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INTROOUCCIDN 

El presente trabajo se aboca al estudio de una planta 

recubridora de rodillos pat•a procesamiento de arre:: ins;.talada 

hace cuatro affos y cuya capacidad ínstalada esta siendo 

sL1but i 1 iza da. 

El objeto del trabajo, ser¿¡ anali>:at• los mecanismos de 

comet•ciali::ación c:on el fin de presentar a la dirección general, 

alternativas que permitan agili~ar el mecanismo competitivo y de 

distribucióM en forma tal qLte la empre::a esté en capacidad de 

partic:ipar en el mercado con una porción mas importante. 

En primer termino, anal i :::ar·emos las opera<: iones de la 

planta, proporcionando una descripcibn técnica, presentando los 

componentes del rodillo y su proceso de fabricac:iOn de una manera 

genet"al. Asi mismo se expondr.:1n Las capacidades de la planta y 5l.I 

problematica. de manera que se aprecie el problema de una forma 

tangible. A continu.;\Ción se proceder~a. a hacer un estudio del 

mercado, de los competidores y de las c:ara.cteristicas regionales, 

permitiendonos analí:ar los mecanismos de comerciali:ación 

utili:ados a la fecha con el objeto de encoritrar sus defisiencias 

y estar en condiciones de proponer un sistema de distríbt.u:ión y 

venta más eficaz. 
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El resultado de este analisis, sera evaluado y 

comparado con la si tuacion actual de la empresa, con el proposi to 

de poder determinar si es rentable. 
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1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA 

La empresa objeto de estudio en este trabajo, cuenta. 

con pocos affos de ant;igi."1edad 1 SLIS oficinas centrales est.::in 

ubicadas en la Ciudad de Mé:aco y su planta productiva est"' 

sitL1ada en San Juan del Rio, Qro. 1 entidad qL1e en los 1Htimos 

die:: aNos ha tenido un desarrollo industrial importante, 

constituyéndose en un fuerte eslabón del corredor industt~ial del 

Bajio. 

Esta empresa es de capital l!Zl'll'l. Me:<icano y surgió a 

consecuencia del incremento en la producción de grnnos básicos a 

nivel nacional durante los Ltl timos af'1os. Dicha si tuaci6n provocó 

una demanda de matet·iales y equipo para el beneficio de arra~, 

dando lugar a empresas como ésta. 

El origen de esta empresa radica en la demanda 

insatisfecha de rodillos para dec::casc~rar arro:, ya que estos son 

importados en algunos casos y por consiguiente tienen tiempos de 

entrega muy prolongados. Este problema afecta a innumerables 

arroceras, puesto que en ciertas regiones de la República se 

cosech.t\ por temporal y el arro: ?S beneficiado de acuerdo a la 

época del af'fo y en grandes volúmenes, est.:i. situación representa 

una demanda muy elevada de rodillos par·a descascat•ar arra: en 

periodos muy cortos de tiempo, y en ocasiones esta demanda no es 

satisfecha. Segun datos procporcionados por diversas plantas 

beneficiadoras. 
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Por tales motivos esta empresa decide ofrecer el 

servicio de recubrimiento de rodillos, aprovechando los núcleos 

usados propiedad de las plantas beneficiadoras y únicamente 

renovat• la capa plástica necesaria para el descascaro del arre;:. 

Ahora bien, la materia prima para este proceso se 

obtiene mediante las oficinas centrales en la CiLtdad de Mé;dco, 

que tiene trato directo con los proveedores de productos 

qLlimicos. Estas oficinas se encargan de la recepción y embarque 

de los materiales ~ la pl3nta. En cuanto a los nOcleos, éstos por 

lo general, son propiedad de las plantas beneficiadoras y son 

recolectados en las mismas arroceras por medio del vehículo de· la 

empresa rec:ubridora de rodillos, al momento de obtener el pedido. 

1.2.- FUNCION DEL RODILLO DESCASCARADOR 

El prodLtc:to que se obtiene de la cosecha de arre;: no es 

utili:::ado directamente para el consumo hLtmano, requiere un 

proceso llamado beneficio, ya que el grano se·encuentra revestido 

de una envoltura o cáscara, recibiendo en estas condiciones el 

nombre de "Arro;: Palay". Par~a ser consumido, el arre;: debe 

descascarillarse de las 9lLtmelas que lo envuelven y que el 

trillado no ha podido separar. 
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El arroz bl.nnc:o se c:onsti tuye apro:dmad.:imente del 66 %. 

del arre:: Palay y se c:arac:teriza porqt.te se encuentra de!i:pojado de 

sus cutículas y de embrion, qL1edando solo el endospermo, que es 

la parte del grano que se utili:a pat•a el consumo humano. Este 

tipo de arroz se presenta en cu:i.tro variedades, de acuerdo con el 

porcentaje de grano quebrado. 

- Super e::tra 5 'l. quebrado 

- E::tra 15 % quebrado 

- Comercial :?5 'l. quebrado 

- Popul at• 45 % quebrado 

También e::iste una clasificación por el tamaf1o de 

grano: 

- Corto: Menos de 5 mm. 

- Mediano: De 5.1 a 6 mm. 

- Largo: de 6.1 a 7 mm. 

- EHtra largo; más de 7mm. 

Fuente: SARH 

Además del arre:: blanco, e:{iste el llamado arre;: 

integral, que se caracteri::a porque el grano no pasa por la fase 

de pL!lido; este tipo es el de mayor consumo en los países de 

oriente, donde se toma en cuenta su alto valor nutritivo. Sin 

embar•go, en el mundo occidental, se prefiere blanco. 
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En la figura 1 .. 1.1 se pLtede observar la planta de 

arro:::, asi como cada Lino de los elementos que la constituyen. 

El proceso de beneficio del ar1·0~ blanco básicamente 

consta de seis pasos fLtndamentales : 

J) Recepción y Limpiado 

2) Secado 

3) Descascarado 

4) Pul ido 

5) Clasificación y Dosificación 

6) Envasado 

Dentro de este proceso, los m'Jl inos descascara.dores 

y por consecuencia los rodillos forman parte de descascarado, es 

por ello que nos concentraremos pt•incipalmente en este punto. 

En e.-l procesamiento del arre;::, el grano debe ser 

conservado tan entero como sea posible, ya qLte es el (tnico cerP~t 

que se consume en estado de gr,;ino completo. Un molino eficierit:~ 

de arre::: es aqLtél que propiamente limpia, descasr:=ir.oi v Dul~ l=!'l 

gr-ano de arre;:: con una min1ma cantidad de rom~tmif:?ntn Pl"I uri 

minimo de tiempo. 

Una ve::: seco el art•o;:: p~l~v q~ ~~Ge~ los molino~ en 

donde se remueve la cásce"H'~"'I v oued='l. P.J Ol"'.:'lno eri forma inteor..:i-1 ~ 



ELEMENTOS DEL ARROZ 

¡
ll Inflor~!l:e:icia del arroz 

Panoia :.;'Jr. ari:5ta 
3) Arista o barba 
l; Part-: de la Inflorescencia (J es pi glli 4 

!las} 
l) Espiguilla 

b) tema 
7) Palea 
R) Gr01na 
9} Gr:ino desnudo o Ca

Tiops is 

'ucnte: 1-t.1nual de Educ.::ici6n Agropecuar11t. Arroz., No. 11 
S!:P, 19 S <. 



arroz l'.lUI? no Tt.te di::>sc:asccir~dn v _i;.~l. cu.te ~st,;i lJSto pasa '=". la 

~rro: se clasifica 
'.- ... ' . :-·-.-.'. -_ 

pmo~~.tf·s~-~-·y _Se~_ec::i;:;iona_rse. de c.\cuerdo con 

Pat~.3: e'l.: pt~-~ceso .de·· d~~C:B~cara~c;-;- se hace pasar el arr•o::: 

pal~y_ p"or l.m_a .. descascarador.o\ a,rodillos, los cuales se encuentran 
-----.-·---_- .. - ---- - ', 

paralelos~ uña'·m(nim·a distancia en una posición hori:::ontcil que 

giran_ en sentido contrario y a diferentes revoluciones por 

minuto (r.p.m.J 1 de rnanet•a que al pasar el arra::, se rompa la 

c.:tscar.;l y la arranque al mismo tiempo; luego, por grc<ved=id, caen 

el arroz y su cáscari', pasando por una corriente de aire para 

separar la cascarilla y algunas otras impure::as (ramitas, hojas, 

etc.>.· 

En la figura 1.2.1 se muestr·a la descascaradora a 

rodillos "CIRCOMBI" fabricad.,; en Mé::ico. En ella se puede 

apreciar la disposición de los rodillos, asi como el flujo 

producido por el turbo ventilador. 

Son labores esenc:i¿1les en el descascarado del arra::: 

- Evitar roturas 

- Obtener el m~s alto rendimiento resultados 

- Aprovechar la mayor capacidad pocible. 
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Para conseguir los mejores resultados, es necesario que 

la máquina disponga de un adecuado sistema de alimentación. 

El dispositivo de apriete de los rodillos debe disponer 

de sistema de seguridad de presión ajustable, que separe los 

redil los al paso de algún cuerpo e:~traf'i'o de mayor tamat'l'o, 

protegiendo asi, el dat'l'o que podría causar al material plástico 

de que están cubiertos. 
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CAPITULO 11 DESCRIPCION TECNICA DEL 

PRODUCTO Y DEL PROCESO. 



2.1 CARACTERISTICAS Y ESPECIFICACIONES. 

Los rodillos descascaradores est'°'n compuestos de las 

siguientes partes principales~ 

-Un núcleo cilíndrico. 

-Un recubriemiento de pol iuretano. 

Estos rodillos sufren desgaste por fricción en su 

cubierta de pal iuretano. Tomando en CLtenta que el arre:: palay ha 

sido pasado por cribadoras ante:; de su descascarado,. se pensarla 

que sólo pasa arre:: con cáscara por estos rodillos; sin embarg6, 

suele haber gran cantidad de piedras que daf'l'an profundamente al 

recubrimiento plástico de los mismos. 

En la figura 2.1. 1 se mL.testran las dimensiones de un 

rodillo descascarador para la máquina "CIRCOMBI", este tamaf'ro de 

rodillo es el m¿¡s usado en la RepLtb 1 ica Me:dcana. 

Los rodillos de este tipo normalmente son núcleos de 

acero, aunque ahor.:i en paises como Estados Unidos y otros más, 

estos rodillos son de materiales más ligeros como el aluminio. 

16 
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El recubrimiento que lleva el nLtcleo es 1-in plástico 

llé!mado "polil1t·etano", compLH?$tO de tres materi"s primas 

basicamente; Polieter Glicol <Teratane>, Disos1anato de tolueno y 

Metilebis-Cloroanilina <Moca). Qjchos materiales combinados en 

dif~rentes proporciones dan l¿:¡ dut•e:a requerida, cuadro 2.2.1. 

Esta. dL\re:::a es vital para el descasc¿:\rado del arro::, ya 

que si es al ta se corre el peligro de romper la semilla, si la 

dure:a e5 menor a la t·equerida, la vida Otil del rodillo 

decrece. Esta dure;::a es directamente proporcional al tipo de 

semilla a ctescasc¿:¡rar, dependiendo del tamafto de ést.;¡ y la dure::a 

2.2 PROCESO DE PRDDUCCION 

F'ara describir al proceso de recubr:r.miento, es 

nec:esat•io conocer algunos factor-es qL\e lo afectan, tales como las 

materias primas utili=adas y su procedencia* 

Los nüc:leos de los rodillos us.ados, qL\e son propiedad 

del el iente, son los qw;? se viln a rE=cubrir con L\Oa capa de 

pol iLlretano. 

18 
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Cuadro 2.2.1 Materias Primas Necezarias Para El 

Recubrimiento De Rodillos. 

No. parte Nombre del Producto Presentación : Procedencia 

TERATANE BARRIL 200) l<Gi DUPONT 

II TDI TAMBOR 25!21 l(Gi CICSA BAYER 

II I MOCA CUNETE5 6!ll l(Gi DUPONT 
1 

IV NUCLEO * CLIENTE 

Fuente: RODIMEX S.A. 
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Los tres c:ompuestos c:ombinados en c:1ert::o.s proporciones 

a deter'minada temperatura y por cierto tiempo nos dan las 

c:arac:terfsticas del producto final. Estas c¿¡r•act:et•isticas son 

solicitadas por el cliente de acuerdo con las siguientes 

necesidades: 

Oure::a: Dependiendo del tipo de arro:: qL1P. descasc:oilre el 

molino i:n-c:uestión. Cuadro 2 • .::?.2 

TamafYo: Dependiendo del or•igen de l..;-,s maquinas que 

teng.:m laS instalaciones del el iente. Cuadro 

2.2.3. 

Cantidad: DepenUiendo de la cantidad de núcleos que el 

el iente monde, o bien, de la solicitud de 

fabric:ac:i 6n de nLti:leos nuevos. 

Hay cuat-ro tamaffos de rodillos, pero no todos son 

igualmente demandados; c:on base en esto, la planta determina la 

cantidad de moldes que nec:eei t.; tenet' dispr,nibles para el 

t'ecubrimiento, además la capa de recubrimiento de ciad.:¡ núcleo 

Csin tomar en cuente¡ SL!S dimensiones) siempt•e es de 2.5 cm. de 

espesor, claro qui;;! los moldes est¿¡n disef'fados para que se tenga 

e::cedentt:: y se le pued¿¡ dar un bL1en acallado al rodillo con Ltn 

torno. 



Cuadro 2.2.2 

Cantidades "que se necesitan de cada prodLtcto para obtener la 

dure::a en el poliester, que forma el recLtbr-imiento del nw:leo. 

DUREZA : TERATANE TDI MOCA DEMANDA 
shore kg l<g kg E. 

----: 
87 69.8 19. 7 1!ZI. 5 5 
88 69.3 19.B 1!8. 9 Í5 
89 68.9 2QI 11. l 30 
9'11 68.3 20.1 11.6 .30 
91 67.7 20.4 1:?.3 15 
92 66.7 20.8 13.1 5 
93 64.6 21. 7 14.2 (casi nulo) 

Fuente: ROO!MEX S.A. 
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Cuadro 

TamaNos Comerciales de Rodillos. 

RODILLO DIAMETRO ALTURA PESO DEMANDA 
Ccm.) Ccm. > <K9J ('l.) 

18.3 3!(.1.7. 1.6 22 

2 25 68 

3 16 L2 5 

4 16 l. 1 5 

Fuente: RODIMEX.S;A. 
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Por otro lado, la diferencia en la cantidad de material 

utilizado para recubrir un rodillo del tamaf'ro mds grande con ott"O 

del tamaf'ío más pequeNo, es insignificante, por lo tanto, esta 

diferencia en tamat'l'os solo nos importa para los diferentes moldes 

y no para la cantidad de materia prima utili=ada. 

Para el proceso de t"ecubrimiento uti 1 i::aremos el método 

de Diagt"ama De FlLtjo De Proceso. Ya que es un método senci lle 

donde se usa una simbologia internacion~lmente aceptada para 

representar las operaciones efectuadas. Dicha simbología es la 

sigt.tiente: 

OPERACION: Significa que se está efectuando un 

cambio o trans"formacion en algún componente del 

producto, ya sea por medios físicos, mecanices o 

químicos o la combinación de cualquiera de los 

tres. 

TRANSPORTE: Es la accion de movil i::~r al9Ctn 

elemento en determinada operación de algun sitio a 

otro, o hacia algl'.'tn punto de almacenamiento o 

demora. 
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DEMORA: Se presenta generalmente cuando existen 

cuellos de betel l.:.:i en el proceso y hay que esperar 

turno para efectuar la actividad correspondiente. 

En otras ocasiones, el propio proceso e>:ige una 

demora. 

ALMACENAMIENTO: F'uede 5er tanto de materia prima, 

de producto en proceso o de producto terminado. 

INSPECCION: Es la accion de controlar que se 

efectúe cor·rec tamen te un.:; opercc i ón o un 

transpot~te o verific~r la calidad del producto. 

OPERACION COMBINADA: Ocurre cuando se efectúan 

simultáneamente dos de las acciones mencionadas. 
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Proceso de recubrimiento de rodillo: 

Al11acenaje 
".P. 

Peso 
de 

".P. 

•l 
R !. 

Transp. 
M.Jcleos 
/'lesa T. 

Transp. las 

Li11¡:1ieza 
rodillos 

3 ".P. a &tscula 

Transp. 11oc• 
a Homilla 

Fundici{li 
de l"lcca. 

al 
R 11. 

ttlzch de 
Teratan1 y TDI 
en R l. 

Ml!?cla de TDI, 
Teratane y ftoca 
en R 11. 

Ar.ado de 
Nucleos con 
r.oldes 

Vaciado de 
rfezcl• en 
IDSllOldes. 

Precalenta111ento 
de /'toldes 

Trans. al 
Reactor 11 

Jnspeccic!n 
de burbujas 

Transp. •l 
ltlrno. 

Al1acenaje 
P.T. 

lnsp. lomeado de 
lledidas núcleos 

Cocido en Desarudo 
el Horno, de n<icleos 

Transp, a 
tomos 

2 ___ l __ 11 ___ 9 ___ Cocido 
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Cantidad 

2 

5!ll 

5 

5 

Análisis del equipo: 

Desct'ipci6n del Equipo 

Carr"eti l la CDiab lo) 

Horno con calefacción eléctrica para 
una T ma;~ 18!Zi e y un tiempo de tra
tamiento de 12 horas. 

Reactor con bomba de vacío en acero 
ino::. 

Marmita fija eléctrica <React. 1) 

Torno tipo paralelo 3 H.P. 

Herramienta menor 

Recipientes metálicos 

Hornilla eléctrica 

Mesa de trabajo de 1 mt * 3.5 mt. 

Báscula 

Moldes del tipo 25 X 25 

Moldes del tipo 18 31 

Moldes del tipo 22 16 

Moldes del tipo 25 16 

26 

Capacidad 

150 kg. 

70!!1 kgs. 
(48 rds). 

4flJ 1 ts. 

25 1 t. 

5!ll kg 

25 lt e/u 

2.5 amp. 

1!2:1!!1 kg. 

5!ll Rd. 

3!ll Rd. 

5 Rd. 

5 Rd. 



CAPITULO ¡¡¡ CAPAC IDi'.\il HJST,';L;1DA '( CAPACIDAD 

UTILIZt:"tDh. 



CHPAC I DAD DE · _ri 

Dcmt.~~.~ d~' ·ur. .. 'l ;.:i lan ta·, Li'.:1~it:.~munte ·si::: d_l$t_lngL~~~· tre5 

ti-pos de ~-.~'p~c'·i·ci~ci~6---~'' L;a. ¿-~~~-~·:.(u~._:~. d~, Ciser:~;- ·que cort·E:~Ponde: a 

la t=s·a·· de >pr~~~~~~{~;;: i:l~; ~-:\:t~-~:J·~-¿.¿ /~-~nd~·c.ii:me~:: normal ~s d~ 
p1~oducciorl-'.-L~--~c.P~_~_id~d· d~l_g!:::!:;·~.'i1a, que- ez la pr.;ociu.cción m~'\::ima 

de ~art-{~~u¡~·-~;--~~p~-~~~~.{-i~~d~ w::~¡~~~-=~~-1~'1bir.a!:i~-~ d~ ~r.-~d-LICJ~·o~- que el 

sistc:m-a' dr;. --'ti·~a~i;:;tjad·.:.:'t.=~ y r.1'"'quin.:;..::. ¡...l-•t:"do: _ge,,t?r.:u~ t:rabaJ.:i.iH:!o i.=n 

forma integrada. Y por óltimo, la capacidad real, que es el 

promedio que ai"canza una entidad en un lapso determinado, 

teniendo en c::uenta todas las posibles contingencias que se 

presenten en la producción y venta del articulo. 

La capacidad de disef'fo de esta planta corresponde a la 

capacidad instalada, la cual esta norma.da por la operación más 

prolongada del proceso, dicha operación es la del horno, esta 

operación como nos dimos cuenta al anali;:ar el proceso, es de 1:::. 

hr. y por las dimensiones y capacida~es de este no se puede 

exceder dQ 48 rodillo~ por ttr·ada, aun cuando el resto del equipa 

se encuentre ocioso, por lo que la producción máxima ~s de 96 

rodillos qL1e multiplicados por 24 días laborales al mes nos da el 

total de 2,304 rodillos, que estos a su ve:: multiplicado~ por 12 

meses nos dan un total de 27 1 648 rodillos anuales. 
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En cuanto a la capacidad del sistema ésta fue 

determinada considerando que se trabaje al B!il F. de la capacidad 

instalada, de maner~ que sea posible satisfacer la demanda 

nacional y al mismo tiempo recub1•it• rodillos para el e::tranjero. 

De esta forma, la capacidad del sistema queda establecida a 

22, 118 rodillos al af'fo. 

Capacidad r".!al: 

Esta es la capacidad a la qLte actuci.lmente funciona la 

planta. La empresa en cuestión ha ci.barcado el 24.2% del mi:=rcado 

en el territorio nacional. Esto eqLlivale a una producción de 

5,32~ t•odillos anuales, lo que significa que la planta t1•abajci. al 

24.!ll5 X de la capacidad del sistema. 

3.2 PRDBLEMATICA EN BASE A LA CAPACIDAD 

De acuerdo a lo anterior, es posible resumir que esta 

planta tiene una capacidad para recubrir 22,118 rodillos anLtales 

y actualmente recubre 5,32r.:l rodillos, esto significa que la 

planta trabaja al 19.2% de su capacidad instalada, y al 24X de la 

capacidad del sistema. 

29 



Esta situación representa pérdidas considerables para 

la empresa, puesto que se desaprovecha el 75'l. d~ su capacidad. 

Auna.do a esto hay que considerar también el costo que t"epresenta 

mantener el equipo de estas dimensiones, el espacio que ocupa y 

los frecuentes tiempos muertos del personal de la planta. El 

planteamiento de la solución a éste problema nos encamina a. una 

serie de análisis que se presentan en los s.tguientes capitules. 

3!0 



CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO 



4.1 OBJETIVOS. 

Este estudio tiene como principales objetivos: 

- Evaluar la e:dstenc ia de una necesidad insatisfecha 

en el mercado, o la posibilidad de brinden~ un mejor 

servicio al que o"frec::en las empresas e::istentes en el 

mercado. 

- Evaluar la cantidad de rodillos demandados por las 

plantas beneficiadoras y, determinar los precios a 

los que están dispuestos a adquirir dichos rodílloS. 

- Conocer c:Ltales son los medios qLte se están empleando 

para hacer llegar los bienes o servicios a los 

usuarios. 

- Proporcionar datos para estudiar la mejor forma de 

comerciali~ar el prodLtcto. 

4.2 EL ENTORNO DE LA EMPRESA 

La intensidad de la competencia en un sector industrial 

no es ni coincidencia ni mala suerte. Más bien, la competencia en 
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Ltn sector industrial tiene sus ralees en SLI estructura economica 

fundamental y va más alla del comportamiento de los competidores 

actuales. La situación de la competencia en un sector industrial. 

depende de cinco fuer:as competitivds basicas, que estan 

mostradas en la figura 4.2.1 La .:\Ccion conjunta de estas fuer:as 

determina la rentabilidad potencial en el sector industrial, en 

donde el potencial de utilidades se mide en tér•minos del 

r•endimiento a largo pla:o del capital invertido. El conocimiento 

de los cinco aspectos, marca los pLmto=: fuertes y déb1 les de la 

empresa, refuer:a la posición en su sector industrial, aclara las 

reas en donde los cambios de estrA.tegia pueden producir los 

me,iores resulta.dos y sef'íala las áreas donde las tendencias del 

sector indLtstrial prometen ten et" me.:< 1ma importa.ne ia~ sea como 

oportunidades o como amena::as. La competencia en el sector 

industrial de recubt•im1ento de rodillos va mas alla de los 

simples competidores. Los clientes. proveedores de materia prima, 

sustitutos y competidores potencic:-les son todos "competidores" 

para las empresas en este sector y PL•e-den ser de mayor o menor 

importancia, dependiendo de las circL1nst.:inc1 ª=" part1cL1lares. La 

competencia en su ~entido m~s ~mplio 1 pod1·1~ dcnom1nar~e 

''rivalidad amplificada''. 

Por lo anterior las cinco fuer:as competitivas 

conjuntamente determinan la intensidad competitiv..'\, ..'\Si como la 

rentabilidad en éste sector industrial. 
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COMPET !DORES : 
POTENCIALES 

COMPETIDORES 
EN EL SECTOR 

--------------- INDUSTRIAL 
: PROVEEDORES 1------l 

RIVALIDAD ENTRE 
COMPETIDORES 
EXISTENTES 

SUSTITUTOS 

-----: COMPRADORES 

Figura 4.2.1 Fuer=.as qL1e mt.1even la competencia en un sector 

industrial. 
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4.3 COMPETIDORES POTENCIALES. 

El pronóstic:o de los competidores potenciales no es una 

tarea fácil, pero se pueden identif1c~r en los grupos que si9uen1 

Empresas para las cuales competir en este tipo de negocio es 

una extensión de su estrategia competitiva. 

Clientes o proveedores que pueden integrarse hacia atras o 

hacia adelante. 

Otros competidores potenciales a considerar, son las 

probables fusiones o adquisiciones que pueden ocurrir, ya sea 

entre los competidores establecidos o aquel los casos qL1e 

impliquen competidores e:1tranjeros o e::traf'l'os. Una fusión puede 

impulsar un competidor débil a un sitio pt•ominente, o puede 

fortalecer a uno que ya lo sea de manera considerable. 

4.4 PROVEEDORES. 

En cuanto a los proveedores, estos pueden ejercer poder 

de negociación sobre los que participan en este tipo de 

industria, en ocasiones ocurre el al:::a de precios o la reduccion 

de la calidad de la materia prima. 
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Dentro de este tipo de industrias e::isten pocos 

proveedores, los cuales dan los componentes qu1micos necesarios 

para el recubrimiento de los rodillos. En Mé::ico, estos 

proveedores de componentes qu1micos tienden a ser poderoso= ya 

que ocurren las siguientes circLmstanc1as: 

La empresa no es un cliente importante del grupo proveedor. 

El producto que vende el proveedor es un insL1mo de mucha 

importancia. 

El proveedor no esta obligado a competir con otros productos 

sustitutos p~ra la venta en este sector. 

4.5 SUSTITUTOS. 

Dentro del mercado de rodillas descascaradores de 

ar~ra;:, se compite con empresas que prodL1cen artfculos sustitutos. 

Estos limitan los rendimientos potenciales, colocando un tope 

sobre los precios qL1e las empresas pueden cargar rentablemente. 

E:<isten como artículos SL15ti tutes, los esmeriles 

utili:ados para blanquear el at•ro:, aunque de hecho en é:te tipo 

de equipo, las partes que requieren un intercambio periódico no 

son más baratas que el par de rodillos, ni tampoco tienen la 

misma eficiencia, pero sf es posible utili:arlos para 

descascarar el at•roz. 
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En el extranjero e:dste eqL1ipo mas sofisticado que es 

capa::: de descascarar el arra;: por medio de partes móviles de 

materiales diferentes al del rodillo convencional. En Menico 

ninguna planta beneficiadora cuenta con éste tipo de equipo, ya 

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

4.6 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMO. 

El arra;: es un producto que por generaciones se ha 

consumido en todo el mundo, por lo cual es materialmente 

imposible pensar en un cambio radical en hábitos alimenticios de 

la población, tanto oriental c::omo occidental. Por tal motivo, el 

consumo humano de dicho grano está asegurado por muchos a.f'l'os, con 

tendencia. en un futuro, a incrementarse por habitan te y que es 

considerado como un produto b~sico. Durante el periodo de 1983 -

1987 el consumo interno de arroz limpio registró un incremento 

anual promedio de 24 % pasando de 415 mil toneladas a 854 mil 

toneladas. 

El consumo Per-Capita promedio registrado en el mismo 

periodo fL1e de 6 J(g/ano; sin embat~go, existen cambios irregulares 

debido principalmente al comportamiento de la población, que 

crecio mas aceleradamente que las toneladas disponiobles 

globales. Cuadro C4.6.1l. 
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CUADRO 4.6.1 

CONSUMO NACIONAL DE ARRCtZ BLANCO. 

'.• 

CONSUMO PEA INCREMENTO 
ANO TONELADAS CAPITA KG ON8 

83 415,910 5 
84 654.468 6 238.5513 1 
85 972,701 8 318,233 1 
86 734,465 5 (238,236)! 
87 854,322 6 119,857 1 
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4,·6. t FACTORES QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DE LA 
DEMANDA. 

Los príncipaJes factores que influyen en el 

comportamiento de la demanda son: 

- El precio de venta. 

- La calidad del t·odillo. 

- La cantidad de arre=: por descascarar (prodLtcción). 

De~de el Plinto de vista econom1co 1 el precio de venta 

es considerado como un punto muy importante en la deme1nda, por 

ejemplo; El costo de re<-ubrir un radil1o o más bien la masa de un 

rodillo usado, sobr·e el costo de comprat• uno nuevo importado de 

Taiwan o mandar a hacer uno nuevo Gin Mé:dco. 

La calidad del polimera e5 considerada por el 

consumidor como el principal factor de dec1sion ya que de esto 

depende la cantidad de arra:: descascarado por rodillo y las 

condiciones QLle tendrá este arra::. Si el polímero ec; mUY" sua·.,..e, 

el rodillo tendrá una '.'ida útil muy cor•ta, si el polimero es muy 

duro, entonces romperá el arro: al desc~scat•at•lo, lo cual 

representa un problema, ya que el arro= es coti:ado por su 

tamaffo y por el porcentage de arra::. entet•o. Otro factor, es el 

tiempo de entrega, ya que en ocasiones 

el costo de un par de rodillos nuevos importados puede llegar a 

ser hasta del mismo precio que el recubrir uno solo, pero con un 

tiempo de entre9a mucho mayor. 
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Con t"especto a la cantidad de arra:: prodLtc1do en Méuico 

y descascarado en arroceras Me:.:icanas, la demanda de rodillos 

aumenta o disminuye proporcionalmente, factot• que se rige por la 

cantidad de arra:: cosechada .. 

La. demanda de rodillos descascara.dores esta ligada con 

la. producción de arroz blanco a nivel nacional, por lo que para 

estimarla será necesario anali.:::ar el comportamiento histórico de 

la producción <cuadro 4.6 .. 1.1>. 

En este CL1<:.dro se puede apreciar qLle la pt•odLtcción de 

ar ro= en los úl t irnos at'l'os ( 198.3 - 1989) se ha incrementa.do 

considerablemente a un promedio del 14 % anual y 16 X nominal .. 

Basándonos en la linea de tendencia, podemos decir que la 

pendiente es ascendente y con un incremento anL1al de 14, $05 tons. 

qL1e nos indica un probable aumento en la producción para los 

pro::imos a.Nos. Esto principalmente esta basado en el apoyo que 

esta brindando el 9obierno para la cosecha de arre.:::. 

4.6.2 PRINCIPALES ESTADOS PRODUCTORES. 

En el cuadro 4.6 .. 2.1 se pueden aprec:iat" los p,.inc:ipales 

estados produc:tores de arre.::: palay en la Rept1bl ic:a Me:dcana. 



CUADRO 4.6.1.1 

PRODUCCION DE ARROZ PALAY. 

(TONS) INCREMENTO INCREMENTO REGRESION 
ANO PRODUCCION ANUAL PORCENTUAL LINEAL 

83 
84 
B5 
B6 
B7 
BB 
89 

(TONS) DE 
ARROZ 

l 

380,879.0 
484,02'4.0 103,145.0 
346,137.0 (137,BB7.0) 
239,580.0 (106,557.0) 
579,970.0 340,390.0 
'M2,659.0 (137 ,311.0) 
461 ,216.0 18,557.0 

ANOS 

PRODUCCION REAL 4 
REGRESION LINEAL 

FUENTE: 5.A.R.H. 

277,197.1 
27.1 391 ,201.1 

(28.'J} 405,205.2 
(30.8) 419,209.3 
142.1 423,213.4 
t22.n 447 ,217.11 

4.2 461,221.5 



CUADRO 4.,.2,1 

PRINCIPALES EST AOOS PRODUCTORES DE ARROZ. 

~"! " " CTJ " " !"/ .. ¡;;::i::·.·:·:= ' 
ESrt.c•:.3 
CAMPECHE B2,f"!6 00 Si:.E~2 CO 7.t,9ffCO 1107'51f'f' ':::.:;e:.;.~ 119.:0Q 10:':.!::'.? -· .. ¡ ,.,¡ 
COLIMA i:u~;co , 7 ,1.i:9 co ti.€t2 00 .:,;;~ C•J 1.1.~J.J CG '"'~a.to 11:,.::.~ )Jt! :e 1 
CHIAPt.S 5,~.;'J co 5,1:41 " 9.~6.i: GC> ~::o:;;.;.: .t,Sll oc Z.-'!11)(' ~.47, ::;; 1 
.;ue;:i::ei:;o 10,1~2 co 5,!C'5CO 9,C11 " ~.7t:O CD E.~4fN 5.f.:.t o ' .¡71 o;E 1 '')'j 1 
JW.J3:~ J,ce.i ce 11,i11JCO 7,CUCJ c.:~J ce é,1;1 " '2.~?.:: ' ' _;•: ' ~:. 
MEOC:J !J300 l.JHO:'.: 1.1J;M ' .~77 .. ' .soi: ·:o :: .:;:o ,_.;:.: ;.; 1 
'"''¡;: ... : .. :~¡ ~:. é:o ''º i2H6CC 40,téSCO 1: ;,;1 e ,.,.i,:;1 () 

1 2' .1 ~· 
., 

1 <,;·::- ' =·' 
1.1:i:;e • .::. ;:~.c:c co 2~.~~J i:'C 19.:::i~ .:e lo:' ¡:.i _, 7 J ~ ·::: 1 2.:.1:::( 1 "~ •;., ' :.1 ,, 
t/A(J.l;!T 12 .2~7 CD l'?C!OCC' ~O J~O C? " ~: J r;: 1 1 ~ ¡~] •:.: " •:e¡ •) 1 1 :i ~( ~ ' ' " 1 ' 1 
-:;.._,:.,;4 :c.11cc::: .:.;.i; " " 3.:1;:0 i':.~J·: " ' _;.i~r e~ J .<7~ : .:J11 ' ;_; 

' 
~1JESLJ-1 :<:.Jjl e~ J J~I .. ::,i:soc oc· , :;~ O:Jj l ' .:·~·:·o) .:.:1: 1 o;.;1¡ 

o f; JC· 22 . .<.;2 C·O tf,j;t co 5,i1i4 co 5,::. 1 ~ i:·:. ' .::€ ·;) 1 4 . .<. ~; i: 1 l<;"-'.::J 1 ''" :·: ' 
~L;:J 1.zz;co c:c ccc ;:.:::;ce J'! ::1 e;.: .. - ~:;,~ ' " 
s1rJALCA IJ!! :e<? CO ~:<:~.:>!~ce C C~· 1i:.~1 2 Q~ 2H!.C~;: •;G ~J,JJ:. o 1 i;:;.;:-:: :;.-: '" 1 
r .. e..i.3·:~ ~·.~3: co Hi.61000 25,2.<2 CG 21.~4J Gü ¡:i,,57'.tGO Hi.O~IJ ~ .;;:,:•7.t "' i JO: 
Tt..1,(3 t,tlt;CIJ :<:.i::r:::cc o~" 2.~~'= i:c e.•1::·Jo:i J.:~.:': .:.~.:: ' 

., 
vE~A.:r::u: ~.JOf CO ~0.1 !! " !.l0 .. 215CC C'CQ ;l! .i;' e:: 1 1::c . ..:¡; 0: fJCJ:: " ,, ' :•: 1 
iUCAf.lll º" 1.;;1 .:e occ occ .;:.:; ~-= ·>J 1::¿ 1 •:! : 1 

T-:OTAl.. :;~o ~neo JZ4,C:<:Jt'..CI ~Jf, 1!7 ci: :<:~U:·) :-:- ~ ;;,~7·) ·:·:! .IJ.<,E::.:r j'; .i:;i,;:1fC ,, .. 
·-

'• " ' f29!l 1::0 ¡:. IJ~ ' . ;: ~ :'i 

>;CCILL•:S tE,nio 21,!:122 15,!~~ ' 10.~J= ' '1~.;;¿ J 19.i:-;"17 ~·:. . .::.: ' 1 

J:"~C-1.t1~7.ee,es1= :l.l,'1329 l=VCILL':!; 1 

FUENTE SA.R.H. 
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Los porcentajes que aparecen en esta tabla son el 

resultado de la suma de la producción de arre=. de los últimos 

at'l'os por estado, dividida entre la suma de la producc1on total 

nacional. 

De acuerdo a esto se puede apreciar, que Sinaloa es el 

principal estado productor de ar1"'0=., ya que durante los Ltl timos 

af'l'os este ha tenido L1na participacion del ~6.8 'l. de la 

producción nacional. La estructur .. :i. prodL1ctiva de este estado esta 

constituida de la siguiente manera: El 75% de la superficie 

cosechada pertenece a ejidatat•ios y ejidos colectivos y el 25~ 

restante pertenece a peqLtet'l'os propietarios. 

El e5tado de Campeche, qLo=- en 1978 ocupaba el octavo 

lugar en la producción de arra=., paso al segundo lugar en 1982, 

manteniéndose en esta posición hasta este at'l'a. Esto se debió a un 

gran incremento en la SL1perficie cultivada y a las condiciones 

climatológicas tan pt•opicias qL1e se pt•esentan en la rr::!gi6n (6 

mesei: de lluvia. prom. J. 

VeracrLt:: fué el tercer productor de este grano y 

colaboró con el 14.97/. de la produccicn nacional durante estos 

affos. En esta entidad los prodL1ctores arroceros son, en su 

mayoría, ejidatarios y pequet'l'os comuneros, con un nivel muy bajo 

de or9ani::ación pero con cier-to grado de intermediarismo para la 

comercial i ;;:ación de sLt producto. 
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El estado de Vet•acru-: ha suft"ido un descenso notable en 

las áreas cultivadas de arr·o=, debido orincip~lmente al bajo 

precio de g~rantia y a problemas de organiz.:1cion dentro del 

campo. 

Es importante sef'lalar q\..\e la oferta nacional de art"'O:: 

palay ha sufrido variaciones durante los últimos 5 af'l'o~, ,::1.unque 

esto le ha permitido en algunos casos, Ct.tbrir la demanda; sin 

emba.t•go se he1.n t"e.:tl i .::,_'ldo importaciones principalmente con el 

objeto de satisfacer los reql.1er1m1entos a nivel nacional y para 

mantener• l:i.s t'eservas de dícho cet•e.;tl. 

4.6.3 CAPACIDAD INSTALADA PARA EL BENEFICIO 

DE ARROZ EN MEXICO. 

Dt.~rante el periodo de 197!il - 198!iJ el número de pla-ntas 

beneficiadoras en la República Me:dcana flt.tctuo sensiblemente; en 

tanto q\.1e en lq75 e::istlan 5'? t.inidc..des benet1ciadoras, par,;\ 1981'1 

dísmirn ... 1yen a 46 y en les af'{o-s siguientes se cre¿:in n\.levas empresas 

hasta .:\lcan:;ar en 1985 t.tna. cift•a de 94 de ést~s, 12 unidades 

beneficíadot~as son de ca.racter estatal y 82 son propiedad 

particular. 
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Esta situación es e:.:plic:able en buena medid.a, por el 

comportamiento de la pr-oducción nacional del grano; de 1975 a. 

1980 por ejemplo, los aumentos en la pt•oduc:c16n fueron poco 

significativos, e incluso en 1976 se experimentó una disminución, 

lo que obligó a peqt.tef'l'as veneficiadoras a suspender su actividad; 

por el contrario en 1987, se logró un aumento en la prcducc:ión de 

142.3: Y. en relación al afro anterior, al mismo tiempo que un 

aLtmento promedio anual en la prod1.1cción de 9%, lo cual estimLlló 

la creación de nuevos beneficios y la reapertura. de otros ante la 

e:{pec:tativa de 1nayores incrementos en la prodl.1cción. 

En 1985 e~:ist1an en el. pais un total de 94 plantas 

beneficiadoras, de las cuales 7=. se encontt·aban en operaciOn y 21 

inactivas~ En total estas 94 plantas representaban una capacidad 

instalada de 1,!VrtHll,i¿,0r21 de tons~ anuales y en operación unas 

800,!<l'l1!2> tons~ apronimadamente. 

Actualmente e}:isten alrededor de 70 plantas 

beneficiadoras activas con una capacidad instalada de 

1,!(H21~f,!(J0!(1 de toneladas anuales, las mismas que en 1985, pero a 

nivel de capacidad instalada, no obstante la reducción del m.'.1met"o 

de plantas, y se encuentran distribuidas de la siguiente manera.: 

23 en el esta.do de Sin.aloa, 11 en Vera.cru::, 9 en Morelos y el 

resto en otros estados productores como Tabasco, Ct'lmpeche, 

y Naya.ri t. 
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La. disminucion de plantas beneficiadoras y el gran 

número de plantas inactivas se e::plica por la d1 ferencia que 

e~iste entre la capacidad instalada industrial y la producción 

nacional de arra;: palay. Estas plantas en su mayoria cuentan con 

equipo de 15 a 20 aftas de antig~ed~d. 

Otra de las ra:::ones por las que 10'5 beneficiadores han 

operado con un bajo pot·~entaje de su capacidad instalada son: 

Carencia de la materia prima (arra;: palay>, la ut1li;:ación de 

insumos y servicios inadecuados, falta de créditos oportunos, 

competencia en el merc<?.do, etc ..• Hoy en dia, se trata de 

fomentar la producción de arre;: de tal forma que satisfaga el 

consumo nacional y se utilice en mayor 9rado la capacidad 

instalada que existe en el pais. 

4.6.4 COMPRADORES, 

El poder negociador del grupo de compradores de esta 

empresa, es una de las fuer::as competitivas clave que determinan 

la r·entabilidad potencial. 

Estos comprador•es difieren desde un punto de vista 

estructural, algunos en ocasiones solicitan un volúmen alto al 

inicio de la temporada, otros al final y otros paulatinamente. 

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

aumento probable de sus volúmenes de compra. 

Podemos partir de cuatro criterios para determinar la 

calidad de los clientes desde el punto de vista estratégico. 

Necesidad de compra contra capacidad de la empresa. 

Potencial de crecimiento. 

I 
Posición estructural 

' 

Costo del servicio. 

Poder de negociación intt"1nsec:o. 

Propensión a utili=ar este poder para 
exigir bajos precios. 

Evidentemente la impor•tancia del potencial de 

crecimiento del comprador es considerable. Cuanto más elevado sea 

el potencial de crecimiento del comprador, es més probable que 

sus demandas aumenten con el tiempo. 

En cuanto al poder intrinseco de negociación, este se 

refiere a la presión que los clientes pLteden ejercer 

potencialmente sobre los proveedores, dada s1.1 influencia y las 

fuentes alternativas de abasto disponibles. Sin embargo, esta 

venta.Ja puede ejercerse, o no, por que los clientes también 

difieren en su propensión a ejercer su poder negociador para 

hacer bajar los margenes del vendedor. 
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Algunos clientes, aún cuando pueden comprar grandes 

cantidades no son pat"ticularmente sensibles al precio. O bien, 

están dispuestos a negociar el precio contra los rendimientos del 

rodillo u otros atributos en una fot•ma que conset"ve la unidad 

bruta de los proveedores. Tanto el poder intrínseco de 

negociación como la propension a ejercet•lo son estratégias 

vitales, ya que el poder no ejercido es una amenaza que puede 

desatarse por la evolucion de la industria de ,.odillos .. 

Los clientes qLte no hun sido sensibles a lo~ precios, 

por ejemplo, pueden serlo repentinamente a medida que sus ramas 

industriales madur.:i.n o cuando algun producto sustituto comience a 

poner presion sobre sus propias utilidades. 

La últin1a cracter!stica clave es la de lo~ costos altos 

de la empresa, de servit• a compradores en forma pat•ticular. Si 

ese costo alto, los "buenos clientes" sobre todo del sureste, 

donde el costo del viaje para llegar a las diferentes arroceras 

internadas en la ::ona de Quintana Roo es alto, pueden perdc-r su 

atractivo en ra::ón de qLte ese mayor costo desvanece los m¿1:rgenes 

de utilidad en los clientes de bajo potencial. 

Estos cLtatro criterios no se mueven necesariamente en 

la misma direcc:ion. Los clientes con el mayor potencial de 

crecimiento también pueden ser los más poderosos y/o los más 

t•udos al ejercer su poder. 
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O bien, los clientes con poco poder de negociación y 

sensibilidad a las precios bajos pL1ed1::.1n ser tan costosos de 

servir qL1e los benficios de los precios m~s altos pL1eden 

desaparecer. Por esto mismo la elección final de los clientes es 

de suma importancia. .. 

4.7 ANAL!SIS DE LA OFERTA. 

En México básica.mente e}:ísten 4 tamaNos dife::irentes de 

r-odillos, y su rendimiento v~r-ia de act.1erdo al tamafto de rodillo, 

a la máquina empleada, .al tipo de grano y a las condiciones de 

operación. A pesar de estos factot•es, se establece un pt"omedio de 

rendimiento entre el rodillo std. y el especial de ::a cm. y.:l que 

estos operan a diferentes revoluciones y se obtiene \.In 

rendimiento $Ímilar de apro}:imeidam'-='nte 45 tons. 

Con base en estos datns, po~&rnos calcular la cantidad 

de rodillo5 utili:ados a nivel nacional de ¿icuer·do con la 

producción de cada arro. fig(4.7.l>. 

Es posible darnos et.ten ta que en los ('11 timos af'los ( 1983 -

.\ 1989) ha e:{ist1do un incremento en le; dem~nda de rodillos 

,\ 

directamente proporcional al aL1mento de producción de arroz 

palay pero, la procedencia de estos rodillos es variable. 
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CUADRO 4.7.1 

RODILLOS UTILIZADOS A MIVEL l'll\GIONAL 

(TONS) ROOS. UTIL. 
ANO PROOUGC.ION A NIVEL NAL. 

83.0 380.079.0 1 16.928.0 . 
84.0 '184,02'L0 1 21.512.2 1 

85.0 346.137.0 1 15.38~.9 1 

86.0 239,GF.10.0 1 10.648.0 
87.0 579,970.0 1 2fl.776.4 
88.0 '142.659.0 1 19.673.7 1 
89.0 461.226.0 l 2Q.49B.9 I 
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Básic:amente se pueden obtener de dos maneras: 

Import.indolos de Tah.ian o mandando a rec:ubri r sus masas en alguna 

c:asa especializada en México. 

En algunas arroc:eras ocasionalmente intentan recubrir 

sus núcleos, pero ya que la me;::cla de sus componentes debe de ser 

exacta y el tiempo de horneado debe de estar controlado, la 

mayoría prefiere mandarlos recubrir con Ltn especialista puesto 

que la cristali:;:ación del recubrimiento muy frecLtente. 

Para fines prácticos se puede dividir el territorio 

nacional en dos partes, en cL1anto al beneficio de arre::: el 

Norte, donde estdn comprendidos los estados de Sinaloa, Jalisco, 

Colima, Nayari t, Michoacán, GL1errero, TamaLtl ipas, Mot"elos y 

MéNico y, el Sur, el cual esta formado por los siguientes 

estados; Campeche, Chiapas, Oa::aca 1 Puebla, Q. Roo, Tabasaco, 

Veracru:;: y Yuca tan. 

El mayor número de arroceras, se encuentra en la :;:ona 

norte, por ser la de mayor producción de arra;::, pero también es 

la ::ona con mayor número de plantas beneficiador.;1.s cerradas, ya 

QLIB el estado de mayor producción en promedio es el de Sinaloa, y 

SLI cosecha es por tempera 1, por 1 o que se puede obtener un 

vol(1men muy elevado de producción en un af'fo y al siguiente una 

produución hasta de un 80 /. menor con relación ~l af'fo anterior. 
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Asi mismo en esta :::ona e::isten estados con cosechas 

durante todo el af'l'o, gt•acias a las condicione:;; climatológicas y 

al sistema de riego .. En la :::ona Norte e::iste una competencia 

mayor 

en cuanto a plantas recubridoraü de rodillos se ref iet·e. 

En la :::onB sur se tiene como principal prodL1ctor y 

beneficiador de arre:: al estado de Campeche, en donde la 

produce i ón de arre:: es duran te todo el aflo, ya que u ti 1 i :::an el 

sistema de riego. En esta zona, el met·cado de rodillos radica en 

la importación y en algunas casc:l.5 recubridoras. 

LA COMPETENCIA EN EL MERCADO. 

Se ha visto que el mercei.do, en el caso espec 1 fice de 

los rodillos, en cualquiet• momento, ostil constit1.11do por las 

decisiones de los participantes en el mismo. Estas decisiones 

presuponen decisiones correspondientes a los dem~$ fabricantes y 

recub1·idores. Las decisiones de los consumidores en CLtanto a 

comprar dependen de las decisiones de los empresarios de vender. 

Las decisiones de los propietarios de los recursos de vender, 

dependen de las decisiones de los empresarios-productores de 

comprar, y viceversa. 
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Cada uno de los participantes en el mercado es 

consiente, por lo tanto, en el momento de que solo podr.:t llevar a 

cabo SLts planes si estos, de hecho ofreci=:!n a otros la mejor 

oportunidad disponible, en medida en que estos lo cono;:can. 

Esto eqLtivale a decir simplemente que cada uno de los 

participantes en el mercado de rodillos, al tra;:ar sus planes de 

compra o venta, deben estat• atentos, no solo a las decisiones 

prospectivas de las arroceras a quienes se espera vender, o de 

los fabriC<"lnl:~s a qLttcnes se ~spcH"d comprar, sino como 

consecuencia de e~to último también a la5 decisiones pt•ospect1vas 

de otros cuyas decisiones de vender o comprar pueden competir con 

las suyas, como es el caso de los fabricante.,; de equipo para las 

arroceras y de las arroceras que compran equipo con sistemas 

diferentes al rodillo para descascarar el arre;:. 

Con forme se des~rrol la el proceso de mercadeo, c.=i.da. 

comprador o vendedor· revisa. sus ofet•tas a la lu;: de su 

conocimiento recientemente a.dq1.tirido sobre otras oportunidades 

que aquellos a. qui~n~5 el quiero ·1end~1- a d~ los que el quiere 

comprar pueden qL1i;:~s descubrir en otros puntos del mercado. En 

este sentido, el proceso mercadológico es competitivo. 

La alteración sistemática de las decisiones de una 

temporada de cosecha y la siguiente, hace qL1e cada oportunidad 



ofrec::ida en el mercado de rodillos sea mas competitiva ql.1e la del 

periodo anterior¡ esto es, la oferta se hace con mayor 

c::onoc::imiento de las otras oportunidades disponibles, c::ontra las 

qLte hay que competir. 

La conciencia de las oportunidades competitivas, 

implica algo más que el hecho de que al autor de L1na dec::isión 

sepa que no podrá llevarla a cabo s1 ofrece en el mercado 

oportunidades menos atractivas que las d.:1das por sus 

competidores. 

lmpl ic::a tamb1é-n que sabe que debe ofrecer oportl.1nidades 

mas atractivas que las de las demas plantas rec::ubt•idoras de 

rodillos. Asl, en el cur•so del proceso los participantes están 

poniendo de alguna manera a prueb.:; a sus competidores. Cada uno 

va un poco mas al l~ en la oferta de opot•tunidades más atract1vas 

que las de los otros. Sus competidores, un~ ve:: qt.1e llegan a 

conocer aquello contra lo que estcin compitie-m..Jo y las condiciones 

a las que se venden los rodilloG, asf como calidad y servicio, se 

ven for;::ados a hacer aLtn más ~tractivas las oportunidades que 

ponen a disposición del mercado, y as1 si9ue el proceso. 

El término de competencia implica indudablemente, la 

idea de Ltnos hombres Ql.le compiten decidldamente con otros, 
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tratando cada uno de conseguir un resultado que le permita 

superar a sus rivales. La esencia de esta idea, radica en saber 

que es lo que estan haciendo nuestros rivales y en el esfLter•::o 

consciente para hacer algo diferente y mejor. 

En la tabla 4. 7. 1.1 se compara la empresa Rodimex con 

la competencia donde se pueden apreciar los puntos fuet"tes y 

débiles de esta empresa de acuerdo a su calificación. 

En esta tabla podernos encontrar que los pLlntos más 

débiles de la empresa RDDIMEX son los tiempos de entrega, la 

frecuencia de visitas y el precio. Los puntos fuertes básicamente 

son la vida dtil del rodillo, el volúmen de descascat·o y la 

dure::a del rodillo. En general podemos darnos cuenta que los 

puntos débiles son los de servicio y los puntos fuertes son los 

de calidad. 

De acuerdo al análisis antet•ior, cabe la posibilidad de 

que la empresa haga inversiones o aJustes que mejoren la posic:ion 

estructural de sl1 grupo estratégico e:,istente o su posición en el 

grupo; por ejemplo, fortalecer la habilidad mercadotécnica, 

aumentar la fuerza de ventas y tal ve:: disminuir sus costos con 

el propósito de fortalecer los puntos débiles y aumentar su 

mercado. 
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GU"ORO 4.7.1.1 

fA.BLA COMPARATIVA DE FUERZAS V OEBIUOAOES. 

PUNTOS 

TIEMPO DE ENTREGA 
FRECUENCIA DE VISITA 
t.~AMA DE PRODUCTOS 

HA. PE TRABAJO OEL ROOILLO 
VOL DE ARROZ OESCASCARAO(I 
EFICIENCIA DE DESCASCARADO 
PORGENTAGE DE ARROZ ROTO 

DUREZA OEL RODILLO 
APARIENCIA OEL ROOILLO 

PRECIO 

FUENTE: AODIMEX S.A. OE C.V. 
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CAPITULO V ANALISIS ESTRATEGICO 



5.1 ESTRATEGIA ACTUAL 

Actualmente esta empresa cuenta con dos vendedores que 

tt•abajan con un SL1eldo fijo, estos vendedores están coordinados 

por el gerente administrativo. Los vendedores, cuentan con 

vehículos de la compaf'f.ía para transportarse a las plantas 

beneficiadoras repartidas por el inter·ior de la República. 

El país, esta dividido en dos ~onas, cada =ona es 

atendida por un vendedor; la zona para el vendedor 11 A" comprende 

los estados de Sonora, Nayarit, Colima, Jalisco, Guerrero, 

Morelos y Distrito Federal. Para el vendedor "B" comprende los 

estados de PL1ebla, Veracru;:, Tabasco, Oaxaca, Chiapas y Quintana 

Roo. En cada viaje de visita a las plantas benefic1adoras, se 

improvisa una ruta, estimando apro::1madamente la dLtración del 

viaje y su recorrido .. No e::iste una programación de visitas, por 

lo que el servicio es deficiente. En ocasiones pasan meses sin 

visitar a las plantas benefici~doras lejanas. 

la materia prima es comprada principalmente a dos 

proveedores; DL1pont y Ciscsa Bayer~ estos proveedores tienen 

prolongados tiempos de entrega ya que importan los productos 

t•equeridos y la demanda de estos productos es relativamente baja. 

Esta sitL1acion en ocasiones afecta los tiempos de entrega. 
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En c:uanto al s1stl'::!ma de colecta y reparto de rodillos, 

cuando se trata de arroceras cercanas a l.:i.s oficinas de la 

empresa, son distr1buídos mediante la camioneta de la compatha 

cuando se trata de a1•r•oc:eras lejanas, se util1:~n los transportes 

de carga de línea, donde el cliente tiene que llevar SLIS núcleos 

a las te1•minales donde el tran~porte de linea 105 lleva a la 

planta recubridora en Si'n Juan del Río 1 QL1e1•etaro, aq1..1f una ve: 

recubiertos, se embarcan los rodillos en una líne~ de transporte 

de carga y son llevados a la. tet•minal del poblado de la planta 

correspondiente, aq1..11 el el lente recoge sus rodillos 1 is tos para 

ft.inc:ionar•, esto es t.ln problema c:1..1ando li.\s plantas benefic:iador•as 

se enc:uentr=i.n en poblados pequef'fos ya que es prolongado el tiempo 

de flete. 

5.2 DETERMINANTES ESTRUCTURALES 

Toda empresa que en1renta a la competencia, debe de 

contar con una estr•até91a competitiva explícita o implícita. 

Este strate9ia pL1ede ser e:<plicita a través de planes 

de proceso o implic:ita a través de las actividades de sus 

depat•tamentos. El fin de la estt•ategia competitiva de una empresa 

industrial es encontrar la posición de ésta, donde mejor se pueda 

defender de la fuer:a de la competencia. Esencialmente, la 

definición de una estratégia competitiva consiste en desart•ollar 

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

tales objetivos. 

La esencia de la formulacion de una estrategia 

competitiva, consiste en relacionar a esta empresa con sLt medio 

ambiente. Aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca 

tanto fuer:::as sociales como ecónornicas, el aspecto clave del 

entorno de la empresa es el sector• o sectores industriales en las 

cuales compite. La estrLtctura de un sector industrial tiene una 

fuerte influencia al detet•minat· las t•eglas competitivas del 

juego, asi como las pos1bilidade5 est1·ategicas potencialmente 

disponibles para la empresa. 

Las fLter:::as e:: ternas a la empresa RODIMEX son de 

importanc 1a principalmente en un sentido rel¿ltivo; dado qL1e estas 

fuer:::as pot• lo general afectan a todas las empresas de este 

sector y del sector industrial en general, l.;.. clave se enc:L1entra 

en las distintas habilidades de las empresas par•a enfrentarse a 

el las. 



5.3 ALTERNATIVAS DE ESTRATEGIAS 

Basicamente existen tres tipos de estrategias que se 

pueden seguir en forma general. 

Lidera=go general en costos. 

Di ferenc iac: i 6ri. 

Enfoque o alta segmentación. 

La primera estrategia, consiste en lograr el lidera=go 

total en costos dentro del mercado de rodillos mediante Lln 

conjunto de políticas orientadas a ese obJetivo. El lidera=go 

costos requiere de captar el mercado por medio de una reduc:cióri 

considerable en el pt·ecio, de manera que la planta eleve su 

producción y reduzca sLts costos. Teniendo una posición de costos 

baJos se logra que la emp1·esa obtenga rrmdimientos mayores al 

promedio en su sector industrial, 2 pesar• de la presencia de una 

intensa competencia. 

Su posicion en costos dá a la empresa una defen:a 

contra la rivalidad entre competidores, ya qL1e sus costos más 

bajos significan que todavia puede obtener rendimientos después 

de que sus competid ores se deshicieron de sus Lt ti 1 id ad es por la 

fuerte competencia. Para poder alcan:::at" un nivel considerable de 

lidera:::go, es necesaria una planta con EJrandes instalaciones 

capa:;: de prodLtcir vol(1menes elevados, factor que en la empresa 

RodimeH habria que considerar para la decisión. 
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En consecuencia, una posición de bajo costo protege a 

la empresa contra las cinco fuer::as competitivas porque la 

negociación sólo puede continLtar para erosionar- las uti l ida.des 

hC'.sta que las del competidor QLte siga. en eficiencia sean 

eliminadas. 

La segt.mda estrategia genél"ica consiste en la 

diferenciación del producto o set•vicio que ofrece la empresa, 

creando rodillos que sean pet•cibidos en el mercado coma únicos. 

Los métodos para la diferenci~cion pueden tomarse de muchas 

formas; diset'lo o ima9en de marca, en tecnología, en 

características partíc1.1lares, en servicio al cl1ente, o en otril.s 

dimensiones. 

Lió\ d1ferenc:iacion proporcione. un .:i1sl<?.mient:o contra la 

rivalidad competitiva, debido a la lealtad de los clientes hacia 

la marca y a l.::i. menor sensib1lidad al precio re~ultante. 

La diferenci.:\ción produce márgane-:::. mas elevados para 

tratar con el podet• del proveedor, y claramente mitiga el poder 

del comprador, ya qL\e lo$ compr~dores carecen de alternativas 

comparables y por lo tanto son memos sensibles al precio~ También 

aumenta utilidades. 



Alc:an:::ar la diferenc:iac:ión impide a veces obtener una 

elevada partic:ipac:ión en el merc:ado. A menudo requiere una gran 

inversion y un al to costo puesto que las actividades nec:esar1as 

son c:ostosas c:omo investigac:iones, diset'ros, materiales de alta 

calidad. Si bien lo que se busca es que el c:liente rec:ono:::ca la 

superioridad de la empresa aunque no todos estarán dispL1estos a 

pagar los altos prec:ios. 

La última estrategia genérica consiste en enfoc:arse a 

un grupo de compradores en particular, cm un mercado geográfico; 

igual que la diferenciac:ión, el enfoque puede tomar varias 

formas. Aunque las estrategias de bajo costo y de diferenciac:i6n 

están orientadas a lograr SLtS objetivos ampliamente dentro del 

sector, toda la estrategia del enfoque esta constituida para 

servir muy bien a un objeto en particular, y cada política 

funcional esta constitLtída teniendo muy bien esto en mente. 

La estrategia se basa en la premisa de que la empresa 

puede servir a su estrecho objetivo estratégico con mas 

efectividad o eficacia que los competidor·es que compiten en forma 

más genera 1. La empresa que l 09 ra una al ta segmen tac i 6n también 

esta en condiciones de alcan:::ar rendimientos mayores al promedio 

para este sector industrial. Como resultado, la empresa logra, ya 

sea la diferenciación por satisfacer mejor las necesidades de un 

objetivo en p~rticular 1 o costos inferiores al servir a éste, o 

ambos. 
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Aún cuando la estrategia del enfoque no logrará el bajo 

costo o la di·ferenciación desde la perspectiva del mercado en 

totalidad, alcan=a una o ambas de estas posiciones frente al 

objetivo de SLt mercado limitado. 

La diferencia entre estas tres estt~ategias, se muestra 

en la siguiente figura 5.3.1. 

E 
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V G 
o 1 

e 
o 

VENTAJA ESTRATEG!CA 

Exclusividad percibida Posición de 

Todo un 
sector 
indLtstrial 

solo un 
segmento 

por el cliente. costo bajo. 

:: 
: : LIDERATO 

D!FERENCIACION : l GENERAL EN 
1 1 COSTOS 

===================================: 
:: 

ENFOQUE O ALTA SEGMENTAC!ON 
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5.4 ELECCION DE ESTRATEGIA 

Según lo establecido anteriormente, podemos comparar 

las estrategias alternativas. 

La estr·ategia de bajo costo no es recomendable, ya que 

para que se obtenga un buen resultado hay que invertir en equipo 

que permita un alto voll:'1men de prodL•ccion y, contar con un gran 

número de núcleos de manera qL1e los costos bajen, para esto se1"1a 

necesario pensar en la fabricaccion de nucleos, esta est1·ategia 

t•equ1ere de una fuerte inversión en equipo automatice para la 

'formacion de n(1cleos y la empresa, RODIMEX desea aumentar su 

productividad de acuerdo a la capacidad instalada, por este 

motivo esta alternativa queda descar·tada. 

La estrategia de diferenciación podría considerarse, ya 

que esta compaf'Ua cuenta con una bLtena calidad en los rodillos 

descascara.dores y únicamente habría que enfocarse en el servicio 

a el ientes, que es un aspecto que en la industt•i a de este ramo es 

considerado como primordial ya que el rodillo es vit.:il para el 

bi=-net1cio de arre-;=, por esta misma ra-;::ón la estrategia de 

diferenciación en servicio y calidad podría dar resultados, 

aunque habría que considerat• que par•a esto pueden subir los 

precios de venta de los rodillos. 
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La estrategia de segmentación, es una estrategia que 

cuenta con una combinación de las dos estrategias anteriores pero 

dentro de un mercado segmentado o dividido territorialmente, por 

ejemplo. Con este tipo de estrategia es posible dar un mejor 

servicio a un grupo de clientes L•bicados dentro de Ltn terr•itorio 

determinado, de manera que se pueda ganar me1·cado en ese sector. 

En el caso de la empresa RODIMEX, esta estrategia es la que puede 

darle un mejor resultado, puesto que RODIMEX cuenta con unu 

diferenciación entre los clientes por calidad. 

Concentr·ando~e en este sector tet•t•itorial, es posible 

aumentar el porcentaje de mercado abarcado, por medio de la 

atención y servicio general brindado al cliente; con esto se 

podría consegLiir Ltn aumento en la producción que en determinado 

momento nos ayL1daría a bajar los precios. Para lograr que esta 

estrategia funcione es importanti? hacer a1guni.ls modificacionas a 

la estrategia actual Q invertir en nueva::i fuentes de servicio, 

las cuales serán de vital imprtancia p~ra el fLtncionamiento de Ja 

nueva estrategia. 

La b.:isc p.;.ra est.:i. nueva estrategia será la segmentación 

del mercado territorialmente. No es posible sujetarse a una 

estr;ategia estric:t~mente, ya que para cad~ caso e~:iste una o 

varias estrategias basadas en una teoría. 
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Esta nueva estrategia tocara. los siguientes pLmtos, los 

que se consideran de gran importancia. 

Determinación del terriotorio a atacar. 

AdqL1isic:ión de materias primas a tiempo. 

Mejo1•ar el sistema de ventas. 

Mayor eficiencia en el sistema de t•eparto. 

Para evaluar esta nueva estrategia de una manera m.;:.s 

objetiva, será necesario mostrar primero el Estado actual de 

dicha compaf'f(a, y posteriormente se mostr¿ira el estado pt•oform~ 

de acuerdo a resultados e::perados según la estrategia propuesta. 
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CAPITULO VI.- ANALISIS FINANCIERO. 



6. J ESTADO PROFORMA ACTUAL. 

La finalidad del análisis del estado de resultados o de 

pérdidas y ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos de 

efectivo de una empresa, que son, en for-ma general, el bene-ficio 

real de la operación de la planta, y que se obtienen restando a 

los ingresos todos los costos en que incurra la planta y los 

impltestos que deba pagar. 

Por otro lado calculando el estado de resultados, 

podemos determinat' la relación Beneficio-Costo con el obJeto de 

darnos Ltna idea de la rentabilidad de cada estrate91a, entre 

mayor sea este número, simpre y cu.:1ndo pase de uno, más rentable 

será el proyecto. 

El Estado actual se mt.testra en el cuadro 6.1. 1, donde 

anali:an independientemente los costos y gastos que 

intervienen en el análisis, de esta manera será m.:\s fácil 

detectar los nl.levos cambios. 

En el estado actual, podemos observar que la relación 

beneficio-costo va en al.lmento, por lo qw? podr1amos pensar QLta la 

sitt.1aci6n de esta empresa cada día va mejorando, pero sin embe1rgo 

podemos ver que el incremento de mercado por afro va en descenso, 

que proyectando esta situación a futuro podriamos estancarnos en 

el mercado o incluso perder mercado. 
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CUADRO 6.1.1 

MATERIA PPIMA 

M.PJlll3 
J:RCOUCTO PH OCEDENCIA EU l=LAHTA UfHOAO CAflTIDAC TCTAL 

P·'.JUMEG U.SA. 27!.I KG J.1 1 1::0 ~ 
TCI U.SA. j i30 J K\; 

MOCA MEX. 21 9i3 o •G o 7 f5 7J3 6 

25,9EiU 

COSTO Al'IUAL DE MATERIA PRIMA PUESTA EN PLANTA: 

PROOUCCION: ----''"''"'-'°"' .!..1 J----''"'2,.;:6"'6 . .;_7 J----'Se,;3,_,1.=_9~.9 

TOTAL= 64,502,006.1 111,::;06,771.6 136,137,039.6 

PROCUCCION·VENTAS AtlUALES PREC/OIROOILLO=.$ 119,000.0 

MEPt:ACIO IN'=RE~~erno PJ:(OQ. lt~ci:.EMENTO 

AllC OCUl=ACG DE MERCADO RODIAHG} AUUALüEHOC. VEiff.4.51All0 

87.0 11.3 11.3 2,AB-4.1 2.48-4.1 295,603,906.9 

"o 19.S B.2 4,286.7 1,802.6 510,112,936.7 

89.0 24.2 u 5,319.9 1,033.2 6;;3,063,234.2 
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COSTO DE LA ENERGIA EL.ECTRICA 

CO!IO:EPTO / UNIDADES "º l'WflJ/llC•ilQ l'W T·:·Tt.LE3 1 

'" º' IJ.':" 
ü3 oc 05 

HORrlO 1.0 !O.O JOtil 
T<:·RflC 1 O 'º 2.2 .?.21 

ºª 0.6 (Jó; 

ALUMe~t.DO 300 MT2 'º 1 

fil 

eO% DE LA CAAGA .c:a g KW 

10,000.0 flKW .:.is 2 1.1 J,637 ,595.9 
15%1.V.A.: SJS,6?'.:I J 

TOT,U.: .t,15~.2j3.3 

TOTAL At/LIAL· 50.19.StQ.?~ '5 1 

COSTO DEL AGUA 

SE CALCULA UN cor~SUMO CE 1 MTJ DE AGUA POR CADA :o RODILLOS. 

EL COSTO DEL MT3 ES DE: 1,201.0 PESOS 

193i 193.S 19='.? 
RODILLC5/AUC. .<. JOJ.I ..S 2P6.i S,j13 ~ 

CC'llSUMO DE AGUA "' Jg i 65.i IOE: J 

C_,STO DEL A·3UA ~:;se;:; 102 ~S! 7 12i.i~; ~ 

COSTO DE MANTENIMIENTO (~DEL VALOR DEL EQUIPO) 

0:0:-~T·: CEL T·:·T.u.L CE!.. CC>ST·:< C·E 
CAr~TIOAD ECUIPCU. EQUIPO MAtlT. TCTALAllU.ML 

'o 15 000 •JOO O 150000000 ?00 01='0.(I :oo (1(1(1(1 

1.0 s ººº ººº·º s ººº 000.0 100 000.0 100.0IJO•J 

'º 30.000 •JOO O 120 ººº·ºººo fOO 000 O 2 JOO COO (1 

1000 600 IJ'JO.O 60 ººº 000.0 12 OOIJ.O 1 200,000 o 
1.0 6 120 ººº·º 6 120 000.0 122 400.0 122 JO(IO 

S DE VTAS Y GTE 3.0 soºººººº·º 150 000 000.0 1ººº000.0 3,000,000 o 
DE REPARTO 1.0 415 ººº 000.0 ~s ooo ooo o ;oo coa o i:JD.O·:l.J.0 

381 120 (1(10 o 7 ,22 JOO •J 
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COSTO DE MANO DE OORA 

DIRECTA: 
3l•ELOQ 42~:1IMP '( 

CAUT, COUCEPTO MEUSUAL P~E3iAC/CUE3 

1.0 JEF"E DE TALLEt:' 1 200 000 o 1 70A 000.0 
1.0 A"fUOAIHE HORllO 700.000.0 99A 000.0 
1.0 AYUDANTE LIMP. 700 000 o 9~4 000.0 
1.0 TORNERO 1000000.0 14:20000 o 

GASTOS DEVEJfTAS 

CANT. COttCEPTO: COSTO 40!% IMP. Y 
MEllSUAL P~E3TACIONES 

2.0 VENOEDOPES 2 000 000 o 2 ª''° 000.0 
2.0 VEHJCULOS GAS 1 ººº 000 o 00 
1.0 CHOFER sso 0000 781 ººº·º 

GASTOS OFIC!rlA 1~0 000.0 o.o 
OTROS "'ºº ººº·º o.o 

GASlOS 00 ADMltflSTRAClON 

CANT. I SUELD·:'t ! !~~;~~:cl~flES ! CONCEPTO MEllSUAL 

1.0 GEREtlTE -3 500 ooo.o 4 970 000.0 
1.0 COtlTADOR sao OC·O.O 710COO.O 
1.0 SEC~ETARIA 700 000 o 994 ºººo 

OTROS 350 000.0 00 
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T·:>TAL 
AfllJt.L 

20 ,IJ-!I 000 o 
1 T 320.000 O 
11.92d 0000 

1i 040 º~ºo 

61 ,344,000.0 

TljTAL 
AllUAL 

34 030 000 o 
12 cov a:;o.o 

9 372.000.0 
1~0 000 o 
400 000 o 

SS,002/JOO O 

TOTAL 
ANUJ'.l.L 

59 E40 0000 
a s.20.000 o 

119230000 
3SOCQOtJ 

60,438,000.0 



COSTOS DE PROOUCCION 

COtl•:EPTO 87 .,. ~9 

\10L. PQOOUCCICU T0f4Sll 2 .te• 1 4 2·36 7 5!Vil9 

MAT PRIMA 64,502 006.1 111 3051716 1Js 13i' on e 
OTPOS MATEPIALES 5 1150 160 5 s 904101 7 11 º~~ ?€:: 2 

ELECTRICIDAD C.O úOO 000 O .tl 6511509 4! 651 150 9 
AGUA 716 007 3 , 235 587 6 1 s:;: :~t- 2 

M.O. D1PECTA 61 344 000.0 61 34J 000.0 6~ 3.!JOOOO 
OEPRECIACION Y AMORT. ªº 22-• 000 o 60.224 000 o 60 Z24.000.0 

MAJITENIMIErffO 1~ 64" ~00 o 15 '54' 800.0 1s 13J.1 eoo o 
REllTA 5,¡ 000 000.0 5.i ooo ooo o 54 OCIJ 000.0 

SEGUROS 7 622 "ºº·º 7 622 400 o 7 S22,400 O 
ornos 

TOTAL 1 3092133739 383935412.0 413C077499 

ESTADO PRO FORMA 

-:or4CEPTO 

VEHTAS 295 603 906 9 SIO 112 9:!13 7 6:!: 013: 2':4.2 

COSTO CE PRCCUCCION 1 309 213 373 9 1 383,93S 4120 l 413.207 7499 

UTILICAO MAAGIUAL 13 609 467 OH 126 177 5:24 6 219 ~SS 404 J 

COSTOS AOMCN. 1 eo4380COO 1 eo.c~eoooo 1 :.o JJa ooc..o 
COSTOS DE VENTAS 56 002 000.0 56 002 000.0 1 56 002 000 o 

COSTOS l=lllAl'ICIEPOS 

UTILIDADES BRUTAS ISO 049 467 OH (10 262 475 411 83 41S.484 4 

1..:; R. 371/o 1 CSS 518 302.ail (3 ;g; 115.9)1 .j(l¿.DJ 129 2 
REPAATO OE U. 100/a 00 (1 02f; 2A7 5)1 8 241SJ84 

UTILIDADES UETAS 94 531.164.211 s 439 111.9 44.210 20E 7 

OEP~ECIACICU Y AMORT. so 22.t 000.0 1 eo 224,GCO.O 1 60 22A OüO IJ 

!=LUJO C-E EFECTIVO 17.t 155 16.J.2\I !lS 66'? 1119 '!€013 i'.:13 '? 

eENEFICIO/C05TO o.; 1 1.0 l 12 
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Esta condición podemos atribuirla a que los vendedores 

han ido atendidendo desde el inicio de esta c:ompaNia a las 

plantas beneficiadoras cercanas a sus oficinas centrales, por lo 

que en el primer af'lo el incremento de mercado fué considerable ya 

que el servicio pudo considerarse como bueno, pF.H·o en los affos 

posterior·es, a medida que han aumentado su territorio de ventas, 

el ser·vicio para algunas plantas ha ido disminuyendo y p~r~ ott•as 

se a conservado, por lo qLte el incremento anual de mercado no ha 

ido evolucionando con las mismas magnitudes que en el primer arra. 

No es posible tomar como una buena solLtci en el 

incremetar el ni:'1mero de vendedores ünic:amente, pLtesto que el 

sistema de ventas actual es desordenado y se obtendría una 

eficiencia muy baja con costos fiJoS muy altos, por tal motivo es 

importante definir y evaluat· una estr·alegia. 

6.2 SISTEMA DE VENTAS Y DETERMINACION DEL TERRITORIO A 

ATACAR. 

Para la aplicación de la nueva estrategia, es 

importante definir el territorio que se va a abarcare Para poder 

llevar a cabo esto, es necesario estudiar caso por caso de cada 

una de las plantas benefic:iadol"as de arra:: en todo el pals y 

74 



calcular si es rentable o no el tenerlas como clientes, de esta 

manera podemos determinar las rutas y numero de vendedores. 

Para esto es necesario ubicar en un plano de la 

Repóbl ic:a t1e:~icana cada una de las plantas beneficiadoras. usando 

como base L1n atlas de carreteras .. Una ve::. obtenida la ubicacion 

geogr•afica de las plantas, es importante detet•minar la distancia 

en km que hay entre el las, asi como la producción anual de c.:1.da 

una de estas plantas y nt:tmero de esta:. contenidas dentro de cada 

pob l ac ion .. 

Al tener plasmada toda esta informacion en el plano, se 

pudo advitrariamente determinar 4 rutas b~s1cas en época de 

temporada, que va del mes de Enero hast.=. el me: Junio ( cuadro 

6 .. 2.1 ) , en esta época es cuando se obtie.ne el mayor beneficio 

de arre-::. 

Dentro de estas plantas hay algunas que benfician todo 

el af'l'o, por lo que se establecil?ron t;:.mbi&n rt.1t21s fu=r·a de 

tempor•ada quo van del mes de Julio a Diciembre (cuadro 6 .. ~.= ). 

Un aspecto considerado para la determinación de estas 

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

planta beneficia.do,.a, que es de recubrir sus rodillos cada 15 

días. Idealalmente las plantas beneficiadoras deben de contar con 
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e: ierto número de redil los; los que se encuentran en operac: i ón, 

los que mandan a recubrir y los que tienen en almacén para 

emergencia, estos rodillos idealmente nunca deben de ser 

montados, aunque realmente los ciclos de recubrimiento no son de 

quince dias, por lo que el stock de emergencia es igual al doble 

de rodillos necesarios por ciclo .. Estos datos se ilustran en el 

siguiente cuadro. 

CUADRO 6.2.3 

RODILLOS UTILIZADOS EN PLANTAS BENEFICIADORAS 

RODILLOS PROD. RODS. RODS. 
PLNTAS EXITENTES ANUAL USADOS EN NECESARIOS 
BENEFICIADORAS TOTALES CTONS. > 15 DJAS. POR PLANTA. 

MORELOS 30 5,0!Zl!21 if¿l 28 
A. CORDOBA 26 4, f/Vil!O 8 22 
M.P. MIGUEL ALE MAN 26 5, !Zl!211!1 1!!1 28 
A. GRIJALVA 32 6,1¿100 12 34 
BUENA VISTA 26 7, !il~ll•ll 14 38 
~1.A. SILVERIO 30 7,2121(!1 14 :40 
H. CARDENAS 3~1 12, !~l~MI 22 66 
GALLO DE ORO 36 4' !li!7'~1 8 22 
P.NEGRAS 40 5, 5!110 l!il 30 
PAISA 40 6,!tlf¡l!(l 12 34 
SCHET!NO 15!ll 3!.ll,!ZH11!ll 56 166 
EL TROP!CD 30!!1 3!ll,ftJ00 56 166 
IPACPA 4t,Zl(ll 35,!Ml!ZI 64 196 

Fuente RODIMEX 
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Los vendedores, set·Cl.n comis1onistas y estarán 

controlados por un gerente de ventas establecido en las oficinas 

centrales. 

A estos vendedores se les va a pagar los viaticas, por 

este motivo y para el mejor control tendran que presentar notas 

de g~stos y asi poder verificar que cumplan su ruta y sus vhütas 

programadas para cada quince di as. F'ara facilitar~ el recorrido de 

estas rutas es necesario determinar ciudades sede, que son 

aqt1ellas que se consider•an céntricas a la ruta y que cuentan con 

cierta infraestructura, en cada ciudad :ede e~:iste un vendedor, 

comisionista. 

La primer ruta de temporada se consolidó en el Edo. de 

Sinaloa y recorriendo solo tres ciLtdades: Culic1cán, GL1amuchil y 

Los Mochis, teniendo como cd. sede a Culiacan. 

La segunda ,.uta abare .. -, los Estados de Nayari t, Jal isc:o, 

Colima, Michoacan pasando por las ciudades de ; l::tlan y 

Guadalajara. -Que en e'=tc caso no hay arroceras, sin embargo fue 

elegida como ciLtdad Sede por sus caracteristic:as- Colima, 

UrLtapan, Apatsingan y Morel ia. En esta ruta, como se mencionó, 

Guadalajara no tiene plantas, pero por su Ltbicac:iónt dentro de 

esta, su importancia como Ciudad, y sus e::celentes vias de 

comunicación nos hicieron incluirla. 
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La tercera se dividió en dos SL•brutas, ya que? se 

consideró a la Cd. de México como punto de paratida, y com~ se 

alcan:a a notar en el mapa, el D.F. esta flsicamente en medio de 

la ruta, esta, en su primera etapa abarca los Estados de Morelos 

y Guerrero, y en la segunda, comen:ando de nuevo por el D. F., 

Puebla, Veracru;: y pat•te de Oa::aca. En la pr•imera etapa se 

comien;:a en el D.F. luego CuahLttla, Cuernavaca, Puente de I::tla y 

termina en Telolo3pan. Para la segunda etapa, pasa por Puebla, 

Ori;:aba, Cordoba, Veracru:::, Tierra Blanca y Tuxtepec. En esta 

rut::\, el agente de ventas radica en el D.F. y recorre estas 2 

rutas en diferentes etapas, 

Por último tenemos la cuarta ruta, que es la mas larga 

tocando los estados de Tabasco, Oa:-:aca, Chiapas y Campeche y 

pasando por; Villa Hermosa, Tu::tl.=i GL1tiérres, Juchitan, 

Mapastepec, Ac3petahua, Salto del AgLta, Escárcega y por último 

Champot6n, en esta ruta la c:d. sede es Villa Hermosa. 

Una vé:: teniendo estas rutas tentativas, hay que 

eveluarl~~ pat·a saber su rentabilidad, t~nto de c:ada ruta como de 

cada arrocef'a. y así determinar si es rentable el cliente o no. 

Por otra parte podt~emos tener un buen control y evaluación de 

nuestros agentes, pL1es sabemos el rendimiento que deben tener. 

Pat•a esto, calculamos un costo por km t•ecort•ido, uno por 

alimentos y otro pot" estancia, es decir, un buen cálculo de 

viáticos. 



F·ar•a calculdr el costo por lcm se cons1tle1•at·on lo~ 

siguientes gastos (ct1adro 6.2.4)_, todos fL1eron calculados para 

una camioneta. de 8 e i l indt·os : 

Cuadro 6.2.4 

1) 

2) 

3) 

4) 

5) 

1> 

2) 

3) 

Calculo de Costo por •<m. 

CONCEPTO F·REC!D U./CONSUMO 

Combustible 

Ll tantas 

Servicios 

Re·facc iones 

Lubricante 

DEPREC IAC 1 ON: 

CONCEF·TO 

Costo de adquisicion 

Valor de rescate 

Vida util 

Sub total: 

T O T A L 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

51¿1~~1/ 6 •(m 

6!(11{1, 0!210/5121, 1¿Jl{lú:I •<m 

11¡1¡¡t , c~l~~l•ll / 1 •ll , !llféJr¿I l<m 

e1z1, '!'~2t!,1 /2!i1, 0~'1!t' Km 

21z1, !¿ll:J!ZI/ 5,0!i:li!J f.:m 

Sub total: 

$ 

$ 25, !Zl!ll•J,!i:l!il!ll.!.?Vil 

$ e, 1z1,21•21, i!Vilít1. ~t10 

85. 111.tll / Vm. 
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COSTO POR f(M 

$ 85.1'11(1 

$ 12.0!21 

$ 1!21. ~l!ll 

$ 4.00 

$ 4 •. il:l!il 

$ 115.!tlú:I 



Para alimentos se ec::;tablt?cio t..1na cuot.,;i. fi.1.:., cada 

desayuno o cena cu~st.:1 Lm promQdio de S 15, 0!~~CI. !ll!¿I y un~\ comida el 

doble, es decir, s 3!ll, 1!10!tl.!MJ, así como la estancia por una noche 

en un hotel de 3 e$trellas, apr6::. de$ 1'10,Y)!Zl!i.>.0!Q por noche. 

Juntando todos estos datos, se obtiene el costo total 

que representa reali::ar una visita a cada planta beneficiadora, y 

por consiguiente el c:osto de: cada ruta, tanto para época de 

temporada, como de fuera de temporada. 

Par•a c:ste cálculo, a cada ciud~d se le asigna 5 km de 

recorrido interno por cada arrocera que se tiene, y !!:e toman en 

cuenta los km que se recorren par.:t llegar a ella y los de regreso 

a la ciudad de pt•oc:edencta, de tal manera que al calcular el 

costo de cada ciudarl tenemo~ su costo total. También, si se tiene 

que comer, cenar, o dormi1~ en al9un~ pobl.:1c1on intermedia entre 

arrocer.:i. y .:irrocera, estos gastos se le acumulan a la población 

que si tiene arroceras'/ qLte estos gastos impliqL1en llegar a 

ella. (cuadro 6.2.5) 

Para el caso de las arroceras qt..ie prodL1cen todo el .:i.t"Co, 

la lógica es la mi~ma y se mantienen a los ag~ntes de venta en 

sus lugares de origen. 
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\'.:UACRO 6 2.5 

CN..QJLO DE COSTOS TOTALES POR RUTAS DE TEMPORADA. 

rlUMERO •m l':m. COSTO "• COSTO 'iA3T•:•S 
CIUDAD P BEtlEF CARR. ClUCiAO PCR Kmt CCM!CAS CCMIOAS HC'!.::EtAJE T·:.T.:.LES 

RUTAI ----- CEOe: CUUACAl'f SIN. -----

CULIACAll 200 tOOO 20,0000 .200'J•:'.IO 

GUAMUCHIL 1.0 2060 'º 42,200.0 DES 15,0000 5;'.2000 

LOS MOSCHIS 60 2000 '" 46 COO O CV~JCElllCES ljQQOOO ICIJIJCOO 20f0000 
27.0 406.0 1350 108,2000 75,0000 'ºº·ººº·º 2~?.21JOCI 

RUTAll -----~ GUAOALAJARAJAL, -----
tY.TLArl 2.0 2J0.0 100 48,CQOO COM JOSOOO re,ccoo 

COLIMA J.0 4220 "º 87,.tOOO CCM JO,CCO O 117.•000 
U!<UAPAU 10 672.0 '° 135,4000 COM 30,0000 1(:5,.1000 

~AT:JllGAll 10 1E6.0 !..O J4,2000 CEWCES 30,0CCO 'ºº·ºººº 16.t,:<.·:.Co 
MCRELIA 10 n~o so .t6.f00 O CCMfCEfl'OES €OCC00 100.CCOO 2Cl6.•!CCO 

'º 1,71~ o "º 351,E•JOO 150,0000 .<')·J,COOO 7?1,EOOO 

RUTAlll-A ----- aDE MEXICO DF-----
C.~. "o 20.0 4,0000 .t,OCOO 

CUAHUTLA JO 1940 ... 41,5000 CifSICOM 45,0000 66,e•:iVO 
CUfPNAVACA 1.0 uso 'º 30,0000 30.0000 

P./XTLA 1.0 1!1i0.0 " 31,0000 ?1,000.C 
TfLCLOAPAN 10 105.0 "º 22,0000 CENICfS J0,0000 100,000.0 152,0000 
ce MANTf IO t 5240 " Jt'S seo o CCM/CEWCE! 90CCOO 11)0MOI'} 49': ~Ci:l O 

.iiT.O .ii,118.0 '34,6000 165,VOOO .iiCO,VOOO i'J;,6VO.O 

RUTA.111-11!1 ---·-~ Ml!XICOD.F. -----
FUEBLA J.O 25.1.0 15.0 SJ,400.0 CES 1S,CI00.0 iió.400.0 
OltlZAl!A '·º 300.0 tO.t 62,0000 COM 31,0000 92-"0CIO 

COltOOIA 1.0 '"º 'º·º lf;,000.0 CENIDES 30,000.0 100,0CO.O U6,t'OO.O 
T. ILANCA 1.0 220.0 ... •S,0000 4~.000 o 

TU.ICTfPEC 1.1 11.0 ,. •0,600.0 C~M J0,000.0 S0.600.0 

~RACRU~ 1.0 302 o so 614000 CEllJ~ES JOüCOO 100000.0 191.lOOC 

110 1,212.0 2se,400.o IJS,OCO.O 2~0.coo o 5JJ,4CO.O 

o.o l,3!0.0 993,0000 'ºº·ºººº 400,000.0 t,HJ,'=1000 

RUTArv ----- CEDE \llLLAHEAUOSA TAB. -·---
lllLLAH. TABASCO 1.0 so 1,0000 '·ººº·º TUXTLAG. 1.0 Sllll.O ... 1111,200.0 COM !0,000.0 143,.i.C0.':1 

JUCHlfu.N IO 531!1.0 so 10!1,6000 CEWDf5 30,0000 100,000.0 238,600.0 
MAP05TEPfC 1.0 410.0 '·º lll,000.0 COM 30,0000 11!,{l'J']'] 
ACAT!;PA.;UA 1.0 60.0 '·º ll,OCO.O 13,0CO.O 

!W.TODELAGUA 2.0 200.0 IOD •2,000.0 COM 30,000.0 72,000.0 
ESCARCEGA IO lM.D 50 eo,200.0 CENIOES - J0,0000 100,CCO.O 210.~co.o 
CHAMPCTOU 10 1720 so 354000 CCM 300000 f!J~OC· 

" 2Jll20 .CSl 400.0 1eooooo 'ºº ººº·º es1.4ooo 

" 



CAi.CULO De: COSOT9 DE RllTAS DE FUERA DE TEMPORADA 

NUMERO 'm. Km COSTO "' COSTO 
CIUDAD P.BEflEF. C~R. CIUDAD l="OR 1im1. CC·MICAS COMIDAS H051="EC·A..•E iOTAL 

º'· 30 15.0 3,0000 3,0000 
CRIU.BA 2.0 552.0 10.0 112,•ooo CCM 30,0000 u:,•ooo 
COPOOBA 'º 'ºº •o.o 16,0000 CENIC>ES 30,0000 100,0000 1•6.000.0 
'.IEPACRUZ , o :i'.620 50 sJ •ooo COMICEH ..150000 ~I! JOOO 

"º !!5' o 700 1e•,eoo.o 105,0000 100,0000 • 389,8000 

lfH. TAeAS'=O , o '·º 1,00IJO 1,(10(10 

ESCAR:::E~A " S9Eii O 50 120,2000 CCM 30,COOO l~O,.i:OV O 
CHAMPOTOtl " 1720 so JS JODO CEtllDES •50000 100.000 o 1eo AOO o 

30 766.0 IS.O 156,6000 75,000.0 100,000 o Jjl,1)000 

COLIMi-4 30 A22 0 15.0 67 ..1000 COM JOO 67 •300 

.. 



Una ve:: obtenidos Jos costo:;; de visita por pl ~nt:Ol 

beneficiadora y por ruta, podemos evaluar• mediante una t·~Jac1ón 

de Beneficio - Costo la rentabilidad. Par .. ~ lograt• esto es 

impot"tante conocer los costos vat•iab les. costos fijos y la 

pt~odueción estimada para los pró:dmos cinco af'los, por lo que este 

aspecto se anali=a más adelante. 

6.3 ADQUISICIDN DE MATERIAS PRIMAS. 

La materia prima actL1almente es comprada a dos 

• proveedores; Oupont y Cicsa Bayer·, con estos proveedores se tiene 

problema a con~ecuencia de los tiempos de entrega, ya qL1e los 

productos requeridos son import.:i.dos por los mismos proveedot•es y 

la demanda de estos productos es mfnima. Esta situación provoca 

demora en lo!:i tiempos de entreg.J. de los rodillos a recubrir y por 

lo tanto informalidad y mal set·v1cio. Pa1•a r•esolver• este pr·oblema 

se puede pensar en la impo1·tación d1rect~ de la materia prima, la 

cual es fabricada en Jos Estados Unido~ pot• QO Chemical lnc., 

esta firma prodL1ce los tres componentes aunqL1e con diferente 

nombre, en lugar· de polime~ CD lo llama Tet•atsne, el costo de la 

m"te,.ia prima en planta pt•oveniente di:? este nuevo pt•oveedor es 

practicamente el mismo. 
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6,4 SISTEMA DE F:EPARTO. 

El sistema de colecta y repat•to funciona a trav~s de 

los vendedores, estos deberán de contar con veh1culo propio 

apropiado para colectar núcleos _de las diferentes plantas 

bP.neficiadoras de su ruta, estos núcleos ser~n llevados a la 

ciudad SEDE correspondiente y de ahi embarcados a la planta 

ubicada en San Juan del Río Qeretaro. Una ve:: recubiertos los 

núcleos, estos se embarcan nuevamente desde la planta hasta su 

ciudad destino, 

donde el vendedor recibe los rodillos y los entrega al cliente al 

mismo tiempo que recolecta ndcleos, el car•go por flete se le 

carga al el iente, por lo qLte este no se considera en el anc.\li!Z>is. 

De esta manera se pret:endf:?n diSmtnl.lit' los tiempos rle 

entreQa, ya que sa acostumbran embat·c~r· los núcleos desde la 

población más cerc~n~ a la planta en cqest1ón, que por lo general 

estas poblaciones no son de gran importancia, lo que provoca 

pt•olongados tiempos de entt•ega. Este sistema contempla la entt•ega 

de los rodillos recubiertos al re(".ibir los nuclt::!us para recubrir 

del cliente, en el periodo de 15 dias. 
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6.5.- ESTADO PROFORMA DE ACUERDO A LA NUEVA ESTRATEGIA. 

Enfoc~ntjonos en el rendimiento de los vendedores 

ac:tuales, podemos percatarnos de quQ P.stos lograban anualmente Ltn 

incremento del 2!21 % de recubr1mionto de rodillos utili::ados en 

las plantas beneficiadoras ubicadas relativamente cerca del área 

metropolitana, donde se locali:an las oficinas de esta empresa. 

Las visitas a estas plantas son muy ft•ecuentes, así como cot•tos 

tiempos de entrega por lo qLte se han obtenido e=.tos resL1ltados. 

En plantas ubicad:'.ls a m<?.s de 5~210 l:m :;e puede hablar de una 

penetril.ción del 4 /.anual, donde las visitas ü estas plantas son 

cada 45 días en promedio, estas son visitas esporad1cas, y los 

tiempos de entrega son prolong.:i.dos. 

- D:itos obtenidos de la empt•esa F'OD!f1EX. 

De acLterdo a estos datos y a la pol1tica de la nL1eva 

estrategia de visitas c•~da quince dias y a las mejoras en .el 

sistema de reparto~ ¡indrl~mos esper~r Ltn i:icrem:::nto en al met·cado 

del 10 % ~nual; se pretende que sean visitadas la mayoría de las 

plantas beneficiadoras que estén funcionando. 
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Basándonos en esta supuesta y en la proycc:c:ion pdra 

estimar el volümen de beneficio de arre:: pala.y p&u-·a los próximos 

cinc:o at'fos <cuadro 6.5.1>, podemos determinar el estado preforma 

de esta nueva estrategia. 

Este estado PRO-FORMA se calcula con base en el 

incremento de mercado esperado y al incremento de producción de 

Ar ro;: Pal ay (CUADRO 6. 5. 2>. 

Apartir del tercer ano es necesario trabajar con un 

segundo turno durante la.época de temporada, esto es con el 

propósito de poder dar el servicio de recubrimiento y entrega c¡je 

rodillos en 15 dias. 

Esto se determina de la siguiente forma: 

Cap. del sistema de la planta en 12 hr. 48 Rods. 
Cap. del sistema de la planta en 15 di as 675 Rods. 

Cap. del sistema de la planta en 15 di as 2 turnos = 1350 Rods. 

DEMMJDA ESPERADA CADA 15 DI AS EN EPOCA DE TEMPORADA 

Al'lO t99m 1991 1992 1993 199•1 

RODS. 462 615 776 946 1122 

De acuerdo a estos calculas basados en la demanda 

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

,,. ... 
~ ... ., .. 

h ... 
~e 

... .. ... . .. 

... ... 

PROOUCCION ESTUAADA DE ARRC•Z P1\LAY 
PARA LOS PROXIMOS ANOS. 

(TONS) REGRESIOtl 
ANO PRODUCGION LINEAL 

83 380879 377195.3 
84 484024 391200.4 
85 346137 405205.6 
86 239580 419210.7 
87 579970 433215.9 
88 442659 4q7221 
89 461226 461226.1 
90 475231.3 
91 489236.4 
92 5032q1.6 
93 517246.7 
94 531251.9 

GRAFICA OE PRQOUCCION 
DE llR~4: EN 11['1:, 

.. .. 
89 

,/ 
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CUADRO 6.5.2 

MATEPIA FRIMA 

1 PROO. PROCEOEHCIA M.PJKG u1m:·AD C.ANT. TüTAl. 

POLIMEG U.SA. 277.1 KG 4.1 1 1.lO.¿ 

TCI U.SA. 7730.4 KG 9on.s 
MOC~ MI!)(. 219i3.0 KG 0.T 1S';'43.6 

25,9EE.2 

COSTO ANUAL ESTIMADO OE MATERIA PRIMA PARA LA ESTRATEGIA PROPUESTA: 25,966.J 

900 91 o 92.0 93 o 94 IJ 

71202.A 9,589.0 12,100.2 14,735.8 17,495.9 

TOTAL.= 187 ,0151,506 5 240,9511,606.5 J14,1gS,46S.5 ~a~,6JJ,7J2.1 454,.iOJ,6.2.2.6 

PROOUCCION-VENTAS ANUALES PRECIO/RODILLO::$ 119,000.0 

MERCADO HICREMENTO IUCRE~EflTO tr/C.C:•E 
AllO OCUPADO OEMERCAOO AllUAL CE ~ce \IE/11A5fAH0 'vEr1TAS1Allü 

90.0 34.1 to.o 7 202.4 2 112.1 657 064 929.9 as; oa4 9¿g_9 

91.0 U.1 10.0 9 sa3.o 2 J~6.6 1 141 0:34 979.4 234 010 0-13.5 

92.0 s4.1 10.0 12 100.2 2 511.1 1 ..139 919 598.5 2::1e a2.s s19.1 

93.0 54.1 to.o u 7358 2 635.6 1 75.? SS-~ 268.0 31:? 6J86f'.9.S 

94.0 U.1 10.0 17 495.9 2 7i:i0.1 2 'Jl!21Jt1 S12.9 n~ 453 3.u 9 
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COSTO DE MANO CE ODRA PARA L09 009 PRIMEROS ANOS. 

DIAECJA: 

'uaoo 42~1' IMC>. Y 
COrlCEPTO MEUSUAL PRESTACIOflES 

t.O JEFE O! TALLl!R 1 290,000.Q._ _ 1 70A 000.0 
t.0 AYUDANTE HORNO 700 000.0 934 000.0 

t.O AYUDAl'lTI! LIMP. 700 000.0 9~4 000.0 
t.O TORN?RO 1000000.0 1 420,000.0 

COSTO DE MANO DE OBRA APARTIR DEL TERCER ANO. 

CMRECTA: 
SUELDO UNITARIO 42~,~ IMP. Y 

CANT. COUCEPTO MEUSUAL FRESTACIOUES 

t.5 JEFE DE TALLER 1 200 000.0 1 i04 000 o 
t.5 AYUOAIHE HV~mc iOO 000.0 g;J 000 o 
t.S AYUDANTE LIMP. 700 000.0 994 000 o 
t.S TORf~ERO 1000000.0 1 A20 000.0 

GASTOS DE VENTAS. 

42'1\ IMP. Y 
CAUT. CONCEPTO MENSUAL PRESTAClom:.s 

t.O GERENTE VTAS. 3 000 000.0 .. 260 000.0 
2.0 VEHICULOS GAS. 1 500 000.0 o.o 
t.0 CHOFER 550 coa.o 781 000.0 

-'.;ASTOS OFICINA 1500000 213 000.0 
OTROS 400 000.0 568 000.0 

GASTOS OE.ADWINISTRACION 

SUELDO 4:i!C..O IMP. Y 
CANT. CONCEPTO MENSUAL PRESTACIONES 

1.0 GERENTE 3 500 000 o 4 970 000.0 
1 .O COUT ADOR 500 000.0 i10 OOQ.O 
1.0 SECRETARIA 700 000.0 994 000.0 

OTROS 350 000.0 A97 000.0 
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TOTAL 
AllUAL 

20.446 000.0 
11 9~8.000.0 

'' g2e eco.o 
17 040 000.0 

61,344,000.0 

TOTAL 
AflUAL 

30 672 ººº·º 
17 032 000.0 
17 892 000.0 

25 560 ººº·º 
92,016,000.0 

TOTAL 
ANUAL 

51 120 ººº·º 
1 500 000.0 

9 372 ººº·º 
2 556,000.0 
6 816,000.0 

71,364,000.0 

TOTAL 
AflUAL 

59 6.tO 000.0 
a 520 ooo.o 

11 928 ººº·º 
5 96A 000.0 

86,0S2,000.0 



comos Of PROOUCctON 

1 C•:>rlr;:EPT,:.:J 192<'.l -,---¡g91 ( 1'292 

~-ºº~ ; ¡¡Ji". 95!!9() 1'2,':l0.2 

----' MAT.PPIMA HH019.SCBS 24e 991 sus Jl-4196•655 3e;;tJJ.n21 .aS4 JO.:.r,.?ic 
OTROS MAT. U 961 S60.7 1991933.S.9 í!S13S7172 3061005.6 ;¡;; JJJ .<~3; 

fLfCTRICIOAD !O 1913823 S 50 191! 62? 5 so.1see235 50198823.5 ':O 19~ ~2: ': 
AGUA 201501a.2 í! 76330.0 J 4S7 751.S J .CH d2.3 50'3017ú 

M.O. OIRfCTA 61 ""eco o fil 3'4 ººº·º 92016000.0 92 0160000 9201GCúOO 

CEP. Y AMORT. 3e2so:J60.o J8 250Jfi00 Je ~50 :t60 o ?3 250360.0 Je 2!"0.:soo 

MANTfNIMll!:UTO 3 •2501150 3 4250360 3 425 036.0 3 425 OJ60 ? •250?60 
/:lfHTA 54 ooooooo 54 000000.0 54 000 000.0 s• oooooo.o 5J ººº·ººº·º 

SEGUROS 3 •250360 3 425036.0 3 425.036.0 3 •25 036 o J 4250360 

TOTAL· •14 700 J'29 4e2 J1e 2200 513•1351e9.7 6Se 807 lí!B ~ 7J7006 11!! o 

ESTADO PRO FORMA PARA LA E9TRATEGIA PRoPUE:rTA. 

~;eriur..:..s 1 1526'72205( JJ4.JCE01041 

1 
1 !Jfl 37•.'~ 1 si:: ~•2 111 6 J 16•391.22!9l 

FIEP DE U. 10~~ J 1s2e1n2.1 I .tJ 430601 o 1 
2~ 1 75; 798 7 1 .?!4:HJ17l71 Al)i) '390 t'7~_1._! 

E": c::i; ~4;: _; J BA 965 7~¡¡ 6 ¡ IOeJJ86BA7 

UT tlfTAS ªº 931:(69 2354821855 311 977 J~7 J .!~02.HI ::~:ól :O 5;4 2J:3 'J~~ 'J 

OEP. Y AMORT J82SOJEOO 362503600 38 2503600 3B 250 3600 ~i; .<:so ~eo o 

F:"lUJO Oe: EFECT. 42742766.9 1;n231a255 293727027.3 -'120671!69.8 5JS.~31i.7290 

COSTO~OD. 9;1a:<.-' a1;;;5 iJ6U2 &7 AOO J e:21'S.i 

E!ENEF /COSTO 12 IS 16 l.d " 
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Con t~especto a la rl!ntabilidad de rutas y de plantas 

beneficiadoras, se ha elabora.do un cua.dro Ccuadt4 0 6.5.3), donde 

intervienen los gastos de ruta anuales, ei porcentaje de 

beneficio de c:ada planta en los últimos afros y de C\CUerdo a la 

producción anual estimada y al porcentaje de beneficio se calcúla 

el número de rodillos que representa, por último la relaciOn 

beneficio-costo que se calcl:lla de la siguiente manera: 

B N E F I C I O S 
B I C 

COSTOS FIJOS + COSOTOS VARIABLES 

BENEFICIOS Precio de ventas por rodillos recubiertos 

COSTOS FIJOS = Costos de ruta o arroceras anuales. 

COSOTS VAR. = CCosotos de rodillo+ Comisiones) * Rodillos rec. 

De esta forma podemos evaluar cada r~uta, se establece 

que si después del dltimo at'l'o de proyección una arrocera no es 

rentable, se descarta de la ruta. Este caso se presenta en la 

Ruta III-A en las plantas de Ciudad Mante y Teloloápan. 
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CUADRO 15 5 l CALCULO C·!:: REflTABIL!t'AO DE Pur ... s CE TE~.t:=C~N)A 

PRCOUCCIOU AUUAL ESTIMACA. 7,202A 9,5690 12,!C02 U,i?S6 17,J9!.3 
t.ñv 1930 1931 ·----!~12 1n:; 1;;..¡ 

GASTOS DE \\-riE fiROO-:-oe· Ble PRoO'Oi ·a1·c PROO.DE ·e;¡c ·pi:j·Oo.DE. -e1c-i:~::.é,-cE· ..e.ii: 
CIUt'AO RUTAIAioO CEfOEI= RCOILLOS PCOlLLOS RaOILLOS S::•:PILLO:S P':o[·'LL':$ 

•·AUTAI·• 

CULIACAtl 480,0000 18.2 1,Joe.e u 1,i<i2.5 1.6 2,19e.e ... 2,677.7 1.9 J,17J.:i 2.1 

GUAMUCHIL 1,372,8000 ... 60.6 1.1 ao.1 1.3 101.S 1.S 1;..&.o 1.6 Ui.J 1.a 

LCSMOSCHIS "9U000.0 " 11e.9 12 !:04.4 1.• 636.5 " ns i " no A 1• 
6,796,8000 2A.3 l,7All.3 13 2,327 6 1. 2,937.2 1.7 J,5769 1.1, A.2469 2.0 

•• AUTAll·· 
tXTLAlf 1,en,000.0 1.1 75.6 1.1 1009 13 127.3 15 1~5.0 16 1 'A 1 l.~ 

CCLIMA 2,s11,&oo.o 1.1 1s.a 1.0 100.9 1.2 127.3 1.J 1550 1.5 10 ... 1 16 
URUAJJAl'I 3,969,6000 " 106.1 10 , .. 12 12 1792 " 2171 u 2577 " AJJATZlrlGAl'I J,9Ao,eco.o l.? 90.9 º' 121.1 1.1 152.!I 1.J 18€0 " 2;.i:i3 1. 
MORELIA A 9-Sa AOCO " ne os 1C03 10 1.é73 1550 13 Hi41 

17,558,A00.0 " •2 ..... º' 5650 1.1 712.9 "' eeo2 1.5 1,0JVO 1 6 

••RUTA lll·A -· 
OF 96,0!:IOO .. 6<l6.2 607.1 " 1,018.5 " 1,2AOJ 19 1,47213' .i.1 

CUAHUTLA 2,oa3,200 o 1.7 121.2 1.2 161 .. ... 203.7 IS 2AQ.1 1.7 29-15 u 
CUERtlAVACA. 720,0000 º' 602 " so e 1.5 11A6 1• 1 ?9 ~ " 165';' " p l'<fLA 7-14,CC~O 11 "' 12 1(10 9 1.5 1273 " 1550 " 1e.i.1 

1·1 
TELOLCAPAN 3,6Ae.oooo 03 22.7 os JOJ 06 '" 0.1 '65 09 55.2 1.0 

CD MAl'ITE 116992000 º' SS 2 o' 7J 5 º' '" " ff:O ~ ';' ~ ~J • o: 
13,130,•000 12' 6:il4<! " 1,1~05 " 1.~02.; " 1,ZL~ 4 1.:' .<:,I :'~ 1 " -- PUTAlll-B ·-

~·-•E~LA 1,1541,0:•Jl)IJ " 21n: 1¡ 2:: ~ " ~~n " (;:'J.I " !I ~ 4 20 
Cl=;J;:'.,"<l!A 2,2cs,¡;;:,o o 25 1:'1.9 12 2421 1.~ !C~ !$ lS :;::.1 l ~ .¡415 " CCRCCE?A J SOA,COOO " 3031 1.2 A0:;6 " 509.2 62') ~ " 1~e J " T ELAHCA 1,oeo,0000 " BJJ 12 111 o " 1400 IS 1;0 ~ " :<e&~ " 1ur,E;:.ec U14,AOOO •s' " IC·~· !:! " 12iJ 1.G 1550 " 1. 

vEr::ACRu: J ~93.6000 " 1212 10 161-1 12 2GJ.7 11 2J~' " .:1?.t'; 1 • I 
1•,¿•1,600.0 ur; 977 s "' t,.?01! 1..: 1,C42.J 16 .i:,COC.C 1.';' 2,!i'JQ u 
J),,.?2,000 o 260 t,8717 1.2 2,A919 1• J,U45 " J.e;::iJ 1.7 4.S4;;:; l.~ 

-- ~UTAh¡ --
\lLLAH TAEASCO U,0000 " 1516 " .2015 " 2546 1.0 3101 1i JEa .2 .2.1 

TUXTLA G. J,556,8000 1.S 106.1 1.0 IA\2 12 178 . .2 ... 217.1 1.S .i:S7.7 17 

JUCH!TUJI !,726,4000 1.3 90.9 º' IL!.1 10 152.3 1.1 1660 1.l .w:;.:a " MAPOSTEPEC 2,712,0000 1.1 '" 1 o 100.9 12 1273 1.J 1!'5.0 1.5 1841 1.i 
ACATEPAGUA 312,COO.O 1.7 121.2 u 16U " ZOJ.7 17 24!1.1 1.9 290 :O:.i:' 

SAL TO DEL A".iUA 1,i"i!B,000 O 1.i 121..i! 1.2 16U 1.• .i03.7 1.6 ';;J.O,l 1.7 2~ ... :S " f:SCAACEGA .5,0U,BOOO 3.8 272.8 1.1 J6J2 .. , ASB.J 1.5 s5e.1 " 1!627 " C~POTOtl 15696000 " 5608 " 7J66 " 9421 17 1147? " 1 ?~2 2 2.0 -.. o,673,6000 208 1,500.A 1.2 1,9~76 1.A 2,S..:0.7 16 J,0ti9o - .. 

l~IO.IH· 75,460,eoo.o 77.0 554-tS 12 7:!62.1 1.4 9~153 1.G 11::•43 17 1?4f92 19! 
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RUTAS FUERA OE TEMPORADA 

AÑO; 1990 -~· -·-199, 1992 1991 19;J 
GASTOS CE 'h DE PROD. DE BIC PROO. DE BIC PROD. DE BIC FROO. DE BIC ;:¡::¡o¡:, C".E 61C 

CIUDAD RUTAIMO ENEF RODILLOS RODILLOS RODILLOS RODILLOS ROCILL<:'S 

D.F. 6,000.0 1.• SJO ... ... 706.2 " 891.2 '' 1,oes l 1.9 1,2ElllS " ORIIA!!A 281,800.0 ... 288.0 ... Jlll ... 1.6 183.B '' 589.1 1.9 699.S 2.1 
COROotlA 2¡2,000.0 2.1 1!\.6 1.• 201.e 1.6 251.6 1.7 310.1 1.9 Jea.2 " '/ERACRUZ 19eeooo 16 113.7 " 1513 1.6 191 o " 2!26 " 2i'E1 " 

779,600.0 t.5.0 1,oel.6 ... 1,112.7 1.6 1,e20.:1 " 2,217.0 1.9 2,E32.3 2.1 

V.H. TABASCO 21,000.0 1.T 121.2 l.• 161.I 1.6 203.T 1.e 2l8.1 " 29' ~ " ESCARZEGA 3,601,1100.0 2.S 181.9 1.1 2.12.1 1.• 305.S 1.S Ji'2.1 1.7 .IJ\.6 \.6 
CHAMPOTCfl 1329600.0 2.7 197.0 262.J 1.3 3310 1S .1031 " JiE!6 " 

7,958,JDOO 6.9 500.I " 665.9 ... e•o.2 1.6 1,023.3 l.T 1,211.9 " 
lcoUMA 20911 320.0 1.1 ;se 1009 " 1273 1550 " 1¿J1 111 

10 936 320 ü '" 1¡;595 " 2 209 .. 15 21711130 17 33953 " .. C'?1 ~ 20¡ 

1 CPAN TOTAL· 69 2971200 1000 -1.J..2.i.l.._12 1:2 10)' ,, 
" t":"cnnc • ~ 1 



CONCLUSIONES 

- Dentt•o de los cuatro primeros capitules nos 

propucimos estudiar y entender la forma en que opera en la 

a.cualidad la empresa RODIMEX S.A. 

- Asi mismo, en el capitulo cinco que abara.ca de la 

pagina 58 a la 65, anali:::amos el mecanismo actual de 

c:omerciali;:ación y damos alternativas de estrategias. 

- En la pagina 69, dentro del se11to capitulo, 

presentamos el estado financiero actual. 

- Dentro de este se;:to capitulo estamos estableciendo 

una estrategia de ventas para sometet•lo a concideracion de la 

dirección general de dicha empresa. 

- Al final de este ultimo capitulo propon~mos el estado 

pt"o-forma de perdidas y ganancias resultado de la estrategia 

propuesta por nuestro estudio, y comparando el estado actL1al con 

nllestra propuesta se pLteden ver los siguintes camobios seglun los 

cuadros C.! y C.2. 
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CUAORC• C.I 

CUADRO CCMPARATIVO DE PE/lTASILICAO EF4TRE ESTFlATEGIAS. 

ESTADO F'RO l=ORMA 

coricei:r., ., ,. ~3 

UE/lTAS • 295.603 90159 510 lli9?i:i 7 e::•JS3.2J.12 

C05TO DE FRODUCCIOll 3092133739 363:H!.J120 41? -'.O"l' "l'J3 9 

UTILJO.AC. M..,qjjUUJ .. 13 C:Oil46i U ICD1''i52JD .<1:;;ss.s""" 

cc-sras :.cMctJ C04!! 0'.::00 ;;i.~~e ceo o ~:. J:l3 o.:c o 
CV5TOS CE ,,.EtlT.AS 560020001) !ii.OC2.VG00 ~¿ 00.<!.0CO O 

cosr.::s ~lllA'"ICIEl:IOS 

UTILll:ACES eHUTAS 1~0.049161 Ol 102e:2 . .i;5 J1 e: . .s1s.ie1 .. 

151' }"l'~& SS 516 ~O.<. O•t 1 j i!ii 1 1 ~ 91 JQ.36j 729 2 
¡;¡EP~TO CE U. 10\~ 00 IC:.<.S2"7SI 63JT51SA 

UTIUOACES Nf"TAS 51ASJ116121 s•J9,111g11 .... 210206 7 

t:E~~ECl.t':lCfl Y .:J.\Ct:H. eo22• CiOOO eo 22.scooo OV&2A 0000 

•LUJO CE E•ECTIVO ti-17!51642 e~ f6~ 1 11 ;, ?E QI? 793 ?.I 

ESTADO PRO l=OOWAPARALA ESTRATEGIA PROPUESTA. 

CEP. Y AMORT 38250360.0 38250.:1600 25 &50 ~EO O 

HUJO DE E~ECT. A2 7A2 766i 191,2J1.e2ss 

COSTO~CO. 97 7e2.A Sl 97'6 7"61Aii! 

12 1.6 

.. 

!!é0520000 
71!154.0QOO 
S767i.:"13 A 
69 297 1.:.00 

38 2~0 3€.J o 

67J00Jt 

" 

~E •J!.? CQ ·:. 
i1.~.;J.~~·=· () 

'º"· 100.~;._l o 
nn:-.,.;of) 

10!' ?J3'HJ7 

" 



SITUCION ACTUAL EN EL MERCADO 
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