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RESUMEN

El desarrollo de la investigacion se llevé a cabo en la ciudad de Portoviejo,
provincia de Manabi, mismo que tiene como objetivo aplicar el analisis del valor
en el procesamiento de la carne de cerdo de la microempresa La Berna del
cantdn Portoviejo de manera que incida positivamente en su competitividad, para
ello las técnicas de recoleccion de datos utilizadas fueron la entrevista y encuesta
dirigida al duefio de la microempresa, tercenas locales y a una muestra
comprendida de 383 habitantes, para conocer los principales indicadores a
optimizar en general la calidad de la carne de cerdo que se ofrece, ademas de
la técnica de consenso a los expertos, siendo la base para realizar matrices que
fundamentan el trabajo realizado. Entre los principales resultados obtenidos en
el lapso del estudio se identifica que la Berna no cuenta con un empaque al
vacio, limitando asi el producto que ofrece a un mercado minorista y en
consecuencia el nivel de competitividad de la microempresa es bajo, por lo cual
es recomendable que se afada valores agregados al producto como tal. En otro
sentido considerar atributos fisicos, funcionales, de calidad y de marca que
diferencien a un producto de otro y a su vez sea capaz de satisfacer la demanda
de consumo, para en un futuro inmediato ser representativos en el sector donde
operan.

PALABRAS CLAVE

Carne de cerdo, competidores, empaque al vacio, innovacion, marca, valor
empresarial.
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ABSTRACT

The development of the research was carried out in the city of Portoviejo,
province of Manabi, which aims to apply the analysis of the value in the
processing of pork from the La Berna microenterprise of the Portoviejo canton so
that it positively impacts in its competitiveness, for this the data collection
techniques were the interview and the survey directed to the owner of the
microenterprise, local butcher shops and a sample of 383 inhabitants, to know
the main indicators to optimize the quality in the pork meat that It is offered, but
the consensus technique to the experts, being the basis for making matrices that
support the work done. Among the main results obtained during the study period,
was identifying that La Berna does not have a vacuum package, thus limiting the
product offered by a retail market, and in consequence the level of
competitiveness of the microenterprise is low, so it is advisable to add aggregate
values to the product as such. In another sense to consider physical attributes,
quality functions and brand that differentiate one product of another and in turn
be able to meet the demand for consumption, in the near future to be
representative in the sector where they operate.

KEY WORDS

Pork meat, competitors, vacuum packaging, innovation, brand, business value.



CAPITULO I. ANTECEDENTES

En el presente capitulo se argumentara el planteamiento y justificacion del
problema en donde se detallara el porqué de la investigacion y como surgio la
idea de efectuar este estudio relacionado con el analisis del valor en el

procesamiento de la carne de cerdo.

1.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Durante los ultimos diez afios la actividad pecuaria del Ecuador incluyendo
ganado porcino, caprino y aves de corral y la agroindustria de derivados
contribuy6 al Producto Interno Bruto (PIB) en 1,6%, esta actividad econémica se
desarrolla en su mayoria en la zona rural beneficiando a la poblacion con fuentes
de empleo y desarrollo (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y
Pesca, 2016).

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) reporté segun la Encuesta
de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua (ESPAC) del afio 2017, que
la provincia de Manabi presentd la mayor superficie de labor agropecuaria; en
cuanto al ganado porcino se cuantificaron en Ecuador 1.115.000 cabezas, y en
la provincia de Manabi 106.353 cabezas (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2017).

Segun la Asociacion de Porcicultores del Ecuador (ASPE, 2017) en el Ecuador
se produjeron 140.000 TM de carne de cerdo en el afilo 2016, de las cuales
84.000 TM corresponden a produccion tecnificada o semi-tecnificada y 56.000
TM a produccion traspatio/familiar; el consumo per céapita es de 10

kg/persona/afio.

Segun informa el medio digital El Diario (2018) en Manabi el consumo de carne
de cerdo es cada vez mayor especialmente en fechas festivas, es por eso que la
produccion y comercializacion de este alimento es rentable dentro del sector agro

productivo.



La adquisicion de la carne de cerdo para el consumo se la obtiene de la forma
tradicional comprada en los mercados municipales y también a través de
supermercados, tiendas, servicio a domicilio entre otros. Ademas, el consumo
de derivados de la carne de cerdo como los embutidos que son muy apetecidos

en la canasta basica de los hogares.

Agropesa una de las empresas lideres en Ecuador se dedica a la venta de
productos carnicos con atributos fisicos, funcionales y de excelente calidad, sus
productos son comercializados a través de Corporacion Favorita. En similares
aspectos Pronaca es una empresa ecuatoriana dedicada a la produccion y
distribucién de productos alimenticios derivados de la carne de cerdo, carne de

pollo y otros.

Teniendo en cuenta que a pesar del auge que en el cantén Portoviejo tiene la
produccion de ganado porcino, se observa en el mercado local la
comercializacion de la carne de cerdo en condiciones no adecuadas para su
consumo, donde en ocasiones la carne se congela, se descongela en el tiempo
de exposicion para la venta, y al concluir el dia se vuelve a congelar por la cadena
de frio. Estos cambios frecuentes de temperatura producen alteraciones en las
propiedades organolépticas del producto, acarreando en la ocurrencia de
enfermedades gastrointestinales en los consumidores. Aquello es una de las
principales probleméticas a las que se enfrentan las microempresas dedicadas

a la comercializacion de la carne de cerdo, caso especifico de La Berna.

Dada la situacion antes descrita, se evidencia que actualmente las
caracteristicas de este producto no satisfacen en buena manera las necesidades
cada vez mas exigentes de los consumidores, limitando la competitividad de esta

empresa.

Por tal razén se formula el siguiente problema de investigacion:



¢, Coémo mejorar los atributos fisicos, funcionales, calidad y marca del producto
carne de cerdo que procesa la microempresa La Berna del canton Portoviejo, de

manera que incremente su competitividad?

1.2. JUSTIFICACION

El presente trabajo se basa en el analisis del valor en el procesamiento de la
carne de cerdo, ya que en el medio se comercializa este producto en tercenas
de una forma artesanal sin considerar atributos fisicos, funcionales, de calidad y

marca del producto.

Dentro de las politicas de desarrollo enmarcadas en el Plan Nacional del Buen
Vivir - Para Toda una Vida con respecto a la temética que se pretende analizar
se relaciona con el objetivo n°® 5 que hace referencia a la prioridad del desarrollo
microempresarial, la generacion de empleo, proveer de productos alimenticios
para satisfacer las necesidades de la poblacion y fomentar el desarrollo
socioeconOmico, especificamente en economias vulnerables. Las politicas 5.2,
5.4 y 5.8 enmarcadas en la creacién de valor y el de tecnologia en el sector
productivo para satisfacer la demanda de bienes y servicios. Asi también, se
considera el objetivo n°® 6 y su politica 6.3 que consiste en el desarrollo de las
capacidades productivas y del entorno para lograr la soberania alimentaria y el

buen vivir rural (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo , 2017).

Esta investigacion se justifica en el aspecto econdmico, ya que el analisis que
se realiza aporta a la generacion de valor agregado al producto de la carne de
cerdo, mejorando sus atributos fisicos, funcionales, de calidad y marca, lo que
contribuye a reducir las probabilidades de contaminaciéon de la misma,
originando la reduccién de los desperdicios y pérdidas econémicas, asi como
potencia la conservacion de las propiedades organolépticas del producto, lo que

redunda en el crecimiento econémico al lograr la satisfaccién del consumidor.

Ademas, en el ambito social, ya que luego del terremoto ocurrido el 16 de abril

de 2016, en la provincia de Manabi se manifestd6 un incremento del



emprendimiento de la poblacién, que hoy en dia es apoyado por el Estado,
incentivando la creacion y desarrollo de pequefias y medianas empresas. El
analisis del valor para mejorar las caracteristicas de la carne de cerdo como
producto dirigido al consumo humano, ocasionando un incremento de la
comercializacién en la microempresa La Berna del canton Portoviejo, que
coadyuvara en la generacién de nuevos empleos y a la reactivacion econdémica

de la zona.

En la investigacion se abordan diferentes metodologias de estudios relacionadas
con la implementacion del analisis del valor en procesos de elaboracion de
productos alimenticios, apoyadas en una herramienta que sustenta la propuesta
de mejoras a partir de los beneficios que se generen. La utilizaciéon de un
conjunto de métodos y técnicas de investigacion facilitar4 la obtencién de
informacion para la toma de decisiones que se reflejara en el estudio técnico

operativo y financiero.

Este andlisis aportara en el ambito ambiental, ya que con la introduccién de
cambios en la presentacion del producto de la carne de cerdo de la
microempresa la Berna reducira la contaminacion ambiental evitando malos
olores, propagacion de insectos, y roedores, a partir del tratamiento de desechos

sélidos de esta manera contribuira favorablemente al medio ambiente.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Aplicar el analisis del valor en el procesamiento de la carne de cerdo de la
microempresa La Berna del cantén Portoviejo de manera que incida

positivamente en su competitividad.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Determinar la oferta y demanda de la carne de cerdo en el cantdn
Portoviejo para la obtencion de informacion relevante en cuanto a los

habitos de consumo de esta.



e Identificar desde el andlisis del valor, los atributos fisicos, funcionales,
calidad y marca del producto carne de cerdo que inciden en la satisfaccion
del consumidor.

e Establecer las estrategias de procesamiento y de comercializacion del

producto para el incremento de la demanda del mismo.

1.4. IDEA A DEFENDER

La aplicacion del andlisis del valor para la mejora de los atributos fisicos,
funcionales, calidad y marca del producto de la carne de cerdo que procesa la
microempresa La Berna del canton Portoviejo, contribuird al incremento de su

competitividad.
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2.1. EMPRESA

La empresa es una organizacion publica o privada constituida tanto por recursos
humanos, fisicos y financieros cuya principal funciébn es producir bienes y
servicios para satisfacer las necesidades de la poblacion que pueden tener o no

fines de lucro (Valarezo, Bravo, Zamora, Zambrano y Montesdeoca, 2016).

El sistema empresarial constituye una de las principales fuentes de ingreso y
generacion de empleo por lo que es considerada por la poblaciéon ecuatoriana

como el medio fundamental de subsistencia de la familia.

Por otro lado, Sala (2015) sefiala que la empresa es un ente que, a partir de unas
materias primas, gracias a unos factores productivos y con una adecuada
organizacién obtiene unos bienes o servicios capaces de satisfacer necesidades
en la gente y que por eso precisamente los adquiere, lo que reporta la empresa

un beneficio (p.7).

En este sentido, se puede sefalar que la empresa es de gran importancia para
la sociedad, ya que es el ente generador de riquezas y bienestar porque a través
de la utilizacion de los elementos de produccion, transforma las materias primas
e insumos en bienes y servicios que son utilizados por la sociedad. Ademas, la
dinamizacién de la actividad econémica de un pais, de una provincia o de una
region garantiza la generacion de empleo que contribuye a la calidad de vida de

la poblacion.

2.1.1. TIPOLOGIA DE EMPRESAS

En la literatura especializada en el tema de la gestion empresarial, pueden
encontrarse diferentes tipologias o clasificaciones de empresas; la mas
recurrente, y con la cual la autora de la presente investigacion coincide es la

planteada por Thompson, (2016).



En el grafico 2.2 se ilustran los tipos de empresas a partir de lo planteado por

este autor.
( N\
Se caracterizan por
manejar grandes capitales
Grandes empresas y tienen instalaciones
propias
| J/
e N\ ( )
Tienen un gran nimero de
) colaboradores . Tiene
Medianas empresas [ |sistemas y procedimientos
automatizados
- ~ | J/ \ /
Segun el tamafio
( \ ( . \
~ Son entidades
independientes, cuya
Pequefias empresas venta anual no excede un
tope y el nimero de
empleados tiene un limite.
\ J/ \ J/
4 N\ 4 i N\
Son de propiedad
individual, por lo general
Microempresas son artesanales y no
requiere un numero
considerable de personal
|\ J/ | J/
( ™
: No tiene relacién con el
Empresas Privadas Estado
| J
( ™ ( ™
Segun la propiedad de L
9 cgpitgl Empresas pubicas Pertenecen al Estado
| J | J
( ™ ( ™
El capital es compartido
Empresas mixtas entre sus propietarios y el
Estado
| J | J
' ™ ' ™

Constituida por el
profesional, artesano o

De propiedad individual comerciante que opera
por su cuenta
Constituida por dos o
En economias de . . mas personas que
mercado Sociedad colectiva aportan con capital y
trabajo

Es una entidad juridica

Sociedad anénima independiente y de

responsabilidad limitada.

,
\.
e
\.

‘
J
N
J

,
\.
e
\.

‘
J
\
J

| J | J

) Grafico 2.2 Tipologias de empresas segun criterios de clasificacion.
Fuente: Alvarez Marin, N. (2018). La comunicacion productiva: una modelizacion para la microempresa. Ciencias
Sociales, 1(159), 145-166



En la provincia de Manabi existen varios tipos de empresas con diferentes
actividades econdmicas, pero las mas comunes son la sociedad anénima con
2066 establecimientos y la de responsabilidad limitada 430 segun el reporte de
ranking empresarial de la Superintendencia de Compafias del afio 2018, estas
tienen obligaciones que cumplir ante los organismos reguladores de control

(Superintendencias de Compaifiias, Valores y Seguros, 2019).

Por otra parte, Vallejos y Chiliquinga (2017) describen la clasificacion de las

empresas a partir de los criterios que se ilustran en el grafico 2.3.
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Grafico 2.3 Tipologias de empresas segun criterios de clasificacion.
Fuente: Vallejos y Chiliquinga (2017).
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Como puede observarse, estos autores Thompson (2016) y Vallejos y
Chiliquinga (2017), coinciden en que se clasifican las empresas segun el tamafio,
el capital y la constitucion legal. Sin embrago, los segundos autores consideran
dentro de la clasificacion de las empresas las que se constituyen de acuerdo al
régimen de tratamiento a los capitales extranjeros y por el estado de desarrollo

actual que se encuentre la misma.

2.1.2. LA MICROEMPRESA PRODUCTIVA

Las pequeias, medianas y microempresas productivas surgen por la necesidad
de abastecer mercados que no han tenido interés por las grandes corporaciones
y también nacen con las ganas de emprender en negocios que les permita
generar ingresos que beneficien la situacion econdmica (Baque, Baque, Chiquito
y Baque, 2018).

Es decir, la microempresa productiva surge de los sectores informales del
comercio, ya que a través de la transformacion legal tendra la ventaja de ser
sujeto a préstamos bancarios, incentivos del Estados y otras ventajas

competitivas que ocasionen el posicionamiento y segmentacion en el mercado.

Por otra parte, Pacheco (como cité Monteros, 2005) considera a la microempresa
como una unidad econdmica de produccion o servicio, que ejerce de manera
organizada, con la finalidad de obtener recursos que permitan cubrir los costos
y gastos de operacion y por ende obteniendo utilidades econémicas.

De acuerdo a las cifras que arroja el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
en el Ecuador (2017) en el reporte de empresas y establecimientos muestra que
el 93.60% del sector productivo lo conforman las microempresas y que estas
tienen una incidencia significativa dentro de la estructura y funcionamiento del

sector productivo del pais.

La microempresa productiva se caracteriza porque la organizacion y el
funcionamiento de la actividad econdmica relativamente es informal, asociada a

una estructura organizacional artesanal poco tecnificada, con bajos niveles de
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tecnologia en los procesos, productividad y rentabilidad (Alvarez, 2018). Es
decir, la microempresa muestra dificultad en la permanencia en el mercado a
través del tiempo porque su organizacion en muchos de los casos no es Optima

para cumplir con los objetivos establecidos.

La operacién de estas microempresas, en su mayoria, es realizada por una
cantidad de 1 a 15 personas, que, en gran parte de los casos, el propietario
efectla diversas funciones siendo desde gerente hasta operario. Se ubican
fisicamente en hogares o sitios de dimensiones pequefias asociados a la funcion

productiva.

Por otra parte, Romero, Flores, Campoverde y Coronel (2017) sefialan que las
microempresas productivas se caracterizan porque el gran porcentaje que las
conforman no llevan registros contables; factores importantes para la toma de
decisiones y de igual manera se presenta el ausentismo de manuales de
funciones y de mas procesos relevantes para el buen funcionamiento de la

entidad productiva.

2.2. COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

La competitividad empresarial es la capacidad de generar rentabilidad con
referencia a sus competidores, utilizando herramientas comerciales que
permitan vender bienes o servicios de mayor calidad en relacion a la

competencia.

Por otra parte, segun Mora, Vera, y Melgarejo (2015) sefialan “que la
competitividad empresarial estd asociada a lo que ocurre fuera de la
organizacion (politicas gubernamentales, estructura econdmica del pais,
caracteristicas del mercado, variables regionales), pero depende estrechamente

del desempefio interno de la misma entidad” (p.80).

En el ambito empresarial la competitividad ha tenido una incidencia muy
importante al momento de desarrollar cualquier iniciativa comercial, lo que

provoca una evolucion en el modelo de empresa y empresario, implementado



12

estrategias que le permitan alcanzar, sostener y mejorar su posicionamiento

socioecondmico (Quintana, 2016).

La competitividad obliga a las empresas a cambiar procesos tradicionales de
gestion, actualizando e innovando procesos eficientes y eficaces en el desarrollo
del producto o servicio en relacion a sus competidores (Delfin y Acosta, 2016).
En la actualidad las empresas que lideran el mercado son las que estan en
constante innovacion y las que cumplen con las exigencias de los consumidores,

marcando diferencia en la calidad de los productos y servicios que ofertan.

2.2.1. ESTRATEGIA COMPETITIVA

Es un conjunto de operaciones que se ponen en marcha para alcanzar una
posicion ventajosa frente al resto de competidores, orientado a la permanencia

de la empresa frente a riesgos y amenazas que existen en el entorno.

Por otra parte, Jacques, Galluci, y Sicurello (como se citd en Kotler, 1967)

establece los siguientes tipos de estrategias competitivas:

e LIDER DE MERCADO

Es la empresa que domina el producto en el mercado y es facilmente reconocida

por los consumidores.

e RETADOR DE MERCADO

La empresa no domina el producto en el mercado, pero lucha por incrementar

su participacion, ataca frontal o indirectamente al retador.

e SEGUIDOR DE MERCADO

La cuota en el mercado es minima, se alinea a la competencia teniendo un

comportamiento adaptativo en sus decisiones.
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e ESPECIALISTA

Se orienta a empresas mas pequefias, centradas en un mercado o nicho
pequefio, diferenciandose en que su fortaleza es la especializacién. Se
caracteriza por precios altos obteniendo estos beneficios debido a la baja

competencia.

Aplicar estrategias definidas tiene ventajas para el crecimiento de la empresa,
ya que permite ser mas competitivo en relacion al resto de empresas, adaptacion
a cambios del entorno econémico, exigencia de consumidores y los objetivos
trazados. Segun Deusto (como cité en Porter 1990) conseguir y mantener una
ventaja competitiva sobre el resto de empresas es el objetivo principal de la

direccion de cualquier empresa.

e ESTRATEGIA DE LIDERAZGO EN COSTES

Consiste en obtener un coste inferior al de los competidores, junto con la calidad
del producto que servira para mejorar las ventas del mismo. Las economias de
escala permiten la reduccion de costes unitarios ya que se amplia la produccién

de un bien determinado.

e ESTRATEGIA POR DIFERENCIACION

Busca diferenciar los productos de la competencia por los atributos particulares
gue posee, procurando ser Unica dentro del sector, ya que por ser exclusiva los

precios seran superiores a los del mercado.

e ESTRATEGIA POR ENFOQUE

Se aplica en empresas que se centran en determinados segmentos de mercado,
esta estrategia hace referencia a un grupo de consumidores especificos y el
desarrollo de la oferta estd especialmente encaminado en atender sus

requerimientos.
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2.3. CONCEPTUALIZACION DE PRODUCTO

Para Rodriguez (2014) “el producto es un conjunto de atributos creados por una
empresa u organizacion con la finalidad de cubrir las necesidades de los

consumidores y de esta forma crear demanda” (p.50).

De manera general, Thompson (2015) sefala que el producto es el punto central
de la oferta que efectia cualquier empresa ante el mercado, con la finalidad de
satisfacer las necesidades de la poblacion y cumplir con los objetivos
empresariales. Dicho de otra manera, el producto constituye todo aquello
elaborado o fabricado por la empresa o grupo de personas para satisfacer alguna

necesidad de los consumidores a través de bienes o servicios

2.3.1.CLASIFICACION DE PRODUCTO

En la literatura especializada acerca del producto, pueden encontrarse diferentes
tipologias o clasificaciones. La mas recurrente y con la cual la autora de la
presente investigacion coincide es la planteada por (Parrefio, Ruiz, y Casado,
2003).

En la siguiente tabla 2.1. Se ilustran la clasificacion de producto a partir de lo

planteado por este autor.

Tabla 2.1 Clasificacion de Producto
PRODUCTOS DE CONVENIENCIA

e Productos de consumo bésico

e Productos de compra por impulso
e Productos de urgencia
PRODUCTOS DE COMPARACION

¢ Homogéneos
e Heterogéneos
PRODUCTOS NO BUSCADOS

e Productos nuevos no buscados

e Productos regularmente no buscados

Fuente: Parrefio, Ruiz, y Casado (2003).
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De acuerdo a lo anterior el producto es el eje principal de las estrategias de venta,
las cuales permiten consolidarse en el mercado entre las distintas opciones que
busca el cliente. Por tal motivo la empresa tiene como objetivo vender productos
de calidad que permitan obtener ingresos econémicos deseados y satisfagan las

necesidades del consumidor.

Por otra parte, Kotler y Lane Keller (2006) refieren la siguiente clasificaciéon del

producto en la tabla 2.2.

Tabla 2.2 Clasificacion de Producto
DURACION Y TANGIBILIDAD

e Bienes perecederos

e Bienes duraderos

e Servicios

CLASIFICACION DE LOS BIENES DE CONSUMO

e Bienes de conveniencia

e Bienes de compra

e Bienes de especialidad

e Bienes no buscados

CLASIFIACION DE BIENES INDUSTRIALES

e Materiales y piezas
e Bienes de capital
e Suministros y servicios

Fuente: Kotler y Lane Keller (2006).

2.3.2. ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

Un producto es un bien o servicio creado por atributos tangibles e intangibles
gue buscan satisfacer las necesidades del consumidor. Por otra parte, Briede,
Leal y Pérez (como se citdé Herndndez, 2003) definen que los atributos del
producto se miden a través de la forma, funcién y ergonomia, este proceso
permite supervisar la transformacion o modificaciéon de la forma en que los
atributos seleccionados responden a los requerimientos y normativas del

producto.

El entorno actual exige a las empresas renovar continuamente las caracteristicas

y presentaciones de sus productos para mantenerse en el mercado, a través de
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este se deben transmitir los atributos que ofrecen tales como: disefio, calidad.
garantia, envase, etiqueta, servicios anexos, marca entre otros (Parrefio, Ruiz y
Casado 2003).

e DISENO

Es una actividad clave abordada por las empresas para ser competitivas en los
mercados, buscando satisfacer las necesidades de los consumidores. Para que
sea exitoso el producto debe responder y considerar variables y factores, en
cuanto a la funcionabilidad, uso, apariencia y mercado segun (Briede, Leal y
Pérez 2017).

En la actualidad el disefio es un elemento esencial para la comercializacién de
los productos, ya que el cliente consume el producto por satisfacer sus

necesidades y considera también la apariencia fisica del bien.

e CALIDAD

Es la perspectiva que tiene el consumidor acerca del bien o servicio que va a
consumir, cumpliendo con un minimo de estdndares propios de cada bien o
servicio. Ademas, a través los distintivos de calidad se buscan facilitar
informacion clara y concisa al cliente sobre las caracteristicas y origen del
producto que compra. (Sénchez, 2015). Por tanto, la calidad es un factor
importante que debe contener el producto, de tal manera que su consumo sea

confiable por los clientes.

e ENVASE

Ademas de la funcién de ser contenedor también cumple un rol estratégico en la
eleccion de los consumidores, estos desarrollan su preferencia por diversos
productos que pueden tomarse como alternativas de acuerdo al tamafio de

presentacion, textura, peso entre otros (Romo y Llivisaca, 2017).
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Dicho de otra manera, el envase debe estar en la capacidad de proteger y
conservar el producto, ademas influye en las decisiones del consumidor por sus
caracteristicas externas: facilidad de apertura, descripcién del contenido,

facilidad de transporte, colores entre otros.

e ETIQUETA

La gréfica en el producto contiene identificacion, describe las caracteristicas del
contenido y busca ser diferentes del resto de competidores, ademas de sefialar
la durabilidad del producto y permisos sanitarios para el consumo humano
(Schilardi y Perlbach, 2014). En la actualidad la etiqueta es quien vende el
producto, ya que el objetivo es hacerlo atractivo a través de los colores, disefio
e informacién que pueda mostrar al consumidor al momento de ser

comercializado.

e MARCA

La gestion administrativa de la empresa busca el posicionamiento de la imagen
y marca del producto con el propésito de maximizar las ventas y ser mejores
competidores en el mercado (Ortegén, 2017). Por lo tanto, la marca es el nombre
gue se le da al producto que se comercializa y permite diferenciarlo en relaciéon

a otros mercados y el logotipo es la expresion grafica de la marca del producto.

2.4. ANALISIS DEL VALOR

El andlisis del valor es un método estructurado de un producto, proceso o servicio
de tal forma que aseguren con el minimo coste todas las funciones que el cliente
desea y que esta dispuesto a pagar cumpliendo todas las exigencias requeridas

(Camara de Comercio de Espafia, 2016).

Por lo tanto, el analisis de valor es un método organizado, creativo y efectivo
disefiado para enfrentar problemas y dar soluciones en cualquier area de la

gestién administrativa mediante un proceso de disefio funcional y econémico.
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2.5. EL PRODUCTO CARNICO

Los productos carnicos segun Totosaus y Ariza (2016) se definen como los
productos que se incluyen en la alimentacion del ser humano y que son
elaborados total o parcialmente, con carnes, grasas y subproductos comestibles
gue se producen de los animales y que se pueden complementar con aditivos,

condimentos y especias.

Hay que destacar que, la carne se ha procesado desde tiempos remotos con la
finalidad de conservarla por un tiempo prolongado. Convertir la carne en
embutidos contribuye a la conservacion y de manera fundamental le da un sabor

exquisito a la carne.

2.5.1. TIPOLOGIA DE PRODUCTOS CARNICOS

Segun lo manifiesta Nieto (2018) la clasificacion de los productos carnicos esta
basada en diversos criterios, debido a su amplia diversidad, de los cuales se
menciona carnes frias, de aves de corral, de ganado bovino, ganado porcino,
entre otras, estas a su vez desprenden otro tipo de insumos para llegar a los

consumidores finales.

La clasificacion de los productos cérnicos es diversa y muy amplia, ademas se
basa en distintos criterios tales como la composicién, masa, durabilidad y otros.
Estos productos carnicos se clasifican en: carnicos frescos, crudos adobados,
crudos curados, tratados por el calor, salazones carnicas, platos preparados y
otros.

2.5.2. EL PROCESAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE LA CARNE
DE CERDO

El procesamiento de productos carnicos segun Gutiérrez (2016) por su intima
relacién con la salud del ser humano debe garantizar la calidad 6ptima de los

alimentos, para ello es necesario rigurosos controles técnicos y sanitarios. Estos
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controles deben iniciar desde el nacimiento del cerdo y mantenerse en el

sacrificio, transporte y demas procesos hasta convertirse en producto terminado.

En el caso de las empresas comercializadoras de carne de cerdo que, debido a
la necesidad de brindar un producto de calidad, han realizado cambios en la
presentacion del mismo y para tratar de llegar a sus clientes con productos aun
mas frescos han adoptado la técnica de empaque al vacio. “El empaque al vacio
consiste en retirar el aire existente en el interior del envase de forma que se
consiga aumentar el plazo de caducidad de los alimentos, cuyo objetivo es

alargar la vida util de los productos” (Valvermont, 2017).

2.6. CONSUMO DE PRODUCTOS CARNICOS

El consumo de productos carnicos es comun dentro de la poblacion porque
aporta gran cantidad de proteinas al cuerpo humano, por lo tanto este producto
tiene algunas ventajas entre las cuales se destacan las siguientes: “Rico en
proteinas de alto valor bioldgico, vitamina B6, niacina, riboflavina y vitamina B12
todas ellas necesarias para el correcto funcionamiento de los tejidos del cuerpo
humano” (Delgado, 2017).

2.6.1. EL CONSUMO DE LA CARNE DE CERDO

La carne de cerdo es considerada como un alimento que debe incluirse en la
alimentacion de las personas porque constituye una fuente de proteina que
proporciona grandes beneficios para el desarrollo del cuerpo humano. En el afio
2017 el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) indic6 que Manabi se
identifica por ser la provincia con mayor actividad agropecuaria (Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, 2017).

En el aflo 2016 se generd una produccion de 140.000.000 de kilogramos de
carne de cerdo, lo que produjo un consumo de 22 libras por cada persona en el
afo, deduciéndose que su consumo es cada vez mayor, por lo que ha

aumentado la produccion y comercializacion de este producto y a la vez los
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beneficios econdmicos de sus productores y comercializadores (Asociacion de

Poricultores del Ecuador , 2017).

El Ministerio de Agricultura Ganaderia y Pesca (2016) plantea que el consumo
de carne de cerdo anual alcanza los 11 kilogramos y se caracteriza por el notable
ejercicio de poder y control dentro de la cadena, por parte de algunas empresas
lideres del mercado. Esto se da principalmente dentro de los mercados de carne
aviar y porcina, donde se percibe claramente la integracion vertical hacia atras y

hacia adelante.



CAPITULO Illl. DESARROLLO METODOLOGICO

3.1. UBICACION

La investigacion se realiz6 en la microempresa La Berna ubicada en el km 14 via

a Manta, canton Portoviejo, Provincia de Manabi.

Imagen 3.1 Ubicacién de la Microempresa la Berna Fuente Google 2019

3.2. DURACION

La investigacion tuvo un tiempo de duracién de seis meses, comenzando en el
mes de mayo de 2019 y finalizando en el mes de diciembre de 2019.

3.3. ENFOQUE Y TIPOS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo del proyecto se aplico el enfoque de investigacién mixto, “esto
significa que se emplean procesos cuidadosos, metddicos y empiricos en su

esfuerzo para generar conocimiento”. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010,
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p.4). Dado que para el analisis del valor en el procesamiento de la carne de cerdo
se utilizaron herramientas cuantitativas y se complementaron con el estudio de

elementos cualitativos como los gustos y preferencias de los consumidores en

relacion a los atributos de este producto como presentacion y marca.

3.3.1. INVESTIGACION NO EXPERIMENTAL, APLICADA A NIVEL
EXPLORATORIO Y DESCRIPTIVO

La investigacion no experimental es aquella que se realiza sin manipular
variables, el investigador tiene que limitarse a la observacion de situaciones ya
existentes dada la incapacidad de influir sobre las variables y sus efectos

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010).

La investigacion exploratoria es la que se realiza para conocer el contexto
general sobre un tema que es objeto de estudio de manera tentativa o

aproximativa (Nifio, 2014).

La investigacion descriptiva consiste en la organizacion de informacion en forma
uatil y comprensible via indicadores que faciliten la interpretacion del fenGmeno

(Ramirez y Zwerg, 2014).

Por lo tanto, la investigacion no experimental, aplicada a nivel exploratorio y
descriptivo fue fundamental para la realizacion del estudio de los atributos fisicos,
funcionales, calidad y marca del producto, asi como lo relacionado con el registro

sanitario de la microempresa La Berna del cantén Portoviejo.

3.3.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Se aplica obteniendo datos e informacion directamente de la realidad a través
del uso de técnicas de recolecciéon con el fin de dar respuesta al problema
planteado previamente. (Nel, 2014). El despliegue de las técnicas y herramientas

permitieron la recopilacion de la informacion necesaria para la propuesta de
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estrategias de procesamiento y comercializacion de la carne de cerdo a partir del

analisis del valor.

3.3.3. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

La revision bibliogréafica o estado del arte constituye una etapa fundamental de
todo proyecto de investigacion y debe garantizar la obtencion de la informacién
mas relevante en el campo de estudio. (Gémez, Navas, Aponte, y Betancourt,
2014). Fue fundamental para la elaboracién de los antecedentes del problema a

estudiar, asi como el marco teoérico conceptual que sustenta el proyecto.

3.4. METODOS DE LA INVESTIGACION

Para llevar a cabo la investigacion se utiliz6 los siguientes métodos:

3.4.1. METODO INDUCTIVO

Se utilizd durante el proceso de recoleccion de informacion tanto para la
elaboracion de los antecedentes de la investigacion como para la estructuracion
del marco tedrico conceptual, donde fue necesaria la revision de los elementos
gue intervienen en los gustos y preferencias de los consumidores de productos
carnicos, identificando los atributos fisicos, funcionales, calidad y marca que
debieron tenerse en cuenta en las estrategias de procesamiento y
comercializacidn de la carne de cerdo. Tal como lo describe Nel (2014) ir de los

casos particulares a la generalizacion.

3.4.2. METODO DEDUCTIVO

Este método se utilizé para la demostracion de la idea a defender donde se
plantea que el analisis del valor para la mejora de los atributos del producto carne
de cerdo tiene incidencia en el comportamiento de la competitividad de la
empresa objeto de estudio. Es decir, ir de lo general a lo particular segun (Nel,
2014).
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3.4.3. METODO ANALITICO

Se utilizé para el procesamiento de la informacion recopilada tanto en el
planteamiento de los antecedentes de la investigacion, la sustentacion teorica,
asi como en el procesamiento y analisis de la informacién obtenida durante la
aplicacion del trabajo de campo, lo cual permitié la fundamentacion del andlisis
del valor para la mejora de los atributos del producto carne de cerdo que procesa
la microempresa objeto de estudio y su incidencia en la competitividad. Es decir,
el analisis de la informacién posibilita descomponerla en busca de lo que es

esencial en relacién con el objeto de estudio segun (Rodriguez y Pérez, 2017).

3.4.4. METODO SINTETICO

Los resultados que se obtuvieron a partir del desarrollo tedrico y practico de la
investigacién que permitieron arribar a conclusiones relacionadas con la solucion
del problema inicialmente planteado, asi como en la formulacion de las
estrategias de procesamiento y de comercializacién del producto carne de cerdo

para el incremento de la demanda del mismo.

Por tanto, la sintesis se realiza sobre la base de los resultados del analisis, en la
investigacion puede predominar uno u otro procedimiento en una determinada

etapa segun (Rodriguez y Pérez, 2017).

3.4.5. METODO ESTADISTICO

Suministra un conjunto de métodos y procedimientos necesarios para la
recoleccion, presentacion, simplificacion, interpretacion y proyeccion de las
variables o valores numéricos en una investigacion para una mejor compresion
de la realidad y ahorro en la toma de decisiones (Mendoza, Dorantes, Cedillo

Monroy y Jasso, 2017).

Se aplicé para la identificacion de la poblacion estadistica a tener en cuenta para

el estudio y la determinacion del tamafio de muestra al cual se le aplico los



25

instrumentos durante el trabajo de campo. Ademas, en el procesamiento de la
informacion recopilada se utilizé el analisis estadistico para la tipificacion de los
atributos del producto, objeto de estudio, que son mas valorados por los
consumidores al momento de decidir su compra y que por tanto inciden en los

niveles de posicionamiento competitivo de la microempresa La Berna.

3.5. TECNICAS DE LA INVESTIGACION

El concepto de técnicas dentro de la investigacién cientifica, hace referencia a
los procedimientos y medios que hacen operativos los métodos, ademas brindan
la facilidad de recoger informaciéon de manera inmediata a los investigadores
(Pulilo, 2015).

Para el desarrollo de la investigacion se utilizaron las siguientes técnicas:

3.5.1. OBSERVACION

La observacion se realiza con el fin de explorar los fenbmenos que permitan
precisar la investigacion (Rekalde, Vizcarra y Macazaga, 2014). Es decir, el
investigador solicita autorizacién para permanecer en el lugar y observar los
hechos que requiere y que aporten de manera favorable a la investigacion. Esta
técnica tuvo como finalidad de manera inicial la realizacion de una exploraciéon
de como se realiza el procesamiento y comercializacion actual de la carne de

cerdo en la empresa La Berna, asi como para hacer una caracterizacion general

de esta empresa.

3.5.2. ENTREVISTA

Es una técnica de investigacion cualitativa utilizada para recabar datos, es la
comunicacion interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de
estudio (Diaz, Torruco, Martinez, y Varela, 2014). Se aplicé una entrevista
estructurada al propietario de la microempresa para la obtencién de informacién
acerca de las necesidades de la empresa, economia actual en la que se

desenvuelve, limitaciones existentes en el procesamiento y comercializacion del
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producto, entre otros elementos que fundamentaron el analisis del valor para

acrecentar la calidad del producto

3.5.3. ENCUESTA

Se aplicd encuestas a clientes de la empresa para medir la satisfacciéon en el
consumo de la carne de cerdo. Por tanto, utiliza un conjunto de pasos mediante
los cuales se recoge y analiza una serie de datos del que se busca explorar,
describir, y explicar una serie de caracteristicas (Escofet, Folgueiras, Luna y
Palou, 2016).

3.5.4. TECNICAS DE CONSENSO

Fue necesaria la opinién de expertos al momento de tipificar los atributos que
mas se ajustan a las caracteristicas del producto que se estudiara. Estos
atributos fueron tomados en cuenta en la indagacion acerca de los gustos,

preferencias y necesidades de los consumidores.

Por lo tanto “es un método prospectivo que consiste en llegar a consenso entre
panelistas expertos, por medio de iteraciones o rondas repetidas” (Vio, Lera,
Fuentes y Salinas, 2016, p.802).

Por ello, en esta investigacion se realizé una encuesta a 8 expertos, los mismos
gue a través de opiniones basadas en el nivel de conocimiento permitieron la
obtencién de informacion relevante en cuanto al procesamiento y

comercializacion de la carne de cerdo.

3.5.5. MATRIZ DE POSICIONAMIENTO COMPETITIVO

Se aplicé para la determinacion de la posicion de la microempresa en el entorno
competitivo en que desarrolla su actividad, evaluandose cOmo esta con respecto
a sus competidores en funcién de la valorizacion de los factores claves de éxitos

del sector de la comercializacion de productos carnicos.
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Esta matriz sirve para disefiar estrategias competitivas a partir de cuatro
dimensiones claves: agresiva, defensiva, conservadora y competitiva
(Economipedia, 2019).

3.5.6. ANALISIS DEL VALOR

Se aplico el método de analisis de valor a partir de la determinacion de la relacién
del nivel de importancia-presencia percibida para los atributos fisicos,
funcionales, de calidad y marca del producto, por parte de los consumidores

habituales de la empresa La Berna.

3.6. POBLACION Y MUESTRA

Para la recopilacion de la informacién necesaria para el andlisis de las
necesidades de los clientes se defini6 como poblacion de estudio la poblacion
econdmicamente activa (PEA) del cantén de Portoviejo, la cual asciende a
109.319 habitantes segun los resultados del censo poblacional (Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, 2010).

Para la determinacion de la muestra, considerando que es una poblacién finita,
se aplico la expresion matematica que se muestra a continuacion.

NKZ2PQ
e?(N — 1) + K?PQ

n =

n = Tamafio de la muestra

K= Nivel de confiabilidad (1,96)

N = Poblacién de estudio (109319)

P=Probabilidad que se produzca un fendmeno o proporcién de muestra (0,5)
Q= Probabilidad contraria a que se produzca (0,5)

e = Error admisible = (0,05)



28

B (109319)(1.96)2(0.5)(0.5)
~0.052(109319 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

n

B (109319)(1.96)2(0.5)(0.5)
™= 0.052(109319 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

~ (109319)(3.8416)(0.5)(0.5)
™= 0.0025(109318) + (3.8416)(0.5)(0.5)

_104989.968
©273.295 + 0.9604

n

104989.968
274.2554

n =

n = 382.8182

n = 383 personas

3.7. VARIABLES DE LA INVESTIGACION

e Procesamiento y comercializacion de la carne de cerdo
e Competitividad

e Posicionamiento

3.8. PROCEDIMIENTO DE INVESTIGACION

ETAPA 1. DETERMINACION LA OFERTA Y DEMANDA DE LA CARNE
DE CERDO EN EL CANTON PORTOVIEJO PARA LA OBTENCION DE
INFORMACION RELEVANTE EN CUANTO A LOS HABITOS DE
CONSUMO DE ESTA.

En cualquier negocio pequefio conocer el mercado, obtener informacion sobre
los clientes potenciales y determinar la demanda para su producto o servicio es
analizar el mercado. Las actividades que se desarrollaron en esta etapa fueron

las siguientes:



29

e Caracterizacion de la microempresa mediante la aplicacién de un sistema
de variables.

e Estudio de las necesidades de los clientes / Oportunidades de mercado

e Diagnéstico del comportamiento actual de las variables de la mezcla del
marketing

e Andlisis del posicionamiento competitivo de la microempresa en relacion

a sus principales competidores.

ETAPA 2. IDENTIFICACION DESDE EL ANALISIS DEL VALOR, LOS
ATRIBUTOS FiSICOS, FUNCIONALES, CALIDAD Y MARCA DEL
PRODUCTO CARNE DE CERDO QUE INCIDEN EN LA SATISFACCION
DEL CONSUMIDOR.

En esta etapa se requirié realizar un estudio de los principales atributos que
permiten la valoracion desde al analisis del valor del producto carne de cerdo
gue se elabora y comercializa en la microempresa La Berna. Para ello se

definieron las siguientes actividades:

e Determinacion de los atributos fisicos, funcionales, de calidad y marca que
caracterizan al producto carne de cerdo, mediante la aplicacion del
método Delphi, con un equipo de expertos.

e Andlisis de la relacion Importancia-Presencia percibida de los atributos del
producto carne de cerdo tomando como referencia la valoracion de los
clientes habituales de la empresa objeto de estudio.

e Anadlisis de los atributos fisicos del producto carne de cerdo para la
definicion del tipo de empaque que mas se ajuste a las caracteristicas del

producto y de la empresa.

ETAPA 3. ESTABLECIMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS DE
PROCESAMIENTO Y DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO
PARA EL INCREMENTO DE LA DEMANDA DEL MISMO.
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En esta etapa se definieron las estrategias a seguir para mejorar los atributos de
presentacion del producto carne de cerdo y sus derivados, las cuales se dividen
en:

» ESTRATEGIA DE PROCESAMIENTO

Aqui se realizaron las siguientes actividades:

e Estudio de las tecnologias especificas de procesamiento en base al
empacado al vacio como alternativa ideal para la mejora de la
presentacion del producto carne de cerdo.

e Seleccién de la tecnologia de empaque que mas se ajuste a las

caracteristicas del producto de la empresa La Berna.

> ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

No tener en cuenta una estrategia de mercadotecnia seria un costoso error. Por

tanto, se propuso una estrategia dirigida a:

e Verificacion adecuada ante los clientes del nuevo formato de presentacion

del producto con la marca.



CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos una vez
desarrollada las fases del procedimiento de investigacion definidas, para dar
respuesta a la problematica identificada con relacién a la mejora de los atributos
fisicos, funcionales, de calidad y marca del producto carne de cerdo que procesa
la microempresa La Berna del cantén Portoviejo para el incremento de su

competitividad.

4.1. ETAPA 1. DETERMINACION DE LA OFERTA Y DEMANDA
DE LA CARNE DE CERDO EN EL CANTON PORTOVIEJO

En esta fase se desarrollaron un conjunto de actividades donde se aplican
diferentes técnicas para la recopilacion de la informacion que permitio realizar un
analisis de la situacién actual en relacion a la oferta y demanda de la carne de

cerdo tomando como referencia los consumidores del cantén Portoviejo.

4.1.1. CARACTERIZACION DE LA MICROEMPRESA MEDIANTE LA
APLICACION DE UN SISTEMA DE VARIABLES.

Para la caracterizacion de la microempresa la Berna se aplico un sistema de
variables propuesto por (Hernandez A., Marqués, Medina, Negrin, y Nogueira,
2014), mismo que estd apoyado en una Ficha de Observacion aplicada a la
Microempresa (Ver Anexo 1) y en base a los hallazgos se procedi6 a caracterizar

de la siguiente manera.

Tabla 4.1 Caracterizacion de la microempresa La Berna.

VARIABLES CARACTERIZACION

La microempresa la Berna esté ubicada via a Manta km 14
Propietario: Cesar Ormaza
Limite y frontera

Persona natural

RUC: 1309016663001
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Medio o entorno

Principales proveedores:
Grupo Ormaza

Ecuapac

Principales clientes:
Disdelmo

Luis Anchundia (Manta)

Reynaldo Zambrano (Chone)

Andlisis estratégico

Misién:

La microempresa la Berna no cuenta con una mision establecida por
tanto se formul6 la siguiente: “Procesar y comercializar carne de
cerdo con estdndares de calidad capaces de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, con responsabilidad social donde

prevalezca el cuidado del medio ambiente”.

Vision:

La Berna no tiene establecida la visién, por tanto, fue formulada de
la siguiente manera: “Ser una microempresa lider en el
procesamiento de carne de cerdo, con el compromiso de llenar las

expectativas del usuario, ofreciéndole y garantizandole un producto
de calidad”.

Objetivos estratégicos:

e Ofrecer productos de calidad mediante la aplicacion de buenas
practicas de inocuidad

e Incluir laresponsabilidad social corporativa en las actividades del
negocio

¢ Expandir las ventas de carne de cerdo en el mercado nacional

e Mejorar la presentacion del producto con la incorporacion nuevas

formas de empaque
Variables estratégicas:
Fortalezas

¢ Venta de una amplia variedad de productos derivados de la carne
de cerdo.
e Precios accesibles de los productos en comparaciéon con la

competencia
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e Crecimiento en las ventas

e Incremento de la demanda por la calidad de los productos
Oportunidades

e Acceso al financiamiento para el sector agro productivo
e Alianza estratégica con empresas alimenticias
e Apertura a nuevos mercados

¢ Innovaciones tecnologicas
Debilidades

e Débil reconocimiento en el mercado
e Aplicacion de venta a granel sin utilizar empaques adecuados
e Canales de distribucion poco eficiente

e Espacio fisico reducido para la comercializacion
Amenazas

e Cambios en gustos y preferencias de consumidores por otro tipo
de carne

e Entrada de nuevos competidores

e Aumento de personas que consumen dieta Keto

e Cambios en la norma de calidad

Procesos

Los principales procesos de la empresa son:
Administrativa financiera:

e Compra de materia prima
o Recepcion de carne y derivados del cerdo
e Distribucion por porciones de la carne para la venta

e Comercializacion y distribucién del producto

Cartera de productos

e Carne de cerdo
e Lomo

e Costillas de cerdo

e Hueso
e Manteca
e Cuero

Transformacién

La microempresa la Berna inicia comprando el cerdo en pie para
luego ser trasladado al camal el mismo que es faenado, despresado

y luego entregado en gavetas plasticas, de inmediato se efectla el




34

traslado del producto a las instalaciones donde se limpia, corta, pesa

y congela el producto para ser comercializado.

e Agua

o Luz

e Equipo de refrigeracion

e Herramientas de corte
Recursos del sistema e Pesas

e Fundas

e Gavetas plasticas

e Mesas

e Oftros

Precio: El precio se fija en funcién a que parte del cerdo corresponde:
Costilla 2,75 $/Lb, carne 2,50 $Lb, lomo 2,50 $Lb, hueso 0,90 $Lby

manteca y cuero 0,90 $Lb.

Ventas diarias: En promedio diario se venden 34 libras de costilla, 84
libras de carne, 35 libras de lomo, 73 de libras de hueso y 98 libras
de manteca y cuero, obteniendo un total bruto de venta diario
$545,00

Resultado ) )
Ventas semanales: En promedio semanal se venden 239 libras de

costilla, 590 libras de carne, 243 libras de lomo,510 libras de hueso
y 684 libras de manteca y cuero, obteniendo un total bruto de ventas
semanal de $ 3814,00

Desperdicios: 28.5% equivalente a 57 libras por cerdo

Tiempo de entrega: de acuerdo a la disponibilidad del producto

generalmente se faenan cerdos periddicamente

Fuente: Elaboracion propia a partir de la propuesta de Hernandez A., Marqués, Medina, Negrin, y Nogueira (2014)

4.1.2. ESTUDIO DE LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES [/
OPORTUNIDADES DEL MERCADO

La investigacion de mercado consistié en el andlisis de las variables que inciden
en el desarrollo y posicionamiento de la microempresa la Berna, para esto se
disefié un cuestionario de preguntas dirigido a la muestra de 383 personas del
cantén Portoviejo, asi mismo se llevé a cabo una entrevista al gerente del

establecimiento y duefios de negocio con similares caracteristicas.
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4.1.2.1. ENCUESTA

Se elabord la encuesta, mediante cuestionario estructurado, para recopilar
informacion necesaria en cuanto a las preferencias por el consumo de carne de

cerdo con el objeto de mejorar la presentacion del producto (ver anexo 2)

A continuacion, se muestran los resultados obtenidos con la aplicacién de la
encuesta a los habitantes del cantén Portoviejo, teniendo en cuenta el tamafio

de muestra calculado y mostrado en el capitulo anterior.

La encuesta fue realizada los dias 14, 15, 16 y 17 de octubre de 2019 a 383
personas, las cuales se contactaron en las tiendas de barrios, supermercados,
familias y amigos, del canton Portoviejo, donde se obtuvieron los primeros
resultados:

1 ¢ Qué porcentaje de sus ingresos mensuales

destina para la compra de alimentos a su
familia?

50%
39%

30%
0 18%

10%

0%
MENOS DEL DEL15%a DEL40% A MAS DEL
15% 40% 80% 80%

N° de Encuestados

Grafico 4.1 Porcentaje de ingresos mensuales destinados a la compra de alimentos para la familia.

Fuente: Elaboracién propia Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

Del total de la muestra de estudio se pudo determinar que el 39% de
encuestados destinan sus ingresos mensuales entre el 15% y 40% para la
compra de alimentos, seguido del 31% que emplean entre el 40% y 80% de su
presupuesto total para la adquisicion de insumos alimenticios, mientras que el
18% esté conformado por menos del 15% del total salario percibido en la familia
y finalmente los del 11% que corresponden a mas del 80% de sus ingresos,
debido principalmente a varios factores de caracter social como son: nimero de
integrantes que conforman el ndcleo familiar, remuneracion salarial percibida,
namero de integrantes que aportan econOmicamente Yy condicion

socioeconémica .
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2 ¢ Cudl es el valor que estima mensualmente
para la compra de carne de cualquier tipo para
el consumo de su familia?

50%
40%
30%
19%
20% 13%
-~ C
0%
DEOA20 DE20A40 DE40A60 MASDE 60
DOLARES DOLARES DOLARES DOLARES

38%
30%

®u NCEncuestados

Grafico 4.2 Valor que se estima mensualmente para la compra de carne para el consumo de su familia.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

La mayoria de los encuestados cerca del 38% expreso que destina entre 20 a
40 dodlares mensuales para la compra de carne porque es uno de los alimentos
de mayor accesibilidad y que conforman la canasta basica de las familias
portovejense por costumbres y precios. Ademas, se evidencié que los valores
por la compra de este producto no exceden los 60 dolares ligando el indicador a

necesidades como salud, educacion, transporte y demas

3 ¢ Qué clase de carne consume habitualmente
para mantenerse bien alimentado?

400

350
300

350
284
250 194 205
200
150
100
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Grafico 4.3 Clase de carne consumida habitualmente para mantener una buena alimentacion.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

Se presenta que la mayoria de los encuestados consumen carne de cerdo como
alimento fundamental para mantenerse bien alimentados, lo cual representa un
total de 350 respuesta, mientras que el pescado es el producto de menor
consumo y preferencia, debido a su costo, se manifiesta ademas que el aumento

en términos porcentuales se debe a que las preguntas tenian mas de una
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respuesta por individuo, ya que no consumen de manera rigida un solo tipo de
carne sino que varia dependiendo de factores como ingresos economicos,
gustos, total de miembros de la familia y demés indicadores que apuntan a la

diversificacion de alimentos en términos semanales, mensuales y anuales.

4 ¢ Con qué frecuencia usted consume carne de
cerdo al mes?
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Grafico 4.4 Frecuencia del consumo de carne mensualmente por los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

El consumo de carne de cerdo en promedio mensual de compra por las personas
es cerca de 0 a 4 veces lo que corresponde al 52%, se expresa ademas que un
total del 7% no consume este producto debido a gustos y preferencias como son
aquellos que basan su dieta en alimentos keto o miembros que prefieren los
alimentos veganos, no obstante, los resultados obtenidos evidencian que en

cierta forma la carne de cerdo sigue siendo preferida por las familias

portovejenses.
5 ¢ De las diferentes marcas de carne que se
comercializan en Portoviejo, cual usted
conoce?
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Grafico 4.5 Consumo por de carne proveniente de diferentes marcas como preferencia de los encuestados.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio
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La existencia de diversas marcas de productos carnicos en el mercado genera
competencia y esto a su vez variaciones en el consumo por diferentes clientes,
La Berna es una microempresa nueva en el mercado, pero con relativo
posicionamiento cuando se compara con empresas de gran reconocimiento, lo
cual corresponde en un total del 15% evidenciando ademas que la principal

competencia es Mr. Chancho con la venta de sus productos en un total de 96%,

6 ¢ De las marcas relacionada con la pregunta
anterior, usted habitualmente consume una de
ellas?
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Grafico 4.6 Frecuencia del consumo de carne mensualmente por los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

De las 383 personas encuestadas, se observa que 41 de ellas no respondieron
dicha interrogante, porque prefieren otras marcas no puntualizadas en el
apartado anterior, mas que nada porgue realizan sus compras en mercados
locales, por su parte un total de 326 personas manifestaron que si consumen las

marcas puntualizadas con anterioridad.

7 ¢ Con qué frecuencia usted compra carne y
derivados del cerdo de la marca La Berna?
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Grafico 4.7 Frecuencia del consumo de carne de la Berna.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio



39

A causa de que el negocio La Berna es nuevo en el mercado un total de la
muestra que representa a 63 personas consumen de manera frecuente
productos provenientes de la microempresa estipulada, lo cual en términos
porcentuales es de un 16%, por otro lado, un total de 155 personas no consumen
productos de este negocio. Demostrando que existen falencias en cuanto a
publicidad y mayor poder en el mercado, aunque claro esta que no es un
indicador de gran relevancia puesto que es posible que muchos de los
encuestados desconozcan el origen de la carne que consumen y por tanto se
encuentre consumiendo productos de la Berna, sin embargo, es una pauta para

generar mayor inversion en departamentos de publicidad o asesoria de mercado.

8 ¢, Cuédl de los productos que vende La Berna
le parece mas atractivo para el consumo?
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Grafico 4.8 Productos de consumo ofrecidos por La Berna y de mayor preferencia.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

Considerando que esta pregunta tiene varias opciones de respuesta la mayoria
de los involucrados coinciden que el producto de mayor consumo del negocio La
Berna corresponde a la carne por parte de 61 respuestas que en términos
porcentuales representan al 16% del numero de respuestas por persona,
seguido de la costilla con un total de 56 respuestas lo cual corresponde a un
15%, por su parte la manteca y el cuero es el producto de menor demanda con
un total del 8%. Esto se debe y se ajusta a que los comensales tienen variaciones
en la alimentacién y diversificacion en la preparacion de los alimentos, aunque
se debe considerar el fin de la compra realizada por los clientes y la actividad a

la que sera destinado.
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9 ¢ Considera usted que los productos carnicos
que comercializa la Berna cumplen con sus

expectativas?
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Grafico 4.9 Expectativas de los productos carmnicos la Berna.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

Segun los resultados de la encuesta que se aplicé a los comensales casi la
totalidad de los encuestados que conocian la marca de La Berma afirman que el
producto cumple con las expectativas de calidad, por lo tanto, los consumidores
prefieren comprar esta marca de carne, ya que es de mayor confianza y de
precios accesibles, se excluye de este analisis a un total de 323 personas de la

muestra que no respondieron a esta pregunta.

10 ¢ Durante la preparacion y coccion de los
productos que comercializa la Berna encuentra
materia ajena al mismo?
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Grafico 4.10 Presencia de materia ajena a la carne que comercial La Berna.

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta se evidencia que casi la
totalidad de los consumidores ha recibido un producto por parte de la Berna en
buen estado sin la presencia de objetos extrafios en la misma, mientras que el

solo una persona discrepa en cuanto al postulado presentado, se hace hincapié
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ademas que no todos encuestados respondieron a la pregunta ya que no

conocen el producto o prefieren otra marca.

11 ¢ Cudles atributos considera importante
antes comprar carne de cerdo la Berna?
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Grafico 4.11 Atributos a considerar antes de adquirir un producto carnico procedente de La Berna.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

Segun los resultados presentados se argumenta que la muestra de estudio
prefiere consumir productos de calidad con un precio accesible para el entorno
socioecondmico donde opera la microempresa, tal como se representa en el
gréfico alrededor de la mitad de las personas marcaron que los atributos en los
que toman como referencia para sus compras es la calidad, seguida del precio
se aclara ademas que esta pregunta es de multiples alternativas sin embargo en
su mayoria concuerdan con lo antes mencionado, finalmente se recalca que los

indicadores fisicos y funcionales son de menor relevancia.

12 ¢ Le gustaria comprar la carne de cerdo de
la microempresa La Berna empacada al vacio?
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Grafico 4.12 Atributos a considerar antes de adquirir un producto carnico procedente de La Berna.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio
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De un total de 235 personas la mayoria est4 de acuerdo con que el negocio la
Berna distribuya sus productos en empaques al vacio porque en términos de
salubridad se reduce la existencia de bacterias y el peso inadecuado por libras
del producto a consumir mientras que un 1% de las personas que respondieron
la pregunta consideran que no es necesario este tipo de empaque por que
conlleva al aumento de los precios en los alimentos que se desean adquirir.

13 ¢ Estaria dispuesto a pagar el valor de la
carne de cerdo empacada al vacio de la
microempresa La Berna?
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Grafico 4.13 Atributos a considerar antes de adquirir un producto carnico procedente de La Berna.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio
Considerado los beneficios que tiene el empaque al vacio mas que nada para la
poblacién en términos de salubridad, asepsia, durabilidad, calidad y otros
factores, los consumidores encuestados cuyo valor porcentual representa un
93% ponen de manifiesto que estarian dispuesto a pagar un importe adicional
por recibir la carne empacada, contrario al 7% de las 239 personas que

respondieron a esta pregunta no consideran contribuir un precio adicional

14 ¢ Le gustaria continuar consumiendo los
productos que ofrece la microempresa la
Berna?
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Grafico 4.14 Atributos a considerar antes de adquirir un producto carnico procedente de La Berna.
Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio
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Con los resultados obtenidos de 63 personas el 99% de ellos esta dispuesto a
seguir consumiendo los productos que ofrece la Berna porque consideran que
son accesibles por precio y calidad estando acorde con las especificaciones que
ellos necesitan, aunque un 1% de ellos piensa que probar otras marcas con

productos similares no seria una decision errénea.

15 ¢ Recomendaria a otros comensales adquirir
los productos que comercializa la microempresa
la Berna?
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Grafico 4.15 Atributos a considerar antes de adquirir un producto carnico procedente de La Berna.

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuesta a la muestra de estudio

A través de los resultados de la encuesta se determin6 que, aunque el total de
la muestra que corresponde a 383 personas no respondieron a la pregunta
porque no consumen la marca, en términos estadisticos un 99% de 63 que
respondieron si estan dispuestas a recomendar el producto que les ofrece la
Berna, destacando que lo harian por la calidad, atencién y precio que se pone a

su disposicién.

41.2.2. ENTREVISTA

La entrevista se realizé al gerente de la microempresa La Berna, lo que permitié
recopilar informacion pertinente para contrastar la realidad de la empresa en
términos internos y externos con relacion a la competencia, asi mismo sirvio
como guia para mejorar y tomar mejores decisiones a corto mediano y largo

plazo (ver anexo 3)

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos en la entrevista realizada:
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ENTREVISTA AL GERENTE DE LA BERNA

La microempresa la Berna dedica sus actividades al procesamiento y distribucion
de la carne de cerdo, costilla, manteca, lomo y cuero, todo aquello proveniente
del animal. Se encuentran ubicados en el kilbmetro 14 via Manta, se destaca que
a pesar del poco tiempo que el negocio tiene en el mercado el gerente manifiesta
gue su aceptacion ha sido buena, por el crecimiento de las ventas calificandose
entre un valor de 8 y 9, ya que considera que hay falencias para mejorar en lo

posterior.

En la actualidad La Berna cuenta un empaque a granel y con disefio basico, lo
cual ha generado comentarios desfavorables en cuanto a la imagen, es por eso
gue busca innovar la presentacion para mejorar las ventas y posicionarse en el
mercado. A pesar de ello las ventas diarias aproximadas de la carne de cerdo
gue producen son cerca de 324 libras y en periodos mensuales llega a ser hasta
2266 libras, valores que varian de acuerdo al consumo, pedidos y fechas

festivas.

Muchos de los comensales consideran el analisis de valor de sus productos, es
por ello que términos de mala calidad o salubridad se han evidenciado
devoluciones de la carne de cerdo que en términos porcentuales asciende al 2%,
por lo cual el gerente se vio en la necesidad de realizar controles permanentes y

constantes.

En cuanto a la satisfaccion de los consumidores de la microempresa estudiada
el gerente manifesté que considera a su producto aceptable en el mercado
porque cuenta con clientes frecuentes y rentables, pero se debe tomar en
consideracion que frente a instituciones que tienen mayor posicionamiento en el
mercado no es muy notorio, como es el caso de Mr. Chancho, Mi comisariato y
demdas supermercados quienes por su trayectoria se observan como las

principales competencias.
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ENTREVISTA A DUENOS DE TERCENAS, Y FRIGORIFICOS CON
ACTIVIDAD SIMILAR A LA MICROEMPRESA LA BERNA.

Se realiz6 una entrevista con preguntas estructuras dirigidas a duefios de
negocios que tiene como actividad principal la venta de carne de cerdo, entre los
cudles esta el frigorifico Gracias a Dios, ubicado en la Ciudadela La California
con cinco afos en el mercado su propietario sefiala que la aceptacion en un
rango del 1-10 de la microempresa por parte de los portovejenses es de 10, ya
gue a diario vende 210 libras de cerdo y hasta la actualidad no ha existido ningun
tipo de inconformidad por parte de sus clientes, pero si recibe sugerencias
relacionadas con el aumento de costillar para la venta ya que es uno de sus

productos més apetecidos por sus clientes por la calidad del producto.

Considerando estos antecedentes, el propietario de esta microempresa
considera que el nombre de su marca tiene relevancia a pesar de que no guarda
relacion con el producto que oferta, constituyendo una de sus ventajas la calidad,
tanto de sus productos como en la atencidn a sus clientes, caracteristica que le
ha permitido mantenerse en el mercado y enfrentar a sus principales
competidores que son los comerciantes de carne ubicados en el mercado de la

ciudad.

Otra persona entrevistada fue la propietaria del Frigorifico RIKARNES, también
con cinco afos de experiencia en venta de carne de cerdo dentro del mercado
portovejense, con la caracteristica particular de que realiza el empaque al vacio
de sus productos. Considera que el nombre de su marca es atractivo y mantiene
un nivel de ventas de 25 libras a la semana lo que le permite satisfacer las
necesidades de los comensales especialmente del sector donde se ubica el
negocio. Una de las sugerencias realizadas por sus clientes es que tenga
horarios fijos de atencion. La duefia del frigorifico considera que la principal

competencia que tiene es el frigorifico San Luis ubicado en el mercado.

Finalmente, la entrevista realizada a la tercena Mauro Zambrano, con 25 anos
como distribuidores de carne y 6 afios como tercena, el propietario manifesté

gue su nivel de aceptacion en un rango del 1 al 10 es de 10, porque no solo
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realizan ventas a minorista, sino que también es el mayor distribuidor del
mercado numero 1y 2 de la ciudad de Portoviejo, es por ello que afirma que los

principales competidores de su microempresa son las cadenas nacionales.

Por otro lado, las ventas efectuadas diarias como distribuidor son
aproximadamente de 150 cerdos y como tercena son cerca de 5 porcinos,
considerando que cada animal pesa entre 280 a 300 libras. Debido a la calidad
de sus productos no presenta devoluciones del mismo, lo que lo convierte en un
negocio rentable, con respecto a la identificacién del negocio, el duefio enfatizd
gue ya esta posicionado en el mercado puesto que en el pasado se intentd

cambiar el nombre de la tercera y se obtuvieron resultados desfavorables.

4.1.3. DIAGNOSTICO EL COMPORTAMIENTO ACTUAL DE LAS
VARIABLES DE LA MEZCLA DEL MARKETING

La investigacion de mercado esta direccionada a cada una de las variables que
tiene los negocios, el levantamiento de la informacion esta ligado al precio, plaza,
producto y promocion que son fundamentales para la toma de decisiones en

cada ambito de accion.

4.1.3.1. PRODUCTO

Se define al producto como aquello que es ofrecido a un mercado en especial,
donde sea capaz de cumplir con las expectativas de los clientes y satisfaga sus
necesidades y que no necesariamente deban ser bienes tangibles, sino por su
contrario dan apertura a lo que se conoce como servicio, es asi como lo

manifiesta (Kotler y Armstrong, 2015)

El producto La Berna esta direccionado al consumo masivo, mercado objetivo de
la empresa es la poblacion econdmicamente activa, ha sido necesario el analisis
de las variables que estan inmersas en los gustos y preferencias de los
consumidores, ya que es fundamental debido a que los factores externos tienen

inherencia en la toma de decisiones de los clientes frente a la necesidad de



47

adquirir un producto como son la carne y derivados del cerdo que entran en la
comercializacion de las tercenas, frigorifico tiendas supermercados y cadenas

nacionales

4.1.3.2. PRECIO

Kotler y Armstrong (2015) expresan que el precio corresponde a un valor
monetario que se cobra por la adquisicidn de un bien o por la prestacién de un
servicio, mismo que se da por la satisfaccién que se ha generado en los clientes
siendo a través de los afios el factor clave para la decisibn de uno u otro

consumidor.

De igual forma Sanchez, Benitez, y Arias (2015) argumentan que el precio es la
adquisicion de ingresos, dinero pero que también trae beneficios que aseguran
la rentabilidad y liquidez de un negocio sin importar la actividad a la que se

dedique la misma.

El precio del producto siempre esta relacionado a la demanda y competencia
gue se tiene en el mercado debido a que la segmentacion del mismo esta dada

para diferentes estratos sociales que consumen la carne de cerdo y otros.

La microempresa la Berna para poder mantenerse en el mercado esta obligada
a bajar los precios en relacion a sus competidores para poder comercializar el
producto, ya que Mi Comisariato, el Aki y Mr. Chancho por el tamafo de
empresa, acaparan el mercado. Ademas, la facilidad de pago que estas

empresas ofrecen a los clientes, hace que tengan ventaja competitiva.

Tabla 4.2 Precio segun presentacion del producto

TIPO DE
NEGOCIO , PRECIO
PRESENTACION

»  Costilla 4,54 $/Lb
Empaque alvacio +  carne 3,19 $Lb
AKI . lomo 4,10$Lb
Embalaje compacto - Costilla 4,50 $/Lb

y resistente . carne 3,09 $Lb




lomo 3,50 $Lb

Hueso 1,40 $Lb

Manteca/cuerol,40 $Lb

Mi comisariato

Empaque al vacio

Costilla 4,60 $/Lb

carne 3,12%Lb

lomo 3,45 $Lb

Embalaje compacto

y resistente

Costilla 4,20 $/Lb

carne 2,75%Lb

lomo 3,42 $Lb

hueso 1,50$Lb

manteca y cuerol,50 $Lb

Mr. Chancho

Empaque al vacio

Costilla 4,60 $/Lb

carne 3,31$Lb

manteca y cuero 2,00 $Lb

Embalaje compacto

y resistente

Costilla 4,48 $/Lb

carne 2,75%Lb

lomo 3,45%Lb

hueso 1,50$Lb

manteca y cuerol,50 $Lb

Tercena Gracias

a Dios

Venta a granel

Costilla 3,00%/Lb

carne 3,00$Lb

lomo 3,00$Lb

hueso 1,50$Lb

manteca y cuero 1,50$Lb

Tercena Mauro

Venta a granel

Costilla 2,50%/Lb

carne 2,25%Lb

lomo 2,50%$Lb

Zambrano . hueso 1,25%Lb
* mantecay cuero 1,25%Lb
. Costilla 2,50
Frigorifico )  carne 2,85 a 3,95%/Lb segun el
Empaque al vacio
RIKARNES corte

hueso 1,00$Lb

48
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* mantecay cuero 1,005Lb
*  Costilla 2,75 $/Lb
. carne 2,50 $Lb
Venta a granel . lomo 2,50 $Lb
*  hueso 0,90 $Lb

* mantecay cuero 0,90 $Lb

Tercena La

Berna

Fuente: Elaboracion propia

4.1.3.3. CANAL DE DISTRIBUCION

Al hablar de plaza se hacer referencia a los canales de distribucion de los cuales
hacen uso las empresas para poder llevar sus productos a los consumidores
finales en un momento en particular con precios accesibles que favorezcan tanto

a la empresa como a los clientes (Fernandez, 2016)

Por otro lado, Isoraité (2016) enfatiza que se puede definir a una plaza como el
lugar de distribucibn donde interactian productores y comerciantes
independientes donde se ofrecen productos varios que relacionan a los clientes

entre si en un espacio en particular.

La plaza o espacio fisico donde se comercializan los productos tiene sus
ubicaciones principalmente en el nUmero de transeulntes o transito vehicular que
permite acceder a la compra de estos productos de manera agil. Dentro de la
ciudad existen muchos puntos de venta debido a que este tipo de producto se
comercializa en tienda de abastos, tercenas, frigorificos, centros comerciales y

a veces personas que lo comercializan de manera informal.

Una de los problemas mas evidentes en la microempresa La Berna se presenta
durante la comercializacion de los productos, ya que estos se hacen contra
pedido, lo cual implica que se generen mas gastos por uso de vehiculo, pero sin
duda se reducen gastos administrativos, por alquiler, por empleados, por sueldos
de oficina, entre otros. No obstante, se pone de manifiesto que, debido a la
reciente apertura de la microempresa, las facturas de transporte no han sido

recargadas, pero que en lo posterior esperan ser mejoradas.
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4.1.3.4. PROMOCION

Fernandez (2015) considera que la promocion es un factor clave dentro de las
funciones del marketing porque es el lazo de relacion que existe entre la
informacion que se brinda y el usuario, permitiendo obtener beneficios para

ambas partes.

Asimismo, para Kotler & Armstrong (2015) las promociones comprenden a los
incentivos que las empresas ofrecen en periodos cortos con la finalidad de
aumentar la compra y venta de los productos o servicios que ponen a la

disposicion de los clientes.

e Dejar claro qué es lo que se vende, qué necesidades cubre, qué
beneficios aporta y cuél es su valor afadido.

e Definir el precio teniendo en cuenta que esté dentro de lo que tu cliente
ideal puede (y estard dispuesto a) pagar, y que reporte un beneficio
economico.

e Escoger la logistica mas rentable para el producto. En caso de que opte
por un servicio, definir detalladamente la forma en la que el cliente podra
disfrutar de él.

e Para promocionarlo escoger el canal mas adecuado a las posibilidades
economicas y hacer que llegue al publico objetivo

La promocion se enmarca especialmente en la época de mercado, cuando existe
una sobre oferta que incide en el precio final, asi como por volumen de compra,
cuando un cliente adquiere una cantidad significativa de producto se le realiza
un descuento, de esta manera se entrega una regalia por el esfuerzo del cliente
lo que motiva a la compra y asi mismo obtener un posicionamiento de mercado,

ya que es importante la difusion que se puede dar a los productos.

La microempresa La Berna aun no esta en la capacidad de poder generar algun
tipo de promocion porque no maneja los voliumenes de ventas y recursos

econdmicos que soporten estas estrategias de ventas como lo hacen de manera
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continua en el Comisariato, Aki aplicando rebajas y otras promociones llamativas
al consumo continuo de los clientes. En el caso de Mr. Chancho ellos no tienen
apertura en estos centros comerciales solo aplica para carne de Pollo donde se

aplican las mismas rebajas ya antes mencionadas.

PUBLICO OBJETIVO

La microempresa la Berna esta dirigida hacia la poblacion Portoviejo, teniendo
acogida por la calidad del producto. Su mayor plaza de comercializaciéon se
genera en los mercados, tiendas, supermercados y hogares del canton

generando incremento en las ventas diarias de la carne de cerdo y sus derivados.

CLIENTES

Los principales clientes de la microempresa la Berna lo constituye distribuidores
que comercializan la carne en mercados municipales, tiendas, supermercados y
consumidores finales que adquieren el producto para el consumo diario en sus

hogares.

COMPETIDORES

La alta demanda de la competencia obliga a la microempresa la Berna a mejorar
la calidad del producto y servicio, ya que en la ciudad de Portoviejo existen un
sinnumero de frigorificos, tercenas, tiendas, supermercados y cadenas que se
dedican a la misma actividad comercial. La lucha constante por permanecer en
el mercado obliga a la microempresa la Berna mantener precios bajos en relacion

a las tercenas frigorificos y cadenas nacionales para poder competir.

A través de la siguiente tabla se muestra los diferentes establecimientos

comerciales, que la microempresa considera como sus competidores.

Con la aplicacion de la matriz de perfil competitivo se pudo evaluar la posicién
de la microempresa con respecto a sus competidores de manera general y mas

particularmente en cada uno de los factores claves de éxito definidos para el
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sector de la comercializacion de la carde de cerdo. Los resultados obtenidos se

muestran a continuacion.

4.1.4. ANALISIS DEL POSICIONAMIENTO COMPETITIVO DE LA
MICROEMPRESA EN RELACION A SUS PRINCIPALES
COMPETIDORES.

Para realizar el analisis del posicionamiento competitivo, la autora considerd
necesario en primer lugar, hacer una comparacion de la microempresa La Berna

y sus diferentes competidores.

A través de la técnica de la observacion, mediante una ficha de observacion
estructurada (ver anexo 4), se pudieron identificar las particularidades de las

empresas competidoras.

Tanto el Hipermercado Aki, Mr. Chancho y Mi Comisariato pertenecen a cadenas
nacionales de alimentos dedicadas a la produccién, procesamiento y
comercializacion de productos cérnicos, pero también se afiaden a ellos otros
bienes de consumo como el pescado y los embutidos. Mientras que la
microempresa La Berna tienen como producto principal para la venta y
comercializacion de la carne de cerdo, cuero, manteca, chancho, costilla y lomo
del animal, lo cual muestra una diversidad ajustada a la capacidad y ventaja
competitiva de cada establecimiento, por la alta demanda y el volumen de

compra percibido por ventas adicionales en relacidon con el precio.

Por parte del establecimiento se debe destacar que las cadenas nacionales
como Aki y Mi Comisariato, se caracterizan por la producciéon, procesamiento y
comercializacién de los productos ya mencionados en el apartado anterior,
ademas de ello la presentacion de los productos que venden se caracteriza por
ser variada e incluye en ella, empaques al vacio, a granel y embalaje compacto
y resistente, afladiendo a estos atributos a Mr. Chancho, donde la Unica variante
es que dicho negocio esta constituido por otras compafiias dedicadas a la

industria avicola y alimenticia, a diferencia de la microempresa La Berna que
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Unicamente destina su actividad al procesamiento y comercializacion de la carne

de cerdo en un empaque al granel.

Otro de los elementos considerados en la caracterizacion de los competidores
fue la ubicacion y estacionamiento, que practicamente es fundamental para la
atraccion de los clientes, de los cuales Aki, Mi Comisariato y Mr. Chancho son
realmente estratégicos por la ubicacion, siendo accesible para los consumidores
de diversos sectores de la ciudad. Sin embargo, La Berna se encuentra ubicado
en el kilbmetro 14 via Manta — Portoviejo, una autopista de transito rapido, y por
tanto localizada en las afueras de la urbe en donde los transeuntes solo circulan

en vehiculos siendo una desventaja para la afluencia clientes.

Finalmente, con relacion al equipamiento las cadenas nacionales de alimentos,
poseen instalaciones totalmente aptas para brindar productos de calidad y
acorde a las especificaciones de los clientes, que ademas permite trasferir
productos adicionales como parte de su actividad econémica, que sin duda
generan ingresos potenciales para el mejoramiento continuo en diversos niveles,
mientras que la microempresa La Berna carece de estos, y aunque su
establecimiento esta acorde al tiempo de vida que lleva la misma, lo limita de

poder distribuir, procesar y elaborar bienes adicionales a la carne de cerdo.

La microempresa La Berna tiene proyeccion de su negocio a nivel innovador y
con las gestiones adecuadas es posible el cumplimiento de su planificacién
estratégica sustentada en los objetivos y metas establecidas desde el comienzo
de sus actividades. Por tanto, la implementacion de un empaque al vacio que
reduzca la contaminacion de los alimentos y dé un valor agregado al producto

gue se oferta.

En la tabla 4.3 se muestran, a manera de resumen, los resultados del andalisis

comparativo.



Tabla 4.3 Caracteristicas de los competidores

AKI Ml COMISARIATO MR. CHANCHO LA BERNA
Variedad de productos Productos varios, con Variedad de Comercializa
de primera necesidad e relacion a carnes posee productos productos

insumos de todo tipo: pollo, cerdo, relacionados con la relacionados con la
Producto suplementarios, ademas pavo, res, embutidos y carne de pollo, cerdo carne de cerdo y sus
principal posee diversos tipos: pescado y en diferentes y otras partes del derivados.

carne de cerdo, res, presentaciones, pre animal, como cuero,

pollo, pavo, embutidos, cocidas, congeladas, manteca, costilla,

ya sea para parrilladas, ahumadas, en salsa, lomoy demas.

pre cocidas, ahumadas, entre otras.

etc....

Cadena de alimentos Cadena de alimentos Corporacion Microempresa

dedicada a la que se dedica a la constituida por destinada al
Tipo de produccién, produccién, varias compafiias procesamiento y
establecimiento  procesamiento y procesamiento y relacionadas con la comercializacion de la

comercializacién de comercializacion de industria y carne de cerdo y sus

carne de cerdo, res, productos céarnicos, alimenticia derivados.

pollo, y demas pollo, res, cerdo,

relacionados con esta

materia prima.

pescado y embutidos

para el consumo.
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Tipo Empaque al vacio, al Empaque al vacio, al Empaque al vacio, Al granel
presentacion granel 'y embalaje granely embalaje al granel y embalaje
compacto y resistente. compacto y resistente. compacto y
resistente.
Instalaciones con Instalaciones con Instalaciones con Instalaciones con

espacio fisico amplio,

espacio fisico amplio,

espacio fisico

espacio fisico limitado,

Equipamiento climatizado y con las climatizado, equipado amplio, climatizado, en donde se procesay
normas de seguridad con normas de equipado con almacena los diversos
que puede acoger a un seguridad que pueden normas de productos de la carne
promedio de 500 acoger a un promedio de seguridad que de cerdo que
personas. 1000 personas. pueden acoger a un distribuyen.

promedio de 100
personas
Servicios Venta de productos Venta de diversos Venta de productos Ninguno
adicionales diferentes a carnicos. productos que no tengan distintos a la venta
relacion con carnicos. de carnicos
Calle Pedro Gual y Av. América y Jorge Granda Centeno y Kilébmetro 14 via a
Ubicacion y Cordova, con un Washington, con un Av. Manabi Manta; con un

estacionamiento

estacionamiento
aproximado para 15

vehiculos.

estacionamiento  para

200 vehiculos.

estacionamiento para
un aproximado de 4

cuatros camiones.

Fuente: Elaboracion propia
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41.4.1. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) tiene como finalidad identificar los
principales competidores de los negocios, asi como las fortalezas y debilidades
especificas, en concordancia con una muestra de un enfoque estratégico de la
empresa. Los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas; las
calificaciones se refieren a las fuerzas y a las debilidades. Es por ello que se
plantea cada una de las empresas con mayor importancia frente al mercado
competitivo de la microempresa en estudio y con ello poder analizar la tendencia

de poder de negociacion. (Fred, 2013)

La autora considera que la mayor finalidad de la MPC y de ahi su utilidad, es
establecer una comparacion de la posicion actual de la empresa objeto de
estudio con las empresas competidoras determinandose los factores claves de
exito (FCE) del sector.

Para ello fue necesario realizar la seleccion de expertos en el area de la industria
carnica, conformando un equipo de trabajo, los cuales definieron los factores
claves que permitian realizar la comparacion y los pesos relativos de cada uno

de ellos en relacion a la importancia para el analisis competitivo.

CONFORMACION DEL EQUIPO DE EXPERTOS

Para la seleccion del equipo de expertos se aplicé el Cuestionario de evaluacion
de expertos (ver Anexo 5).
El célculo del Coeficiente de experticidad (Ke), se hizo a partir de la siguiente

expresion:

Ke= (KctKa) / 2

Donde:

Kc: coeficiente de conocimiento

Ka: coeficiente de argumentacion
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De manera inicial se consideraron un total de 8 personas, a las cuales se les

aplico el cuestionario. En la tabla 4.4 se muestran los coeficientes calculados:

Tabla 4.4 Coeficientes para la evaluacion de expertos.
El E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8

Kc 0,6 0,9 0,9 0,8 0,93 0,78 0,92 0,6

Ka 1 0,80 0,80 0,50 0,90 0.50 0,80 0,50

Ke 0,8 0,85 0,85 0,65 0,91 0,64 0,86 0,55

Fuente: Elaboracion propia

Como puede observarse, tres de los candidatos valorados para ser posibles
expertos no cumplieron la condicion de Ke= 0,80, por lo que fueron eliminados,
guedando un total de 5 expertos seleccionados, de los cuales todos son del

ambito agroindustrial de procesamiento carnico.

Segun lo citado por Food News (2015) se enfatiza que los factores claves de
éxito inmersos en la industria porcina mas que nada en el procesamiento de la
carne de cerdo se ligan con la competitividad de costes, eficiencia,

abastecimiento, enfoque de mercado y el acceso de clientes.

Por otro lado, en CONtextoganadero (2017) se puntualiza que los factores claves
de éxito en el sector carnico se concentran en: variaciones de consumo de la
carne de cerdo, incremento de los costes por insumos alimenticios para el
animal, alto grado de productividad y madurez en el mercado, nivel de
concentracion en la distribucion y el impacto de las pequefias y medianas

empresas por problemas para tener acceso a financiamientos.

Estos FCE fueron puestos a consideracion de los expertos seleccionados, los
gue asignaron un peso especifico o de importancia a cada uno de los factores.
Cada factor clave de éxito debe tener un peso relativo que oscila entre 0,0 (poca
importancia) a 1,0 (alta importancia). El numero indica la importancia que tiene
el factor en la industria carnica, que es donde se desarrolla la investigacion.

Se calculo el coeficiente Kendall para determinar el nivel de consenso en el

analisis realizado por los expertos, a través de la expresion:
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Donde:

W= coeficiente Kendall

M= namero de expertos

K= factores claves de éxitos evaluados

Se obtuvo un coeficiente W=0,876, lo cual demuestra que existié consenso en el

criterio emitido por los expertos.

El peso especifico obtenido de cada FCE se muestra en la tabla 4.5.

Tabla 4.5 Pesos especificos de los FCE del sector de la industria carnica.

N° FACTOR CLAVE PESO
ESPECIFICO
1 Competitividad de costos 0,09
2 Presentacion del producto 0,25
3 Marca del producto 0,06
4 Precio 0,35
5 Trayectoria en el mercado 0,05
Total 1

Fuente: Resultado de la evaluacion del equipo de expertos.

Los FCE con las ponderaciones de menor valor son: competitividad de costos,
marca del producto y trayectoria en el mercado, en razén de que los expertos
manifiestan que el cliente busca en su mayoria un producto con precio accesible,
con alta calidad y con una presentacion adecuada capaz de satisfacer sus

necesidades.

La microempresa La Berna es observada como un emprendimiento nuevo en el

mercado por lo cual su reconocimiento y posicionamiento no se ha reafirmado
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En la tabla 4.6 se muestran el perfil competitivo a partir de los valores

ponderados de cada FCE en la microempresa La Berna y sus competidores.

Tabla 4.6 Analisis del perfil competitivo de la microempresa La Berna y sus competidores.

N Factores LA BERNA MI AKI MR.
° claves 9 COMISARIATO CHANCHO
E s o < o < o £ o
& hS) kS 0 5 0 T © 5
Poofrs fr s frs o
O o O o @) Q. O o
1 Competitivid 0,09 4 0,36 4 0,27 4 0,36 4 0,36
ad de costos
2 Presentacion 0,25 3 0,75 5 1,25 5 1,25 5 1,25
del producto
3 Marca del 0,06 2 0,12 5 0,3 5 0,3 5 0,3
producto
4  Precio 035 5 1,75 4 1,4 1,4 1,4
5 Trayectoria 0,056 2 0,05 5 0,25 5 0,25 5 0,2
en el
mercado
Total 1 3,63 4,47 4,56 4,51

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo a la tabla 4.6 La Berna es una microempresa que debe desarrollar

estrategias para mejorar la presentacion de sus productos, de manera que pueda

consolidar una trayectoria en el mercado de la industria carnica. Las empresas

competidoras tienen una mejor situacion obteniendo mayores valores de FCE,

por lo que para poder mantenerse en el mercado debe realizar acciones que

contribuyan a incrementar su cuota de mercado.

4.2. ETAPA 2. IDENTIFICACION DESDE EL ANALISIS DEL

VALOR,

LOS ATRIBUTOS FisSICOS,

FUNCIONALES,

CALIDAD Y MARCA DEL PRODUCTO CARNE DE CERDO
QUE INCIDEN EN LA SATISFACCION DEL CONSUMIDOR.

Con la informacién recopilada en la etapa anterior, fue necesario evaluar hasta

gué punto el producto carne de cerdo, que al momento comercializa la
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microempresa La Berna, satisface las necesidades y exigencias del consumidor

a la hora de decidir su compra. Para ello se realizaron las siguientes actividades:

4.2.1. DETERMINACION DE LOS ATRIBUTOS FisICOS,
FUNCIONALES, DE CALIDAD Y MARCA QUE CARACTERIZAN
AL PRODUCTO CARNE DE CERDO, MEDIANTE LA
APLICACION DEL METODO DELPHI
Para la determinaciéon de los atributos fisicos, funcionales, de calidad y marca
gue caracterizan al producto carne de cerdo, se aplicé el Método Delphi, el cual
se desarrolla por rondas. Para ello se trabajo con el mismo equipo de expertos
gue se seleccion6 en la etapa anterior. En primer lugar, se realizd una revision
bibliografica por la autora con la finalidad de listar un conjunto de atributos
agrupados en fisicos, funcionales, de calidad y de marca. Este listado inicial se
le presento a los expertos para el desarrollo de la lera ronda. En esta ocasion
los expertos debian modificar, agregar o eliminar (Ver anexo 6). Una vez
recogidas las valoraciones de los expertos se aplico la técnica de reduccion de
lista para obtener un listado homogéneo. Como resultado de la primera ronda se

obtuvieron los siguientes atributos:

Tabla 4.7 Resultados de la primera ronda
ATRIBUTOS FISICOS

Tipo de empacado
El corte
Apariencia
FUNCIONALES

Alimentacién consumidora final
Abastecimiento con fines gastronomicos
Tipo de alimentacion

CALIDAD

Higiene

Terneza de la carne

Condiciones organolépticas del producto
MARCA

Gustos y preferencias
Posicionamiento de mercado

Precio del producto

Fuente: Valoracion de los expertos
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Para desarrollar la segunda ronda se presento el listado de atributos a los
expertos, pero en esta ocasion debian votar Si o No estaban de acuerdo a que
estos fueran los atributos del producto carne de cerdo. (Ver anexo 7)

Como puede observarse, los expertos en su totalidad votaron de manera

positiva, por lo que al determinar el coeficiente de consenso Cc por la expresion:

ce= (1-""/,) x 100
Donde:
Cc: Coeficiente de concordancia expresado en tanto por ciento
V,: Cantidad de votos negativos
V:. Cantidad total de votos

Se obtuvo entonces para cada atributo un Cc=1, por lo que todos los atributos

fueron seleccionados.

4.2.2. ANALISIS DE LA RELACION IMPORTANCIA-PRESENCIA PERCIBIDA
DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO CARNE DE CERDO TOMANDO
COMO REFERENCIA LA VALORACION DE LOS CLIENTES
HABITUALES DE LA EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO.

En esta etapa de la investigacion, la autora considerd necesario el analisis del
valor a partir de la valoracion por los clientes de la Importancia de los atributos
identificados por los expertos y la Presencia percibida por estos en el producto
carne de cerdo que consumen, con lo cual se establece la Matriz Importancia-

Presencia percibida que se muestra en la tabla 4.8.

Tabla 4 8 Matriz Importancia-Presencia percibida.

Cuadrante Il Muy alta importancia —
baja presencia Concentrar aqui.

Recoge los atributos que han sido
valorados altamente importantes por
los clientes y con un bajo grado de
presencia percibida del atributo, lo
cual permitird la identificacién de los

principales puntos débiles.

Cuadrante | Alta importancia — Alto
grado presencia

Seguir con el buen trabajo.

Se recogen aquellos atributos una
muy alta importancia para el cliente y
una adecuada valoraciéon, que
constituye sus principales fortalezas

competitivas.




Cuadrante Il No tan alta prioridad-
baja presencia.

Agrupa los atributos en los que existe
una indiferencia relativa en cuanto al
grado de presencia percibida del
atributo y que, ademas, no tienen alta
prioridad para situarlos como el

ndcleo de las acciones dirigidas a

Cuadrante IV No tan alta
importancia - alto grado de
presencia

Derroche de recursos.

Recoge aquellos aspectos en los que
el servicio tiene una superioridad
irrelevante, ya que el cliente se

concentra en otros parémetros.
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mejorar la posicién competitiva y de

atractivos.

Fuente: A partir de Parra Ferié et.al. (2019)

Esta matriz tiene como antecedente la propuesta por Mantilla y James (1977),
para estudiar la imagen de destinos turisticos. Shetna (1982), determiné que
cuanto mayor es la diferencia entre la importancia concedida a un atributo y
adecuacion en un producto determinado, mayor es la insatisfaccion del
consumidor hacia el producto y por tanto la necesidad de realizar una accién

correctora.

En el instrumento aplicado, (ver anexo 8), los clientes marcaron en una escala
de 1 a 5 el nivel de importancia que le dan a cada atributo y por otro lado el nivel
de presencia percibida, es decir, en qué medida perciben la presencia de este
atributo en el producto carne de cerdo que compran en la empresa objeto de

estudio.

Como poblacion para aplicar el instrumento de andlisis se tomé el total de
clientes habituales de la microempresa La Berna, la cual asciende a 10. Por lo

gue aplicando la técnica de censo se trabaj6 con el total mencionado.

La encuesta se disefié a partir de una escala tipo Likert de “1” a “5” puntos que
serviran para evaluar tanto la Importancia (1= Nada importante, 2= Poco
Importante, 3= Medianamente importante, 4= Importante, y 5= Muy importante)
como el Grado de presencia percibida (1= Nada adecuado, 2= Poco adecuado,
3= Medianamente adecuado, 4= Adecuado, y 5= Muy adecuado), tomando como

referencia la investigacion desarrollada por Parra Ferié (2019).
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Enlatabla 4.9 se muestran la cantidad de puntuaciones obtenidas en cada atributo.

Tabla 4.9 Matriz Importancia — Presencia Percibida resume de puntuaciones dadas por los clientes encuestados.

Beneficios Buscados

Valore laimportancia que usted
le concede a cada uno de los

siguientes elementos

¢Como usted percibe la
presencia de estos elementos
en el producto de la carne de

cerdo de la microempresa la

Berna?
Nada Importante Muy Importante | Nada Adecuado  Muy Adecuado
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Atributos fisicos

1.Tipo de empacado 10 10
2.El corte 3 7 3 5
3.Imagen 1 9 1 8 1

Atributos Funcionales
4.Tipo de alimentacién 10 6 4
5.Fabricacion de 2 8 6 4
derivados carnicos

Atributos De Calidad
6.Higiene 10 6 4
7.Terneza de carne 10 1 7
8.Condiciones 10 2 6
organolépticas del
producto

Atributos De Marca
9.Gustos y preferencias 1 6 6 1
10.Posicionamiento  de 7 6 1
mercado
11.Precio del producto 10 10

Fuente: Elaboracion Propia

Tal como lo mencionan, Parra Ferié et.al. (2019) la matriz Importancia —

Presencia percibida es un “procedimiento que muestra la importancia relativa de

varios atributos y su grado de presencia percibida” (pag. 17).

Es decir que mediante esta herramienta de analisis se logra identificar los

atributos relacionados de manera directa con el producto y la empresa creando

una relacion directa en donde se aporte mas recursos y se mejore de forma

continua.
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Grafico 4.16 Ubicacion de los valores obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes en la Matriz Importancia — Presencia
Percibida
Fuente: Elaboracion Propia.

Leyenda:

El corte

Imagen

Higiene

W 0 N o ok W Ne

Tipo de empacado

Tipo de alimentacién

Fabricacion de derivados carnicos

Terneza de carne

Gustos y preferencias

10. Posicionamiento de mercado

11. Precio del producto

Condiciones organolépticas del producto

Del mismo modo, con los datos ya procesados se logra identificar las brechas

gue existen en lo que perciben los clientes y lo que desean, mostrandose en el

gréfico 4.17.
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Empacado
Posicionamiento
del mercado ‘ \ ./\ Imagen
A ‘ u
Gustos y T. de

preferencias

Condicion eriv. De
organoléctica carnicos
Terneza de

carne

—+—ESTADO ACTUAL  —=—ESTADO DESEADO

Grafico 4.17 Comparacion del estado real con el esperado de la microempresa la Berna.

Fuente: Elaboracién propia

Para los clientes encuestados de la microempresa la Berna, el diagrama anterior
presenta que los beneficios considerados en el estudio reciben puntuaciones del
grado de presencia percibida por debajo de su importancia, es decir para este
grupo de consumidores el producto ofrecido por la Berna no logré satisfacer la

mayoria de los parametros a excepcion del precio

Tabla 4 10 Diferencias entre el estado actual y el deseado de la microempresa la Berna

Beneficios Buscados Deseado Actual Brecha

1. Empacado 5 1 -4

2. Corte 4,7 3,3 -14
3. Imagen 49 2 -2,9
4. Tipo de alimentacion 5 4.4 -0,6
5. Derivados de productos carnicos 4,8 1.4 -3,4
6. Higiene 5 3,4 -1,6
7. Terneza de la carne 5 4,6 -0,4
8. Condicion organoléptica 5 3 -2

9. Gustos y preferencias 4,5 2,8 -1,7
10. Posicionamiento del mercado 4,7 15 -3,2
11. Precio 5 5 0

Fuente: Elaboracion propia
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Una vez obtenida la medicion de la importancia y el grado de presencia percibida,
se puede definir las oportunidades de esta fase lo que impulsa la mejora de los
procesos en tiempo real, siendo un apoyo considerable en la toma de decisiones
con respecto a las etapas de planificacion y ejecucién de actividades que logren

mantener o potenciar el estado actual al que se desea llegar.

En la matriz se pudo observar que los atributos que se ubican en el cuadrante
de muy Alta importancia - Alto grado de presencia percibido son: Condicién

organoléptica, Higiene, tipo de alimentacion, Terneza de la carne y Precio.

A pesar de que en este cuadrante se encuentran las principales fortalezas del
producto, es necesario mencionar que todos estos atributos tienen una
puntuacion por debajo de “5” puntos, siendo el precio de la carne el atributo de

mayor importancia, desde el enfoque de los consumidores.

En el cuadrante Muy alta importancia — Bajo grado de presencia percibida
se encuentran los atributos: tipo de empacado, imagen y fabricacion de
derivados carnicos, en donde los resultados observados en el analisis
correspondiente al cuadrante numero dos manifiesta que en el tiempo actual son
aquellos con menor ponderacion en presencia percibida, pero son los que estan

mayormente valorados por los clientes.

En el cuadrante No tan alta importancia— Bajo grado de presencia percibida
se encuentran los atributos: Gustos y preferencias, seguido del posicionamiento
del mercado. Ademas, se colocan aquellos atributos cuya presencia percibida es
relativa en términos de prioridad de acciones destinadas a ser mejorada o

competitivas en un futuro.

En el cuadrante No tan alta importancia- Alto grado de presencia percibida
se encuentran el atributo: corte del producto. En este atributo el producto muestra
una superioridad irrelevante en donde los clientes expresan escasa importancia

por lo que van a adquirir.
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4.2.3. ANALISIS DE LOS ATRIBUTOS FISICOS DEL PRODUCTO CARNE DE
CERDO PARA LA DEFINICION DEL TIPO DE EMPAQUE QUE MAS SE
AJUSTE A LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y DE LA
EMPRESA.

Como resultado del analisis de la matriz Importancia-Presencia percibida
presentada en el epigrafe anterior, se obtuvo que los atributos fisicos del
producto carne de cerdo: Tipo de empacado e imagen se encuentran en el
cuadrante Il “Muy alta importancia - Baja presencia percibida”, identificAndose

mayores brechas.

En el caso del atributo Tipo de empacado el cliente considera que el empaque
actual es deficiente y por tanto no satisface las expectativas de compra.

De forma semejante el atributo Apariencia, sin embargo, alcanza un mayor grado
de presencia, pero a pesar de contar con mejores valoraciones, sigue siendo

insuficiente para cumplir los requerimientos del cliente.

Por otro lado, el atributo Corte, se ubica en el cuadrante IV no tan Alta
importancia — Alto grado de presencia percibida, donde el cliente le da mayor
importancia a otros atributos, por ende, se debe poner mayor atencion en este

atributo para llegar a cubrir las necesidades de los consumidores.

Derivado del analisis anterior, se demuestra que los tres atributos fisicos antes
mencionados, deben mejorar, para que el producto final comercializado por la

Berna logre ser competitivo en el mercado donde opera.

4.3. ETAPA 3. ESTABLECIMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS DE
PROCESAMIENTO Y DE COMERCIALIZACION DEL
PRODUCTO PARA EL INCREMENTO DE LA DEMANDA
DEL MISMO.

En esta etapa se procedid a formular las estrategias de procesamiento y

comercializacion del producto carne de cerdo y sus derivados de la
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microempresa La Berna, de tal forma que contribuya a la mejora del

comportamiento de los atributos fisicos y de marca de dicho producto.

4.3.1. ESTRATEGIA DE PROCESAMIENTO

Para la definicion de las tecnologias especificas de procesamiento con base al
empacado al vacio como alternativa ideal para la mejora de la presentacion del
producto carne de cerdo, se realizd una revision de las tecnologias de empacado
de productos carnicos que se encuentran en la literatura especializada, tal como

se muestra en la tabla 4.11.

Tabla 4.11 Tecnologias de envase en el procesamiento de productos carnicos.

Tecnologia Caracteristicas
Envase de alimentos El envase de alimentos compartimentado favorece a los
compartimentado alimentos puesto que permite que se conserve el sabor,

humedad y aroma esperado, generando también
eficiencia por el tipo de empaque ajustado a la vida
acelerada del siglo XXI.
Este producto que esta destinado a facilitar un proceso
de coccion ya que minimiza el tiempo de la preparacion
de un alimento y es vital para personas que no tienen
disponibilidad de tiempo debido a las obligaciones o
responsabilidad, tanto en actividades familiares,
laborales y personales.

Bolsaresistente a los pinchazos El empacado al vacio es una técnica que consiste en

y procedimientos para retirar el aire contenido en los empaques, provocando
envasados al vacio de carne de que el material se adhiera al alimento, mismo que trae
hueso consigo diversas ventajas.

En otro sentido con este tipo de presentacion se logra
reducir espacio tanto para el comprador como el
vendedor y también se conserva de mejor manera el
producto cuando pasa a sistema de refrigeracion para
ofertar a los clientes, en otro contexto es una técnica que
en termino de salubridad reduce la existencia de
bacterias, siendo una de las formas preferidas por los
consumidores de hoy en dia.

Tapa plastica expandible para Representa un tipo de empaque adaptable a las formas

carne irregulares de los productos, asi mismo debido a las
capas y contextura del material es posible embalar
alimentos con huesos de carne, cordero o similares sin
la preocupacioén de que existan perforaciones.
A través de este método de empaquetamiento se logra
reducir espacio tal cual el empaque al vacio, sin
embargo, la diferencia radica en la contextura de del
material con el que se recubre al producto carnico, ya
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gue es resistente a la existencia de huesos provenientes
del animal.

Método para envasar con Este tipo de envase consiste en retirar el aire que se

atmosfera modificada genera en la atmosfera del empaque de bandejas de las
carnes, mismo que es modificado y cambiado para
eliminar el diéxido de carbono que ocasione que el
alimento sea invadido por microrganismo que
descompongan los insumos.
Trata en lo maximo posible alargar el ciclo de vida de un
producto, manteniendo su terneza a imagen que es
fundamental para los consumidores, asi mismo permite
gue su almacenamiento minimice el espacio tanto para
el vendedor como el comprador en sus camaras de
refrigeracion.

Método para construir una Este tipo de método de almohadilla absorbente muestra

almohadilla absorbente una presentacion adecuada de la carne, en los diferentes

puntos de venta, desde un ambito funcional logra que se
mantenga y conserve el producto en condiciones de
salubridad, con esta técnica también se logra retener
liguidos y por ende evite la concentracion de olores
desagradables.
Tiene ventajas competitivas frente al resto porque
permite la absorcion de liquidos y da una imagen de
mayor capacidad del producto visualmente, mas no
fisicamente.

Bandeja para envasar carne Las bandejas para envasar carne son de gran utilidad
para la comercializacién de productos céarnicos debido a
gue este tipo de envases encapsula los fluidos y permite
gue los productos se conserven por mas tiempo evitando
la presencia de bacterias 0 microorganismos que
atenten contra la salud de los consumidores.

Fuente: Industria y Comercio Superintendencia (2014)

A partir de la revision realizada por la autora y del intercambio con los directivos
de la Microempresa La Berna se pudo establecer que la tecnologia a utilizar para
la mejora del empacado de la carne de cerdo que en la misma se produce es el
empacado al vacio por las ventajas que representan tanto para los clientes como

para la empresa.

4.3.2. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

De igual manera se pudo establecer la estrategia de comercializacion de la carne

de cerdo, la cual se muestra en la tabla 4.12.
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Tabla 4.12 Estrategia de comercializacion de la carne de cerdo en la microempresa La Berna.

Estrategias

Actividades

Recursos Indicadores

Incrementar los
ingresos por los
productos

comercializados
con empaque al

vacio.

Efectuar un censo de los clientes
potenciales basado en ubicacién

por transelnte y vehiculo

Diversificar la presentacion del
producto para los diferentes tipos de

clientes.

Identificar los lugares que vendan carne de
cerdo con un valor agregado (empacado al

vacio).

Investigar el precio de los productos de
similares caracteristicas y con el mismo

empagque.

Implementar punto de venta
relacionado con la afluencia de
personas y vehiculos para vender

con mayor énfasis el producto.

Implementar campafias

publicitarias al menor costo posible.

Establecer los gramos por empaque
direccionado al poder adquisitivo de los
clientes.

Adquirir activos productivos que permitan
mantener en buen estado el producto y que
sea visible para el consumidor potencial.
Aplicar campafias publicitarias a través de
redes sociales, hojas volantes y publicidad

estatica.

Recursos humanos
Muestra a encuestar
Personal de

levantamiento de

informacion

Cémara fotogréfica ¢ Clientela potencial
Entrevistas e Cobertura de mercado
Observacion e Presentacion del
Movilizacion producto

e Canal de distribucién
e Incremento de las

ventas por la
Personal de venta o )

aplicacion del sistema
Mostrador ) »

de innovacion en
Vitrina frigorifica .,

empaque al vacio
Meson

Computador
Caja recaudadora

Lector éptico

Fuente: Elaboracion Propia
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Después de haber establecido las estrategias para el procesamiento y
comercializacion del producto carne de cerdo para la microempresa La Berna,
se puede inferir que al momento de innovar en su proceso de elaboracién con la
introduccion de la tecnologia de empaque al vacio de los productos que
comercializa, va a presentar un incremento en sus ventas ya que ingresaria a un
mercado potencial que no abarca en la actualidad, basado en la experiencia de
la comercializacion de productos de carne de cerdo. Esta microempresa debe
aplicar estrategias que beneficien su nivel de comercializacién. Con ello se prevé
en base a los ingresos percibidos en el afio uno un promedio tendencial de
incremento del 4% de ventas, por ende, se proyecta a 5 afios basados en la
tendencia actual, lo que permite presentar el estado de perdida y ganancia

proyectado con el aumento de la demanda.

Tabla 4.13 Estado de Pérdida y Ganancias Proyectados.

Afio
Descripcion 1 2 3 4 5 Total
Ingresos - - - - - -
Ingresos  por 215.567,71 224.190,42 233.158,04 242.484,36 252.183,73 1.167.584,26
Ventas
Otros ingresos
Egresos 186.815,93 194.288,57 202.060,11 210.142,52 218.548,22 1.011.855,35
Costo de 176.144,96 183.190,76 190.518,38 198.139,12 206.064,68 954.057,91
produccion
Mano de Obra 6.782,40 7.053,70 7.335,84 7.629,28 7.934,45 36.735,67
Directa
CIF 18.642,56  19.388,26  20.163,79 20.970,34 21.809,15 100.974,10
Materia prima 150.720,00 156.748,80 163.018,75 169.539,50 176.321,08 816.348,14
Gastos de 10.670,98 11.097,82 11.541,73 12.003,40 12.483,53 57.797,45
Operacion
Gastos 7.536,00 7.837,44 8.150,94 8.476,98 8.816,05 40.817,41
administrativos
Gastos de 3.134,98 3.260,38 3.390,79 3.526,42 3.667,48 16.980,04
Ventas
Utilidad 28.751,78 29.901,85 31.097,92 32.341,84 33.63552 155.728,91
operativa

Fuente: Elaboracion Propia
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Tomando los datos del estado de resultado proyectado se determina que la
tendencia de los valores financieros que se van implementando cada afio debido
al aumento de las ventas con relacion a los costos variables que se encuentran
en la Materia Prima, Mano de Obra y CIF aumentan en un mismo porcentaje,
pero el apalancamiento operacional que se genera debido a un cambio
porcentual de las ventas da un margen mayor de la utilidad, por lo tanto, el
sistema de innovacién de empaque al vacio consigue posicionarse de manera
paulatina en el mercado objetivo que tiene la microempresa la Berna. No
obstante, se enfatiza que las proyecciones son estimaciones capaces de generar
variaciones en el medio por situaciones exdgenas que pueden darse en un
mercado especifico y por factores internos que representan las fortalezas de la
empresa como la calidad, precio y marca que minimicen el riesgo anteriormente

expuesto.

4.4. DISCUSION DE LOS RESULTADOS

En el caso de la investigacion en la empresa La Berna, la alternativa de presentar
los productos carnicos en empague al vacio se considera como innovacion, para
lo cual se pretende adquirir una maquina de empaque al vacio, originada por la
necesidad de mejorar su imagen, esto permitira llegar a nuevos mercados en los
cuales no ha conseguido relacion comercial, por no tener un producto con esas
caracteristicas, por ello, la importancia de la innovacidén en esta empresa que

desea posicionarse en el mercado.

En este sentido, Pedroni, Pifieiro y Dutra de Barcellos (2017) mencionan que los
diferentes aspectos de la innovacion se torna un proceso complicado,
participativo y no lineal. En conjunto, tanto la sapiencia adquirida como los
avances en la investigacion cientifica-en relacion a las necesidades originarias
del mercado-derivan en innovaciones en procesos de produccién que se plasma
en productos y negocios por medio de factores tecnolégicos y organizativos en
una empresa, industria o pais; lo que se consigue tanto de forma esencial como

incremental.

En el mercado local existen empresas que tiene un posicionamiento de mercado

acorde a su cobertura, estructura de distribucion y experiencia en la venta de
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productos de cerdo. Es por ello, la necesidad de implementar estrategias que
generen una ventaja competitiva al crear valor en el producto que distribuye la
Berna, el mismo que alcance los estandares de calidad que rigen al producto y
de esta manera abarcar un segmento de mercado con este tipo de presentacion
y obteniendo nuevos clientes en una zona comercial que no se encuentra

saturada en la actualidad.

Rivas, Reyes, Arzuaga y Vazquez (2018) consideran que la cadena de valor
suministra una representacion de la compafiia en la que se pueden emparejar
aquellas actividades en las que se tiene un potencial de superioridades y, por
tanto, en ellas se han de centrar las habilidades incesantes de la empresa.
Asimismo, permite identificar aquellas acciones en que no se produce valor. Una
empresa obtiene la ventaja competitiva realizando estas acciones
estratégicamente, significativas a menor costo o con la oferta de una calidad

superior a sus competidores.

Es por esta razén, que una de las estrategias que se implementaran, es colocar
un punto de venta con estos productos, teniendo como atractivo principal carne
en empaque al vacio, para competir directamente con las marcas que estan en
el mercado y generar una oferta en la zona comercial de la cuidad de Portoviejo.
Al respecto, dentro de los resultados de su investigacion Rizo, Vuelta, Vargas y
Leyva (2019) indican que la estrategia de comercializacion de productos carnicos
porcinos para la Empresa que fue objeto de andlisis, permiti6 mejorar su
posicionamiento en el mercado, al cambiar la mentalidad en las disposiciones

acertadas para mejorar el mercadeo de estos productos.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

e El habito de consumo de carne de cerdo empacada en el canton Portoviejo
es representativo, sin embargo, esta demanda es satisfecha en gran parte
por las grandes cadenas proveedoras de alimentos ya que cuentan procesos
tecnificados que le permiten competir en el mercado.

e Entre los hallazgos obtenidos se manifiesta que la microempresa la Berna
carece de un sistema de empacado al vacio, generando una limitante en la
comercializacion de la carne de cerdo en el mercado minorista, puesto que la
segmentacion y posicionamiento de la competencia es significativo en
comparacion con la entidad como tal, prevaleciendo la marca y presentacion

expuesta por otras empresas.

e Al no existir un marco de referencia comparativo de la oferta de la carne de
cerdo fue necesario el andlisis de otras marcas existentes en el mercado, ya
fuera por los atributos evaluados y considerados por los expertos, mismo que
se evidencia en los resultados obtenidos en las matrices aplicadas en el

estudio, siendo aplicable a la propuesta inicial de este estudio.

e A través de la valoracion de los atributos de marca inmersos en el mercado
objetivo, se determiné que el nivel de competencia de la microempresa la
Berna es bajo, lo cual sugiere la aplicaciébn de mejoras para posicionar su
marca en el medio, siendo importante la aplicacion y modificacion del disefio
y presentacion del empaque actual en uno que logre adecuarse a las

especificaciones del cliente.

e Finalmente, se planteé una matriz basada en los objetivos, estrategias y
actividades que estan inmersas en el modelo propuesto como plan de accion
para la microempresa la Berna estableciendo una herramienta base que

consolide su posicién en el mercado.
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5.2. RECOMENDACIONES

Innovar en procesos tecnificados de empacado de la carne de cerdo le
permitira a la microempresa la Berna afianzarse en el mercado competitivo al

poder ofrecer un producto con excelentes condiciones de salubridad

Implementar un sistema de empacado al vacio, para generar cobertura en el
mercado minorista y en consecuencia mayor afluencia de cliente por la
comercializacion de la carne de cerdo de la Berna con una marca reconocida

en diversos establecimientos de consumo masivo.

Basado en los atributos fisicos, funcionales, marca y de calidad se deben
aplicar estrategias que permitan competir con la oferta de los productos de
las otras empresas que estan en el medio y con ello generar un

posicionamiento de la microempresa la Berna.

La aplicacion de la matriz estratégica de comercializacion de la carne de
cerdo en la microempresa La Berna es elemental para el crecimiento

econdémico y garantizar el desarrollo de la microempresa en el mercado.
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(ANEXO 1)
FICHA DE OBSERVACION

(§) ESPAM

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA
\1 AGROPECUARIA DE MANABI MANUEL FELIX LOPEZ

FICHA DE OBSERVACION APLICADA A LA MICROEMPRESA LA BERNA DEL
CANTON PORTOVIEJO

La presente ficha de observacion pretende recoger informacion en cuanto al
procesamiento de la carne de cerdo de la microempresa la Berna. Se sefala
gue la informacion recopilada sera confidencial y de uso académico El sistema
de valoracion es el siguiente 1= no aplica, 2= regular, 3 muy bueno,

4=excelente

FICHA DE OBSERVACION - MICROEMPRESA LA BERNA

Aspectos Observados 1234
Condiciones de traslado de la carne de cerdo desde el camal

hacia la microempresa X
Espacio fisico del funcionamiento de la microempresa X

Control de ingreso al &rea de procesamiento de la carne de cerdo | x

Estado del area de procesamiento de la carne de cerdo X

Utilizacion de quipo de proteccién para el procesamiento de

carne de cerdo X
Utilizacion de mesas de acero quirdrgico X
Utilizacion de cuchillos de acero inoxidable X

Asepsia de herramientas y equipos de trabajo para el

procesamiento y comercializacion de la carne de cerdo X
Estado de gavetas plasticas para la colacién de producto X
Area de pesaje y envasado de la carne de cerdo X

Estado del area de congelamiento de productos X




Estado del area de comercializaciéon
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Uso de agua potable

Uso de energia eléctrica

Manejo de residuos biodegradables

Manejo de residuos no biodegradables

Sefaléticas contra riesgo y prevencion

Registro de visitas técnicas

Protocolo de seguridad al ingreso del area de procesamiento

Estancamiento de aguas en areas posteriores de la

microempresa

Fecha de aplicacion_------------
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(ANEXO 2)
ENCUESTA APLICADA A CLIENTES

(§)ESPAM

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA
o  AGROPECUARIA DE MANABI MANUEL FELIX LOPEZ

DIAGNOSTICO DE LA EFECTIVIDAD DEL CONSUMO DE LA
CARNE DE CERDO EN EL CANTON PORTOVIEJO

CUESTIONARIO EXPECTATIVAS DE CONSUMO DE CARNE DE CERDO
EN EL CANTON PORTOVIEJO.
El siguiente instrumento de investigacion pretende recoger informacién escrita
en cuanto a las preferencias por el consumo de carne de cerdo, con el objeto de

mejor la presentacién del producto. Agradecemos su colaboracion.

1 ¢Qué porcentaje de sus ingresos mensuales destina para la compra de

alimentos a su familia?

Menos del 15%
Del 15% a 40%
Del 40% a 80%
Mas del 80%

Huan

2 ¢Cudl es el valor que estima mensualmente para la compra de carne de

cualquier tipo para el consumo de su familia?

De 0 a 20 ddlares 1
De 20 a 40 délares 1
De 40 a 60 dodlares 1

1

Mas de 60 dolares
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3 ¢Qué clase de carne consume habitualmente para mantenerse bien

alimentado?

Carne de res ]
Carne de cerdo [
Pollo 1
Pescado ]

4 ¢ Con gue frecuencia usted consume carne de cerdo al mes?

De 0 a 4 veces 1
De 4 a 8 veces 1
De 8 en adelante 1

5 ¢De las diferentes marcas de carne que se comercializan en Portoviejo, cual

usted conoce?

La Berna ]
Pronaca 1]
Fernandez 1
Digeca C 1

6 ¢De las marcas relacionada con la pregunta anterior, usted habitualmente

consume una de ellas?

Si 1
No 1

7 ¢, Con que frecuencia usted compra carne y derivados del cerdo de la marca La
Berna?
Siempre
Casi siempre

De vez en cuando

Lo
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Nunca

8 ¢, Cual de los productos que vende La Berna le parece mas atractivo para el

consumo?

Costilla
Carne
Lomo

Hueso

oo

Manteca y Cuero

9 ¢ Considera usted que productos carnicos que comercializa la Berna cumplen

con sus expectativas?

Si 1
No Especifique 1]

10 ¢ Durante la preparacién y coccion de los productos que comercializa la Berna

localiza materia ajena al mismo?

11 ¢Cudles atributos considera importante antes comprar carne de cerdo la

Berna?

Fisicos
Funcionales
De calidad

Marca del producto

IR

Precio
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12 ¢Le gustaria comprar la carne de cerdo de la microempresa La Berna

empacada al vacio?

13 ¢ Estaria dispuesto a pagar el valor de la carne de cerdo empacada al vacio

de la microempresa La Berna?

14 ¢Le gustaria continuar consumiendo los productos que ofrece la

microempresa la Berna?

Si L]
No Especifique  []

15 ¢ Recomendaria a otros comensales adquirir los productos que comercializa

la microempresa la Berna?

Si 1]
No Especifique 1
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(ANEXO 3)

GUION DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE
El siguiente instrumento de investigacion pretende recoger informacion verbal en
cuanto a las preferencias por el consumo de carne de cerdo, con el objeto de

mejor la presentacion del producto.

1. ¢Del 1 al 10 Qué calificacion de aceptacion considera usted que tienen los

productos la Berna en el cantén Portoviejo?

2. ¢Cudl es el nivel de ventas diarias de carne de cerdo y sus derivados?

3. ¢Qué cantidad o porcentaje de carne y derivados es devuelta por los

proveedores por inconformidad del producto?

4. ¢Qué tan relevante le parece el nombre de la marca la Berna?

5. ¢Cree usted que la microempresa la Berna satisface las necesidades a los

comensales del cantén Portoviejo?

6. ¢Ha recibido sugerencias por parte de los clientes en cuanto a mejorar la
apariencia del producto? Especifique

7. ¢Cudles empresas dedicadas a su misma actividad comercial considera

usted sus competidores? Especifique
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(ANEXO 4)

FICHA DE OBSERVACION DE LAS EMPRESAS COMPETIDORAS

() ESPAM

\..l

FICHA DE OBSERVACION APLICADA A LOS PRINCIPALES COMPETIDORES
DE LA MICROEMPRESA LA BERNA DEL CANTON PORTOVIEJO

La presente ficha de observacion pretende recoger informacion en cuanto al
procesamiento de la carne de cerdo de la microempresa la Berna. Se sefala
gue la informacion recopilada sera confidencial y de uso académico El sistema

de valoracién es el siguiente: producto principal, tipo de establecimiento, tipo

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA
AGROPECUARIA DE MANABI MANUEL FELIX LOPEZ

de presentacion, equipamiento, servicios adicionales, ubicacion 'y
estacionamiento.
AKI MI MR. LA BERNA
COMISARIATO CHANCHO

Producto principal
Tipo de
establecimiento
Tipo presentacion
Equipamiento
Servicios
adicionales
Ubicacion y

estacionamiento
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(ANEXO 5)
CUESTIONARIO DE EXPERTOS

Usted ha sido propuesto para participar en una investigacion relacionada con el
andlisis del valor en el procesamiento de la carne de cerdo de la Microempresa

La Berna del canton Portoviejo,

Se necesita saber sobre su conocimiento acerca del tema, por lo que se solicita

proporcionar la siguiente informacion:
DATOS GENERALES:

Nombres y Apellidos

Empresa o Institucion donde trabaja

Cargo o funcién que desempefia

Teléfono

Correo electrénico

Por favor, a continuacion, evalie su nivel de conocimiento sobre el tema de
Control de gestion, Cuadro de Mando Integral en un rango de 1 a 10, siendo 10
el mayor nivel de conocimiento.

TEMATICAS PUNTAJE

Productos céarnicos

Procesamiento de productos carnicos

Atributos de calidad de los productos carnicos

Derivados de la carne de cerdo

Tecnologias de empaque de productos carnicos

Caracteristicas organolépticas de los productos
carnicos derivados de cerdo
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En la siguiente tabla, marque en cada una de las fuentes que aparecen a

continuacion el grado de conocimiento que tiene acerca del tema. En caso de no

haber utilizado alguna marque la opcién Bajo.

Grado de influencia

Fuentes de argumentacion

ALTO

MEDIO

BAJO

Andlisis técnicos realizados por usted

Su experiencia propia

Trabajos de autores nacionales

Trabajos de autores extranjeros

Su propio conocimiento del estado del

tema en el exterior

Su intuicion
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(ANEXO 6)
PRIMERA RONDA DEL DELPHI

Usted ha sido propuesto para participar en una investigacion relacionada con el
andlisis del valor en el procesamiento de la carne de cerdo de la Microempresa

La Berna del canton Portoviejo,

Se necesita saber sobre su conocimiento acerca del tema, por lo que se solicita

proporcionar la siguiente informacion:
DATOS GENERALES:

Nombres y Apellidos
Empresa o Institucion donde trabaja
Cargo o funcién que desemperia
Teléfono

Correo electrénico

Estimado experto en esta ocasion requiere de sus conocimientos, para lo cual
se necesita que del listado de atributos presentados a continuacién con respecto
a la carne de cerdo usted brinde sugerencia, agregando, modificando o

eliminando variables:

ATRIBUTOS FISICOS

Empaques elaborados con dos materiales

El corte

Apariencia

FUNCIONALES

Centro de abastecimiento de comida

Tipo de alimentacion

Diversos usos del producto
CALIDAD

Salubridad

Textura del alimento

Condiciones organolépticas del producto
MARCA

Gustos y preferencias

Posicionamiento de mercado

Precio del producto
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(ANEXO 7)
SEGUNDA RONDA DEL DELPHI (VOTACIC)N DE EXPERTOS)

Usted ha sido propuesto para participar en una investigacion relacionada con el andlisis
del valor en el procesamiento de la carne de cerdo de la Microempresa La Berna del

cantén Portoviejo,

Se necesita saber sobre su conocimiento acerca del tema, por lo que se solicita

proporcionar la siguiente informacion:

Datos generales:

Nombres y Apellidos

Empresa o Institucion donde trabaja

Cargo o funcién que desempefa

Teléfono

Correo electrénico

Estimado experto en esta ocasion se requiere de sus conocimientos, para lo cual se
necesita que del listado de atributos presentados a continuacion con respecto a la carne

de cerdo usted califique con la opcién Si o No, estan de acuerdo con el listado.

ATRIBUTOS FISICOS SI/NO

Tipo de empacado

El corte

Imagen
FUNCIONALES

Tipo de alimentacion

Fabricaciéon de derivados carnicos
CALIDAD

Higiene

Terneza de carne

Condiciones organolépticas del
producto
MARCA

Gustos y preferencias

Posicionamiento de mercado

Precio del producto
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(ANEXO 8)

ENCUESTA DE IMPORTANCIA — PRESENCIA PERCIBIDA
CUESTIONARIO DE IMPORTANCIA PERCIBIDA DE LOS ATRIBUTOS DE
CARNE DE CERDO EN EL CANTON PORTOVIEJO.

El siguiente instrumento de investigacion pretende recoger informacion con

relacion a la importancia que usted considera relevante en el producto de la

carne de cerdo de la Berna, segun el listado de atributos presentados a

continuacion.

Beneficios Buscados

Valore laimportancia
gue usted le concede a
cada uno de los

siguientes elementos

¢,Como usted percibe la
presencia de estos
elementos en el producto
de la carne de cerdo de la

microempresa la Berna?

Nada Importante Muy

Importante

Nada Adecuado Muy
Adecuado

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

Atributos fisicos

1.Tipo de empacado

2.El corte

3.Imagen

Atributos Funcionales

4.Tipo de alimentacién

5.Fabricacioén de

derivados carnicos

Atributos De Calidad

6.Higiene

7.Terneza de carne

8.Condiciones
organolépticas del

producto

Atributos De Marca

9.Gustos y preferencias

10.Posicionamiento de

mercado

11.Precio del producto
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(ANEXO 9)
REGISTRO FOTOGRAFICO

Lomo Delantero

0.000
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llustracion 2 Aplicacion de entrevista con el propietario de la Berna



llustracion 3 Aplicacion de cuestionario a los expertos

llustracion 4 Aplicacién de encuesta a clientes de la Berna.
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