requisitos
mencionados anteriormente, lo deben de confirmar por escrito a esta oficina,
poniendo su nombre, direccion, poblacién teléfono, nombre del gerente, RFC,
cuantas toneladas necesita de alimento y la fecha en que inicia

En Diciembre de 1997 a Febrero de 1998, se preparé y se ilevé a cabo
un Simposium Porcino y Aviar para todo publico offeciéndoles informacion
actualizada y de gran importancia.

Se realiza Simposia Porcinos, el cual consiste en reunir patrocinadores,
como laboratorios o fabricas de alimento con la finalidad de brindar platicas
educativas a productores y publico en general, con enfoque de que obtengan
informacién actualizada, este simposium se realizar con el apoyo de
Universidades y Asociaciones Porcinas para revisar enfermedades come:
Colibacilosis, Gastroenteritis, PRRS (Sindrome Respiratorio y Disgnesico del
cerdo), Qjo Azul, Pleuroneumonia Contagiosa Porcina, Brucelosis,
salmonelosis, Enfermedades Parasitarias, etc.

Se asistio a diversos foros de actualizacion en el drea porcina, aviar v
bovina, tanto nacional como internacional.
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Se llevan a cabo actividades de difusion de la informacion sobre
enfermedades infecciosas de las aves y su efecto en la produccion por
ejemplo: Pullorosis, Tifoidea, crénica Respiratoria, Aspergilosis, etc. También
se llevan a cabo actividades de promocidn de la salud en la sociedad de la
region para aprovechar la jefatura que se tiene, transmitiendo de esta manera
los conocimientos adquiridos en la Facultad y en el desempefio profesional .

Finalmente, durante los dltimos tres meses se han efectuado estudios
preliminares de alto contenido sobre la operacién del drea mencionada para
establecer las condiciones operativas, de sistemas y de procedimientos basicos
para el cambio.
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4. CONCLUSIONES

En relacion a los requisitos para obtener el Titulo de Medico Veterinario
Zootecnista por medio de la opeion: Memoria del Desempefio profesional me
permito llegar a las siguientes conclusiones:

Sobre la base de los conocimientos adquiridos en la formacion
profesional de la carrera de Médico Veterinario Zootecnista, podemos
considerar un numero de materias que conforman el plan de estudios., algunas
de las cuales tienen una aplicacion directa con el desempefio profesional
dentro de una jefatura de Servicio Técnico y de ventas. Las res grandes areas
en que se divide la carrera son:

Medicina, Zootecnia y Salud Piblica

Materias Basicas: Bioestadistica, Estadistica, Bioquimica,

Materias Profesionalizantes: Zootecnias, Reproduccién, Genética, Clinicas
etc.

Materias de Especialidad: Enfermedades Infecciosas, Administracion, etc.

Estas serian algunas de las asignaturas que forman parte de estos
rubros y que desarrollan el perfil cientifico, tecnologico y productivo.

En mi caso la inclinacion fue hacia el aspecto tecnolégico y productivo
ya que profesionaimente me incline al drea de Servicio Técnico apoyando en
todos los niveles tanto a los productores avicolas como a los productores
porcicolas dirigido principalmente a las areas de nutricion, produccion y salud
publica.

Por otro lado las Bioestadistica, Estadisticas me proporcionaron el
conocimiento necesario para poder analizar los resultados del trabajo
efectuado, tanto en eficiencia de producto, merma, control, encontrar
condiciones optimas, distribucion del producto y finalmente ganancias.
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El hecho de que las asignaturas de la carrera tengan una gran aplicacién
en el desempefio profesional implica que existe tendencia a la productividad.

Los beneficios aportados por la carrera, es aplicar los conocimientos
técnicos para la obtencién de un bien con la calidad que requiere el
consumidor final, ademas del mejoramiento en el nivel de la vida personal y
estimufo o premios econémicos por la operacién realizada en la empresa, sin
olvidar el cumplimiento cabal al compromiso que el Médico Veterinario tiene
para con la sociedad para mejora de la salud.

La Industria Avicela y Porcicola involucra muchos aspectos, lo que
hace eminentemente que nosotros como Médico Veterinario Zootecnista
debemos de estar en una constante preparacion para poder brindar un buen
servicio técnico a nuestros clientes, esto beneficiara tanto al productor, a la
grahja y a nosotros mismos. No debemos olvidar que también debemos
prepararnos culturalmente lo que permitira imegrarnos a los grupos de
productores.

Come estudiantes de Medicina Veterinaria v Zootecnia. Nosotros los
jovenes aspirantes a participar en las nobles tareas de esta profesién el camino
es largo y dificil si ya se tiene el privilegio de recibir una ensefianza
universitaria, uno debe comprometerse con la calidad y exigirla a si mismos.
El camino profesional que nos espera habrd de darles satisfacciones en la
medida en que uno se capacite, se contard son los conocimientos, habilidades
y destrezas y actitudes positivas que nos permitan resolver probiemas y ser
Gtiles a nuestra sociedad.

Como se ha revisado a los largo de la tesis vale la pena destacar que
tanto el Servicio Técnico como Ventas dependera en un 95% de la relacion
cliente proveedor, del respeto mutuo que exista, de la preparacion del
proveedor y de la capacidad para transmitir su informacion al productor y en
conjunto llegar a tomar las medidas y soluciones mas adecuadas para cada
granja.

No debemos olvidar la Misién que serd el de producir animales que
satisfagan las necesidades de nuestros clientes. Manteniéndonos entre los mas
importantes del ramo para incrementar el patrimonio de nuestros accionistas,
el desarrollo constante de nuestro personal impacte favorablemente a las
comunidades donde operamos actuando con honestidad
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Tampoco debemos olvidar Ia vision que es ser la empresa lider en el
pais en la Produccion porcicola y avicola al menor costo con eficiencias
competitivas en el mercado internacional y alte rendimiento de capital.

Bajo la Hipotesis que se planted al comienzo de este trabajo que fue si
un MVZ de la FES-C, sea capaz de desarrollar los papeles de Jefe de Servicio
Técnico y de Supervisor de Ventas. Queda 100% comprobado que un
egresado de la FES-Cuautitlan es capaz de desarrollar excelentemente bien
este tipo de funciones y otras que se le asignen. Se comprueba ya que ya tengo
mas de dos afios con el puesto y si no se cumpliera con los estas actividades se
hubiera solcitado mi renuncia.

Finalmente deseo hacer patente mi reconocimiento a la carrera de
Medico Veterinario Zootecnista, la cual curse en esta Facultad v que a lo
largo de estos afios de trabajo continuo y de dar resultados a nuestro pais, me
doy cuenta con gran satisfaccién que los conocimientos que adquiri en estd.
Facultad y con los profesores de la Carrera de Medicina Veterinaria v
Zootecnia son muy buenos, que aprendi en gran medida que son suficientes
para uno salir a buscar trabajo y enfrentar y responder favorablemente, yo
tengo el agrado de no ser el Gnico que tiene una jefatura y que brinda
diferentes servicios en algunas dreas de la Medicina Veterinaria sino otros
compafieros que también desempeiian adecuadamente sus funciones. Por lo
tanto deseo agradecer a todos mis profesores que me impartieron clases
durante mi estancia en esta Facultad.
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