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Introduccion.
La competitividad empresarial definida como la capacidad que tiene una organizacion de
hacer las cosas mejor que su competencia, ya sea en términos de producto o servicios, precios,

costos y calidad, determina el éxito organizacional de muchas empresas hoy en dia.

Cojutepeque es un municipio reconocido por la produccién y comercializacion de
embutidos, tanto a nivel local como internacional; sin embargo, el nivel competitivo de dichas
empresas se ha visto limitado durante muchos afios, es por ello que la investigacion se enfoca en
identificar el nivel de competitividad de las empresas del mercado de embutidos en el municipio

de Cojutepeque.

La investigacion estd compuesta por cinco capitulos, en los cuales se aborda el
planteamiento del problema, marco tedrico, metodologia de la investigacion, analisis de resultados

y propuesta de solucion respectivamente, dichos capitulos se detallan a continuacion:

Capitulo I, contiene el planteamiento del problema, el cual es fundamental para identificar
la problematica de estudio para las empresas del mercado de embutidos de Cojutepeque, la
justificacién de la investigacion, delimitacion poblacional, temporal y espacial, asi mismo se
enmarcan los objetivos de la investigacion, los cuales serviran de guia durante todo el desarrollo

de la tematica.

Capitulo I, para el desarrollo de este capitulo se ha considerado los aportes tedricos
necesarios que sirvan de fundamento para la investigacion, dentro de las teorias expuestas se
encuentran: administracion estratégica, competitividad artesanal e industrial, innovacion
empresarial, gestion de la calidad, cadena logistica de los embutidos, ventaja competitiva,

antecedentes del mercado de embutidos, cadena de valor y componentes basicos de los embutidos.

Capitulo 11, dentro de este capitulo se desarrolla la metodologia a utilizar durante el
proceso de investigacién, se presenta la operacionalizacion de objetivos y matriz de
correspondencia, también se define la poblacion a estudiar, el tipo de investigacion, instrumentos
para recolectar informacion y el proceso que se seguira para procesar la informacion recolectada,

asi mismo se definen los recursos a utilizar en la investigacion.

Capitulo 1V, se presenta el analisis de los resultados, en el cual fue necesario el empleo de

graficos y tablas para una mejor interpretacién de los resultados.
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Capitulo V, se detalla la propuesta de solucion, de acuerdo a los resultados obtenidos en el
capitulo cuatro, dicha propuesta se enfoca en la mejora de la calidad e inocuidad de los alimentos,
por medio de la implementacidn de una guia del sistema de analisis de Puntos Criticos de Control,
de igual forma se enfatiza en la mejora continua de las embutidoras de Cojutepeque, para lo cual

se propone la implementacion del ciclo PHVA (Planear, Hacer, Verificar y Actuar)
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Resumen.
El desarrollo competitivo empresarial constituye una de las principales herramientas de
crecimiento organizacional debido a que proporciona insumos para competir en el mercado actual

considerando las peculiaridades del ambiente empresarial

La presente investigacion aborda la tematica: competitividad de las empresas del mercado
de embutidos en Cojutepeque departamento de Cuscatlan afio 2022, donde se estudiaron las
empresas de embutidos inscritas en la Alcaldia Municipal de Cojutepeque, considerando las

condiciones organizacionales, productivas y de mercadeo de cada una de ellas.

La investigacion pretende dar solucion a la problemética de competitividad por medio de
herramientas técnicas y administrativas disefiadas para la mejora de las condiciones de
competencia de las empresas embutidoras de dicho municipio, considerando los fundamentos

tedricos que apoyen la implementacion de dichas herramientas.

A partir de la obtencion de informacion relacionada a la poblacion en estudio se determind

que las empresas embutidoras consideradas dentro de la investigacion fueron:

Embutidos Dofia Evita.
Embutidos Amparito.
Embutidos la Espafiola.
Embutidos el Chanchito.
Embutidos Cojute Cojute.

Carnes y embutidos la Delicia.

N o o A~ w b PP

Venta de embutidos Carmen.

Las empresas mencionadas anteriormente han sido consideradas debido a que, se
encuentran inscritas en los registros de la Alcaldia Municipal de Cojutepeque, y, ademas, se
encuentran funcionando a la fecha de la investigacion.

La informacion proporcionada por las empresas embutidoras sirvio como parametro para
determinar las necesidades y herramientas técnicas administrativas a utilizar para mejorar los
niveles de competitividad.

Palabras claves: crecimiento organizacional; competitividad; embutidos; empresas del mercado;

parametro.
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ABSTRACT

Business competitive development is one of the main tools for organizational growth
because it provides inputs to compete in the current market considering the peculiarities of the
business environment.

The present investigation addresses the topic of: competitiveness of the companies in the
sausage market in Cojutepeque department of Cuscatlan, year 2022, where the sausage companies
registered in the Municipal Mayor's Office of Cojutepeque were studied, considering the
organizational, productive and marketing conditions of each one. of them.

The research aims to provide a solution to the problem of competitiveness through technical
and administrative tools designed to improve the conditions of competition of the stuffing
companies of said municipality, considering the theoretical foundations that support the
implementation of said tools.

From the obtaining of information related to the population under study, it was determined
that the stuffing companies considered within the investigation were:

1. Dofia Evita Sausages.
. Amparito Sausages.

. The Spanish Sausages.

2

3

4. Sausages “El Chanchito”

5. Sausages Cojute Cojute.

6. Meats and Sausages the Delight.

7. Sale of Sausages Carmen.

The companies mentioned above have been considered because they are registered in the
records of the Municipal Mayor's Office of Cojutepeque, and, in addition, they are operating at the
date of the investigation.

The information provided by the stuffing companies served as a parameter to determine the

administrative technical needs and tools to be used to improve the levels of competitiveness.

Keywords: organizational growth; competitiveness; sausages; market companies; parameter.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Identificacion del problema

La existencia de empresas de embutidos en Cojutepeque, es un factor de reconocimiento
del municipio, sin embargo, las précticas de competitividad han sido muy variadas en las empresas,
debido a que no todas tienen el mismo ritmo de crecimiento por lo tanto el tema a investigar se ha
vuelto importante, dando paso a huevos procesos como la innovacion y mejora continua.

En la actualidad la competitividad y nivel de posicionamiento en el mercado ha dado como
resultado que algunas de estas empresas de embutidos en Cojutepeque destaquen, entre ellas se
pueden mencionar: Embutidos la Espafiola, Embutidos Evita y Embutidos Amparito, esto se debe
principalmente a la trayectoria de dichas empresas en el mercado; hoy en dia existen muchas
empresas de este tipo, sin embargo, los niveles de competitividad son notorios en relacién a otras
empresas del mismo rubro.

La competitividad de las empresas de embutidos en Cojutepeque ha sido limitado debido
a factores internos y externos, dando como resultado en el largo plazo poca innovacién en las
empresas del mismo rubro, por tal motivo cada dia son menos las empresas dedicadas a esta
actividad econémica, lo que significa una falta de apoyo a este sector; en consecuencia la
investigacion se enfoca en brindar herramientas administrativas y técnicas de innovacion en el
mercado para una mejor percepcion por parte de los consumidores locales y extranjeros.

La falta de crecimiento y competitividad constituyen el problema fundamental de las
empresas del mercado de embutidos en Cojutepeque, asi como el bajo nivel de posicionamiento
de dichas empresas, lo cual se identifica a partir de la poca expansion del producto y la marca.

La investigacion se basa en la identificacion de esos factores que hacen que algunas
empresas productoras de embutidos sean mas competitivas que otras, asi como también, en la
identificacion de debilidades internas que frenan el crecimiento de dichas organizaciones; es asi
como, mediante dicho estudio se pretenden facilitar herramientas técnicas y administrativas que
contribuyan a dar solucién a las problematicas anteriormente expuestas, considerando el impacto

que dichas empresas tienen en aspectos econdmicos, sociales y culturales.

1.2. Delimitacion del problema
Para la realizacion de la presente investigacion se considero la delimitacién espacial, temporal y

poblacional, las cuales se detallan a continuacion:
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1.2.1 Delimitacion espacial
La investigacion se centré en el mercado de embutidos del municipio de Cojutepeque,
departamento de Cuscatlan, debido a que el estudio sobre competitividad se desarrollé con la

informacion proporcionada por las empresas de dicho municipio.

Figura 1
Mapa de Cojutepeque
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Nota.  Fuente.  Municipio de  Cojutepeque.  (2010). Google Maps. URL
https://www.google.com/maps/@13.7165637,-88.9540485,14z

1.2.2 Delimitacion temporal
La investigacion se llevé a cabo durante el afio 2022
1.2.3 Delimitacion poblacional.

La investigacién fue dirigida a las empresas del mercado de embutidos de Cojutepeque,
departamento de Cuscatlan

1.3 Formulacion del problema

El municipio de Cojutepeque, cabecera departamental de Cuscatlan, es reconocido por la
elaboracion y venta de embutidos, actualmente el mercado de embutidos en Cojutepeque se
encuentra centralizado en la zona urbana de dicho municipio, las siete empresas investigadas estan
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ubicadas en la zona urbana, dando paso a distintos niveles de competitividad y un lento crecimiento
en algunas de ellas.

De acuerdo a la observacidn realizada al mercado de embutidos, en Cojutepeque se percibe
que las empresas tienen distintos niveles de crecimiento en relacién al ciclo de vida de permanencia
en el mercado, lo cual es un factor determinante de estudio, debido a que es importante conocer
los factores que inciden en dicho fendmeno, asi mismo, el nivel de competitividad empresarial se
ha visto limitada en relacion a empresas con modelos de negocio similares como: Kreef
(Embutidos El Salvador S.A de C.V) y Embutidos la Unica.

La competitividad empresarial de las empresas de embutidos en Cojutepeque contribuye
en el desarrollo econémico y social de dicho municipio, debido a la generacion de empleos,
aumento del comercio, mayor distincion y posicionamiento del sector a nivel local y nacional, por
lo tanto, la investigacion se centra en desarrollar un estudio sobre la competitividad de las empresas
de embutidos en Cojutepeque, departamento de Cuscatlan.

1.4 Preguntas que fundamentan el problema

e ;Cudles son las estrategias empresariales que han contribuido al desarrollo competitivo de
las empresas de embutidos en Cojutepeque?

e ;COmo beneficia el desarrollo competitivo en las empresas de embutidos del municipio de
Cojutepeque, departamento de Cuscatlan?

e ;Cuales son los factores externos e internos que contribuyen al desarrollo competitivo y la
innovacion dentro de las empresas de embutidos del municipio de Cojutepeque,
departamento de Cuscatlan?

e ;Cual ha sido el conjunto de factores de éxito de las empresas de embutidos de
Cojutepeque?

e ;Cudl es el nivel de competitividad del mercado de embutidos en Cojutepeque?

1.5 Justificacion del problema
El comercio es fundamental para la economia a nivel regional y local, dado que, las

empresas deben estar en constante Innovacion para la mejora de los procesos productivos, que son
necesarios para la fidelizacion de clientes y consumidores y de tal manera lograr un constante

crecimiento a lo largo del tiempo.
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La investigacion busca realizar un estudio sobre la competitividad de las empresas de
embutidos en Cojutepeque, con el propdsito de identificar y describir las principales estrategias
implementadas por dichos negocios.

De acuerdo al nivel de competitividad de las empresas de embutidos en Cojutepeque asi es
el nivel de impacto en la economia local del municipio y sus alrededores, es por ello que, como
parte de los propdsitos de la presente investigacion, se considera brindar herramientas
administrativas y estratégicas que sirvan de referencia a las empresas de embutidos de
Cojutepeque, con la finalidad de generar mayor competitividad y mejorar los procesos.

Con lo antes expuesto se tiene como finalidad que la investigacion contribuya al
fortalecimiento de las empresas del mercado de embutidos de Cojutepeque, mediante la
elaboracion de herramientas técnicas y administrativas para el posicionamiento de dichas empresas
tanto en el mercado local como extranjero.

La investigacion se enfoca en darle reconocimiento a las diferentes empresas de embutidos
de Cojutepeque, lo cual representa un tema novedoso.

Con esta investigacion se pondré en practica todos los conocimientos aprendidos a lo largo
del proceso de formacion académica de la Licenciatura en Administracion de Empresas, brindando
apoyo a las empresas de embutidos a través de herramientas de planificacion y administrativas,
mediante la cual se obtendran beneficios en el corto, mediano y largo plazo.

El desarrollo competitivo en las empresas de embutidos en el municipio de Cojutepeque,
es un factor muy importante en el comercio local, ademas, es uno de los productos por los cuales
el municipio es reconocido a nivel nacional e internacional, por sus tradiciones en el rubro de los
embutidos; por lo tanto, la propuesta del tema de investigacion se titula de la siguiente manera:
“Competitividad de las empresas del mercado de embutidos en el municipio de Cojutepeque,

departamento de Cuscatlan, afio 2022

1.6 Alcance de la investigacion
La investigacion sobre la competitividad de las empresas de embutidos en el municipio de
Cojutepeque, departamento de Cuscatlan tiene como finalidad brindar herramientas técnicas y
administrativas que contribuyan a la mejora de procesos y comercializacion de dicho producto en

el mercado salvadorefio, dicho estudio tiene un alcance descriptivo y exploratorio.
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a) Exploratorio: porque se analiza un problema que hasta la fecha no ha sido estudiado,
es decir, no existe un estudio previo sobre competitividad de las empresas del mercado
de embutidos en Cojutepeque.

b) Descriptivo: se propondra dar solucién a la problemética con base a los resultados
obtenidos en el proceso de investigacion, por medio de herramientas estadisticas y
administrativas.

1.7. Objetivos

1.7.1 Objetivo general

e Identificar el nivel de competitividad de las empresas de embutidos del municipio de
Cojutepeque, departamento de Cuscatléan, afio 2022

1.7.2 Objetivos especificos

e Caracterizar los aspectos relevantes de la dinamica de desarrollo de las empresas
embutidoras en El Salvador.

e Describir los factores que influyen en el desarrollo competitivo de las empresas de
embutidos de Cojutepeque, en relacion al tiempo de permanencia en el mercado.

o Proponer estrategias que fortalezcan la dinamica de desarrollo competitivo de las empresas

de embutidos del municipio de Cojutepeque, para la mejora de la calidad de produccion y

comercializacién de embutidos.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Definiciones

El desarrollo competitivo empresarial comprende aspectos relevantes propios de la rama

econOmica y administrativa, es por ello que a continuacion se presenta una serie de definiciones

que contribuyen a construir concepciones tedricas respecto a la tematica de investigacion.

Administracion: Segun Serrano (2011), “medio que facilita a un gerente definir y lograr
objetivos estratégicos rentables, usando efectivamente los recursos disponibles y
conduciendo equipos altamente motivados; hacia la generacion responsable de valor
sostenible, para los clientes, trabajadores, sociedad y accionistas” (p. 4).

Para Amaru (2009), “la administracion es el proceso de tomar decisiones sobre los
objetivos y la utilizacion de los recursos. Abarca cinco tipos principales de decisiones,
Ilamadas también procesos o funciones: planeacion, organizacion, liderazgo, direccion y
control” (p. 6).

Organizacion: Para Chiavenato (2011), “una organizacion es un sistema de actividades
conscientes coordinadas de dos o mas personas” (p.6).

De acuerdo a Serrano, (2011), “la organizacién es una caracterizacion jerarquica de
unidades administrativas y personas, con diferentes funciones, responsabilidades e
interrelaciones, que se estiman necesarias para alcanzar metas y objetivos comunes en un
periodo determinado” (p.143).

Estrategia: de acuerdo a Amaru, (2009), “la estrategia es el camino para asegurar el
desempefio y supervivencia de la organizacién. Abarca la definicidn de los objetivos de la
organizacion y los caminos para alcanzarlos” (p. 183).

En términos generales se define la estrategia como una serie de acciones encaminadas hacia
un objetivo determinado.

Competitividad: la competitividad constituye uno de los factores de éxito mas importantes
para las empresas en pleno siglo XXI es por ello que para Hernandez (2010),“la capacidad
que tiene una empresa o pais para generar ingresos como resultado de un posicionamiento
exitoso de sus productos o servicios en el mercado a través de la aceptacion generada por

el consumidor” (p.1).
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e Ventaja competitiva: el objetivo principal de la administracion estratégica es desarrollar y
conservar una ventaja competitiva en relacion a la competencia es por ello que, segun
David (2008),“una ventaja competitiva es todo lo que una empresa hace especialmente bien
en comparacion con empresas rivales. Cuando una empresa hace algo que las empresas
rivales no hacen, o tiene algo que sus rivales desean, eso representa una ventaja
competitiva” (p.8).

e Segmentacion de mercado: segun Kotler y Armstrong (2008), “segmentacion de mercado
implica la division de un mercado en grupos mas pequefios de compradores con
necesidades, caracteristicas o conductas distintivas que podrian requerir productos o

combinaciones de marketing mix distintos” (p. 231).

2.2. La administracion con enfoque estratégico

Segun David (2008). La administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de
formular, implementar y evaluar decisiones multifuncionales que le permitan a una organizacion
lograr sus objetivos. (p.37). Este enfoque implica la integracion de la administracion, el marketing,
las finanzas, la contabilidad, las actividades de logistica y operaciones, actividades de

investigacion y desarrollo de mercados para alcanzar el éxito empresarial.

El enfoque estratégico de la administracion se ha vuelto sumamente importante para el éxito

organizacional debido a que permite obtener mejores resultados a partir de su aplicacion.

El proceso de administracion estratégica comprende de forma general tres etapas las cuales son

fundamentales en el proceso de planificacion estratégica

1. Formulacion: en esta etapa se desarrolla la mision y la vision, la identificacion de factores
externos e internos, establecer objetivos de largo plazo.

2. Implementacion: La implementacion de la estrategia requiere que la empresa establezca
objetivos anuales, formule politicas, motive a los empleados y destine recursos para llevar
a la préctica las estrategias.

3. Laevaluacion de la estrategia: es la etapa final de la administracion estratégica, los gerentes
necesitan saber si ciertas estrategias no estan funcionando bien, y la evaluacion de la

estrategia es el principal medio para obtener esta informacion.
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A continuacion, se muestra el esquema de administracion estratégica propuesto por Fred

R. David en su libro conceptos de administracion estratégica, sin embargo, no se incorporan lo

valores en el modelo

Figura 2

Modelo de administracion estratégica
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Realizacion de sistemas de
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Interna la gerencia
| | | { t

¢—— Formulacién de

la estrategia

*

Implantacion de————— =+ Evaluacion de

la estrategia

la estrategia

Nota. Fuente. David. (2008). Modelo de administracion estratégica. (p. 15)

2.2.1. Mision y vision de la empresa

Misién

Segun David (2008), “la mision de un negocio es el fundamento para las prioridades,

estrategias, planes y asignacion de funciones. Es el punto de inicio para el disefio de los puestos

administrativos y, sobre todo, para el disefio de las estructuras administrativas” (p.60). En

consecuencia, la misién de una organizacién se enfoca en la expresion que refleja a que se dedica,

a quien pretende satisfacer y con qué; considerando su capacidad y ventaja competitiva en el largo

plazo.
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Vision
Para Serrano (2011),“la vision es la capacidad gerencial de crear un futuro empresarial
promisorio y comprometedor de largo plazo, atendiendo las expectativas de sus clientes,

trabajadores, sociedad y accionistas” (p. 101).

2.2.2. Valores estratégicos

Uno de los elementos de la administracion estratégica son los valores estratégicos, segun la
definicion de Serrano (2011), “los valores estratégicos son las convicciones de alto significado o
importancia que comparten los miembros de una organizacion, y que, convertidos en
comportamientos visibles y medibles, representan un factor clave éxito empresarial” (p. 24). Es
por ello que muchas organizaciones se preocupan por definir cada uno de los valores que
representan a la organizacion poniendo especial cuidado con la integracion de cada uno de sus
miembros en la formulacion de dichos valores, esto se hace con la finalidad de conseguir

compromiso por parte de sus integrantes.

Considerando la importancia de los valores estratégicos en las organizaciones modernas es
importante definir cuatro fuentes principales que deben considerarse al momento de definir los

valores estratégicos.

1. Clientes

2. Trabajadores
3. Accionistas
4

Otros factores de interés relacionados con la empresa.

2.2.3. Objetivos estratégicos
La definicion de objetivos es parte importante de la administracion estratégica es por ello
que segun Serrano (2011):
Los objetivos estratégicos buscan resultados como lograr mayor participacion en el
mercado, lanzar un nuevo producto antes de la competencia, mejorar la calidad del
producto y servicio al cliente, generar una cultura de innovacion etc.
La metodologia SMART contribuye a definir los objetivos estratégicos de una forma
sencillay técnica, cada una de sus siglas posee un significado, el cual ayuda a evaluar cada

objetivo segun su criterio.
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El conjunto de siglas SMART significa: S: especifico, M: medibles y motivantes, A:

alcanzables, R: relevancia, T: tiempo (en cuanto tiempo deben alcanzarse) (p.109)

2.2.4. Analisis PESTE

Para Serrano (2011), El acrdstico PESTE contiene los factores més importantes para
analizar en el entorno indirecto de la empresa, donde cada letra representa un factor. Las siglas
PESTE significa: P: politico, E: economico, S: social, T: tecnoldgico, E: ecologico (p.102).

El andlisis PESTE ayuda a identificar los factores de entorno e interno que afectan a las
organizaciones. Este analisis se desarrolla antes de llevar a cabo el analisis FODA, que presenta la
empresa en el marco de la planificacion estratégica

A continuacidn, se muestra un ejemplo de matriz FODA para el analisis de los factores internos

y externos de una organizacion.

Tabla 1

Matriz FODA para el andlisis del entorno

Factores )
Oportunidades Amenazas Fuente
externos

Politico
Econdmico
Social
Tecnoldgico

Ecoldgico

Nota: la matriz FODA para el andlisis del entorno considera los factores externos PESTE.

Tabla 2

Matriz FODA para el anélisis interno

Factores internos Fortaleza Debilidad Fuente

Finanzas
Mercadeo

Personal
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Produccién

Nota: los factores internos varian de acuerdo a la organizacion.

2.2.5. Analisis FODA
Una de las herramientas mas utilizadas hoy en dia es el analisis FODA, la cual es una técnica que
sirve para obtener insumos de la realidad empresarial y con base a ello se procede a generar una
estrategia.

Cuando una empresa posee debilidades importantes, lucha para vencerlas y convertirlas en
fortalezas; cuando se enfrentan amenazas serias, trata de evitarlas para concentrarse en las

oportunidades, de acuerdo a Serrano (2011):

La estrategia DO tiene como objetivo mejorar las debilidades internas para aprovechas las

amenazas oportunidades externas

La estrategia FA usa las fortalezas de una empresa para evitar o reducir el impacto de las

amenazas externas.

La estrategia DA es una estrategia defensiva que tiene como propdésito reducir las
debilidades internas y evitar las amenazas externas (p. 112)

2.3.Fuerzas Economicas
En la actualidad, Las fuerzas del mercado son la oferta y la demanda que hacen que

funcione el intercambio de los bienes y servicios que se producen en una economia. Las fuerzas
del mercado determinan la cantidad que se debe producir de cada bien y el precio al que se debe
vender. Segun David (2008) explica que:

Los factores econdmicos ejercen un efecto directo en el posible atractivo de cada estrategia.
Por ejemplo, cuando las tasas de interés suben, los fondos necesarios para la expansién del
capital se vuelven mas costosos o quedan fuera de alcance y, de igual manera, el ingreso
discrecional se desploma y la demanda de bienes discrecionales disminuye. Cuando los
precios de las acciones aumentan, también se incrementa el atractivo de los valores
bursatiles como fuente de capital para el desarrollo de mercados. Asimismo, cuando el

mercado sube, las riquezas del consumidor y de la empresa se acrecientan. (p. 86)
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Es decir, el analisis de los factores econdmicos de una empresa deberia ser una parte
sustancial en cualquier andlisis estratégico que se lleve a cabo. Cualquiera que sea el modelo
analitico escogido para profundizar en la realidad del negocio, las condiciones econdmicas y los

factores econdmicos de una empresa a considerar.

2.3.1. Fuerzas sociales, culturales, demograficas, tecnologias, politicas y ambientales

Una industria es un grupo de empresas que elaboran un producto o servicio similar, como
refrescos o servicios financieros. El examen de los grupos importantes de partes interesadas, como
proveedores y clientes, que se encuentran en el ambiente de tareas de una corporacion especifica
forma parte del analisis de la industria. EI factor social es de vital importancia, ya que influye en
todos los aspectos de una poblacion que vive en sociedad, asi abarca los aspectos econémicos,
politicos, ambientales etc. ya que se refiere a la forma de organizarse de las personas. Segun David

(2008) menciona que:

Los cambios sociales, culturales, demograficos y ambientales ejercen fuertes repercusiones
en practicamente todos los productos, servicios, mercados y clientes. Las oportunidades y
amenazas que surgen de los cambios en las variables sociales, culturales, demogréficas y
ambientales constituyen actualmente una sacudida y un desafio para las organizaciones,
pequefias y grandes, con y sin fines de lucro. De cualquier manera, Estados Unidos es mas
diverso en la actualidad de lo que era en el pasado, y el mafiana promete cambios ain mas

notorios.

Las tendencias sociales, culturales, demogréficas y ambientales estan determinando la
manera en que viven, trabajan, producen y consumen los estadounidenses. Cada nueva tendencia
genera un tipo distinto de consumidor y, por consiguiente, una demanda de productos, servicios y
estrategias diferentes. En la actualidad son mas los hogares de estadounidenses que viven solos o
con personas con quienes no tienen ningun parentesco, que los hogares de parejas casadas con
hijos. Cada dia aumentan las compras online que realizan los hogares estadounidenses. EI consumo
de cerveza en ese pais esta creciendo a una tasa del 0.5% anual, mientras que el consumo de vino

crece a un ritmo del 3.5% y el de bebidas alcoholicas destiladas lo hace en un 2.0%. (pp. 88-89)

Por otra parte, para analizar cuidadosamente su industria una corporacion debe evaluar la

importancia para su éxito de cada una de las seis fuerzas que mencionamos anteriormente. Cuanto
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mas poderosa sea cada una de estas fuerzas, mas limitada sera la capacidad de las empresas para

aumentar sus precios y obtener mayores beneficios.

2.4.Cultura organizacional

Todo grupo necesita resolver dos problemas fundamentales: la convivencia de sus integrantes
y el proceso adaptativo dentro y fuera de las organizaciones, existen diversas conceptualizaciones
de cultura organizacional, para algunos se considera un conjunto de percepciones, para otros es

considerada como valores institucionales.

Toda organizacién desarrolla culturas organizacionales diferentes, cuyo contenido especifico
depende del aprendizaje adquirido en el proceso de resolver problemas de adaptacion al medio
ambiente y de convivencia interna. Segun Amaru (2009),Todos los grupos desarrollan un lenguaje,
asi como las sociedades crean idiomas. El lenguaje integra el “juego de herramientas de
supervivencia” (p.297). La cultura organizacional es la personalidad de la organizacion,
corresponde a todas aquellas caracteristicas que le dan una identidad y la diferencian de otras
instituciones. Todas estas caracteristicas, también engloban las fortalezas y debilidades de la

empresa.

2.4.1. Componentes de la cultura organizacional

El estudio de la cultura organizacional es complejo debido a que no todos los componentes son
perceptibles a simple vista, es por ello que es necesario distinguir los componentes observables
directamente de aquellos que requieren un analisis mas profundo. A continuacion, se muestran los

diferentes niveles de cultura organizacional segun Schein:
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Figura 3

Niveles de la cultura organizacional segin Schein

Procesos Yy estructuras visibles de la
organizacion (dificil de encontrar)

\ 4

Artefactos

estrategias, metas, filosofias (justificaciones

Valores adoptados adoptadas)

v

Creencias, percepciones, pensamientos y
sentimientos inconscientes que se dan por
sentado (fuente ultima de valores y actos

Supuestos basicos
fundamentales

v

Nota: tomado del libro fundamentos de administracion, teoria general y proceso administrativo,
Antonio Cesar Amaru (2009).

e Artefactos: es todo aquello perceptible a los sentidos cuando se encuentra ante un grupo
nuevo con una cultura diferente y desconocida para uno, se considera el primer estrato
segun Schein porque en este nivel se encuentran patrones de conducta de los miembros de
la organizacion.

e Valores adoptados: es considerado el segundo nivel segun Schein debido a que implica
todos aquellos motivos los cuales los miembros de la organizacion defienden para explicar
la forma en que se hacen las cosas.

e Supuestos basicos fundamentales: son todas aquellas ideas y creencias tomadas por sentado

por los miembros de la organizacion.

36



2.4.2. Caracteristicas de la cultura organizacional

La cultura organizacional crea sentimientos de pertenencia de los integrantes hacia las

organizaciones, poniendo aspectos de su vida personal en comun con la vida profesional, es por

ello que es importante analizar algunas caracteristicas de la cultura organizacional.

Segun Chiavenato (2011), la cultura organizacional presenta seis caracteristicas principales.

(p.73)

Regularidad en los comportamientos observados: las interacciones entre los
participantes se caracterizan por un lenguaje comun, terminologias propias y rituales
relacionados con conductas y diferencias.

Normas: patrones de comportamiento que comprenden guias sobre la manera de hacer
las cosas.

Valores predominantes: valores que la organizacién defiende en primera instancia y
que espera que los participantes compartan.

Filosofia: politicas que refuerzan las creencias sobre como tratar a empleados y clientes
Reglas: lineamientos establecidos y relacionados con el comportamiento dentro de la
organizacion. Los nuevos miembros deben aprender esas reglas para que el grupo las
acepte.

Clima organizacional: sentimiento transmitido por el ambiente de trabajo: como
interacttan los participantes, como se tratan las personas entre si, como se atiende a los

clientes, como es la relacion con los proveedores, etc.

2.5. Estrategias empresariales

De acuerdo a David (2008), “La definicidon de la estrategia es parte fundamental de las

organizaciones, en la actualidad existen diversas estrategias utilizadas por la gerencia, con las

cuales pretenden alcanzar los objetivos propuestos en el plan estrategico” (p. 172).

Para definir algunas estrategias se ha considerado la propuesta de Fred R Davis en su libro

Conceptos de administracién estratégica, quien propone los siguientes tipos de estrategias.

Estrategias de integracion
Estrategias intensivas

Estrategias de diversificacion
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e Estrategias defensivas.
2.5.1. Estrategias de integracion

A continuacion, se presentan las principales estrategias de integracion definidas por David (2008):

Integracion directa.

Consiste en obtener la propiedad o aumentar el control sobre los distribuidores o minoristas.
La integracion directa o hacia adelante es aquella que adquiere cualquier empresa o fabricante
que decide tomar parte en las etapas finales del proceso productivo como puede ser la
distribucion. Esta integracion genera que las empresas supriman los intermediarios. Tiene

como finalidad llegar directamente al cliente.
Integracion hacia atras.

Es una estrategia que busca la propiedad de los proveedores de una empresa o aumentar el
control sobre ellos. Esta estrategia es especialmente recomendable cuando los proveedores
actuales de la empresa no son confiables, el suministro que ofrecen es muy costoso o no pueden

cumplir con las necesidades de la empresa.
Integracion horizontal.

Se refiere a una estrategia que busca aduefarse de los competidores de la empresa o de tener
mas control sobre ellos (pp174-177).

2.5.2. Estrategias intensivas

La definicidn de las estrategias intensivas responde a las necesidades de los mercados, de

acuerdo a lo expuesto por David (2008), las estrategias intensivas son las siguientes:

Penetracion de mercado.

Busca aumentar la participacién de mercado para los productos o servicios actuales en

mercados actuales por medio de mayores esfuerzos de marketing.

Desarrollo de mercados.
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Consiste en la introduccion de productos o servicios actuales en nuevas areas geograficas.
Desarrollo de productos.

Es una estrategia que busca un aumento de las ventas mejorando o modificando los productos
y servicios actuales. El desarrollo de productos generalmente supone grandes gastos de
investigacion y desarrollo (pp. 178-179).

2.5.3. Estrategias de diversificacion

Existen dos tipos generales de estrategias de diversificacion: relacionadas y no relacionadas de
acuerdo a David (2008):

Diversificacion relacionada.

Se dice que los negocios estan relacionados cuando sus cadenas de valor poseen condiciones

estratégicas interempresariales valiosas competitivamente.
Diversificacion no relacionada.

Se dice que los negocios son no relacionados cuando sus cadenas de valor son tan distintas que

no existen relaciones interempresariales competitivamente valiosas (pp. 180-181)
2.5.4. Estrategias defensivas

Las estrategias defensivas constituyen el Gltimo de los niveles estratégicos descritos por David,

(2008) quien las describe de la siguiente manera:

Ademas de las estrategias de integracion, intensivas y de diversificacion, las organizaciones

también disponen de estrategias como la reduccion, desinversion y liquidacion.
Reduccion.

La reduccion ocurre cuando una organizacién se reagrupa por medio de reduccion de costos y

activos para revertir los descensos en las ventas y ganancias.
Desinversion.
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La desinversion a menudo se utiliza para reunir capital con el fin de hacer otras adquisiciones

0 inversiones estratégicas (pp. 184-187)

2.5.5. Matriz de Ansoff
El crecimiento empresarial es una de las tendencias mas deseables en el mundo de las
empresas, y este puede alcanzarse por medio de las inversiones, compra de competidores,
proveedores o distribuidores, segin Amaru (2009):
La matriz es una herramienta que analiza dos variables del crecimiento: el producto y el
mercado. La matriz clasifica las estrategias empresariales en cuatro categorias:
penetracion en el mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto y
diversificacion. Esa idea puede utilizarse para estudiar y entender, planear o administrar,

el crecimiento de una empresa. (p.192)

Figura 4.

Matriz Ansoff

Productos

Tradicionales Nuevos
Tradicionales Penetracion Desarrollo
en el mercado de mercado

Mercados
Desarrollo . Ry
Diversificacion
Nuevos de producto

Nota: tomado del libro fundamentos de administracion, teoria general y proceso administrativo,
Antonio Cesar Amaru (2009).

Estrategias de crecimiento de la Matriz de Ansoff

de acuerdo a la matriz Ansoff se pueden definir las siguientes estrategias, las cuales son clave para

el desarrollo organizacional, de acuerdo a Amaru (2009):
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Estrategia de penetracion de mercados: esta primera opcion consiste en ver la
posibilidad de obtener una mayor cuota de mercado trabajando con productos actuales en

los mercados que actualmente opera.

Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: esta opcion estratégica de la Matriz de
Ansoff, plantea si la empresa puede desarrollar nuevos mercados con sus productos
actuales. Para lograr llevar a cabo esta estrategia es necesario identificar nuevos mercados

geogréficos, nuevos segmentos de mercado y/o nuevos canales de distribucion.

Estrategia de desarrollo de nuevos productos: en esta opcidn estratégica, la empresa
desarrolla nuevos productos para los mercados en los que opera actualmente. Los mercados
estan en continuo, es totalmente 16gico que en determinadas ocasiones sea necesario el
lanzamiento de nuevos productos, la modificacion o actualizacién de productos, para

satisfacer las nuevas necesidades generadas por dichos cambios.

Estrategia de diversificacion: la estrategia de diversificacion, es necesario estudiar si
existen oportunidades para desarrollar nuevos productos para nuevos mercados. Esta
estrategia es la Ultima opcion que debe escoger una empresa, ya que ofrece menor
seguridad, puesto que cualquier empresa, cuanto mas se aleje de su conocimiento sobre los
productos que comercializa y los mercados donde opera, tendra un mayor riesgo al fracaso
(pp. 192-193).

2.6. Desarrollo competitivo artesanal e industrial

2.6.1. Desarrollo competitivo artesanal

La competitividad empresarial es un concepto multidimensional y dinamico que hace

referencia a la capacidad de una empresa para mantener e incrementar su cuota de mercado; y esta

muy ligado a su ventaja competitiva.

Una mejora en la competitividad del sector artesanal podria traducirse en empresas mas

consolidadas, mas rentables, con mayor interés en crecer y en explorar las distintas vias para

lograrlo. A mediano y largo plazo, la competitividad esta determinada por un conjunto de procesos

que, gestionados adecuadamente, mejoran el crecimiento y la rentabilidad de las empresas

artesanales en el pais, Segun Pérez (2012):
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“Los productos artesanales son los producidos por artesanos, ya sea totalmente a mano, o
con la ayuda de herramientas manuales o incluso de medios mecanicos, siempre que la
contribucion manual directa del artesano siga siendo el componente mas importante del
producto acabado. Se producen sin limitacion de cantidad y utilizando materias primas
procedentes de recursos sostenibles. La naturaleza especial de los productos artesanales se
basa en sus caracteristicas distintivas, que pueden ser utilitarias, estéticas, artisticas,
creativas, vinculadas a la cultura, decorativas, funcionales, tradicionales, simbdlicas y

significativas religiosa y socialmente” (p. 87).

2.6.2. Desarrollo competitivo industrial

Una empresa es competitiva si puede producir productos y servicios de calidad superior y
costos mas bajos que sus competidores locales e internacionales. La competitividad es sinbnimo
de un desempefio a largo plazo.

Segun Hernandez (2010), “La competitividad industrial a diferencia de la artesanal se basa
en la implementacion de herramientas tecnoldgicas, las cuales facilitan el proceso productivo y
logistico de la empresa”, actualmente gran parte de las organizaciones empresariales cuentan con
maquinaria industrial especializada para la produccion de distintos productos, lo cual genera

procesos mas agiles, produccion a gran escala y mejora en la calidad de los productos finales

La diferencia fundamental entre la competitividad industrial y artesanal se basa en la
metodologia para elaborar los productos ofrecidos a los clientes, lo cual marca una brecha bastante
amplia entre la produccién artesanal y la industrial, esencialmente en el aspecto de produccion en

masa.

2.7. Innovacion

Segun Pérez (2012),“Una innovacion del modelo de negocio consiste en introducir nuevas
formas de crear valor para los clientes, la forma en la que es entregado a los clientes y la forma en
la que la organizacion captura valor para si misma”(p.96), por consiguiente podemos decir que se
considera innovacion a la introduccion de un bien o servicio 0 de un proceso nuevo o
significativamente mejorado, o la introduccion de un método de comercializacion o de
organizacion nuevo aplicado a las préacticas de negocio, a la organizacion del trabajo o a las

relaciones externas.
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Para que haya innovacion hace falta, que el producto, el proceso, el método de
comercializacion o el método de organizacidn sean nuevos o significativamente mejorados para la

empresa, segun lo expresa Pérez (2012):

Las actividades innovadoras se corresponden con todas las operaciones cientificas,
tecnoldgicas, organizativas, financieras y comerciales que conducen efectivamente, o que
tienen por objeto conducir a la introduccion de innovaciones. Algunas de estas actividades son
innovadoras en si mismas, otras no son nuevas, pero son necesarias para la introduccién de

innovaciones

La innovacion debe ser considerada como un proceso continuo, sustentado en una metodologia
que genere conocimiento, el aprovechamiento de nuevas tecnologias, o la generacion de

oportunidades de innovacion (p. 98).

2.7.1. Necesidad de innovar

La innovacion se ha vuelto un tema importante en el mundo empresarial, sin embargo,
muchos pequefios negocios aun no visualizan la importancia de la innovacion y el desarrollo
empresarial, por ello es importante analizar las necesidades de innovar.

A continuacidn, se muestran cinco situaciones estratégicas en las que es necesario que

exista un cambio en el modelo de negocios de acuerdo a Pérez (2012):

1. Cuando una nueva tecnologia permite que un gran namero de clientes puedan entrar en el
mercado.

2. Cuando existe la oportunidad de capitalizar una nueva tecnologia mediante la creacion de
un nuevo modelo de negocio para explotarla eficientemente.

3. Cuando dentro de un sector hay una necesidad que no esta correctamente cubierta por sus
integrantes.

4. Cuando dentro de un sector nace la necesidad de defenderse de competidores que bajan los
precios.

5. Cuando es necesario responder a variaciones en las bases competitivas (p.108)
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2.7.2. Generacion de valor por medio de la innovacion empresarial
La innovacion tecnoldgica no garantiza el éxito empresarial. Los nuevos desarrollos de
productos deben ir acompariados de modelos de negocio enfocados al mercado y estrategias que
generen valor, segin Pérez (2012):
En el pasado la situacion competitiva era mas estable, por lo que las organizaciones estaban
acostumbradas a operar con un modelo de negocio Unico. En este nuevo entorno
competitivo cada vez mas cambiante, en el que la tecnologia y el conocimiento en red
tienen una fuerza especial, el resultado es que ese modelo de negocio tradicional es imitado
y superado con rapidez por otros modelos de negocio innovadores. Por ello, es necesario

utilizar un nuevo enfoque de la gestion estratégica (p.57)

De acuerdo a Hernandez (2010), “La nueva economia necesita nuevos enfoques de
liderazgo y gestion en la que las capacidades y las estructuras se desarrollan y utilizan. Existe un
cambio relativo a la forma de generar valor mediante la innovacion” (p. 35). Las empresas que
tienen éxito en la actualidad son aquellas que transforman el conocimiento en red en innovaciones

que crean valor y lo utilizan para acceder a nuevas oportunidades y obtener beneficios adicionales

2.8. Gestion de la calidad
La calidad en las empresas se representa en la manera como pueden elaborar bienes o
servicios pensando en satisfacer las necesidades que los clientes presentan, por ello como parte

importante es definir la calidad.

Una exigencia fundamental de los clientes es que los productos sean de calidad. Con
respecto a esta caracteristica existen varias definiciones; por ejemplo, Gryna y Chua (2007),
sostienen que “la calidad es que un producto sea adecuado para su uso. Asi, la calidad consiste en

la ausencia de deficiencias en aquellas caracteristicas que satisfacen al cliente” (p.48).

En las Normas ISO-9000 (2000), se define calidad como “el grado en el que un conjunto
de caracteristicas inherentes cumple con los requisitos” (p. 7). Entendiéndose por requisito una

necesidad o expectativa por lo general implicita u obligatoria.

Desde el punto de vista de los clientes, las empresas y/u organizaciones existen para
proveer un producto material o inmaterial, un bien o un servicio, ya que ellos necesitan productos

con caracteristicas que satisfagan sus necesidades y expectativas.
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Estos productos son resultado de un proceso, el cual es un conjunto de actividades
entrelazadas o interrelacionadas que reciben determinados insumos (entradas) que son

transformados en un resultado (salidas) o en un producto.
Por ello segun Ishikawa (1989), define el control de calidad de la siguiente manera:

El control de calidad consiste en el desarrollo, disefio, produccién, comercializacion y
prestacion del servicio de productos y servicios con una eficacia del coste y una utilidad,
donde los clientes compraran con satisfaccion. Para alcanzar estos fines, todas las partes de
una empresa (alta direccion, oficina central, fabricas y departamentos individuales tales
como produccion, disefio, técnico, investigacion, planificacién, investigacion de mercado,
administracion, contabilidad, materiales, almacenes, ventas, servicio, personal, relaciones
laborales y asuntos generales) tienen que trabajar juntos. Todos los departamentos de la
empresa tienen que empefarse en crear sistemas que faciliten la cooperacién y en preparar
y poner en préactica fielmente las normas internas. Esto sélo puede alcanzarse por medio
del uso masivo de diversas técnicas tales como los métodos estadisticos y técnicos, las
normas y reglamentos, los métodos computarizados, el control automatico, el control de
instalaciones, el control de medidas, la investigacion operativa, la ingenieria industrial y la

investigacion de mercado. (pp. 2-3)

Claro esta que la alta direccion de una empresa es totalmente responsable de los productos
y servicios de esa empresa, pero los directores de fabrica, los de departamento, los de seccion, los
supervisores y los encargados son todos ellos responsables de la calidad de los productos y
servicios producidos en sus respectivas fabricas, departamentos, secciones, grupos y equipos.
Mientras tanto, el deber de los ingenieros y de los técnicos especialistas es preparar, revisar y
mejorar sistematica y metddicamente las normas que haran que sus empresas puedan suministrar

productos a la sociedad lo més baratos posible.
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Figura 5

Componentes basicos de la Calidad
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Nota. Fuente. Control Estadistico de Calidad y Seis Sigma, Gutiérrez Pulido, Humberto; Salazar,

Roman de la Vara, p.3

2.8.1. Importancia de la calidad
Particularmente, la calidad segun Carro Paz y Gonzéles Gémez (2001), afecta a una

empresa de cuatro maneras:

e Costos y participacion del mercado: las mejoras en calidad llevan a una mayor
participacion en el mercado y ahorros en los costos por disminucion de fallas, reprocesos
y garantias por devoluciones.

e Prestigio de la organizacion: la calidad surgird por las percepciones que los clientes
tengan sobre los nuevos productos de la empresa y también por las practicas de los
empleados y relaciones con los proveedores.

¢ Responsabilidad por los productos: las organizaciones que disefian y elaboran productos

0 servicios defectuosos pueden ser responsabilizadas por dafios o lesiones que resulten de
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su uso. Esto lleva a grandes gastos legales, costosos arreglos o perdidas y una publicidad
que no evita el fracaso de la organizacion entera.

e Implicaciones internacionales: en este momento de globalizacion, la calidad es un asunto
internacional. Tanto para una compafiia como para un pais. En la competencia efectiva

dentro de la economia global, sus productos deben cumplir con las expectativas de calidad

y precio. (pp. 2-3)

En los ultimos afios, el paradigma de la gestion de la calidad ha tenido éxito en nuestro
entorno empresarial. La extension de dicho paradigma se ha basado, en sintesis, en dos grandes
pilares: por un lado, de la difusion exitosa de las normas ISO 9000 para la implantacién y
certificacion de sistemas de gestion de la calidad, y, por otro, en la también exitosa difusion del

modelo de autoevaluacion.

En términos menos formales, la calidad, definida por el cliente, es el juicio que éste tiene
acerca de un producto o servicio. Un cliente queda satisfecho cuando se le ofrece todo lo que él
esperaba encontrar y mas. Por lo tanto, calidad es ante todo la satisfaccion del cliente, que esta
ligada a las expectativas que éste tiene con respecto al producto o servicio.

Las expectativas son generadas de acuerdo con las necesidades, los antecedentes, el precio
del producto, la publicidad, la tecnologia, laimagen de la empresa, etc. Se dice que hay satisfaccion
cuando el cliente percibe del producto o servicio al menos lo que esperaba.

2.9. Cinco fuerzas de Porter
2.9.1. Vida de Michael E. Porter
Es importante mencionar la vida de Michael Eugene Porter, por ello se presenta segiin Costa
Rico (2018) que:

Nacié en Norteamérica en 1947, es economista, con especialidad en los temas de
economiay gerencia, es el creador de la teoria de la gerencia estratégica y de las 5 fuerzas

de Porter.

Michael Eugene Porter, es economista, investigador, autor, asesor, orador y docente. A
lo largo de su carrera en Harvard Business School, ha aportado conceptos de teoria y
estrategia economica para abordar muchos de los problemas mas desafiantes a los que se

enfrentan las empresas, las economias y las sociedades, como la competencia en el
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mercado y la estrategia empresarial, el desarrollo econdémico, el medio ambiente y la
asistencia sanitaria. Su extensa investigacion es ampliamente reconocida en gobiernos,
corporaciones, ONG y circulos académicos de todo el mundo. Su investigacion ha
recibido numerosos premios, y él es el erudito mas citado hoy en economia y negocios.
Si bien el PhD. Porter es, en el fondo, un estudioso, su trabajo también ha logrado una

aceptacion notable por parte de profesionales de multiples campos.

La formacién inicial del PhD. Porter fue en ingenieria aeroespacial en la Universidad de
Princeton. Luego obtuvo una M.B.A. de Harvard Business School y un PhD. en Economia
Empresarial del Departamento de Economia de Harvard. Su enfoque de investigacion -la
aplicacion de la teoria econémica a problemas sistémicos complejos- refleja estos

fundamentos multidisciplinarios.

En 2000, Harvard Business School y la Universidad de Harvard establecieron
conjuntamente el Instituto de Estrategia y Competitividad para proporcionar un hogar

para su investigacion.

“Michael E. Porter tiene el grado de Bishop William Lawrence University Professor de
la Universidad de Harvard en la Harvard Business School de Boston, Massachussets”. Su
principal teoria es la de Gerencia Estratégica, que estudia como una empresa 0 una region
pueden construir una ventaja competitiva y sobre ella desarrollar una estrategia
competitiva. En 1984 fue cofundador de Monitor Group, una firma de consultoria en
administracion y estrategia. Porter es un afamado profesor en Harvard, institucion en el
cual ensefia el método que él mismo desarroll6 por medio de la estrategia de marketing

para empresas. (pp.19-20)

2.9.2. Descripcion de las cinco fuerzas de Porter

Para Hernandez Pérez (2011), las Cinco Fuerzas de Porter “es un modelo holistico que
permite analizar cualquier industria en términos de rentabilidad, también llamado “Modelo de
Competitividad Ampliada de Porter” (p. 3). Ya que explica mejor de qué se trata el modelo y para
qué sirve, constituye una herramienta de gestion que permite realizar un analisis externo de una

empresa a través del analisis de la industria o sector a la que pertenece.
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Propuesto por Michael Porter en 1979, este modelo perfila un esquema simple y practico
para formular un analisis de cada sector industrial. A partir del mismo la empresa puede determinar
su posicidn actual para seleccionar las estrategias a seguir. Segun este enfoque seria ideal competir
en un mercado atractivo, con altas barreras de entrada, proveedores débiles, clientes atomizados,
pocos competidores y sin sustitutos importantes. EI modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas
que conforman basicamente la estructura de la industria. Estas cinco fuerzas delimitan precios,
costos y requerimientos de inversion, que constituyen los factores bésicos que explican la

expectativa de rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, el atractivo de la industria.

De su anélisis se deduce que la rivalidad entre los competidores viene dada por cuatro

elementos o fuerzas que, combinadas, la crean a ella como una quinta fuerza.

Es preciso conocer también los principales elementos del mercado que sirven de base a las
cinco fuerzas que intervienen en un sector industrial. Segun Hernandez Pérez (2011) se presentan

los principales elementos:

e Competidores directos: Aquellas empresas que ofrecen el mismo bien o producto.
e Clientes: Conjunto formado por los compradores de los bienes y servicios.
e Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las empresas productoras del sector

todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus servicios.

e Productos Sustitutos: Aquellos que pueden aparecer y cubrir las mismas necesidades que

satisfacen los productos que actualmente existen en el mercado.
e Competidores potenciales: Aquellas empresas con capacidad de entrar a competir con las

pertenecientes a un sector determinado. (p. 4)
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Figura 6

Las Cinco Fuerzas que forman la competencia en la industria
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Nota: El Escenario de Competencia de la Industria Gastronémica de Cancun Basado en las Cinco

Fuerzas de Porter, Estolano Cristema, D., & Berumen Calderén, M. F., p. 75

Entender una industria y la influencia de las Cinco Fuerzas de Porter sobre ésta, permite
tener un marco general para anticipar la competencia y su rentabilidad en el tiempo. Estudiando
cada una por separado y su interaccién, permite desarrollar una estrategia favorable para una
compafiia o institucién. Segun Estolano Cristema y Berumen Calder6n (2013), se mencionan a

continuacion las cinco fuerzas:

l. La primera fuerza es la amenaza de los nuevos participantes, que generan capacidad y
deseo de aumentar la participacion de mercado, poniendo presion en los precios, costos y
la tasa de inversidn necesaria para competir, su llegada de otros mercados con capacidades
y flujos de efectivo nuevos agitan la competencia. La amenaza de nuevos participantes
coloca un tope en el potencial de beneficios de la industria. Cuando la amenaza es alta, los
participantes deben mantener sus precios bajos y acelerar sus inversiones para disuadir a

los nuevos competidores.
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La utilidad potencial de la industria se ve limitada por los nuevos participantes, en
especial cuando éstos son muchos. Las barreras de entrada que se presentan para los nuevos
participantes son: (a) Economias de escala constituida por los proveedores establecidos,
que producen altos volimenes a bajo costo, y que sera dificil para los nuevos participantes
obtener este beneficio, (b) Los beneficios de escala del lado de la demanda, cuando los
participantes actuales reducen el precio para aumentar su alcance de mercado limitando el
deseo de competencia de los nuevos participantes, (c) Cambio en los costos de comprador,
que son los costos fijos que los compradores enfrentan cuando cambian de proveedores,
(d) Requerimientos de capital, que contempla la necesidad de invertir fuertes sumas, (e)
Ventajas de los participantes independientes del tamafio, donde se incluye la existencia de
algunas ventajas en calidad y costo que no tengan los rivales, (f) Acceso desequilibrado a
los canales de distribucion, (g) Politicas restrictivas del gobierno, y (h) Reto esperado,
cuando los participantes muestran su fuerza a los posibles nuevos retadores para disuadirlos
a competir.

La segunda fuerza es el poder de los proveedores, quienes capturan mas valor al
aumentar los precios, limitando la calidad y los servicios, ademas de cambiar los costos
entre los participantes de la industria. Estos pueden exprimir la rentabilidad de una
industria que es incapaz de transmitir el aumento de los costos a sus propios precios. Un
grupo es poderoso cuando esta mas concentrado que la industria a la que le vende, es decir,
no depende de la industria para sus ganancias; los proveedores siguen teniendo poder
cuando la industria no puede hacer que se enfrenten entre ellos para otorgar mejores
precios. Otra forma en la que ganan poder los proveedores es cuando no existen productos
sustitutos de los bienes que ellos venden.

La tercera fuerza es el poder de los compradores. Los poderosos obtienen mas valor a
precio mas bajo con mejor calidad al poner a los competidores de la industria uno contra
otro, con el objetivo de obtener el mayor beneficio de esto disminuyendo el costo. Los
compradores son poderosos cuando son pocos y cada uno compra en altos volimenes;
pueden poner a un proveedor en contra de otro y disminuir el costo, usando su influencia
principalmente, en especial si son sensibles al precio; también pueden producir el producto
que le compran al proveedor; o tienen capacidad de negociacion sobre otros participantes

de la industria. Los intermediarios pueden ser analizados de la misma manera, sélo que,
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con una fuerza importante, influenciando las negociaciones con su poder de volumen de
compra.

V. La cuarta fuerza es la amenaza de los productos sustitutos. Estos se desempefian de la
misma forma o con funciones similares a los productos existentes en la industria, pero por
medios diferentes. Siempre estan presentes, pero es muy facil pasarlos por alto ya que la
forma en la que aparecen es inesperada, y limitan los precios y posibilidades de una
industria. La amenaza de los sustitutos es significativa si ofrecen una relacién desempefio-
precio alta y/o el cambio de costo al sustituirlo es bajo.

V. La quinta y ultima fuerza es la rivalidad entre los competidores existentes. Esta toma
diferentes formas, desde la disminucién de precios, la introduccion de nuevos productos,
campafias de publicidad hasta mejoras en el servicio. La alta rivalidad limita la rentabilidad
de una industria, lo que depende primero de la intensidad con la que éstos compiten y
segundo, sobre las bases en las que la competencia se da. La rivalidad es intensa cuando
existen muchos competidores del mismo tamafio y poder; o las barreras para salir son altas
y existe hasta cierta devocion por el negocio, los competidores estdn altamente
comprometidos y aspiran a ser lideres. Aqui una industria gana lo que otra pierde. La
competencia por precio se da cuando: (a) los productos o servicios de los competidores son
muy parecidos, (b) los costos fijos son muy altos y la utilidad marginal muy baja y hay que
vender en volumen, (c) la capacidad debe crecer para ser mas eficientes y existe
sobreproduccién, (d) el producto es perecedero y se puede vender cuando todavia tiene
valor. La competencia en esta dimension se también cuando se mejoran otras funciones del
producto, servicios de soporte, tiempos de entrega, imagen, logrando una mejora en la

percepcion de valor de los clientes permitiendo aumentar los precios. (pp. 73-75)

2.9.3. Errores comunes en la aplicacion de las 5 Fuerzas de Michael Porter
Pueden suceder algunos errores a la hora de realizar el andlisis a través de las Cinco Fuerzas

Productivas a una empresa, Costa Rico (2018), plantea algunos:

e  Utilizar términos muy amplios o también muy estrechos a la hora de definir el sector.
e  Sustituir el analisis amplio y riguroso por un simple listado de situaciones.
e Considerar a las fuerzas con el mismo grado de intensidad, sin contemplar que existen

algunas en las que es necesario ahondar mas el analisis.
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e No estar claros entre la sensibilidad de precios con la economia del comprador, o sea
confundir el efecto con la causa.

e Realizar un andlisis estatico ignorando las tendencias que se operan en la empresa.

e No estar claros entre los cambios ciclicos o transitorios con un cambio que sea verdadero.
- Decidir si la empresa es atractiva o no utilizando el analisis, sin utilizarlo como base

para orientar las decisiones relacionadas con la estrategia. (p. 34).

2.10. Ventaja competitiva
La competitividad es un elemento inseparable de la economia, induce a que las ventajas
que poseen las personas, compaiiias, industrias, naciones, aparezcan y desaparezcan en el

transcurrir del tiempo. Segun Arellano Diaz (2017):

En un mundo globalizado, las ventajas competitivas juegan un papel de gran importancia
en el desarrollo de las empresas, por generar estructuras econdmicas sustentables, que
reclaman la implementacion de procesos de adaptacion, aprendizaje, los que deben ser
eficientes, modernos y en constante crecimiento, cooperacion y gestién de politicas

empresariales favorables al medio ambiente

La competitividad no tiene una definicion estricta, la que a continuacion se expone, se
limita a una simple conceptualizacion debido a la complejidad que conlleva el campo
econdmico; se la puede concebir como la capacidad que tiene una entidad para elaborar
bienes o prestar servicios con calidad especifica, que satisfagan eficientemente a las
necesidades de mercados especificos, para lo cual, debe gestionar sus recursos, con una
rutina inferior o igual a los usados por las industrias dedicadas a la produccion de bienes o

prestacion de servicios semejantes (pp. 66-68)

Desde el punto de vista empresarial, Costa Rico (2018), define a la competitividad como
“las capacidades organizativas de una entidad publica o privada, para sostener las ventajas
comparativas que le facultan a mantener un nivel socioeconémico en su contexto, ademas, de
permitir mejorar dicha posicion” (p. 42). En este sentido, la competitividad esté relacionada con
las competencias sistémicas de la entidad y su capacidad para resolver problemas externos o

internos.

53



La permanencia de las empresas en el mercado depende de su capacidad para captar y

fidelizar a su cliente y esto, en relacion con la competencia, se torna cada vez mas dificil.

Actualmente, la herramienta méas eficaz y usada por las organizaciones para lograr la
diferenciacion y asi separarse de su competencia y desarrollar ventaja competitiva sostenible en el

tiempo es el servicio al cliente.

Para Arellano Diaz (2017), el servicio al cliente “es aquel servicio que otorga toda
compaiia en soporte al producto principal” (p. 76). El servicio al cliente incluye frecuentemente,
contestar preguntas, tomar o6rdenes, manejar quejas y tal vez hacer citas para mantenimiento y

reparacion.

Alrededor del mundo, las compafiias que han alcanzado un liderazgo internacional emplean
estrategias que difieren entre si en todo sentido. Pero si bien cada compafia exitosa emplea su
propia estrategia particular, el modo de operacién subyacente el caracter y la trayectoria de todas

las empresas exitosas es fundamentalmente el mismo.

Las empresas obtienen ventaja competitiva mediante actos de innovacion. Abordan la
innovacion en su sentido méas amplio, incluyendo tanto nuevas tecnologias como nuevas maneras
de hacer las cosas. Perciben una nueva base para competir o encuentran mejores medios para

competir de viejas maneras.

Segun Manchinea (2007), “la innovacion puede manifestarse en un nuevo disefio de
producto, en un nuevo proceso de produccion, en un nuevo enfoque de marketing o en una nueva

forma de entregar capacitacion” (p. 5).

Buena parte de la innovacion es trivial e incremental, dependiendo mas de una acumulacion de
pequefios hallazgos y avances que de un unico adelanto tecnoldgico importante. A menudo
involucra ideas que ni siquiera son “nuevas”; ideas disponibles desde hace tiempo, pero que nunca
han sido exploradas vigorosamente. Siempre involucra inversiones en habilidades y conocimiento,

asi como en activos fisicos y reputaciones de marca.

Algunas innovaciones crean ventaja competitiva al percibir la oportunidad de un mercado
totalmente nuevo o al atender a un segmento de mercado que otros han ignorado. Cuando los

competidores son lentos en responder, tal innovacidn genera una ventaja competitiva. Por ejemplo,
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en industrias tales como automoviles y articulos electronicos para el hogar, las compafiias
japonesas obtuvieron su ventaja inicial enfatizando modelos méas pequefios, compactos y de menor
capacidad que los competidores extranjeros desdefiaban como menos rentables, menos

importantes y menos atractivos.

2.11. Cadena logistica de los embutidos
Los embutidos son derivados céarnicos caracterizados por la preparacion de una masa que
puede tener como base carne, grasa de cerdo, visceras, despojos y condimentos. De acuerdo con

el tipo de las materias primas utilizadas se clasifican en:

e Crudos
e Escaldados

e Cocidos

2.11.1. Cadena de abastecimiento de embutidos
Las cadenas de abastecimiento en las empresas tienen una importancia elevada, debido a
que es ahi donde se suministran de los materiales necesarios para llevar a cabo la elaboracién de

los productos. A continuacion, se presenta la cadena de abastecimiento para los embutidos:

Tabla 3

Principales componentes de la cadena de abastecimiento de embutidos

CADENA DE ABASTECIMIENTO

Proveedor de materia Materia primaeinsumos Material de empaque

prima
Pequefios comerciantes Carne Bolsa para empacar al vacio
Mediano comerciante Sal Bolas para termo-encogibles
Gran comerciante Grasa Pelicula termo-encogible
Tripas Bolsas de sistema Tetrapak
Hilos
Especias
Fosfatos

Nota: Caracterizacion y analisis de la cadena de suministros de productos carnicos: Embutidos en

Ecuador periodo 2015, Orellana Espinoza, F. E., & Palacios Vasquez, K. E., p. 52
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2.11.2. Pasos para la elaboracion de los embutidos
Todo proceso de elaboracion de productos en las empresas es fundamental, puesto que,

determina los pasos a seguir, para que el resultado de producto final sea el 6ptimo.
A continuacion, se presentan los diferentes pasos a seguir en la elaboracion de embutidos:

Tabla 4

Pasos para la elaboracion de embutidos

ELABORACION DE LOS EMBUTIDOS

Recepcion de la materia prima Acumulacion temporal de los materiales e

insumos que hacen parte de cada una de las
actividades de transformacion.

Refrigeracion La aplicacion de frio permite la
conservacion de la carne y su posterior
utilizacion, casi con las mismas
caracteristicas de la carne fresca.

Troceado y picado La masa es troceada en fragmentos
pequefios. Los embutidos crudos pueden
tener un grado diverso de picado.

Mezclado Las sustancias curantes, las especies, los
aditivos, el azucar y la sal suelen agregarse
a la masa basica de carne y grasa picada, la
mezcla puede realizarse en una amasadora o
mezcladora, en la cutter o en molinos
coloidales.

Amasado Se amasa la pasta manualmente, formando
pelotas, que se comprimen entre las manos.
Se golpean en la cubierta de la masa para
reducir el volumen y la cantidad del aire

englobado.
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Embutido Tras mezclar todos los ingredientes, la pasta
debe introducirse en las tripas para construir
las piezas de embutido.

Atado Para evitar la disminucion de la presion en
el interior del embutido, las tripas rellenas
se atan de inmediato.

Fermentacion Los embutidos se cuelgan a continuacion en
camaras de aire acondicionado o natural, y
se mantienen a una temperatura variables.

Curado o maduracion Los embutidos se sitdan en la cdmara de
curado, donde empieza el proceso de
maduracion vy, simultaneamente el secado
del producto. Eta etapa implica el
mantenimiento de los embutidos durante
periodos variables de tiempo en condiciones
de himedas y temperaturas controladas.

Envasado La eleccion de los envases y embalajes ha
de hacerse en funcion a la naturaleza del
producto e de las condiciones de cantidad,
temperatura,  estiba,  transporte (el
manipuleo del producto que debera evitarse
lo més posible).

Almacenamiento de producto terminado El almacenamiento se hard a una
temperatura entre 12-18°C, en un lugar
seco, no exponer los embutidos al sol. En
condiciones bajo las que se mantenga la

calidad del producto.

Nota: Caracterizacion y andlisis de la cadena de suministros de productos carnicos: Embutidos en

Ecuador periodo 2015, Orellana Espinoza, F. E., & Palacios Vasquez, K. E., p. 55
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2.11.3. Canales de distribucion
Toda empresa debe poseer los canales adecuados de distribucion de sus productos, que le
permita garantiza cubrir con la demanda, manteniendo la cantidad optima de producto en todos

sus puntos de venta.
A continuacion, se presentan los diferentes canales de distribucion de los embutidos:

Tablab

Diferentes canales de distribucién de embutidos en El Salvador

CANALES DE DISTRIBUCION

Centro de distribucion Los productos se almacenan en cuartos

frios, generando temperaturas entre 0s 0y 4
°C con el fin de mantener su conservacion.
Los CEDIS se wubican en lugares
estratégicos, con el fin de cubrir lo mayor
posible a los mayoristas y los canales de
comercializacion, teniendo en cuenta los
niveles de demanda en las é&reas de
cobertura, logrando asi una distribucion méas
eficiente.
Canales de comercializacion e Supermercados

e Restaurantes

e Hoteles

e Domicilios

e Laweb

Nota: datos tomados de Acevedo de Gomez, D. E., Juarez Cruz, J. R., & Perdomo Cubas, J. C
(2019). Patrimonio Cultural Gastronémico de Cojutepeque: Los Embutidos como Producto de

Origen. San Salvador: Universidad Tecnoldgica de El Salvador.

2.12. Antecedentes del mercado de embutidos en El Salvador
Segun Castellon Osegueda (2013) presenta como el mercado de embutidos se desarrollo en El

Salvador:
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Durante la intervencion espafola en el territorio, sucedieron muchos acontecimientos de los
cuales se encuentran registros que describen lo sucedido a oficiales espafioles entre ellos el
Padre Fray Alonso Ponce quien fue Comisario General de las provincias de Nueva Espafia
en 1586.

El viaje que realizo en varias provincias de Centroamérica, el padre Comisario General
celebra la Pascua y proclamaba la doctrina cristiana guiado por un indio iba de pueblecito
en pueblecito, y después prosiguid su viaje camino a Guatemala. Saliendo de Obispado e
indios, llamado Copulco, prosiguié su camino, y andadas otras tres leguas y media en que se
pasan otros tres rios, llegd al amanecer a otro pueblo de los mismos indios, Obispado y
provincia, llamado Chiltepec, descanso alli un rato, y habiéndose desayunado con un poco
de tocino fiambre (primera mencién de embutidos)que el gobernador habia dado a los
comparieros, prosiguio su viaje, y salido el sol y andadas otras cuatro leguas (19.3 km.) de
buen camino, llegd a otro buen pueblo llamado Ayutla, de los mismos indios, provincia y
Obispado.

La presencia de ganado bovino en las provincias de San Salvador y Sonsonate, tiene su
origen en la estrategia espafiola de apropiacion del territorio, la pristina vision de su tenencia
y consumo como sinénimo de riqueza y el valor comercial del animal (mucho mas estable
que otro producto en aquella fragil economia) y sus derivados. Este Gltimo factor se
incremento llegando a la mitad del siglo XVIII en que el ganado crecid en relevancia
comercial debido al valor de su cuero, (que se exportaba a Espafia y a la region, tanto como
los pellones) al ser éste la materia prima méas importante para la confeccion de los zurrones
en gue se transportaba el afiil. La propiedad y cria del ganado vacuno fue exclusiva de los
espafoles y medianamente de los indigenas, hasta el siglo XVIII, en que finalmente se
permitio a los indios, aunque para entonces las tiras de carne seca, era ya un complemento

acostumbrado de su dieta.

El ganado porcino fue relevante por su produccion de carne y manteca, principalmente por
parte de las comunidades indigenas, como alternativa ante la poca o ninguna tenencia de
ganado bovino, la facilidad de su crianza en el espacio domestico y su generosa
reproduccion. Fue precisamente la costumbre espafiola inmemorial muy extendida en el

Nuevo Mundo, la de preparar las comidas con grasa de cerdo o de vaca, la que difundié el
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habito de freir las comidas con grasa animal en sustitucion del escaso y caro aceite y, en
consecuencia, lo que determind la relevancia comercial del animal, asi como el consumo de
su carne y grasa. Su cria con propositos comerciales, por lo demas, hizo del cerdo un animal
domeéstico que, en el siglo XVI1II, como desde el principio de la Colonia, continuara vagando
en libertad en casas, haciendas, ciudades y pueblos siendo no pocas veces objeto de indtiles
normativas municipales; cuando se mantuvo a los cerdos en chiqueros fue mas bien con el

proposito de engordarlos y asegurar un destace provechoso.

En relacion a la sal, para el siglo XVI1II, se encontrara sazonando y conservando los alimentos,
fundamentalmente en el tasajo y en menor medida en el pescado, asi como en la fabricacién de
queso; ademas, fue Util en las curtiembres para tratar las pieles del ganado y considerada vital en
la talabarteria por la fabricacion de zurrones para exportar tinta afil; ademas, se alimentaba con

sal al ganado y hasta llegé a servir de moneda.

Segln Acevedo de Gémez, Juarez Cruz y Perdomo Cubas (2019) en el orden de relevancia de

consumo de carne se dio lo siguiente:

Por su valor comercial, el animal que siguié a la res en el consumo fue el cerdo. Si bien
la presencia de este animal se encuentra referida al &mbito doméstico, en corrales o
chiqueros, muy comun fue que los mismos fueran alimentados con maiz por las mafianas
y luego soltados al monte, o que se los dejara deambular por el campo y las calles de
ciudades y villas. Para su consumo, entre las porciones y preparados de carne mas
preciados se encontraban el pernil, el jamodn y el tocino; pellejo y visceras porcinas eran
igualmente consumidas, aunque mas asiduamente por quienes no podian pagar por las
mejores partes. De orejas, cabeza, higado, rifiones, corazén y otros "menudos” se
preparaba deseados y més accesibles platillos como la chanfaina; mientras de la sangre
se hacia morcilla y de los cortes de baja calidad se obtenia charcuteria, de la que se
destacaban los chorizos. Aun con lo cara que resultaba, la manteca fue mas accesible al
consumo pues una pequefia racion de la misma era requerida para dar especial gusto a las

comidas. (p. 23)

2.13. Antecedentes del mercado de embutidos en Cojutepeque
Antes de abordar, el tema del mercado de embutidos en Cojutepeque, es necesario conocer

como antecedente la historia de Cojutepeque, que es el punto de partida de esta produccion. Segun
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Corporacion de Municipalidades de la Republica de El Salvador (([COMURES], 2018) menciona

que:

La poblacién originaria de lo que hoy es Cojutepeque fueron los indios yaquis o pipiles.

El nombre proviene de dos palabras nahuatl: coju, que significa pava; y tepec, que significa
cerro, montafa, localidad, por lo que Cojutepeque que quiere decir “Cerro de Las
Pavas”. Recibe el titulo de ciudad leal por Decreto Legislativo del 20 de noviembre de
1846, por el presidente Eugenio Aguilar, en agradecimiento por los servicios prestados al

Gobierno para derrocar la gestion del General Francisco Malespin.

Cuando el 17 de abril de 1854 un terremoto destruyd la ciudad de San Salvador, el
presidente de entonces, don José Maria San Martin, decidio trasladar la sede del Gobierno
a Cojutepeque, gque se convirtio en capital interina del pais hasta el 28 de junio de 1858,
cuando el Capitadn Gerardo Barrios, en aquel momento encargado del Poder Ejecutivo,
emitio en esta ciudad un Decreto ordenando la traslacion de las autoridades a la antigua
ciudad de San Salvador Cojutepeque fue capital interina de San Salvador por un periodo
de cuatro afios, durante el cual presidieron seis jefes de Estado: José Maria San Martin,
Francisco Duefias, Patricio Rafael Campos, Lorenzo Zepeda, Miguel Santin del Castillo y
el General Gerardo Barrios. Cojutepeque es conocido a nivel nacional e internacional por
la produccion de embutidos, y que la Municipalidad promueve a través del Festival de

Chorizo, que se realiza desde 2012. (p. 2)

Debido a todo esto el comercio de Cojutepeque crecié de forma abundante y fue a la

produccién de embutidos que logro su fama, a nivel nacional e internacional, esto ha permitido el

desarrollo econdémico local y es base fundamental para el crecimiento y el avance de la

poblacion de la localidad. Es decir que Cojutepeque, segun Guillén (2020) tiene como objetivo:

Promover la comercializacion de los tradicionales embutidos y sensibilizar a los fabricantes
0 comerciantes sobre la importancia de ampliar el mercado en este rubro culinario, que
representa la base para muchos hogares del municipio, como la fuente principal de sus

ingresos. (parr. 4)

Hay mucho emprendedurismo debido a que existen bastantes negocios, referente a los

embutidos, en todo el municipio. Guillén (2020) menciona que:
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Cojutepeque cuenta con mas de 40 puestos de ventas artesanales de embutidos, asi como
dos procesadoras. Con todo eso brinda trabajo a méas de 300 familias, lo cual genera una
economia de més de 100 mil dolares. Es decir, los ingresos por ventas de embutidos
equivalen al 30% de la economia del municipio. (parr. 7)

En general un tercio de la economia y sostenibilidad del municipio procede de la
elaboracion de los embutidos. Actualmente hay diversas industrias que se dedican y ademas son
muy reconocidas a nivel municipal, nacional e internacional que se caracterizan directamente en
esta elaboracion algunas de estas son: embutidos La Espafiola, Embutidos Dofia Evita, Embutidos

Amparito, Embutidos EI Carmen, entre otros.

2.13.1. Embutidos la Espafiola
Es una de las industrias mas conocidas y trayectoria en Cojutepeque, segun la Direccion de
Innovacion y Calidad ([DICA], 2015) dice que:

La empresa tiene mas de 50 afios de existir iniciando en 1962 con la receta tradicional de origen
espafol de butifarras y salchichones de dofia Caridad de Saca, y retomando su trayectoria en 2007,
donde ademas de los tradicionales embutidos se introdujo a la venta piernas y costilla de cerdo
ahumada, lomos canadienses, chistorra, mas una gran variedad y diferentes sabores de embutidos.
(parr. 4)

Es decir, que esta empresa ha mantenido una larga trayectoria durante la historia de
Cojutepeque, ademas es una empresa propia del municipio y se ha visto su crecimiento. Por otra
parte, tiene una gama de productos tales como, segun la Direccidén de Innovacion y Calidad
([DICA], 2015):

Butifarras, salchichones, chorizos de res, cerdo, espafiol, gaucho, salchicha italiana, pierna y
costillaahumada, chicharrén, chistorra, encurtidos, entre otros son la oferta de embutidos que pone
a disposicion estd innovadora empresa. "Algo que nos destaca es que somos los Unicos en el
mercado en ofrecer embutidos Cojutepecanos empacados al vacio y esto lo hacemos para mantener
los altos estandares de calidad, asi como el exquisito sabor de todo lo que producimos para siempre

tener clientes satisfechos" afirmé Alma.
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Controlar el proceso de produccion de sus productos les permite no sélo asegurar el
estandar de calidad que quieren alcanzar si no también ofrecer los precios mas competitivos del
mercado.

Los productos de La Espafiola estan disponibles en supermercados del Gran San Salvador
y en su tienda Delimarket ubicada en el Centro Comercial L'Albero Plaza (ex arbol de Dios), donde
los clientes pueden hacer pedidos especiales o solicitar el servicio a domicilio para tener productos.
(parr. 5-7)

Debido a esta gran variedad de productos es muy famosa en el sector de la elaboracion de

embutidos tanto a nivel nacional como a nivel municipal

2.13.2. Embutidos Dofa Evita
Este negocio mantiene una larga historia familiar y es muy conocido debido a que la receta
tiene medio siglo de existir, segun mencion Linares (2017) que:

Dofia Evita sabia que a su esposo Roberto le gustaban los embutidos. Para que él comiera,
comenzo a hacer chorizos, salchichones y butifarras con una receta materna especial que
encontrd en un cuaderno, sin imaginar que 54 afios después sus productos ya serian un

referente del municipio de Cojutepeque.

Pas6 algln tiempo para que dofia Evita comenzara a hacer embutidos para vender.

La receta original de su madre no le terminaba de gustar.

Fue hasta después de probar varias especias y agregar (y quitar) otros ingredientes,
que se convenci6 de que los salchichones quedaban bien y, para una feria de agosto en el

pueblo, escribié en un pequefio cartel “se venden embutidos”.

Desde entonces, “los chorizos, butifarras y salchichones de la casa de esquina,
frente al parque”, han deleitado el paladar de muchos salvadorefios y extranjeros, comentd
el nieto de dofia Evita y director comercial de la empresa familiar, Roberto Javier Davila.
(parr. 2-5)

Ademas, este negocio familiar ha ido creciendo a través del tiempo debido a los
ingredientes que se usan en su elaboracion, los cuales lo menciona Linares (2017) y estos

son.
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Con la receta de “productos artesanales, de 100 % carne y libre de gluten”, que llevo varios
afios perfeccionar, actualmente la compafiia elabora cada dia entre 300 y 500 libras de
salchichones, chorizos, longanizas y butifarras. Ademas, en su portafolio de productos
incluye lomito de cerdo, cebolla morada curtida gourmet, aceitunas marinadas con hierbas,

un dip de cilantro y uno napolitano de tomate y especias. (parr. 7-8)

Por medio de estos ingredientes y su receta especial se ha adquirido una gran reputacién en

el mercado.

2.13.3. Embutidos Amparito
La mayoria de negocios encargado en la elaboracion de embutidos han sido heredados de

familia en familia, tal es el caso de Embutidos Amparito, segin Pineda (2017) menciona que:

Mantener una tradicion que actualmente tiene casi 100 afios no es tarea facil; Ana Yolanda
Herrera Martinez lo sabe muy bien, pues a sus 68 afios estd al mando de Embutidos
Amparito, cuya fundacion data de 1925 en una de las zonas mas comerciales de

Cojutepeque, en Cuscatlan. (parr. 4)

Segun su historia Ana Yolanda Herrera, es hija de dofia Amparito la creadora del negocio
de embutidos, hasta el dia de hoy ella es quien maneja el negocio familiar. Por el momento
mantienen sus recetas anénimas, y se dedican a la elaboracidn de chorizos artesanales cocidos y

crudos y butifarras.

2.13.4. Embutidos El Carmen
Es un negocio familiar que desde hace 33 afios elabora deliciosos embutidos de manera
artesanal, en la ciudad de Cojutepeque. Segun Pefia (2020) dice que:

Ubicada en el kilometro 34 de la antigua carretera Panamericana, en la zona
conocida popularmente como "El Punto™, se encuentra la venta de embutidos Carmen, uno
de los ultimos puestos ubicados en la zona dedicados a la elaboracion artesanal y venta de
embutidos en la ciudad de Cojutepeque. Embutidos EI Carmen es un negocio familiar que

tiene 33 afios de existir y en la actualidad es administrado por Vanessa Ramos.

El puesto de embutidos Carmen es uno de los ultimos tres que han quedado en ese

sector de la antigua carretera, en donde antes hacian parada todos los autobuses que
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viajaban hacia San Salvador desde el oriente del pais, y muchos de sus pasajeros

aprovechaban para comprar los famosos chorizos de Cojutepeque. (parr. 3-4)

Debido a su ubicacion las personas que transitan hacia San Salvador, San Vicente
y Cabarias tienen la oportunidad de conocer este reconocido lugar y la buena calidad del
producto que ofrecen en Embutidos Carmen ha sido lo que hasta este dia les ha permitido
seguir ofreciendo sus productos.

2.14 Componentes basicos de los embutidos
Dentro de los componentes bésicos de embutidos segin Melgar Ramirez et al. (2015) son:
“la carne, grasa, sal, azucares, nitrato y nitritos” (p. 12). En este apartado se definiran los

componentes anteriormente expresados y su uso para la creacion de los embutidos.

2.14.1. Carne
Es el ingrediente principal de los embutidos, segin SAGARPA (2008) citado por Melgar
Ramirez et al. (2015):

Es el tejido muscular de los animales. Para elegir la carne debe tomarse en cuenta su color
y su estado; la carne debe provenir de animales sanos y tratados higiénicamente durante su
matanza. La carne de puerco es la que mas se usa para estos fines, aungue se puede utilizar

todo tipo de animal. (p. 11)

2.14.2. Grasa
La grasa de los animales contiene grasa organica y grasa de tejidos segin SAGARPA
(2008) citado por Melgar Ramirez et al. (2015):

La grasa organica, como la del rifién visceras y corazén, es una grasa blanda que
normalmente se funde para la obtencion de manteca. La grasa de los tejidos, como la grasa
dorsal, la de pierna, es una grasa resistente al corte y se destina a la elaboracién de los
productos carnicos (en el caso de querer realizar productos bajos en grasas saturadas, se

puede sustituir por grasa vegetal). (p. 12)

2.14.3. Sal
La sal se utiliza en todas las recetas de cocina, segin SAGARPA (2008) citado por Melgar
Ramirez et al. (2015):
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Se utiliza con los siguientes objetivos: prolongar el poder de conservacion, mejorar el sabor
de la carne, aumentar el poder de fijacion de agua y favorecer la penetracion de otras

sustancias curantes. (p. 12)

2.14.4. Azucares
El azlucar es importante para dar un toque agridulce, segin SAGARPA (2008) citado por Melgar
Ramirez et al. (2015):

Se agregan con la finalidad de servir como fuente de Carbono y energia para los
microorganismos produzcan el acido lactico y los otros compuestos generadores del sabor
y del aroma. Los azucares mas utilizados son la sacarosa, la glucosa, la lactosa y la maltosa.

La concentracion de pende del grado de acidez deseado en el embutido. (p. 12)

2.14.5. Nitrato y nitritos
Son componentes esenciales para la elaboracion de embutidos, segin SAGARPA (2008)

citado por Melgar Ramirez et al. (2015):

Ayudan al proceso de curado ayudan al proceso de curado de las carnes, mejoran el poder
de conservacion, el aroma, el color, el sabor y la consistencia. Ademas, sirven para obtener
un mayor rendimiento en peso, porque tienen una capacidad fijadora de agua. Pero lo mas
importante, es que el nitrato protege a las carnes del “Botulismo”, una de las peores formas
de envenenamiento que conoce el hombre. Los nitratos y nitritos se usan en cantidades muy
pequefias y debe tenerse cuidado de no exceder la cantidad recomendada porque puede

echar a perder sus productos. (p. 12)

2.15. Cadena de Valor en la elaboracion de embutidos

El concepto de cadena de valor comprende todos los eslabones (etapas) necesarios para que
un bien o servicio transite desde su concepcion y disefio hasta su consumo y disposicién final. Es
decir que se analizan los principales autores que realizan alguna actividad relacionada con la
transformacion de la mercancia en cuestion a lo largo de su proceso productivo y su posterior

comercializacion y venta. Segun Alvarado et al. (2017) menciona que:

El analisis de la cadena de valor inicia con el eslabon de los porcicultores, actores dedicados
a la cria y/o engorda de ganado porcino para su venta en pie. El siguiente eslabén esta

representado por los rastros y obradores de tocineria, quienes realizan directamente entre
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ellos sus operaciones de compra y venta. Los obradores de tocineria, por su parte, realizan
cortes primarios y secundarios de la carne en canal. Dichos cortes abastecen principalmente
el mercado de carne fresca (carnicerias mayoristas y minoristas) y en menor medida se
venden como insumos a las empresas empacadoras. Las empacadoras utilizan
determinados cortes primarios, especialmente la pierna, para elaborar embutidos y otras
conservas. Posteriormente, los productos se distribuyen y comercializan hasta llegar al
consumidor final. Tanto la distribucion como la comercializacion pueden realizarse por la

misma empacadora o por empresas especializadas. (p. 16)

Para que este proceso se dé se necesita, un aspecto relevante de la cadena es su interaccion
con el mercado externo debido a la relevancia de las importaciones para todos los eslabones. Las
importaciones de carne y embutidos de cerdo son significativamente mayores que las
exportaciones del mismo rubro, siete veces lo exportado de carne de cerdo y cuatro veces lo

exportado de productos procesados

2.15.1. El proceso de transformacion

El punto de partida del analisis de la cadena de valor es el sistema productivo porcino
primario, que comprende el cuidado de los animales reproductores, la crianza de la descendencia
y la engorda de los lechones. Dependiendo de su especializacion, las granjas se pueden clasificar
en granjas de ciclo completo, granjas de pie de cria, granjas lechoneras, granjas engordadoras y

granjas de traspatio. Segun Alvarado et al. (2017) menciona que:

De particular relevancia para la cadena de valor de embutidos y otras conservas son las
granjas de ciclo completo y las granjas engordadoras, las cuales se dedican a criar cerdos
para abasto. Las granjas de ciclo completo se establecen en demarcaciones Unicas que
cuentan con las siguientes areas o sitios bien definidos: a) servicios - en esta area son
confinadas las cerdas no gestantes que eventualmente seran inseminadas; b) gestacion - en
esta area son confinadas las cerdas gestantes; ¢) maternidad - en esta area son confinadas
las cerdas proximas a parir y las lactantes; d) crianza o destete - en esta area son confinados
los lechones recién destetados, donde permanecen por un periodo maximo de tres a cuatro
semanas o0 hasta que alcanzan los 12 kg; e) crecimiento - en esta area la permanencia de los

cerdos puede variar pero por lo general dura hasta que los animales alcanzan el peso de 25
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kg, y f) finalizacion o engorda - fase ultima en la que el cerdo es preparado para ser enviado

al abasto cuando alcanza el peso entre los 100 y los 120 kg. (p. 17)

2.15.2. Transformacién primaria

La cadena de transformacion de los porcinos producidos en México inicia con la matanza
(a cargo de los rastros) para continuar con el despiece (a cargo de los obradores) y, en su caso, la
transformacion en productos carnicos (a cargo de las empacadoras). Segun Alvarado et al. (2017)

menciona que:

Los animales son transportados de su lugar de origen al rastro en camiones especializados.
Después de ser desembarcados, son confinados en areas especificas (corrales de descanso),

donde reciben agua y permanecen por un lapso no mayor a 12 horas. (p. 19)

Luego de este proceso se conduce a la matanza del animal y para que pueda obtener se la

carne como materia prima.

2.16. Practicas de manufactura implementadas por las empresas procesadoras de embutidos

En este apartado se contemplara las précticas de manufactura implementadas por las
empresas de embutidos las cuales son: instalaciones, medidas higiénicas, los equipos y utensilios,
el personal, la materia prima y operaciones. Segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(IMAG], 2009) describe las siguientes:

Instalaciones: Se debera proteger los alrededores de la planta de empaque y procesamiento
de alimentos para evitar el ingreso de cualquier tipo de contaminacién como polvo,

insectos, y animales domésticos o salvajes.

Medidas higiénicas: Si no se tiene una buena disposicion de los desechos soélidos y
liquidos que produce la planta, estos se pueden convertir en un foco de contaminacién
constante. Tener sistemas e instalaciones adecuadas de desague y eliminacion de desechos.
Estaran disefiados, construidos y mantenidos de manera que se evite el riesgo de
contaminacion de los alimentos o del abastecimiento de agua potable; ademas, deben contar
con una rejilla que impida el paso de roedores hacia la planta.

Los equipos y utensilios: Cuando se utilizan equipos de aluminio estos reaccionan con el
calor y desprenden trazas de aluminio, ademas, para la sanitizacion de estos equipos no se

puede utilizar hidroxido de sodio (soda caustica) debido a que desprende el barniz que se
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le coloca a estos equipos. Si se usa hierro o cobre estos reaccionan con los acidos de las
frutas, provocando desprendimiento de las trazas de estos metales y las frutas, toman sabor
metélico. El nico material que no reacciona es el acero inoxidable 304 y en caso de frutas
muy acidas se recomienda el uso de acero inoxidable 316.

El personal: En toda industria alimentaria todos los empleados deben velar por un manejo
adecuado de los productos alimenticios y mantener un buen aseo personal que garantice la
produccién de alimentos inocuos. Muchas veces las personas que recogen, manipulan,
almacenan, transportan, procesan o preparan los alimentos son responsables de la
contaminacion de los mismos. Todo manipulador puede trasladar microorganismos
patdgenos a cualquier tipo de alimento, sin embargo, esto puede ser prevenido, mediante

la higiene personal y el comportamiento y manipulacion adecuada de los alimentos.

La materia prima: Toda fabrica de alimentos no debe aceptar ninguna materia prima o
ingrediente que contenga parasitos, microorganismos indeseables, pesticidas,

medicamentos o tdxicos veterinarios, sustancias descompuestas

Operaciones: Todo el proceso de fabricacion de alimentos, incluyendo las operaciones de
envasado y almacenamiento deben realizarse en condiciones sanitarias siguiendo los

procedimientos establecidos. (pp. 17-25)

2.17. Legislacion aplicable vigente

2.17.1. GSFA la Norma General del Codex Alimentarius (version actualizada 2010)

Esta normativa juridica es una de las regulaciones mas importante y en el area de seguridad
alimentaria en el mundo porque da directrices y lineamientos generales acerca del tema y
constituye uno de los referentes principales en casi todos los paises, en la busqueda de mejores
politicas en materia de alimentacion y es por ello que dicha fuente para establecer los principales
parametros normativas que ayuden al mejoramiento de la calidad de vida en el mundo. Segun
Rivas Rivas (2010) dice que:

El Codex Alimentarius es una coleccidn de normas alimentarias y textos afines aceptados
internacionalmente y presentados de modo uniforme. El objeto de estas normas alimentarias y
textos afines es proteger la salud del consumidor y asegurar la aplicacion de practicas equitativas

en el comercio de los alimentos. El objeto de su publicacién es que sirva de guia y fomente la
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elaboracion y el establecimiento de definiciones y requisitos aplicables a los alimentos para

facilitar su armonizacion y, de esta forma, facilitar, igualmente, el comercio internacional.

El Codex Alimentarius contiene normas sobre todos los alimentos principales, ya sean
elaborados, semielaborados o crudos, para su distribucion al consumidor. Debera comprender,
ademas todas las materias que se utilizan en la elaboracién ulterior de los alimentos en la medida
necesaria para lograr los fines definidos del Codex Alimentarius. EI Codex Alimentarius contiene
disposiciones relativas a la higiene de los alimentos, aditivos alimentarios, residuos de plaguicidas
y medicamentos veterinarios, contaminantes, etiquetado y presentacion, método de analisis y de

muestreo e inspeccion y certificacion de importaciones y exportaciones. (p. 84)

En las normas y textos afines del Codex se estipulan los requisitos que han de satisfacer
los alimentos con objeto de garantizar al consumidor un producto seguro y genuino, no adulterado

y que esté debidamente etiquetado y presentado.

2.17.2. Norma General del Codex para los Aditivos Alimentarios Codex Stan 192-1995

En la presente Norma se establecen las condiciones en que se pueden utilizar aditivos alimentarios
en todos los alimentos, se hayan establecido o no anteriormente normas del Codex para ellos.
Segun Rivas Rivas (2010) dice que:

El uso de aditivos en los alimentos para los que existan normas del Codex esta sujeto a las
condiciones de uso establecidas por las normas para productos del Codex y por la presente Norma.
La Norma General para los Aditivos Alimentarios (NGAA) debera constituir la Gnica referencia
de autoridad con respecto a los aditivos alimentarios. Los comités sobre productos del Codex
tienen la responsabilidad y competencia para evaluar y justificar la necesidad tecnolégica del uso
de aditivos en los alimentos regulados por una norma sobre productos. EI Comité del Codex sobre
Aditivos Alimentarios (CCFA) también puede tener en cuenta la informacion facilitada por los
Comités sobre productos al examinar las disposiciones relativas a los aditivos alimentarios en
alimentos similares no sujetos a normas. Cuando un alimento no esté regulado por un Comité del

Codex sobre productos, el CCFA evaluara la necesidad tecnologica. (p. 85)

Esta Normativa define las categorias de alimentos o los productos alimenticios individuales
en los que el uso de aditivos alimentarios no estad permitido o debera restringirse. El objetivo

principal de esta normativa establecer dosis maximas de uso para los aditivos alimentarios en
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diversos grupos de alimentos es asegurar que la ingestion de un aditivo procedente de todos sus
usos no exceda de su Ingestion Diaria Admisible (IDA) Los aditivos alimentarios regulados por la
presente Normativa y sus dosis de uso méaximas se basan en parte en las disposiciones sobre
aditivos alimentarios establecidas en anteriores normas del Codex para productos o en peticiones
de los gobiernos, tras someter las dosis maximas propuestas a un método apropiado a fin de

verificar la compatibilidad de la dosis maxima propuesta con la Ingestion Diaria Admisible (IDA).

2.17.3. Cddigo Internacional de Practicas Recomendado para Principios

Generales de Higiene de los Alimentos (CAC/RCP 1-2003) Todas las personas tienen
derecho a esperar que los alimentos que comen sean inocuos y aptos para el consumo; las
enfermedades de transmision alimentaria y los dafios provocados por los alimentos son, en el mejor
de los casos, desagradables, y en el peor pueden ser fatales. Pero hay, ademas otras consecuencias
los brotes de enfermedades transmitidas por los alimentos que pueden perjudicar al comercio y al
turismo y provocar pérdidas de ingresos, desempleo. El deterioro de los alimentos ocasiona
pérdidas, es costoso y puede influir negativamente en el comercio y en la confianza de los
consumidores. Segun Rivas Rivas (2010) dice que:

El comercio internacional de productos alimenticios y los viajes al extranjero van en
aumento, proporcionando importantes beneficios sociales y econémicos. Pero ello facilita también
la propagacion de enfermedades en el mundo. Los habitos de consumo de alimentos también han
sufrido cambios importantes en muchos paises durante los dos ultimos decenios y, en
consecuencia, se han perfeccionado nuevas técnicas de produccion, preparacion y distribucion de
alimentos. Por consiguiente, es imprescindible un control eficaz de la higiene, a fin de evitar las
consecuencias perjudiciales que derivan de las enfermedades y los dafios provocados por los

alimentos y por el deterioro de los mismos, para la salud y la economia. (p. 88)

Todos, agricultores y cultivadores, fabricantes y elaboradores, manipuladores y
consumidores de alimentos, tienen la responsabilidad de asegurarse de que los alimentos sean

inocuos y aptos para el consumo.

2.17.4. TLC Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y México
Este acuerdo comercial que regula en un sentido muy amplio las relaciones comerciales de
El Salvador y Estados Unidos clarifica y expone en una perspectiva muy clara la situacion actual

que El Salvador vive en el rubro comercial de los productos carnicos, ya que, se establecen reglas
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claras y parametros muy importantes que surgen al descubierto, muchos vacios y descuidos del
aspecto higiénicos sanitarios en el proceso de crianza, produccion y manufacturacion de los
productos carnicos y los desafios del gobierno actual por corregir estas deficiencias en sus politicas
sanitarias y su papel como ente vigilante en esta actividad que es muy importante para El Salvador.
Segun Rivas Rivas (2010) dice que:

Dentro de las negociaciones de este acuerdo el rubro de los productos cérnicos fue uno de
los puntos mas discutidos, pero después de muchas reuniones se logré que este rubro
pudiera entrar en dentro del tratado de libre comercio un beneficio positivo, pero con
muchos desafios para este sector para la mejorar la calidad de sus productos debido a que
las exigencias y controles higiénico-sanitarios son muy altas. (p. 90)

Debido a ello esta normativa es importante porque determina la importancia de mejorar la calidad
de en todos los procesos que intervienen los productos céarnicos y ver de qué manera esto pueda

contribuir a solucionar la problematica que existe en nuestro pais.
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1.Metodologia de la investigacion.

El proceso investigativo se basa en la aplicacion del método cientifico, usando técnicas que
contribuyan a la recoleccion y presentacion de la informacion de acuerdo a la realidad en estudio.
La metodologia que se utilizo serd mixta. Que segiin Hernandez Sampieri et al. (2014) menciona
que “la meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la investigacion cuantitativa ni a la
investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos tipos de indagacién, combinandolas
y tratando de minimizar sus debilidades potenciales” (p. 533). Es decir, que aplicandola permitira
conocer la competitividad del mercado de embutidos del Municipio de Cojutepeque.

Por otra parte, aplicando la investigacion de métodos mixtos requiere una combinacién
intencional de métodos en la recopilacion de datos, el analisis de datos y la interpretacion de la
evidencia. La integracion de datos con proposito permitird una vista mas panoramica viendo la
situacion desde diferentes puntos de vista y a través de diversos lentes de investigacion. Asi como
lo menciona Hernandez Sampieri et al. (2014):

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos
de investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos,
asi como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacidn recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenbmeno
bajo estudio. (p. 534)

Es decir, para el desarrollo de la investigacion se seguiran procesos que necesitaran del
apoyo de los métodos cuantitativos como lo que son la medicién de la competitividad y procesos
de produccién, mientras que el cualitativo serd dirigido a la calidad de los productos y la

satisfaccion de los clientes.

3.2.Tipo de investigacion.
Para lograr la metodologia mixta, se utilizd un tipo de investigacion descriptivo y

exploratorio. Segun Hernandez Sampieri etal. (2014): “busca especificar propiedades y
caracteristicas importantes de cualquier fendbmeno que se analice, describe tendencias de un grupo

o poblacion” (p. 92), Es decir, se busca el “qué” del objeto de estudio, més que el “por qué”’. como
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su nombre lo indica, busca describir y explicar lo que se investiga, pero no dar las razones por las

cuales eso tiene lugar.

En otras palabras, segun Hernandez Sampieri et al. (2014). este tipo de investigacion:
“pretende medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre 10s conceptos o
las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas” (p.
92). Es decir, se basa en la observacion, por lo que son de gran importancia los cuatro factores
psicoldgicos: atencion, sensacion, percepcion y reflexion. El problema principal de dicho método
reside en el control de las amenazas que contaminan la validez interna y externa de la

investigacion.

3.3.Poblacion de la investigacion

La poblacion se puede definir de acuerdo con Fracica (1988) citado por Bernal Torres
(2010) como: “el conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se puede
definir también como el conjunto de todas las unidades de muestreo” (p. 160). Por otro lado esta
la definicion de Jany (1994) citado por Bernal Torres (2010): “la totalidad de elementos o
individuos que tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia”
(p- 160). Ambas definiciones explican directamente que la poblacion es un conjunto de elementos

o individuos.

Esta se puede dividir en dos categorias, los cuales se conocen como poblacion infinita y
poblacidn finita. Poblacidn estadistica finita segiin Lopez-Roldan y Fachelli (2017) es “aquella en
la que el numero de valores que la componen tiene un fin” mientras que la poblacion estadistica
infinita segin Lopez-Roldan y Fachelli (2017): “se trata de aquella poblacion que no tiene fin”.
En otras palabras, la poblacion finita se conoce la cantidad de unidades a estudiar mientras en la
poblacion de infinita no. Para este estudio se utilizaré la poblacion finita debido a que son nueve

empresas competitivas actualmente registradas en la elaboracion de embutidos.

Para definir la muestra, primeramente, es necesario conocer su definicidén que segun Bernal
Torres (2010): “es la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la
informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion
de las variables objeto de estudio” (p. 161). Para este estudio se utilizara un método de muestro

probabilistico aleatorio simple, segin Otzen y Manterola (2017) dice que “a partir de la poblacion

75



blanco, se seleccionan al azar el nimero de sujetos necesario para completar la muestra necesaria

a estudiar” (p. 229). Por ser una poblacion finita pequenas se ocupara el 100% de las empresas.

3.3.1 Poblacion o universo de la investigacion.
Para llevar a cabo el desarrollo de la investigacion es necesario definir cada una de las empresas
que se dedican a la produccion y fabricacion de embutidos en el municipio de Cojutepeque,

departamento de Cuscatlan:

Embutidos Dofia Evita, ubicado en la 32 calle oriente y 42 avenida norte #14
Embutidos amparito Carretera Panamericana km 34 el punto RES/213-16
Embutidos la Espafiola, Carretera Panamericana km 34 %2 B° Concepcion.

Embutidos el Chanchito, Colonia Santa Lucia, pasaje 1 casa4 BLOC K C

1
2
3
4
5. Lécteos y embutidos San Juan, Avenida Rafael cabrera B® San Juan.
6. Embutidos Cojute Cojute 6ta Calle Poniente pasaje EDEN B° San Nicolas
7. Carnesy embutidos la Delicia, Colonia Quezada final avenida las brisas.
8. Merendero de embutidos y tacos, Cerro las Pavas.

9

Venta de embutidos Carmen, parque Rafael Cabrera

Sin embargo, resultado de la investigacion, se considero realizar la investigacion dentro de
siete de nueve embutidoras, dado que para el caso de la empresa Lacteos y Embutidos San Juan
no se produce ningun tipo de embutido, de igual forma en la empresa denominada Merendero de
embutidos y tacos no se elaboran embutidos, pues son adquiridos de otras embutidoras para la

posterior comercializacién
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3.4. Técnicas utilizadas para la recoleccién de la informacion

La ejecucién de los instrumentos se llevo a cabo en forma presencial, es decir se tuvo
contacto directo con la poblacién a estudiar, buscando la viabilidad y factibilidad de manera que
se facilite recolectar la informacion de datos, para ello se hizo uso de formatos en Excel
previamente elaborados los cuales contienen preguntas y opciones de respuestas las cuales

permiten generar graficos y tabular la informacidn obtenida en el proceso de investigacion.

Este proceso genero un ambiente de confianza, ya que los instrumentos se implementaron
de forma andnima, donde los duefios de las empresas no se reusaron a participar ya que se evito

que se sintieran acosados, evaluados, sefialados o criticados.
Los instrumentos de recoleccion de datos que se utilizaron fueron los siguientes:

Entrevista estructurada para obtener informacion: se hizo uso de un cuestionario

previamente definido por el grupo investigador. El cual segin Briones (2002): debera contener:

Informacion como la sefialada se recoge mediante diversos procedimientos en un
cuestionario preparado segun los objetivos del estudio: 1) entrevistas directas con las
personas seleccionadas; 2) entrega del cuestionario a las personas para que cada una de
ellas lo responda sin la intervencién de un entrevistador; y 3) mediante una entrevista

telefénica. (p. 51)
Para este caso se hicieron entrevistas con el personal que esta a cargo de la empresa.
Encuesta: se aplico esta técnica por medio de un cuestionario. Segin Briones (2002):

Es un método de obtencion de informacion mediante preguntas orales o escritas, planteadas
a un universo 0 muestra de personas que tienen las caracteristicas requeridas por el

problema de investigacion. (p. 51)

3.5.Validacion de los instrumentos
En la validacion de los instrumentos se generd confiabilidad, la pertinencia o viabilidad de

la aplicacion de los instrumentos. Segun Hernandez Sampieri et al, (2014):

La confiabilidad se calcula y evalla para todo el instrumento de medicion utilizado, o bien,
si se administraron varios instrumentos, se determina para cada uno de ellos. Asimismo, es

comun que el instrumento contenga varias escalas para diferentes variables o dimensiones,
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entonces la fiabilidad se establece para cada escala y para el total de escalas (si se pueden

sumar, si son aditivas). (p. 294)
Es decir, dependera de la estructura y el disefio de los instrumentos. Lopez Fernandez et al. (2019)

Un instrumento debe cumplir con dos elementos fundamentales: validez y confiabilidad,
para que coincida con el instrumento patrén de oro. De no existir, entonces debe cumplir
una serie de requisitos, para ser suficientemente confiable, como para asumir los resultados

en una investigacion cientifica. (parr. 14)

Ambos criterios se tomaron en cuenta a la hora de realizar y ejecutar los instrumentos, para

aplicar un nivel de eficacia a la hora de exponer los datos.

3.6.Plan de levantamiento de datos

Este es un proceso mediante el cual se recopilaron los datos y la informacion con el
propdsito de identificar y describir la competitividad de las empresas del mercado de embutidos
en el municipio de Cojutepeque, departamento de Cuscatlan, se llevo a cabo mediante el uso de

instrumentos y técnicas como:
Encuesta: Estuvo dirigida al personal que trabaja de manera directa en la empresa.

Entrevista: se les realizaron a los duefios de las empresas para conocer el funcionamiento,

nivel de produccion, entre otros factores.

3.7. Procesamiento de la informacion

La informacion recopilada luego de haber entrevistado a los productores de embutidos en
el municipio de Cojutepeque, fue procesada de acuerdo a la necesidad de informacion en un
documento Excel previamente elaborado, en el cual se hizo uso de férmulas estadisticas y graficos
para presentar e interpretar la informacion.
3.8. Presentacion de la informacion

La informacion recopilada fue procesada mediante diferentes métodos de presentacion de
datos estadisticos, entre ellos, se tienen las tablas de datos y los graficos, donde permite realizar
una mejor compresion de la misma.

A continuacion, se presentan los diferentes tipos de tablas de datos y de grafios que, seguin

Mendenhall, Beaver (2010), se toman para llevar a cabo el analisis:
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o Gréficos de barras: En el grafico de barras, los datos se representan por medio de
rectangulos de igual base sobre el eje de conceptos; en tanto que la longitud del otro lado
corresponde al valor del dato, segun la escala utilizada en el eje de valores. Cuando se
grafica més de una categoria existen diferentes modalidades de presentacion.

o El ancho de la barra debe ser uniforme para todas las barras del diagrama.

o La longitud de la barra debe ser proporcional a la cantidad que representa.

o El espacio de separacion entre barras por cada concepto debe ser constante.

o Las barras en estos graficos pueden disponerse vertical u horizontalmente.

o Gréficos lineales: En este tipo de grafica los valores del indicador se representan
con un punto, los cuales se unen mediante lineas para facilitar la visualizacion del

comportamiento del indicador.

Estos graficos se emplean cuando es necesario representar las tendencias de una serie de
datos, y éstos son numerosos o continuos; los graficos de linea pueden cubrir periodos de

minutos, horas, dias, semanas, meses 0 anos.

o Gréficos circulares: Estos graficos nos permiten ver la distribucion interna de los

datos que representan un hecho, en forma de porcentajes sobre un total.

Los graficos circulares son adecuados para recalcar la magnitud relativa de los
componentes del total. Consiste en dividir un circuito en sectores cuyas superficies sean
proporcionales a las cantidades correspondientes a cada categoria. Dado que los sectores
circulares dependen de su angulo central, éstos se determinan estableciendo la

proporcionalidad respecto a 360°, que es el total de grado de la circunferencia.

o Tablas de datos estadisticos: Son arreglos de datos ordenados en filas y columnas
que permiten sintetizar, comparar e interpretar de forma sencilla, un conjunto de
caracteristicas que describen el comportamiento de una o mas variables.

o Tablas de distribucion de frecuencias: La distribucion de frecuencias o tabla de
frecuencias es una ordenacion en forma de tabla de los datos estadisticos, asignando a

cada dato su frecuencia correspondiente.
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3.9. Analisis de la informacion

Luego de haber procesado y presentado la informacion de los datos recolectados a través
de las encuestas por medio del censo a todos los productores de embutidos en la Ciudad de
Cojutepeque, asi también, de la informacidn recolectada a través de las entrevistas realizadas, se
realizé el andlisis, interpretacion y comprension de la informacion.

Por medio de ello se elaboraron las conclusiones que permiten entender en su totalidad el
entorno del mercado de embutidos y partiendo de ello, se procedié con la elaboracion de las

recomendaciones, las cuales fueron generalizadas para todo el mercado de embutidos.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1. Andlisis de los resultados.

La investigacion referida a la competitividad de las empresas del mercado de embutidos
del municipio de Cojutepeque, en la que se establecié como unidades de investigacion a nueve
organizaciones registradas en la Alcaldia Municipal de Cojutepeque, de las cuales se obtuvo la
informacidn necesaria para el desarrollo del presente estudio, tomando en cuenta las siguientes

embutidoras:

Embutidos Dofia Evita
Embutidos la Espafiola
Embutidos Cojute Cojute
Embutidos Carmen
Embutidos Amparito
Embutidos el Chanchito
Embutidos las Delicias

Lacteos y Embutidos San Juan

© o N o gk~ wDhPE

Merendero de embutidos y tacos

A partir de la informacion proporcionada por parte de la Alcaldia Municipal de Cojutepeque, se
determind que dos empresas mencionadas en el listado anterior no pueden ser tomadas en cuenta

en el presente estudio debido a las siguientes razones.

En el caso de lacteos y embutidos San Juan no se ha considerado en la presente investigacion
debido a que no es productora ni comercializadora de embutidos, sin embargo, en los registros de
la alcaldia municipal ha sido tomada en cuenta dentro de la categoria de empresa de embutidos, de
igual forma la empresa denominada Merendero de embutidos y tacos se ha descartado del estudio
en vista de que se provisiona de los productos de Embutidos Dofia Evita y otras embutidoras de
Cojutepeque. En consecuencia, para el desarrollo de la investigacion se tomd en cuenta la
participacion de siete empresas, las cuales mostraron interés en apoyar el estudio de

competitividad.
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Como se ha hecho mencién en el capitulo uno, el objetivo principal de la investigacion es
identificar el nivel de competitividad de las empresas de embutidos en el municipio de
Cojutepeque, departamento de Cuscatlan, afio 2022, por lo tanto, los resultados obtenidos estan

orientados en conocer los niveles de competencia entre las empresas embutidoras.

4.2. Situacion actual del mercado de embutidos en Cojutepeque.
La industria de los embutidos en El Salvador se remonta a principios del siglo XIX tiempo

durante el cual se trabajaban los productos embutidos de una forma totalmente artesanal,

actualmente la produccion se origina en un sub-sector industrial y un subsector artesanal.

Para estos dias la porcinocultura moderna exige un alto grado de tecnificacion para lograr
la mayor rentabilidad posible, tanto en aspectos de manejo raza, nutricién, personal calificado,
instalaciones y aspectos de higiene, por ello de acuerdo a lo expresado por el representante de la
principal cadena de supermercados nacional, los fabricantes de estos alimentos han comenzado
una nueva etapa en el desarrollo de los embutidos que buscan complacer una clase media nueva
que tiene mas poder adquisitivo, con nuevos habitos alimenticios y que exigen una serie de
productos en los anaqueles que estén listos para llevar, que sean faciles de preparar y rapidos de

consumir.

Se busca también que los empaques transparentes y que brinden un alto aporte nutricional.
Esta tendencia ha llevado a los supermercados a ofrecer productos que no requieren refrigeracion
y embutidos bajos en carbohidratos para una dieta saludable. Entre ellos podemos destacar todos
los embutidos serranos cuya carne y &cidos grasos son de buena calidad, ya que los cerdos de los
que proceden han sido criados en libertad y alimentados naturalmente.

Tomando en consideracion todo esto se tiene que entre enero y septiembre de 2016 los
paises centroamericanos en conjunto importaron US $74 millones en embutidos y productos
similares de carne, a un precio promedio que oscilé entre $2.37 y US $2.85 por kilo. En los
primeros 3 trimestres de 2016 el principal importador de embutidos en Centroamérica fue El

Salvador con US $19 millones.

Ya en cuanto a la actualidad se tiene que en los primeros tres meses de 2022 el principal

importador de embutidos en Centroamérica fue EI Salvador con $7.9 millones, seguido de
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Guatemala con 6.5 millones, Nicaragua con $4.8 millones, Costa Rica con $4.2 millones,

Honduras con $3.8 millones y Panaméa con $3.6 millones.

En el pais uno de los lugares pioneros en la produccion de estos es la ciudad de Cojutepeque
departamento de Cuscatlan, asi mismo, este mercado no ha sido la excepcion ante tales situaciones
en donde se requieren nuevas maneras de desarrollo de los productos, pero se tiene que estas
empresas se han apegado a dichos requerimientos en un bajo nimero, pero son quienes siguen

expandiendo sus operaciones con el paso de los afios.

4.3. Generalidades de las unidades de las unidades de estudio.
Género de las unidades de estudio.

En la figura 7, se muestran los porcentajes del género de los productores de embutidos en
el municipio de Cojutepeque, quienes formaron parte de la investigacion. En esta se puede
observar que el 71.4% de los entrevistados pertenecen al género femenino, mientras que 28.6%

pertenece al género masculino del total de la poblacién en estudio.

Figura7
Género de los productores de embutidos en Cojutepeque.

Masculino

Femenino

La elaboracién de embutidos en el municipio de Cojutepeque ha pasado de generacién en
generacidn en su mayoria son sefioras quienes creaban las recetas, que con el paso de los afios las

han mantenido o mejorado de acuerdo a las expectativas de los clientes, ademéas han logrado
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transmitirlas a quienes hoy en la actualidad estan a cargo de las diferentes embutidoras, asi mismo,

la investigacion refleja que todas las empresas de embutidos son negocios familiares.

Edad de los entrevistados de las empresas embutidoras.

En la figura 8, se observa que el 42.9% de los entrevistados se encuentran en rangos de
edad entre los 31 y 45 afios, asi mismo el 42.9% oscilan entre edades entre los 45 y 55 afios de

edad, de igual forma un 14.3% tiene més de 55 afios.

Figura 8

Edad de los propietarios y administradores de las empresas embutidoras.

Mas de 55
14,3%

31-45 anos
42,9%

45-55 anos
42.9%

La poblacion econémicamente activa en El Salvador segun datos del Banco Mundial es de
42 afios, lo cual indica que la poblacion productora de embutidos en Cojutepeque comprende
rangos etarios mayores a 31 afios de edad, dejando a un lado la poblacion comprendida entre los

18 y 30 afios de edad, quienes no tienen participacion como productores de embutidos.

Nivel educativo de los entrevistados.

En la figura 9, se observa el nivel educativo de los entrevistados, mostrando que el 28.6%
de los sujetos de investigacion cuentan con nivel basico de educacion, de igual forma el 42.9% de
los entrevistados, manifestaron poseer estudios a nivel medio (bachillerato), también el 28.6%

detallo que cuentan con estudios superiores a nivel universitario.
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Figura 9

Nivel educativo del entrevistado.

Superior Basico
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Medio
42,0%

El nivel educativo de cada uno de los entrevistados constituye uno de los factores de interés
para el analisis del mercado de embutidos, debido a la generacion de ideas y creatividad innovadora
de cada una de las empresas embutidoras, de acuerdo a la figura anterior un 28.6% poseen estudios
superiores a nivel universitario (destacando la licenciatura en Administracién de Empresas y la
Ingenieria Agroindustrial) y un porcentaje igual corresponde a estudios basicos, seguidos de un

42 .9% con estudios a nivel de bachillerato.
Conocimiento del mercado de embutidos

En la figura 10, se observa que cuatro embutidoras no tienen pleno conocimiento de como
se encuentra el mercado en el cual tienen participacion, asi mismo se detalla que dos entrevistados
si maneja y conoce sobre el funcionamiento del mercado de los embutidos, también se muestra
gue un entrevistado tiene conocimientos demasiados escasos del mercado en el cual participa

actualmente.
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Figura 10

Nivel de conocimientos sobre el mercado de embutidos.
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Tener pleno conocimiento del giro de la empresa y del funcionamiento del mercado en el
que se encuentra es fundamental, porque debido a ello se toman las mejores decisiones, la cual
sirve como pardmetro de medicion, sobre lo que necesita ser mejorado. De acuerdo a lo observado
en la figura anterior, cuatro embutidoras poseen poco conocimiento sobre el mercado en el cual
tienen participacion, asi mismo dos embutidoras manifestaron poseer mucho conocimiento sobre

el mercado, lo cual les ha permitido conocer ampliamente la oferta y demanda de embutidos
Tiempo de permanencia de las empresas embutidoras dentro del mercado

En la figura 11, se observa que un total de 5 embutidoras llevan operando en el mercado
maés de 15 afios, de igual forma hay una embutidora que lleva en el mercado entre 10 a 15 afios,

ademas se muestra una empresa, la cual tiene menos de 5 afios de operar en el mercado.
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Figura 11

Tiempo de permanencia dentro del mercado de embutidos.

1-5 arios 10-15 aflos Mas de 15 afios
El tiempo que las empresas perduran dentro de un mercado especifico esta relacionado con
muchos factores que deben de poner en practica, como por ejemplo la correcta planeacion a corto,
mediano y largo plazo, la vision y mision, los objetivos que quieren alcanzar, el tener pleno
conocimiento del estado del mercado en el que se encuentran contribuye a tomar mejores
decisiones y formular estrategias de mercado en funcidn del crecimiento empresarial. Los tiempos

de permanencia en el mercado se detallan a continuacion.

Tabla 6

Tiempo de permanencia de las empresas de embutidos en Cojutepeque

Empresa embutidora Tiempo de permanencia en el mercado
Embutidos las Delicias 3 afios
Embutidos Cojute Cojute 11 afios
Embutidos Carmen 34 afos
Embutidos el Chanchito 54 afos
Embutidos Evita 60 afos
Embutidos la Espafiola 60 afos
Embutidos Amparito 97 afos
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Numero de salas de venta por empresa embutidora.

En la figura 12, se observa que un total de cinco embutidoras posee solo una sala de venta
lo cual representa el 71.4% de la poblacion en estudio, mientras que el resto y en menor porcentaje

tiene 2 salas de ventas, representadas por el 26.8% de las empresas de embutidos en Cojutepeque.

Figura 12

Namero de salas de venta por empresa embutidora.

1

2-3 salas de ventas

8,6%
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El crecimiento de las operaciones de produccion y venta de embutidos genera
ocasionalmente la expansion de las diferentes salas de venta, lo cual es beneficioso para las
distintas embutidoras de Cojutepeque, y de acuerdo a la figura anterior tan solo un 28.6% de las
embutidoras cuenta con dos salas de venta, de igual forma la gran mayoria de empresas
representadas por el 71.4% cuentan con una sala de venta, sin embargo los entrevistados
manifestaron su optimismo y proyectos de inversiéon futura que generen la expansion de las

operaciones.
Recurso humano por empresa embutidora.

En la figura 13, se observa que cinco empresas cuentan con menos de diez empleados,
debido a los niveles de produccién, lo cual determina los requerimientos de personal, por otro lado,
una embutidora cuenta con mas de diez empleados, de igual forma una empresa cuenta con mas

de 21 empleados
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Figura 13

Ndamero de empleados por empresa embutidora.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

Menos de 10 empleados 10 - 20 empleados 21 - 50 empleados

Los empleados con los que las empresas cuentan estan directamente relacionados con la
capacidad instalada y con los requerimientos que el mercado les exige, esto debido a las

necesidades de produccidn para satisfacer la demanda de embutidos a nivel local y nacional.
Instituciones que han brindado apoyo a las empresas de embutidos en Cojutepeque.

En la figura 14, se observa que un total de tres embutidoras en lo que llevan operando
dentro del mercado nunca han tenido que recurrir a la busqueda de apoyo por parte de terceros, asi
mismo, un total de dos empresas detallan que han recibido el apoyo de CONAMYPE, tanto en lo
financiero como en lo referente a la administracion, por otro lado 2 embutidoras también dieron a

conocer que han recibido el apoyo de la alcaldia del municipio de Cojutepeque.
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Figura 14

Instituciones que han brindado apoyo a las empresas de embutidos en Cojutepeque.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

Ninguno CONAMYPE Alcaldia municipal

Muchas veces las empresas requieren de apoyo por parte de diversas instituciones tanto
publicas como privadas, ya sea en sus inicios, asi como con el paso de los afios, puesto que el
crecimiento empresarial puede verse incrementado por el aporte de dichas instituciones a través
de insumos, financiamiento y capacitaciones que contribuyan al desarrollo organizacional, tal
como se detall6 por parte de algunas embutidoras que pusieron de manifiesto el impacto del apoyo

de instituciones como CONAMYPE e instituciones municipales.
Marca empresarial como signo distintivo

En la figura 15, se observa que un total de cuatro empresas cuentan con una marca, sin
embargo, no cuentan con el registro respectivo, asi mismo, hay dos empresas que cuentan con su
marca y registro respectivo y también hay una empresa que no cuenta con una marca pues solo se
dedica a la produccién de embutidos, pero lo comercializa a proveedores, y son estos quienes lo
hacen llegar a los consumidores finales.
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Figura 15

Uso de marca empresarial como signo distintivo.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

Si, ademas esta registrada Si, pero no esta registrada No, la empresa no cuenta con
ninguna marca

Dentro del mercado se pueden encontrar diferentes casos en relacion con el registro de
marca, en El Salvador esto se encuentra regulado en la Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos,
en donde regula la adquisicion y proteccion de marcas, nombres comerciales, emblemas,

expresiones o sefiales, entre otros aspectos mas.

A partir de las diferentes regulaciones legales, dos empresas embutidoras manifestaron
contar con el registro respectivo y los permisos para hacer uso de la marca legalmente, por otro
lado, cinco empresas no cuentan con registros formales de sus marcas y demas distintivos

comerciales.
Permisos de operacion de las empresas de embutidos en Cojutepeque.

En la figura 16, se observa que el 85.7% cuenta con los permisos sanitarios y de
funcionamiento otorgados por el ministerio de salud y alcaldia municipal respectivamente mientras
que el 14.3% solo cuenta con el permiso de funcionamiento proporcionado por la alcaldia

municipal.

92



Figura 16
Permisos con los que cuentan las empresas de embutidos en el mercado de embutidos de

Cojutepeque.

85,7%

Permiso sanitario y de funcionamiento ® Permiso de funcionamiento

Contar con los permisos de funcionamiento dentro del mercado es fundamental sobre todo
cuando el giro de las empresas es de alimentos, que son estrictos permisos de obligatorio
cumplimiento, debido a la manipulacion de productos alimenticios, los cuales deben ser aptos para
el consumo humano, sin embargo, en el mercado de las empresas de embutidos en Cojutepeque
tan solo el 14.3% cuenta con permisos sanitarios y de funcionamiento, y el restante 85.7 % cuenta

solamente con el permiso de funcionamiento otorgado por la Alcaldia Municipal de Cojutepeque.

4.4 Planificacion

Planificacién de corto, mediano y largo plazo

En la figura 17, se observa que la mayor parte de las empresas de embutidos de
Cojutepeque, no realizan la planeacion adecuada, haciendo un total de seis embutidoras, las cuales
manifiestan realizar las acciones de forma empirica, de igual forma una embutidora manifiesta

realizar planeacion estratégica de mas de cinco afios.
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Figura 17

Planificacion de corto, mediano y largo plazo.

Empresas de embutidos de
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forma empirica. estrategica de mas de 5 afios

La planificacion siempre es un factor fundamental que permite garantizar el buen
funcionamiento de las empresas, a partir de distintos planes enfocados en el cumplimiento de
objetivos organizacionales, es por ello que la planificacién es una herramienta esencial para las
empresas embutidoras, sin embargo, se observa en la figura anterior que seis embutidoras no
cuentan con planes y por lo tanto las acciones son ejecutadas de manera empirica, asi mismo una

organizacion manifestd poseer planes estratégicos formulados para mas de cinco afios.
Mision y vision de las empresas del mercado de embutidos en Cojutepeque

En la figura 18, se observa que dentro del mercado de embutidos no se lleva a cabo la
elaboracion de estos dos elementos muy importantes obteniéndose un valor del 85.7%, mientras
que el restante 14.3% si cuenta con ambos elementos bien elaborados, lo que permitira conocer lo

que quieren lograr en el presente y en el futuro.
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Figura 18

Mision y vision de las empresas del mercado de embutidos en Cojutepeque.

® No, se ha creado.

@ Si, se han definido y responde & la
necesidad de los asociados y esta escrita

Contar con misién y vision y tenerla plasmadas es muy importante, y no de manera
empirica. La mision ayuda a centrarse en los objetivos del presente, mientras que la vision ayuda
a que las personas o empresas se plasmen las aspiraciones futuras que poseen, es por ello que el
14.3% de las empresas embutidoras han definido claramente la misidn y visién empresarial, sin

embargo, el 85.7% de las empresas en estudio no cuenta con dichos elementos
Formulacion y aplicacion de objetivos estratégicos.

En la figura 19, se observa que cuatro de los elementos entrevistados, no cuentan con los
objetivos respectivos y no saben como plantearlos, por otro lado, dos empresas entrevistadas Si
saben cdmo plantearlos, sin embargo, no los tiene claramente definidos, mientras que una

embutidora si sabe como plantearlos y por ende los elabora a largo plazo.
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Figura 19

Formulacion y aplicacion de objetivos estratégicos.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

No, se desconoce como Si, pero no estan claramente  Si, son a largo plazo y estéan
plantearlos. establecidos o no son encamisados a cumplir la razén
compartidos de ser de la empresa

La formulacion de objetivos estratégicos es una de las herramientas mas importantes de la
planificacién, es por ello que su aplicacién es de suma importancia dentro de las empresas
embutidoras de Cojutepeque, sin embargo, la figura anterior muestra que cuatro embutidoras
manifestaron desconocer como plantearlos, asi mismo una empresa detallo tener conocimiento
sobre el tema pero no se han establecido objetivos, por otro lado una embutidora expreso que posee

objetivos estratégicos y estan encaminados al cumplimiento de la razén de ser de la empresa
Valores y principios organizacionales de las empresas embutidoras de Cojutepeque

En la figura 20, se observa que cuatro empresas embutidoras desconocen como formular
los valores y principios organizacionales, asi mismo, dos embutidoras manifestaron poseer valores
y principios formulados y que ademas son del conocimiento de los miembros de la organizacion,
de igual forma una embutidora detallo que los valores y principios se han formulado y

documentado para el conocimiento general de los miembros de la empresa.
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Figura 20
Valores y principios organizacionales de las empresas del mercado de embutidos en

Cojutepeque.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

No, se desconace como Si, son del conocimiento de  Si, se comparten por todos los
plantearlos. todos miembros y estan
documentados

Las empresas de embutidos como se observa en la figura 20, no le dan mucha importancia
a la formulacion de valores y principios que regulen el trabajo organizacional, por ende, un total
de cuatro embutidoras que, en cuanto al total de la poblacion en estudio, representa mas del 50%
no cuentan con valores y principios organizacionales formulados y desconocen como plantearlos,
mientras que las tres empresas restantes si los tienen elaborados y se lo comunican a todos los
miembros de la organizacién . Esto permite que la cultura y el clima organizacional se mantenga

por buen camino y genere un ambiente ameno y 6ptimo para el desempefio de sus labores.
Planificacién anual.

la figura 21, se enfoca en demostrar si las embutidoras realizan los diferentes tipos de
planes. Para tal caso se obtuvo un valor del 85.7% en donde las decisiones son tomadas en base a
la experiencia de igual forma se observa que el 14.3% manifiesta contar con un documento de plan

a largo plazo con lineas de accion.
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Figura 21

Formulacion de documentos de planificacion anual.

No, las decisiones se toman segln sea el caso.

@ Si, se cuenta con un documento de plan a largo
plazo con lineas de accidn

85,7%

La planificacién anual dentro de las empresas embutidoras de Cojutepeque, se pone de
manifiesto de acuerdo a las decisiones que toman en su accionar diario, de acuerdo a la figura
anterior en el 85.7% de las empresas embutidoras de Cojutepeque no se cuenta con planes
documentados y en consecuencia no existen lineas de accion para su ejecucion, sin embargo, el
14.3% de las embutidoras detallaron que cuentan con planes documentados de acuerdo a los

objetivos empresariales.

Descripcion de los procedimientos operativos y administrativos de las embutidoras de

Cojutepeque

En la figura 22, se observa que hay dos embutidoras que no elaboran los procedimientos
administrativos y operativos, solo lo hacen de manera empirica es decir en base a los
conocimientos que tienen del mercado de embutidos, por otro lado, hay dos embutidoras que, si
elaboran los procesos, sin embargo, no estan estandarizados para toda la organizacion, de igual
manera se obtuvieron dos embutidoras que poseen procesos elaborados y estan estandarizados,
pero los empleados descuidan la aplicacion de estos, también se observa que una embutidora es la
Gnica que cumple con todo lo antes descrito, por tal motivo los productos elaborados estan

garantizados en cumplir con los mismos lineamientos requeridos
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Figura 22

Descripcion de los procedimientos operativos y administrativos de la empresa.
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Los procedimientos administrativos son un conjunto de operaciones 0 acciones
administrativas que se llevan a cabo para captar y procesar informacion que permita desarrollar
efectivamente los procesos operativos y generar informacion para la toma de decisiones y el
control, es por ello que la descripcion de los procedimientos operativos y administrativos se vuelve

importante dentro de las empresas embutidoras de Cojutepeque
Formulacion de presupuestos como herramienta de control

En la figura 23, se tiene que cinco embutidoras de Cojutepeque no ponen en practica la
elaboracion de esta herramienta de control y ademas se tienen falta de conocimiento sobre la
elaboracidn presupuestaria, de igual manera se observa que una de ellas manifiesta que alguna vez
realizo el ejercicio presupuestario, pero no lo puso en practica de forma constante, mientras que
otra embutidora respondid que, si se tiene el presupuesto documentado y que desde sus inicios
siempre lo ha elaborado, puesto que es historico.
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Figura 23

Formulacion de presupuestos como herramienta de planificacion.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

a B B

No, se desconoce como Alguna vez ha sido elaborado S, se tiene documentado y
plantearlos. ademas es historico.

La elaboracion de los presupuestos es fundamental para cuidar los aspectos financieros,
debido a que en €l se detallan los ingresos y egresos en los que la empresa esta dispuesta en incurrir,
y hasta donde es capaz de cubrir siempre buscando la manera de como contar con la liquidez y
solvencia necesaria, lo cual es de mucho beneficio para las empresas embutidoras de Cojutepeque.

4.5. Organizacion.
Estructura organizacional de las empresas embutidoras de Cojutepeque

En la figura 24, el 85.7% de las empresas embutidoras no cuenta con una estructura

organizativa definida, mientras que el 14.3% manifesto poseer un organigrama completo.
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Figura 24

Formulacion de la estructura organizacional de la empresa.

85,7%

Un organigrama es importante dentro de las organizaciones debido a que permite dar a
conocer cada uno de los puestos y quienes son los asignados a ellos, por ello en la presente
investigacion se consulto si en las empresas de embutidos del municipio de Cojutepeque se utiliza
el organigrama como instrumento de organizacion y asignacion de puestos, dando como resultado
que el 85.7% de las embutidoras no tiene definido un organigrama, esto es asi, pues el tamafio de
estas no tienen una gran estructura, estas son pequefas, y operan solo con el personal necesario de
acuerdo a la produccion ademas, la toma de decisiones es asumida por el propietario que en
muchos casos también es operario de produccion y ventas; el restante 14.3% respondi6 que, Si
posee una estructura organizativa, pues posee varios empleados y las operaciones que realiza son

en mayor tamario.
Estructura organizativa y division de responsabilidades

En la figura 25, se observa que, en dos empresas, dieron respuestas relacionadas a que cada
miembro conoce sus responsabilidades y por ende las ejecuta, aun sin contar con una estructura
organizativa, pero en base a la experiencia en el puesto, es donde le permite realizar las actividades
sin ningun problema, de igual forma Embutidos la Espafiola manifesté que posee una estructura

organizativa, y en base a ello cada uno de los empleados conocen sus responsabilidades.
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Figura 25

Aplicacion del organigrama y division de responsabilidades.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

Con ciertas limitantes en funcion ya Si, algunos conocen sus Cada miembro conoce sus
que existe desconocimiento de responsabilidades y a que unidad responsabilidades y las ejecuta
responsabilidades. pertenece

Muchas veces las responsabilidades de las actividades que se realizan en el dia a dia en las
empresas pequefias son delegadas de acuerdo con las necesidades, mientras que en las grandes
empresas de acuerdo con el puesto que ocupan dentro del organigrama. Para el caso de las
empresas de embutidos cuatro de estas lo hacen mediante la necesidad del momento, pues explican
que hay limitantes debido a que existe desconocimiento de las responsabilidades especificas,
debido a que en la interrogante anterior se demostré que no poseen un organigrama estructurado,
asi mismo dos embutidoras detallaron que cada miembro conoce sus responsabilidades y son
ejecutadas de acuerdo a sus funciones, también una embutidora expresé que no todos conocen sus

responsabilidades y la unidad a la que pertenecen.
Formulacion y aplicacion de manuales organizacionales

En la figura 26, se muestra que las empresas de embutidos no conocen cuales son los
manuales y por ende no son aplicados, asi mismo se obtuvo un 14.3% si hace uso de manuales

administrativos.
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Figura 26

Formulacion y aplicacion de manuales organizacionales.

@ No, se desconace cuales son los manuales.
Si, existen manuales y se aplican

La aplicacion de manuales organizacionales contribuye a la mejora de los procesos y
actividades dentro de las organizaciones, en cuanto a las empresas embutidoras de Cojutepeque se
ha puesto de manifiesto que el 85.7% de ellas, desconocen cudles son los manuales y en
consecuencia su aplicacion, sin embargo, un 14.3% detallé que poseen manuales y se aplican de
acuerdo a las necesidades de la organizacion.

Distribucion de la autoridad por medio de la estructura organizativa.

En la figura 27, se observa que tres empresas embutidoras consideran que la
responsabilidad es mayor al poder, de igual forma se detalla que tres empresas embutidoras
manifestaron que el poder de autoridad es igual a la responsabilidad, asi mismo, una empresa

embutidora desconoce el flujo de autoridad y poder dentro de la organizacion.
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Figura 27

Distribucién de la autoridad por medio de la estructura organizativa.

Empresas de embutidos de
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poder autoridad por la estructura la responsabilidad
organizacional.

De acuerdo a la informacidn obtenida en el estudio realizado a siete empresas productoras
y comercializadoras de embutidos en el municipio de Cojutepeque, se ha determinado que tres
empresas en estudio consideran que la responsabilidad es mayor al poder, lo cual significa que las
obligaciones o deberes de las personas hacia la realizacion de las tareas y actividades es mas
importante que la capacidad de ejercer influencia sobre los demas, asi mismo se observa que una
empresa en estudio considera que no se tiene claro el flujo de la autoridad por la estructura
organizacional, lo cual impacta en la organizacién de la empresa debido a que no se conocen la
estructura de poder y autoridad empresarial, también se aprecia que tres empresas embutidoras de

Cojutepeque consideran que el poder de autoridad es igual a la responsabilidad.
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4.6 Integracion de personal.

Induccion del personal en las empresas de embutidos de Cojutepeque.

En la figura 28, se observa que tres empresas desarrollan procesos de formacion de manera
informal, de igual forma tres embutidoras detallaron que la formacion de personal no es parte de
la planificacion organizacional, asi mismo una embutidora manifestd que se planifica el programa

de capacitacion en funcion de las necesidades reales de la empresa.

Figura 28
Induccion y formacion continua del personal en las empresas de embutidos de Cojutepeque.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

Se desarrollan procesos de  No, no forman parte del plande  Se planifica el programa de
manera informal/ esporadica  operacion (o no se planifican). capacitacion en base a las
necesidades reales de la
empresa

De acuerdo a los resultados obtenidos en el proceso de investigacion, se ha determinado
que tres empresas en estudio realizan procesos de induccién y capacitacion de manera informal,
es decir que no cuentan con un plan de capacitacion e induccion que contribuya al desarrollo del
personal dentro de la organizacion, asi mismo tres empresas no planifican los procesos de
capacitacion e induccion de los colaboradores de la empresa, de igual forma una empresa ha
determinado que se planifica el programa de capacitacion en base a las necesidades reales de la

empresa
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Seleccion de personal en las empresas embutidoras de Cojutepeque.

En la figura 29, se observa que cinco empresas embutidoras realizan las contrataciones de
acuerdo a las necesidades existentes sin previa planificacion, asi mismo dos embutidoras detallaron
que se selecciona al recurso humano con base a criterios previamente establecidos, es decir que se

cuenta con planificacion para el desarrollo de contrataciones.

Figura 29

Proceso de seleccion de personal en las empresas embutidoras de Cojutepeque.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

No, se contrata surja una necesidad y no  Si, se selecciona recurso humano basado
existen criterios de contratacion. en criterios previamente establecidos

El elemento humano es uno de los factores mas importantes dentro de todo tipo de
organizacion, es por ello que la seleccion de personal constituye el primer paso de integracion de

recurso humano.

A partir de los datos obtenido por parte de las empresas del mercado de embutidos del
municipio de Cojutepeque se ha determinado que cinco empresas consideran que las
contrataciones se realizan segun sea la necesidad de personal dentro, pero dichas contrataciones se
realizan sin criterios de contratacion, es decir que no se cuenta con un plan ni criterios de
contratacion, también se observa en la figura anterior que dos empresas embutidoras objeto de
estudio cuentan con procesos definidos de seleccion de personal y también se desarrollan procesos
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de seleccion basados en criterios previamente establecidos como experiencia, nivel académico

dependiendo el area de contratacidn y otros requisitos establecidos por dichas organizaciones.

Sistema de remuneracion

En la figura 30, se observa que tres empresas del mercado de embutidos realizan los pagos
de acuerdo a criterio personal, asi mismo dos embutidoras han definido su sistema de remuneracion
considerando los salarios del sector, también dos organizaciones detallan que los sistemas de pagos
se encuentran definidos y por escrito considerando diferentes criterios de acuerdo a las actividades
desarrolladas por cada uno de los colaboradores.

Figura 30
Descripcion del sistema de remuneracion de acuerdo al tipo y duracién de actividad en las

empresas de embutidos de Cojutepeque.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

Se paga a criterio personal.  Se toma en consideracion Si, se posee un sistema
salarios del sector definido y por escrito de
definicion de salarios

Toda organizacion desarrolla distintos sistemas de recompensa por rendimiento del
personal, de igual forma las empresas del mercado de embutidos en Cojutepeque determinan con
base a diferentes criterios el sistema de remuneracion hacia cada uno de sus colaboradores,
tomando en cuenta la durabilidad de las actividades, salarios del sector y criterio personal, sin
embargo, es necesario recalcar que los sistemas retributivos deben estar basados en el pago legal
y justo.
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4.7. Direccion

Tipo de liderazgo dentro de las empresas embutidoras.

En la figura 31, se observa que en tres empresas embutidoras se ejerce el liderazgo
participativo, de igual forma en tres embutidoras se desarrolla el liderazgo situacional y en una

empresa se fomenta el liderazgo liberal

Figura 31

Definicién del tipo de liderazgo por empresa embutidora.

Liderazgo
Situacional

Liderazgo Liberal

Liderazgo
democratico o
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El liderazgo es uno de los papeles mas importantes dentro de toda organizacién debido a
que influyen en el comportamiento de uno 0 mas seguidores que lo siguen o aceptan de alguna

forma dicha influencia

De acuerdo a la informacion obtenida mediante el estudio realizado a siete empresas del
mercado de embutidos en el municipio de Cojutepeque se ha determinado de acuerdo a la figura
anterior que en tres empresas se desarrolla el liderazgo situacional, lo cual significa que el lider
implementa el liderazgo de acuerdo a las situaciones que se presenten dentro de la organizacion,
asi mismo en tres empresas se ha detallado la presencia del liderazgo democratico o participativo,
en el cual la persona que ejerce la funcion de lider pide la participacion de los integrantes de la

organizacion, también en una organizacion se puede visualizar la presencia del liderazgo liberal.
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Liderazgo y su influencia en las empresas de embutidos.

En la figura 32, se observa que tres empresas consideran que el estilo de liderazgo con el
que se cuenta permite de alguna manera el logro de los objetivos empresariales, asi mismo dos
organizaciones detallan que el tipo de liderazgo que se tiene podria influir en el cumplimiento de
algunas metas, y dos empresas expresan que se cuenta con el estilo de liderazgo apropiado que

motiva y contribuye al logro de los objetivos y planes de la organizacion.

Figura 32
Influencia del liderazgo en el logro de objetivos y planes.

El liderazgo ejerce influencia directa en el cumplimiento de objetivos y planes por ello se
muestra la opinion de las productoras y comercializadoras de embutidos en el municipio de
Cojutepeque respecto al estilo de liderazgo observado en cada una de las empresas y como esto

les influye en ciertos aspectos para el logro de objetivos.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

De alguna manera permite el El liderazgo que se tiene Se cuenta con un liderazgo

logro de objetivos podria influir en el apropiado que motiva y
cumplimiento de algunas contribuye al logro de
metas objetivos y planes

Impacto de la motivacion en los empleados

En la figura 33, se observa que cinco empresas consideran que se fomentan mecanismos de
motivacion hacia los empleados de manera ocasional, solo cuando es necesario y dos empresas
detallan que la motivacion se fomenta de manera constante y que ademas existe compromiso por

parte de las personas encargadas de dirigir.
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Figura 33
Implementacion de mecanismos de motivacion hacia los empleados de las embutidoras de

Cojutepeque.
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La motivacion en las empresas sin distincion del giro que tengan y en este caso refiriéndose
a las empresas del mercado de embutidos tiene participacién fundamental, debido a que si los
empleados se sienten motivados en su puesto de trabajo desarrollan capacidades que conducen a

la materializacion de objetivos de la organizacion.
La comunicacion en las empresas de embutidos

En la figura 34, se tiene que cinco empresas consideran que el medio que se utiliza para
informar los planes de accion tiene ciertas deficiencias, por ello las instrucciones a veces son
confusas, de igual forma se tiene una empresa que detalla que los medios son efectivos y todos son

conocedores de los planes de accion oportunamente.
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Figura 34
Implementacion de medios para informar los planes de accion a las diferentes areas de la

empresa.
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Empresas de embutidos de Cojutepeque

La comunicacion de los planes de accién dentro de las organizaciones es fundamental para
seguir una misma linea de accion por parte de los integrantes de la misma, es por ello que contar

con una linea asertiva hacia cada uno de los miembros de la empresa es importante.

Tipos de comunicacion en las empresas de embutidos.

En la figura 35, se observa que cinco embutidoras manifiestan que la comunicacion fluye
de manera unilateral, y que es una comunicacion del tipo vertical, y por otro lado dos empresas
detallan que la comunicacion fluye de manera bilateral tanto de manera vertical, horizontal y

diagonal, entre los miembros de la organizacion.
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Figura 35
La comunicacion dentro de la estructura organizacional de las empresas embutidoras de

Cojutepeque.
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comunicacion dentro de la estructura organizacional como un proceso de transmision de
informacidn entre los miembros de la empresa, constituye el medio mas importante para transmitir

las diferentes decisiones y planes que guien el accionar de la organizacion.

4.8. Control

El desempefio y su aplicacion en las empresas de embutidos.

En la figura 36, se muestra que cinco empresas embutidoras no establecen criterios de
medicion de desempefio y por lo tanto no existe, de igual forma una considera que los criterios de
desempefio de objetivos, planes y metas se establecen de vez en cuando pero no siempre, y una de

ellas afirma que cada plan tiene criterios de desempefio que sirven de control organizacional.
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Figura 36
Establecimiento de criterios de desempefio de los objetivos, planes y metas para las empresas

productoras de embutidos de Cojutepeque.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

No se establecen, no existe De vez en cuando se Cada plan tiene criterio de
medicion del desempefio. establecen, no siempre desempefio que sirven de
control

El cumplimiento de objetivos, planes y metas es de vital importancia para la organizacion
desde el momento de su planificacion, es por ello que el establecimiento de criterios de desempefio

constituye un pardmetro de cumplimiento para los objetivos, planes y metas
Aplicacion de métodos de control de inventario en las empresas de embutidos

En la figura 37, se observa que seis empresas embutidoras conocen empiricamente lo que
manejan de productos, ya sea materias primas, productos en proceso y productos terminados, asi
mismo, se tiene que una empresa manifiesta llevar controles de contabilidad formal y que por lo
tanto se lleva un registro de inventarios periddico que demuestra lo que se posee en existencias y

las necesidades de compra.
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Figura 37

Control de inventarios de materiales y productos terminados.

Empresas de embutidos de Cojutepegue

Empincamenie la empresa sabe lo que Exisie contabilidad formal que lleva un regisiro
maneja de produci detallado del inventaro

Los inventarios son parte esencial para el funcionamiento de la actividad empresarial por
parte de las empresas que conforman el mercado de embutidos en Cojutepeque, por ello el control
sobre los inventarios constituye una herramienta que garantiza el uso correcto de las materias

primas y las necesidades de compra cuando sea necesario.
Estructura de costos y gastos en las empresas de embutidos

En la figura 38, se observa que seis empresas tienen medicién de costos, pero se llevan de
manera informal, es decir que no se cuenta con una estructura definida de costos y gastos y todo
se realiza de forma empirica y se tiene que una empresa posee controles de costos en formatos

definidos, lo cual indica que hay una definicidn de costos y gastos en su estructura.
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Figura 38

Definicidn de la estructura de costos y gastos en las empresas embutidoras de Cojutepeque.
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La determinacion de resultados al final del periodo se ve influenciada luego de descontar a
los ingresos, los valores obtenidos de costos y gastos, de tal manera que una definicion de la

estructura de dichas erogaciones determina las ganancias o pérdidas al final del periodo.

4.9. Contabilidad y finanzas.

Implementacion de contabilidad en las empresas de embutidos.

En la figura 39, se observa que cinco empresas embutidoras manifiestan que no cuentan
con un sistema de contabilidad formal y que los controles se determinan de manera empirica, asi
mismo, una expresa que la contabilidad es llevada de manera externa por medio de despachos
contables, y una detalla que se cuenta con sistema de contabilidad formal y que ademas es auditado

con cierta frecuencia.
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Figura 39

Aplicacidn de sistemas de contabilidad en empresas embutidoras de Cojutepeque.
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Empresas de embutidos de Cojutepeque

Un sistema contable contribuye a registrar de forma oportuna las transacciones que se
realizan dentro de las organizaciones, de tal forma que contribuya a tomar decisiones acertadas
referente a las finanzas. A partir de los resultados anteriores se observo que dentro de estas
organizaciones se cuentan con permisos por parte del Ministerio de Hacienda y Alcaldia Municipal
en materia tributaria, pagando impuestos de forma constante, sin embargo, la mayor parte no

considera llevar contabilidad formal.

Conocimiento de fuentes de financiamiento en las empresas de embutidos.

En la figura 40, se observa a seis embutidoras de Cojutepeque tienen conocimiento sobre
las fuentes de financiamientos, pero nunca han concretado un acercamiento a un servicio
financiero y se tiene que una empresa detalla que hace uso de los diversos servicios financieros

de la banca y demas proyectos
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Figura 40
Gestion de informacion actualizada sobre posibles fuentes de financiamiento y de su posible

utilizacion.
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El uso de fuentes de financiamiento en las empresas depende de la manera de operar de
cada una de estas, en el caso de las embutidoras de Cojutepeque, se aprecia que por politicas

internas no se considera necesario el hacer uso de fuentes de financiamiento externo.
Implementacion de fuentes de financiamiento

En la figura 41, se aprecia que seis empresas participantes en la investigacion manifiestan no
contar con ningun tipo de fuente de financiamiento, y se tiene que una empresa hace uso de fuentes

de financiamiento para el funcionamiento de sus operaciones.
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Figura 41

Apoyo financiero a las empresas de embutidos de Cojutepeque.
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El desarrollo de proyectos de inversion y el manejo de las finanzas de la empresa depende
en gran medida de la capacidad financiera de la organizacion, es por ello que, actualmente muchas
organizaciones recurren al financiamiento por parte de instituciones bancarias, lo cual les permite

desarrollar proyectos e inyectar capital a la empresa

4.10. Comercializacion.

Plan de mercadeo de las empresas de embutidos.

En la figura 42, se muestra que seis empresas no cuentan con un plan de mercadeo y tampoco
tienen conocimiento de como elaborarlo, de igual forma una empresa detalla que cuentan con un
plan de mercadeo pues ha sido elaborado, pero no se ha operativizado de acuerdo a las necesidades

de la empresa embutidora.

118



Figura 42
Formulacion de planes de mercadeo por parte de las empresas embutidoras de Cojutepeque.
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La implementacion de un plan de mercadeo permite a las empresas alcanzar los objetivos,
indicadores, métricas y los resultados mediante el uso de estrategias en un periodo de tiempo
concreto. La implementacion en las empresas de embutidos de Cojutepeque no es frecuente debido

a la falta de conocimiento que se tiene con respecto al tema.

Canales de distribucion de las empresas de embutidos.

En lafigura 43, se observa que el 71.4% expresa que su produccion es distribuida por medio
de intermediarios, mayoristas y todos aquellos detectados en el estudio de mercado incluyendo
negocios formales como tiendas o supermercados y se tiene que el 28.6% manifiesta distribuir su
produccion de embutidos con diversos supermercados como super selectos, Walmart, hoteles y

demas empresas a nivel nacional
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Figura 43

Canales de distribucion que son utilizados para comercializar los productos.

® Diversos negocios formales

® Todos los anteriores

Los canales de distribucion son fundamentales debido a que es la herramienta que permite
a las empresas poder hacer llegar sus productos a los consumidores, ya que contempla las rutas
que los productos o los servicios toman. Para la mayoria de las empresas de embutidos de
Cojutepeque hay ciertos factores que no les permite distribuir sus productos a grandes cadenas,

pues estas exigen mayores estandares de calidad.

Método para la determinacion de precios de embutidos.

En la figura 44, se muestra que seis empresas manifestaron establecer el precio de venta
considerando el costo de produccion mas un porcentaje minimo de ganancia y una embutidora

detallo tomar como base la competencia de mercado para el establecimiento de precios de venta.
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Figura 44
Metodologia utilizada para el establecimiento del precio de venta de los productos de las

embutidoras de Cojutepeque.
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La fijacion de precios es el proceso mediante el cual se determina la remuneracion econdémica
que recibira una empresa por alguno de sus productos o servicios ofrecidos. En un mayor nimero
las empresas de embutidos de Cojutepeque toman como base inicial los costos de produccion y de

distribucion que conlleva la elaboracion de los diferentes productos.

Metodologia de control de ventas.

En la figura 45, se observa que cuatro de las embutidoras en estudio manifiestan no tener
registros sobre las ventas realizadas por producto y cliente, asi mismo una empresa detalla que se
cuenta con formatos de registros manuales de las ventas ejecutadas, de igual forma se observa que
una embutidora expresa que se hacen ejercicios para comparar los ingresos y gastos en los que
incurre la empresa, y se aprecia que una organizacion manifiesta llevar registros de venta

detallados por productos y clientes tanto manuales como mecéanicos
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Figura 45

Control sobre registros de las ventas realizadas por productos y clientes.
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El control de ventas es un registro que asegura la productividad de la fuerza de ventas de una
empresa, asociado a los productos y los vendedores. Llevar este tipo de control en las empresas de
embutidos de Cojutepeque, les permitiria mejorar en ciertos aspectos como el aumento de las

ventas y ganancias.
Medios de difusidn de productos de las empresas de embutidos.

En la figura 46, se observa que tres empresas manifiestan participar en ferias gastronémicas
ofreciendo cada uno de sus productos por medio de degustaciones, lo cual les permite interactuar
con los diversos clientes, de igual forma tres embutidoras detallan que hacen uso de redes sociales
como medio de publicidad para sus empresas y diversidad de embutidos, y una embutidora detalla
hacer uso de otros medios para dar a conocer su empresa como entrevistas por medios televisivos

y aportes de diversos medios como Youtubers
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Figura 46

Medios que las empresas embutidoras han utilizado para dar a conocer su empresa.
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El contar con los medios publicitarios adecuados en las empresas permite la mejora de estos
aspectos: incrementar la presencia de la marca, resaltar sobre la competencia, atraer y retener

clientes, educar a los clientes sobre la empresa, mejorar la imagen de la marca.
Tipos de clientes de las empresas de embutidos

En la figura 47 se detallan que seis embutidoras manifiestan que sus principales clientes son
los consumidores locales quienes se acercan a los diversos establecimientos y hacen sus
respectivas compras, y una empresa expresé que sus principales clientes estan conformados por

supermercados como Super Selectos, Walmart, entre otros.
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Figura 47

Principales clientes de las empresas de embutidos de Cojutepeque.
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Los clientes representan uno de los elementos mas importantes en las empresas debido a
que les permite mantener sus niveles 6ptimos de ventas, cuando una empresa no se preocupa por
contar con clientes fuertes, le es imposible crecer en el mercado. Para las empresas de embutidos
se logra apreciar que la mayoria no cuenta con clientes fuertes, esto no les permite elevar sus

niveles de ventas.
Principales supermercados donde se colocan embutidos de Cojutepeque.

En la figura 48, se observa que seis embutidoras no colocan sus productos en ningln
supermercado del pais, pues la mayor parte de produccién se vende con consumidores locales, y
una empresa manifiesta que sus productos son colocados en algunos supermercados con buen

posicionamiento a nivel nacional.
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Figura 48

Principales supermercados donde las empresas embutidoras colocan sus productos.
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Este proceso de comercializacién no se realiza por parte de la embutidora si no por un
intermediario quien coloca la produccion y asume las ganancias y pérdidas, de igual forma una
embutidora manifiesta tener presencia en la mayoria de los supermercados del pais, pero considera
que su cliente potencial son toda la linea de Walmart.

Seguimiento a clientes de las empresas de embutidos.

En la figura 49, se detalla que tres empresas no han definido ningdn plan de seguimiento
al cliente, de igual forma dos empresas manifiestan que se desarrollan consultas de satisfaccion al
cliente de forma periédica, también una organizacion detalla que el seguimiento al cliente es
indiferente y por tanto no se realiza, y una embutidora expresa que se ha definido un plan

promocional para los principales clientes.

125



Figura 49

Tipo de seguimiento que se da a los clientes.
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Empresas de embutidos de Cojutepegue

Las empresas de embutidos de Cojutepeque no consideran dar seguimiento a los clientes,
no consideran necesario poner en préctica este proceso. Sin embargo al poner en préctica este tipo
de proceso les permite a las empresas medir el éxito de las estrategias de venta actuales, asi como

encontrar areas que se puedan mejorar.
Incentivos en empresas de embutidos

En la figura 50, se observa que cuatro empresas incentivan a sus clientes por medio de
regalias, y dos empresas manifiestan que se hace uso de promociones y descuentos como

mecanismos de incentivo.
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Figura 50

Métodos para incentivar a los principales clientes.

Empresas de embutidos de
Cojutepeque

Regalias Promociones y descuentos

El reconocimiento por medio de incentivos a los principales clientes contribuye a fortalecer

las relaciones entre proveedor cliente, brindandole importancia y reconocimiento para la empresa.

4.11. Produccion y procesos

Tipos de embutidos elaborados.

En la figura 51, se detallan que seis embutidoras manifiestan que dentro de su produccion
se encuentran: Chorizos, butifarras, Salchichon y Longaniza, y una empresa detalla que su
produccidn se limita solo a la elaboracion de chorizos
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Figura 51

Diversidad de embutidos ofrecidos por las empresas embutidoras de Cojutepeque.
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La elaboracion de embutidos en Cojutepeque es uno de los principales referentes de dicho
municipio, dentro de los productos cominmente elaborados se encuentran: chorizos, butifarras,

salchichon y longanizas.

Tipos de carne para produccion de embutidos.

De acuerdo al tipo de carne mas utilizada para la produccién de embutidos en el municipio
de Cojutepeque es la carne de cerdo, segun lo manifiestan las siete empresas embutidoras, quienes
fueron tomadas como referencia para el presente estudio, asi mismo, como informacion adicional
se hizo énfasis en la utilizacion de carne de cerdo indio por parte de cinco embutidoras, y dos

embutidoras detallan que hacen uso de carne de cerdo, pero es adquirida en granjas porcinas.

Procedencia de carne para la elaboracion de embutidos.

La procedencia de la carne utilizada para la produccién de embutidos en el municipio de
Cojutepeque, segun la informacién brindada se tiene que el 100% de la principal materia prima es
de procedencia nacional, y gran parte de la carne usada en la produccion es de cerdo criollo es

decir que la crianza de los cerdos se realiza en casas de campo en su mayoria.
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Tipo de produccion de embutidos

En la figura 52, se detalla que seis empresas sometidas a la investigacion manifiestan que el
grado de tecnificacion es artesanal, pues no hacen uso de maquinaria industrial para la elaboracion
y empaque de los mismos, y una embutidora detalla que el grado de tecnificacion es semi industrial
debido a que se hace uso de maquinaria industrial para la produccion y empaque de los embutidos.

Figura 52
Grado de tecnificacion del proceso productivo.
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Las empresas de embutidos de Cojutepeque consideran que no es necesario pasar de la
produccién artesanal o semi industrial a una completamente industrial, pues en base a su
experiencia conocen los niveles de venta que poseen, debido a ello no toman en cuenta el realizar

una inversion tan grande.
Procesos en las empresas de embutidos.

En la figura 53, se muestra que cinco embutidoras manifiestan que las actividades se
gjecutan de manera empirica pues no existe una descripcion de procesos de las actividades, asi
mismo, una embutidora detalla que se cuenta con descripcion de procesos, pero esta definicion no
es conocida por todos los miembros de la organizacién, y una empresa explica que los procesos

estan definidos y son conocidos e internalizados por todos los miembros.
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Figura 53

Aplicacion de la descripcion de procesos de las actividades.

La@ aclividades 48
BjeCulan de mansr

BMmpInNca

Se cuenta con
dagcnpdidn de
PIOCEsos, pero esla
dalifcion no as
conaceda n

Los procesos eslan

delinidos, son

conocidos e
intemalizados

[=]
'

Empresas de embutidos de Cojutepeque

Normalmente las empresas grandes siempre suelen crear un manual de procesos donde se
detalla cada etapa del proceso productivo descrito en cdmo se debe elaborar, los materiales y
herramientas a utilizar, siempre con el afan de cumplir con una homogenizacion de sus productos
terminados, sin embargo, en las empresas de embutidos de Cojutepeque, no cuentan con manuales,

la elaboracion de los productos es mediante a la experiencia adquirida con el paso de los afios.
Puntos criticos de evaluacion de la calidad.

La apreciacion de las diferentes embutidoras respecto a los puntos criticos es que el 100%
manifiesta que la calidad empieza desde la adquisicion de las materias primas, pues las carnes y
demas insumos deben cumplir con estandares de inocuidad para ser procesados, garantizando la

calidad en cada uno de los productos terminados.

Control de inventario en las empresas de embutidos

En la figura 54, se detalla que tres empresas manifiestan que se trabaja con stocks
minimos de materia prima por lo que el espacio es suficiente debido a que no se mantienen
mucho tiempo las materias primas para su procesamiento, de igual forma tres empresas detallan

gue se cuenta con una pequefia estructura o espacio disponible para el resguardo de las materias
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primas y los embutidos terminados, y una empresa detalla que se cuenta con la capacidad

instalada y cumple con todos los requisitos de calidad e inocuidad.

Figura 54
Estructura de almacenamiento para el mantenimiento de materias primas de acuerdo a

necesidades de abastecimiento.
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Empresas de embutidos de Cojutepeque

El control de inventario abarca el registro de todos aquellos movimientos de
almacenamiento de materia prima, herramientas y productos de una empresa. Las empresas de
embutidos de Cojutepeque consideran aspectos como la frescura de materia primas y demas
materiales utilizados en la elaboracion de sus productos, es por ello que no se suele manejar

grandes cantidades de productos en existencia.

4.12. Diagnéstico de la situacion actual de las empresas del mercado de embutidos en
Cojutepeque.

Conocer la situacion actual de cada una de las empresas embutidoras del municipio de
Cojutepeque contribuye a tener una vision amplia de las necesidades y fortalezas que posee la
empresa por cada area especifica.

Para el desarrollo del analisis y diagndstico se ha hecho uso de herramientas estadisticas
estableciendo puntos 6ptimos por cada parte del proceso administrativo y area especifica que
contribuye al éxito de las empresas embutidoras del municipio de Cojutepeque, los puntos 6ptimos

establecidos se detallan a continuacion:
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Planificacion: 27 puntos 6ptimos

Organizacion: 18 puntos 6ptimos

Integracion de Personal: 15 puntos dptimos

Direccion: 18 puntos 6ptimos

Control: 18 puntos 6ptimos

Contabilidad y finanzas: 45 puntos éptimos

un puntaje maximo de tres puntos por pregunta.

4.11.1. Embutidos Carmen

Situacion actual de embutidora el Carmen

El puntaje optimo se ha definido de acuerdo al area especifica a evaluar tomando en cuenta

En la figura 55, se detallan los resultados obtenidos en el diagnéstico de la situacién actual para

la empresa de embutidos Carmen del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de los

aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion:

Figura 55

Diagndstico de la situacion actual Embutidos Carmen.
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Planificacién: en relacién a la informacién proporcionada por parte de la propietaria de la

embutidora, se ha determinado que Embutidos Carmen ha alcanzado solamente un punto de los 27

puntos Optimos definidos para el proceso de planificacion empresarial.
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Organizacion: De acuerdo a la figura 55 el puntaje obtenido es de un punto en relacién al
optimo deseado de 18 puntos, debido al incumplimiento de gran parte de los principios

organizacionales.

Integracion de personal: En la figura 55 se muestra que Embutidos Carmen ha obtenido 6
puntos de 15 puntos Optimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la

organizacion.

Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determind que Embutidos
Carmen ha obtenido 8 puntos de un total de 18 puntos Optimos deseados, resultado del

cumplimiento de algunos lineamientos de direccion empresarial.

Control: El proceso de control se encuentra definido por una serie de herramientas
administrativas que permite tomar acciones correctivas cuando las cosas no marchan bien, para el
caso de Embutidos Carmen se observa que ha obtenido 4 puntos en relacion a los 18 puntos del

optimo deseado.

Contabilidad y finanzas: En la figura 55 se detalla el puntaje obtenido en relacion a
contabilidad y finanzas dentro de Embutidos Carmen, el cual muestra que se ha obtenido 5 puntos

en relacion al optimo deseado de 45 puntos.
4.11.2 Embutidos Amparito
Situacion actual de embutidora Amparito

En la figura 56, se detallan los resultados obtenidos en el diagnostico de la situacion actual para
la empresa de embutidos Amparito del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de los

aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion:
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Figura 56

Diagnostico de la situacion actual Embutidos Amparito.

50

45

40

35

30

25

20

15

10

5

0

27

1

Planeacion

18

2

Organizacion

2

Integracion de
personal

Direccion

2

Control

45

1

Contabilidad y
finanzas

= Optimo

27

18

15

18

18

45

® Obtenido

1

2

2

2

1

# Optimo ™ Obtenido

Planificacién: en relacién a la informacion proporcionada por parte de la propietaria de la
embutidora, se ha determinado que Embutidos Amparito ha alcanzado solamente un punto de los
27 puntos dptimos definidos para el proceso de planificacién empresarial.

Organizacion: De acuerdo a la figura 56 el puntaje obtenido es de dos puntos en relacién
al optimo deseado de 18 puntos, debido al incumplimiento de gran parte de los principios

organizacionales.

Integracion de personal: en la figura 56 se muestra que Embutidos Amparito ha obtenido
2 puntos de 15 puntos 6ptimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la

organizacion.

Direccion: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determiné que Embutidos
Amparito ha obtenido 8 puntos de un total de 18 puntos Optimos deseados, resultado del

cumplimiento de algunos lineamientos de direccion empresarial.

Control: para el caso de Embutidos Amparito se observa que ha obtenido 2 puntos en
relacion a los 18 puntos del optimo deseado.
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Contabilidad y finanzas: en la figura 56 se detalla el puntaje obtenido en relacién a

contabilidad y finanzas dentro de Embutidos Amparito, el cual muestra que se ha obtenido un

punto en relacion al optimo deseado de 45 puntos.

4.11.3. Embutidos las Delicias

Situacion actual de embutidora las Delicias

En la figura 57, se detallan los resultados obtenidos en el diagndstico de la situacion actual

para la empresa de embutidos las Delicias del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de

los aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion.

Figura 57

Diagndstico de la situacion actual Embutidos las Delicias.
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Planificacion: en relacién a la informacion proporcionada por parte de la propietaria de la

embutidora las Delicias, se ha determinado que no ha alcanzado ningln puntaje respecto al optimo

deseado debido, a que no se hace uso de ninguno de los elementos de planificacidn, generando que

todo se haga de forma empirica.

Organizacion: De acuerdo, al puntaje obtenido es de 7 puntos en relacion al optimo deseado

de 18 puntos, debido al incumplimiento de gran parte de los principios organizacionales.
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Integracion de personal: se puede observar que Embutidos las Delicias ha obtenido 5
puntos de 15 puntos 6ptimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la

organizacion.

Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determin6 que Embutidos las
Delicias ha obtenido 9 puntos de un total de 18 puntos Optimos deseados, resultado del

cumplimiento de algunos lineamientos de direccion empresarial.

Control: para el caso de Embutidos las Delicias se observa que ha obtenido 3 puntos en

relacion a los 18 puntos del optimo deseado.

Contabilidad y finanzas: se detalla el puntaje obtenido en relacion a contabilidad y finanzas
dentro de Embutidos las Delicias, el cual muestra que se ha obtenido 3 puntos en relacion al optimo

deseado de 45 puntos.
4.11.4. Embutidos Cojute Cojute
Situacion actual de embutidora Cojute Cojute

En la figura 58, se detallan los resultados obtenidos en el diagndstico de la situacién actual
para la empresa de embutidos Cojute Cojute del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno

de los aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion:

Figura 58
Diagnostico de la situacion actual Embutidos Cojute Cojute.

50
45
40
35

45

30 27
25
18 18 18
20 15
15 13
10
5 2 4 ° 2
- 0
0
Planeacion Organizacion Integracion de personal Direccion Control Contabilidad y finanzas
= Optimo 27 18 15 18 18 45
Obtenido 2 0 4 6 2 13

= Optimo Obtenido

136



Planificacion: en relacion a la informacién proporcionada por parte del propietario de la
embutidora, se ha determinado que Embutidos Cojute Cojute ha alcanzado solamente dos puntos

de los 27 puntos 6ptimos definidos para el proceso de planificacién empresarial.

Organizacion: De acuerdo al estudio realizado, no se ha obtenido ningln punto en relacién
al optimo deseado de 18 puntos, debido al incumplimiento de los elementos del proceso

organizacional

Integracion de personal: se muestra que Embutidos Cojute Cojute ha obtenido 4 puntos de

15 puntos 6ptimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la organizacion.

Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determind que Embutidos
Cojute Cojute ha obtenido 6 puntos de un total de 18 puntos dptimos deseados, resultado del

cumplimiento de algunos lineamientos de direccion empresarial.

Control: para el caso de Embutidos Cojute Cojute se observa que ha obtenido 2 puntos en

relacion a los 18 puntos del 6ptimo deseado.

Contabilidad y finanzas: detalla el puntaje obtenido en relacion a contabilidad y finanzas
dentro de Embutidos las Delicias, el cual muestra que se ha obtenido 13 puntos en relacion al

Optimo deseado de 45 puntos.
4.11.5. Embutidos el Chanchito
Situacion actual de embutidora el Chanchito

En la figura 59, se detallan los resultados obtenidos en el diagndstico de la situacién actual
para la empresa de embutidos el Chanchito del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de

los aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion:
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Figura 59

Diagnéstico de la situacion actual embutidos EI Chanchito.
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Planificacién: en relacién a la informacion proporcionada por parte de la propietaria de la
embutidora, se ha determinado que Embutidos el Chanchito ha alcanzado solamente 6 puntos de

los 27 puntos 6ptimos definidos para el proceso de planificacion empresarial.

Organizacion: con base al estudio realizado se ha obtenido tres puntos en relacion al optimo

deseado de 18 puntos, debido al incumplimiento de los elementos del proceso organizacional

Integracion de personal: se muestra que Embutidos el Chanchito ha obtenido 6 puntos de

15 puntos 6ptimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la organizacion.

Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determind que Embutidos el
Chanchito ha obtenido 6 puntos de un total de 18 puntos Optimos deseados, resultado del

cumplimiento de algunos lineamientos de direccion empresarial.

Control: para el caso de Embutidos el Chanchito se observa que ha obtenido 3 puntos en

relacion a los 18 puntos del optimo deseado.

Contabilidad y finanzas: se detalla el puntaje obtenido en relacion a contabilidad y finanzas
dentro de Embutidos las Delicias, el cual muestra que se ha obtenido 3 puntos en relacion al optimo

deseado de 45 puntos.

4.11.6. Embutidos Dofa Evita
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Situacion actual de embutidora Doina Evita

En la figura 60, se detallan los resultados obtenidos en el diagndstico de la situacion actual
para la empresa de Embutidos Dofia Evita del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de

los aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion:

Figura 60

Diagndstico de la situacion actual Embutidos Dofia Evita.
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Planificacién: en relacién a la informacion proporcionada por parte de la propietaria de la
embutidora, se ha determinado que Embutidos Dofia Evita ha alcanzado solamente 6 puntos de los

27 puntos 6ptimos definidos para el proceso de planificacion empresarial.

Organizacion: se ha obtenido un punto en relacién al optimo deseado de 18 puntos, debido

al incumplimiento de los elementos del proceso organizacional

Integracion de personal: se muestra que Embutidos Dofia Evita ha obtenido 10 puntos de

15 puntos optimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la organizacion.

Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determino que Embutidos Dofia
Evita ha obtenido 13 puntos de un total de 18 puntos 0ptimos deseados, resultado del cumplimiento

de algunos lineamientos de direccién empresarial.

Control: para el caso de Embutidos Dofia Evita se observa que ha obtenido 3 puntos en
relacion a los 18 puntos del optimo deseado.
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Contabilidad y finanzas: se detalla el puntaje obtenido en relacion a contabilidad y finanzas
dentro de Embutidos Dofia Evita, el cual muestra que se ha obtenido 14 puntos en relacion al

optimo deseado de 45 puntos.
4.11.7. Embutidos la Espafiola
Situacion actual de embutidora la Espafiola.

En la figura 61, se detallan los resultados obtenidos en el diagnostico de la situacion actual
para la empresa de Embutidos la Espafiola del municipio de Cojutepeque, detallando cada uno de

los aspectos internos de la empresa como se describe a continuacion.

Figura 61
Diagndstico de la situacion actual Embutidos La Espafiola.
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Planificacién: en relacién a la informacién proporcionada por parte de la propietaria de la
embutidora, se ha determinado que Embutidos La Espafiola ha alcanzado 25 puntos de los 27

puntos 6ptimos definidos para el proceso de planificacion empresarial.

Organizacion: se han obtenido 15 puntos en relacion al optimo deseado de 18 puntos,

debido al incumplimiento de los elementos del proceso organizacional

Integracion de personal: se determina que Embutidos la Espafiola ha obtenido 12 puntos

de 15 puntos 6ptimos deseados en relacion a la integracion de personal dentro de la organizacion.
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Direccién: De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio se determind que Embutidos la

Espafiola ha obtenido 16 puntos de un total de 18 puntos 6ptimos deseados.

Control: para el caso de Embutidos la Espafiola se observa que ha obtenido 16 puntos en

relacion a los 18 puntos del optimo deseado.

Contabilidad y finanzas: se detalla el puntaje obtenido en relacion a contabilidad y finanzas
dentro de Embutidos la Espafiola, el cual muestra que se ha obtenido 43 puntos en relacion al

optimo deseado de 45 puntos.
4.12 Analisis de competitividad empresarial

Para el analisis de la competitividad empresarial de las empresas de embutidos del
municipio de Cojutepeque, se ha tomado en cuenta los factores clave expuestos por Michael Porter,
siendo estos la rivalidad entre empresas competidoras, el ingreso potencial de nuevos
competidores, desarrollo de productos sustitutos, capacidad de negociacién de los proveedores y

capacidad de negociacion de los clientes.

Para la ejecucidn de dicho analisis se ha desarrollado una serie de preguntas relacionadas
con cada uno de los factores clave de competitividad, lo cual contribuye a orientar la exposicion

de los entrevistados, tal como se muestra en las siguientes gréficas.
Ingreso potencial de nuevos competidores
Diferencia entre la produccién y competencia

En la figura 62, se observa que se tiene un 85.7% de las empresas embutidoras buscan
como distinguirse enfocandose en la calidad de los productos, mientras que el 14.3% dice que
buscan diferenciarse a través del sabor de sus embutidos.
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Figura 62

Diferenciacion de la producciéon en relacién a la competencia.

Sabor

Calidad

Los productos dentro del mercado suelen tener mucha competencia, sin embargo, las
empresas se enfocan en garantizar la diferenciacion de los productos que elaboran. Se entiende por
diferenciacion de productos como la forma en que se distingue lo que se vende de los productos
de los competidores y aumenta la fidelidad de la marca, las ventas y el crecimiento.

Ingreso de nuevas empresas al mercado de embutidos

En la figura 63, se observa como las empresas consideran el ingreso de nuevas empresas
embutidoras, dando asi, que cinco de ellas respondieron que consideran accesible el poder entrar,
de igual forma, una embutidora respondio que es complicado el ingreso de nuevas empresas y la

restante respondid que es poco complicado por el nivel de competencia que existe.
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Figura 63

Nivel de acceso al mercado de embutidos para las nuevas empresas.
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Las empresas cuando estan dando sus primeros pasos, siempre se encuentran con muchas
dificultades, y solo mediante una buena direccion estas pueden mantenerse dentro del mercado y
seguir operando. Para el caso del mercado de embutidos en Cojutepeque, el ingreso de nuevas
empresas productoras de embutidos en Cojutepeque se les es accesible para competir con las ya
existentes y con base al estudio realizado de las empresas productoras al momento de ingresar una
competencia; de igual forma para dos de ellas es bastante complicado por el nivel de aceptacién
que tienen en dicho mercado y saben que a lo largo del tiempo les sera dificil la sostenibilidad de

la misma.

Estrategias implementadas por parte de los empresarios ante nuevos competidores.

Las empresas dentro del mercado al sentir presion por parte del ingreso de nuevos
competidores directos, pueden buscar alternativas y métodos de como bloquear que los nuevos
competidores sigan creciendo. Para el caso de las embutidoras de Cojutepeque, todos respondieron

que no buscarian la manera de generar bloqueos comerciales a los nuevos miembros del mercado.
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De igual forma, cada una de las empresas de embutidos del municipio de Cojutepeque a lo
largo del tiempo solo dos de las siete estan en constante innovacion en los productos, esto mismo
hace que nuevas empresas no ingresen al mercado a competir con las mas posicionadas a nivel de
Cojutepeque, de una u otra forma buscan como cerrar la competencia de nuevos empresarios, en
comparacion de las cinco restantes que de igual forma no buscan la forma directa de bloquear a
las nuevas empresas, internamente aplican técnicas para la mejora continua de sus productos y de
igual forma son exigentes con sus proveedores de materia prima, para no perder la calidad que los

ha sostenido a lo largo del tiempo.

Acciones a tomar por parte de las empresas embutidoras de Cojutepeque ante la

competencia.

En la figura 64, se observa, que tres empresas dieron su punto de vista de realizar mejoras
en la calidad de los productos, de igual forma, dos embutidoras respondieron que otra accién se
basa en analizar los productos que se ofrecen, asimismo dos embutidoras creen que la mejor opcion

es implementar el lanzamiento de nuevas ofertas y promociones.

Figura 64

Acciones que los empresarios tomarian en cuenta ante nuevos competidores.
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Para las empresas de embutidos consideran que hay tres acciones fundamentales para
hacerle frente al percibir el ingreso de nuevos competidores dentro del mercado sobre el que se
encuentran, tomando en cuenta que la calidad es el punto de mejora de los embutidos, dado que,
esto les ayuda a un mejor crecimiento y posicionamiento en el mercado tanto local como nacional

en los diferentes puntos de venta.
Posibilidad de vender a clientes formales en el pais

En la figura 65, se muestra que tres embutidoras respondieron que la posibilidad de que
vendan empresas nuevas a cliente formales es baja, seguidamente dos respondieron que la
posibilidad es regular y asimismo las restantes dos, dieron su punto de vista, sobre que consideran

que la posibilidad es alta.

Figura 65
Posibilidad de que una empresa nueva venda a clientes formales como los principales

supermercados del pais.
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Para brindar los productos a grandes empresas a nivel local y nacional se requiere de mucho
requisitos, y es mas dificil para las empresas que estan empezando, el contar con clientes grandes
y formales, de los cuales, la mayoria de las empresas embutidoras no cuentas con ellos por el alto
nivel de exigencia que se requiere cumplir, dado que, cinco empresas no cuentan con la maquinaria
necesaria para la produccion en grandes volumenes en comparacion de las dos restantes que si
cuentan con la maquinaria y personal necesario para cumplir con las exigencia de las grandes

empresas a nivel nacional como lo es embutidora Espafiola y embutidora Dofia Evita.

Razones que permiten el acceso de un nuevo competidor a vender a clientes formales.

La calidad en las empresas siempre es un factor sumamente importante, debido a que en
eso se basa el garantizar la perdurabilidad de ellas en el mercado, definiendo este concepto como
la totalidad de funciones y caracteristicas de un bien o servicio que atafien a su capacidad para
satisfacer necesidades expresas o implicitas.

Para el caso de las empresas del mercado de embutidos de Cojutepeque, todas consideran
en base a su experiencia y conocimientos que la calidad de los productos que elaboran es lo que
les posibilita contar con clientes formales, lo cual, es de su importancia porque para venderle a
clientes formales se debe cumplir cada uno de los lineamientos otorgados por cada empresa, dado

que, es de suma importancia para el consumidor final.

Compradores a los que podrian venderles las empresas competidoras.

En la figura 66, se observa que un 85.7% opind que al tipo de compradores a los cuales
podrian venderle las empresas competidoras son compradores de paso, mientras que el 14.3%
opino que donde deben empezar a enfocar las ventas una empresa en surgimiento dentro de este

mercado seran con los turistas.

146



Figura 66
Tipo de compradores al que podrian venderle nuevas empresas competidoras en el mercado de

embutidos.
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Las empresas cuando empiezan operaciones dentro del mercado, deben implementar
estrategias que les permitan dar a conocer sus productos y de esa manera incrementar la cartera de

clientes.

Las empresas de embutidos de Cojutepeque consideran que las empresas deciden iniciar
operaciones, deben enfocarse en compradores de paso, porque son los que permiten que el nuevo
miembro del mercado se vaya dando a conocer, y de esa forma le permita crecer en el transcurso

de los afios como lo han realizado las empresas existentes.
Desarrollo potencial de productos sustitutos.
Nivel de aceptacion de los productos sin marca especifica en el mercado

En la figura 67, se observa que para el caso de las embutidoras de Cojutepeque al preguntar
sobre como ellas captan la aceptacion en el mercado al lanzar productos sin una marca registrada
y por ende sin contar con los permisos necesarios, cuatro de ellas respondieron que la aceptacién
es mala, por otra parte, dos respondieron que la aceptacion es regular, y por Gltimo una de ellas
respondid que no tienen aceptacion en el mercado.
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Figura 67

Nivel de aceptacion que tienen los productos sin marca especifica en el mercado.

Regular

Mala

Ninguna

Empresas de embutidos en Cojutepeque

En el mercado de alimentos las personas se enfocan en adquirir productos inocuos, es decir,
que cumplan con todos los estandares de calidad y salubridad, siendo aptos para el consumo
humano, sin embargo, no todas las empresas que elaboran alimentos cuentan con los permisos
necesarios, de ese modo no pueden registrar una marca, es decir desencadena varios aspectos que

no son tomado en cuenta.

Razones por las que los compradores prefieren los productos sustitutos.

Los productos sustitutos afectan las empresas ya sea en sus ingresos, cOmo en sus
porcentajes de ventas o también en su cartera de clientes, ya que estos son bienes que satisfacen
una misma necesidad o de una similar y, por lo tanto, pueden ser reemplazados por otro bien segln
los factores que hagan cambiar la decision del comprador por elegirlos.

En cuanto a las empresas de embutidos de Cojutepeque, todas optaron por responder que
los compradores muchas veces deciden adquirir productos sustitutos considerando los precios
accesibles, y teniendo en cuenta que la calidad no es del mismo nivel de los productos que ellos
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ofrecen, tanto asi, que esto les genera perdida de sus clientes, porque muchas veces deciden seguir

con los productos sustitutos.
Frecuencia del ingreso de los productos sustitutos al mercado

En la figura 68, se observa la informacién que se recolectd luego de consultar a los
empresarios de embutidos de Cojutepeque, y sobre como perciben la frecuencia de ingreso de
productos sustitutos en el mercado, cuatro consideran que es ocasionalmente, dos de ellos

consideran que es frecuentemente y uno considera que se da raramente.

Figura 68
Frecuencia con la que ingresan los productos sustitutos al mercado.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

QOcasionalmente Frecuentemente Raramente

Los productos sustitutos no suelen ingresar al mercado de manera frecuente, en la mayoria
de los casos aparece cuando se ha tenido un lanzamiento en el mercado de un bien o producto
atractivo y con muy buena demanda de parte de los compradores, esto se hace con el fin de atraer
mas clientes para sus productos, esto les genera que en el transcurso del lanzamiento del producto

se vayan abriendo nuevos canales de distribucion.
Frecuencia del posicionamiento del producto sustituto en el mercado

En la figura 69, se observan los datos que proporcionaron las empresas de embutidos,
donde el 71.4% respondid que raramente logran posicionarse, pero un 28.6% respondio que los

productos suelen posicionarse ocasionalmente.
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Figura 69

Frecuencia con la que se posicionan los productos sustitutos en el mercado.

Ocasionalmente
28.6%

Raramente
71.4%

Los productos sustitutos no siempre se logran posicionar dentro del mercado, todo depende
de la aceptacién de parte de los compradores, tomando en cuenta que gran parte de los compradores
son exigentes con la calidad de los productos que consumen, dado que, este es un producto
fabricado con bajo estandares de calidad y ademas de esto son productos perecederos, es asi, que

raramente un producto de esa indole logre posicionar en el mercado de embutidos.
Impacto de los productos sustitutos en las empresas embutidoras de Cojutepeque

En la figura 70, se observa que a las empresas embutidoras de Cojutepeque, se ven
afectadas por la presencia de productos sustitutos, es por ello, que el 57.1% considera que las
mayores afectaciones se dan en las disminuciones en las ventas, el 28.6% considera que afecta en
la perdida de los clientes y por ultimo el 14.3% considera que el impacto se ve reflejado en la baja
en ventas y pérdida de clientes en forma conjunta.
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Figura 70

Impacto del ingreso de productos sustitutos a las empresas embutidoras de Cojutepeque.

@ Disminucion en las porcentajes de
ventas

@ Perdida de clientes
Todas las anteriores

1(14,3%)

El ingreso al mercado de productos sustitutos genera grandes afectaciones en cada una de
las empresas que se dedican a la elaboracion de embutidos, esto en funcién de la aceptacion del
consumidor, asi mismo, todo esto depende de la importancia que se le dé a cada uno de los
productos sustitutos en el mercado.

Capacidad de negociacién con los proveedores.
Proceso de produccién y abastecimiento de la principal materia prima por parte de las
empresas de embutidos de Cojutepeque.

El desarrollar la produccién de la principal materia prima significa manejar la cadena de
valor, en donde esta se entiende como el modelo de negocios que describe el rango completo de
actividades necesarias para crear un producto o servicio. Para las empresas que producen bienes,
esta cadena comprende los pasos que lleva un producto desde la etapa de concepcion hasta la de

distribucion.

Las empresas de embutidos de Cojutepeque ante la interrogante respondieron que estas no
cuentan con el manejo de la cadena de valor, sino que buscan la adquisicién de la materia prima
por proveedores de alta calidad, todo esto se debe al tipo de materia prima que se utiliza para la
creacion de las diferentes lineas de productos que se elaboran, la mayoria de estas son de cerdo
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indio y para la produccién y mantenimiento del cerdo se requiere de una gran cantidad de personal

capacitado, con alto nivel de experiencia en el area.
Dependencia de proveedores por parte de las empresas embutidoras.

En la figura 71, se observa que las empresas de embutidos de Cojutepeque en un 85.7% no
cuentan solo con un proveedor, por otra parte, hay un 14.3% que depende solo de un proveedor

para el abastecimiento de la principal materia prima.

Figura 71
Dependencia de un Unico proveedor de materia prima por parte de las empresas de embutidos

de Cojutepeque.

Si

No

Al contar con una cartera diversificada de proveedores, les permite a las empresas optar
por los precios y la disponibilidad de cada uno de sus proveedores, todo esto debido a momentos
de emergencias, y se requiera producto en un momento no determinado. Mientras que si una
empresa solo cuenta con un proveedor puede generarle problemas debido a que tendria mucha

dependencia de un solo proveedor.

152



Cantidad de proveedores con los que cuentan las empresas embutidoras

En la figura 72, se observa que el 71.4% de ellos cuenta con 1 0 2 proveedores de la materia
prima, y por ultimo se tiene que el 28.6% cuenta con 3 0 4 proveedores, es decir que estos tienen
una mejor cartera de proveedores, de los cuales pueden elegir ante los distintos requerimientos que

en un momento especifico se necesiten.

Figura 72

Ndamero de proveedores de materia prima con los que cuenta la empresa.

De 3 a 4 proveedores
28,6%

De 1 a 2 proveedores
71,4%

Cuando las empresas cuentan con una cadena de suministro muy amplia no se corre el
riesgo de no contar con la materia prima en un momento determinado, todo esto conlleva a que si
uno de los proveedores posee dificultades, siempre debe existir otro que deba proporcionar el
producto sin ningln problema, ademas esto ayuda a la capacidad de la empresa en la produccion,
por otra parte, al contar con un solo proveedor se corre el riego de que, en un momento determinado
el proveedor presente dificultades y no se tenga la materia prima en el tiempo requerido y esto
Ileva a que la capacidad de produccidn esté en riesgo en todo momento.
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Diversificacion de la cartera de proveedores de materia prima

En la figura 73, se observa que cinco de las empresas lo hacen debido a que no todos los
proveedores son confiables, una respondié que lo hace porque le permite adquirir mayor variedad

de productos, y por tltimo una lo hace debido a la gestidn del capital de trabajo.

Figura 73
Razones por las que las empresas embutidoras diversifican su cartera de proveedores de

materia prima.
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Al contar con una mayor diversificacion de los proveedores las empresas corren un menor
riesgo al momento de adquirir la materia prima, debido a que, los procesos de produccion de se
pueden detener al contar solo con proveedor, ademas, cuando se tiene méas de un proveedor esto
ayuda a adquirir una mayor variedad de precios y de igual forma la calidad de los productos a

utilizar en la elaboracién de embutidos.
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Requisitos para la seleccion de los proveedores

En la figura 74, se observa que cinco embutidoras toman como principal requisito al
momento de seleccionar proveedor es la relacion calidad precio, por otra parte, dos embutidoras

manifiestan que lo esencial para seleccionar proveedor es la relacion precio disponibilidad.

Figura 74

Requisitos para seleccionar proveedor.

Precio-disponbilidad Calidad-precio

Cada una de las empresas de embutidos al momento de elegir a sus proveedores, se basan
en la calidad y precio de la materia prima, pero mas alla de eso también toman en cuenta la relacion
que establecen entre ambas partes, esto les da la facilidad de acceder a mejores precios, otro de los
factores que internamente toman en cuenta es la ubicacion y estandares de calidad que aplican en
la materia prima, tomando en cuenta que la carne de cerdo mas utilizada por las embutidoras de

Cojutepeque es el cerdo indio.
Nivel de competencia entre los proveedores

En la figura 75, se observa que cinco empresas manifiestan que los niveles de competencia
son bajos, por otra parte, dos embutidoras detallan que los niveles de competitividad entre los

proveedores actuales son muy bajos y que casi no existe competencia
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Figura 75

Nivel de competencia que existe entre los proveedores.

Empresas de embutidos de Cojutepeque

Baja Muy baja

Para cada uno de los proveedores de la materia prima hacia las empresas embutidoras de
Cojutepeque es muy importante conocer que cantidad de proveedores visitan a las empresas y que
tipo de productos ofrecen, esto de una manera les ayuda a mejorar la calidad de los productos,
ademas el sistema que cada uno de ellos emplean para ofrecer las ofertas y esto no le genere una
perdida en sus venta hacia las empresas, pero por parte de las embutidoras de Cojutepeque la
competencia que existe entre los proveedores es baja debido a que cada una de ellas ya tienen

estipulado la cantidad que les compran a cada uno de ellos.
Dias de financiamiento otorgados por los proveedores

En la figura 76, se observa que seis empresas obtienen 15 dias 0 menos de financiamiento
por parte de sus proveedores y por Gltimo, una embutidora detalla que obtiene 30 dias 0 menos de

financiamiento por parte de los proveedores.
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Figura 76

Dias de financiamiento otorgados por los proveedores.

15 dias o menos 30 dias o0 menos

El financiamiento por parte de los proveedores hacia las empresas de embutidos, les ayuda
que puedan generar una estabilidad mas adecuada para su funcionamiento, dado que, esto les
permite generar mas ingresos y de igual forma otorgar créditos a sus clientes cuando son clientes

formales.
Nivel de confianza entre proveedor y empresario

En la figura 77, se detalla el nivel de confianza de los proveedores de mantener la oferta
pactada inicialmente, mostrando que seis empresas detallan que los niveles de confianza son altos,
de igual forma una embutidora manifiesta que los niveles de confianza son muy bajos pues en

algunas ocasiones no se mantiene la oferta pactada inicialmente
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Figura 77

Nivel de confianza de los proveedores de mantener la oferta pactada inicialmente.

Alta Muy baja

Cuando existe una buena relacion y confianza entre el proveedor y el empresario al
momento de estipular las ofertas y estas se mantienen durante el tiempo del contrato debe ser de
mucha confianza, dado que, esto le permite mantener una fidelidad entre ambos y esto de una u
otra forma ayuda a generar ciertos margenes de maniobra respecto a los términos que se pueden

ir negociando.

Capacidad de negociacion con los clientes.

Nivel de posicionamiento de la marca

El posicionamiento de la marca de una empresa se encuentra determinado por el
reconocimiento que la empresa posee dentro del mercado, al cual, pertenece y considerando

factores como calidad del producto al cual representa, prestigio empresarial etc.

Por otra parte, el posicionamiento de la marca de cada una de las empresas depende del
nivel de marketing que se utilice para llegar a la mente de los consumidores y esto influye, ademas,
en la calidad de cada uno de los productos que se ofrecen, que es lo que hace diferente a cada una
de ellas.
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Tipo de clientes con los que se negocian los productos de embutidos

En la figura 78, se detallan los tipos de clientes con los que negocian los productos las
empresas de embutidos del municipio de Cojutepeque, donde tres embutidoras manifiestan que
sus principales clientes son compradores de paso, tres embutidoras expresan que sus clientes estan
compuestos por compradores de paso, y por Ultimo una embutidora detallo que sus principales
clientes estdn conformados por supermercados como Walmart, Super Selectos y otros

supermercados a nivel nacional

Figura 78

Tipos de clientes con los que negocia sus productos la empresa.

Compradores de paso Todos los anteriores con Super mercados
excepcion de supermercados

Los tipos de clientes con los cuales se distribuye la produccién de embutidos por parte de
las empresas embutidoras de Cojutepeque, contribuye a tener una perspectiva sobre los niveles de
produccion y aceptacion por parte de los consumidores, para el caso de las embutidoras de
Cojutepeque se determind que seis sujetos de investigacion no distribuyen a Supermercados del
pais, sin embargo, Embutidos la Espafiola se ha logrado posicionar en supermercados como Super
Selectos, Walmart, y otros supermercados de reconocimiento a nivel nacional, asi como en
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diferentes cadenas hoteleras, lo cual la coloca como la Unica embutidora de Cojutepeque que

distribuye sus productos a supermercados y hoteles del pais.
Capacidad de negociacion de los clientes.

La capacidad de negociacion con clientes formales se encuentra determinada por términos
y acuerdos que beneficien a cada una de las partes involucradas en la negociacion, en el caso de
embutidos la Espafiola, se ha detallado que cuentan con acuerdo de negociacion como dias de
crédito, porcentajes de perdida de la produccién colocada en los supermercados, los cuales son
cubiertos en un 100% por la empresa, asi mismo detallaron que se hace cobros para gastos
publicitarios, también se manifest6 que Embutidos la Espafiola cuenta con negociaciones al
crédito, negociaciones sobre precios de venta y cobertura de garantia ante perdidas
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Conclusiones.

Planificacién

La mayor parte de empresas embutidoras en Cojutepeque segun los resultados obtenidos,
se concluye que no desarrollan procesos formales de planificacion estratégica, es decir que
la mayor parte de actividades se ejecutan de manera empirica, sin contar con planes previos
para el desarrollo de tareas y funciones, de igual forma no se cuenta con planes escritos
que se identifiquen con los objetivos y metas empresariales. Los entrevistados dicen que
no tienen tiempo para elaborar planes, ni tiempo para revisarlos o entenderlos. Por lo que
se prioriza lo operativo y de forma empirica: la gestion del corto plazo con los recursos
disponibles.

El 85.7% de las empresas en estudio manifiestan no haber creado la misién y vision
empresarial, lo cual limita gran parte del proceso de planeacion debido a que la empresa
desconoce su situacién actual y la vision futura de la organizacion, esto se debe en su gran
mayoria a que las actividades se desarrollan de manera empirica por parte de los
propietarios de dichas empresas, de igual forma la falta de conocimiento ha sido evidente

pues algunas embutidoras manifiestan tener desconocimiento de como crear dichos planes.

Organizacion.

Segun los resultados obtenidos se concluye que siete de las empresas embutidoras
sometidas al proceso de investigacion no cuentan con una estructura organizativa formal,
pues en su mayoria la mano de obra usada es minima, en muchos casos solo se cuenta con
el apoyo familiar, y no cuentan con actividades definidas por area debido a que todo se
desarrolla de forma empirica.

El 85.7% de las empresas estudiadas no cuenta con manuales de puestos y funciones, lo

cual limita los procesos de seleccion al momento de contratar recurso humano.

Integracion de personal.

De acuerdo a la informacion proporcionada por parte de las empresas del mercado de

embutidos en Cojutepeque, se ha determinado que cinco empresas embutidoras no cuentan
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con procesos definidos de contratacion de personal y la integracion de personal; se realiza
de acuerdo a las necesidades de recurso humano en areas especificas.

Los sistemas de remuneracion en las empresas embutidoras se encuentran determinados de
acuerdo a distintos criterios, y de acuerdo a la informacion obtenida se ha determinado que
en cinco empresas no existe un sistema de remuneracion definido pues se paga a criterio
personal y en algunos casos se toma en consideracion los salarios del sector, por el
contrario, dos embutidoras manifestaron poseer un sistema de remuneracion claro y
definido, considerando aspectos legales y econémicos.

Una empresa gestiona la contratacion de personal de la manera mas eficiente y 6ptima, se
apegan a programas de empleo del Gobierno de El Salvador para conseguir subsidios
gubernamentales. Por lo que, al momento de contratar el nuevo recurso humano, el

Gobierno da una parte del salario, en los primeros 3 meses del empleado.

Direccién.

La capacidad de dirigir se encuentra determinada por el tipo de liderazgo que se ejerce
dentro de las empresas embutidoras, y de acuerdo a la informacion obtenida en tres
empresas se implementa el liderazgo situacional, de igual forma en tres embutidoras se
implementa el liderazgo democratico, por otro lado, en una empresa se implementa el
liderazgo liberal. Los estilos de liderazgo implementados por las organizaciones sujetas a
la investigacion son determinantes para el logro de objetivos, los cuales son la guia de
accion de la actividad empresarial de las embutidoras de Cojutepeque.

La motivacion es un elemento importante en la direccion empresarial debido a que
contribuye a mantener un ambiente laboral 6ptimo dirigido al logro de metas y objetivos,
en las empresas embutidoras de Cojutepeque se determind que cinco embutidoras
implementan mecanismos de motivacion de manera ocasional, de igual forma dos
empresas detallaron que la motivacion es constante y existe compromiso por parte de las
personas encargadas de dirigir.

Se destaca la direccién de la embutidora Espafiola, que en su gestion estratégica —
operativa, considera el hecho de buscar alianzas con el Gobierno de El Salvador, de tal
forma que se puedan gestionar subsidios laborales (Programa mi primer empleo, del
Ministerio de Trabajo), gestion de mejoras en la infraestructura, instalaciones y equipo
(Aplica a Fondos de Desarrollo Productivo, del Ministerio de Economia) y capacitaciones
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y financiamiento o capital de trabajo (con CONAMYPE). Destacando la importancia que

tiene para las empresas, buscar como aliado estratégico al Gobierno.

Control

La planificacion es la primera fase del proceso administrativo, es por ello que el control
contribuye a verificar el cumplimiento de los objetivos y planes establecidos en la
planificacion, de acuerdo a la informacion obtenida cinco empresas sometidas a la
investigacion desarrollan sus planes de manera empirica es por ello que la implementacion
del control como herramienta administrativa se vuelve complicado pues no existen planes
definidos.

La forma empirica de operativizar si el conjunto de actividades realizadas fue productivo
0 no, es a través de las ventas. Es por ello que el enfoque de las embutidoras informales

pasa por la revision de las actividades que generan valor econémico o no.

Contabilidad y finanzas

De acuerdo a los resultados obtenidos durante la investigacion se obtuvo que cinco
empresas embutidoras no cuentan con sistemas contables y tampoco realizan controles en
materia tributaria, cbmo el pago de declaraciones de IVA, pago a cuenta y ISR, lo cual
indica que no cuentan con la formalizacion tributaria y contable correspondiente.

La gestion financiera de las empresas embutidoras de Cojutepeque se implementa con el
capital de los propietarios pues no se ha gestionado ningln tipo de financiamiento a la
fecha de la investigacion, sin embargo, en el caso de Embutidos la Esparfiola se ha detallado

gue cuentan con apoyo financiero por parte de instituciones bancarias.

Comercializacion.

Conocer los mercados es una herramienta importante para comercializar y competir ante
las exigencias de la demanda, de acuerdo a los resultados seis embutidoras no cuentan con
planes de mercadeo y no saben como implementarlos, ademas una empresa manifesto que
si realiza estudios de mercado de forma constante de acuerdo al plan operacional

La comercializacion de embutidos se realiza de forma local a nivel nacional, pues hasta la

fecha ninguna de las siete embutidoras de Cojutepeque realiza exportaciones
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e Las empresas embutidoras de Cojutepeque han utilizado las ferias gastrondémicas y redes
sociales como medio para dar a conocer su empresa

e Actualmente las empresas embutidoras de Cojutepeque no implementan servicios post
venta.

Produccion y procesos

e La produccion de las diferentes lineas de embutidos cuenta con una amplia gama de
ingredientes, sin embargo la materia prima méas importante es la carne utilizada de acuerdo
a los requerimiento de calidad de la empresa, de acuerdo a los datos obtenidos el tipo de
carne mas utilizado es la carne de cerdo, seguido de la carne de res que se usa en menor
cuantia, es importante destacar que cinco empresas embutidoras manifiestan que debido a
calidad y sabor es preferente usar carne de cerdo indio no criado en granjas.

e Actualmente las empresas de embutidos elaboran Chorizos, butifarras, longanizas y
salchichones como productos principales, sin embargo, en el caso de Embutidos la
Espafiola se ha diversificado la produccion de embutidos con sabores diferenciadores como
embutidos de camaron, entre otros

e El grado de tecnificacion del proceso productivo utilizado por seis empresas es artesanal
debido a los niveles de venta y tipo de produccion realizada, de igual forma Embutidos la
Espafiola detalla que el proceso productivo ejecutado es semi industrial

e El proceso de control de calidad empieza desde la recepcion de materias primas de acuerdo
a lo obtenido por parte de las empresas embutidoras, lo cual se implementa por medio de
controles al momento de hacer la recepcion y si las materias primas no cumplen los
requerimientos se devuelven, cabe destacar que seis embutidoras ejecutan este proceso de
acuerdo a la experiencia.

e Los stocks de inventarios manejados en seis empresas embutidoras son minimos y se
trabaja en base a la necesidad de produccion, por lo tanto, las estructuras de
almacenamiento son pequefias y en algunos casos se componen solamente por
refrigeradoras, sin embargo, en el caso de Embutidos la Espafiola se cuenta con estructuras
de almacenamiento amplias de acuerdo a las necesidades de produccion y ventas.

e Para el caso de 5 de 7 embutidoras se destaca la ausencia de la garantia de inocuidad y

calidad a través de la gestion ordenada de los procesos de la cadena de valor de produccién.
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Es por ello que estas no cuentan con permisos de funcionamiento por parte del Ministerio
de Salud. Lo que hace que estas empresas no crezcan en ventas, pues, el sector informal,
exige garantias de inocuidad y calidad.

Anélisis competitivo

Ingreso potencial de nuevos competidores

El Ingreso potencial de nuevos competidores constituye una amenaza generalizada para las
empresas embutidoras de Cojutepeque, es por ello que las acciones que dichas empresas toman
van encaminadas en mejorar la produccion y competir en el mercado, de acuerdo a los resultados
obtenidos se determind que las empresas embutidoras no buscarian bloquear a la competencia
como medida de accidn, al contrario se buscaria competir libremente y considerar aspectos como

calidad, precio y lanzamiento de ofertas y promociones.
Desarrollo potencial de productos sustitutos

El desarrollo potencial de productos sustitutos afecta directamente las ventas de las
embutidoras de Cojutepeque, debido a factores como precios relativamente bajos, alta presencia
en el mercado local y por consiguiente consumidores que prefieren dicha produccion debido a los
precios ofrecidos. Los niveles de aceptacion de produccion sustituta son percibidos como regular
y mala dependiendo del entrevistado, esto se debe a la poca calidad y mala percepcion de los
materiales utilizados, por consiguiente, no cuentan con posicionamiento y muchas veces estos

negocios no llegan a consolidarse dentro del mercado
Capacidad de negociacion de los proveedores

Contar con la materia prima requerida es esencial para el funcionamiento de las empresas
de embutidos, es por ello que los proveedores juegan un papel importante dentro de la dindAmica
empresarial, para las embutidoras de Cojutepeque uno de los principales requisitos para
seleccionar proveedor es la relacion calidad- precio, de igual forma la confianza de mantener la
oferta pactada inicialmente es importante pues las contribuye a mantener la relacion comercial

entre proveedor y cliente.

El financiamiento otorgado por los proveedores genera apalancamiento para la empresa

pues puede producir y vender los embutidos pagando lo adeudado a los proveedores
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posteriormente, de acuerdo a la informacion obtenida cinco empresas manifestaron que cuentan
con financiamiento de 15 dias o menos por parte de los proveedores, de igual forma dos empresas

detallaron que cuentan con 30 dias 0 menos de financiamiento.
Capacidad de negociacion de los clientes.

Los términos de negociacion con los clientes son fundamentales para el crecimiento
organizacional dentro del mercado, para seis empresas embutidoras de Cojutepeque el mayor
volumen de mercado se concentra en compradores de paso, turistas, restaurantes y comedores.
Compradores mayoristas con excepcion de supermercados, sin embargo, para el caso de
Embutidos la Espafiola se cuenta con posicionamiento dentro de Supermercados como Walmart y
Super Selectos, lo cual la posiciona como una de las mas fuertes dentro del mercado. Los términos
de negociacion ejercidos por Embutidos la Espafiola van desde negociaciones de venta al crédito
hasta asumir perdidas por dafios en productos colocados en los supermercados, de igual forma se
realizan pagos por publicidad con un porcentaje del 2% para la empresa
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Recomendaciones

Se recomienda a las empresas del mercado de embutidos en el municipio de Cojutepeque,

departamento de Cuscatlan, lo siguiente:

Planificacion

Capacitar a los empleados que se dedican a las funciones directa de la creacion de
embutidos de forma profesional, por medio de un curso o diplomado, ademas de conocer
distintos reglamentos que se aplican para un buen manejo de estos. Al mismo tiempo, se
puede crear un plan que contenga tareas y funciones donde se identifiquen los objetivos y
metas empresariales.

Se recomienda la creacién de mision y vision ya que estas definen la base de la compafiia,
representan por qué y para qué existe dicha firma y todas las lineas laborales se trazan en
relacion a estas definiciones. En ambos conceptos estan las ideologias mas arraigadas, los
valores y propoésitos con los que se articula todo el desarrollo de la organizacion. Las
empresas que entienden que el nacleo esta en la mision y vision y que estos conceptos
funcionan como unificadores, seran exitosas, ya que tanto los clientes, proveedores,
alianzas estratégicas y competencia veran que son una entidad constante que no cambia su
ideologia para obtener més utilidades, sino que actualiza su forma de hacer negocios.
Considerando el hecho que las empresas son pequefias, y por los resultados obtenido a
través de la investigacion (5/7 no elaboran planes porque no tienen tiempo de elaborarlos
y si se los elaboran NO los entienden), sera dificil que una propuesta pueda dar solucion a
todas las problematicas. Por eso se ha buscado mediante la propuesta actual mejorar los
componentes de competitividad y posicionamiento a través de la calidad e inocuidad,
mediante HACCP, que es un sistema de gestion de calidad compacto, facil de aplicar, el
cual se deriva de la planificacion, porque su enfoque de gestion por procesos.

El Sistema HACCP es un medio para garantizar la calidad e inocuidad de los productos y
que a través de estos dos elementos las empresas puedan ser competitivas entre si.
Permitiéndoles a su vez, la oportunidad de ampliar su rango de ventas hacia aquellos
sectores que por su nivel de formalidad y exigencia solamente compran productos
garantizados en términos generales, como productos aptos para consumo y productos que

cumplen con los requisitos del cliente, esto es inocuidad y calidad.
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Organizacion.

Se recomienda crear una estructura organizacional, ya que es la forma en como se
distribuyen las funciones y responsabilidades que debe cumplir cada miembro que forma
parte de una empresa para alcanzar los objetivos propuestos. Es decir, el sistema jerarquico
elegido para organizar a los colaboradores en el organigrama empresarial, gracias al cual
se reparte el trabajo y las responsabilidades y se aborda la organizacion interna y la
coordinacion. Toda empresa debe planificar el proceso de sus tareas y definir los puestos
y responsabilidades de las personas que integran la organizacion, con base en las
necesidades de la misma organizacion. Es decir, una universidad no requerira los mismos
niveles jerarquicos que una empresa, al menos a nivel operativo.

Se recomienda la creacion de manuales de puestos debido a que estos son documentos de
gestion en el que se hallan de forma estructurada los perfiles de puestos de una empresa.
Sirve para precisar donde, cdmo y cuando cada persona va a prestar un servicio. Ademas,
suelen contener informacion, autorizaciones y/o documentos necesarios y maquinas o
equipos de oficina a utilizar y cualquier otro dato que sea util para el eficiente desarrollo
de sus funciones. Esto permite que aumente la eficiencia del personal de la organizacion,

ya que estan informados de qué deben hacer y como hacerlo.

Integracion de personal.

Se recomienda a las empresas del mercado de embutido en Cojutepeque que creen un
manual de lineamientos definiendo procesos de contratacion de personal y la integracion
de personal se realiza de acuerdo a las necesidades de Recurso Humano en é&reas
especificas. Esto ayudara a tener un mayor control del personal, asi como el cumplimiento
de los derechos laborales.

Se recomienda la creacion de un sistema de remuneracion que sefiale las politicas y
procedimientos para efectuar las remuneraciones ordinarias y extraordinarias a el total de
sus empleados o cualquier personal que ostente algin cargo, mandato, comision o cualquier
otro titulo juridico que hayan otorgado para la realizacion de sus operaciones, a fin de
alinear los riesgos que asumen las referidas personas al actuar por cuenta del Banco o

préstamos.
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Contabilidad y finanzas

Se recomienda la adquisicion de un sistema contable, la contratacion de especialistas para
que puedan administrarlo, este es un programa informético especialmente disefiado para
gestionar y sistematizar de manera sencilla todas las tareas de contabilidad que se llevan al
interior de una empresa. Este sistema permite realizar un seguimiento detallado de las
transacciones financieras, generar informes y analisis de manera casi instantanea, pues solo
requiere el ingreso de la informacion pertinente y él se encarga del célculo, procesamiento
y sistematizacion de la misma.

Se recomienda la creacidn de planes de apoyo financiero con distintas cooperativas y fuente
bancarias que ayuden en un determinado momento a estas empresas para la adquisicion de

créditos y otros.

Comercializacion.

Se recomienda a las empresas encargadas de los embutidos crear un plan de marketing. Las
empresas usan la publicidad como parte de un programa de marketing para aumentar las
ventas de los productos o servicios.

La publicidad desempefia un papel diferente en las diversas etapas del proceso de
comercializacion para dar a conocer el producto o servicio generando contactos para una
fuerza de venta o vender directamente. Las empresas que tiene conexién con las tiendas
utilizan la publicidad para concienciar a los consumidores de la disponibilidad de productos
y asi aumentar las ventas de las tiendas.

La mayoria de las empresas utilizan la publicidad para concienciar a los usuarios y posibles
clientes de los beneficios y caracteristicas de sus productos. Es asi que, si los clientes no
estan conscientes de tu producto, no lo consideraran al hacer una decision de compra para
el tipo de producto que ofreces. La publicidad pondréa el producto en el conjunto de

opciones para el consumidor.

Direccion.

Se recomienda tener constantes capacitaciones para que el personal, tenga un ambiente
laboral optimo y de esa forma lograr cada uno de los objetivos propuestos al inicio de crear
cada una de sus metas; esto le ayudara a crecer a nivel organizativo de una forma idénea y

con buenos resultados a largo plazo.
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e De acuerdo a sus necesidades y el nivel de empleados con los que cuentan las empresas
embutidoras desarrollar un equipo competitivo para lograr el desarrollo en su empresa de
igual forma el crecimiento con cada uno de sus subordinados.

e Mejorar la gestion institucional entre la empresa y los Gobiernos locales y centrales. Con
la finalidad de mejorar las condiciones de infraestructura, condiciones de laborales de los
empleados, formalizar el negocio, crecer en ventas, y ser mas competitivos en el mercado
nacional de embutidos. Debido a que las empresas que destacan en el mercado, son aquellas
que se enfocaron en la calidad e inocuidad de los productos que comercializan.

Control

e Serecomienda hacerle conciencia cada uno de los empleados de la importancia que
tiene el control dentro de la organizacion, es por ello, que al momento de
implementar un sistema debe ser claro y preciso para que cada uno logre
comprender la importancia del mismo, tomando en cuenta los objetivos, metas y
estrategias plasmados en el proceso de planificacion verificando el cumplimiento
de cada una de las actividades y estrategias planificadas

e Serecomienda consultar con cada uno de los empleados que mecanismos se pueden
implementar, para la creacion, modificacion o en su caso la transformacion del
sistema de control tanto de calidad como estratégico; asi mismo el empleado se
sentira parte de las decisiones que se toman dentro de la organizacién, porque son
ellos los que conocen las necesidades que se tienen para un mejor funcionamiento.

Ingreso potencial de nuevos competidores.

El ingreso potencial de nuevos competidores representa una amenaza para las empresas
actualmente posicionadas dentro del mercado de embutidos en Cojutepeque, por lo tanto se
recomienda realizar estudios de mercado constantes que contribuyan a identificar la competencia
creciente y las ventajas que poseen ante las embutidoras actuales, asi mismo debera considerarse
aspectos como calidad, precio y disponibilidad de abastecimiento de acuerdo a los requerimientos
de la demanda actual, innovando las distintas lineas de produccion, mostrando aspectos novedosos

en el mercado de embutidos.

Desarrollo potencial de productos sustitutos.
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La produccion sustituta (productos embutidos sin marca genérica) afecta a los niveles de
venta actuales de las empresas embutidoras en estudio y de acuerdo a los resultados el factor
determinante es el precio, por lo tanto, es necesario realizar un estudio de precios y preferencias
de los consumidores determinando estrategias de mercado que contribuyan a mejorar los niveles

de venta y posicionamiento de mercado.
Capacidad de negociacion de los proveedores.

Los proveedores son parte fundamental para las empresas embutidoras de Cojutepeque, por
ello es necesario contar con la cartera de proveedores necesaria para abastecerse de materias primas
con estandares de calidad y disponibilidad de abastecimiento, asi mismo identificar la capacidad

de negociacién en términos de financiamiento y entrega oportuna.
Capacidad de negociacion con los clientes.

Seis embutidoras manifestaron que no distribuyen su produccion a los supermercados y
esto se debe en gran medida a los requisitos de cumplimiento establecidos por dichos
establecimientos comerciales, para ello se recomienda desarrollar estrategias encaminadas a
cumplir con los requisitos para comercializar las diferentes lineas de embutidos en los principales
supermercados a nivel nacional, tomando en cuenta la capacidad instalada para producir y la

demanda actual del mercado.
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CAPITULO V

APLICACION DEL SISTEMA DE ANALISIS DE PUNTOS CRITICOS DE CONTROL (HACCP) Y CICLO
PHVA A LAS EMPRESAS PRODUCTORAS DE EMBUTIDOS DE COJUTEPEQUE.

Justificacion de la propuesta de
solucion

Aplicacion del sistema HACCP

Aplicacion del ciclo PHVA
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CAPITULO V: APLICACION DEL SISTEMA DE ANALISIS DE PUNTOS CRITICOS
DE CONTROL (HACCP) CICLO Y PHVA A LAS EMPRESAS PRODUCTORAS DE
EMBUTIDOS DE COJUTEPEQUE.

5.1.  Justificacion de la propuesta de solucién.

A partir de los resultados obtenidos en el proceso de investigacion se ha determinado que
las empresas embutidoras de Cojutepeque no cuentan con sistemas o controles de calidad e
inocuidad para garantizar la seguridad de los alimentos y que estos no causen dafios a la salud de
las personas, es por ello que la propuesta de investigacion se enfoca en una guia de accién que
contribuya a implementar el sistema HACCP de forma sencilla de acuerdo a las necesidades de la

organizacion, tomando en cuenta su tamafio y nivel de produccion.

Ante el entorno empresarial cambiante y las expectativas de los consumidores en cuanto a
la inocuidad de los alimentos, se vuelve necesario aplicar sistemas de control de calidad, basados
en la identificacion de riesgos y puntos criticos, los cuales deben ser controlados dentro de las

empresas del mercado de embutidos en el municipio de Cojutepeque.

El sistema HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points) es un sistema de gestion,
en el que la inocuidad de los alimentos se aborda a través del andlisis y control de los peligros
bioldgicos, quimicos y fisicos, desde la produccién, adquisicion y manipulacion de materias
primas hasta la fabricacion, distribucién y consumo del producto terminado, lo cual tiene como
proposito mejorar la inocuidad de los alimentos, previniendo riesgos en la salud del consumidor,
identificando distintos tipos de peligros como bioldgicos, quimicos y fisicos en el desarrollo del

proceso de produccion.
5.2. Aplicacion del sistema HACCP en las empresas de embutidos en Cojutepeque

Para la aplicacién del sistema HACCP en las empresas de embutidos de Cojutepeque es
necesario tomar en cuenta los niveles de produccion y capacidad instalada de dichas
organizaciones, debido a que este sistema debera ser implementado de acuerdo a las necesidades
de la organizacion para garantizar la inocuidad de los embutidos ofertados en el mercado,

cumpliendo con altos estandares de calidad.

173



5.2.1. Descripcion del producto.

A continuacion, se detalla un modelo de ficha el cual debera ser llenado para cada tipo de
embutido, elaborado en la organizacion, con el proposito de identificar cada uno de los

componentes y caracteristicas.

Tabla 7

Descripcion de cada producto a elaborar

Nombre del producto

Ingredientes:

Tipo de elaboracion:

Tipo de envase:

Tiempo de vida util:

Condiciones de almacenamiento:

Uso:

5.2.2. Intencion de uso y destino del producto.

Respecto al consumo de embutidos estos pueden ser preparados de acuerdo a las
necesidades y preferencias de los consumidores (desayunos, almuerzos, cenas o degustacion),
pueden ser un plato y un acompafiamiento, segun sean las preferencias del consumidor. EI mercado
meta son todas las personas sin diferencia de edad (incluyendo nifios de un afio de edad en adelante

bajo la supervision de un adulto) que gusten de productos variados y faciles de preparar

Los embutidos pueden ser consumidos por cualquier persona, salvo que tenga algun tipo
de patologia que le impida su consumo; entre los principales productos se encuentran: chorizos,

butifarras, longanizas y salchichones.
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5.2.3. Diagrama de flujo propuesto para las operaciones

Para la elaboracién de los diagramas de flujo, se realizé la observacion de los procesos que
se llevan a cabo para la elaboracién de embutidos, obteniendo como resultado el siguiente flujo
(debe tomarse en cuenta el tipo de proceso de produccion para la implementacion del diagrama de

flujo, dicho tipo de proceso puede ser artesanal o semi industrial)
Descripcion de proceso de produccion de embutidos artesanal

1. Proveedor entrega materias primas a encargado de recepcion o realizacion de compra
El encargado de recepcion de materias primas recibe del proveedor las carnes que seran
utilizadas en el proceso productivo de embutidos de acuerdo a requerimiento

2. Encargado verifica calidad de las carnes de acuerdo a los requerimientos establecidos
El encargado de recepcion de materias primas verifica la calidad de las carnes las cuales
pueden ser: carne de res y carne de cerdo.

La calidad es verificada de acuerdo a estandares de cumplimiento de la empresa.

3. Si la carne cumple con los requisitos de calidad se recibe caso contrario se devuelve al
proveedor.

Posterior a la verificacion se determina si las carnes cumplen con los estandares de calidad

requeridos, si se cumple con lo requerido se procede a la limpieza, caso contrario se devuelve al

proveedor.

4. Se realiza limpieza de las carnes.
Se procede a la limpieza de las carnes, eliminando todo tipo de impurezas.

5. Los distintos cortes de carne se almacenan en areas especificas para su resguardo.
Se almacenan los distintos cortes de carnes en espacios con temperaturas adecuadas para

su mantenimiento (cuartos frios, refrigeradores, etc.)

6. Encargado de produccién de embutidos retira la cantidad de carne a procesar para
elaboracion de embutidos.
Se retira la cantidad de carne a utilizar para la produccion de embutidos, considerando el

requerimiento diario de produccién.

7. Molido de carne.
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Se procede al molido de las carnes, este proceso puede ser ejecutado de forma artesanal o
semi industrial, todo dependera del tipo de organizacion y el grado de tecnificacion del proceso

productivo

8. Se mezclan los distintos ingredientes con la carne molida.
Posterior a la etapa de molido se procede a mezclar los distintos ingredientes a la carne
molida, dependiendo de la receta que la empresa emplee entre los principales ingredientes se

encuentra: sal, ajo, cebolla, especias preparadas de acuerdo a receta de cada empresa

9. Se define el tipo de embutido a procesar.
Se define el tipo de embutido a procesar, los cuales pueden ser: chorizo, butifarra o

salchichon.

10. Se hace el llenado de los embutidos en la tripa

Se define el tipo de embutido a procesar, los cuales pueden ser: chorizo, butifarra o
salchichdn, el proceso de llenado se desarrolla de acuerdo al grado de tecnificacion del proceso
productivo, para el caso de las embutidoras artesanales, el proceso de llenado se hace de forma
manual, y en cuanto, a las embutidoras semi industriales se hace uso de maquinaria especializada

para este proceso

11. Se determinan los tamafios y cantidades de embutidos y se procede al amarrado
Dependiendo el tipo de embutido se determina el tamafio y se procede al amarrado con tusa
u otro material, en el caso de las butifarras se agrega el proceso de coccion adicional el cual es

desarrollado a temperaturas y condiciones determinadas por la receta de la empresa.

12. Se espera a que las butifarras enfrien para proceder a su almacenamiento.
Posterior al proceso de coccidn, se espera a que las butifarras enfrien para proceder a su

almacenamiento.

13. Se procede al empaquetado de los embutidos

Se procede al empaqguetado de los embutidos dependiendo las diferentes presentaciones.

Nota: las embutidoras artesanales que no cuentan con un sistema de empaquetado, no hacen uso
de dicho sistema, pues almacenan su produccion y la venden de acuerdo a los requerimientos de

los clientes.
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14. Los embutidos son colocados en depdsitos para su almacenamiento.

Los embutidos son colocados en depdsitos para su almacenamiento de acuerdo a su tipo.

15. Se almacenan los embutidos en areas adecuadas para su mantenimiento
Los embutidos son colocados en depositos los cuales son resguardados en refrigeradores o

cuartos frios a temperaturas Optimas para el mantenimiento de los embutidos

16. Se define la distribucion y comercializacion de los embutidos
Se procede a definir la comercializacion de los embutidos, para ello es necesario definir las

cantidades que seran vendidas en sala de venta y las que se distribuiran a tiendas o supermercados,

17. En el caso de los embutidos al ser vendidos en sala de venta, estos son colocados en
exhibidores para la visualizacion y compra de los clientes.
Los embutidos vendidos en sala de venta son colocados en exhibidores para la apreciacion

de los consumidores quienes realizaran la compra de los mismos de acuerdo a sus preferencias.

18. En el caso de los embutidos al ser vendidos en tiendas o supermercados, se verifica si hay
requerimientos o pedidos de tienda o supermercado.
Encargado de ventas verifica si hay requerimiento de compra de embutidos, si hay

requerimiento de compra se procede a cargar el vehiculo.

19. Se despachan los embutidos en vehiculos con temperatura 6ptima para el mantenimiento
de los mismos
Los embutidos distribuidos en tiendas o supermercados son colocados en vehiculos con

temperaturas adecuadas para su mantenimiento
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Figura 79

Diagrama de flujo del proceso de produccion de embutidos
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5.2.4. Principio 1: Analisis de peligros

Identificacion de peligros (bioldgicos, quimico y fisico) y fuente de peligro

A partir del desarrollo de los diagramas de flujo se ha determinado los siguientes peligros existentes por etapa del proceso:

Donde:

F= Fisico

Tabla 8

Analisis de peligros

Etapa del proceso

Peligro presente

Fuente de peligro

Recepcion de materias

primas.

Contaminacién por polvo y moscas

ante la exposicion del ambiente.

Limpieza de las carnes.

Contaminacion cruzada indirecta al
utilizar  utensilios sucios al
momento de realizar los cortes y

limpieza de las carnes.

Almacenamiento de las

carnes.

Temperatura  inadecuada  de
almacenamiento, presencia de
metales y materiales extrafios en las

carnes.

Exposicion al ambiente.

Utensilios sucios o utilizados

en otras actividades

Exposicion a temperaturas
inadecuadas
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Etapa del proceso

Peligro presente

Fuente de peligro

Almacenamiento de
alimento

Presencia de detergentes vy
sanitizantes en zona de
almacenamiento.

Exposicidn a sustancias quimicas

Presencia de toxinas, levaduras y
hongos en area de
almacenamiento de las carnes.

Exposicidn de las materias primas
en lugares contaminados

Molido de las carnes.

Presencia de metales.

Manipulacion inadecuada de
utensilios u otros materiales
desprendibles que puedan
ocasionar peligros

Presencia de micotoxinas, sangre

Limpieza inadecuada de las carnes

Presencia de microorganismos en
zona de molido y en utensilios
usados.

Exposicidn de las carnes a medios
con poca seguridad y limpieza

Mezcla de los
distintos
ingredientes con la
carne molida.

Presencia de micotoxinas.

Exposicidn de las carnes a medios
con poca seguridad y limpieza

Hongos y levaduras.

Exposicion de las carnes a medios

con poca seguridad y limpieza

Particulas de metal.

Manipulacion inadecuada de
utensilios u otros materiales
desprendibles que puedan

ocasionar peligros
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Etapa del proceso

Peligro presente

Fuente de peligro

Llenado de los
embutidos en la tripa.

Presencia de residuos en la tripa

como jabon, sanitizantes, etc.

Limpieza inadecuada de la tripa

a utilizar

Definicion de los tipos
de embutidos (butifarra,
chorizo y salchichon) y

amarrado

Presencia de cabellos y dafios en la

tripa al momento del amarrado.

Proceso de amarrado con poco
control y mala manipulacién de

alimentos

Proceso de coccion de
las butifarras.

Temperatura inadecuada.

Falta de control térmico al

momento de la coccién.

Tiempo de espera para
enfriamiento de las

butifarras

Presencia de moscas u otro tipo de
agente biologico contaminante.

Libre exposicion al ambiente.

Empaquetado de
embutidos.

Presencia de microorganismos en
zona de empaquetado y dentro de

los empaques.

Falta de control de limpieza y
desinfeccion de la zona de

empaquetado

Los embutidos son
colocados en depdsitos
para su almacenamiento.

Microorganismos en depdsitos de
almacenamiento.

Falta de control de limpieza y
desinfeccion en  depdsitos
usados para el almacenamiento

Presencia de residuos de jabon,
detergentes etc.

Limpieza inadecuada de los
depdsitos usados para el
almacenamiento

Resguardo de embutidos
en refrigeradores o
cuartos frios.

Temperatura inadecuada.

Exposicion a temperaturas
inadecuadas
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Etapa del proceso

Peligro presente

Fuente de peligro

Resguardo de embutidos
en refrigeradores o

cuartos frios.

Presencia de detergentes, toxinas u

otro material quimico.

Exposicibn a  sustancias

quimicas

Levaduras, hongos u otro

macroorganismo.

Exposicion de las materias
primas en lugares

contaminados

Colocacién de
embutidos en
exhibidores para la

Temperatura inadecuada.

Presencia de detergentes, toxinas u

otro material quimico.

Exposicion a temperaturas

inadecuadas

Exposicibn a  sustancias

quimicas

Exposicion de las materias
primas en lugares

contaminados

venta. Levaduras, hongos u otro
macroorganismo.
Temperatura  inadecuada  de
Colocacioén de depdsito fisico de transporte.

embutidos en vehiculo
refrigerado  para el
despacho a tiendas o

supermercados

Presencia de detergentes, toxinas u

otro material quimico.

Exposicion a temperaturas

inadecuadas

Levaduras, hongos u otro

macroorganismo.

Exposicion  a  sustancias

quimicas

Exposicion de las materias
primas en lugares

contaminados
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Evaluacion de peligros.

A partir de la identificacion de los peligros, por medio de la elaboracion del diagrama de flujo del proceso productivo, de la
elaboracion de embutidos, es necesario evaluar cada uno de los peligros presentes, para elaborar una buena evaluacion, es necesario
considerar la probabilidad de ocurrencia del peligro en el proceso productivo, de igual forma es importante considerar el nivel de
gravedad al que se enfrenta la organizacion por la presencia de cada uno de los peligros identificados, a continuacion se describen los
distintos niveles de probabilidad de ocurrencia y gravedad de los peligros.

Probabilidad. Gravedad
A: Alta A: Alta
M: Media M: Media
B: Baja B: Baja
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Tabla 9

Evaluacion de peligros

) Probabilidad | Gravedad
Etapa del proceso. Peligros presentes.
A M B|A|M|B
L . . Contaminacion por polvo y moscas ante la exposicion del
Recepcion de materias primas. . porp y P X X
ambiente.
N Contaminacion cruzada indirecta al utilizar utensilios sucios al
Limpieza de las carnes. . A X X
momento de realizar los cortes y limpieza de las carnes.
Temperatura inadecuada de almacenamiento, presencia de X X
metales, cerdas y materiales extrafios en las carnes.
Almacenamiento de las carnes Presencia de detergentes y sanitizantes en zona de x | x
" | almacenamiento.
Presencia de toxinas, levaduras y hongos en area de X X
almacenamiento de las carnes.
Presencia de metales. X | X
Molido de las carnes. Presencia de micotoxinas, sangre. X X
Presencia de microorganismos en zona de molido y en utensilios X X
usados,
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. Probabilidad | Gravedad
Etapa del proceso Peligros presentes
A (M |B|A|M|B
Presencia de micotoxinas. X X
Mezcla de los distintos
ingredientes con la carne Hongos y levaduras. X X
molida-
Particulas de metal. X | X
tl_r:ggado de los embutidos en la Presencia de residuos en la tripa como jabdn, sanitizantes, etc. X X
Deflnlplon de IQS tipos de . Presencia de cabellos y dafios en la tripa al momento del
embutidos (butifarra, chorizo y X X
o amarrado.
salchichon) y amarrado.
Proceso de coccion de las Temperatura inadecuada. X X
butifarras.
T'e”.“po.de espera para Presencia de moscas u otro tipo de agente biolégico contaminante. | X X
enfriamiento de las butifarras.
Empaquetado de embutidos. Presencia de microorganismos en zona de empaquetado y dentro X X
de los empaques.
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. Probabilidad | Gravedad
Etapa del proceso Peligros presentes
A M |[B|A|M|B
) Microorganismos en depdsitos de almacenamiento. X X
Los embutidos son colocados en
depdsitos para su
almacenamiento ] ) o
Presencia de residuos de jabdn, detergentes etc. X X
Temperatura inadecuada. X X
Res_guardo de embutidos en Presencia de detergentes, toxinas u otro material quimico. X | X
refrigeradores o cuartos frios
Levaduras, hongos u otro macroorganismo. X X
Temperatura inadecuada. X X
Colocacion de embutidos en Presencia de detergentes, toxinas u otro material quimico. X X
exhibidores para la venta
Levaduras, hongos u otro macroorganismo. X X
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i Probabilidad | Gravedad
Etapa del proceso Peligros presentes
A M |[B|A|M|B
Temperatura inadecuada. X X
Colocacion de embutidos en
vehiculo refr_lgerado para el Presencia de detergentes, toxinas u otro material quimico. X X
despacho a tiendas o
supermercados
Levaduras, hongos u otro macroorganismo. X X
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5.2.5. Principio 2: Determinacién de los puntos criticos de control
Luego de haber realizado el principio 1 del HACCP se procede con el principio 2, este se enfoca en determinar los Puntos Criticos
de Control (PCC). Para ello se debe entender que un PCC es la fase en la que se puede aplicar un control y que es esencial para prevenir

o eliminar un peligro relacionado con la inocuidad de los alimentos o para reducirlo a un nivel aceptable.

A continuacion, se tiene la determinacion de los PCC en donde se tiene como objetivo establecer los controles en las etapas del

proceso que son fundamentales para garantizar la seguridad del producto.

Los PCC han sido determinados tomando en cuenta la probabilidad alta de ocurrencia del peligro identificado, asi mismo, se

toma en cuenta el nivel de gravedad alta al que se ve inmerso el proceso por la presencia de los peligros identificados.
Donde: F: Fisico, Q: Quimico, B: Bioldgico

Tabla 10

Determinacion de Puntos Criticos

Control Punto Critico de Control
Etapa del proceso Peligros presentes ) No ]
Esencial ) NUumero F | Q| B
Esencial
Recepcidn de Contaminacion por polvo y moscas X |
materias primas ante la exposicion del ambiente.

o Contaminacién cruzada indirecta al
Limpieza de las . . ]
utilizar utensilios sucios al momento
carnes ) o X 1|
de realizar los cortes y limpieza de las

carnes.
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Control Punto Critico de Control
Etapa del proceso Peligros presentes N
. 0 .
Esencial . Namero F Q B
Esencial
Temperatura inadecuada de
almacenamiento, presencia de X
metales, cerdas y materiales
_ extrafios en las carnes
Almacenamiento de
Presencia de detergentes y
las carnes . X
sanitizantes en zona de
almacenamiento.
Presencia de toxinas,
levaduras y hongos en érea de X
almacenamiento de las carnes.
Presencia de metales. X
Presencia de micotoxinas, X
Molido de las carnes sangre.
Presencia de
microorganismos en zona de X
molido y en utensilios usados.
Mezcla de los Presencia de micotoxinas. X
distintos ingredientes Hongos y levaduras. X "
con la carne molida Particulas de metal. X
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Control Punto Critico de Control
Etapa del proceso Peligros presentes ) ,
P P grosp Esencial NO. Numero | F | Q | B
Esencial
Llenado de los embutidos Presencia de residuos en la tripa X
en la tripa como jabon, sanitizantes, etc.
Definicion de los tipos de
embutidos (butifarra, Presencia de cabellos y dafios en la X
chorizo y salchichon) y tripa al momento del amarrado.
amarrado
Proceso de coccién para )
) Temperatura inadecuada. X
las butifarras
Tiempo de espera para ) )
o Presencia de moscas u otro tipo de
enfriamiento  de  las o ] X v
] agente biologico contaminante.
butifarras
Presencia de microorganismos en
Empaquetado de
_ zona de empaquetado y dentro de X
embutidos
los empaques.
_ Microorganismos en depdsitos de
Los embutidos son ) X
o almacenamiento.
colocados en depositos i i S
] Presencia de residuos de jabon, X
para su almacenamiento
detergentes etc.
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Control Punto Critico de Control
Etapa del proceso Peligros presentes ) No )
Esencial ) Numero F | Q
esencial
Temperatura inadecuada. X
) Presencia de detergentes,
Resguardo de embutidos ) )
) toxinas u otro material X
en refrigeradores o cuartos .
] quimico.
frios
Levaduras, hongos u otro X
macroorganismo.
Temperatura inadecuada.
X
Colocacién de embutidos en | Presencia de detergentes, toxinas X
exhibidores para la venta u otro material quimico.
Levaduras, hongos u otro
macroorganismo. X
B _ Temperatura inadecuada. X
Colocacion de embutidos en i i
) ) Presencia de detergentes, toxinas
vehiculo refrigerado para el ) o X
_ u otro material quimico.
despacho a tiendas o
Levaduras, hongos u otro
supermercados _ X
macroorganismo.

192




5.2.6. Principio 3: Establecimiento de limites criticos para cada punto critico de control

Aqui es importante definir dos conceptos, uno de ellos es el limite critico (LC) que se puede definir como el criterio que diferencia

la aceptabilidad o inaceptabilidad del proceso en una determinada fase. Otro concepto es la Accidn correctiva (AC) que se entiende

como la medida a implementar para contrarrestar los limites criticos detectados en el analisis de cada uno de los PCC.

Nota: los limites criticos varian de acuerdo a la empresa embutidora que implemente la presente guia, es por ello, que su

establecimiento dependera unicamente de las valoraciones del personal que lo aplique.

Tabla 11

Establecimiento de limites criticos para cada punto de control

Etapa del proceso

PCC

Limites criticos (LC)

Accion correctiva (AC)

Recepcion de materias primas.

Contaminacion por polvo vy

Tiempo

moscas ante la exposicion del

Humedad

ambiente.

Procedencia

Realizar verificacion de calidad al
momento de recibir la materia

prima.

Limpieza de las carnes.

Contaminacion cruzada indirecta

Humedad

al utilizar utensilios sucios al

momento de realizar los cortes y

Actividad acuosa (AW)

limpieza de las carnes.

Desinfeccion

Garantizar que los instrumentos a
utilizar sean esterilizados (vapor y

desinfectantes).

Mezcla de los

ingredientes con la

molida.

distintos

carne

Hongos y levaduras.

Temperatura Mantener un tiempo de coccién
) prolongado de 70° C o mas de
Tiempo .
acuerdo al tipo de carne.
Humedad Lavar y desinfectar materias

primas y demas materiales.
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Etapa del proceso

PCC Limites criticos (LC) Accidn correctiva (AC)

Tiempo de espera

enfriamiento de las butifarras agente biologico contaminante.

para | Presencia de moscas u otro tipo de Tiempo Utilizar un sistema de enfriamiento

con alto grado de proteccion.

5.2.7. Principio 4: Establecimiento del sistema de vigilancia

Establecer un procedimiento de vigilancia representa el cuarto principio del sistema HACCP, entendiéndose como vigilancia la

medicion u observacion programada de un PCC en relacion con sus limites criticos.

La vigilancia permitira medir el grado de eficacia con que opera el sistema en cada PCC, ya que, deber& determinar en qué

momento el nivel de funcionamiento del sistema est& provocando una pérdida de control en el PCC y demostrara si la medida o medidas

preventivas se estan aplicando correctamente. Si un proceso no se vigila, cualquier desviacion que se produzca de los limites criticos no

se detectara y, por tanto, se puede obtener como resultado un alimento no seguro.

Donde:

CP: Corto Plazo, LP: Largo Plazo

Tabla 12

Establecimiento del sistema de vigilancia

Etapa del PCC Accion correctiva (AC) Verificacion Tipo de monitoreo
proceso CP LP
Supervision de
Recepcién Contaminacion por Realizar verificacion de calidad de materia
de materias polvo y moscas ante la calidad al momento de X prima cada vez que
primas. exposicion del ambiente. recibir la materia prima. es recibida en las
instalaciones.
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Etapa del PCC Accidn correctiva (AC) Verificacion Tipo de monitoreo
proceso CP LP
Limpieza de Contaminacion cruzada Garantizar que los Inspeccidn cada dia
las carnes indirecta  al utilizar instrumentos a utilizar antes del inicio de
utensilios  sucios al iliad 12 elab 5 d
momento de realizar los sean esterilizados (vapor X a elaboracioén de
cortes y limpieza de las y desinfectantes). productos.
carnes
_ Verificacion de
Mantener un tiempo de o
. cumplimiento  de
Mezcla de coccion prolongado de ) N
o ) X tiempo de coccion
los distintos 70° C 0 mas de acuerdo y
_ ) ) en cada produccion
ingredientes Hongos y levaduras al tipo de carne. )
del dia.
con la carne _
] Lavar 'y desinfectar L
molida : . , Supervision al inicio
materias primas y demas X _ )
_ y fin de la jornada.
materiales.
Tiempo de Verificar cada
espera para Presencia de moscas u Utilizar un sistema de produccion del dia
enfriamiento otro tipo de agente enfriamiento con alto X al momento de dejar
de las biolégico contaminante grado de proteccion. reposar los
butifarras embutidos.
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5.2.8. Principio 5: Establecimiento de medidas correctivas.

Las acciones a realizar cuando existe una perdida de control en los PCC, son el
establecimiento de cada una de las medidas correctivas; esto, ayuda a tener nuevamente bajo
control y no exista el riesgo en la inocuidad de las carnes para la elaboracion de los embutidos.

Cada una de las medidas correctivas, deben ser conocidas y previamente estudiadas por el
personal a cargo de la elaboracion de los productos derivados de las carnes, dado que, el mismo
personal operativo serd el encargo de actuar inmediatamente, antes de dar el aviso a los encargados

de area.

En todo caso, las empresas embutidoras deberan estar preparadas para la desviacion en el
momento que ocurra, ademas, cuando se produce una pérdida de control debe llevar el debido
proceso con los productos dafiados y deberan ser aislados para que no continden con la
contaminacion del resto de los productos, para ello, las instrucciones sobre el establecimiento de
las medidas correctivas que podria tener el personal operativo a cargo del almacenamiento y

despacho de los productos, son las siguientes:

Identificar claramente el inicio de la causa.
Identificar claramente el lote o de los productos dafiados y marcar con cincha roja.

Separar el lote aun lugar fuera del resto del producto hasta definir su destino final.

M W o

Disposicion de su destino final (reprocesarlo, asignarlo a otra linea de produccion,
destinarlo a otra linea de consumo canino, destruirlo).

5. Auvisar al jefe encargado del area de produccion.

5.2.9. Principio 6: Establecimiento de medidas de verificacion

Para determinar si el sistema HACCP disefiado para las empresas embutidoras esta siendo
implementado de forma eficaz y se estan obteniendo los resultados esperados, se debera
implementar un procedimiento de verificacion a través de ensayos de comprobacion y verificacion,
especificamente a través de la revision documental de los procedimientos y registros, de igual
forma se debera hacer muestreos aleatorios para comprobar la calidad de los embutidos y analisis

de laboratorio.
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Esta actividad debera ser realizada por personal propio de la empresa, lo cual es muy
semejante a una auditoria interna. Con esto se completa un ciclo de mejora continua, pues dara la

oportunidad de corregir los procedimientos y registros en caso de ser necesario.

En este proceso se van a realizar diferentes evaluaciones. En primer lugar, se analizaré si
el plan HACCP que se puso en marcha en las empresas embutidoras es valido, es decir, si las partes
que lo componen corresponden al tipo de producto y etapas del proceso que se llevan a cabo, para

esto se realizara una revision documental de:

1. Los peligros
2. Puntos criticos de control
3. Limites criticos
En esta parte se realizard una revision de los fundamentos que se utilizaron para identificar
los peligros para el procedo de la elaboracion de embutidos y estar seguros de que los criterios
utilizados fueron correctos. También deberd analizarse si las medidas de control garantizan la

inocuidad del producto final

En segundo lugar, se verificara si el sistema esta funcionando, lo cual se realiza en linea con el

proceso.

e Evaluacion del sistema HACCP en las empresas embutidoras.

e Laejecucion de los prerrequisitos si estan siendo llevado a cabo eficientemente

e Registro del monitoreo de los Puntos Criticos de Control

e Registros de las acciones correctivas

o Verificar que los registros se llevaron a cabo en linea con el proceso, en el momento que
se realizan las acciones.

e Garantizar que el plan HACCP se ha implementado correctamente.
Para estar seguros del control de los contaminantes de cada Punto Critico de Control se

deben realizar pruebas de laboratorio (analisis fisicos, quimicos, y microbiologicos).

5.2.10. Principio 7: Establecimiento de un sistema de documentacion y registro
Para el establecimiento del sistema de documentacion y registro, se debe aplicar el sistema
de HACCP, disefiando y aplicando un sistema documental sobre todos los procesos y los registros

para estos principios y su aplicacion.
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El establecimiento del sistema de documentacion y registro son esenciales en la aplicacion

de un sistema HACCP. La documentacion de respaldo confirma qué informacion y datos se usaron

para establecer la base cientifica y técnica para el plan HACCP, y los registros respaldan las

actividades de verificacion. La documentacion y los registros precisos también pueden ayudar en

una defensa de diligencia debida al demostrar que los principios de HACCP se han aplicado

correctamente.

Los documentos y registros deben ser apropiados para la naturaleza y el tamafio de la

operacion, suficientes para verificar que los controles implementados sean efectivos y se conserven

durante un periodo adecuado. La documentacion relacionada con los procedimientos HACCP

también debe estar actualizada para reflejar cualquier cambio en el sistema.

Documentacién dentro del plan HACCP incluyen:

Composicion y responsabilidades del equipo HACCP.
Una lista de programas de requisitos previos de apoyo.
Descripcion del producto y uso previsto.

Lista de peligros y detalles del analisis de peligros.
CCP y determinacion del limite critico.

Detalles de la informacidn cientifica y técnica de apoyo.

Detalles de las actividades de verificacion y revision

Registros generados por el sistema HACCP que incluyen:

Actividades de seguimiento del PCC.

Acciones correctivas asociadas a una desviacion en un limite critico.
Actividades de validacion, verificacion y revision.

Reuniones del equipo HACCP.

Modificaciones al plan HACCP.

Los procedimientos dentro del sistema de gestién también deben definir claramente cuanto

tiempo se deben conservar la documentacion y los registros y deben considerar los siguientes

factores.

Vida util del producto
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Requisitos legales, del cliente o del esquema de certificacion
extension de la vida Util debido a la congelacion por parte del cliente o consumidor (solo

si se especifica en la etiqueta)

Documentos del HACCP

1. Procedimiento y/o procesos para embutidoras:

Los principales procedimientos del sistema HACCP son:
Plan de limpieza y desinfeccion.

Plan de control de plagas y baterias.

Plan de control de la calidad del agua.

Plan de control de proveedores y materias primas.

Plan de mantenimiento.

Plan de formacién del personal.

Plan de verificacion del sistema HACCP.

Plan de trazabilidad.

Plan de gestion de residuos.

2. Registros

Los registros son documentos que presentan resultados obtenidos o que proporcionan

evidencias de actividades desempefiadas. Permiten comprobar que se ha realizado aquello que

previamente se describid que se tenia que hacer, por lo que constituyen la evidencia de la ejecucion
del sistema HACCP

Registros que pueden ser utilizados por las embutidoras:

Las actividades de vigilancia de los PCC.
Las desviaciones y las medidas correctoras correspondientes.
Los procedimientos de comprobacion aplicados.

Las modificaciones del plan HACCP

3. Instrucciones técnicas

Las instrucciones técnicas son documentos en los que de forma breve se describe, con el

maximo nivel de detalle, el modo de realizar tareas u operaciones muy especificas de la empresa.
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Su objetivo es apoyar la ejecucion de la tarea por parte del trabajador que debe llevarla a
cabo, especialmente en aquellas operaciones que pueden suponer un riesgo para la seguridad

alimentaria y de los trabajadores.
Tipo de documentacidn que pueden ser utilizadas en las embutidoras:

e El anélisis de peligros.
e Ladeterminacién de los PCC.

e La determinacién de los limites criticos.
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Tabla 13

Modelo de tarjeta KARDEX para empresas embutidoras

MODELO DE TARJETA KARDEX PARA EMPRESAS EMBUTIDORAS (para cada uno de los productos de la empresa)

Encargado
Nombre del _
_ Referencia
LOGO DE EMPRESA articulo
Método
Cantidad Q Costo total CT Costo Unitario Cu
FECHA | DETALLE ENTRADAS SALIDAS SALDO DISPONIBLE
Costo Costo Costo Costo Costo
Q o Q o Costo Total Q o
Unitario Total Unitario Unitario Total
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Tabla 14

Check list para la puesta en marcha de maquinaria para la elaboracién de embutidos

CHECK LIST PUESTA EN MARCHA DE MAQUINARIA PARA EMBUTIDORAS

Producto CANTIDADES

LOGO DE | Marca Operativas | Reales

LA Cod. Producto
EMPRESA | Operador
Fecha

Operador Montador

1.0 Verificacion del estado de la maquinaria 3| NO S| NO

Encender la resistencia de la maquinaria al menos 60

11 . L i
minutos antes de iniciar operaciones

Programar las temperaturas requeridas de acuerdo al

12 producto

1.3 | Verificar que no existan fugas de aceite o agua

14 Verificar que el entorno se encuentre en orden (interior
' y exterior)

1.5 | Verificacién de posibles fugas

Verificar que el sellado de las boquillas de la

16 maquinaria esté en buen estado

18 Verificar que cada uno de los moldes estén debidamente
' sellados

19 Verificar que exista proteccién en cada uno de los
' moldes

2.0 Partida de maquinaria embutidora

2.1 | Verificar ajustes de prensa en alta presion

Verificar los movimientos de apertura, expulsion y

2.2 cierre
23 Desmoldante a la parte moldeable para inyeccion y
' expulsién
24 Dejar estabilizar el equipo bajo condiciones 6ptimas por

un lapso al menos de 45 minutos.

3.0 Detencion de la maquinaria

3.1 | Cerrar debidamente para evitar desperdicios

3.2 | Revisar adecuadamente la unidad de inyeccién

3.3 | Apagar motores debidamente

34 Limpiar debidamente el equipo para evitar
' contaminacion

Observaciones y/o comentarios del encargado

1

Nota: el presente instrumento debera ser utilizado de acuerdo a las necesidades de la empresa,

considerando que no todas cuentan con maquinaria industrial.
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Tabla 15

Formato para la recepcion de materias primas

RECEPCION DE MATERIA Procedimiento No.
PRIMA CARNES (cerdo o res)
Referencia:
Norma Técnica Sanitaria para la Autorizacion y Control de Establecimientos

Alimentarios.
Ley General de Prevencion de Riesgos en los Lugares de Trabajo.
LOGO DE LA Reglamento General sobre Seguridad e Higiene Ocupacional.

EMPRESA Fecha de elaboracion Elaborado por:
Fecha de revision Revisado por:
Pagina Aprobado por:
Eqmpo_qle Actividades a realizar
proteccion sl NO
Personal
Pantalon - Revision de los permisos del proveedor.
Botas - Revision de documentos requeridos por la
Gabacha enticarl, L
- - Inspeccion del transporte
Redecilla - Apariencia (color de la materia prima:
Gorro carne de cerdo o res)
Guantes - Olor de la materia prima (carne de cerdo o
Lentes res)
- Inspeccion de ficha técnica para carnes
importadas.
- Temperatura
Suéter - pH
- Peso
- Limpieza
- Sanitizacion de canales.
Indicadores Frecuencia
Rechazos de
canales
Registro
Fecha
Hora
Origen de la Canal
Proveedor
Identificacion del
Transporte

Observaciones /
comentarios

Nota: el presente instrumento debera ser utilizado de acuerdo a las necesidades de la empresa,

considerando que no todas cuentan con maquinaria industri
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Tabla 16

Formato para la recepcion de materia prima (especies, verduras, etc.)

RECEPCION DE MATERIA Procedimiento No.
PRIMA (especies, verduras, etc.)
Referencia:
Norma Técnica Sanitaria para la Autorizacion y Control de Establecimientos
Alimentarios.
Ley General de Prevencién de Riesgos en los Lugares de Trabajo.
Reglamento General sobre Seguridad e Higiene Ocupacional.
LOGO DE LA Fecha de Elaboracion Elaborad
EMPRESA 0 por:
Fecha de Revision Revisado
por:
Pagina Aprobado
por:
Equipo de Actividades a realizar
Proteccion Sl NO
Personal
Pantalon - Revision de los permisos del proveedor.
Botas - Revision de documentos requeridos por
Gabacha la entidad.
Redecilla - Peso del producto.
G - Limpieza del producto.
orro - Inspeccidn de vifieta (especies
Guantes importadas / nacionales)
Lentes - Inspeccidn de los empaques del producto
Suéter - Sanitizacion de Canales.
Indicadores Frecuencia
Rechazos de
Canales
Registro
Fecha
Hora
Origen de la
Canal
Proveedor
Identificacion
del
Transporte
Observaciones /
comentarios

Nota: el presente instrumento debera ser utilizado de acuerdo a las necesidades de la empresa,

considerando que no todas cuentan con maquinaria industrial.
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Tabla 17

Formato para el control de materia prima en almacenamiento

LOGO DE LA
EMPRESA
EMBUTIDORA

Procedimiento
ALMACENAMIENTO DE MATERIA No.
PRIMA Y PRODUCTO INTERMEDIO

Referencia;
Norma Técnica Sanitaria para la Autorizacion y Control de Establecimientos
Alimentarios.
Ley General de Prevencién de Riesgos en los Lugares de Trabajo.
Reglamento General sobre Seguridad e Higiene Ocupacional.

Fecha de elaboracion Elaborado por:

Fecha de revision Revisado por:

Pagina Aprobado por:
Eqmpggfsgrrlgtleccmn Actividades a realizar
Pantalon Materia Prima (carne de cerdo o res)
Botas Identificacion de las canales acorde a fecha de ingreso de la MP.
Gabacha Ordenamiento de las canales acorde a tiempo de ingreso de la MP.
gg??g'"a Monitoreo de temperatura y humedad relativa de cada area de produccion.
Guantes _ Produc_:to Intermedio
Lentes Retirar recortes de la zona de despiece.
Identificar la canasta contenedora de acuerdo a la procedencia de
Suéter la materia prima.
Ordenar en almacén acorde a primeras entradas primeras salidas
Indicadores Frecuencia
Temperatura y
humedad relativa de Cada 3 horas aproximadamente.
la camara.
Registro
Fecha
Hora

Temperatura de la
camara

Humedad relativa de
la carne

Hora

Temperatura de la
camara

Humedad relativa de
la camara

Hora

Observaciones /
comentarios

Nota: el presente instrumento debera ser utilizado de acuerdo a las necesidades de la empresa,

considerando que no todas cuentan con maquinaria industrial
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53. APLICACION DEL CICLO PHVA (PLANIFICAR, HACER, VERIFICAR Y
ACTUAR)

5.3.1. Justificacion.

A partir del desarrollo de la investigacion sobre la competitividad de las empresas del
mercado de embutidos del municipio de Cojutepeque, se ha determinado que los factores que
influyen en torno a la competitividad son: calidad del producto ofrecido, innovacion y mejora
continua por parte de las empresas embutidoras, es por ello que la aplicacion del ciclo PHVA
contribuye a alcanzar cada uno de estos factores, promoviendo estrategias de mejora en los

procesos e implementar cambios dentro de las empresas embutidoras.

5.3.2. Etapa de Planear.
Definicion de objetivos
e Mejorar los niveles de competitividad de las empresas embutidoras por medio de la
ejecucion del ciclo PHVA
e Capacitar al personal, por medio de planes de capacitacion trimestral, mejorando los
niveles de productividad e inocuidad
e Desarrollar sistemas de inocuidad en la preparacion de embutidos, mejorando la calidad
mediante el proceso productivo
e Preparar planes de mercado, identificando clientes potenciales, proveedores y
competidores en el mercado actual.

Definir el problema.

Definir el problema, implica detallar los aspectos que contribuyen a limitar la
competitividad de las empresas embutidoras del municipio de Cojutepeque, es por ello que a partir
del estudio realizado y a los resultados obtenidos en el capitulo cuatro, se han determinado las

siguientes situaciones problematicas:

e Falta de planificacion estratégica dentro de las empresas embutidoras, pues todo se
desarrolla de forma empirica

e Lasempresas embutidoras de Cojutepeque, no cuentan con estructura organizativa definida
y las actividades se desarrollan de acuerdo al criterio personal del propietario

e Ausencia de planes de capacitacion formales dentro de las empresas embutidoras
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e El proceso de control es desarrollado de forma empirica, debido a la falta de planificacion
los controles son ejecutados de acuerdo a la experiencia de los propietarios

e Ausencia de planes de comercializacion y mercadeo.

e Poca innovacion en la ejecucion de procesos productivos y la introduccidon de nuevos
productos al mercado

Plan operativo.

La planificacion de actividades tiene como proposito contribuir a la solucion de las
situaciones problematicas que limitan el proceso de competitividad en las empresas de embutidos
del municipio de Cojutepeque, de igual forma se aclara que el éxito del presente plan depende del
compromiso de los miembros de la organizacion durante la ejecucion y cumplimiento de las

actividades.
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PLAN OPERATIVO

Tabla 18

Plan operativo

MES
N° ACTIVIDAD RESPONSABLE
3 7 10 (11|12
Definicion de misién, vision, politicas y objetivos Administracion y
t estratégicos de la empresa colaboradores
5 Elaboracion de presupuestos de ingresos, costos y Administracion
gastos para todas las areas de la empresa (propietario)
Definicion de las unidades de direccion y jefaturas Administracion
> dependiendo las necesidades de la empresa (propietario)
Definicion de las actividades especificas que debe
realizar cada empleado (puede elaborarse un Propietario en coordinacion
4 manual de puestos, pero debe ajustarse a las con unidades de mando
necesidades y tamafio de la organizacion)
Propietario en coordinacion
5. | Elaboracion de plan de mercadeo con unidades de mando
y ) o ) Propietario en coordinacion
. Elaboracion de Sistema de Analisis de Peligros y con unidades de mando

Puntos Criticos de Control (HACCP)
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MES

N° ACTIVIDAD RESPONSABLE
3 7 10 11|12

7. | Ejecucion de Sistema de Analisis de Peligros y e Propietario
Puntos Criticos de Control (HACCP), su e Empleados de
aplicacion y ejecucion debe ser constante todas las areas

8. | Elaboracion de plan de capacitacion de personal Propietario en
(la capacitacion debera ejecutarse cada trimestre coordinacion con
como minimo) unidades de mando

9. | Capacitacion sobre buenas préacticas de Capacitador
manufactura

10. | Gestion de permisos de funcionamiento y Administracion
formalizacidn de la empresa ante instituciones (propietario)
correspondientes

11. | Capacitacion sobre higiene y seguridad Capacitador
ocupacional

12. | Gestion de documentacion necesaria para revision Administracion
anual (auditoria) (propietario)

13. | Capacitacién sobre desarrollo de nuevos productos Capacitador
y seleccion de materias primas

14. | Evaluacion de resultados Propietario en

coordinacion con

unidades de mando
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5.3.3. Etapa de Hacer
La segunda fase del ciclo PHVA es la etapa de Hacer, en la cual se lleva a cabo lo
planificado, donde se lleva a cabo el plan de accion, mediante la realizacion de las distintas

actividades propuestas en el plan operativo.

En la presente propuesta no se abordard mas sobre la ejecucion de esta etapa debido a que

aun no se ha ejecutado lo planificado en la primera fase.

5.3.4 Etapa de Verificar

A partir de la ejecucion de las actividades planificadas en la primera fase se procede a la
verificacion del cumplimiento de los logros obtenidos en relacion a las metas u objetivos
propuestos en la primera fase del ciclo, sin embargo, esta fase debera aplicarse cuando la etapa de
hacer sea ejecutada, es por ello que a continuacion se hace la propuesta de una herramienta que

contribuya a realizar el control de las actividades.

Para el desarrollo del proceso de verificacion por medio del instrumento propuesto debe
considerarse que en la columna de actividades debera anotarse cada una de las actividades
propuestas en el plan operativo, posteriormente debera verificarse el cumplimiento de estas
marcando la casilla SI, cuando se haya dado cumplimiento a la actividad, y NO, cuando las
actividades no hayan sido ejecutadas, asi mismo en la columna de observaciones debe colocarse

todo tipo de observacién referente al cumplimiento de las actividades.

Tabla 19

Formato de verificacion del cumplimiento de actividades

¢Se
o
Actividad realizo’ Observaciones
Si No
1
2
3
4
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5.3.5. Etapa de Actuar

En la fase de actuar se compara los resultados obtenidos con los objetivos marcados
inicialmente, mediante la comparacion se hace un analisis y se toman acciones correctivas y
preventivas, para mejorar los puntos que lo necesiten, asi como extender los aprendizajes y

experiencias por medio de la retroalimentacion, y estandarizar y consolidar medidas efectivas.

Esta etapa se desarrollard hasta que el Plan Anual Operativo haya sido realizado y
verificado.
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Glosario.

Competitividad: Para Hernandez (2010),“la capacidad que tiene una empresa o pais para
generar ingresos como resultado de un posicionamiento exitoso de sus productos o
servicios en el mercado a través de la aceptacion generada por el consumidor” (p.1)
Producto: Segun Kotler y Armstrong (2008), “Cualquier cosa que se pueda ofrecer al
mercado para recibir atencion, ser adquirido, utilizado o consumido y que pueda satisfacer
un deseo 0 necesidad” (p.274)

Canal de distribucion: Para Kotler y Armstrong (2008), “un canal de distribucion es un
conjunto de organizaciones interdependientes que ayudan a hacer que un producto o
servicio esté disponible para su uso o consumo por el consumidor final o por otras
empresas” (p.420)

Gestion de la cadena de suministros: Segun Kotler y Armstrong (2008), “es la gestién
de los flujos de valor afiadido de materiales, productos finales e informacion transmitida
entre proveedores, la empresa, los distribuidores y los consumidores finales”

Ventaja competitiva: Segun David (2008),“una ventaja competitiva es todo lo que una
empresa hace especialmente bien en comparacion con empresas rivales. Cuando una
empresa hace algo que las empresas rivales no hacen, o tiene algo que sus rivales desean,
eso representa una ventaja competitiva” (p.8).

Planeacion: Segin Amaru (2008), “El proceso de planeacion es la herramienta para
administrar las relaciones con el futuro; es una aplicacién especifica del proceso de tomar
decisiones” (p.170)

FODA: Técnica utilizada para identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
una organizacion

PESTE: Anadlisis del entorno de una organizacién, sus siglas significan: Politico, Econémico,

Social, Tecnoldgico y Ecoldgico.
Segmentacion de mercado: Segun Kotler y Armstrong (2008), “la segmentacion de mercado
es el proceso de planeacion es la herramienta para administrar las relaciones con el futuro;

es una aplicacion especifica del proceso de tomar decisiones” (p.57)
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Figura 80

.Empresas embutidoras inscritas en la alcaldia municipal de Cojutepeque

Pava538a
Fecha: 01/07/2022

AnNexos.

Alcaldia Municipal De Cojutepeque Pig. N

Propietarios de Comercios

Coédigos

Propietario

Nombre de Negocio y Direccion

0007260 -0001283

DAVILA ALEGRIA ANA MARIA

EMBUTIDOS DONA EVITA
3a CALLE ORIENTE Y 4a AVENIDA NORTE #14

0006029 -0001915

HERRERA MARTINEZ DE HERNANDEZ ANA

EMBUTIDOS AMPARITO MODIF/2010 RES/20-2010
CTERA. PANAMERICANA KM.34 EL PUNTO RES/213-16

0015607 -0003840

SACA DE LANDAVERDE ALMA CARIDAD

EMBUTIDOS LA ESPANOLA RES/82-2020 CALIF. ROT.
CARRETERA PANAMERICANA K.M. 34 1/2 B° CONCEP(

0015677 -0003910 MARTINEZ ZEPEDA JOSE AMILCAR EMBUTIDOS EL CHANCHITO
COLONIA SANTA LUCIA PASAJE 1 CASA 4 BLOCKC
0017163 -0005383 MARTINEZ VICTOR NAPOLEON EMBUTIDOS COJUTE COJUTE

6A. CALLE PONIENTE PASAJE EDEN Bo. SAN N |COLA!

0017195 -0005414

ROSALES MARIA CRISTABEL

LACTEOS Y EMBUTIDOS SAN JUAN
AVENIDA RAFAEL CABRERA Bo. SAN JUAN

0017503 -0005717

ARTIGA TORRES GERSON DARIO

CARNES Y EMBUTIDOS LA DELICIA
COLONIA QUEZADA FINAL AVENIDA LAS BRISAS

0017912 -0006123

JUAREZ CRUZ JUAN RAMON

MERENDERO DE EMBUTIDOS Y TACOS
CERRO DE LAS PAVAS

0017962 -0006173 SACA ESPINOZA ALMA CARIDAD EMBUTIDOS LA ESPANOLA P/2020 $8.40
22 CALLE PONIENTE B® EL CALVARIO
0019504 -0006216 DURAN DE ROSALES ELENA ANA DEL VENTA DE EMBUTIDOS CARMEN

PARQUE RAFAEL CABRERA
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Figura 81.

diagndstico de la situacion actual

Nombre de Ila
empresa:

Encuestador:

Objetivo: Identificar el nivel de competitividad de las empresas de embutidos del municipio de Cojutepeque, departamento de Cuscatlan, afio 2022

PREGUNTAS GENERALES

1. Generales del encuestado

Item

Respuesta

Observaciones

1.01

Sexo

1.02

Edad

1.03

Nivel educativo

1.04

Cargo que ocupa dentro de la empresa

1.05

¢ Cudl es su nivel de conocimiento sobre el
mercado de embutidos a nivel nacional?

2. Generales de la empresa

Item

Respuesta

Observaciones

2,01

¢, Cuanto tiempo lleva operando la empresa?

2.03

¢, Con cuéantos empleados cuenta la empresa
actualmente?

2.04

¢, Qué instituciones han brindado apoyo a la
empresa?

2.05

¢ Actualmente la empresa cuenta con una marca?

2.06

¢ Cudles son los permisos que la empresa posee
vigentes actualmente?

PREGUNTAS SOBRE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRES

Planeacion

Si| No

Respuesta

Observaciones

3.01

¢ Existe planificacion a corto, mediano o largo
plazo?

3.02

¢ Cuenta con misién, visiéon?

3.03

¢ Cuenta con objetivos estratégicos?

3.04

¢, La empresa ha formulado valores y principios
organizacionales?

3.05

¢ Existe un reglamento interno?

3.06

¢ Se ha elaborado un documento de planeacién
anual? (Plan Operativo Anual, Plan de Negocios,
etc.)

3.07

¢ Las politicas determinadas guian el accionar de la|
empresa?

3.08

. Existen documentacion que describa los
procedimientos operativos y administrativos?

3.09

¢ Realiza programas o presupuestos como
herramienta de planificacion?

4.0

Organizacion

Si| No

Respuesta

Observaciones

4.01

¢, Se cuenta con organigrama?

4.02

¢ Las responsabilidades son delegadas en funcién
del organigrama vigente?

4.03

¢ La carga de trabajo se distribuye en base a un
plan de estratégico o plan de accién?

4.04

¢ Se cuenta con manuales organizacionales?
(de puestos, de funciones, entre otros)

4.05

¢ El manual de puestos y funciones describe las
funciones y requisitos para optar a un cargo?

4.06

., Como se difunde la autoridad por la estructura
de la organizacién?
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5.0

Integracion de personal

Si

No

Respuesta

Observaciones

5.01

¢ Existe un mecanismo de induccién y/o
capacitacion continua?

5.02

¢ Qué importancia se les dan a las acciones
concretas para planificar el relevo generacional?

5.03

¢Qué importancia se les dan a las acciones
concretas para propiciar la equidad de género en
las actividades?

5.04

¢ Se cuenta con un proceso definido de seleccion
de personal?

5.05

¢ Existe un sistema de remuneracion definido, por
tipo y duracion de actividad?

6.0

Direccion

Si

No

Respuesta

Observaciones

6.01

¢ Considera que existe liderazgo por parte de las
personas encargadas de dirigir?

6.02

¢ Qué tipo de liderazgo existe?

6.03

¢El estilo de liderazgo con el que se cuenta
influye en el logro de los objetivos y planes?

¢ Existen y se fomentan mecanismo de motivacién
para los asociados?

6.05

¢ Como fluye la comunicacién?

6.06

¢ Los medios para informar los planes de accion
son los adecuados?

7.00

Control

Si

No

Respuesta

Observaciones

7.01

¢ Se establecen criterios de desempefio de los
objetivos, planes y metas?

7.02

¢ Qué tipo de estandares existen?

7.03

¢ Se utiliza el presupuesto o flujo de caja como
herramienta de control?

7.04

¢ Se tiene control de inventarios o de existencia de
producto?

7.05

¢ Se utiliza la retroalimentacién como herramienta
de control?

7.06

¢ La organizacion tiene definida la estructura de
costos y de gastos?

8.00

Contabilidad y finanzas

Si

No

Respuesta

Observaciones

8.01

¢ Llevan libros de caja? (de ingreso y egreso)

8.02

¢ Se llevan libros contables?

8.03

¢ Cuenta con un sistema de contabilidad?

8.04

¢ Elaboran Estados Financieros?

8.05

¢ Estan inscritos en el LV.A.?

8.06

¢ Presentan los Estados Financieros?

8.07

¢ Se utilizan los Ratios Financieros?

8.08

¢ Declaran Impuestos Sobre la Renta, 1.V.A. y
Pago a Cuenta?

8.09

¢ Lleva algun tipo de control de declaracién de
impuestos? (Renta, IVA, Tasas municipales,
permisos, patentes, etc.)

¢ Cuentan con Factura, Crédito Fiscal y otros
documento legales?

8.11

¢ Se tienen todos los permisos para operar de
manera legal en materia contable y tributaria?

8.12

¢ Se lleva un control interno por &reas?

8.13

¢ Se gestiona informacion actualizada sobre
posibles fuentes de financiamiento y de su posible
utilizacion?

8.14

¢ Se ha elaborado proyectos de inversion
anteriormente?

8.15

¢ La empresa cuenta con apoyo financiero por

parte de instituciones financieras?
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PREGUNTAS SOBRE COMERCIALIZACION Y PRODUCCION

9.00 Comercializacion Si| No Respuesta Observaciones
¢ Ha efectuado estudios de mercado para conocer
9.01 {lasituaciony tendencias de la demanda de sus
productos?
9.02 |¢Cuenta con Plan de Mercadeo?
9.03 ¢ Qué canales de distribucion son utilizados para
' comercializar los productos?
0.04 ¢ Cémo se establece el precio de sus productos o
' servicios?
9.05 ¢ Tiene registros sobre ventas realizadas por
' productos y clientes?
9.06 |[¢Actualmente la empresa exporta embutidos?
9.07 ¢ Qué medios ha utilizado para dar a conocer su
' empresa?
908 ¢ Cuadles son los principales clientes de la empresa
' ?
9.09 ¢ Cuéles son los principales supermercados donde
' se colocan sus productos?
910 ¢ Cudl es el tipo de seguimiento que se da a los
' clientes?
911 ¢ De qué forma incentivan a los principales
) clientes?
9.12 |;Laempresa cuenta con servicios post venta?
10.00 Produccién y procesos Item Respuesta Observacion
10,01 ¢ Qué diversidad de embutidos ofrece
7 lactualmente?
, Cudl es el tipo de carne que més utiliza para la .
10.02 |© P d P 5 Mixto

produccion de embutidos?

10.03

¢ Cudl es la procedencia de la carne que se utiliza
para la produccién de embutidos?

10.04

¢ Cuadles son los ingredientes mas utilizados en la
elaboracion de embutidos?

10.05

¢ Cudl es el grado de tecnificacion del proceso
productivo?

10.06

¢ Existe descripcién de procesos de las
actividades?

10.07

¢ Dénde empieza la calidad en la empresa?

10.08

¢ Se implementan procesos de Control de Calidad?

10.09

¢ C6émo implementan la calidad dentro de la
empresa?

10.10

¢ Se cuenta con una estructura de almacenamiento
que cuente con las condiciones minimas para el
mantenimiento de materias primas?

10.11

¢ Quiénes son los principales proveedores que
posee la empresa?

10.12

¢Cudl es el procedimiento para almacenamiento
de materias primas?

10.13

¢ Cudl es el procedimiento que sigue la empresa
para realizar la gestion de compras?

220




Figura 82

Matriz de analisis competitivo

5. Capacidad de negociacion de los clientes.

5.1. | ¢Nivel de posicionamiento de marca de su empresa?
52 ¢Cudles son los tipos de clientes con los que negocia
- sus productos la empresa?
53 ¢Cuales son los terminos de negociacion con los
- clientes formales?
531 ¢El producto es entregado en consignacion o vendido
- diferectamente?
532 Llegada la fecha de vencimiento del producto ¢Quién
- es el responsable de asumir la perdida?
583 ¢Cuél es el porcentaje de perdida que se asume?
5.4 ¢Se negocia el financiamiento de materias primas y
o demas insumos con los proveedores?
55 ;Cudl es el porcentaje de ganancia en la empresa de
- sus ventas con relacion al mercado informal?
56 ¢En la empresa se cobra un procentaje para
o publicidad?
56.1 ¢Cuél es el porcentaje para publicidad que se cobra en
T la empresa?
5.7 ¢Cuéles son las condiciones de abastecimiento y
o logistica en la empresa?
5.7.1. ¢La empresa cuenta con impulsadores de venta?
5.7.2. ¢La empresa cuenta con fuerza de ventas?
5.7.3. ¢La empresa cuenta con Display?
La empresa cuanta con una politica de renegociacion
5.8. | de precios con los clientes que visitan las principales

salas de venta?
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Tabla 20

Fuerza del entorno tecnol6gico y econémico

FUERZA TECNOLOGICA

FUERZAS ECONOMICAS

¢Cuenta con tecnologia industrial
para los procesos de produccion?
¢Cuenta con altos estandares de
calidad para la etiquetacion de los
productos?

¢Cada una de las maquinarias tienen
certificados de calidad?

¢Cuentas con el personal adecuado
para realizar el mantenimiento de la

maquinaria?

de

para el

¢Recibe algun tipo
financiamiento
funcionamiento de la empresa?

¢El aporte de los impuestos lo ven
reflejado en la ciudadania?

¢ Cuentan con el financiamiento ante

accidentes inesperados?

Nota: dicho instrumento estd basado en el modelo de peste que posteriormente se utilizara para

los entrevistados
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