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Planeacion Estratégica




Preguntas Estrateqg

e ¢ Donde nos encontramos ?

e ¢ Adonde queremos llegar ?

e ¢ Podemos llegar hasta alli ?

e / Atraves de que medios ?

e ¢ Que decisiones deben tomarse ahora ?

e ( Como medimos el avance ?

e ¢ Que ajustes tenemos que hacer ?
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Planeacion ESi

Preparacion Preparacion Preparacién Definicién Evaluacion Evaluacion

Evaluacién ET Presupuestos Objetives Fortalezas Oportunidades
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Presentacion Presentacion Revision Revisién Andlisis Andlisis Andlisis

Evaluacion  mmm Reportes mmm Presupuestos mmmm Objetivos mmm Fortalezas = Oportunidades = FODA
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SEMANAS
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# PROYECTO RESPONSABLE T s Tal s lelaloslelululnls
1 |Alianzas estratégicas Direccion ......l...l.
2 |Localizacién de planta Direccion
3 | Diferenciacién de productos Mercadotecnia
4 Posicionamiento de marca Mercadotecnia
5 |Proceso de ventas Ventas
6 |Desarrollo de fuerza de ventas Ventas
7 | Propuestas efectivas Ventas
8 |Reduccion de costos Produccion
9 |Manufactura esbelta Produccion
10 | Sistema de calidad Calidad
11 |Desarrollo de competencias R. Humanos
12 |Gestidn de apoyo financiero Finanzas
13 |Generacion de flujo de efectivo Finanzas




Estructura de Negocios
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ela Calid

En nuestra empresa desarrollamos, producimos vy
comercializamos ingredientes de especialidad para la industria de
la nutricion animal, con cobertura en México, Centroamérica y
norte de Sudamérica

Estamos cabalmente comprometidos en cumplir con los
requisitos de nuestros clientes, con productos y servicios de alta
calidad para alcanzar su total satisfaccion, asi como con el
cumplimiento de las disposiciones legales y regulatorias
aplicables a nuestra empresa., lo cual nos permitira asegurar
nuestra rentabilidad.

Nos comprometemos con la innovacion tecnologica, con personal
altamente calificado, mejorando continuamente la Eficacia de
nuestro Sistema de Gestion de la Calidad.

Icco4

CERTIFICADO

Certifica que la organizacion

Market-Ing
Con certificado: ICCL-40200-001

Cuenta con un sistemade gestion de la calidad que
cumple con los requisitos de la norma

IS0 9001:2008

Alcanc

Desarrollo, produccion ycomercializacign
deingredientes de especialidad parala
industria de la nutricion animal
Ubicacion
Obsidiana 102

Tlajomulco de Zufiga
Jalisco

Presidente ICC94




gela Calidad

Producir ingredientes de especialidad...

Entregar productos y servicios de alta calidad...
Asegurar la satisfaccion del cliente...

Cumplir con disposiciones legales y regulatorias...
Asegurar la rentabilidad de la empresa...
Promover la innovacion tecnoldgica...

Contar con personal altamente calificado...

Mejorar continuamente la eficacia del SGC...
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Resultados Financieros
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lendencia en ingresos
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Jtilidad Bruta
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Jtilidad Bruta
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Tendencia en Utilidad Bruta
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Efecto del TiporderCambic
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elacion Ventas-Inventaric
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tividad por Empiéec
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Jtilidad de Operacion
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Enfoque de Mercado




Zonas Economicas

Distribucion del PIB Manufactura (%) por Entidad Federativa




Ingresos por Region
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tilidad Bruta por Segmentc
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Fuerza de Ventas
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tilidad Bruta por Cliente
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Distribucion'de Utilidad Brit
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Lineas de Productos
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tilidad Bruta por Product
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Utilidad Brutarpor Productc
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Resultados de Distribuidores




Utilidad Bruta por-Distribuidor
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