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PRE5ENTACÍÓN 

A FEdERAciÓN NAcioNAÍ dE Avicu/ronES, hNAVi, Y El Forvdo NAcioNAI AvícoÍA,

FoNAV, coNsriruyEN dos dE los iNSTfi/JMENros luNdAMENrAIEs pARA r;,uE ÍA 

AVICUÍTURA co/oMbiANA SEA UNA irvdusTRIA CAdA dÍA MÁS COMpETiTiVA y jllE(¡UE

utv pApd pnorAc;óNico EN IA ECONOMÍA c;!ohAlizAdA. 

El FotvAV, NUTRido coN los RECURSOS dE ÍA cuorA dE !OMENTO AVÍcolA, 
CONTRJbuyE AÍ /oc¡RO dE ESTOS objErivos MEdiANTE ÍNVESTl'c¡AciONES, ESTU<Íios 
y pooyEcros dE CARÁCTER ECONÓM1Co, rÉcrvico Y dE SAiud ANiMAI, Al TIEMpo 
9UE liNANCiA, pATROCiNA y cooRdiNA EN roda El pAÍS CAMPAÑAS ENCAMÍNA<ÍAS 

A foMENTAR d CONSUMO dE HuEvo y dE pollo. 

PARA 9uE los eoloMbiANOS CON MÁS fRt:euavciA 1/EvErv pollo A su MESA, 

d FotvAv, pon MEdio dd PROGRAMA dE MERCA<ÍEO dE Pollo, <ÍENTRO 

dE su MisiÓN dE CApAcirAciótv, PROPEN<ÍE poR()uE dESdE EÍ MOMENTO MisMo 

EN QUE !As AVES IÍEqAN A fA plANTA dé pROCESAMiENTO HASTA CUANdo SON 
coMERCiAliLAdAs EN los puNros dE VENTA, los REspONSAbÍEs dE cAdA UNA dE !As 

opERAciONES iNvolucRAdAs EN ESTE pnoaso cuMplAN !As NORMAS ESTAblECidAs 

poR oR<¡ANisMos dE REc¡ulAciÓN SANiTARiA {INviMA) y poR ENridAdES 

ENCARc¡AdAs dE IA NORMArividAd rÉcNICA (!coNrEC). Sólo Así sE c¡ARANTi.ZARÁ 

fA iNocuidAd dd pROducro, y poR rndE, IA CAlidAd ESpERAdA poR 

los coNsuMidoREs, cAdA dÍA MÁs EXi(iENTEs, 

Erv dESARROllo dE ESTA TAREA dE divuk¡AciÓN Y cApAcirAciÓN, d PRoc¡RAMA 

dE MaKAdEO dE Pollo dd FoNAv PATROCÍNA EN rodad pAís EVENTOS 

y PROYECTOS ()UE ENRÍ9UElCAN CAdA <ÍÍA MÁS los CONOCÍMÍENTOS dE rodas 
los INTEGRANTES dE IA CAdENA AvícolA. Urvo dE dios ES IA PRESENTE publiCA� 
ciórv, pREPARAdA CONJUNTAMENTE COI\¡ lrvc¡ESAÍ, COMO UNA NUEVA CONTRibuciÓN 
pARA 9uE los EXpENdRÍORES dE pollo dE roda d pAís, iMpoRTANTES 
iNTE(jRANTES dE IA CAdENA AvícolA, IIEVEN A CAho su TAREA EN foRMA MÁS 
TÉCNICA y pno!EsiONAI, hÁsicAMENTE EN CUANTO TIENE ()UE VER CON 
IA MANipulAciórv dd pROducro. 

LA pRESENTE CARTl1IA iNc/uyE, AdéMÁS, Ak¡urvos pnirvclpios dE AdMiNisTRACiÓN 
dEI rvEc¡ocio y c1ERTAs PAUTAS Y ESTRATf(¡iAS ModERNAs dE MERCAdEo vAlioSAs 
HERRAMIENTAS PARA loqRAR d ÉxiTo EN su ACTividAd COMERCiAli.zAdo;A dE pollo, 
pon SER ESTE UN AliMENTO dE ilvdiscuriblE VAIOR NUTRÍCiONAI 

/AIRO TORRES ACOSIA 
D111u-roR dd PRrx¡R,iMA dE MtRr"4dm de Pollo dtl Fo1V,w 
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AliMENTO 

Toda sustancia Que se incorpora al organismo. y Que una vez transformado por él. 
proporciona materia y energía, necesarias para los procesos vitales. 

AliMENTACiÓN 

Es el acto de suministrar los alimentos a nuestro organismo. 

NuTRicióN 

Conjunto de funciones armónicas y coordinadas entre sí. Q!Je tienen lugar dentro del 
organismo y cuya función es mantener y conservar la vida. 

CLAsificAcióN dE los AliMENTOs 

Los investigadores han clasificado los alimentos según su función en energéticos, cons­
tructores y reguladores. y de acuerdo con su vida útil en perecederos, semiperecederos 
y no perecederos. Sus características son las siguientes: 

ENERGÉTicos 

Son los Que proporcionan la energía necesaria para cumplir tareas importantes corno el 
trabajo y el estudio. Ejemplo: plátano. yuca, pan, manteQ!Jilla y dulces. 

CONSTRUCTORES 

Son aQuellos Que participan en el crecimiento y desarrollo de los seres vivos. Ejemplo: 
proteínas de origen animal ( pollo. leche. pescado. huevos. carne), o de origen vegetal 
(arveja. soya. lenteja. fríjol y garbanzo). 

Son aQuellos Q!.le intervienen en el buen funcionamiento del organismo, por con­

'j� 
tener en cantidades apreciables vitaminas y minerales. Ejemplo: frutas y carnes de

H! pollo . pescado y otras. 

PERECEdEROS 

l({1 �· )ff� . r o cor-
� • � 

Son aQ!.lellos c¡µe se deterioran a temperatura ambiente en un ,emp . 

�� 
to, entre 24 y 48 horas. y Que necesitan enfriarse rápidamente para evitar

. .,� • 
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su descomposición. Ejemplo: pollo, pescado, res. cerdo. leche fresca y algunas 
frutas. 

No pERECEdEROS 

Los Que después de alcanzar su madurez y haber disminuido su con­
tenido de agua pueden almacenarse empacados durante varios meses e 
a temperatura ambiente, sin Que se deterioren. Ejemplo: azúcar, harinas. )
miel de abejas, fríjol. lentejas y mermeladas. 

CoMposicióN dE los AliMENTos 

Los componentes básicos de los alimentos son: agua, minerales, carbohidratos, pro­
teínas, lípidos y vitaminas. 

Con algunas excepciones, la generalidad de los alimentos tiene un alto contenido de 
ella. 

MiNERALEs 

Se clasifican en macro y rnicronutr'.entes. Los primeros, como hierro, fósforo. magnesio, 
sodio. potasio y calcio. son los mas abundantes en los alimentos.

Los micronutrientes: cobre. zinc. manganeso, boro y molibdeno. se encuentran en me­
nor cantidad. Los tres primeros están presentes en el pollo. 

Fósfono 

Es uno de lo minerales Q!-Je cu�1ple ·mayor cantidad de funciones en el organismo: es
componente de enzimas. protemas. grasas. carbohiclratos y ácidos nucléicos.

Interviene en el crecimiento del esQ!_1eleto y los dientes. Se encuentra en huevos, pollo.
pescado y otras carnes. 

AliMENTos SANos, vidA SANA 

9 
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CAlcio 

Es uno de los principales componentes de la estructura ósea. Se le encuentra en los 
huesos y dientes en forma de fosfato de calcio. Son fu entes de calcio la leche y sus 
derivados. los mariscos, el pescado. el pollo. la yema de huevo. el frijol. el brócoli 

y las guascas. entre otros. 

HiERRO 
. .... 

Forma parte de la hemoglobina y la mioglobina. proteínas Que se encuentran 
en la sangre y los músculos. respectivamente. Está presente en las carnes de 

pollo. vacunos. cerdo. pescado y en las vísceras. 

Sodio y poTAs10 

Las carnes contienen cantidades relativamente elevadas de estos minerales. Sin embargo. 
el músculo contiene más potasio Q.Ue sodio. 

ZiNC 

Es uno de los minerales esenciales para el ser humano: forma parle de varias enzimas 
Q.Ue catalizan reacciones metabólicas vitales. Está presente en el pollo, la leche y sus
derivados. la yema de huevo. las carnes rojas. el hígado, los crustáceos y los cereales. 

CARbokidRATos 

Son importantes porQ_ue proporcionan las calorías Que reQ.uiere el ser humano. Se clasi­
ílcan en simples y complejos: entre los primeros se encuentran azúcares como sacarosa 
(panela) y lactosa. contenida en la leche: entre los complejos, almidones. presentes en 
las harinas. 

El pollo y las demás carnes contienen cantidades mínimas de carbohidratos: por esto no
aparecen en las tablas de composición. 

PROTEÍNAS 

Son constituyentes esenciales de toda célula viviente: proveen al organismo de
aminoá

_�
idos. necesarios para la síntesis de proteínas corporales indispensable� para la

formac,on de los tejidos. Están constituidas por aminoácidos Q.Ue se unen en forma de
cadena Y dependiendo de cuáles de ellos y cómo se unen. formarán las diferentes pro­
teínas. 

DE LA cAlidAd y vARiEdAd dE los AliMENTO� 
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Los aminoácidos se clasifican en esenciales y no esenciales. Los primeros no pueden ser 
sintetizados por nuestro organismo a partir de otros aminoácidos: de ahí, la necesidad 
de suministrarlos en los alimentos. QUe como el pollo. los contienen. El mayor problema 
actual de la nutrición es la escasez de proteínas, sobre todo las de origen animal, pre­
sentes en la carne de pollo. bovinos. porcinos, pescado y caprino, en la leche y los 
huevos. 

Lípidos 

Son obtenidos de alimentos de origen animal y vegetal. Si son sólidos a 
temperatura ambiente se conocen como grasas: si son líq_uidos se les 
llama aceites. 

Las grasas sirven como fuente de ácidos grasos, q_ue a su vez se clasifican 
en esenciales y no esenciales: son una fuente de energía y actúan como 
transportadores de vitaminas liposolubles. 

Los lípidos son componentes importantes en la dieta alimenticia del ser huma­
no. Aportan más del doble de calorías QUe las suministradas por los carbohidratos 
y las proteínas. Son ricos en lípidos las carnes de cerdo, res. pescado y pollo, los 

huevos y la leche. 

l 
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ViTAMiNA A 

ViTAMiNAS 

Son sustancias �1e aumentan la velocidad 
de las reacciones Químicas Que ocurren en 
nuestro organismo. Son esenciales para el 
metabolismo de otros nutrientes y para 
mantener el bienestar biológico. Se en­
cuentran en los alimentos. de origen tanto 
vegetal como animal. Las vitaminas se cla­

sifican en liposolubles e hidrosolubles. 

Se encuentra en la leche y los huevos: como provitamina A (carotenoides) en frutas y
hortalizas. 

ViTAMiNA D 

Presente en la mayoría de los alimentos. aunQue en cantidades insignificantes. Son fuen­
tes de ella el aceite de hígado de pescado, los huevos y la manteQuilla.

ouE CONSUMAMOS dEpEN<lE NUESTRA sAlud 

A(iMENTOS 
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ViTAMiNA E 

Se encuentra en los gérmenes de las semillas de cereales. aceite de soya, y en peQ_ueñas 
cantidades en las carnes. el hígado y la manteQ.uilla. 

ViTAMÍNA 1( 

Las hortalizas de hojas verdes. como las espinacas. son la mejor fuente de esta vitamina; 
en cantidades menores está presente en carnes. productos lácteos. frutas y cereales. 

ViTAMiNA B1 

Se encuentra en carnes magras, gérmenes de cereales, como el arroz, y en vísceras. 

ViTAMiNA B2 

Alimentos ricos de esta vitamina son vísceras (hígado, riñón. corazón). pollo, 
leche. y leguminosas como haba. frijol. lenteja. arveja. garbanzo y soya.

NiAciNA 

Su deficiencia produce pelagra (dermalilis crónica). Los alimentos Q_ue la contienen son 
pollo, pescado, carne de res, hígado. cereales y maní. 

ViTAMÍNA B6 

Está presente en carnes. vísceras. huevos, leche y cereales integrales. 

ViTAMÍNA B12 

Su deficiencia produce la anemia perniciosa. Sus fuentes son las vísceras (hígado. riñón. 
corazón). También se encuentra en pollo. pescado y otras carnes. 

ViTAMiNA e 

Se encuentra en vegetales frescos como repollo. brócoli. y en frutas como guayaba,
papaya y cítricos. La deficiencia de ella produce escorbuto.

Las vitaminas y los minerales act(1an como catalizadores de las diferentes reacciones m1e
ocurren en nuestro organismo.

LA vidA EN LA TiERRA GiRA liN TORNO Al AGUA
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NuTRiTivo y ECONÓMico 

El pollo es un alimento ideal para el ser humano. tanto por su alto valor nulricional como 
por su bajo precio: gusta a todos por su delicioso sabor y por permitir prepararlo en 
diferentes recetas. 

Está catalogado dentro de las denominadas carnes blancas. al igual Q_ue el pescado. 

CoMpARACiÓN CON OTRAS CARNES 

La carne del pollo es tan nutritiva como las llamadas rojas (bovina, ovina y caprina), 
¿---=��-- tal como se presenta en la tabla. 

OVINO PORCINO 

COMPONENTES 

AGUA 72.5 

PROTEINA 21 20.3 

GRASA 7.8 8.9 

MINERALES 1.05 

POLLO PESCADO 

73 77 

20.2 20.S

5.0 

1.9 

CoMposicióN 

Parte comestible 6096 

Calorías 178 

Agua (g) 68.ó

Proteínas (g) 20.2 

Grasa (g) 10.2 

Cenizas (� 1.0 

Calcio (mg) 14 

Fósforo (mg) 200 

Hierro (mg) J.S

namina (mg) 0.08 

Ribotlavina (mg) 0.16 

Niacina (mg) 9.00 

Fuente: Tabla de composición de alimenlos colombianos. ICBI: 1996. 

BOVINO 

72.S

22.5 

6.5 
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CARACTERÍSTiCAS 

ÜRGANoLÉpTicAs 

La terneza y jugosidad de la carne de pollo aumentan en proporción directa a los conte­
nidos de grasa y de tejido conectivo del corte en consideración. e inversa a la edad del 
animal. 

El color varía de acuerdo con el tipo de corte y con el contenido de mioglobina. lo Que 
significa diferencias en los niveles de hierro. 

El aroma y el sabor, débiles en las carnes crudas. se desarrollan con la cocción; estas 
características se afectan por la dieta Que recibe el pollo: su carne es especialmente 
sensible al efecto de los concentrados de harinas de pescado . 

. FísicoouíMicAs 

Sin tener en cuenta la piel. en general la carne de pollo presenta contenidos bajos de 
grasa y altos de proteína. en comparación con las carnes rojas. 

El contenido de grasa y de tejido conectivo varía mucho de un corte a otro: en las 
denominadas partes blancas. como la pechuga. los contenidos de grasa son de 3%. 
mientras Que en las oscuras. como el pernil y las alas (sin incluir piel) es de 6%. La piel 
presenta cantidades de grasa mucho más altas. 

La composición Química de cada uno de los tejidos -muscular. conectivo y óseo- es mL� 
semejante a la de las carnes rojas: sin embargo, presenta un nivel más elevado de 
insaturación en sus ácidos grasos. 

Todo permite concluir QJ.JC el pollo. al igual Que las otras carnes. se considera muy buena 

fuente de proteínas. minerales y vitaminas del complejo B. tales como B 1. B2 y niacina.

Después del sacrificio. las aves desarrollan el rigor mortis. seguido de la etapa de acon­
dicionamiento o maduración. en la Q.Ue los tejidos vuelven a ablandarse. Su periodo de 
rigor es más corto Que en los animales de carne roja. QUe se prolonga por cerca de I O 
horas. 

DESCOMposicióN 

CAUSAS biolóGicAs 

Entre las diversas causas �1e contribuyen al deterioro del pollo. la más impor­
tante es la acción de los bacterias. microorganismos unicelulares Que se en­
cuentran en el medio ambiente, en los alimentos y en los organismos vivos. 

CucARACl-tAs, siNÓNiMo dE suciEdAd 

15 
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Agua, nutrientes (proteínas. vitaminas y minerales). temperatura en el proceso. almacena­
miento y distribución crean condiciones Que favorecen la presencia de bacterias en la 
carne de pollo. 

ENziMAS 

Las lipasas y proteínas producidas por los microorganismos participan. junto con el 
agua. en la descomposición de las grasas y las proteínas. 

PLAGAS 

El control de insectos y roedores en un expendio de carne de pollo es indispensable 
porQue son nocivos y llevan en su cuerpo millones de microorg:anismos. 

El cuerpo de la mosca. por ejemplo, está cubierto de pelos, y dado Que se 
alimenta de heces. fácilmente recoge bacterias Que deposita en los alimen-

tos o en las superficies donde se procesa y expende carne de pollo. 

Las moscas. las cucarachas y las ralas gustan de la suciedad. de los reci­
pientes de basuras destapados y de los alimentos Que no reciben protección 

adecuada. Las moscas no pueden comer alimentos sólidos: entonces. cuando 
se posan sobre la carne de pollo vomitan su pestilencia sobre ella y al pisotear­

la la contaminan. 

Las cucarachas son una plaga amenazadora pues habitan en la suciedad y en 
los lugares calientes y oscuros de los expendios de pollo (estufas, anaQueles y

neveras). donde esparcen muchos desechos intestinales. 

También los roedores son causantes de la contaminación o destrucción de los alimentos 
y diseminadores de enfermedades. 

CAusAs NO biolóGicAs 

HidRólisis 

Es la responsable de la rotura de los enlaces Químicos de lípidos (grasas) y proteínas. 
mediante la acción de enzimas, tales corno lipasa y proteinasa. 

OxidAcióN de GRASAS 

Ocurre cuando las grasas entran en contacto con el oxígeno atmosférico o con el agua.
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NeGliGENciA 1-tuMANA 

El mayor porcentaje de las pérdidas se debe al mal manejo y distribución del pollo. 

FUENTES dE CONTAMi 

:, Ser humano 
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:, Animales 

:, Utensilios 

:, EQuipos 
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MANipulAcióN CORRECTA 

El manipulador del pollo debe tener siempre presente las siguientes recomendaciones: 

t¡. Evite el contacto del pollo con heridas infectadas 

t¡. Mantenga siempre limpias las manos 

t¡. Nunca fume cerca de los alimentos 

t¡. No estornude donde se manipulan alimentos 

t¡. Evite la presencia de cabellos en los alimentos 

.;¡. No lave utensilios o neveras con agua contaminada 

f¡. No maneje el pollo con pulseras. anillos o relojes 

t.� Evite manipular el pollo si no se ha lavado las manos después de ir al baño

t.� No se hurgue la nariz ni se rasQue la cabeza cuando maneje el pollo

-J.� No utilice los limpiones para matar insectos o secarse el sudor 

-J.,; Cubra el pollo para evitar su contacto con insectos o polvo 

CoNdicioNEs ltiGiÉNicAs 

Mantener limpios pasillos. pisos, pare­
des y cielorraso. 

Las instalaciones deben estar aseadas y
ordenadas. 

Almacenar en forma adecuada y con­
veniente los productos. 

Manejar bien los residuos sólidos. Las 
canecas para la basura llevar bolsa plás­

tica y Lapa. 

Las basuras deben retirarse con fre­

cuencia. 

Para mantener una adecuada limpieza deben lle­

varse a cabo las siguientes tareas:



._(. 
..... Barrer 

J• 
, .. Lavar con agua y jabón 

� 
.. , .. Enjuagar , ,, .. 

.. ,. Desinfectar ,,. 

Para esta última tarea. esto es. la destrucción de microorganismos. deben seguirse las 
instrucciones técnicas para la aplicación de detergentes y desinfectantes; la efectividad 
de estos productos depende de su concentración, el tiempo de contacto. la temperatu­
ra. la dureza del agua. el pH y la cantidad de materia orgánica. 

El Medio AMbiENTE 

El sol. la luz, el aire. la humedad. la lluvia. el viento. el calor. el frío. el humo. 
los animales y el ser humano. esto es. el medio ambiente. influyen sobre el 
producto Q!.Je vendemos. 

Por tanto, la carne de pollo puede contaminarse. deteriorarse y perder sus cualidades y
valor nutritivo si las condiciones del medio ambiente no son las adecuadas. 

Lo anterior indica Q!.Je durante la recepción. el transporte, el manejo. el almacenamiento
en frío y el despacho al cliente. el pollo debe estar protegido del medio ambiente para 
m1e se conserve apto para el consumo. 

J\lMACENAMiENTO y CONSERVACiÓN 

Para el adecuado almacenamiento de pollo en vitrinas de refrigeración y congelación. 
siga estas recomendaciones: 

"}.� Asegúrese de Q!.le el eQuipo de írío -refrigeradores y congeladores- esté en per­
fecto estado de funcionamiento y en óptimas condiciones de limpieza y desinfec­
ción. 

Controle la temperatura por lo menos 
tres veces al día. Para congelación. la 
temperatura mínima debe ser de 
-18ºC: para refrigeración, debe estar
entre -1 ºC y +4ºC.

Almacene únicamente pollos empaca­
dos. ya Que sin empam1e pierden peso. 
aroma, se contaminan y presentan mal 
aspecto. por ejemplo. Quernadl1ras. 
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Las vitrinas deben llenarse ordenadamente. ya Q.Ue un buen llenado protege la 
uniformidad de la temperatura. No deben colocarse productos por encima de la 
señal de enrase. 

El pollo recien llegado debe almacenarse en la parte baja de las vitrinas: en la 
superior. los Q.Ue lleven más tiempo. 

El pollo debe exhibirse en las vitrinas en forma ordenada. de tal manera Que 
atraiga la mirada. 

Las vitrinas deben estar protegidas de influencias externas perlurbadoras. tales 
como calor. radiación solar y corrientes de aire. Q_ue elevan la temperatura de 
ellas y aumentan el consumo de energía eléctrica. especialmente si se dejan abier­
tas. 

Las rejillas y aberturas interiores de las vitrinas no deben estar obstruidas o cu­
biertas con productos. pues se impide la circulación del frío. 

El hielo y la escarcha deben ser retirados de las vitrinas con frecue�Ji'a pdes su 1
presencia da la sensación de tener almacenado producto viejo. adein�s ��/Q_ye 
aumenta el consumo de energía eléctrica. ! ' 1 1 r 

E ·t . . d. . . ' . d h 1 1 d bl 
1 
/ 

, 
n v, nnas sin 1spos1t1vo automat,co para es ie o, o recomen a e es. en su 

orden. vaciarlas. limpiarlas y desinfectarlas. Para acelerar el deshielo pue1den uli- 1 ¡
lizarse rascadores de plástico, ventiladores o secadores. Posteriormente debe 1 

secarse a íondo la vitrina. 

Debe evitarse interrupciones o cortes de la corriente eléctrica. 

PRÁCTiCAS dE AlMACENAMiENTO EN ÍRÍO 

Control periódico de la temperatura 

Almacenamiento de pollo empacado. exclusivamente 

Mantenimiento adecuado de eQ.uipos 

Almacenamiento ordenado 

Exhibición atractiva 

Limpieza y desinfección del eQ.uipo 

Rotación del producto frío 

Temperatura constante 

( 

1 
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FACTORES OLJE AFECTAN LA CAlidAd

AGREsivos 

Actividad bioQuímica 

Temperatura ambiente 

Ambiente contaminado con polvo 

Humedad del ambiente 

Radiación solar 

Corrientes de aire 

Contaminación microbiológica 

Golpes 

Cargas estáticas 

Inadecuadas prácticas sanitarias 

Presencia de roedores. cucarachas. moscas y otros 

Deterioro de instalaciones 

Inadecuada presentación personal 

1:� 
Falta de capacitación y habilidad del personal 

�� � / 

EQuipos y utensilios en mal estado de mantenimiento 

Actitud negativa del personal 

Desorden 

Diseño inapropiado de instalaciones 

Carencia de procedimientos de control 

Inadecuada limpieza y desinfección de instalaciones y eQuipos 

Baja rotación del producto 

Inadecuado mantenimiento de eQuipos de frío 

o 

4: 
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NoRMAs dE MANipulAcióN 

Para una correcta manipulación deben tenerse en cuenta íactores como: 

Limpieza y desinfección de los eQuipos de proceso y almacenamiento 

Adecuadas prácticas y manejo sanitario 

Capacitación continua en el manejo del pollo 

Control permanente de plagas 

Vigilancia sobre el funcionamiento 

Mantenimiento de los rangos de temperatura para la refrigeración y congelación 

'$ Cumplir el decreto 307S del 23 de diciembre 1997 

-!¡. Interés constante por aprender sobre manejo. conservación. exhibición y venta de 
pollo 

t_¡. Atención y servicio posventa Que garanticen la satisfacción del cliente 
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EvAluAcióN dE LA cAlidAd dEL pollo coNGElAdo 

Identificación de aves deformes 

Daños o suciedad en la canal 

Modificación de color 

Cañones visibles 

Quemaduras de congelación 

Deshidratación 

Restos congelados de sangre o agua 

EmpaQ_ue deteriorado 

Bolsas abiertas 

·d · 'n el agua de des-En la inspección organoléptica deben tenerse en cons1 erac1o 
congelación, el aspecto. el color, el aroma. la consistencia Y el sabor.

l . . d I terísticas de la a calidad del pollo congelado depende esencialmente e as carac 



---------------------------------- MANEJO 

materia prima. las condiciones de sacrificio. el alimento empacado. la temperatu­
ra y el tiempo de almacenamiento. 

DiEz buENAs pRÁcTicAs dE MANEjo 

1 . Antes de iniciar cualQuier labor cerciórese de QUe cuenta con instrucciones escri­
tas. claras y autorizadas. 

2. Siga siempre las instrucciones al pie de la letra: pregunte si no entiende algo.

J. VerifiQue Que el pollo para la venta es apto para consumo.

4. Cerciórese de Q!.le refrigeradores y congeladores estén limpios y en
perfecto estado de funcionamiento.

• LJmpJc y des1nrcc1c Jos cqulpos 

6. 

7. 

Cumpla estrictamente con la rotación del producto: el primero en
llegar debe ser el primero en salir. 

Evite la contaminación del pollo.

Actúe siempre con dedicación en las labores Que acometa.

8. Manténganse usted y los elementos de trabajo limpios y ordenados.

• Saque lasb.'.l:suras 

• Controle la trmpera iura 

• Maniéngase siempre bt presentad) 
en 

• No se hurgue fo nart2 

• Rttl� �1 hJeJo Y ltJ t5t'arc.ha 

9. Manténgase siempre alerta a la posibilidad de Que ocurran errores. eQ!..1ivocacio­
nes o prácticas inadecuadas. e informe inmediatamente de estos hechos.

1 O. Elabore registros claros y precisos de las labores realizadas y de las desviaciones 
encontradas. 

AuToi NSpECCÍON 

El propósito r undamental de ella es verificar la eficacia de las prácticas sanitarias aplica­
das a los focales y expendios de pollo, con el fin de lomar las medidas correctivas y
poder anticiparse a los riesgos QLle pueden generar las desviaciones Que se encuentren
y las observaciones del cliente. 

En la autoinspección se evalúan labores como limpieza Y desinfec­

ción. manejo y almacenamiento adecuado del pollo desde el reci­

bo hasta su expendio, y ella da lugar a Q!..le se lleven a cabo en

forma correcta. 

El MEjORAMiENTO dE � cAlidAd, pRopósiTo dE cAdA díA 

25 
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MERCAdEo dE pollo 

Las actividades de mercadeo se orientan a estudiar y describir las necesidades y deseos 
de los consumidores. con el propósito de hacerles llegar un produclo o servicio Que les 
satisfagan. al más bajo costo y Que produzca una utilidad. 

NEcEsidAd 

Es una carencia de algo Que se reQl.Jiere para el bienestar físico o sicológico. 

Las necesidades del hombre son, básicamente, alimento, vestido y vivienda. 

DESEO 

Es Querer conseguir algo Que no se tiene, porQue es deseable o útil, sin Que de su 
posesión dependan el bienestar íísico o sicológico. 

Es la ciencia QUe nos enseña a conservar y aumentar la clientela y a promover las ventas 
de la empresa. Consiste en llevar el producto indicado al punto de venta correcto. al 
precio apropiado y dejar Que el consumidor, por medio de la promoción. lo conozca. 

El conocimiento Que se tenga del mercadeo permite identificar el entorno QUe rodea la 
empresa, conocer la clientela para mantenerla satisfecha con los productos y servicios 
Que se le ofrecen. atraer nuevos clientes. aumentar e impulsar las ventas. 

EsTRUCTURA dd MERcAdo 

El mercado de una empresa está constituido por proveedores, distribuidores, consumi­
dores y competidores. Está conformada por mercado de consumo y mercado de de-

28 
sarrollo. 
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lJNA PERSONA sATisfEckA coN lo ouE coMpr.
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El MERCAdo dE CONSUMO 

Está constituido por aQ..uellos individuos, grupos familiares. organizaciones privadas y
gubernamentales con necesidades y deseos. Q.ue poseen el dinero para gastar y la volun­
tad de hacerlo. y Q..Ue actualmente consumen el producto o servicio Q.Ue ofrece la em­
presa. 

El MERcAdo dE desARRollo 

Está formado por Q.uienes, aunQ..ue tienen la necesidad y el poder de compra. no 
consumen el bien o servicio de la empresa: por tanto. hay Q.ue dirigir los es­
fuerzos de la compañía para lograr Que se conviertan en consumidores reales. 
lo componen los siguientes aspectos: 

:;,-- Objeto de la compra ¿QUÉ? 

::.- Objelivos de la compra ¿poR QUÉ? 

1- Organización de la compra iQUIÉN? 

:..- Operaciones de organización de la compra lCÓMO? 

,;..- Ocasiones para comprar ¿CUÁNDO? 

p.- Lugar de la compra iDÓNDE? 

El MERCAdo y su ENTORNO socioECONÓMico 

En desarrollo de sus funciones, toda empresa está afectada por fuerzas presentes en el 
entorno. Es decir. en el exterior ella no sólo encuentra diversos mercados sino otros 
factores Que deben tomarse en consideración. 

LA iMpORTANciA dE CONOCER El ENTORNO 

Esta circunstancia se fundamenta en Q.Ue la empresa puede identificar aspectos sobre 
los cuales no tiene control. pero Q.Ue ejercen influencia en sus actividades. El 
éxito de la empresa consistirá en adoptar

_ �
us variables controlables: pro­

ducto. precio, punto de venta y promoc1on. 

Tener en cuenta las costumbres, creencias. clases sociales y estilos de
vida es importante para identi0car el ambiente social y cultural. 

pire y COMUNicA A OTROS su SATisf ACCiÓN 
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Las circunstancias económicas influyen en la forma corno los consumidores reaccionan 
ante las decisiones y actividades de mercadeo de la empresa. 

Teniendo en cuenta el poder adQuisitivo. los deseos de gastar y los niveles de ingresos 
de las personas. es importante la oíerta de producto en diversas modalidades. 

OpoRTUNidAd y AMENAZA 

La oportunidad de mercado es una situación favorable para la empresa, en la QUe 
ella tiene ventaja sobre su competencia. Las oportunidades son las QUe permiten 
las posibilidades de crecimiento de la empresa y su supervivencia. Por eso. las 
empresas deben invertir algo de sus recursos humanos y financieros en analizar 
las necesidades de sus consumidores. de modo Que puedan detectar la Que 
pueda convertirse en una oportunidad y les genere beneficios. 

Una amenaza significa QUe va a suceder algo negativo; por eso. es mejor antici­
parse a ella. para evitarla. 

Las empresas Que no hacen nada por estudiar su entorno son pasivas y están en peligro 
de extinción. 

AQuellas Que solamente se adaptan a los cambios de su entorno son las adaptativas. y
crecen muy poco o apenas sobreviven. 

Las innovadoras están siempre investigando el entorno y se apoyan en sus 
cambios para su propio éxito. 

LA COMpETENCÍA 

En íorrna definitiva, es imposible evitar la competencia. Tener en cuenta los 
distintos tipos de competencia ayudan al empresario y al vendedor a ser creativos 
para afianzar el producto en el mercado. 

3 O Existen tres tipos de competencia. los Que se describen a continuación. 

� La genérica se refiere a todos aQUellos productos Que pueden satisfacer la misma 
necesidad del consumidor: por ejemplo. pollo. carne de res, de cerdo o pescado. 

i"' La competencia. en cuanto a la íorrna del producto. tiene Que ver con versiones de 
este Que pueden ser competidoras de otro. Por ejemplo, en un expendio de carnes 
el cliente puede comprar una libra de carne de res o una de perniles de pollo. 

1• La competencia de las empresas está constituida por diversos productores del
mismo artículo o servicio. Por ejemplo, "Pollos El Sabrosito". "Pollos El Volantón". 
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La exi_stencia de la competencia es sana ya QUe las empresas luchan entre sí por oírecer
el meIor producto y el consumidor es el beneficiado porQue ellas buscarán dií erenciarse 
de sus competidores para procurar satisfacer las necesidades del cliente. con mejoras a
productos existentes o mediante el desarrollo de nuevos productos. 

LA cliENTElA 

Las personas para las cuales elaboramos y comercializamos nuestros productos o servi­
cios son los clientes de la empresa. En otras palabras. todos ellos son el mercado. 

Es una ventaja conocer y definir lo más exacta y realmente posible al cliente.

ya Que la satisfacción de sus necesidades y deseos es el objetivo íundamental 

en la actividad del mercadeo. 

EL pnoducTOR y el cliENTE

Todo productor debe tener presente. permanentemente. estos prin­

cipios, básicos en su relación con el cliente. 

·conocer en detalle cuál necesidad satisface. Cada cliente tiene necesidades y

deseos diíerentes. 

Determinar Quién es el cliente. Registre en una libreta nombre, lugar de ubicación (do-

. ·1· • ) e' compra cómo lo hace. Esto debe hacerse con los clientes actua-
mIcI 10 o negocio . QU 
les y los potenciales. 

·Q , 1 1. t de lo QJUe compra? Cuando una persona adQuiere algo tiene un
e ue espera e c Ien e · 

1 ·d d 
, . d r· .d satisfacer una necesidad o ograr segun a . 

proposIto e 1111 o, corno

. . . r h errniten aumentar las oportunidades de venta.
Necesidades 111satIs,ec as p 

. , d • nuestra el mercado, cuántos clientes potenciales existen y
Averiguar cuales ten enc1as ' 

conocer sus preferencias por un producto . 31 

. . 1 . de clientes entre el consumidor, el in-
Conocer y d1ferencIar e tipo 

b. etc 
dustrial. el intermediario el comercial. el go ierno · 

. , , . 1 cliente? Averigüe acerca de los deseos 

cComo y cuanto compra e 1 
. t I sistema de apoyo. despac 10, empa@e,

del consumidor en cuan ° ª 

tamaño, forma y cantidades compradas.

. , , pra7 Precise dónde toma la decisión de corn-
cDonde y cuanto com · 

pra y en mié lugar realiza la compra.

OuiEN VENdE El MisMo pRoduc10 QUE yo ES Mi coMpETENCi,l\ 
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La técnica más sencilla para conocer los clienles es la segmentación del mercado. aclual 
y potencial. Segmenlar un mercado es reunir grupos de compradores con características 
comunes. Para esto se tienen en cuenta aspectos geográficos. culturales. sociales y
sicológicos. 

MoTivos de � COMPRA

Son aQ.uellos Q!Je determinan Q.Ue un cliente ado._uiera un producto. Entre 
ellos están los emocionales. o..ue lo llevan a comprar para imitar. aparentar o 
lograr distinción. 

También existen los racionales. en los Que intervienen factores como cali­
dad. economía y duración. 

En los motivos propios del producto se tienen en cuenta la marca. las rela­
ciones personales y la familiaridad con dicho producto. 

Los motivos de la clientela se reíieren al lugar donde se compran los productos: 
hipermercado. tienda o expendio. 

Senvicio Al cliENTE 

El cliente y la calidad son lo más importante de nuestro negocio. la razón de ser 
de la empresa. Por estos molivos. todos nuestros esíuerzos deben buscar la 
satisíacción total de los clientes. 

Si Queremos conservar y ganar nuevos clientes debemos seguir estos consejos: 

Atendamos con cortesía y diligencia a nuestros clientes. 

Preparemos y entreguemos oportunamente los pedidos. 

Escuchemos y estudiemos atentamente las observaciones y reclamos de los clientes. 

En el servicio al cliente en el expendio de pollo están involucrados la empresa. los 
consumidores. los supervisores. los expendedores. la producción. el transporte. el ase­
guramiento de la calidad. las normas de salubridad y el empao..ue. 

Con estos elementos en mente se puede iniciar un proceso de mejoramiento continuo
en la actividad de mercadeo: para ello. ayuda elaborar una lisla de_ clie��es actua!es y
polenciales. la cual debe conlcner información como el nombre. la dire�c1on. los nume­

ras telefónico y de fax. la dirección del correo electrónico. la pref�renc1a de los clientes
acer

d
ca de la forma de pago. despacho y empao..ue. o..ue den origen a la compra del

pro ucto. 
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Entre los clientes actuales lleve a cabo. además. un muestreo de las nece­
sidades Que satisfacen con el producto Que usted les vende. 

Adicionalmente. elabore una lista con los productos y cantidades vendi­
das semanal o mensualmente a sus clientes. 

LA MEzclA dE MERcAdo 

Consiste en combinar cuatro elementos importantes para incrementar las ventas y atraer 
más clientes: el producto. el precio de la competencia como paula para fijar los del 
expendio propio. la publicidad y la atención al cliente. 

Acostumbrarse a llevar una lista de los productos QUe más se venden y a diferenciar los 
clientes. permite orientar con mayor efectividad la actividad del negocio. 

CLIENTE 

Roberto Acero 

Ana Murcia 

Carlos Co�tés 

PRODUCTO 

Perniles 2 lb. 

Alas 3 lb. 

Pechugas S lb. 

FECHA 

Sep 15 / 99

Nov. 4/ 99

Dic. 5/ 99 

Movimiento del negocio de pollo (semanal/ mensual) 

Pollo crudo (entero) $ 250.000.00 

Alas $ 97.000.00 

Lomilos $ 146.000.00 

Perniles $ 324.000.00 

Menudencias $ 84.000.00 

Pechuga $ 429.000.00 

VALOR 

$ 

$ 

$ 

De esta manera se puede precisar Qué se vende más. cuánto y a Q!.iién, para tener 
orientación con respecto a los pedidos. 

La mejor publicidad de los productos es la calidad Q!.Je ellos mantengan en forma perma­
nente y la buena atención Que se le brinde al cliente. 

INFORMAR PE d' , RSUA IR, SATisf ACER, bAsEs dEl Exi10
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Las sugerencias recibidas deben atenderse de buena manera y analizarlas para mejorar 
aspectos como aseo. atención. amabilidad y respeto. entre otros.: orientar el negocio en 

forma competitiva. mantener siempre el lugar completamente aseado e higiéni­
co, ofrecer precios competitivos y aumentar la clientela. 

Estas y las demás sugerencias deben llevar al expendedor a reflexionar acerca de 
su actitud frente al cliente. de los aspectos Que podría mejorar para incrementar 
sus ventas. de si sus productos son competitivos y de las razones Que lo hacen 
competitivo. 

PLAN dE MERCAdEO 

Es el conjunto de acciones Que deben llevarse a cabo para aumentar las ventas de la 
empresa de acuerdo con la meta fijada. 

El plan de mercadeo permite evaluar resultados a corto plazo; 6 meses, aproximada­
mente: fijar objetivos medibles. controlar resultados y cumplimiento de metas concretas. 
Todo ello lleva a sugerirse a sí mismo interrogantes como lSé cuánto vendí el año pasa­
do. cuánto me propongo vender en el próximo, tengo sugerencias importantes para 
incrementar las ventas? 

No se puede olvidar Que planear es decidir hoy a dónde Queremos llegar en el futuro. 

EsTRATEGiAs DOFA EN LA plANEAcióN 

PliIBflrUHJWlll&S 

IIBIAIUA\S 

LA VENTA 

Es la actividad mediante la cual se establece una relación de intercambio entre el pro­
ductor y el consumidor o cliente.



FACTORES OUE AÍECTAN El SERVÍCÍO Al cliENTE

Servicio oportuno 

Almacenamiento correcto 

EmpaQ_ue adecuado 

Peso correcto 

Precio justo 

Cortesía 

limpieza 

�� Presentación 

�� Orden 

-J,; Estado de los eQJ.ilpos 

-J;. Presentación personal 

PARA TENER ÉxÍTo EN LA VENTA dE pollo 

En la preparación de la venta hay Q_Ue tener en cuenta los siguientes factores: 

-J� Jamás discuta con su cliente: él debe ser bien atendido. 

-J;. Mantenga el aseo: el expendio debe estar siempre libre de moscas, 
cucarachas. ratas o suciedad, en general. 

�� Procure exhibir ordenadamente sus productos. 

t;. Conozca bien sus productos. teniendo presente sus ventajas, los reQ.uisitos de 
conservación y la fecha de vencimiento. 

61;. En su presentación personal no olvide Q_ue en todo momento debe estar limpio, 
peinado y con las uñas limpias: no use ropa rola y no atienda a sus clientes con 
prendas inapropiadas, como pantaloneta, por ejemplo. 

LAs CUATRO clAvEs dE LA VENTA 

Acción. interés, deseo, atención. 

77 
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CCI 

"'t.-
E -.... n la atención al cliente es importante ser amable y servicial: por ello. un saludo 
es un acto de cortesía. 

,"'.,. 
N ••"' o atienda con afanes: procure hacerlo con trano_uilidad. 

,,,. 
ar�, Para atender al cliente siempre existirá un motivo. 

VisiTA pOSVENTA 

El buen servicio Q!.Je preste toda empresa debe incluir una visita periódicas 
a sus clientes después de la venta. 

El refrán «crea fama y échate a dormir» nunca deberá ser un lema 
para las ventas. 

Recuerde o_ue la confianza o_ue los clientes han depositado en usted 
como vendedor amable. justo. serio y responsable. es el secreto de su prosperidad 

personal y empresarial. 

PRocEdiMiENTos dE MANEjo 

RECEPCION DEL POLLO 

¿se inspecciona el pollo al momento de recibirlo. buscando 
síntomas anormales de conservación? 

iSe colocan los pollos rápidamente en el refrigerador o con­
gelador? 

¿El personal Que manipula el pollo está adecuadamente pro­
tegido para evitar la contaminación del producto? 

¿se dejan en espera prolongada los recipientes Que contie­
nen pollo antes de llevarlos al refrigerador? 

CUMPLE NO CUMPLE 
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EQUIPOS DE REFRIGERACION 

lEstá:n limpios y en perfecto estado de funcionamiento? 

¿Están agrupados los refrigeradores con termómetro visible 
y exacto? 

¿Está el pollo almacenado en entrepaños espaciados para 
permitir una adecuada circulación de aire? 

iEstán los pollos debidamente protegidos con bolsas plásti-
cas para evitar contaminación y deterioro? 

¿se tiene establecido un sistema de control y rotación del 
pollo almacenado? 

EQUIPOS DE CONGELACION 

lFuncionan adecuadamente las unidades de congelación? 

¿se encuentran limpios y libres de hielo y escarcha? 

lEstán agrupados, limpios y libres de hielo y escarcha? 

lSe mantiene la temperatura de congelación, inferior a l 8ºC, 
o menos?

lExiste un programa QUe asegure la rotación de inventarios 
en el congelador, es decir, Q.Ue lo primero en entrar sea lo 
primero en salir? 

HIGIENE Y SEGURIDAD PERSONAL 

lEI personal Q.Ue manipula el pollo está capacitado para el 
manejo de alimentos? 

lEste personal se presenta a trabajar con heridas, cortadu-
ras, Quemaduras. o enfermedades infectocontagiosas? 

llas personas Q.Ue manejan el pollo practican �ábitos higiéni-
cos y usan ropa limpia? 

éEstán limpias sus manos y se las lavan con la frecuencia Q.Ue
exigen sus tareas?

llleva a cabo adecuadas prácticas sanitarias en el área de
trabajo? 

CUMPLE 

CUMPLE 

CUMPLE 

NO CUMPLE 

NOCUMPLE 

NOCUMPLE 

- - -

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

: 
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BAÑO, LAVAMANOS Y VESTIERES 

¿Estos sitios se mantíenen limpios. en orden y libres de olo­
res desagradables? 

¿Hay allí suficientes toallas. jabón y papel? 

¿El baño y demás instalaciones sanitarias se mantienen lim­
pios y en perfecto estado de funcionamiento? 

iExisten indicios o presencia de insectos y roedores? 

¿Los recipientes para la basura se mantienen limpios, identi­
ficados y con su bolsa plástica y cubiertos con la tapa ade­
cuada? 

¿Existe un recipiente apropiado para guardar las ropas su­
cias? 

CUMPLE NO CUMPLE 

- --�----- -

DEPOSITO DE BASURAS Y AREAS DE DESECHOS CUMPLE NOCUMPLE 

¿El área se mantiene limpia y ordenada? 

1 ¿Existen alimentos o sobras de ellos sobre recipientes. piso y

I 
paredes? 

¿Hay olores desagradables?. 

/ 
lHay evidencia de la presencia de insectos y otras plagas? 

¿Existe un programa de limpieza del área y de los reclpien-
1 tes? 



--• 

� - ----- ---------·----------- ---- LEc¡islAcióN 

LEGisLAcióN 

El decreto 3075 del 23 de diciembre de 1997, q_ue reglamenta parcialmente la ley 09

de 1979 y contiene disposiciones varias alrededor de las prácticas sanitarias Q.Ue deben 
observarse en los expendios de alimentos. precisa las siguientes normas: 

La salud es un bien de interés público. En consecuencia, las disposiciones contenidas en 
el presente decreto son de orden público, regulan todas las actividades q_ue puedan 
generar factores. de riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicarán: 

A todas las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos, a los eq_uipos y
utensilios y al personal manipulador de alimentos. 

A todas las actividades de fabricación, procesamiento. preparación, envase, alimento, 
transporte y comercialización de alimentos en el territorio nacional. 

A los alimentos y materias primas para alimentos q_ue se fabriq_uen, envasen, expendan. 
exporten o importen para el consumo humano. 

A las actividades de vigilancia y control q_ue ejerzan las autoridades sanitarias sobre la 

f��ric�ción, procesamiento. preparación. envase, almacenamiento. transporte. distribu­
cion, importación o exportación de alimentos y materias primas para ellos. 

El expendio de alimentos deberá cumplir con las siguientes condiciones:

D�berá realizarse en condiciones q_ue garanticen la conservación y protección de los
mismos. 

Los establecimientos q_ue se dediQ.Uen al expendio de alimentos deberán contar con los
eStantes adecuados para la exhibición de los productos.

Deberán disponer de los eQ!.iipos necesarios para la conservación. como never
.
as y

congeladores adecuados para aq_uellos alimentos q_ue req_uieran condiciones especiales 

de refrige ., racion o congelación.
El propieta

.
rio O el representante legal del establecimiento será el �esponsa�le solidario. 3 9 con el fabricante y el distribuidor. del mantenimiento de las cond1c1ones sa111tanas de los

productos alimenticios q_ue se expendan en ese lugar.

C
uando en un expendio de alimentos se realicen almacenamiento, preparación Y consu­

mo de alimentos, las áreas respectivas deberán cumplir con las condiciones señaladas
para eStOs Íines en el presente decreto.
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GlosARio 

AGUA poTAble: Agua Q.Ue reune las condiciones higiénicas para el consumo. 

CAlidAd: Es el grado en Q.Ue un producto o un servicio. satisfacen las necesi­
dades de un consumidor específico. al mejor precio y sin dañar el medio am­
biente. 

CoNGElAcióN del pollo: Procedimiento o técnica mediante la cual se transfor­
ma el agua líQ.Uida del pollo e11 hielo, por acción del frío. 

CoMpnidoRes: Entidades o personas Que pueden competir con nosotros con 
sus productos o servicios. 

HidRólisis: Rompimiento de una molécula por acción del agua. 

MiCRobiolóGico: Relativo al estudio de los microorganismos. 

0RGANoLÉpTico: Sensaciones Que provoca un alimento en los órganos de los 
sentidos. 

PRoMoCÍÓN: la parte del mercadeo Que tiene como misión apoyar las ventas en 
forma intensiva, selectiva e inmediata. mediante un conjunto de ideas y
acciones. 

PRoveedoRes: las personas o empresas Q!Je proporcionan los recursos nece­
sarios para Q.Ue los expendidos vendan sus productos. 

RefRÍGERACÍÓN: Pérdida de calor o disminución de la temperatura en el refri­
gerador de la nevera. 

ToxiNAs: Sustancias producidas por microorganismos en los alimentos. 
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