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Resumen. / Abstract.

Resumen:
Las compafias porcicolas en el Centro Occidente de México representan un cluster
heterogeneo acorde al nivel de desarrollo que han logrado y la oferta de valor que presentan
al mercado. La situacion cambiante del mercado internacional de la carne de cerdo es un reto
y una interesante oportunidad, especialmente el mercado de la Republica Popular de China,
dado el alto consumo per capita de carne de cerdo, la cantidad de poblacién en dicho pais y
la reciente apertura comercial para los productores mexicanos de productos de esta
naturaleza. Para este grupo de empresas es prioritario enfocar sus esfuerzos en dos grandes
aspectos: fortalecer su capacidad funcional para atender el mercado interno y
simultaneamente ejecutar acciones especificas para incrementar su capacidad exportadora.
Esta tesis propone una forma para determinar cuales son las variables més relevantes que
inciden en la competitividad internacional de las empresas productoras y comercializadoras
de productos porcicolas, localizadas en México y con ello detectar que areas de oportunidad

tienen las empresas participantes para incrementar su competitividad.

Por ello esta investigacion responde a la pregunta ¢Cudales son las variables y las
correlaciones existentes entre ellas, que determinan la competitividad de las empresas de
México gque exportan productos carnicos de cerdo al mercado Chino, en comparacion con las
empresas de la regién centro occidente del pais? Ya que el objetivo es tener un diagnostico
preciso que nos lleve a determinar las interrelaciones entre las variables criticas y en qué
medida estas definen el nivel de competitividad de las empresas porcicultoras de la region

centro occidente del pais (Michoacan, Jalisco y Guanajuato) para exportar con éxito sus
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productos al mercado Chino dentro del marco del sistema agroalimentario (Plan Nacional

Rector Porcino).

Los resultados muestran que existen diferentes clusters de compafiias que tienen problemas y
retos en comun y otros que son exclusivos de alguna firma o compafiia, por lo que se
detectaron dos tipos de empresas principalmente, en el primero se encuentran aquellas
compafiias que estan en posicion de sobrevivir o evolucionar para mantenerse participando
solo en el mercado interno; y hay un segundo grupo formado por empresas que dado su grado
de evolucion y desarrollo pueden pensar en incrementar su participacién en el mercado
doméstico y tomar medidas adicionales para entrar en el mercado internacional

aprovechando la ventana de oportunidad que se presenta actualmente en el mercado asiatico.

Palabras clave: Competitivividad / Enfoque sistémico / Ventaja competitiva / Stakeholder /
Cadena de valor / Creacion y entrega de valor / China / Variables / comercio internacional /

Cerdo.

Abstract:
The companies in the west central of Mexico represent a heterogeneous cluster according
their level of development of their companies and the value offer that they present to the
market. The changing situation of international meat market is a challenge and an exciting
opportunity, especially the market of the Republic of China, given the high per capita
consumption, the size of the population of the country and the recent trade liberalization for
Mexican producers of pork meat. It is a priority for this group of companies to focus their

efforts on two major subjects: strengthening their functional capacity to serve the local market

Pagina | 6



and simultaneously execute specific actions that increase their export capacity. This article
suggests a useful method to determinate the most important variables that affect the
international competitiveness of pork production and trader companies, located in Mexico and

which are the actions that they most perform to increase they competitiveness.

Therefore this investigation answers the following question: Which ones are the interrelated
variables that determine the competitiveness of companies in the central west of Mexico to

export pork products to the Chinese market?

The objective of the research is to have an accurate diagnosis of the opportunity areas and
actions to be performed by the members of this sector in the geographic region of study,

according to the interrelated critical variables that affect the international competitiveness.

The results indicate that there are different clusters of companies with common problems and
challenges and other ones are very particular of each firm, so we detected that there are 2
main groups , those companies that are in a time of evolution and development were the
challenge is to survive or improve as participants only in the domestic market; and then there
is a second group, formed by those companies that, given their developmental stage, can think
about increase business with current domestic market and take further actions to enter in the
international commerce taking advantage of the current window of opportunity in the Asian

market.

Key words: Competitiveness / Systemic Focus / Competitive Advantage / Stakeholder / Chain

value / Creating and value delivering / China / Variables / International trading / Pork.
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Introduccion

La tesis que se desarrolld pretende ser un instrumento que sirva para dos fines, el primero,
como requisito y parte sustancial del proceso que sigue el autor para obtener el grado de
Doctor en Ciencias en Negocios Internacionales en el Instituto de Investigaciones Econdmicas
y Empresariales de la Universidad Michoacana de San Nicoléas de Hidalgo; y el segundo, que
es coadyuvar en la vinculacion entre la academia y el sector productivo de nuestro pais
mediante la produccion cientifica de informacion que incida positivamente en la
competitividad de un sector determinado.

El problema que se busca resolver en esta tesis es crear una métrica que sirva para
determinar el nivel competitivo de las empresas porcicolas del centro occidente de México en
un contexto internacional delimitado; y que la propia herramienta de medicion le de claridad a
quienes toman decisiones en las empresas para tomar medidas en las areas de oportunidad que
se les detectaron ya sea con acciones individuales o conjuntas con otras empresas participantes
y/o “stakeholders”, por ello se identificaron las variables criticas que inciden y el grado en que
dichas variables se interrelacionan para determinar el nivel competitivo de los participantes

ante la oportunidad que representa el mercado de la Republica Popular China.

Dado lo anterior se establecio como hipdtesis general para esta investigacion que las
empresas porcicolas de la regién centro occidente de México (Michoacan, Jalisco y
Guanajuato) podran incrementar su nivel competitivo para efectuar exportaciones con éxito al
mercado de la Republica Popular China si efectlian acciones individuales y colectivas, la cual
esta determinada en mayor medida por la interrelacion que existe entre el precio que pueden

ofrecer, la calidad de sus productos, la tecnologia que utilizan, el capital humano capacitado
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con que cuentan, los canales de distribucion y logistica que eligen y la comunicacion que

utilizan para interactuar con sus clientes y consumidores finales.

Por ello el objetivo general de la investigacion fue determinar las interrelaciones entre
las variables criticas y en qué medida estas definen el nivel de competitividad de las empresas
porcicultoras de la region centro occidente del pais (Michoacan, Jalisco y Guanajuato) para
exportar con éxito sus productos al mercado Chino dentro del marco del sistema

agroalimentario (Plan Nacional Rector Porcino).

El procedimiento que se sigui6d fue acorde a lo que dicta el método cientifico conforme se
describird en el apartado “Fundamentos de la investigacion” y en el marco tedrico se
establecen los principales conceptos, constructos, tesorias y/o leyes en materia de
competitividad internacional a nivel de firma o empresa con la finalidad de que se le facilite al
lector la lectura y comprension de este escrito.

Al estar basada en el método cientifico, es decir el la aplicacion rigurosa de un
proceso compuesto por varios pasos predeterminados con un orden o secuencia metodoldgica
que sirven para que una idea evolucione hasta convertirse en un problema de investigacion
concreto a resolver y se disefien y ejecuten las acciones a seguir para solucionarlo con el fin de
encontrar nuevos conocimientos mediante la deduccion de fenémenos o hechos de carécter
probatorio.

Por ello se desarrollaron los siguientes puntos:

o  Concepcion y determinacion del tipo de la investigacion y aportacion al
conocimiento (“El estado del arte”). Toda investigacion nace entonces de una
idea que puede generarse a través de la experiencia del investigador, charlas

formales y/o informales, trabajos de investigacién o publicaciones previas y/o
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cualquier otro estimulo que motive al investigador a tener curiosidad o detectar
carencias en el conocimiento de cierto hecho o fendbmeno conocido hasta ese
momento.

Una vez que al investigador se le despierta la curiosidad, procede a indagar al
respecto sumergiéndose en lo que algunos autores llaman el “estado del arte” y
acorde a las necesidades que detecte para resolver el problema de estudio
determinara si la investigacion sera de tipo cuantitativo (hechos medibles a través
de muestras probabilisticas compuestas de unidades de andlisis con ciertas
caracteristicas en comun), cualitativo (elementos no medibles que le dan
informacién al investigador pero que no puede darsele un tratamiento
probabilistico) o mixto (la combinacién de los dos anteriores). En este estado del
arte el investigador comienza a focalizar hacia donde pretende construir sus
aportaciones cientificas. Es importante mencionar que a partir de este momento
se inicia la recopilacion de todo el material relevante para los fines de lo que se
estd investigando y dicho material ira integrando la informacion que se vacia en
el llamado marco teodrico de la investigacion” conforme se profundice en el
conocimiento méas adelante.

Delimitacion de la problemética de estudio. Con la informacién obtenida
también se procede a delimitar cuél es el problema a resolver. Para ello es
importante hacer una descripcion de la situacion y plantear claramente el
problema para que este pueda ser medible y observable; ya que de no hacerlo se
corre el riesgo de perderse en un mar de informacion, realizando mayores e

infructuosos esfuerzos.
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o Justificacion de la investigacion. En este apartado se establece el por qué de la
investigacion, lo cual nos dard la relevancia misma de los resultados que se
pueden esperar una vez concluido el estudio, asi como los alcances y viabilidad
que se tiene para realizarlo.

o Redaccion de las preguntas de la investigacion. Teniendo determinados los
objetivos el meétodo establece que es conveniente plantear los objetivos
redactados en forma de preguntas; esto con la finalidad de evitar distorsiones y
focalizar a las personas que participen en la investigacion en la respuesta a dichas
preguntas evitando desvios innecesarios.

o ldentificacion de hipotesis. EI método indica que es necesario estipular las
hipdtesis, una vez que se cuente con las preguntas de la investigacion y haya
quedado clara la justificacion de la misma, dichas hipotesis a determinar son la
general y las de trabajo.

Hipotesis general. La hipdtesis general es la que establece el supuesto que ha
de ser corroborado a través de los resultados obtenidos a lo largo de la
investigacion la cual puede ser refutada o corroborada segin los datos que se
obtengan.

Hipdtesis de trabajo. Las hipotesis de trabajo son aquellas que tienen una
relacion de subordinacion respecto de la hipotesis general del trabajo de estudio
es decir son aquellos supuestos a corroborar o refutar cuya interrelacion afecta
en mayor o menor medida a la hipotesis general de estudio.

o Establecimiento de objetivos. Teniendo planteado el problema se procede a
establecer los objetivos cuyo fin sera establecer a que se aspira con la

investigacion; es recomendable establecer un objetivo general y objetivos de
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trabajo o de soporte que nos llevaran a conseguir el primero, es decir en conjunto
seran la guia para las personas que participan en la investigacion.
Identificacion de variables. Acorde a la congruencia que debe llevar el estudio,
es fundamental elegir las variables, tanto la que es dependiente como las
independientes. Se deben escoger aquellas que mejor expliquen el fenébmeno o
hecho estudiado y vayan alineadas a los objetivos, las preguntas de investigacion
y las hipdtesis definidas previamente, para esto es muy Util elaborar la matriz de
congruencia de la investigacion, la cual se puede consultar en los anexos de este
escrito.
Enumeracion y frecuencia de variables. Durante la construccion del marco
tedrico se encontrara informacién valiosa que nos ayudara a ir enumerando
todas las variables que encontremos relacionadas con nuestro problema de
investigacion, y se iran repitiendo algunas de ellas con mayor frecuencia que
otras; es importante que se elabore una matriz con dichas frecuencias de
mencion en estudios previos e informacién correlacionada consultada para
poder clarificar cuales se repiten mas.
Jerarquizacion de variables. Una vez elaborada la matriz de frecuencia de
variables el paso siguiente es darles una jerarquia para determinar acorde a los
objetivos que se persiguen con la investigacion, cual es la de mayor orden
jerarquico en relacion con el resto.
Diagrama de relacion entre las variables. Ya jerarquizadas se elabora un
diagrama de relacion de variables que nos clarifique la interaccion de las

variables independientes entre si para determinar la variable dependiente.

Pagina | 22



Definicién operacional u operacionalizacion de las variables. Teniendo
jerarquizadas las variables y elaborado su diagrama de relacién
correspondiente, se procede a operacionalizar cada una de las variables, es decir
en funcion de la definicion de cada variable que se haya elegido, se deben
enunciar las dimensiones de dicha variable, especificando por cada dimension
un indicador operativo, es decir un indicador que nos permita medir la
dimension de esa variable de manera clara.
Determinacion del universo de estudio. Con los fundamentos de la
investigacion mencionados en los puntos previos se debe determinar con
claridad cudl sera el grupo de estudio, para ello se establece qué o quiénes lo
conforman y de que tipo y tamafio es este universo.
Definicién de las unidades de andlisis: Hay que elegir y establecer las
caracteristicas de los elementos, personas, organizaciones o individuos que
conforman en conjunto el universo de estudio, ya sea que sean unidades
homogéneas o heterogéneas pero que contengan los elementos suficientes para
ser considerados dentro de ese mismo universo de estudio.
Eleccidn del tipo y tamafio de la muestra: Se debe de elegir el tipo y tamafio de
la muestra que nos permita inferir de los hallazgos obtenidos durante la
investigacion, generalizaciones a toda la poblacion o universo de estudio por
ser una muestra representativa de todos los integrantes. Las muestras pueden
ser de dos tipos, probabilisticas o no probabilisticas, es decir si se eligen
unidades de analisis sin ningun rigor probabilistico a criterio del investigador,

estamos hablando de una muestra no probabilistica, pero si se conoce la
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probabilidad con que cada unidad de analisis tiende a ser integrada a la muestra
entonces estaremos hablando de un muestreo probabilistico.

Dependiendo del margen de error que se pretenda tener en las inferencias o
generalizaciones que se hagan y el tamafio del universo a investigar se elegira el
tamafo de la muestra, para poblaciones finitas la muestra debe ser un censo de
todos los elementos que componen el universo, pero si la poblacién de estudio
es muy grande entonces debe optarse por calcular algebraicamente el tamafio en
funcién de un margen de error deseado y la proporcién de elementos que
contienen la caracteristica deseada y la proporcion de los que no los tienen.

Disefio de las herramientas de levantamiento de informacion. Hay que

definir claramente que tipo de herramientas se utilizaran para obtener la informacion

y disefiarlas segun el tipo de informacién requerida, siendo las mas recurrentes la

o

entrevista de profundidad para la obtencion de datos cualitativos y las encuestas para

obtener datos cuantitativos conforme se disefien los cuestionarios correspondientes.

Levantamiento de la informacion en campo. Una vez elegidas y disefiadas las
herramientas correspondientes se procede a realizar un pre test para detectar si la
herramienta esta correctamente confeccionada, si es necesario se hace
correcciones y se procede a levantar la informacion con las unidades de analisis
de la muestra definida anteriormente.

Procesamiento, conclusiones y reporte de los resultados. Ya con la
informacion de campo obtenida se procesa la informacion mediante analisis
estadisticos (para la informacion cuantitativo) y/o andlisis descriptivos (para la
informacion cualitativa) que nos lleven a validar o refutar las hipotesis de la

propia investigacion y se generan los reportes y conclusiones pertinentes.
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Seguir el procedimiento mencionado permitié concretar el contenido del presente

documento el cudl se estructura por los siguientes apartados:

Introduccion, en la que se presenta los motivos y una breve descripcion de la tesis.
Fundamentos de la investigacion, donde se describen el problema a resolver en la
investigacion, la pregunta que enmarca dicho problema a resolver, las hipétesis y
objetivos que se persiguen y las variables que se consideraron en la investigacion.
Marco teorico, en donde se establece el marco conceptual del tema o los temas y
constructos que se involucran en el tema de investigacion y se establece cudl es la
aportacion al conocimiento que se pretende alcanzar a través de la investigacion.
Introduccion al sector sujeto de estudio, aqui se establece el contexto en el que se
presenta el problema de investigacion.

Trabajo de campo, durante este apartado se detallan las actividades que se
efectuaron para obtener la informacidn, procesarla y analizarla.

Resultados obtenidos, es el compendio de lo que result6 de procesar la informacion
obtenida en el trabajo de campo.

Conclusiones y recomendaciones, al finalizar el lector encontrard acorde a los
resultados que se obtuvieron en el apartado previo, las conclusiones y
recomendaciones que se hacen del tema investigado y la propuesta de solucion al
problema de investigacion.

Bibliografia, fuentes de informacién y anexos, en donde se encontraran las fuentes

documentales y no documentales sobre las que se baso la investigacion

Una vez agotados cada uno de los puntos mencionados en esta introduccion

esperamos que el contenido y en especial el apartado de conclusiones y recomendaciones sean
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de utilidad tanto para otros investigadores como para los integrantes de las empresas
participantes y cualquier otro “stakehoder” o “tenedor de interés” que pueda impulsar el

desarrollo econémico de la region y por ende del pais.
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Fundamentos de la investigacion

Acorde al método de investigacion hipotético deductivo que se siguié con rigor
cientifico encontrard a continuacion el planteamiento del problema de investigacion, su
justificacion, las preguntas de investigacion que permiten precisar ain méas lo que se busca, las
hipo6tesis y objetivos a alcanzar, asi como las variables dependiente e independientes

involucradas.

I.i. Planteamiento del problema

i.i.i. Descripcion del problema

Acorde a cifras de la FAO en el mundo se presenta un escenario deficitario de
produccion de alimentos que garanticen el acceso de la poblacién a alimentos de buena calidad
que les permita llevar una vida activa y saludable como se observa en el siguiente mapa de
“poblacion sub-nutrida’:

Figura 1 Mapa de poblacion desnutrida en el mundo.
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Fuente: FAOSTAT, (2008).
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Segun las estimaciones, en 2010 el comercio mundial de carne de cerdo se mantuvo

en el orden de los 102 millones de toneladas.*

China, fue un importador importante en 2008, podria reducir sus compras en el
futuro, ya que la produccion comienza a recuperarse. Pero de todos modos serian de un nivel
alto situado en torno a las 450 000 toneladas.

Las negociaciones comerciales de Brasil con China, Japén, la Republica de Corea y
Filipinas, unidas a un firme demanda de carne de cerdo en esos paises, deberia contribuir a que
el Brasil impulsara sus exportaciones de carne de cerdo. El sector porcino de la Unién Europea
se ha estado reestructurando desde 2008 a la fecha, lo cual podria traducirse en una oferta

menor y en menores exportaciones (FAO, 2008).

En un intento de adaptarse a las nuevas condiciones de mercado la porcicultura
mexicana ha enfrentado profundos cambios estructurales en los Gltimos afios. Dichos cambios
pueden resumirse en: retiro de productores dedicados a esta actividad, cierre de granjas,
contraccion del estrato semi tecnificado, incremento en la escala productiva, mayor
integracion, reubicacion, y concentracion geogréfica de la produccién acorde a un mercado
cada vez mas competitivo, donde la produccion para el consumo interno en México se ve cada
vez mas presionada por la participacion de empresas extranjeras ocasionandoles una

reduccion en la participacion en el mercado.

1 Fuente: Elaboracién propia con cifras de la FAO: Perspectivas alimentarias, analisis de los mercados
mundiales; USDA Consumo per cdpita por pais; U.S. Census Bureau: World population.
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Para México y el resto del mundo, el mercado asiatico (China, Corea y Japo6n)
actualmente ofrece grandes posibilidades, ya que aunque China es el productor mundial

ndmero uno segun la USDA, presenta un déficit alimentario por su alto consumo per céapita.

Figura 2. Principales paises productores de carne de cerdo
(Estimacién en millones de toneladas métricas)
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Fuente: USDA. (2009) Estadisticas alimentarias.

Dicho déficit lo coloca como una alternativa interesante ya que sigue teniendo una

fuerte necesidad de importar carne de cerdo acorde a las cifras de la FAO, lo que sumado al
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déficit de produccion porcicola de Corea y Japdn, los hacen una oportunidad muy atractiva

dentro del mercado asiatico para los productores mexicanos.

Figura 3. Principales paises importadores de carne de cerdo
(Estimaciones en miles de toneladas)
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Fuente: FAO Perspectivas Alimentarias (2009).

i.i.ii. Focalizacion del problema de investigacion

Las empresas porcicolas del centro occidente de México necesitan conocer que
determina su nivel competitivo para incursionar con éxito en el mercado de la Republica
Popular China, por lo que seréa preciso determinar ;Cuéles son las variables criticas que mayor

relevancia tienen, acorde a su interrelacién, para definir el nivel de competitividad de las
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empresas porcicolas que desean exportar sus productos con éxito al mercado de la Republica
Popular China dentro del marco del sistema agroalimentario? Al responder este
cuestionamiento las empresas tendran claro que acciones individuales y/o colectivas tienen
que atender para tener el nivel competitivo requerido para aprovechar esta oportunidad en el

mercado internacional.

i.il.  Justificacion
En este apartado se describira la relevancia social y la relevancia econémica que nos

impulsa a desarrollar la investigacion y las implicaciones practicas para llevarla a cabo.

i.ii.i. Relevancia social

En México, la porcicultura ocupa el tercer lugar en importancia por su aportacién a la
produccién total de carnicos (contrario a lo que sucede en el resto del mundo donde el
consumo de puerco se encuentra en primer lugar contra el pollo, la res y otros carnicos). La

relevancia de esta actividad reside en dos cuestiones principalmente:

a) Proporciona un conjunto de productos importantes en la dieta de los
mexicanos, Todas las carnes estan englobadas dentro de los alimentos proteicos y nos
proporcionan entre un 15 y 20% de proteinas, que son consideradas de muy buena
calidad ya que proporcionan todos los aminoacidos esenciales necesarios. Son la
mejor fuente de hierro y vitamina b12. aportan entre un 10 y un 20 % de grasa (la

mayor parte de ellas es saturada), tienen escasa cantidad de carbohidratos y el
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contenido de agua oscila entre un 50 y 80 %. Ademas nos aportan vitaminas del
grupo B, zinc y fésforo.

b) Requiere indirectamente de vastas superficies agricolas y da lugar a una
amplia y compleja cadena productiva, desde la produccion de granos, la elaboracion
de alimentos balanceados, farmacos, bioldgicos veterinarios, la operacion de rastros,
obradores (despiezado) hasta la de industrializacion de la carne (embutidos y

derivados) y otros subproductos (grasas, cuero, huesos, composta y/o pezufias).

Durante la década de los sesenta y la mitad de los setenta, la carne de cerdo presentd
una alta elasticidad en el ingreso y era el carnico de mayor consumo en los estratos de la
poblacién de menores ingresos. En esa época, los cambios a nivel mundial en los sistemas de
alimentacion, en genética, sanidad y manejo permitieron un descenso en el precio relativo de
la carne de cerdo, convirtiéndola a partir de entonces en el carnico de mayor consumo en el
planeta. Los factores que sustentaron este dinamismo fueron un mercado interno en expansion
(el "milagro mexicano™ con tasas de crecimiento de 8% en los sesenta y poco menores a
principios de los setenta), un rapido proceso de urbanizacion que provocé cambios
sustanciales en los habitos de consumo, una economia de subsidio (en este caso al sorgo que
en México es el principal componente de la dieta de los cerdos) y un mercado protegido con
elevados aranceles y permisos de importacion. Desafortunadamente el crecimiento de la
porcicultura se llevd a cabo sin prestar ninguna atencion a los problemas ambientales que

creaba.

La crisis de los ochenta, la llamada "década perdida” y los programas de ajuste
aplicados modificaron ese panorama: el mercado interno se estancd, se eliminaron la mayor

parte de los subsidios, entre ellos al sorgo y se dio inicio a un proceso de apertura comercial
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que culmina, en la primera mitad de los noventa, con la firma de varios acuerdos comerciales
con diferentes paises incluyendo el TLCAN. No existe una politica para el sector que persiga
recuperar el nivel que tenia a principios de los ochenta. Los recursos, reducidos en
comparacion con los canalizados a otras ganaderias, se han dirigido a apoyar a los grandes
productores, particularmente en el sureste del pais. Sin embargo, los nuevos proyectos

incluyen, de manera obligada, un componente de proteccion ambiental.

En los noventa se introducen los sistemas de tres sitiosy se logra incrementar la
productividad y competitividad de las granjas, erradicando enfermedades como la fiebre

porcina, cuestion que impedia incursionar en mercados internacionales.

Ademas, en los ultimos siete afios, la industria carnica mexicana ha crecido en
promedio casi un 4% anual, gracias a lo que los miembros de COMECARNE Ilaman "un
importante dinamismo en el mercado interno” aunado a que las exportaciones de este sector
también han aumentado debido a un déficit en la produccion de carne de bovino, cerdo y pavo

a nivel mundial.

No obstante el significativo desarrollo alcanzado por la porcicultura mexicana en los
ultimos afos, sus caracteristicas fundamentales siguen siendo su enorme heterogeneidad
productiva, su dependencia del exterior en la comercializacién de insumos alimenticios
(comportamiento de futuros internacionales de sorgo, soya y otros granos) y la falta de
internalizacion de sus costos ambientales que impacta directamente los niveles sanitarios de
las granjas y por ende su productividad y rentabilidad. Aun asi hay empresas en las regiones
del noroeste y sureste que han encontrado la via de comercializar parte de la produccion con

éxito en el extranjero, sin embargo en la region centro occidente (Michoacan, Jalisco y
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Guanajuato) pese a ser una actividad econémica preponderante, ha tenido un foco local para

satisfacer Unicamente la demanda interna del pais.

i.ii.ii. Relevancia econdémica

Para el 2010 el mercado global de carne fresca oscilo alrededor de los 102 millones
de toneladas, y presenta una tasa media de crecimiento anual de 1.9% debido al aumento de
los ingresos disponibles y las preferencias cambiantes del consumidor los cuales son factores
clave que estan moldeando el crecimiento en el mundo de las carnes frescas. Se espera que
Asia abra grandes oportunidades para obtener ganancias en este mercado. En particular las
tendencias naturales, organicas y bajas en grasa estan impulsando este sector. El constante
crecimiento de la demanda del consumidor por las carnes precocinadas, y productos carnicos
de facil preparacion esta reforzando la demanda por carnes procesadas. Se estima que
innovaciones tales como las salchichas saborizadas y otros productos de valor agregado
estimulen las ventas en los afios venideros. La globalizacion de las tendencias, el fuerte
crecimiento economico, y la recuperacion de grandes mercados de las enfermedades que
afectan al sector, aumentaran el comercio mundial de carne en el futuro préximo.

Esto altimo lo podemos inferir si analizamos las tasas de crecimiento poblacional siguientes:

Figura 4. Poblacion mundial 1950-2050
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Fuente: elaboracion propia con informacion del U.S. Census boureau International
data base (2009).
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Acorde a las cifras siguientes (U.S. Census bureau, 2008) se observa por region el

tamafo y crecimiento siguiente:

J Mundial 2010: (Poblacion 6790°062,216 ) tasa 1.17% = 79,580,822
. China (Poblacion 1330°000,000) tasa 0.6% = 7°980,000

° Corea del sur (Poblacion 48°379,000) tasa 0.3% = 145,137

o Japon (Poblacion 127°288,000) tasa -0.1% = 127,288

J Meéxico (Poblacion 109°995,000) tasa 1.1% = 1°209,505

Si se cruza este dato demografico con el consumo per cépita’ mundial y el consumo
per capita de estos paises, se obtendra una proyeccion aproximada de las necesidades de carne

de cerdo para los proximos afios:

. Consumo per capita Mundial: 14.22 kg por persona/afio
o China consumo per cépita 33.7 kg por persona/afio

o México consumo per cépita 19.6 kg por persona/afio

Al considerar unicamente estas dos aristas se obtiene un déficit considerable de
270,930 toneladas en el mercado, a cubrir en los proximos afios en esta region asiatica y un

déficit de 1°131,639 toneladas a nivel mundial.

’ (96.62 millones de toneladas métricas consumidas en 2008 segun la USDA)/ (poblacién mundial
6790°062,216 segun el U.S. Census bureau)= consumo mundial per capita de cerdo).
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Figura 5. Consumo anual per capita de carne de cerdo, China.

Consumo anual per capita de carne de
cerdo en China (2003-2008)
Kilogramos por persona.
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Fuente: USDA Estimaciones (2008).

Si ademas observamos la tendencia en el consumo per cépita en la Republica Popular
Cina va en incremento, es decir no solo resulta un mercado atractivo por la cantidad de gente
gue consume Yy va en incremento, también el consumo de cada uno de ellos presenta esta

tendencia.
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Figura 6. Consumo anual per capita de carne de cerdo, México.

Consumo anual per capita de carne de
cerdo en México (2003-2008) Kilogramos
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Fuente: USDA Estimaciones (2008).

También es relevante sefialar que a diferencia de lo que ocurre en México dénde el
cerdo ocupa el tercer lugar en produccién carnica por detras del pollo y la res, en el resto del
mundo se observa claramente es la primera opcion en lo que a produccién por especie se

refiere, en segundo lugar se encuentra la res y en altimo lugar el pollo.
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Figura 7. Comparacién de produccién de carne por especie, entre México y el

mundo.
Evolucion de la produccion mundial de
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Hpollo 2.29 2.39 2.5 2.58 2.64

Fuente: USDA(2009).
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Estas tendencias indican que si se aprovecha la oportunidad de un mercado de
tendencia creciente y de gran tamario, bien sea por cuestion de explosion demografica; o por
habitos de consumo diferentes a los de los mexicanos, en los que se prefiere la carne de cerdo
a otros productos carnicos (USDA, 2009); o por un déficit alimentario de carnicos en China,
se lograra tener un impacto positivo en la economia de la region centro occidente del pais
(Michoacan, Jalisco y Guanajuato) ya que la porcicultura es una de las actividades econdmicas

preponderantes de la zona.?

Figura 8. Produccion porcicola por entidad federativa en México.
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Fuente: SIAP/SAGARPA Servicio de informacion agroalimentaria y pesquera (2007).

’ La produccion de cerdo en pie en Michoacan, Guanajuato y Jalisco representa el 33% del total nacional
(SAGARPA, 2009).
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i.ili.  Preguntas de investigacion

iiii.i.  ¢Cudles son las variables y las correlaciones existentes entre ellas, que
determinan la competitividad de las empresas de México que exportan
productos carnicos de cerdo al mercado Chino, en comparacion con las
empresas de la region centro occidente del pais?

iiii.ii.  ¢Como afecta la calidad de la oferta de valor en la competitividad de las
empresas que exportan productos carnicos de cerdo al mercado Chino?

iLiii.iii. ¢Como afecta el precio en la competitividad de las empresas que exportan
productos carnicos de cerdo al mercado Chino?

i.iii.iv.  ¢Como afecta la tecnologia utilizada en la competitividad de las empresas que
exportan productos carnicos de cerdo al mercado Chino?

i.ili.v.  ¢Como afecta la capacitacion del capital humano en la competitividad de las
empresas que exportan productos carnicos de cerdo al mercado Chino?

i.ili.vi.  ¢Como afectan los canales de distribucion y logistica en la competitividad de
las empresas que exportan productos carnicos de cerdo al mercado Chino?

i.iii.vii. ¢Qué acciones deben seguir los integrantes de la red porcicola del centro
occidente de México para incrementar su capacidad funcional y su capacidad

exportadora y exportar al mercado Chino?

i.iv. Hipotesis de la investigacion

i.iv.i. Hipdtesis General de la investigacion

Las empresas porcicolas de la region centro occidente de México (Michoacan, Jalisco

y Guanajuato) podran incrementar su nivel competitivo para efectuar exportaciones con éxito
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al mercado de la Republica Popular China si efectian acciones individuales y colectivas, la

cual esta determinada en mayor medida por la interrelacion que existe entre el precio que

pueden ofrecer, la calidad de sus productos, la tecnologia que utilizan, el capital humano

capacitado con que cuentan, los canales de distribucion y logistica que eligen y la

comunicacion que utilizan para interactuar con sus clientes y consumidores finales.

i.iv.ii. Hipotesis de trabajo

Vi.

A mayor calidad de los productos y servicios mayor competitividad.
Al tener un precio que les permita ser rentables a la vez de tener una
relacién costo beneficio superior se incrementa la competitividad.

El uso y perfeccionamiento de los avances tecnoldgicos en términos de
infraestructura, sistematizacion de procesos, investigacion, innovacion y
desarrollo incrementa la competitividad.

Sustentar los procesos de negocio en capital humano capacitado incide
positivamente en la competitividad.

La longitud y amplitud de los canales de distribucion y logistica para
cubrir el mercado Chino; su adecuada gestion y el uso de mecanismos
financieros, comerciales o legales que disminuyan los riesgos del
comercio internacional incide directamente en la competitividad.

La comunicacién efectiva con el consumidor final y los participantes
relevantes en la cadena de valor incrementan la competitividad de las
empresas al incidir positivamente en la demanda de los productos y la

entrega de valor a los clientes.
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vii.  Estructurar rutas de innovacion individuales y/o colectivas con
acciones relacionadas a las variables criticas que determinan su nivel de
competitividad y que estén dentro del ambito de control y de influencia
de las empresas participantes, incidira positivamente en su

competitividad domeéstica e internacional.

i.v. Objetivos de la investigacion.

i.v.i. Objetivo general.

Determinar las interrelaciones entre las variables criticas y en qué medida estas
definen el nivel de competitividad de las empresas porcicultoras de la region centro occidente
del pais (Michoacan, Jalisco y Guanajuato) para exportar con éxito sus productos al mercado

Chino dentro del marco del sistema agroalimentario (Plan Nacional Rector Porcino).

i.v.ii. Objetivos especificos:

i.v.ii.i. Definir la relacion de las variables que determinan el nivel de
competitividad de las empresas porcicultoras de la regién centro occidente del
pais que pretenden exportar productos de cerdo al mercado Chino.
i.v.ii.ii.Demostrar si las variables calidad y precio; y las sub variables
tecnologia, capacitacion y canales de distribucion son las variables definitivas
que inciden en las empresas porcicultoras de la region centro occidente del pais
(Michoacan, Jalisco y Guanajuato) para exportar con éxito productos de cerdo
al mercado Chino.

(AYATHITH Proponer acciones concretas a la red de empresas productoras y

exportadoras de carne y/o derivados porcinos con el fin de que fortalezcan sus
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estrategias para incrementar su capacidad exportadora y ser mas competitivas

en el mercado Chino.

i.vi. Variables de la investigacion.

i.vi.i. Variable dependiente.

Para los fines de esta investigacion se determind que la Competitividad de las

empresas porcicultoras de la region centro occidente de México para exportar sus productos a

China es la variable dependiente, ya que es consecuencia de una serie de variables y su

interaccion; dichas variables se mencionan a continuacién como variables independientes.

i.vi.ii.Variables independientes

LVILiLLIL

LVILILIIL

Calidad, dimensionada como las caracteristicas de los productos
carnicos de cerdo de la region centro occidente de México. Por
ejemplo: dadas las lineas genéticas que se producen en la zona cuél
es el sabor, la presentacion de la carne, la cantidad de grasa, los
niveles nutrimentales, ademas del tiempo de entrega, el tiempo de
vida en anaquel y el costo-beneficio de los productos y/o servicios.

Precio, dimensionado desde la perspectiva de los costos de
produccidn (en insumos y servicios), gastos de comercializacion, de
administracion, de financiamiento y cargas tributarias como

componentes del precio.
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i.vi.ii.ili.  Tecnologia, dimensionada como la infraestructura disponible y
necesaria para producir a niveles competitivos, la sistematizacion de
procesos, el control de niveles sanitarios, de conversion de
alimento, de natalidad e investigacion, innovacion y desarrollo.

i.vi.ii.iv.  Capacitacion del capital humano, en esta variable se dimensiona el
nivel académico y técnico de las personas que sustentan los
procesos de negocio de las empresas, asi como los programas y
tiempo de capacitacién invertido en el capital humano.

i.vi.iiiv.  Canales de distribucién y logistica, dimensionados como la
cobertura de los canales de distribucion (en cuanto a su longitud por
el nimero de intermediarios hasta el consumidor final y en cuanto a
su amplitud por el nmero de canales que se pueden desarrollar para
llegar al consumidor final) y los mecanismos disponibles vy
utilizados para exportar productos.

i.vi.ii.vi.  Comunicacién y vinculacion con la cadena de valor, dimensionada
como los esfuerzos de un equipo humano para comunicarse con los
actores relevantes participantes en la cadena de valor y los medios
utilizados para articularse con ellos o acciones que coadyuven en la

penetracion del mercado elegido.

LVILIIL, Métodos seguidos para la determinacion y jerarquizacion de las

variables de estudio
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Para obtener las variables de investigacion se revisaron trabajos de diversas

instituciones, organismos y/o empresas han estudiado la competitividad y han tratado de

desglosar sus componentes desde diferentes perspectivas, ya que determinar el grado de

competitividad de una empresa no resulta facil por ser el resultado de una interaccion de

elementos y procesos que ademas resulta cambiante. Por ello decidimos aplicar un enfoque

sistémico que nos permita entenderlo como un conjunto de elementos que recibe ciertos

insumos del entorno, los procesa y entrega como sistema un resultado determinado (en este

caso orientado a resolver una necesidad en el consumidor o usuario final).

Para poder mapear las variables que inciden en la competitividad tomamos una tabla

de frecuencia de variables (Bonales, 2003) en la que se tomaron esfuerzos por identificar

variables realizados por:

A.

B.

La OCDE

La Unién Europea
El INEGI
Bancomext
ENAP

MTI

INCAE

Agropecuaria Andalucia S.A. de C.V.

Michael Porter

Thomas Peters
Carlos Wagner
Julio Segura
Alfonso Cebreros
Miller

Maidique y Patch
Henry Mintzberg
Alejandro Serralde
Sergio Hernandez

Alejandro Lerma
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i.vi.iii.i.  Frecuencia de variables que inciden en la competitividad. Las
variables y su correspondiente frecuencia de mencion, comentadas
en el punto anterior estan detalladas en la tabla de frecuencia de

variables en los anexos al final del presente trabajo.

Las de mayor repeticion fueron: Canales de distribucion con 9 menciones,

Capacitacion con 8 menciones, Infraestructura con 4, Innovacién con 4, Precio con 8,

Productividad con 5, Calidad con 10y Servicios 'y Tecnologia con 8.

En la figura siguiente observamos la grafica de dichas variables y su correspondiente

frecuencia de mencion.

Figura 9. Variables con mayor frecuencia de repeticion en los estudios

considerados.
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Fuente: Elaboracién propia.

Cabe hacer mencion que esta figura de frecuencia de las menciones de las variables

consideradas por cada uno de las instituciones, organismos, empresas 0 personas mencionadas
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en el apartado 1.2.6.1 nos ayuda a tener una amplitud de opciones de variables independientes,
sin embargo el investigador esta facultado para incorporar alguna otra que aunque no haya
tenido una alta frecuencia en las menciones, ayude a analizar y resolver el problema de
investigacion.

Cabe mencionar que ademas estas variables pueden cambiar en el transcurso del
tiempo acorde al momento coyuntural que se viva en su entorno; dado que esta es una
investigacion de caracter transversal se tomaran como las variables que inciden al momento de
realizar el presente estudio. También es importante mencionar que el andlisis de informacion
no solo se efectud basandose en informacién o estudios de competitividad; también se efectud
el andlisis de informacion documental de cuestiones relacionadas al propio sector porcicola,
para poder precisar de mejor manera cuales de estas variables de mayor frecuencia se
mantenian como variables en nuestra investigacion, cuales se quitaban y que otras debian
considerarse desde la perspectiva de la capacidad funcional y la capacidad exportadora de las
empresas porcicolas de la region.

Ademas de elegir las variables es importante tener la sensibilidad de que perciben las
unidades sujetas a estudio en cuanto al nivel de relevancia de cada una de las variables
elegidas y si en su opinién hay alguna otra que se deberia considerar analizar si se incluye o
no. Dicha percepcion sera contrastada posteriormente al trabajo de campo con los resultados
de la investigacion para saber si las percepciones iniciales eran correctas o hay cambios de
paradigmas al respecto. Para jerarquizar las variables elegidas y saber cuales son las maés
relevantes para las empresas participantes (en este caso las empresas porcicolas que tienen
como objetivo ser lo mas eficientes en sus funciones y exportar sus productos a la Republica

Popular China).
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LViLiV. Jerarquizacion de variables que inciden en la competitividad

Para poder jerarquizar las variables independientes de nuestra investigacion que
inciden en la variable dependiente (la competitividad de las empresas porcicultoras de la
region centro occidente para exportar sus productos a la Republica Popular China) se decidio
utilizar el método del Thomas L. Saaty dado que es un método simple, flexible, de facil e
intuitiva comprension y posee una version generalizada (el Proceso Analitico en Red - ANP)
que permite tomar en cuenta posibles efectos de interdependencias, lo cual le viene muy bien a
nuestra investigacion.

Se trata de un procedimiento de comparacién por pares de los criterios que parte de
una matriz cuadrada en la cual el namero de filas y columnas esta definido por el nimero de
criterios a ponderar. Asi se establece una matriz de comparacion entre pares de criterios,
comparando la importancia de cada uno de ellos con los demas, posteriormente se establece el
eigenvector principal, el cual establece los pesos (wj) que a su vez proporciona una medida
cuantitativa de la consistencia de los juicios de valor entre pares de factores (SAATY,
1980:17).

El procedimiento es el siguiente: Se establece una escala de evaluacion y se
determina la importancia relativa de cada objetivo, de la variable de cada fila en relacion a la
variable de su columna correspondiente, asi, es preciso primero, completar toda la matriz
introduciendo en el triangulo superior-derecho el nimero reciproco del valor de la celda
correspondiente del tridngulo inferior-izquierdo (cabe destacar que para fines préacticos la
calificacion que se asigné en cada comparacion es una media aritmética simple de las
calificaciones que determinaron los representantes de cada una de las empresas como unidades
de estudio). Luego es preciso sumar cada columna para obtener un marginal de columna,

posteriormente hay que generar una nueva matriz mediante la division de cada celda entre el
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marginal de su columna. Por ultimo, calcular la media geométrica de los pesos para cada linea

y hacer un ponderado del resultado final.

Para jerarquizar las variables de nuestra investigacion se plante6 lo siguiente:

Tabla 1 Tabla de resumen de jerarquizacion analitica de variables mediante el método de Saaty.

Jerarquizacion de variables

Problema:

Determinar con un enfoque sistémice ;Cules son Ias variables criticas que mayor relevancia tienen, acorde a su interrelacion,
para definir el nivel de competitividad de las empresas porcicolss que desean exportar sus productos con uito al mercado dela
Repiiblica Popular China dentro del marco del sistema agroalimentario?

Ohjetive general de la investigacion:| Determinar las interrelaciones entre las variables criticas y en qué medida estas definen el nivel de competitividad de las empresas

porcicultoras de Ia regidn centro occidente del pais (Michoacén, Jalisco y Guanafuato) desde 1a perspectiva de su capacidad
funcional y su capacidad exportadora para exportar con &ito sus productos 2l mercado Chino dentro del marco del sistema
agroatimentario {Plan Nacional Rector Porcino).

Ohjetivo de la jerarquizacién de
variahles elegidas:

Conocer la percepcion de Jas unidades de estudio a priori al trabaje de campe para confirmar o romper los paradigmas existentes
en cuanto al nivel jerdrquico de las variables que inciden en la competitividad una vez hecho el trabajo de campo, los analisis de
resultados y las conclusiones y recomendaciones respectivas.

Objetivos especificos* de la 01.- Capacidad funcional de Ia firma
jetatquizacién de variahles: 02 - Capacidad exportadora de la firma
Alternativas:

Al Calidad

A2 Precio

A3 Tecnologia

A4 Capacitacion del capital humano
AS Canzles de distribucidn y logistica
A6 Comuricacibn

*El autor del tmétodo de jerarquizacion analitica d evariables, (Saaty) Je Dama "Objetivos especificos” a los criterios que se considerardn al momento de hacer la
comparacion de las "alternativas" entre si. Para fines pricticos en nuestro caso los criterios a considerar al momentos de comparar las alternativas calidad, precio,
tecnologia, Capacitacion del capital humane, canales de distribucidn y logisticz y comunicacion foeron 12 capacidad funcional y Iz capacidad exportadora.

Escalas de calificacion entre variables independientes

Calificacién Definicidn Explicacion
) . Dros actividades contribuyen igualmente a un objetivo

1 Tgual importancia

3 Ligera importanciz de una sobre otra Existe evidencia v un criterio logico para mostrar | importancia de una

5 Escencial o fuerte importancia de una sobre ofra Existe evidencia y un criterio 1ogico para mostrar | importancia de una

7 Importancia demostrada Existe evidencia conchiyente para mostrar la importasncia de una shernativa
9 Importancia absohnz La evidencia a favor de una alterantiva sobre otra es el orden de afirmacién

Valores intermedios entre dos calificaciones . . N
Existe comprotmise en la asignacion de dos valores
2468 adyacentes

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 2 Escala de calificacion de alternativas y ponderacion de “objetivos” mediante el método de jerarquizacion analitica

de Saaty.
Escala de calificacion de alternativas
Objetivo 1: Capacidad funcional de la firma
Alternativa Calif Alternativa Calif
Calidad Precio 9/ |Precio Tecnologia 1
Calidad Tecnologia 3| |Precio Capacitacidn del capital humano 1
Calidad Capacitacidn del capital humano 1| |Precio Canales de distribucin y logistica | 1
Calidad Canales de distribucidn y logistica 3| |Precio Comunicacian 1
Calidad Comunicacion 1
Alternativa Calif Alternativa Calif
Tecnologia Capacitacidn del capital humano 5| |Capacitacidn del capital humano|Canales de distribucién y logistica | 3
Tecnologia Canales de distribucidn y logistica 3| |Capacitacion del capital humano|Comunicacidn 1
Tecnologia Comunicacion 1
Alternativa Calif
Canales de distribucidn y logistica |C0municacidn 1
Objetivo 2: Capacidad exportadora
Alternativa Calif Alternativa Calif
Calidad Precio 9 |Precio Tecnologia 3
Calidad Tecnologia 5| |Precio Capacitacidn del capital humano 3
Calidad Capacitacidn del capital humano 5| |Precio Canales de distribucion y logistica | 3
Calidad Canales de distribucidn y logistica 3| |Precio Comunicacion 2
Calidad Comunicacion 3
Alternativa Calif Alternztiva Calif
Tecnologia Capacitacidn del capital humano 5| |Capacitacidn del capital humano|Canales de distribucion y logistica | 1
Tecnologia Canales de distribucidn y logistica 2| |Capacitacion del capital humana|Comunicacion 1
Tecnologia Comunicacion 2
Alternativa Calif
Canales de distribucidn y logistica  |Comunicacidn 1
Ponderacién de Objetivos
01.- Capacidad funcional de la firma
02.- Capacidad exportadora de la firma
Alternativa Calif
01.- Capacidad funcional de la firma|02.- Capacidad exportadora de la firma 7

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 3 Matriz de calculo mediante el método de jerarquizacién analitica de Saaty.

Matriz

Objetivo 1: Capacidad funcional de la firma

1.0 9.0 3.0 1.0
a1 1.0 1.0 1.0
0.3 1.0 1.0 5.0
1.0 1.0 0.2 1.0
0.3 1.0 0.3 0.3
1.0 1.0 1.0 1.0

Objetivo 2: Capacidad exportadora

1.0 9.0 5.0 5.0

0.1 1.0 3.0 3.0

0.2 1.0 1.0 5.0

1.0 1.0 0.2 1.0

0.2 1.0 0.2 0.2

1.0 1.0 1.0 1.0

Relevancia de los objetivos

1 7 7
(0.14285714 1 = 0.14285714

3.0
1.0
3.0
3.0
1.0
1.0

3.0
3.0
2.0
1.0
1.0
1.0

1.0
1.0
1.0
1.0
1.0
1.0

3.0
2.0
2.0
1.0
1.0
1.0

Promedio
geométrico
2.6
0.4
3.0

81.00
011
5.00
0.60
0.04
1.00

2025.00
6.00
6.67
0.20
0.04
1.00

B7.5%

100%

Relevancia global de las alternativas

35.1% 43.6%

5.4% 14.8%

20.1% 15.1%

13.2% 2.0% X
7.5% B.1%

14.6% 11.8%

Fuente: Elaboracidn propia.

87.50%

12.50%

36.20% Al
10.07% A2
15.50% A3
12.60% Ad

7.37% AS
14.25% AB

100.00%

12.5%

Promedic %
geométrico
241 35.1%
a.64 9.4%
= 1.28 = 20.1%
0.90 13.2%
.52 7.5%
1.00 14.6%
6.85 100%
Prom ’e d _|o %
geométrico
3.68 43.6%
1.25 14.8%
= 1.27 = 15.1%

0.72 8.6%
a.52 6.1%
1.00 11.8%
8.44 100%

Calidad

Precic

Tecnologia

Capacitacidn del capital humano
Canales de distribucicn y logistica
Comunicacicén
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Tabla 4 Matriz de resultados mediante el método de jerarquizacion analitica de Saaty.

Matriz resumen de resultados

Competitividad
011.- Capacidad funcional de Ia firma 02.- Capacidad exportadora de la firma Total Prioridad

Variables 87.5% 12.5% ponderade

Calidad 5% A% 36.20% 1
Precio B 15% 10.07% 5
Tecnelogia A% 15% 19.50% 2’
Capacitacion del capital humanc 13% 9% 12.60% 4
Canales de distribucién y logfstica 8% 6% 1.37% g
Comunicacién 15% 12% 14.25% 3

Fuente Elaboracién propia.

Nota importante: Recuerde que esta prioridad y el ejercicio de jerarquizacion estd sustentado en las
opiniones de los participantes en la investigacion como sujetos de estudio a priori del trabajo de

campo por lo que este nivel jerdrquico no se toma como concluyente y al hacer la revision de las
variables que se eligieron con los participantes le da al investigador un punto de referencia adicional
al momento de determinar cudles serdn las variables a incluir a lo largo del trabajo de investigacion.

i.vi.v. Definiciones de cada variable:

i.Vi.V.i.

Competitividad: Para los fines de la presente investigacion partiremos de
la raiz etimoldgica de esta variable dependiente: ‘“competitividad”,
procede del latin pe~tere, “tratar de conseguir”, “aspirar”, “ir al encuentro
de”; raiz de la cual también deriva el verbo: competer, “incumbir”,
“pertenecer”, “estar investido de autoridad para ciertos asuntos”; y el
adjetivo: competente, aplicado a quien “se desenvuelve con eficacia en un
determinado dominio de cierta actividad”, o a “quién tiene la aptitud legal
o autoridad para resolver cierto asunto” (ej.: un juez competente) y
también a “quien conoce cierta ciencia o materia, o es experta o apta en lo

que se expresa o a lo que se refiere”. La competencia se relaciona con “la

aptitud, capacidad y/o disposicion de una persona la cual es util para
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i.Vi.V.ii.

i.vi.v.iii.

i.Vi.v.iv.

determinado trabajo, encargo o funcidon”. Por lo tanto para este trabajo se
tomara por competitividad la capacidad de una empresa 0 una
organizacion para desarrollar la actividad de transacciones comerciales de
bienes en cierto mercado o lugar de compra venta. (©
WordReference.com LLC 2011.)

Calidad: De esta variable independiente encontramos que viene del latin
quilatas, -atis, y este calco del griego mottng, en una de sus acepciones es
“La propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una persona o cosa
que permiten apreciarla con respecto a las restantes de su especie” o dicho
en otras palabras, es la propiedad o conjunto de propiedades inherentes a
algo, que permiten juzgar su valor, cualquiera de estas dos definiciones
podra ser la que rija para los fines del presente documento (Diccionario
Real Academia de la Lengua espafiola, 2008; © WordReference.com
LLC, 2011).

Precio. la acepcion que tomaremos en cuenta es “el valor monetario en
que se estima algo”, esto en funcién de los costos que se generen
(también estimados monetariamente) y de la utilidad o riqgueza monetaria
final que se desea obtener como excedente. (Diccionario Real Academia
de la Lengua espafiola, 2008).

Tecnologia. Proviene del griego Tekhnologia: tekhne, arte o habilidad y
logia,-logia, tratado o0 conocimiento; tomaremos la acepcion del
diccionario que dice: “tecnologia es el conjunto de los instrumentos y
procedimientos industriales de un determinado sector o producto”

(Diccionario del Idioma Inglés The American Heritage, 2011,
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i.vVi.v.vi.

Diccionario Real Academia de la Lengua espafiola, 2008) incluyendo su
capacidad de innovacion. Innovacion, del latin in-novar~e, dentro de lo
nuevo; cuyo significado aparece como la accion de innovar y este a su
vez quiere decir mudar o alterar algo, introduciendo novedades.
Aplicando esto a los negocios tiene que ver con introducir novedades ya
sea en el modelo de negocio (la forma de generar riqueza), los procesos
y/o los productos.

Capacitacion, es la accion y efecto de capacitar, de la raiz latina de
Capaz: Capax-axis, “que tiene mucha cabida”, a su vez derivada de
capere, “capturar, contener, dar cabida”; y su definicion en el diccionario
es Hacer a alguien apto, habilitarlo para algo, es decir hacer que alguien
capture el conocimiento de alguna actividad o tarea para que sea apto en
su desempefio.

Canales de distribucion y logistica. Para tener mayor claridad se partié la
definicion en sus dos componentes, el primero: canales de distribucion,
basados en la connotacién que se le puede dar desde una perspectiva
empresarial, el diccionario de negocios nos indica que son todos aquellos
medios utilizados para la transferencia de mercancias desde el fabricante
hasta el usuario final. Los que se encuentran entre el productor y quién
comercializa el producto al consumidor o usuario final en el canal se les
Ilama intermediarios (usualmente mayoristas) ya sean representantes del
fabricante, broker o agentes de ventas; a los que venden los productos al
usuario final se les conoce como intermediarios comerciales

(normalmente detallistas). (Diccionario de términos de negocios ©
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AllBusiness.com, Inc. Todos los derechos reservados., 2011). También lo
podemos abordar desde la perspectiva de marketing, en la que los canales
de distribucion son los medios utilizados para la transferencia de
mercancias desde el fabricante hasta el usuario final. Los canales
normalmente van desde canales de dos niveles sin intermediarios a los
canales de cinco niveles con tres intermediarios. Por ejemplo, una
empresa de catering que prepara la comida y la vende directamente al
cliente se encuentra en un canal de dos niveles. Un fabricante de
alimentos que vende a un proveedor de restaurante, que vende a los
restaurantes individuales, y que, sirve al cliente, se encuentra en un canal
de cuatro niveles. Los intermediarios en el canal de distribucion se
utilizan para facilitar la entrega de la mercancia, asi como a la
transferencia de las facturas, los pagos, e informacion sobre la mercancia.
Por ejemplo, un fabricante puede confiar en la fuerza de trabajo empleada
por un distribuidor para vender el producto, hacer entregas, y cobrar los
pagos. Los canales utilizados por un especialista en marketing son una
parte integral del plan de marketing y desempefian un papel relevante en
todas las decisiones estratégicas de marketing (Diccionario de marketing
© AlIBusiness.com, Inc. Todos los derechos reservados., 2011). El
segundo componente de esta variable es la Logistica, proviene del
vocablo anglosajon logistics, y uno de los significados que tiene se refiere
al “conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la
organizacion de una empresa, 0 de un servicio, especialmente de
distribucion”.
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Comunicacion y vinculacién con la cadena de valor. Comunicar del latin
comunicar~e, que quiere decir compartir algo o poner en comun vy. Es el
proceso entre dos seres vivos en los que se crea un mensaje por un
emisor, se codifica y transmite ese mensaje, el cual es decodificado y
entendido por un receptor. Y vinculacion, del latin vinculatio y hace
mencion a la accion y efecto de vincular, atar algo en otra cosa, perpetuar
algo, someter el comportamiento de alguien al de otra persona, sujetar,
asegurar). Bajo el enfoque de los negocios podemos estipular que
entenderemos por comunicacién y vinculacién los esfuerzos de contacto y
acciones que haga una firma por coadyuvar con otros participantes de la
cadena de valor y/o a los consumidores finales de un producto con el afan

de tener una mayor participacion de mercado.
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Marco tedrico.

Como marco tedrico de cualquier trabajo de investigacion se entiende a aquel marco
conceptual de conocimientos relevantes que ayuden a explicar y resolver el problema de investigacion
determinado; por ello es muy importante retomar a aquellos autores que previamente han trabajado en
la materia para tener una base o fundamentos tedricos, sin embargo es igual de importante establecer en
este marco tedrico cudl es la aportacion al conocimiento que se pretende alcanzar.

Para fines de nuestro estudio retomamos informacion y trabajos previos de investigacion y
difusién referentes a la competitividad en los negocios internacionales desde sus raices histéricas y
tedricas para poder tener un marco conceptual de la competitividad a nivel de firma (o empresa) en un
sector determinado ante una oportunidad dada en el mercado internacional.

La aportacidn que se hace con esta investigacion tiene que ver con el enfoque que sugerimos
que debe imperar al momento de analizar qué variables son las que determinan con su interrelacion en
mayor medida la competitividad de una empresa en un mercado internacional con un producto
especifico (en este caso la carne de cerdo en el mercado Chino). El enfoque que se sugiere es el
“enfoque sistémico” en el que se entiende a la empresa como parte de un sistema articulado y
cambiante de manera acelerada, que cuenta con restricciones y recursos escasos y en el que participan
diversos “stakeholders”, entendiendo por estos a aquellos entes interesados en que funcione o no
funcione el sistema para alcanzar sus objetivos, los cuales complementan, amplifican, bloguean o
dificultan a la empresa como parte fundamental del sistema.

El presente marco tedrico también ayuda a que el lector no confunda para los fines de la
investigacion al “enfoque sistémico” con los trabajos 0 el constructo de “competitividad sistémica” ya
gue no se busca explicar las distintas perspectivas o niveles de la competitividad, como se ha hecho en
trabajo previos, lo que se pretende es, dentro del nivel llamado “micro” en la competitividad sistémica,
tener un “enfoque sistémico” que sea integral y dinamico, al momento de analizar la competitividad

internacional de las empresas.
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Capitulo I. Retrospectiva de la competitividad en los negocios internacionales.

Al finalizar este capitulo se pretende clarificar que la competitividad a nivel de firma
no puede ser estudiada de forma aislada como un hecho inherente Unicamente a la propia
firma, ya que se encuentra inmersa en un el entorno con actores relevantes que inciden directa
e indirectamente en la competitividad de la empresa, por lo que es necesario dar un enfoque
sistemico al analisis para comprender mejor las variables que inciden y determinan la
competitividad de las firmas de cierta actividad econdémica; ademas, al existir una incidencia
de caracter temporal por algunos de dichos actores que hace que el entorno Yy la propia firma
cambie o evolucione en aras de satisfacer de la mejor manera posible las exigencias de los
clientes y/o los consumidores finales, por lo que se debe tener un enfoque de carécter
estratégico, acorde a la situacion actual de las empresas relacionadas en la actividad en
cuestion, tanto desde la perspectiva de la demanda para saber si la oferta de valor que pide el
mercado es la misma que se ofrece y como desde la perspectiva de la oferta para saber si dicha
oferta de valor puede ser sostenida durante el tiempo suficiente para que la firma obtenga una
rentabilidad atractiva en términos de sustentabilidad y generacién de riqueza para sus
integrantes ya sea en términos de retribucion o de reparto de utilidades o incremento del valor
de las acciones que posean de la o las compafiias.

Por lo tanto realizaremos un repaso historico de las teorias, leyes, constructos y
conceptos relacionados con el objeto de estudio de esta investigacidn que se han desarrollado a

lo largo del tiempo.
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I.I.  Retrospectiva historica de los negocios internacionales.

Abordaremos los temas de la presente investigacién con un enfoque cronolégico y
pragmatico, basado en el andlisis de trabajos publicados previamente por distintas fuentes,
bien sean primarias, secundarias y/o terciarias; razon por la cual vale la pena enfocar
historicamente los componentes de este marco teorico, ya que la economia y el comercio han
sido tratados desde la época antigua hasta nuestros dias, derivados del trueque o intercambio
de productos de distintas caracteristicas entre personas y/o pueblos para satisfacer las

necesidades mas elementales hasta las mas sofisticadas de nuestra época actual.

I.LI De las raices del comercio a la actualidad competitiva en los
negocios internacionales.

Ya en la época antigua se pueden encontrar tratados de estos temas por los fil6sofos
griegos como Platon o Aristdteles quienes buscaban en sus obras describir como se organizaba
la actividad econdmica entre los seres humanos y el sentido ético que existia en las
transacciones entre individuos en el que el bien comun de un intercambio se plateaba como un
comercio éticamente correcto y en el que solo se buscaba obtener un beneficio era éticamente

incorrecto.

Posteriormente durante la llamada edad Media otros autores como Santo Tomés de
Aquino abordaron también desde la perspectiva ética el tema del comercio, dado el
desequilibrio de la riqueza que percibian en su entorno, en lo que se le puede llamar una época
de economia de la subsistencia, generado por un desorden politico econdémico producto de la
gran subdivision feudal de la sociedad, en este sistema econdémico social, las personas solo

obtenian lo necesario para subsistir y el resto se entregaba al sefior feudal quien era propietario
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tanto de los bienes de capital como de las propias personas que pertenecian a su territorio,
Santo Tomas hace en su trabajo una diferenciacion en lo que es el comercio justo, el trabajo, el
beneficio, el interés y la usura; ademas cabe mencionar que bajo esta organizacion los
intereses econdmicos variaban de un feudo a otro haciendo muy compleja la evolucién o
consolidacién de los capitales y causando fuertes desequilibrios en la acumulacion de riqueza,
los cuales se fueron aglutinando bajo los feudos de mayor poder por medio de alianzas o

conquistas de nuevos feudos.

Otro autor relevante de la antigiiedad que ademas aporta un enfoque diferente dada su
procedencia arabe, fue lbn Jaldun quién abordd temas como el trabajo y la generacion de
valor, los diferentes tipos de ocupaciones, la demanda considerando dimensiones como el lujo,
las necesidades naturales y las normales, el costo y los precios como punto de acuerdo en un
intercambio, la riqueza como producto social y no individual asi como la diferencia entre el
dinero y la riqueza. También en su vasta obra abordd las fases del desarrollo econdémico, las
relaciones de dependencia entre campo y ciudad en medio oriente y es de los pioneros en tocar
temas de finanzas publicas considerando la incidencia del estado en la economia mediante las
tarifas de los impuestos, la distribucién de los mismos, los gastos hechos por el estado de
caracter sociales, y los efectos de los de dichos gastos del estado sobre el ingreso y las
entradas de impuestos. La perspectiva de este autor denota el considerable retraso en el mundo
occidental (sumergido en aquel entonces en un oscurantismo feudal) respecto a otras culturas
mas avanzadas como las de oriente medio (los temas que tratd este autor en el siglo XIV

fueron retomados después por clasicos como A. Smith y/o K. Marx varios afios mas tarde).

Mas adelante, ya durante la Edad Moderna los diferentes oficios que se desarrollaban

comenzaron a aglutinarse en gremios, y tanto el nivel cultural como los conocimientos de la
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sociedad comenzaron a elevarse paulatinamente. Durante este periodo se consolidaron las
monarquias absolutas dentro de las cuales florecio el capitalismo comercial y el mercantilismo
con la finalidad de aprovechar la riqueza de los territorios que colonizaban los paises de mayor
poderio politico y militar, es decir los paises que primero se organizaron y fueron mas
eficientes en conseguir la acumulacion de riqueza fueron tomando ventaja respecto de los que
no lo hicieron asi, estos paises florecieron tanto econémica como politica, social y
culturalmente sin embargo lejos de equilibrar el reparto de la riqueza, esta se mantuvo
concentrada en una clase aristocratica reducida que al pasar el tiempo fue obligada a ajustar
sus sistemas de gobierno por las clases mas oprimidas mediante presiones politicas o incluso

revueltas sociales.

La Edad Contemporanea fue el fruto de la liberacion del régimen absolutista
evolucionando en distintos regimenes politicos como las monarquias constitucionales y/o las
republicas en las que florecieron el capitalismo industrial y el liberalismo econémico en
paralelo con el desarrollo cultural de las clases inferiores en las que se presentan las ideas mas

revolucionarias para la sociedad.

Derivado de dichas ideas la humanidad ha ido evolucionando y reconfigurandose con
la intencidn de que la riqueza generada producto de esas ideas se reparta a bases cada vez mas
amplias, sin embargo prevalece en el capitalismo que la mayor parte de la riqueza se quede
con quien es el propietario de los bienes de capital y la clase obrera o trabajadora recibe una
proporcion que le permite subsistir; es decir a diferencia de los regimenes anteriores durante
esta época la concentracion de la riqueza se ha ampliado a una clase un poco mas amplia que
la aristocratica de los siglos previos, sin embargo sigue existiendo un desequilibrio importante,

la diferencia también reside en la posibilidad de las personas de modificar su status quo social
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mediante la especializacion en alguna actividad que le permita evolucionar de pertenecer a la
clase trabajadora a ser duefio de algun bien de capital (ya sea material y/o intelectual) que le
permita acumular cierto patrimonio. Durante nuestra época contemporanea las actividades
econdmicas avanzan y se aceleran cada vez mas, producto de los avances tecnoldgicos que ha
logrado la humanidad lo cual ha acortado las distancias mediante diversos avances, sobre todo
en lo que respecta a cuestiones de logistica, distribucién y comunicacién, pero también en
avances relacionados con el incremento de la ventana de caducidad de los productos
extendiendo las areas que puede alcanzar un productor y comercializador para ponerlas a
disposicion de los consumidores o usuarios finales; y se han creado nuevas barreras por parte
de los paises mas avanzados para asegurar la generacion de riqueza en sus paises en la defensa
de sus propios mercados, ya que los avances mencionados se convierten en una amenaza a
mitigar para frenar un poco la tendencia a la llamada “globalizacion” de la economia en la que
la rivalidad empresarial es cada vez mas fuerte y se requiere tener una fuerte orientacion al
mercado y lo que este necesita acorde a su entorno rapidamente cambiante.

Figura 10 Evolucion politicay econdmica de la humanidad

[ EVOLUCION POLITICA ]

- 5000 a 476 476 a 1492 1492 a 1789 1789 a ......

N
7
Edad Antigua Edad Moderna _

Se forman los Luchas internas, Se forman los paises Monarquia Constitucional
primeros Imperios desorganizacion europeos Despotismo Ilustrado
y luego Feudos Monarquia Absoluta Aparece la Repuablica
Liberalismo Politico

[ EVOLUCION ECONOMICA ]
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Trueque Economia de Capitalismo Comercial Capitalismo Industrial
Comercio Subsistencia Mercantilismo Liberalismo Econémico

Fuente: Recuperado en 2010 de www.elblogsalmon.com
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A lo largo de cada una de estas épocas politicas econémicas se han gestado diferentes
teorias, leyes y/o constructos relevantes que nos ayudan a comprender mejor los temas de
economia y comercio internacional del pasado y del propio presente, el marco teorico de este
documento no pretende ser una recopilacion exhaustiva de todos los trabajos previos
relacionados en la materia, ni tampoco pretende hacer un analisis historico de la economia,
hasta ahora solo se ha hecho una retrospectiva superficial de como ha ido evolucionando el ser
humano, y lo que se pretende es profundizar en aquellos elementos que sean relevantes para
comprender la competitividad de un sector empresarial en un entorno internacional, a una
fecha determinada.

Figura 11. Elementos relevantes para analizar y comprender la competitividad.

Negocios
Internacionales

Competitividad

Competitividad
internacional de
carnicos de cerdo

Fuente: Elaboracion propia.
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Por ello se eligieron los trabajos relacionados con la forma de generar y repartir la
riqgueza mediante el comercio internacional incluyendo la ventaja absoluta entre paises que
comercializan bienes o servicios para satisfacer las necesidades de su poblacion incluyendo la
necesidad de obtener o generar riqueza, la ventaja comparativa para comprender la forma en la
que un pais puede tener diferencias que le permitan tener una mejor posicién que otros en
cierta actividad comercial, y la competitividad entre paises como “paraguas” de un entorno
que permite o restinga las actividades econdmicas de las empresas; también se eligieron
trabajos relacionados con lo que es el tema central de esta investigacion: la competitividad
empresarial; por lo que se abordara en el marco teorico el enfoque sistémico ya que se
considera imposible entender la competitividad de las empresas como un ente autbnomo, es
fundamental comprender la interaccidn de distintos factores y/o elementos que inciden en una
actividad econdémica determinada para generar y proteger una ventaja competitiva y que la
empresa o firma pueda tener éxito en un mercado determinado acorde a los retos que enfrente,
por esta misma razon se retomaron trabajos relacionados con el sistema de valor que
conforman las distintas empresas dentro de una misma cadena productiva desde que se genera
el primer insumo de produccion hasta que se entrega al consumidor o usuario final de un bien
0 servicio, para comprender mejor los intereses subyacentes a dicho sistema de valor se tomod
la teoria de los “stakeholders” (o tenedores de interés) ya que no se puede comprender la
competitividad de una empresa de manera aislada y la forma en que se inserta en su entorno
para aprovechar sus fortalezas y/o mitigar sus debilidades y riesgos sera determinante para
aprovechar las oportunidades que hay en el mercado.

Dicho material se procesé en la busqueda de establecer las hipdtesis de trabajo y las
variables que inciden en las empresas porcicolas sujetas de estudio por lo que la

competitividad de las empresas (tambien conocida como la competitividad de la firma) lo cuél
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como se menciond previamente, sera el foco principal de este marco teérico y por ende de la
propia investigacion.

Una vez determinado el foco principal de este trabajo (la competitividad a nivel de
firma) es importante mencionar que en este marco tedrico se tomard una postura bajo la
corriente del racionalismo critico, ya que se tomara en cuenta no solo los trabajos de
investigacion cientifica previos sino que también se incorporara el conocimiento empirico
captado racionalmente a traveés de entrevistas a participantes relevantes en la industria
porcicola, por ser estos una fuentes primordial para comprender de primera mano la situacion
de la actividad econdémica que nos atafie acotado a una zona geografica determinada con la
intencion de construir con los hallazgos de la investigacion documental y de campo el
conocimiento cientifico en materia de competitividad aplicado a negocios internacionales, con
lo que se pretende establecer en el presente documento un medio de consulta que coadyuve a
mantener un equilibrio entre la accién empresarial y la academia a traves de la metodologia
descrita.

Por lo tanto profundizaremos en este marco tedrico para describir o acotar el
significado de cada uno de los conceptos y /o constructos mencionados previamente, con la
finalidad de que se parta desde una misma base tedrica y conceptual que permita enfocar al
lector la materia de analisis aqui planteada, abordando los temas de lo general a lo particular,
tanto en sus aspectos tedricos como préacticos. Para facilitar la comprension de los alcances del
marco tedrico de la investigacion al lector y dejar claro el contenido del mismo se desarrolld

la figura siguiente:
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Figura 12. Teorias, constructos y variables contenidas en el marco teérico.

Teoria clasica en comercio internacional.

Teorias antecedentes, teorias de ventajas y beneficio del comercio internacional.
Teoriade la

Precur’sm:es, El comercioy la actividad  pjyisién del trabajo, Teoria de la Ganancia global, Teoria de la Deuda reciproca
economical(platapiinstotelesistofilomaside ventaja absoluta (A.Smith) venaja comaprativa (D. Ricardo) cip
Aquino, Ibn Jaldun) (S-Mill)

Teoria neoclasica en comercio internacionel

Teoria del equilibrio y el comercio internacional (Javons y Walras

Oferta internacional Demanda internacional

A4
Teoria de las proporciones de factores en el comercio (E. Heckscher y B. Ohlin)

Intensividad relativa en trabajo Intensividad relativa en capital

4

Teoria de los rangos de productos traslapados y la demanda represetnativa (S. Burnestam Linder)
Ingreso per cdpita Sofisticacidn de la demanda

¥
Tedria del ciclo del producto (R.Vernon)

Madurez del producto Madurez del mercado Ciclo de vida del producto

A4

Teoria del comercio internacional estratégico

Teoria de los mercados imperfectos (P. Krugman)
conomias de escala

Precio Costos Repeticidn Externalidades

Ventaja competitiva nacional (M. Porter/ P. Krugman)

Gobierno Contexto de rivalidad empresarial Insumos Demanda Apoyos industrias relacionadas

¥
Teoria de las restricciones (E.M. Goldratt)

Enfoque sistémico Restricciones Recursos escasos

A4

Teoria de los "Stakeholders" o tenedores de interés (R.E. Freeman) y sistema de valor (M. Porter)
Impulsores Restrictores

(internas y externas)

Ventaja competitiva de la empresa (M. Porter)

Sistema de valor Fuentes de ventaja competitiva LT

(Por precio, diferenciacién, nicho)

Competitividad de la firma en el comercio internacional

Variables de Competitivida porcicolas
Competitividad Tecnologia Capacitacion del Canales de
pet Precio (Variable Calidad (Variable 0108 capital humano distribucion y
(Variable ind dient ind e (Variable Variabl s e (e
e independiente) independiente T . ( ariable ogistica (Variable
independiente) independiente)

Fuente: Elaboracion propia.
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Comercio internacional: Para profundizar en los temas que componen el marco teérico
partiremos de la descripcion de la economia internacional, entendiendo ésta como el estudio de las
transacciones econdmicas entre distintos paises, por lo que es necesario vincular los diversos factores
gue inciden en el intercambio de bienes o servicios entre habitantes de dos o mas naciones diferentes,
de tal manera, que se dé origen a salidas de mercancia de un pais (exportaciones), entradas de
mercancias procedentes de otros paises (importaciones) y se genere riqueza por dicha actividad para
alguna de las partes involucradas o en ambas (Celaya, 2005) (Musik y Romo, 2004) (Mankiw, G.,

2002) (Pefia O. 2010).

I.1l. Retrospectiva tedrica de la competitividad en los negocios internacionales.

Como ya se ha inferido previamente la economia y el estudio del comercio
internacional han ido evolucionando a lo largo de la historia y se han efectuado diversos
esfuerzos por comprenden cada vez mas y de mejor forma los hechos y/o fendbmenos que se
derivan de la interaccién de distintas regiones del planeta; al sustentarse este marco teérico en
la eleccion de los conocimientos, constructos, teorias y leyes mas representativas desde los
generados por los clésicos hasta los méas recientes llamados de comercio estratégico
internacional, iremos abordando cada uno de ellos por separado segln a la corriente o escuela

de pensamiento a la que pertenecen.

LILL Teoria Clasica (Adam Smith 1776, David Ricardo y Roberto

Malthus 1817, J. Stuart Mill 1848 y los “institucionalistas”

Javons y Waldras 1890, E.Hecksher y B. Ohlin 1899).

Pagina | 58



Figura 13. Teoria clasica
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Fuente: Elaboracién propia.

Dados los antecedentes de los que ya se hizo mencion previamente es relevante
contextualizar que la teoria cldsica se presenta bajo el marco “mercantilista” de las naciones
monarquicas en consolidacion, donde se consideraba que el intercambio de mercancias y la
acumulacién de metales preciosos como el oro y la plata determinaban el nivel de riqueza de
una nacion, por lo que entender las fuerzas que incidia en el comercio internacional
representaba crucial para acelerar la evolucion de la economia de dichos paises y por ello
proponian que el estado jugara un papel determinante para frenar o incentivar las actividades

relacionadas en la materia para proteger a los actores nacionales respecto de otros extranjeros.
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Como reaccion al mercantilismo surgen otras formas de abordar el comercio
internacional como el enfoque de los llamados “fisidcratas”, quienes contrario a lo que los
mercantilistas expresaban, creian que la economia funcionaba por flujos entre los distintos
grupos sociales en los que la riqueza solo se presentaba en las actividades agricolas ya que
solo en ellas se creaban cosas, mientras que en el comercio y las demés actividades solo se
realizaban tareas “estériles” que no agregaban valor por lo que habia que poner foco en las
actividades productivas como motor de la riqueza de un pais. Ademas también como tesis
contraria a los mercantilistas los fisiocratas sustentaban el laissez faire como la forma correcta
de proceder del estado, en donde afirmaban que éste no debia intervenir en el libre
funcionamiento de la economia ya que se auto regularia acorde a las capacidades de los
distintos actores y su entorno.

Derivado de estas corrientes de pensamiento, y bajo el marco histérico estipulado, en
la teoria clasica se sustenta primordialmente que la ventaja en el comercio internacional se
obtiene de la capacidad de los paises en producir “n” numero de productos para consumo e
intercambio; y que dicha capacidad productiva es distinta entre los paises por su ubicacién
geografica, historia, capacidad econdmica (medida en términos de producto interno bruto),
capacidad de investigacion desarrollo e innovacion, capacidad de consumo per capita, entre
otras; lo cual se ve también afectado en cuanto a los costos para poder producir entre unos y
otros paises bien sea por economias de escala por los voliumenes producidos, por eficiencias
derivadas de factores externos como su localizacion, incidencia de terceros (como subsidios de
gobierno), o por factores internos de las firmas derivados de investigacion, desarrollo o
innovacion en modelos de negocio, procesos y/o productos en si; es decir, existen en materia
de comercio internacional una serie de factores y participantes que inciden en el volumen y

dinamismo de las transacciones economicas.
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o Teoria econdémica del comercio (A. Smith, 1776 / D. Ricardo, SXIX):
La teoria clasica contiene a su vez a la teoria econdmica del comercio, la cual

3

sustenta que las naciones deben buscar tener y aprovechar una “ventaja absoluta” (Smith
A.,1776), es decir, que si un pais se especializa en algin sector productivo alcanzara una
ventaja por encima de otros paises, por lo que podra ser comparativamente mejor que otros
paises en el mercado internacional y esto le generara riqueza, a la vez que se puede optar por
adquirir productos donde otros paises sean mas comparativamente mejores para producirlos

ganando nuevamente en al adquirirlos méas barato que si los hubieran producido en su pais, lo

que se conoce como “ventaja comparativa”. Dicho en otras palabras:

o  Ventaja absoluta (Adam Smith, 1976): Es la capacidad de un pais para
producir determinado bien utilizando menos recursos que el resto de los paises,
es decir mediante la especializacion e intercambio entre paises se puede tener

una mayor generacion de riqueza.

o  Ventaja comparativa (David Ricardo, SXIX) (Infante Aguirre, 2003): es
la ventaja que disfruta un pais sobre otro en la elaboracion de un producto
cuando éste se puede producir a menor costo, en términos de otros bienes y en
comparacion con su coste en el otro pais siendo comparativamente mas
atractivo en el mercado internacional. Eta teoria también es conocida como la
de los costos comparativos en donde subyace que el tener una ventaja en costos
te hace méas competitivo en el mercado internacional en comparacion con otros

paises cuyos factores de produccion les sean mas costosos.
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Posteriormente a estas teorias y a partir de ellas se presento una tercera, la cual se
conoce como la teoria de la demanda reciproca (S. Mill, 1848) la cual se enfoca en como se
distribuye la ganancia que se genera al existir intercambio de bienes o servicios entre paises
diferentes en condiciones de libre competencia, esta tercer teoria dicta que, dentro de los
limites determinados por los costos comparativos (analizados por D. Ricardo), la relacion real
de intercambio esta determinada por la fuerza y la elasticidad de la demanda de cada pais
respecto a los productos del otro, lo cual puso en el mapa conceptual el equilibrio existente
entre las importaciones y las exportaciones de un pais. Es decir el punto de intercambio de dos
paises se presenta cuando existe interés por consumir o utilizar dichos productos o servicios
(demanda) y la intensidad con la que reaccionan los compradores ante una variacion en el
precio es alta (alta elasticidad de la demanda), por lo tanto la elasticidad en la demanda nos
indica el grado en que el consumidor de un producto determinado esta dispuesto a adquirir

bienes substitutos que le permitan satisfacer sus necesidades, ante las variaciones en precio.
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Figura 14 Elasticidad de la demanda.
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El impacto que las variaciones en el precio tienen sobre la cantidad demandada es lo
gue se conoce como “elasticidad”. Ante una variacidn similar en el precio, el producto
de la grafica “A” tiene una respuesta mayor que el producto de la gréfica “B”. Esto
indica que la demanda de “A” es mas “eldstica” mientras que la demanda de “B” es
“inelastica”.

Fuente: Mankiw, N Gregory. Principios de Economia. Mc Graw Hill. ISBN 84-481-
1422-1 http://www.elblogsalmon.com
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Lo anterior determinara por consecuencia el estado de la ganancia global de los paises
que efectlen el intercambio. Estas tres aportaciones son lo que le conoce como las fuerzas que
determinan los negocios internacionales entre paises acorde a la teoria clasica del comercio

internacional.

LILIL Teoria Neoclasica del comercio internacional (K. Marx 1848,
Javons, 1871 / Waldras, 1874 / Hershner y Ohlin, 1899 / E.

Burnestam Linder, 1961 / R. Vernon, 1966).

Una fuerte critica a las teorias mencionadas previamente es que se basan en supuestos
que muy dificilmente se presentan en la realidad, ya que como se menciond los paises son
diferentes entre si y aunque presenten similitudes, no son exactamente iguales, mucho menos
las firmas o empresas que participan en él; por lo tanto hay imperfecciones en los mercados y
no hay equivalencias que permitan que existan productos y competencias en mercados puros
y/o perfectos (hay movilidad y diferencias en costos de produccion, niveles de empleo e
ingreso, niveles de actividad y/o productividad, entre otras) lo cual cedi6 paso a la teoria

neoclasica.
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Figura 15. Autores clasicos y neoclésicos.
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A fines del siglo XIX los avances en materia de quimica aplicada a procesos
industriales, el avance en transporte (aparece la navegacion a vapor y los ferrocarriles), la
electricidad, entre otras invenciones, generaron un salto cualitativo en cuestiones tecnoldgicas
que se vieron reflejadas en la productividad y la forma de ver las cosas dando paso a la

llamada Segunda Revolucion Industrial. En esa época surge la escuela “marginalista” o
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neoclésica; la cual tiene diferencias de fondo con la escuela clasica mencionada previamente,
la primera es a quien se considera protagonista de la economia, mientras los Clasicos toman a
los agregados sociales como la nacién y la clase social, los neoclasicos toman al sujeto en si.
Bajo este enfoque se hace presente la identificacion no solo del trabajo como
generador de la plusvalia sino también el capital, diferenciando la retribucion ya sea por el
esfuerzo o por la aportacion del capital en dos categorias el salario y la ganancia, para
asalariados y capitalistas respectivamente (K.Marx, 1848; Lenin, 1917). La segunda diferencia
con los clasicos (y mas relevante para fines del objeto de estudio de la presente investigacion)
es la que se establece en relacion a la teoria del valor. En esta escuela o teoria neoclasica la
realidad econdmica puede y debe reducirse a la red de transacciones comerciales que se dan
entre los sujetos que participan en el mercado y por lo tanto le dan foco a explicar los
fendmenos que se dan entre estos, es decir la oferta y demanda de sus productos a través de un
precio de transaccion; por lo que la forma de determinar el precio es uno de los aspectos
cruciales a investigar. Mientras los clasicos “llegaban” al mercado con un precio definido
previamente en funcion de los factores de produccion, los neoclésicos “llegan™ sin un precio
preestablecido, y este lo fijan en funcién del mercado centrados no a las conductas sociales
sino a los individuos, ya que consideran que lo que sucede en los mercados depende de los

individuos que participan en él y el valor que estos perciben.

Creacion de valor: Entendida como las actividades que se desarrollan dentro

de un modelo de negocio para satisfacer a todas las partes involucradas. Es decir un
modelo de negocio es la forma en que una empresa “hace negocios” con sus clientes,
socios y proveedores; es decir, se trata del sistema de actividades especificas que la

empresa focal o sus socios llevan a cabo para satisfacer las necesidades percibidas en
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el mercado; como esas actividades estan relacionadas entre si, y quién lleva a cabo
esas actividades™ (Zott, 2009) lo cual genera valor y es percibido por cada una de sus
partes.

La teoria neoclasica hace hincapié en que las leyes econdémicas tienen que tener un
caracter general y ser capaces de expresarse en modelos matematicos (Fontana, 2010), y estos
principios deben derivar de los botones 0 mecanismos que activan la accion humana, en
relacién al valor percibido; se afirma que dicho valor depende por entero de la utilidad que una
mercancia le brinde al individuo, esta utilidad es por lo tanto subjetiva. No depende de una
cualidad intrinseca de un bien, sino de la percepcion que cada individuo tenga de él (Javons,
1871).

Por lo tanto se debe situar al individuo en el centro para entender las conductas
econdmicas de una sociedad como su elemento basico. Entendiendo al individuo, para ello los
neo clasicos sostienen que se pueden obtener modelos que demuestran matematicamente, por
medio de un sistema de ecuaciones multiples, que el mercado es el mejor asignador de los

recursos (Waldras, 1874).

. Teoria del equilibrio en el comercio internacional (Walras, 1890)

“En un mercado donde rija la libre competencia se lograra el equilibrio cuando se
igualen la oferta y la demanda” (Fontana, 2010). Para el contexto internacional este equilibrio
tambien se logra pero si y solo si se consideran todas las ofertas y demandas de todos los
paises.

Es decir existe una doble interdependencia, de un lado se encuentran los factores de
produccion y los precios de las mercancias, mientras que del otro lado estan las retribuciones

por cualquier actividad productiva desempefiada y la forma en la que se reparte la riqueza (por
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medio de diferentes retribuciones sea via salario o via utilidad o plusvalia) la cuales
determinan la estructura de la demanda de bienes en funcion de la capacidad adquisitiva de las
personas.

Si a esto le afladimos las tasas de interés y el tipo de cambio de las divisas de los
diferentes paises (politica monetaria) y le afiadimos las diferentes tasas impositivas (politica
fiscal) nos encontraremos con un sistema complejo de fuerzas que inciden de forma “circular”
en varios mercado interrelacionados en donde “todo depende de todos los demas” y por lo
tanto incide en el equilibrio global de la oferta y demanda de bienes y servicios de todas las
empresas Yy todas las unidades de consumo existentes (Walras, 1890), a esto se le conoce como
la teoria del equilibrio entre la oferta y la demanda contextualizado en el plano de los negocios

internacionales.

. Teoria de las proporciones de factores en el comercio (E. Heckscher y B.
Ohlin, 1899)

La principal condicion que afecta la actividad comercial internacionalmente es el
precio determinado por la oferta y la demanda. La oferta esta determinada por la retribucion a
los factores y sus rendimientos que a su vez se ve afectada por la diferencia en la oferta o
disponibilidad de los factores de produccién de los que se dispone entre las distintas regiones
que participan, ya que las capacidades productivas se acomodaran hacia el recurso del que
tenga mayor disponibilidad, ya sea mano de obra, tecnologia, organizacion, clima, recursos
naturales (incluyendo la tierra) y/o el capital.

Si se enfoca en mayor grado hacia la explotacion de mano de obra disponible se dice
que su intensividad es relativa en trabajo, mientras que si se orienta en mayor grado hacia el

capital su intensividad seréa relativa en capital. Por ejemplo en dos paises en los que en uno se
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dispone de mano de obra, pero tiene escasez de tierra y en otro pais en donde se dispone de
tierra pero tiene escasez de mano de obra, al primero le convendra realizar actividades en las
que se requiera intensividad en mano de obra como la agricultura de hortalizas ya que la
actividad requiere de mucha gente y manos espacio, mientras que al segundo le convendra
realizar actividades como la ganaderia en la que se requieren vastas areas de tierra y poca
gente; ya que el recurso escaso tiende a ser mas caro y por consecuencia resta competitividad
en el mercado internacional al intercambiar bienes o servicios entre empresas de distintos
paises.

Ademas la proclividad hacia cierta actividad derivada de la disponibilidad de factores
0 recursos determinara conforme se evolucione un mayor grado de especializacion de las
personas que efectlen el trabajo para producir el bien o servicio en cuestion, con lo que se
reforzard ain mas el diferencial favorable en costes desarrollandose asi vocaciones regionales
productivas, lo cual se conoce también como la teoria general de la localizacién de la actividad
econdmica. Dicha diferencia de factores y de precios es lo que determina la localizacion y la
direccién que toma el comercio internacional.

Dicho de otra forma desde el punto de vista de la oferta ésta estara determinada por la
oferta de factores disponibles para la produccion y las condiciones técnicas para producir el
bien o servicio; y la demanda estara determinada por los precios de las mercancias, los
ingresos de los consumidores y la estructura de la demanda (gustos y costumbres de los
consumidores). Por lo tanto se puede inferir que si se desea tener éxito en los negocios
internacionales se debe tener en cuenta tanto las condiciones determinantes de la oferta como
las condiciones determinantes de la demanda desde la perspectiva del propio consumidor o

usuario final de un bien o servicio.
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. Teoria de los rangos de productos traslapados y la demanda representativa
(S. Burnestam Linder, 1961)

Esta teoria tiene un enfoque desde la demanda en donde nos indica que a mayor
ingreso per cépita en un pais se incrementa el tipo, la diversidad y la complejidad de la
demanda, ya que las personas pueden acceder a mayor cantidad y nimero de productos
diferentes que satisfacen de diferente manera sus necesidades.

Entendiendo esta sofisticacion de la demanda se establece que los paises que tienen
ingresos per capita similares tienden a intercambiar sus productos con mayor intensidad ya
que tendran demanda de productos que se traslapan. Estos rangos traslapados son lo que hoy
se conoce en el marketing internacional como segmentos de mercado, entendiendo que una
empresa que desea incorporarse al comercio internacional procurara hacerlo mediante
productos dirigidos a mercados gque se parezcan a los mercados que ya conoce, para lo cual
determinarad un segmento con los mismos gustos y preferencias esperando un comportamiento
similar de la demanda que le permita operar dentro de un rango de incertidumbre aceptable

para él.
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Figura 16. Rangos de productos traslapados y demanda representativa.
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Fuente: Fernando Llinas Toledo (2011), Economia internacional: La nueva teoria.

Dicho en otras palabras, la empresa incursionard cuando exista una demanda
representativa suficiente para correr el riesgo y hacer el esfuerzo de penetrar en un mercado

internacional nuevo, de otra forma se conformara con participar en el mercado local.
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. Teoria del ciclo del producto (R.Vernon, 1966)

Desde el punto de vista de la oferta, esta teoria se centra en el producto y su
comportamiento acorde al grado de madurez del mercado determinando asi lo que su autor
Ilama el ciclo de vida del producto, en donde se le da una preponderancia interesante al
conocimiento como fuente de poder para comercializar un producto internacionalmente
derivado del manejo de la informacion relevante y el conocimiento de los costos para salir al
mercado.

Esta teoria agrega dos premisas a la teoria de los rangos de productos traslapados, la
primera es que las innovaciones tecnoldgicas que llevan a productos mas rentables, requieren
de fuertes requerimientos de mano de obra altamente calificada y capital, dichos factores de
produccidn se suelen encontrar en mayor proporcion en los paises desarrollados por lo que se
presentan comportamientos diferentes en las curvas de evolucion de las importaciones y
exportaciones de un producto si se trata de paises con mayor o menor grado de desarrollo®; la
segunda premisa que agrega que dichas innovaciones tecnoldgicas (ya sea enfocada al
producto o a los procesos) pasan por un ciclo de vida compuesto por tres etapas conforme el
producto evoluciona y se comercializa con mayor intensidad las cuales son:

. Etapa I. EIl nuevo producto: Durante esta etapa la innovacion requiere de mano

de obra calificada y grandes inversiones en investigacion, desarrollo e
innovacion (I+D+i) y se requerira una fuerte proximidad con el mercado para

obtener informacion mediante una constante comunicacion; el producto suele

* Patrones de comercio internacional acorde al nivel de desarrollo del pais (Ciclos de vida del producto). Se
toma como pais de referencia los Estados Unidos (como pais local) citando el trabajo del autor.
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no estar aun estandarizado y los resultados de la estrecha comunicacion suelen
conllevar a ajustes en el producto y/o los procesos de produccion por lo que la
mano de obra muy calificada se vuelve crucial y los costos que se generan por
dichos ajustes en la produccion suelen ser mas elevados. En contraparte la
empresa goza de ser unica en el mercado por cierta ventana de tiempo (en lo
que los competidores copian o sobrepasan con otros productos los beneficios
para el consumidor o usuario final), los altos costos en desarrollo y produccién
se ven reflejados en altos precios de los productos dada la baja elasticidad de
precios en la demanda, permitiendo asi margenes mas elevados de utilidad ya
que el consumidor de ingresos altos comprara sin importar el precio para
satisfacer su necesidad.

Etapa Il. El producto en madurez: Al extenderse la produccion del bien o
servicio, esta se va estandarizando y ya no se requiere que la flexibilidad en el
disefio, desarrollo y proceso de produccion sea tan alta como en la etapa
anterior, con ello se logran bajar tanto los costos como el nivel de calificacion
de la mano de obra, Por otro lado se suele incursionar en nuevos mercados
geograficos para aprovechar la demanda insatisfecha del producto desarrollado
y probado ya en el mercado mas inmediato, aunque en contraparte la
competencia reaccion y saca bienes substitutivos ejerciendo presién para
reducir los precios y normalmente los margenes de utilidad, la innovacion en
marketing para retener participacion en el mercado suele jugar un papel
determinante en el aprovechamiento de la ventana de oportunidad. En cuanto a
la inversion la empresa puede encontrarse en la disyuntiva de invertir en sedes

en otros territorios que le permitan aprovechar ventajas comparativas de costos
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0 perder participacion de mercado frente a las empresas de dichos territorios
cuyos costos de produccion representen una barrera de entrada al mercado.
Cabe destacar que Vernon es uno de los primeros en explicar la interrelacion
entre el comercio Yy la inversion.

Etapa Ill. El producto estandarizado: En esta etapa final el producto ya se
estandariza en su manufactura completamente, por lo que el pais que se
encarga de la manufactura suele ser el que tenga la mano de obra mas barata ya
que no se requiere de mano de obra calificada, la competencia por puntos de
participacion de mercado es muy fuerte lo que merma la rentabilidad de estos
mercados, ya que hay que hacer inversiones y esfuerzos considerables para no
perder mercado. Sin embargo asi como puede cambiar el conocimiento y la
tecnologia en las etapas previas, también pueden cambiar las ventajas
comparativas (derivado del cambio de sus costes) por lo que la ventana de esta

etapa puede llegar a cerrarse en algin momento.
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Figura 17. Etapas de evolucién de Vernon.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Vernon (1966).

En conclusion podemos comentar que asi como el producto y el mercado para dicho
producto maduran y cambian, asi también cambian los paises en cuanto a su produccion y
exportacion de bienes; las aportaciones mas significativas de esta teoria son la movilidad de
capitales para buscar ventajas comparativas y el cruce que hace en la etapa de madurez entre el
producto y la localizacion de la produccion para analizar la competitividad de las empresas.
Aunque tiene limitantes en empresas que participan en sectores donde la innovacion y la mano
de obra calificada tienen una correlacion menor, esta teoria sirvio para abordar el comercio

Pagina | 75



internacional desde los retos que se presentan actualmente en un mercado mas globalizado y
competitivo con un mayor dinamismo en cuanto a los bienes de capital, la informacién y la

tecnologia.

LILI, Teoria del Comercio estratégico. Teoria del comercio internacional

estratégico y el enfoque sistémico (M. Porter, 1979 y 1990 / E.

Goldratt, 1980 / R.E. Freeman, 1984 / P. Krugman, 1990)

Figura 18. Autores de la teoria del comercio estratégico.
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Fuente: Elaboracion propia.

Habiendo entendido los antecedentes histdricas y repasado las teorias de los autores

clasicos mas relevantes que sientan las bases para el analisis del comercio entre paises como la
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division del trabajo y la teoria de la ventaja absoluta (A. Smith); la ganancia global y la teoria
de la ventaja comparativa (D. Ricardo); la teoria de la Deuda reciproca (S. Mill); asi como las
teorias y autores neoclasicos en comercio internacional como la teoria del equilibrio y el
comercio internacional (Javons y Walras) que explica la oferta y la demanda en un plano
internacional; la teoria de las proporciones de factores en el comercio (E. Heckscher y B.
Ohlin) acorde a la intensividad relativa en trabajo o en capital; la teoria de los rangos de
productos traslapados y la demanda representativa (S. Burnestam Linder) para comprender la
demanda de cierto producto en otros paises segun su ingreso per capita y la correspondiente
sofisticacion de la demanda; la teoria del ciclo del producto (R.Vernon) segin la madurez del
producto y la madurez del mercado; es muy importante para comprender la competitividad de
las empresas en el plano internacional, incursionar en lo que se conoce como la teoria del
comercio internacional estratégico bajo un enfoque sistémico, que complementa los trabajos
previos y profundiza en sus analisis a nivel de firma en un entorno donde cada vez se aceleran
las ventanas temporales de oportunidad, dado el incremento de competidores que aceleran sus
procesos para mantener o elevar su nivel competitivo. Empecemos de lo general a lo particular
en la comprension del comercio estratégico, para ello se partira del trabajo de M. Porter en
cuanto a la competitividad de las naciones, para profundizar en el trabajo de Krugman de las
imperfecciones que presentan los mercados internacionales y cerraremos con el analisis de la
competitividad de las empresas como parte integral de un sistema que presenta restricciones y
diversos actores que desean que la firma tenga éxito o fracase segun sus intereses particulares
utilizando las aportaciones de M. Porter nuevamente, asi como las propias de E. Goldratt y R.
E. Freeman con sus teorias del enfoque sistémico y la teoria de los “stakeholders” o tenedores

de interés respectivamente
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. Ventaja competitiva nacional (M. Porter, 1979/ P. Krugman, 1990)

Competitividad de un pais o region, (Porter, 1979) (Bonales, 2003): es la
posicién defendible en un pais para que Sse genere y mantenga una ventaja
competitiva respecto de otros paises.

Dadas las limitaciones de las teorias previas desarrolladas por los neoclasicos y los
clasicos, y considerando la perspectiva de forma integral y sistémica, los autores de comercio
estratégico internacional buscaron nuevas formas de abordar el tema ya que observaban una
evolucion cada vez mas acelerada que no era explicada por las teorias hasta entonces
desarrolladas y muchas empresas declinaron en sus esfuerzos de internacionalizacion por no
ser competitivas, lo que dio pie a buscar nuevas explicaciones para entender lo que sucedia.

En este primer enfoque de la competitividad a nivel pais se sustenta que la
competitividad no es heredada sino creada, es decir la prosperidad de un pais no proviene de
los recursos dados inicialmente (recursos naturales), de la mano de obra, de sus tasas de
interés, o de los valores de la moneda como algunos autores clasicos mencionaban. La
competitividad de una nacion (y por ende su prosperidad) estd en funcién de la capacidad
innovadora de su fuerza de produccién o industria para generar bienes o servicios que les
permita sortear las presiones y riesgos del mercado. Existen diferencias notables de pais a pais
en cuanto a sostener una ventaja competitiva, en donde es imposible tener ventaja en todas o la
mayoria de ellas.

Para determinar los componentes de la ventaja competitiva nacional M. Porter los
agrupa en:

o  Condiciones de los factores de produccion (insumos): Una nacion obtendra
ventaja cuando tenga la capacidad continua de crear, actualizar, y desplegar los factores que

son fuente de competitividad entendiendo que contrario a lo que sostenian los clasicos, dichos
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factores pueden ser fuente de ventaja competitiva pero no la Unica ni la mas determinante
forzosamente.

o  Condiciones de la demanda: El grado de salud y competencia que enfrentan las
empresas que participan en el mercado local determinara la competitividad de las mismas en
otros mercados internacionales.

o Industrias relacionadas y de soporte: La competitividad de un pais se
incrementa y/o mantiene cuando existe una masa critica importante de firmas que actlan
estrechamente relacionadas para poder presentar al mercado una oferta de valor consistente y
constante mediante el aprovechamiento de las relaciones de trabajo, la proximidad con los
proveedores y la oportunidad del flujo de recursos, productos e informacién.

o  Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas: La capacidad de las industrias
de ser flexible para adaptarse al entorno mediante ajustes prudenciales a su estrategia para
llegar al mercado, su estructura para soportar la oferta de valor con la que llegaran a dicho
mercado y la rivalidad de otras empresas que luchen por obtener una participacién de ese

mismo mercado.
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Figura 19. Diamante de Porter.
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Fuente: Michael Porter Teoria de la ventaja competitiva (1990).

Para nuestro caso de estudio se tomara como parametro el ser competitivo en el
mercado Chino, dado el atractivo que representa por las cuestiones de volimenes y
rentabilidad que pudiera tener ya descritas previamente y para ello se tomaran en cuenta
factores determinados en el modelo del “Diamante”> desarrollado por Michel Porter ya

mencionados previamente (y mejorado por Krugman en el modelo del “Doble Diamante”, en

> Modelo del Diamante de competitividad nacional de Michael Porter.
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los cuales se toma al estado como un actor preponderante en la competitividad de una nacion

en cierta actividad econémica para participar con éxito en el mercado global.

Figura 20. Doble diamante de Krugman.

i ( X
/ \ s
:’ \
( | ” | Estu “\
” ~
Riv ~
\ / i N
N o ’ | .
o — - ~
~
- ' 3
\ P 5 [ N
\ > -~ o
\ v -
/ > =
Y ¥ / N
‘.\ S { \ g 1ra la \
\ f ! | /| v\ ) il
N f
) /| Riva \
\ P’ i
\ :,/ = \, -
/ \ . \ -
\ N \ w N
= \\ .// \ \‘
\ o N
\ ~
\
\ L (
.- A t Neviconcassofderisacsavsniocs AICIONES .. .oaesaee
I \ Fa :
: \ i
\ : \
\ \
\ \
\n
< \
\\ \_ / /
/ ”~
N\ \ / ;
N /
\. /
“~ \ \\ l /
Y . ’ /
/ /
;- \ \ l - 7 4 .
N\ 4 A ”~
! \ Koo / /
\
\ /
\ 7
\ 1 N
\'\ \ ! > / \
" i \
‘\__\ . g}
. \ / f
; lodus /
l o
Aj

Fuente: Teoria de los mercados imperfectos de P. Krugman, (1990).

Tanto los factores considerados en su modelo por Porter como los que enriquecio
Krugman posteriormente, con el modelo de doble diamante podemos considerarlos como
elementos en su mayoria dados, lo que limita el ambito de influencia y responsabilidad de las

empresas; y por consecuencia la capacidad de estas de cambiar dichos factores por lo tanto se
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consideraran como el marco de referencia o contexto a comprender de la actividad en

cuestion.

. Teoria de los mercados imperfectos (P. Krugman, 1990)

P. Krugman enfocé su trabajo de comercio estratégico internacional en complementar
las aportaciones hechas por Porter, con su teoria de los mercados imperfectos, en la que
explicd como el comercio es afectado cuando los mercados no presentan una competencia
perfecta (lo cual suele presentarse con bastante frecuencia) o bien cuando existe una economia
de escala dado el volumen de produccién de cierto producto o servicio. Es decir dada la gran
diversidad de situaciones o entornos que enfrentan las distintas firmas, a estas les resultaban
lejanas las teorias en las que se pretendia dar explicacion a lo que sucedia en materia de
comercio internacional. Este enfoque les permitio analizar de manera mas especifica ciertos
fendmenos que inciden en la competitividad de una empresa como las economias de escala.
Krugman hace una distincion interesante entre las economias de escala internas y las externas,
entendiendo por economia de escala la eficiencia lograda en costos para tener un costo unitario
por producto menor al de sus competidores que le permite a la empresa establecer un precio de
mercado atractivo en funcién del costo beneficio percibido por el cliente (hasta aqui la teoria
retoma lo explicado por la ventaja comparativa de D. Ricardo), ahora bien una aportacion
importante abordada por Krugman en las economias de escala internas es la explicacion del
comercio intra industrial que se presenta cuando un pais importa y exporta el mismo producto
(lo cual seria una cuestion contradictoria para cualquiera de las teorias de las que se disponia
hasta entonces); las economias de escala internas pueden permitirle a una firma producir una
linea de productos “estrecha” en el pais de origen donde se especialice en su produccion al

grado de elevar el volumen de productos fabricados y se reduzcan los costos, ya sea por la
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eficiencia en procesos repetitivos que ya se dominen consistentemente, o por la disminucién
en el valor unitario del costo de produccion de cada articulo debido a la adquisicion de
insumos en grandes voliumenes; ambas cuestiones le permiten a la firma establecer un precio
de mercado competitivo para el consumidor de otro pais de destino logrando su preferencia.
Sin embargo puede existir otra empresa en dicho pais destino, que también participe en el
mercado internacionalmente con una linea de productos estrecha extremadamente similar, a la
que los consumidores del pais de origen le otorguen su preferencia presentandose asi tanto la
exportacion como la importacion de “un mismo bien”.

Para medir el comercio intra industrial se gener6 el indice Grubel Lloyd que indica la
relacién de exportaciones e importaciones de un mismo bien entre dos naciones, el cual se
calcula de la siguiente forma:

| X; — M;|
X; + M;)

Indice de comercio Intra Industrial =
donde:
; =Categoria del producto

X; =Exportaciones de la categoria del producto

M; =Importaciones de la categoria del producto

Cuanto mas se acerque el indice a la unidad querra decir que el comercio intra
industrial en ese pais serd mayor y conforme se acerque a cero querra decir gue su Comercio es
de una sola via y por ende podra ser comprendido con las teorias tradicionales de comercio
internacional.

El comercio intra industrial tiene beneficios adicionales a los considerados en la

teoria de ventaja comparativa ya mencionada previamente, en lo que permite a algunos paises

profundizar en su especializacién, ofertando por ello mayor gama de productos ofertados en
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el mercado para satisfacer una misma necesidad y dentro de un rango de precio atractivo para
satisfacer sus necesidades (recordemos que al existir mayor numero de bienes substitutivos se
incrementa la competencia por la preferencia del cliente y esto lleva a presionar la baja de
precios).

Ahora bien existe una preocupacion general en el incremento de la actividad
comercial intra industrial ya que acelera el desequilibrio entre los paises ya que los paises mas
industrializados pueden incrementar la gama de productos a oferta y el grado de profundidad
(participacion de mercado) en el mercado internacional, mas no asi en los paises menos
industrializados que no pueden tener esta amplitud de oferta y por ello tampoco ven un
incremento en su flujo de comercio internacional.

En cuanto a las economias de escala externas Krugman nos habla en esta teoria de los
mercados imperfectos, que estd determinada acorde a la industria en que se participe, es decir
una firma lograra tener una eficiencia en costos que dependerd del tamafio de la propia
industria, no solo del tamafio de la empresa en lo individual (medida por el volumen de
produccidn en unidades); es decir Krugman considera que un pais no domina el mercado por
tener una empresa masiva, sin por el resultado de varias empresas que participan en una
misma industria que bajo un enfoque sistémico tendran una interaccion que les permite
generar un volumen de operacién de gran potencia y por ende se logran las eficiencias en
costos que le permiten tener una fortaleza competitiva internacional por encima o al menos a
la par de los competidores.

Cabe destacar que las economias de escala externas no conllevan por fuerza a la
imperfeccion de un mercado, ya que la interaccion de las empresas bajo una
considerablemente masa critica es lo que les permite alcanzar este nivel competitivo, lo cual

explica porque las empresas en ocasiones se localizan en lugares donde si bien pueden tener
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costos de materia prima o ciertos insumos mas elevados en un lugar determinado lo eligen a
pesar de ello ya que lo que les da la economia de escala son las eficiencias derivadas de la
masa critica alcanzada medina la interaccidn con resto de firmas que participan para generar la
oferta de valor (M. Porter profundiza en las causas que mantienen esta masa critica y sus
interacciones al profundizar en afios mas tarde el andlisis de la competitividad pero ya a nivel
de firma no solo a nivel de competitividad nacional).

Segun Krugman existen cuatro circunstancias especificas que llevan a la
imperfeccion en los mercados en el comercio internacional:

o  Circunstancia de precio: Las fallas o imperfecciones en el mercado se presentan
en esta categoria cuando existe una compafiia con muy alto poder (monopolisticas y/u
oligopolisticas) en un pais destino en el que tiene(n) la capacidad de restringir la cantidad de
consumo Yy exigir precios mas altos obteniendo una elevada renta econdémica ya que el
consumidor no tiene alternativas para satisfacer su necesidad y es un “mercado cautivo”, para
ello el gobierno puede tomar como medida el establecimiento de derechos de importacion o
aranceles que mermen el poder de la empresa, la cual se vera obligada a absorber como costo
parte de ese arancel, ya que el mercado limitara el incremento desmedido del precio (si se
incrementa en la totalidad del arancel seguramente la demanda disminuira por consecuencia al
percibirse un desequilibrio en el costo beneficio por parte del consumidor) forzando a que la
empresa internalice al menos parte del costo que representa el incremento por el arancel. Con
ello la renta econdmica que anteriormente se llevaba en su totalidad la empresa, se repartira
entre la firma y el gobierno del pais destino al que se le paguen los derechos de
comercializacion correspondientes.

o  Circunstancia de costos: Un pais puede proteger determinado mercado interno,

para que las empresas que participen en el puedan alcanzar un tamafio considerable en
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volumenes de produccién con el objetivo de obtener economias de escala y que puedan
participar con éxito en el mercado internacional.

o  Circunstancia de repeticion: Esta imperfeccion de mercado se presenta cuando
la firma con la idea de lograr una ventaja a lo largo del tiempo se concentra en conseguir el
conocimiento requerido para producir con éxito determinad bien o servicio mediante la
repeticion, lo que les permitira la eficiencia en costos no solo por alcanzar mayores volimenes
de produccion en menor tiempo dada la habilidad obtenida, también se da por desarrollar y
atesorar un conocimiento que se convierte en un activo estratégico sustentado en la tecnologia
(entendida esta en su sentido mas amplio como el cimulo de conocimientos, herramientas y
procesos derivados de la actividad productiva) la cual es muy dificil de desarrollar y/o obtener
por otros competidores.

o  Circunstancia por externalidades: En esta ultima categoria se incluyen aquellas
fallas en el mercado que se presentan mas alla del ambito de influencia de la firma, es decir,
cuando por alguna “externalidad” se desarrollan acciones en el entorno que afectan las

actividades comerciales internacionales, ya sea favorable o desfavorablemente.

Esta forma de conceptualizar el comercio internacional también se ha extendido al
estado y el rol que este desempefia, en el que contrario a lo que se proponia en las teorias
previas, se espera y se ve favorablemente la participacion activa del estado en lo que se
denomina “mercados o sectores estratégicos”, que son aquellos en los que el estado dada la
relevancia para generar la riqueza en el pais de origen toma medidas que incentiven y eliminen
las acciones de las empresas para detonar el potencial de determinada actividad. EXxiste una
fuerte critica hacia este proteccionismo hacia ciertos mercados propuesta por Krugman, en

donde se comenta que este es un regreso a practicas mercantilistas de hace varios siglos; sin
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embargo en respuesta a estas criticas se plantea la necesidad de proteger un mercado que
resulte estratégico para un pais cuando este no sea capaz de generar barreras de entrada por si
solo, y requiera del apoyo del estado para que genere una politica econdémica, comercial y/o

industrial que le dé el tiempo suficiente para afianzarse y ser competitivo internacionalmente.

o Teoria del enfoque sistémico y las restricciones (E.M. Goldratt, 1980)

Como se menciond previamente existen dos teorias estrechamente relacionadas, la
del enfoque sistémico y la teoria de las restricciones, que nos ayudaran a acotar la forma en
que analizaremos la competitividad a nivel de las empresas o firmas:

o  Teoria del enfoque sistémico

Una critica constructiva a las corrientes de pensamiento y definiciones mencionadas
previamente por los autores clasicos y neoclésicos es que presentan un enfoque cartesiano, en
el que el resultado es igual a la suma de sus partes, lo cual no es representativo en la mayoria
de las veces (por no decir casi todas) del ambito de los negocios; hay un enfoque diferente que
tiene un mejor acercamiento para ayudarnos a analizar el mundo de los negocios a nivel
empresa o firma incluyendo a aquellas que estd inmersas en el contexto del comercio
internacional, el cual esté4 sustentado en el pensamiento o enfoque sistémico (también Ilamado
holistico) donde si bien es fundamental identificar y entender a los participantes de un sistema,
el resultado no esta dado por la suma de las partes que lo integran, este estara determinado por
la sinergia que se genere entre las diferentes partes involucradas de dicho sistema, que
persigue a través de la coordinacion de sus partes un fin o beneficio comun (Debernardo,
2006).

Lo anterior cobra gran relevancia para el enfoque que se seguira en la presente

investigacion ya que se analizara la competitividad de las empresas de la region centro
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occidente de México bajo un enfoque sistémico, que nos permita identificar cuales son las
variables que inciden en la competitividad y que correlacion existe entre dichas variables para
estar en posicion de analizar como afecta a cada uno de sus participantes (integrantes del
sistema), desde la oOptica de su interaccion (sinergia de los integrantes del sistema), para
participar en el mercado Chino con éxito (fin comun del sistema).

Es trascendental no confundir el enfoque sistémico con el trabajo de competitividad
sistémica® (Casas, 2005) ya que mientras que el primero est4 enfocado a la comprension de la
competitividad de las empresas (motivo central de esta investigacion) el segundo esta
enfocado en entender la competitividad desde 4 perspectivas en donde solo en dos de ella se

puede tener inferencia por parte de las empresas, las otras dos perspectivas estan mas alla de

6 Competitividad sistémica: Es la relacidon explicita entre eficiencia, productividad,
competitividad y mejoramiento del nivel de vida de los ciudadanos, dado por la interaccion
de las diferentes variables y se da en 4 niveles:

» Nivel meta: Relacionado con aquellas variables que determinan la cultura
de un pais o regidn al que pertenece el sistema en cuestién y por ende la
capacidad que tiene esa sociedad para lograr consensos y marchar de
forma integrada en la busqueda de los objetivos establecidos de manera
conjunta.

» Nivel macro: Tiene que ver con aquellas variables y sus dimensiones que
coadyuven a dar una estabilidad macroecondmica y el fomento de
mercados de bienes y servicios eficientes.

» Nivel meso: En este nivel se enmarcan las variables relacionadas con
interaccion de las empresas que participan en el sistema formando una red
o tejido empresarial cuya solidez se sustenta en la sinergia entre las partes.

» Nivel micro: Este nivel se refiere a las capacidades que tienen o deben
adquirir las empresas en lo individual para poder participar en los mercados

ya sean estos domésticos o globalizados.
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nuestro alcance y por ende dicho enfoque coadyuva en menor medida a atender el problema de
investigacion que no atafie. Ademas nos enfocaremos en esta investigacion a tratar variables
que se encuentran involucradas con los niveles micro y meso principalmente, porque se puede
tener una mayor incidencia y a menor plazo de tiempo en los resultados finales del sistema en
cuestion si se emprenden estrategias y acciones concretas para estos dos niveles, esto lo
inferimos del estudio realizado por el Instituto de Estrategia y Competitividad de Harvard
(I.LM.C., 2009) en el que se determind que existe una mayor correlacion entre el incremento en
el nivel de ingreso per capita y las actividades desarrolladas enfocadas al nivel micro y meso;
por encima de los resultados que se obtienen de las actividades desarrolladas a nivel macro
(80% de incremento en el ingreso per capita mediante actividades enfocadas al nivel micro y
meso VS 20% de incremento en el ingreso per capita mediante actividades enfocadas al nivel
macro). De ahi se puede explicar, en parte, porqué existen en México contadas empresas
altamente competitivas a nivel mundial siendo que estan inmersas en el mismo marco
macroeconomico (Caso CEMEX, BIMBO, VITRO y Laboratorios PISA por mencionar a
alguna perteneciente a la region de este estudio).

Goldratt en su trabajo nos comenta que las empresas son sistemas que a la vez estan
relacionadas entre si y en dichos sistemas se pueden detectar la que él Ilama restricciones y
recursos escasos. Es decir si un sistema es un conjunto de elementos que interactdan en
procesos que requieren de ciertos pasos para lograr un fin comun, se puede encontrar en el
sistema un desequilibrio entre las “entradas” (inputs o insumos) y las “salidas”(outputs o
resultados) de cada uno de estos pasos.

Los insumos que resulten insuficientes para aprovechar la capacidad total del

siguiente eslabon o paso a seguir los identifica como recursos escasos y a los eslabones con
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capacidad inferior de procesamiento respecto a los insumos que se le puedan proveer los
identifica como las restricciones del sistema.

Para nuestra investigacion este enfoque sistémico nos ayudard a identificar las
restricciones o recursos escasos que pudieran ser una variable relevante de la competitividad

de las empresas de la region elegida para exportar carnicos de cerdo a China.

. Teoria de los ""Stakeholders™ o tenedores de interés (R.E. Freeman, 1984)
y sistema de valor (M. Porter, 1990)

Freeman considera una amplia gama de participantes o actores en el entorno
empresarial que juegan en mayor o menor medida el rol de stakeholder o tenedor de interés a
lo largo de la vida de las empresas, los cuales como ya se menciond en cualquier momento y
de forma muchas veces “volatil” pueden cambiar de parecer y tomar el rol de impulsores de la
empresa o restrictores con forme le dicten sus intereses derivado de acciones directas de la
empresa o0 de otros participantes del entorno, por lo que se recomienda estar al tanto de ellos
en todo momento para saber que riesgos 0 amenazas se pueden presentar y si la empresa puede
mitigarlas o construir capacidades y competencias para ser competitivo en dicho entorno, o si
las amenazas o riesgos lo superan en su capacidad de influencia y no le sera posible participar
con éxito; dicho en otras palabras, el enfoque de “stakeholders” que plantea R.E. Freeman nos
servira para detectar las oportunidades que pueden aprovechar las empresas para incursionar
de forma proactiva en el mercado internacional de carnicos de cerdo al detectar cuales son las
variables que inciden para ser competitivos en China.

Cadena de valor: Es fundamental para tener un enfoque sistémico sustentado en el
aporte de valor de cada uno de los integrantes, que se considere el andlisis de la cadena de

valor a la que pertenecen las empresas involucradas; entendiendo por esta a cada uno de los
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participantes como eslabon perteneciente a un encadenamiento que va desde el productor al
consumidor final y donde se le va incrementando valor conforme se acerca al consumidor o
usuario final. Ademas es crucial que se considere a cada uno de los “Stakeholders™’ (tenedores
de interés) de dicha cadena ya que estos aportaran o restaran impulso a la actividad acorde a
sus propios intereses y capacidades (Freeman, 2010).

Figura 21. Clasificacion de los stakeholders.

ESTADO

MEDIO
AMBIENTE

CLIERTES

Fuente: Elaboracion propia.
. Teoria de la competitividad de la empresa (M. Porter, 1990)
Debido a que el objetivo de esta investigacion no es explicar si Meéxico es

competitivo en cierta actividad como pais, sino que se pretende saber es si las empresas

7 op . . .
Clasificacion de posibles Stakeholders en el entorno empresarial:
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Mexicanas (de cierta region geografica) pueden ser competitivas o no a la luz de encontrar las
variables y en qué medida la interaccion de esas variables inciden en ello tomaremos como
parte central del marco teorico el trabajo de competitividad empresarial de M. Porter ya que
es la persona que mas ha aportado recientemente a este enfoque, entendiendo por
competitividad la capacidad de una empresa de generar una ventaja competitiva que le permita
generar rentabilidad y subsistir en el tiempo.

Para ello es crucial identificar las variables y factores que inciden en la
competitividad (Porter, 1990) entendiendo que "una firma (0 una economia nacional) sera
competitiva si resulta victoriosa (0 en una buena posicion) en la confrontacion con sus
competidores en el mercado (nacional o mundial)” por lo que habra que considerar las
variables que inciden en ello para emprender las acciones ofensivas y/o defensivas para tener

éxito en su articulacién al mercado (Bonales, 2003).

Otro aporte reciente que nos servira para la deteccion y analisis de las variables que
inciden en la competitividad de las empresas, se hace en la obra de “La estrategia del océano
azul” (Chan Kim, 2009) en la que se busca un grado de diferenciacion tal que no se tenga
competencia directa, y cuya ventana de tiempo en cuanto a la imitacion le permita generar la
rentabilidad suficiente para satisfacer a sus “stakeholders” y subsistir en el mediano y largo
plazo. Este segundo enfoque tiene que ver un poco mas con el enfoque "Shumpeteriano™ en el
que “la innovacion es la clave para poder ser competitivo en el mercado” (Shumpeter, 1912).

Ambas formas de abordar la competitividad a nivel de empresa o firma tienen que ver
con ganar participacion de mercado y ser rentables en la actualidad y en el futuro bajo un
entorno abierto, cambiante y agresivo de negocios. Es decir, bajo la premisa que las empresas

buscan ampliar su participacion de mercado, su rentabilidad y su estabilidad bajo un entorno
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abierto y cambiante con competidores que presionan y en ocasiones ponen en situaciones
criticas al mercado domeéstico; es preponderante encontrar la forma de participar en nuevos
mercados geograficos por lo que la tendencia hacia la globalizaciéon suele ser de caracter
obligatorio para seguir participando en los mercados.

Trasladado lo anterior podemos decir que si una firma pretende comercializar sus
productos en el extranjero debe tener muy claras sus capacidades para establecer cuél sera su
forma de competir en el mercado para obtener una ventaja comparativa revelada superior al
resto de competidores que pretenden colocar sus productos en el mercado, pero serd mas
importante aln que su estrategia este soportada por una ventaja competitiva que le permita
ganar participacion en el mercado, protegida por barreras de entrada tales que le den el tiempo

suficiente para recuperar lo invertido y ademas obtener un beneficio.

Entendiendo por ventaja competitiva aquella posicién defendible en una empresa, con
la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas del sector para generar un
retorno sobre la inversion la cual puede darse por ventajas en costes o por diferenciacion
respecto de la competencia en atributos valorados por el cliente, podemos encontrar una serie

de elementos, recursos y formas de organizarse de caracter estratégico
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Tabla 5 Elementos y recursos estratégicos.

Estrategia Elementos Estratédicos Recursos y organizacion
Liderazgo encostes |Fabricas eficientes Acceso a recursos financieros
Diserio de fabricacion Ingenieria de procesos
Control de gastos generales y Informes frecuentes
de investigaciony desarrollo Control estricto

Especializacion en puestos y funciones
Incentivos por ohjetivos cuanttativos

Diferenciacion Enfasis en marketing de marca  |Capacidad de marketing
disefio, setvicio y calidad Ingenieria de produicto
Creatividad

Capacidad de investigacion
Incentivos y objetivos cualitativos
Gran coordinacion entre funciones

Fuente:Recuperado en 2011 de http://strategycorner.blogspot.com/2011/02/la-ventaja-competitiva-de-la.html

Tal pareciera que la innovacién constante es uno de los caminos que pueden alargar
las “ventanas” de oportunidad o bien mantenerlas abiertas manteniéndose en lo que W. Chan
Kim Ilama océanos azules, independientemente de la imitacion de sus seguidores, por lo que
se debera considerar la innovacion no solo en el producto y/o los procesos que desarrolle la
mano de obra calificada, también se debera considerar las innovaciones en los modelos de
negocio de las empresas que les permita insertarse de la mejor manera posible al sistema de

valor al que pertenecen en la busqueda de obtener una ventaja competitiva.
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Figura 22. Cruce del enfoque de ventaja competitiva de Porter con el de
competitividad por innovacion de Shumpeter.

iComogascela
ventaja competitiva ?

vl g

Fuentes externas de cambio;

Copyright: Jesus Perd

Fusntes irdernas
- Cambio enla demanda de cambio
deles dientes

- Cambio n les pracics

- Cambio tecnologion

i

Recursos heterogenecs
entre empresas oon
diferenteimpacto

Aaunas empresas responden
mas rapida y eticz mente
paraaproiecha el cambio

Algunas empresas tienen
ma cgpacidad de
innovacion y creacion

Fuente: Jesus Peral©. Recuperado en 2013 de http://strategycorner.blogspot.mx

Jesus Peral hace un cruce importante del enfoque de ventaja competitiva de Porter
con el de competitividad por innovacion de Shumpeter en el modelo de andlisis de la aparicion
de una ventaja competitiva ®, destacando que para comprender si la ventaja competitiva se
genera endogena o exdgenamente se debe considerar el entorno nacional, el entorno de la
industria en particular de que se trate y las capacidades y recursos de las empresas para

encontrar que variables son las que inciden en encontrar y sostener una ventaja competitiva

Al que llamo “Modelo de fuentes de la ventaja competitiva”.
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durante un espectro de tiempo que le permita ser lo suficientemente rentable para que sea

atractivo participar en el mercado elegido® (Peral, 2011).

Figura 23. Fuentes de la ventaja competitiva.

Recursos y Capacidades de |a empresa El entorno de la industria

-Recursos financieros
-Recursos fisicos

-Tecnologia

-Reputacion

-Capacidades funcionales
-Gapacidades de la alta direceion

Factores criticos de exito

Ventaja
Competitiva

El enterns nacional

-Recursos y capacidades nacionales: materias primas
recursos humanos, infraestructura, cultura.

-Gondiciones del mercado nacional
-Politicas gubemamentales

-Tipos de cambio

-industrias relacionadas y de apoyo

Fuente: Jesus Peral ©. Recuperado en 2013 de http://strategycorner.blogspot.mx

Lo anterior no puede llevarse a cabo si no se tiene una perspectiva desde la demanda,
es decir, habra que partir de los atributos que configuran la calidad del producto que percibe el

consumidor final y el valor monetario que esté dispuesto a pagar, el cual sera el parametro de

9 . oy . .
Modelo de ventaja competitiva en el contexto internacional
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comparacion para saber si la empresa puede generar una oferta de valor dentro de lo requerido
en el mercado; y para esto se deben buscar las variables que incidan en términos del producto,
del precio, de los procesos para soportar las caracteristicas o atributos (en tiempo y forma) que
identifican a nuestro producto y de la forma en la que se promovera dicho producto en el
mercado para darse a conocer; por lo tanto sera evidente que para este fin se incluyan grupos
de enfoque que nos permitan obtener la informacién relevante para integrar un perfil de
competitividad desde la demanda del producto y la capacidad de las empresas de soportar

dicha demanda.

I.111. Constructos y conceptos de competitividad empresarial

Con el soporte de la retrospectiva historica y conceptual detallado previamente
precisaremos algunos constructos y conceptos de teorias relacionadas con la competitividad,
que nos servirdn para precisar ain méas nuestro marco conceptual.

I.I11.1. Definiciones de la competitividad.

La competitividad es un constructo amplio que ha tratado de ser explicado y analizado
por diferentes instituciones y autores a lo largo de los afios ya sea como fundamento para
conocer el “nivel” de competitividad que tiene un pais respecto de otro, establecer politicas
publicas por parte del estado para determinada industria o sector, o bien para determinar los
puntos criticos en la gestibn de una empresa como generadora de beneficios para su

comunidad.

Empecemos entonces por revisar algunas definiciones de competitividad, las cuales

intentaremos colocar en orden cronologico para entender como ha evolucionado el concepto a
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lo largo del tiempo e incluiremos desde que perspectiva se enfoco la definicion

(macroeconomica para definir niveles de competitividad entre las naciones, micro economica

a nivel sector para definir politicas de desarrollo o microeconémica a nivel firma para que una

entidad econémica pueda subsistir y ser rentable):

Tabla 6 ¢Qué es la competitividad?

Autor(es) y
Definicion: ¢qué es la competitividad? afios Perspectiva
Una medida de la capacidad inmediata y futura de los industriales de | European Micro-Firma
disefiar, producir y vender bienes cuyos atributos en términos de precios y
] ) ) Management
més alla de los precios se combinan para formar un paquete mas atractivo
que el de productos similares ofrecidos por los competidores: el juez final es | gorum (1980)
entonces el mercado.
*Cita Chesnais
(1981).
La capacidad de un pais (0 grupo de paises) de enfrentar la competencia a | Chesnais (1981) | Macro
nivel mundial. Incluye tanto la capacidad de un pais de exportar y vender en
los mercados externos como su capacidad de defender su propio mercado
domeéstico respecto a una excesiva penetracion de las importaciones.
La habilidad de un pais de crear, producir, distribuir y/o servir productos en | Scotty Lodge Micro-Sector
el comercio internacional al mismo tiempo que gana retornos mayores sobre
(1985)

SUS recursos.

La aptitud para vender aquello que es producido. Mathis (1988) Micro-Firma
Tanto la eficiencia (alcanzar las metas al menor costo posible) como la | Buckley y otros | Micro-Firma
efectividad (alcanzar los objetivos correctos). Es la eleccion de las metas a

(1988)

nivel industria la que es crucial. La competitividad incluye tanto los fines

como los medios utilizados para alcanzar esos fines
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La capacidad de una industria (o empresa) de producir bienes con patrones | Haguenauer Micro-Firma
de calidad especificos, requeridos por mercados determinados, utilizando | (1989)

recursos en niveles iguales o inferiores a los que prevalecen en industrias

semejantes en el resto del mundo, durante un cierto periodo de tiempo.

La capacidad de un pais de lograr objetivos fundamentales de la politica | Fagerberg Macro
econdmica, tales como el crecimiento en el ingreso y el empleo, sin incurrir | (1988)

en dificultades en la balanza de pagos.

Desde una perspectiva de mediano y largo plazo, la capacidad de un pais | Fajnzylber Micro- Sector
para sostener y expandir su participacion en los mercados internacionales y | (1988)

elevar simultdneamente el nivel de vida de su poblacién. Esto exige el

incremento de la productividad y, por ende, la incorporacién de progreso

técnico.

La capacidad para sostener e incrementar la participacion en los mercados | Porter (1990) Macro
internacionales, con una elevacién paralela del nivel de vida de la poblacién.

El Gnico camino sélido para lograr esto se basa en el aumento de la

productividad.

La competitividad es también la bisqueda de una posicion relativamente (Porter, 1993) Micro
favorable en un mercado, con respecto a los rivales, la cual le permitira

permanecer y expandirse; no todas las actividades generan la misma

rentabilidad, y ésta debe ser suficiente, creciente y sostenida en el tiempo,

con el fin de garantizar los elementos esenciales para la existencia de una

empresa.

La competitividad es un sistema formado por cuatro niveles que interactdan Instituto Macro
entre si y que condicionan y modelan el desempefio competitivo: nivel meta | Aleméan de

cuya premisa es lograr la integracion social, nivel macro donde se pretende Desarrollo

lograr la estabilidad macroecondémica del pais, nivel meso donde se forman (IAD)

estructuras a través de politicas especificas y selectivas en un sector y el Esser, K., et al.,

nivel micro o empresarial en el que su foco fundamental es la capacidad de (1994)

gestion para ser lo mas rentable y longevo como unidad econémica.
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Una reconsideracion de un gran conjunto de indicadores, ninguno de los | Cohen (1994) Micro-Firma
cuales cuenta la historia total, sino que juntos proveen un foco de atencién

altamente legitimo.

La habilidad de un pais de alcanzar, en forma sostenida, altas tasas de | World Macro
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) per capita. Economic

Forum (1996)

La habilidad de las firmas, industrias, regiones, naciones o regiones supra- | OCDE (1996) Micro-Sector
nacionales de generar altos niveles de empleo y de ingresos de los factores,

mientras estan expuestas a la competencia internacional.

La competitividad se define como el proceso de formacion o acumulacién Villareal (2002) | Macro
del capital sistémico, que se constituye con los 10 capitales de la
competitividad (capital empresarial, laboral, organizacional, logistico,
intelectual, macroeconémico, comercial, institucional, gubernamental y
social) como los pilares fundamentales que sustentan un crecimiento pleno

del PIB per cépita en una economia abierta a la competencia internacional.

Fuente: elaboracion propia.

Para poder determinar el marco conceptual que seguiremos, debemos de entender que
las distintas definiciones existentes de la competitividad, estdn construidas desde diferentes
perspectivas (marco y micro) ya que no es lo mismo el constructo y/o definicion utilizada por
un economista que trata de explicar algin modelo econdémico determinado, que la perspectiva
que le dé una persona que esté disefiando una politica de desarrollo de una actividad
especifica, o bien en las escuelas de negocios y/o empresarios que estan buscando con sus
equipos de trabajo como generar la mayor rentabilidad posible en una organizacion y

permanecer en el tiempo como generadores de riqueza.
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LLITLIL. Tipos de competitividad.

Otra cuestion que debemos precisar para entender el constructo de competitividad de
forma homogénea es la clasificacion de los tipos de competitividad, la cual puede ser

efectuada desde diferentes puntos de vista como se observa a continuacion:

La competitividad nacional

Hemos descrito diferentes conceptos de competitividad previamente, para fines de
especificar a qué nos referimos como competitividad nacional tomaremos el concepto de
Porter que dice “La competitividad es también la busqueda de una posicion relativamente
favorable en un mercado, con respecto a los rivales, la cual le permitird permanecer y
expandirse; no todas las actividades generan la misma rentabilidad, y ésta debe ser suficiente,
creciente y sostenida en el tiempo, con el fin de garantizar los elementos esenciales para la
existencia de una empresa” (Porter, 1990) acotando el ambito de accién de dicha empresa al
mercado interno, es decir es una empresa que sera competitiva en el ambito nacional dado que

no tiene ni utiliza su capacidad exportadora para incursionar en otros mercados.

La competitividad nacional entonces sera la competitividad que tenga una empresa

exclusivamente en su mercado interno.

Competitividad internacional
El concepto anterior consideramos que esta en rapida via de extincion ya que cada vez

es mas dificil identificar un segmento de mercado que se aproveche solo por empresas
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originarias del mismo pais (exceptuando los casos en los que se presentan la figuras de
monopolio y/o algln oligopolio) y cuyos modelos de negocio no se vean afectados ya sea en
su cadena de suministro y en su cadena de distribucion y logistica hacia clientes y/o
consumidores, por jugadores “foraneos” de diferentes paises. Cada vez es mas frecuente
encontrarse con rivalidad en los mercados con empresas que traspasan las fronteras de su lugar
de origen en la busqueda de obtener mayor participacion en el mercado compitiendo con su
oferta de valor con organizaciones de diferentes latitudes y ello incide directa o indirectamente
en los modelos de negocio, los procesos, la forma de comercializar sus bienes o servicios y los
propios productos o servicios en si; le [lamaremos competitividad internacional a la capacidad
de adecuarse a estas condiciones para tener la mayor rentabilidad posible y perdurar en el

tiempo.

Competitividad de una nacion
Existen en la actualidad diferentes indices que pretenden medir la competitividad de las

naciones, entre los de mayor difusion se encuentran los siguientes:

indice de Competitividad del Crecimiento (ICC): para poder evaluar a las naciones esté indice
considera tres cuestiones: condiciones macroecondmicas (que incluye estabilidad econémica,
nivel de gasto publico y calificacion riesgo pais), calidad de las instituciones (en lo referente al
respeto a contratos y leyes, y el nivel de corrupcién en el pais) y la tercera y Gltima cuestion
que es el desarrollo tecnoldgico (entendido por el nivel de innovacidn, el uso de tecnologias de
la informacion y la transferencia de tecnologias). Esta calificacion se utiliza para elaborar el

Informe Global de Competitividad del Foro Econdmico Mundial, estas tres cuestiones y los
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temas detallados previamente se conforman por mas de 180 variables y se elabora levantando
informacién de campo con informacion tanto cualitativa como cuantitativa mediante la
aplicacion de encuestas a directivos y personal clave de las organizaciones de los 125 paises

considerados en el estudio.

indice de Competitividad: Este indice considera a 60 paises 0 economias en su analisis y es
publicado en el Anuario Mundial de Competitividad del Institute for Management
Development (IMD) y esta compuesto por 4 subindices (rendimiento econémico, eficiencia
gubernamental, eficiencia en los negocios e infraestructura). Este reporte se ha realizado desde
hace mas de 25 afios utilizando tanto informacion estadistica como encuestas de opinion con el
objetivo de comparar la competitividad de las economias de los paises incluidos por el nivel

de impacto en la economia global.

indice de Competitividad de los Negocios (ICN): este indicador fue creado en la escuela de
negocios de Harvard y considera dos apartados, la calidad del ambiente nacional en lo que a
negocios respecta y a nivel empresarial la calidad de las operaciones y estrategia que utilizan
las organizaciones; elaborado con variables microecondémicas que buscan medir cual es el
mejor clima de negocios, (a mayor ICN mejor clima de negocios), en el que las empresas con

operaciones y estrategias “mejores”, alcanzan mayores niveles de riqueza per capita.

indice de Libertad Econémica: Este indicador, es realizado por “The Heritage Foundation”
gue estipula como su mision “formular y promover politicas publicas conservadoras basadas

en los principios de la libre empresa, gobierno limitado, libertad individual y los valores
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estadounidenses tradicionales”. El indicador estd calculado mediante datos clasificados en
diez categorias o dimensiones entre las que consideran la politica monetaria, fiscal, inflacidn,
carga fiscal, nivel de intervencidon gubernamental en la economia, politica econdmica,
inversién extranjera directa y flujos de capital, salarios y precios, derechos de propiedad vy
tramitologias o regulacién de la actividad econdmica competente, relevancia del mercado
informal, banca y finanzas. Este indice se elabora a través de una escala tipo Likert en la que
se asigna una puntuacién del 1 al 5, donde 1 es lo mejor y el 5 es el mas desfavorable y el
acumulado de las calificaciones de cada reactivo permite integrar un listado en orden de

“competitividad” o ranking con la totalizacién de las evaluaciones.

indice “Doing Business” (Haciendo negocios):

Esta publicacion la realiza el Banco Mundial; a diferencia de los anteriores no es propiamente
un indice sin embargo resalta los diferentes componentes a nivel microeconémico que inciden
en el ambiente para los negocios en un pais, como: regulaciones y tramites para iniciar un
negocio, eficiencia de los 6rganos legislativos para dar certeza en los contratos de negocios,
grado de flexibilidad laboral al contratar y despedir capital humano, disponibilidad o

accesibilidad al financiamiento y cierre de negocios o bancarrota.

Pero ¢qué es la competitividad de una nacion? Porter desarrollé el modelo de diamante
para identificar los diferentes rubros que inciden en que una nacién sea competitiva respecto a
otras (Porter, 1990) y este fue enriquecido por Krugman posteriormente, con el modelo de
doble diamante (Krugman, 1994) el cual comprende el contexto para la estrategia y la
rivalidad empresarial, las industrias relacionadas y de apoyo, el rol del gobierno, las
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condiciones de los factores o insumos y las condiciones de la demanda de bienes o servicios
los cuales no son inmunes a cuestiones de azar o imprevistos. En este enfoque se puede
considerar que algunos de dichos elementos en su mayoria estan dados, lo que limita el ambito
de influencia y responsabilidad de las empresas; y por consecuencia la capacidad de estas de
cambiar dichos factores por lo tanto se consideran como el marco de referencia o contexto a

comprender de la actividad en cuestion.

Por otro lado si se entiende por competitividad de una nacioén “La habilidad de un pais
de alcanzar, en forma sostenida, altas tasas de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB)
per capita”, se debe centrar el concepto en la interaccion entre el estado y la sociedad civil ya
que el primero debe de cumplir el rol de promotor econémico mediante gasto publico y
politicas que ayuden a crearse, desarrollarse e integrarse empresas a la competencia en los
mercados domésticos e internacionales; ademas debe de facilitar las regulaciones para que
dicha creacion y evolucién de las empresas sea lo méas acelerado posible como fuentes de
creacion de riqueza fungiendo y ser a la vez como proveedor de infraestructura y medios para
que las actividades empresariales sean eficaces y eficientes; por Gltimo debe proveer de un
entorno de negocios estable y seguro en el que sea atractivo para las empresas incursionar y
mantenerse participando en él a lo largo del tiempo. Las naciones que sean capaces de
incrementar en mayor medida su rol como promotor econémico, proveedor de servicios,
infraestructura y medios, facilitador de gestiones administrativas; y procurador de estabilidad
y seguridad logrard seguramente crear condiciones favorables para su tejido economico
empresarial y por ende tendra un mejor desempefio en la generacion de riqueza y bienestar de

su poblacion.
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Competitividad industrial o sectorial

A nivel regidn o pais, la competitividad sectorial estd relacionada con las ventajas
comparativas derivadas de sus recursos, ya sea tierra, fuerza laboral y capital, o con las
ventajas creadas derivadas principalmente de la inversion en formacion de capital humano y
en esfuerzos de innovacion con alguna vocacion productiva o sector. El analisis desde este
concepto reside en la dificultad de contar con un solo indicador de competitividad dada la
diversidad de variables que inciden en una actividad econdmica y la incidencia de la ventaja
comparativa que se puede obtener acorde al lugar en el que se elija residir. C Markusen (1992)
estipula que un sector o industria lograra ser competitiva siempre y cuando la productividad
total de factores es igual o mayor que la de su competencia y si sus costos unitarios promedio
son iguales 0 menores que los de sus competidores ya que esto lo llevaria a integrarse al
mercado internacional incrementando su participacion de mercado, por lo tanto un sector o
industria ganard competitividad y se reflejara en el incremento de las exportaciones hacia un

mercado especifico (Markusen, 1992).

En afos recientes se ha acufiado el término de “cluster” para entender el fendémeno
econdmico de un grupo de empresas que pertenecen 0 no a un sector o actividad econdémica,
pero que estan directa o indirectamente relacionadas para aportar valor a su cadena o red
productiva, ya sea que se encuentren ubicadas dentro de una misma region geografica o bien
actien de forma integrada a distancia (es decir aunque no pertenezcan como los “clusters
geograficos” a una misma region fisica, interactuan a distancia pero de manera estrecha a
través de medios informaticos y de telecomunicaciones y por ello se le denomina “cluster
funcional”). Para entender el nivel de competitividad de un cluster es necesario saber cuéles

son los sectores correlacionados para su desarrollo, como se eslabona su cadena productiva, identificar
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a los jugadores clave, alinear la cadena de suministro de proveedores, contar con infraestructura tanto
fisica como de servicios relacionados y establecer las fortalezas y debilidades para mantener una
ventaja competitiva y trabajar conjuntamente en rutas de innovacién para crear o reforzar las fuentes de
dicha ventaja competitiva como cluster. Aunque el término cluster se ha difundido y ayuda a entender
la existencia y/o creacion de polos de desarrollo no debe de confundirse con el andlisis de un sector,
Porter determind para analizar un sector 5 aristas o fuerzas (Porter, 1990) a considerar: las barreras de
entrada a ese sector, el tipo de rivalidad que existe con otros competidores, la fortaleza que se tiene
para negociar con tu cadena de suministro y con tus clientes y por Gltimo si existen bienes substitutivos

y/o complementarios que incidan en el desempefio del sector en cuestion.

La competitividad sistémica

Hemos compartido hasta ahora distintas formas de determinar la competitividad, unas
desde el punto de vista de la competitividad como pais para alcanzar una mayor productividad
que incida en un mayor bienestar social y otras desde la competitividad de la empresa como
actor preponderante generador de un beneficio econémico para sus integrantes mediante una
mayor participacion de mercado con un excedente monetario después de cubrir sus costos y

gastos operativos.

La Competitividad sistémica es una propuesta en la que se pretende cerrar la brecha de
analisis de la competitividad entre las dos formas mencionadas en el parrafo anterior, se define
a la competitividad como “el proceso de formacidén o acumulacion de capital sistémico, que se
constituye con los diez capitales de la competitividad (capital empresarial, laboral,
organizacional, logistico, intelectual, = macroeconémico, comercial, institucional,

gubernamental y social) como los pilares fundamentales que sustentan un crecimiento pleno
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del PIB per cépita en una economia abierta a la competencia internacional”. Para poder
explicar la competitividad propone distintos niveles conceptuales, entendiendo que cada nivel

esta interrelacionado con los demas, los cuales se detallan a continuacion:

Nivel meta: En este nivel conceptual se revisan los aspectos que inciden en alcanzar un mejor
nivel de desarrollo y bienestar social como la cultura de orientacion al bienestar comin y
desarrollo social, el modelo de crecimiento y desarrollo econdmico, la habilidad para
formular politicas integrales, la memoria colectiva, la cohesion social, la actitud ante el

cambio y el aprendizaje como sociedad.

Nivel macro: En este nivel se observan las cuestiones relacionadas con el fomento de un
marco de estabilidad macroecondmica que permita a los diferentes participantes tener un
horizonte con cierto nivel de certidumbre o riesgo aceptable para desarrollar una actividad
determinada como la politica monetaria, la politica cambiaria, la politica presupuestaria, la

politica fiscal y la politica de competencia y apertura comercial.

Nivel meso: En este nivel conceptual residen las cuestiones relacionadas con la construccion y
ejecucion de politicas dirigidas a reforzar la competitividad de ciertos sectores determinados
estratégicos como “tractores de la economia” como son la infraestructura fisica y de servicios
de la que se dispone, la estructura industrial, el medioambiente, en nivel de desarrollo

tecnoldgico, el nivel educativo y la cultura de trabajo.
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Nivel micro: En este nivel se ven las cuestiones relacionadas con la competitividad a nivel de
firma o empresa para que sea inteligente en su organizacion, flexible en la produccion y agil

en la comercializacion de sus productos o servicios.

Competitividad empresarial

La competitividad empresarial se entiende como la capacidad de una empresa para
tener éxito al generar riqueza y permanecer activa econémicamente a lo largo del tiempo; para
ello es imperante determinar el modelo de negocio que seguira en donde especifique cul sera
su estrategia corporativa (que ofrecer de valor al mercado, donde localizarse y en dénde
participar) y cudl su estrategia competitiva (si competird y generara riqueza o beneficios
econdmicos por economias de escala a través de grandes volumenes de produccién, o lo hara
diferenciandose de los demas de tal suerte que el margen de beneficio econémico pueda ser
mayor, o bien atacando nichos especificos de mercado que le permitan obtener dichos
beneficios econdémicos tanto por un mayor margen gracias a la diferenciacién y por un alto
volumen de produccion); para esto sera fundamental clarificar dicha ventaja competitiva
respecto a otros participantes en el mercado y soportarla teniendo claro cuél o cuéles seran las
“fuentes de una ventaja competitiva (lo que sabe, lo que hace o lo que tiene la empresa) con el
fin de crearlas, protegerlas y dificultar a otros competidores su participacion en el mercado”
(Querbach, 2008). Ahora bien, entrara dentro de la competitividad empresarial la habilidad de
interactuar con su entorno (sean estos competidores o colaboradores) para cuidar y robustecer

en la medida de lo posible su ventaja competitiva.
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Competitividad personal

La competitividad en el &mbito personal estd relacionada con ser competente, con
lograr hacer que las cosas sucedan; si deseamos conocer que tan competente es una persona,
esta estd sujeta a delimitar un ambito de accién. Por ejemplo un atleta debe delimitar en que
ambito del deporte desea ser competitivo y tendra entonces que desarrollar las caracteristicas
y/o competencias necesarias para ser competente dentro de la actividad seleccionada y se
pueda medir su desempefio en relacién con otros para identificar que este sea sobresaliente, lo
mismo sucede en el ambito empresarial, si deseamos conocer que tan competente es un
elemento de la organizacion se debe especificar el ambito en el que se desempefiard y
desarrollar métricas de su desempefio que puedan ser comparadas con los resultados obtenidos
respecto de si mismo y o algun pardmetro de referencia (sea un estandar o bien el desempefio
de otros elementos en condiciones similares). Una persona competente serd aquella que tome
decisiones y actle dentro de su area de control y/o su area de influencia de manera proactiva
en mayor medida y de forma prudente, es decir, serd aquella que identifique las diferentes
alternativas disponibles en un momento dado y tome decisiones dentro de un margen de riesgo
prudente acorde a la informacién disponible y con ello logre hacer que las cosas sucedan lo

mas cercano posible a lo que se planifico.

Las empresas u organizaciones no son otra cosa que un grupo de integrantes que
colaboran entre si con la intencion de alcanzar un fin coman, si una empresa entonces desea
ser competitiva, necesitara considerar dentro de sus premisas estratégicas el contar con
integrantes competitivos en lo que a sus areas de especialidad o desempefio se refiere para que

acorde a la informacién de la que disponen en un momento dado tomen decisiones y hagan
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que las cosas sucedan dentro de lo que Covey llama su area de control o bien que puedan
incidir en otros que estén dentro de su area de influencia ya que el resto de elementos pueden
estar mas alla de su alcance y sean solo parte de su area de preocupacién sin embargo no
pueden hacer nada por cambiar el status quo; actuar de esta manera los llevara a ser altamente
efectivos en lo individual, la clave serd pensar y actuar con un “enfoque sistémico” (el cual se
explica “posteriormente en el presente documento), para identificar la interaccion con los
demas elementos del sistema al que pertenecen (tanto la organizacion como la cadena o red de
valor en la que estén inmersos) y lograr la sinergia que los lleve en conjunto a los mejores

resultados posibles.

LLITL.111.Enfoques de la competitividad en el entorno empresarial.

También es de vital importancia dejar claros los diferentes enfoques bajo los cuales
encontramos que se aborda la competitividad en el entorno empresarial, donde encontramos

dos: el enfoque cartesiano y el enfoque sistémico.

En el primer enfoque, el cartesiano, encontramos que se busca tener el mayor
rendimiento en una empresa que participa dentro de una economia abierta cuyos mercados son
imperfectos, en donde se cree que el maximo beneficio se logra a través de obtener el maximo
rendimiento de cada una de sus partes. Este enfoque aunque suele ser el mas generalizado
dentro de los empresarios y sus equipos de trabajo, sin embargo creemos que presenta defectos
importantes en su enfoque ya que pierde de vista la interaccion de cada una de las éareas,

departamentos y/o personas que la conforman encontrando ineficiencias colectivas dado que
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los objetivos de cada colaborador suelen desalinearse al de la organizacion perdiendo asi
competitividad por falta de un “puente” vinculador (Debernardo, 2006); incluso algunas
empresas llegan a perder de vista la interaccion con otros elementos externos a la empresa
(proveedores y/o clientes) con los que llegan a tener en el peor escenario negociaciones de
suma cero en los que no encuentran una zona de acuerdo que los lleve a un beneficio mutuo y
eso tenga como consecuencia una desarticulacion del tejido empresarial que les reste
competitividad ya no solo en el mercado interno, también en el mercado externo, al tener una
oferta de valor ya sea de un precio mayor al de sus competidores o un valor percibido menor

en igualdad de precios.

Al determinar lo anterior podemos elegir el o los conceptos mas convenientes para
dejar claro porque sugerimos que se utilice un “enfoque sistémico” dentro de la
“competitividad sistémica” en su nivel micro para tener una mayor claridad para analizar la
competitividad al brindar a las empresas informacion no solo interesante sino util para
desarrollar acciones concretas que estén dentro de su alcance en las areas de oportunidad que

tienen en un momento dado segun las presiones y apoyos de su entorno.

LLITL1V. El enfoque sistémico de la competitividad a nivel micro

Como observamos en parrafos anteriores, para tener un enfoque sistémico es
fundamental entender el fendmeno o hecho a analizar como un sistema, que no es otra cosa
gue un conjunto de elementos que interacttan de manera directa e indirecta para lograr un fin
comun.
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Si contextualizamos este enfoque en la competitividad empresarial, es decir, hacemos
una inmersion dentro de la competitividad sistémica y elegimos el nivel micro para aplicar
este enfoque sistémico, entonces nos encontraremos el hecho o fendbmeno econémico a
analizar, el cual es detectar cuales son los elementos que interactian e inciden en ser
competitivo o no. Para poder determinar lo anterior debemos ser aln mas precisos, ya que
como se comento las empresas enfrentan un entorno cada vez mas cambiante para cumplir con
sus dos objetivos principales: ser rentable y permanecer en el tiempo, por lo tanto deberemos
acotar el analisis a un momento dado y una oportunidad en el mercado determinada (ya sea en
el mercado interno o en el mercado internacional). Al acotar esta oportunidad se clarifica qué
pretende la empresa y por ende puede trabajar en la construccion de un modelo que le permita
medir si tendra éxito o no al intentar aprovechar la oportunidad detectada. Aun habiendo
acotado la oportunidad, la construccion de este modelo es algo complejo ya que incidiran
elementos internos y externos de la o las empresas de que se trate ya que el enfoque sistémico
nos indica que la clave para elevar los resultados del sistema se encuentra en mayor medida en
la interaccion de los elementos que componen el sistema, por lo que sera crucial entender en
los procesos internos cuales son los elementos criticos y como es que su interaccion puede ser
lo mas favorable para el resultado; ademas se debera considerar la interaccién con otros
elementos externos, que pueden ser empresas de diferentes eslabones de la cadena de valor en
cuestion o bien del mismo eslabon ya que los competidores pueden convertirse en
colaboradores en alguna situacion determinada, es importante no solo considerar a las
empresas dentro de este enfoque sistémico a nivel empresarial, existen otros actores que
pueden tener interés en que las empresas cumplan 0 no sus objetivos, estos otros actores o
elementos del sistema son los llamados “stakeholders” (Freeman 2010) dado que la

interaccidn de todos determinara si las empresas puedan ser competitivas o no.
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Ademas de la complejidad para integrar el modelo de andlisis dada la heterogeneidad
de sus actores y los intereses y voluntades que hay que alinear, los empresarios se encuentran
con un ritmo de evolucion en cada uno de los participantes también muy heterogeneo por lo
que se presentan retos que tienen que ver en primera instancia con la deteccion de la
oportunidad: ;qué valora el mercado que “yo” le puedo ofrecer? Pero también en segunda
instancia debe resolver ¢Quién puede colaborar conmigo y quien pueda competir conmigo
ante dicha oportunidad? Y es aqui donde debe considerar que para lograr tener éxito en ser
competitivo bajo un enfoque sistémico debera tener como uno de sus pilares estratégicos la
innovacion, entendida como la habilidad o capacidad de aprovechar la creatividad para
generar ideas y ponerlas en practica con éxito. Por lo tanto deberan hacer los ajustes
necesarios a su modelo de negocio (entendido como la forma o esquema disefiada para generar
riqueza), a los procesos de negocio para soportar el valor ofrecido a los clientes y/o
consumidores, a la forma de comercializarlos para entregar dicho valor y/o al propio producto
0 servicio, entendiendo que cada innovacion representara una reconfiguracion entre los
integrantes del sistema al que pertenecen y esto los deberd llevar a ser méas rentables y

sustentables en el tiempo.

Sin embargo el resto de competidores y/o colaboradores hara lo propio, por lo tanto los
participantes estan obligados a considerar el grado de evolucion de los demas integrantes del
sistema, ya que deberan buscar entre ellos cuales son las fortalezas y debilidades con las que
puedan ser complementados o amenazados y trabajar conjuntamente en las areas de

oportunidad en comun sin dejar de evolucionar en los aspectos individuales de cada quién.
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Marco referencial: Introduccidn al sector objeto de estudio, el sector porcicola.

I1.1. El entorno porcicola.

Con la finalidad de dar consistencia y contexto al marco tedrico de esta investigacion
desarrollado en al capitulo anterior profundizaremos en los aspectos mas relevantes del ambito
de las empresas porcicolas que son nuestro sujeto de estudio en cuanto a la oferta y demanda
de sus productos. Esto permitira al lector comprender mejor el entorno que viven hoy las
empresas de la region geografica elegida de México, como parte de un sistema articulado muy
complejo, en una cadena de valor amplia y con distintos elementos clave que inciden en la
sustentabilidad y rentabilidad de las entidades econdmicas y por ende en la economia de la

region.

I1.11. Perspectiva de la produccion de cerdo (la oferta de carnicos de cerdo).

Acorde a cifras de la FAO, la produccién mundial de la carne ha venido
comportandose de manera incierta ya que habia tenido hasta 2007 una tasa media de
crecimiento anual de 1.9% (es decir crecié de 1997 a 2007 un 19% rondando las 100 millones

de toneladas.
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Figura 24. Produccion mundial de carne de cerdo
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Fuente: Elaborado con datos de FAOSTAT (2008)

Sin embargo para el periodo de 2007 al 2009 se observa que este ritmo de
crecimiento se ha frenado, ya que el mercado no ha crecido en volumen y los precios tampoco
han sido muy estables , pese a mantenerse en una banda de los 2500 a 3000 USD/Ton

(FAOSTAT, 2009).
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Figura 25. Panorama del mercado mundial de la carne
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Los paises con mayor participacion en la produccién a nivel mundial son China con
un 44%, seguido de Estados Unidos con un 10%, Alemania con el 5% y Espafia con el 4%.

México ocupa la posicién numero 16 a nivel mundial con el 1% de participacion en la

produccion.
Figura 26. Participacion por pais.
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Fuente: FAOSTAT (2007)

En México, la produccion porcina ha sido fundamental para el abasto para el
consumo de carne, en los afios noventa la oferta de carne de cerdo crecié a una tasa anual de
3.5% hasta alcanzar las 994,186 ton, alin pese a que ha sido y sigue siendo la carne en tercer
lugar de preferencia por el consumidor en México (SAGAR, 2000) (Como ya se menciond en
el resto del mundo la carne de cerdo es la primera opcion en la preferencia del consumidor).
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Esta actividad productiva también se ha caracterizado por ser uno de los principales
consumidores de granos forrajeros (4.1 millones de toneladas/afio) y de pastas de oleaginosas
(777 mil ton/afio), lo que representa el 25.8 y el 21.9% respectivamente de la demanda
pecuaria al afio (SAGARPA, 2000) generando una dindmica econémica muy interesante tanto
para los productores pequefios, medianos y grandes del agro mexicano como para acopiadores

y procesadores de granos.

Acorde a cifras de la SAGARPA, a fines de los afios noventas y durante la década
siguiente se observé un crecimiento en la produccion de cérnicos de cerdo del 23%, es decir

una tasa media del 2.3%.

Figura 27. Produccion de cerdo en México
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Fuente: Elaborado con datos de SAGARPA SIACON (2008).
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Este incremento en la produccion ha evolucionado al parejo del incremento en el
tamano de las granjas porcinas, ya desde la década de los 90’s el INEGI indic6 a través de los
resultados del Censo Agricola - Ganadero que en el pais existian 1°963,000 unidades de
produccién porcina. Las explotaciones con menos de 20 cabezas (99% del total) contaban
solamente con el 52% de la poblacién porcina del pais, y el 1% de las explotaciones
contabilizaban el 48% del inventario (Lastra et al, 2000). Esta situacion trajo como
consecuencia un aumento en la capacidad contaminante de las granjas porcinas, sobre todo en
regiones del pais que presentan una alta densidad de poblacion porcina, ya que la porcicultura
en México independientemente de ser practicada en todo el pais, muestra una gran
concentracion en pocas entidades, donde la operacion de grandes grupos de productores y
empresas permite ofertar grandes volimenes de carne para el abasto interno e inclusive para la
exportacion, de tal forma que el 68.7% de la produccion nacional es generada en 6 entidades
del pais: Jalisco, Sonora, Guanajuato, Puebla, Yucatan y Michoacan, (SAGAR, 2000) Datos
gue no han cambiado mucho en los Gltimos afios como se puede observar en la siguiente

grafica en donde Jalisco, Michoacan y Guanajuato representan el 32% del total.
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Figura. 28 Produccion por estado en México.
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Un hecho importante a destacar entre los productores nacionales es la diferencia de
vision y estrategia que han desarrollado, algunos por empujados por la necesidad de colocar la
produccion en otros mercados dada la fuerte preferencia de otros tipos de carne en sus
mercados locales o adyacentes (como lo es el caso de las empresas ubicadas al norte del pais)
0 bien por la inquietud de participar en otros mercados internacionalmente para seguir
creciendo (como lo es el caso de las empresas del sureste mexicano) y otros que se han
resistido o han tenido complicaciones mas fuertes para desarrollar su capacidad exportadora ,
como lo es el caso de las empresas localizadas en el centro del pais, segin se observa en el

reporte del sistema producto de cerdo realizado por la SAGARPA.

Figura 29. Vision estratégica regional en México.
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México ha estado sujeto a fuertes presiones economicas derivadas del entorno
internacional dado el efecto que tuvo en los ultimos afios la ruptura de la “burbuja” de la
construccion en Estados Unidos y otras latitudes, que desaceler6 en general la economia
mundial y afect6 el costo de dos insumos el petréleo (dados los combustibles que se requieren
a lo largo de la cadena productiva) Yy el precio de los granos que en el caso de México (a
diferencia de los Estados Unidos) no estdn subsidiados por el gobierno, hechos que
indudablemente afectan de manera importante la actividad porcicola nacional e internacional.

Ademas aunque la economia mexicana tuvo un ligero crecimiento este se vio disuelto
en la economia de consumo dado el incremento en los precios de algunos bienes, afectando
indirectamente el consumo de los carnicos en particular el los de cerdo, en el que las personas
reorientaron su demanda hacia productos mas econdémicos, que origind una fuerte presion al
demandar precios menores en la cadena porcicola afectando los margenes de rentabilidad de
algunos participantes del sector productivo primario.

Los resultados han sido diferentes acorde al perfil del productor, en México se
observan béasicamente tres diferentes sistemas de produccion, caracterizados por su nivel
tecnoldgico: Sistema tecnificado, semi tecnificado y de traspatio. Los dos primeros tienen una
distribucion geografica definida, por el contrario, el sistema de traspatio se presenta en todos
los estados del pais.

Los que han sufrido mas ha sido los productores del estrato semi tecnificado ya que
no alcanzan a ser lo suficientemente rentables para justificar nuevas inversiones que les
ayuden a emigrar a estadias tecnologicos mas avanzados, pero a la vez el incremento de los
costos aunado a los costos mencionados de ineficiencias los llevan a cuestionarse si es

conveniente seguir participando. Esto abre ventanas de oportunidad a los productores
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tecnificados 10 quienes suelen crecer por adquisiciones de las partes de las granjas en las que
tienen sitios ya sea de maternidad, destete o engorda, con niveles de tecnificacion aceptables
creciendo en el nimero de vientres y/o cabezas producidas dentro de los mismos rendimientos
que venian trabajando.

En el caso de la actividad de traspatio aunque ha sufrido el incremento de los costos y

la actividad no es tan rentable como se desea, se mantiene practicamente en los mismos

10 Sistema tecnificado: Utiliza tecnologia de punta para controlar las condiciones climatoldgicas y productivas
como el suministro equitativo de alimentos, control de accesos para resguardar la salud y la inocuidad del
cerdo, fuertes controles genético y de evolucidn de la piara (para tener un grupo homogéneo en cantidad de
cabezas y calidad de cerdos seguin su “estampa” por linea genética y peso convertido de carne por kilo de
alimento). El nivel de integracién de este tipo de empresas suele ser alto, lo que le permite controlar la calidad
genética de la piara y la calidad de insumos y los costos de los cerdos producidos. Suelen contar con capacidad
para formular alimentos balanceados. Este grupo de empresas suele localizarse en zonas geograficas donde se
han erradicado enfermedades lo que le permite participar tanto en el mercado nacional como en el
internacional. Los mercados en los cuales comercializa su produccion son las principales zonas urbanas del pais
y la industria de carnes frias y embutidos. Este sistema de produccion ha ido incrementando su participacion en
la produccion en los ultimos afos; actualmente se estima que representa aproximadamente el 58% de la
produccion nacional y se ubica principalmente en los estados de Sonora, Sinaloa y Yucatan (Lastra et al., 2000).

Sistema semi tecnificado: Se caracteriza por utilizar tecnologia moderna al mismo tiempo que técnicas
tradicionales de manejo, por ello sus resultados cambian de un productor a otro elevando costos por
conversiones menores que en el sistema anterior y bajando la productividad ya sea por una mayor mortandad,
por mayor lentitud en la produccién por que el total de la piara no tiene las condiciones iddneas, y la
heterogeneidad de la poblacién de cerdos complica los procesos productivos. Esto es debido principalmente a
que la infraestructura de las granjas y el control sanitario de las mismas no son adecuados, aunado al uso de
alimentos producidos por terceros que no garantizan la composicién y rendimiento del mismo. Este estrato de
productores comercializa sus productos en mercados regionales y en pequefios centros urbanos lo que
representa aproximadamente un 15% del mercado nacional (dificilmente pueden apostar por el mercado
internacional dada la incapacidad de tener una oferta de valor estable); dado lo anterior este estrado ha
disminuido en cuanto a su importancia productiva en un 5% en la ultima década (Lastra et al, 2000). Este
sistema se encuentra en todos los estados de la republica, aunque es mayoritario en el Centro (Guanajuato,
Michoacan, Jalisco) y Sur del pais.

Sistema de traspatio: Se practica en todo el pais, incluyendo dreas metropolitanas donde las condiciones distan
mucho de las ideales y en ocasiones llegan a ocasionar conflictos sociales dado que las condiciones sanitarias no
solo afectan al ganado en si, también a los vecinos del sitio en donde se tiene al cerdo o cerdos en engorda;
ademds la pobre calidad genética de los cerdos engordados en traspatio hace que la conversion y el
rendimiento sea muy bajo siendo una actividad poco rentable. Sin embargo esta actividad tiene una fuerte
relevancia al ser la fuente de abasto de carne en zonas en donde los canales comerciales formales no operan. Se
calcula que un 30% de la produccidn porcicola proviene de este tipo de productores. (Lastra et al., 2000).
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niveles ya que como se menciond su produccién estd dirigida a un mercado totalmente
diferente a traveés de canales sacrificio, procesamiento y distribucion informales (Ver apartado
de las fuerzas que inciden en el mercado nacional donde se mapean los jugadores de la cadena
de valor porcicola nacional).

Lo expresado anteriormente se ve claramente reflejado en el sector porcicola en la
recomposicion que esta viviendo en donde se tiende a la polarizacion de los dos estratos
extremos (pequefios productores de traspatio y grande grupos de empresa productoras
tecnificadas con niveles interesante de integracién, algunos incluso tienen integrada la cadena
completa desde los insumos para producir genética y cerdo, la matanza el desbaratado, el
procesamiento, empacado, la distribucion mayorista y al detalle).

Esta recomposicion ha afectado el comportamiento de la actividad ya que se observa
un comportamiento “erratico” en los ultimos tres afios en donde encontramos crecimientos del
3.9% en el 2007 dada la desaparicion de varias granjas semitecnificadas poco rentables que
llevaron a la estabilizacion en 2008 de la produccion en el orden de las 1,160,667 toneladas
(FAO, 2009).

Después del problema de credibilidad originado por la mal llamada “gripe porcina”,
posterior al brote de gripe HIN1 en abril de 2009, la produccion de carne de cerdo se recupero
con sorprendente rapidez, con los productores ayudados por la ayuda del sistema desde el
estado a raiz del brote. Creemos que el crecimiento se desaceler6 hasta el 0,9% interanual en
2010-2011 para alcanzando las 1.18mn toneladas, ya que los productores se vieron afectados
nuevamente por altos costos de los insumos. Sin embargo se preve un crecimiento que aunque
lento en 2011-2012 parece continuo alcanzando loas 1.19mn toneladas, por un afio con afio
méas un 0,9%. (BMI, 2011); donde Michoacan (uno de los tres estados involucrados en la

region de estudio) no ha sido la excepcion y ha duplicado su produccién (M. Zavala, 2010).
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Tabla 7 Produccion y consumo de puerco en México.

Notes: £ BMI forecasts. Sources: | INEGL 2 USDA.

MEXICO Pork Production & Consumption

2007 (20082009 [2010[2011 [2012
Pork Production, '000 tonnes | 11520 [11610  [L1621  [1.1650 [L17s0]g[L1ss 0
Pork Consumption, ‘000 tonnes 2 1580 [1e0s0 |10 7740 LssEL sl

Fuente: BMI Forecasts (2008).

Para los siguientes afios se preve un crecimiento del 2015 al 2016, en la produccion

de carne de cerdo a permanecer claramente débil, alcanzando solo una expansion del 5,8%

contado a partir del periodo 2010-2011 como base, alcanzando de cumplirse los prondsticos el

nivel de toneladas 1.24mn. (BMI, 2011); esto sin considerar la muy probable apertura que se

ha venido fraguando al mercado de la Republica Popular China.

Tabla 8 Produccion y consumo de puerco en México.

IMEXICO Pork Production & Consumption

2011 [2012[2013 [2014[3015 [2016

IPork Production, '000 tonzes |

Lamsofe [Lissole uisofe  [roaolfefi2270fL2e30ff

‘Pcrk Consumgption, 000 tonnes 2

‘Nutes: fBMI forecasts. Sources: 1 INEGL. 2 USDA.

17sse [17ea6le  [rsoodfe [1.8277)e[t850.1 F[L8s79ff

Fuente: BMI Forecasts (2008).

Tambien es importante destacar que esta proyeccion considera que el sector se vera

afectado por las importaciones de carne de cerdo baratos desde los EE.UU., aunque los
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organismos Yy asociaciones de criadores de cerdos en México han venido trabajando y
solicitando medidas al gobierno para que esto se restrinja. Sin embargo como se menciono
previamente, si el gobierno mexicano tiene éxito en la firma de un protocolo médico
veterinario con China, las exportaciones hacia el mercado chino podrian aumentar la
produccion®! y mitigar estos aspectos negativos de manera considerable.

De ahi la importancia en entender las variables que le permitan ser competitivos en
este interesante mercado a los empresarios porcicolas de la regidn centro occidente de nuestro
pais mediante la implementacion de estrategias y la articulacion de acciones, convenios y/o
alianzas que mitiguen debilidades endémicas del sector como las mencionadas previamente
(altos costos de produccion, competencia desleal de nuevos participantes extranjeros, bajo

nivel organizativo y de integracion, problemas sanitarios, entre otros).

" Fuente:© EFE 2010. Agencia EFE S.A. Noticia: México prepara la exportacién de cerdo a China tras la crisis de
la gripe A

Meéxico, 30 jul (EFE).- Los trabajos de control para que México comience a exportar carne de cerdo y res a China,
que veto la entrada de ésta tras la aparicidn de la gripe AH1IN1, "se encuentran muy avanzados", afirmé hoy la
canciller mexicana Patricia Espinosa. Al término de la IV Reunién de la Comision Binacional México-China, que
concluyé hoy en Ciudad de México, la Secretaria de Relaciones Exteriores valoré positivamente el avance del
reconocimiento chino a las condiciones sanitarias de las plantas mexicanas que quieren exportar. En
conferencia de prensa, Espinosa y su homélogo chino, Yang Jichei, expresaron su satisfaccidn por los resultados
de las reuniones de trabajo, a las que asistieron mas de 150 funcionarios de alto nivel de ambos paises y
destacaron los pactos alcanzados en comercio. Espinosa recordd que China "fue uno de los pocos paises en los
que crecié (un 9%) la importacién de productos mexicanos durante 2009", un afio de recesiéon econdmica para
el pais latinoamericano. México y China subrayaron su deseo de encontrar nuevas formas de impulsar el
intercambio comercial y de reducir, a largo plazo, sus conflictos en este campo. Ademas del veto a la
importacion de cerdo, el brote de gripe AHIN1 provocé que los Unicos vuelos que unen las capitales de ambos
paises, operados desde 2008 por Aeroméxico, permanecieran suspendidos hasta el pasado marzo. Ahora,
China, segundo socio comercial de México a nivel mundial y primero en la zona Asia-Pacifico, también busca
promover la exportacidon de productos avicolas, leche, limones y mangos a México. Jichei confia en "adoptar
medidas activas para incrementar inversiones en ambos sentidos". Espinosa, por su parte, manifestd que
espera una "mucho mayor presencia" de las empresas chinas en México y citd, como sectores oportunos para
ello, el aeronautico, el automovilistico, la mineria, la vivienda y las energias renovables. Por otro lado, como
comenté Jichei, ademas de acuerdos comerciales, las sesiones de trabajo "cosecharon importantes frutos" en
ciencia y tecnologia, cultura, turismo, agricultura y control aduanero.

El establecimiento de una segunda linea aérea que enlace directamente Pekin con la capital mexicana, la
creacidn de becas para que alumnos mexicanos estudien en China, son algunos de los pactos alcanzados en el
Programa de Accidn Conjunta 2011-15. Los dos cancilleres expresaron su deseo de mantener encuentros
oficiales "con mayor frecuencia", para asi reforzar su posicion mundial como economias en desarrollo.
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I1.11.1. Los productos porcicolas

A lo largo de la cadena de valor porcicola existe una gran variedad de productos que
componen esta cadena productiva, entre los que destacan: granos, medicamentos, vacunas,
vitaminas, complementos nutricionales pecuarios, alimentos balanceados, productos genéticos
para fertilizacion del ganado porcino, quimicos para la inocuidad del cerdo y la higiene de las
instalaciones, maquinaria y equipo para acopio y almacenaje de grano, equipos y materiales
para el mantenimiento de instalaciones de cria, destete y engorda de cerdos, equipamiento de
equipos de transporte de cerdo en pie, equipos de matanza y desbaratado, maquinas y equipos
de enfriamiento y congelacion, desbaratado, maquinas y equipos de procesado y empaquetado
de productos carnicos de cerdo ya sea carne en estado natural o procesada (es de sabiduria
popular que el cerdo es uno de los animales del que mas provecho se puede sacar ya que se
pueden obtener de él un gran ndmero de productos y derivados como cuero, piel frita
(Chicharrén), manteca, carne magra, solomillo, carne semi grasa, lengua, Corazén, Costillas,
Costillas, Chuletas Cerdo, Jamén, Jamon Ibérico, Jamon Serrano, Lomo, Lomo 12, Panceta,
Tocino, Higado, Foie Grass, Butifarra, Chorizo, Morcilla, Morcilla Arroz, Mortadela, Paté,
Salchichén, Salchichas, Salami, Sobrasada, “Quedo” de lengua, “Queso” de puerco, fuet,
molida de hueso, entre otros), insumos para alimentos de mascotas, fertilizantes, cuero para
calzado y articulos de vestir, energia y venta de bonos de carbono por mencionar los
principales.

Para los fines de nuestra investigacion enfocaremos nuestro analisis en las empresas
relacionadas con los productos carnicos de cerdo como eje fundamental de la cadena
porcicola, ya sean criadores, engordadores, rastros de matanza, obradores (desbaratadores de

cerdo), empacadores de embutidos y productos procesados de cerdo, comercializadores de
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carne en estado natural y/o procesada mayoristas o al detalle; o bien que estén integradas en
dos 0 mas eslabones de la cadena de valor para ser mas competitivas (siempre y cuando al
menos uno de estos eslabones tenga que ver con productos carnicos de cerdo) pero que estén
orientadas a generar y/o comercializar productos pertenecientes a las siguientes fracciones

arancelarias:
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Tabla 9 Fracciones arancelarias.

02031101 En canales o medias canales. (carne de puerco, cerdo, cochino, fresca o refrigerada).

02031201 Jamones, paletas y sus trozos, sin deshuesar. (carne de puerco, cerdo, cochino, fresca o
refrigerada).

02031999 Las demés. (carne de puerco, cerdo, cochino o especies porcinas, fresca o refrigerada).

02032101 En canales o medias canales. (carne de puerco, cerdo, cochino, congelada).

02032201 Jamones, paletas y sus trozos, sin deshuesar. (carne de puerco, cerdo, cochino, congelada).

02032999 Las demas. (carne de puerco, cerdo, cochino, especies porcinas, congelada).

02063001 Pieles de cerdo enteras o en recortes, refrigerados, excepto el cuero pre cocido en

trozos (pellets).

02063099 Los demas (despojos comestibles de la especie porcina, puercos, cerdos, cochinos, frescos o

refrigerados), cabeza, patas, higado, buche, nana.

02064101 Higados. (de puerco, cerdo, cochino, congelados).

02064901 Pieles de cerdo enteras 0 en recortes, excepto el cuero pre cocido en trozos (pellets
congelados).

02064999 Los demas (despojos comestibles de animales de la especie porcina, puercos, cerdos,

cochinos, congelados).

02090099 Los demas (tocino sin partes magras y grasa de cerdo, puerco, cochino, sin fundir ni extraer

de otro modo, frescos, refrigerados, congelados, salados o en salmuera, secos o ahumados).

02101101 Jamones, paletas y sus trozos, sin deshuesar (salados o en salmuera, secos 0 ahumados, de la

especie porcina, puercos, cerdos, cochinos).

02101201 Tocino entreverado de panza (panceta) y sus trozos (de la especie porcina, puercos, cerdos,

cochinos), panceta

02101999 Las demas (carne y despojos comestibles, salados o en salmuera, secos 0 ahumados; harina 'y

polvo comestibles, de carne o de despojos, de puerco, cerdo, cochino).

02109002 Pieles de cerdo ahumadas, enteras o en recortes.

Fuente: Elaboracion propia.
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ILI1.11. Normas y aseguramiento de la calidad

Dado que los productos son para consumo humano, se requiere cumplir con lo
establecido en las Normas Oficiales para esta actividad detalladas a continuacion:

" NOM-145-SSA1-1995 Norma Oficial Mexicana, Productos carnicos troceados

y curados. Productos carnicos curados y madurados. Disposiciones y especificaciones

sanitarias.

" NOM-051-SCFI-1994 Especificaciones generales de etiquetado para alimentos

y bebidas no alcoholicas pre envasados.

" NOM-092-SSA1-1994 Método para la cuenta de bacterias aerobias en placa.

. NOM-114-SSA1-1994 Método para la determinacion de Salmonella en

alimentos.

" NOM-115-SSA1-1994 Método para la determinacién de Staphylococcus aureus

en alimentos.

" NOM-117-SSA1-1994 Método de prueba para la determinacién de cadmio,

arsénico, plomo, estafio, cobre, fierro, zinc y mercurio en alimentos, agua potable y

agua purificada, por espectrometria de absorcion atomica.

" NOM-120-SSA1-1994 Précticas de higiene y sanidad para el proceso de

alimentos, bebidas no alcohdlicas y alcohdlicas.

. NOM-122-SSA1-1994 Productos carnicos curados y cocidos y curados

emulsionados y cocidos. Especificaciones sanitarias.

Adicionalmente a las Normas Oficiales Mexicanas mencionadas, si una empresa
desea ingresar sus productos a China debe respetar lo establecido en el protocolo firmado entre

la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion de los

Pagina | 131



Estados Unidos Mexicanos y la Administracion General de Supervision de la Calidad,
Inspeccion y Cuarentena de la RepuUblica Popular China sobre Inspeccién, Cuarentena y
Requisitos de Sanidad Veterinaria para Exportar e Importar Carne de Cerdo entre México y

China (suscrito el 11/julio/2008).

También es deseable que las empresas cuenten con certificaciones que le brinden
tanto al distribuidor como al usuario final la tranquilidad de que lo que est4 consumiendo ha
sido procesado dentro de normas y estandares adecuados para garantizar que el producto es
seguro para su consumo. Dentro de las normas o certificaciones de calidad en este sector
destacan las norma “ISO”, las “HACCP” y las certificaciones como las de “México Calidad
Suprema” y carne “TIF” (Tipo Inspeccion Federal), este Gltimo es un reconocimiento que la
Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGAR) otorga a las plantas
procesadoras de carnes que cumplen con todas las normas y exigencias del Gobierno
Mexicano, en cuanto a su tratamiento y manejo de sanidad se refiere. Esta certificacion trae
consigo una serie de beneficios a la industria carnica, ya que le permite la movilizacion dentro
del pais de una manera mas facil ya que cuenta con la garantia de la calidad sanitaria con la
que fue elaborado el producto. Del mismo modo, abre la posibilidad del comercio

internacional, ya que los establecimientos TIF son los Unicos elegibles para exportar.

Los establecimientos TIF se apegan a normas nacionales e internacionales de sanidad
e higiene. Entre las normas nacionales a las cuales se deben apegar de manera cabal son la
NOM-008-Z00-1994 y NOM-009-Z00-1994, las cuales marcan la pauta para construir y

equipar los establecimientos y procesar la carne.
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El ostentar esta certificacion es el resultado de un trabajo minucioso del
establecimiento y de la revision y dictamen del SENASICA (Servicio Nacional de Sanidad,
Inocuidad y Calidad Agroalimentaria), para obtener el nivel de confianza de cumplimiento de
la normatividad aplicable. Este trabajo es dindmico y constante, ya que una vez que se
certifica, se continta con un proceso de supervision y verificacion, tanto a nivel central como
a nivel estatal. EI cumplimiento de esta normatividad, asi como estrictos controles de calidad e

higiene, brindan la confianza requerida para importar productos carnicos de México.

Por otra parte, también es importante sefialar que el personal adscrito a la inspeccion
dentro del Sistema TIF es capacitado y evaluado constantemente, para poder ofrecer un
servicio de calidad a la industria carnica y de este modo el poder monitorear y verificar que los
establecimientos dedicados a la industrializacion de la carne estén siempre en concordancia
con las regulaciones mas innovadoras y actuales, con las regulaciones méas innovadoras y

actuales.

Dentro de SENASICA, la DGIAAP (Direccion General de Inocuidad
Agroalimentaria Acuicola y Pesquera) se encarga de establecer las politicas y marco
normativo en materia de inocuidad de los alimentos, enfoca su actividad a la aplicacion de los
sistemas de reduccidn de riesgos y peligros de contaminacion en los procesos industriales de la

cadena agroalimentaria.

Dentro de las principales actividades que se realizan en los establecimientos
dedicados al sacrificio de animales, se encuentran la inspeccion ante-mortem y la inspeccion
post-mortem y es ahi donde interviene la DGIAAP, contribuyendo a la vigilancia y monitoreo

de la incidencia y prevalencia de enfermedades que afectan al ganado, teniendo por igual
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como obligacion el reporte de cualquier lesion que pudiera sugerir la presencia de alguna

enfermedad exoética.

El marco regulatorio para el cumplimiento y buen funcionamiento de los estatutos

para la obtencién del sello TIF son:

Ley Federal de Sanidad Animal, que faculta a la SAGARPA a emitir las normas
oficiales mexicanas en materia de sanidad animal.

Reglamento para la Industrializacion Sanitaria de la Carne, que establece
lineamientos generales sobre el proceso de la carne.

NOM-008-Z00-1994, son especificaciones zoosanitarias para la construccién y
equipamiento de los establecimientos para el sacrificio de los animales y los
dedicados a la industrializacion de productos carnicos.

NOM-009-Z00-1994., regula el proceso sanitario de la carne.
NOM-004-Z00-1996, marca los limites maximos permisibles de residuos
toxicos y procedimientos de muestreo en grasa, higado, masculos y rifiones de
aves, bovinos, caprinos cérvidos, equinos, ovinos y porcinos.
NOM-033-Z00-1995, se refiere al sacrificio humanitario de los animales

domeésticos y silvestres.

Para poder ser elegible como exportador de productos cérnicos:

El primer requisito es contar con la certificacion TIF.
Es indispensable que el establecimiento cuente con un historial de trabajo antes

de solicitar la elegibilidad para exportar.
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« Contar con un plan HACCP, si como POES (Procedimientos de Operacion
Estandar de Sanidad).

 Toda la documentacion es dictaminada a nivel central de acuerdo a los

lineamientos que dicte cada pais de destino.

« Los Unicos paises con los cuales se tiene un reconocimiento de equivalencia entre

los sistemas de inspeccion son Estados Unidos y Canada.

« Una vez que autorizado el establecimiento para exportar, esto sera notificado via

oficial por la DGIAAP.

Cabe hacer mencion que para ferias y exposiciones, algunos paises como Japén y
Estados Unidos de Ameérica, requieren que los establecimientos TIF cuenten con la
autorizacion previa para exportar; dichos envios, aun siendo muestras, se deberan manejar
como exportaciones comerciales formales.

El programa nacional de residuos toxicos ocupa un lugar preponderante en la
posibilidad de acceder a mercados internacionales como pais, por lo que el cumplimiento de la
NOM-004-Z00-1994 juega un papel indirecto de alta prioridad en toda exportacion realizada.

El sello TIF, que es un sinbnimo de excelencia, significa que el producto que se esta
adquiriendo y consumiendo es auténtica garantia de calidad y salud. Para las marcas
productoras y comercializadoras de carnicos, dicha certificacion representa, pues, un orgullo
obtenerlo, pues confirma que cumplen con la normatividad internacional de procesado y
empaque en sus productos, todo esto representa un gran esfuerzo que se traduce en grandes
beneficios, cuyo resultado son la reduccion de microorganismos indeseables, garantia en
ofrecer productos excelentes y, con ello, proteccion al consumidor.

Fuente. SAGARPA, SENASICA y Organismo de Certificacion de Establecimientos
TIF, A.C. (OCETIF).
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IL1L111. Procesos criticos en la cadena porcicola.

IL11.111.1. Acopio de grano y proceso o0 almacenamiento de alimentos

En el estrato tecnificado de empresas con 101 cabezas de ganado o mas, el 25% en
promedio de empresas suele tener integrado el acopio de insumos y la produccion de
alimentos balanceados con la intencion de garantizar dos cosas, el costo del grano a través de
herramientas financieras como futuros de granos y coberturas cambiarias; y la calidad del
insumo principal de la produccion que es el alimento logrando economias de escala y
eficiencias en la conversion de kilos de carne por kilos de alimento, teniendo piaras mas
equilibradas en cantidades, tamafios y ritmos de crecimiento lo que les facilita estabilizar su

modelo de negocio y la correspondiente oferta de valor al mercado.

Figura 30. Estratos de empresas porcicolas acorde a su nivel de desarrollo
tecnolégico

POR CIENTO DE PRODUCTORES
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Fuente: Elaborado con datos de fundacion PRODUCE Michoacéan (2007).

Pagina | 136



ILILIILIL Granja de cria, destete y engorde

Las granjas suelen estar clasificadas como ya se menciond acorde a su nivel de
tecnificacion en granjas tecnificadas, semitecnificadas y de traspatio, lo cual va de la mano
con el nimero de vientres o cabezas que tienen en su poblacion de cerdos (a mayor
tecnificacion mayor numero). Dada la heterogeneidad de la porcicultura de traspatio no
tocaremos los procesos ya que no tiene sentido, nos enfocaremos a describir los procesos que
se siguen en las semi tecnificadas vy las tecnificadas. En ellas se tiene un tipo de produccion
denominada de tres sitios, ya que se separa la piara precisamente en tres lugares distintos
acorde a su nivel de evolucidn, los cuales son el sitio de maternidad, el de destete y el de
engorde, separando por camadas y/o grupos con misma fecha de nacimiento en piaras de no
mas de 15 elementos de preferencia para monitorearlos a lo largo de su crecimiento.
Apegandose rigurosamente a medidas sanitarias y de inocuidad durante todo el proceso

siguiente:
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Figura 31. Diagrama de flujo de granja de cria de cerdos.
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Fuente<. Eloborado con datos de Fundocion Produce Michoaecdn 2067,
Es importante mencionar que acorde al tipo de productor se prefieren distintos
canales y participantes de la cadena porcicola para interactuar e introducir sus productos al

mercado conforme podemos observar en el siguiente gréafico:
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Figura 32. Canales y participantes elegidos por estrato de tecnificacion.
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Fuente: Elaborado con datos de fundacion PRODUCE Michoacan (2007).

ILILIILIN. Rastro y obrador (desbaratado de cerdo).

Aunque ya observamos que el rastro no es un eslabén muy rentable en la cadena de
valor si representa un punto estratégico, en especial si se pretende incursionar en mercados
nacionales a través de canales de autoservicio o tiendas especializadas ya que se requiere que
tenga una certificacién TIF para poder garantizar el procesamiento adecuado de los animales
y la carne. El gobierno ha desarrollado un apoyo consistente en $100.- por cerdo
(aproximadamente) para fomentar la matanza en los rastros TIF buscando fomenta runa mejor
cultura en el tratado de la carne y reducir el riesgo de contaminaciones y enfermedades por

matanza en rastros clandestinos o con procesos deficientes y antihigiénicos.
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Figura 33. Procesos criticos rastro y obrador de cerdo
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Fuente: Elaboracion propia

En México se cuenta con 43 rastros Tipo Inspeccion Federal certificados y desde
2006 la matanza supera a la matanza en rastros municipales y/o clandestinos.

Cabe destacar que en el mercado interno sigue existiendo una gran cantidad de
participantes en la cadena de valor intermediarios entre los productores y los consumidores
finales que no valoran en su justa medida, tener procesos de aseguramiento de la calidad y/o
certificaciones como la que se otorga a los establecimientos TIF, sin embargo la tendencia es
gue cada vez mas sea un requerimiento. Ahora bien si se pretende participar en los mercados
internacionales las cosas cambian ya que para cualquier producto que cruce fronteras es un
requerimiento minimo indispensable no solo estar en regla con lo que determine el pais de

origen como estandar de calidad, también debe de cumplirse con lo que establece el pais
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destino, lo que en la mayoria de los casos desalienta a los productores a impulsar una vocacion

de exportacion.

Figura 34 Volumen de matanza por tipo de rastro en México.
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Fuente: SAGARPA (2009).
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Es importante mencionar que el obrador puede estar integrado al rastro ganando
economias de secuencia aprovechando mejor su capacidad instalada en cuanto a lo que el uso
de horas hombre se refiere, ya que quien realiza la matanza suele tener la capacidad par a

desbaratar el cerdo en piezas.

ILILILIV. Procesadora y Empaque

En este eslabon se requiere el mayor cuidado en el procesamiento de los insumos y
productos ya que se le adicionan insumos que le dan valor agregado a los productos y
pretenden en su mayoria alargar el tiempo de vida de anaquel o almacenamiento de los
productos; ademas en la formulacion de los productos y aditivos se le da una diferenciacion al
producto percibida y reconocida por el consumidor final. Por lo que se debe de tener un
estrecho seguimiento a cada lote de carne que se procese aun si este ya ha sido entregado a |
distribuidor o cliente ya que un fallo en el manejo puede contaminar el producto o activar su
proceso de caducacién poniendo en riesgo al consumidor. Para ello se llega un rastreo de cada
lote y cada producto individualmente y se requiere de mano de obra calificada que pueda
hacer las actividades inherentes a una planta de estas caracteristicas donde los procesos

fundamentales suelen ser:
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Figura 35

. Procesos criticos en el procesamiento y empaque de cérnicos de

Fuente: Elaboracion propia.
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En la mayor parte de las carnes frescas o curadas se hallan presentes las bacterias

lacticas,

principalmente las pertenecientes a los géneros Lactobacillus, Leuconostoc,

Streptococcus, Brevibacterium, Pediococcus, que se desarrolla incluso a temperaturas de

refrigeracion. Un desarrollo limitado de las mismas no menoscaba de ordinario la calidad de la

carne. En ciertos tipos de embutidos, salami, Libano y Thuringer, se estimula, en cambio su

crecimiento y la fermentacién lactica producida. Las bacterias lacticas pueden ser, sin

embargo, responsables de tres tipos de alteracion: viscosidad superficial o profunda,

especialmente en presencia de sacarosa; produccion de color verde; y agriado a causa de una

produccidn excesiva de acidos, fundamentalmente &cido lactico.
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I1.11.V. Requisitos de procesamiento, almacenamiento y traslado

Ademés de cumplir con las medidas establecidas en las Normas Oficiales y
Certificaciones de calidad correspondientes, es fundamental que tanto la carne fresca como la
carne procesada (en embutidos y otros derivados), sea trabajada en tres momentos:

1.  “En caliente” cuando cerdo se le acaba de sacrificar y hay que proceder al

desangrado y separacion de visceras.

2.  “En frio” una vez que perdid su temperatura corporal se hace el desbaratado en
piezas y cortes especificos acorde al producto final que se desee.

3. “Con cadena de frio” es decir, una vez que se tiene el producto se le baja la
temperatura mediante enfriamiento y/o congelacion (segun lo requiera el
producto) y es fundamental que a partir de ese momento no se “rompa” la
cadena de frio ya que puede activar la descomposicion de la carne y causar
dafios a la salud. Para ello el producto debe estar resguardado siempre a
temperaturas constantes en refrigeradores y/o congeladores; las temperaturas de
almacenamiento varian de —-1.4 a 2.2 °C, siendo la primera la usada mas
frecuentemente. El tiempo maximo de conservacion de la carne dependiendo
del nimero de gérmenes presentes, de la temperatura y de la humedad relativa,

para cerdo, cordero y oveja es de 1 a 2 semanas.

ILILVI. Tipos de embalaje y/o presentaciones

. Lechones vivos: Se entregan los lechones en pie una vez destetados para su

engorde.
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Lechones en canal: Se entregan los lechones sin visceras abiertos por el vientre
en canal.

Cerdos en pie: Se entregan los cerdos vivos en pie.

Cerdos en canal: Se entregan los cerdos sacrificados abiertos por el vientre en
canal sin visceras.

Carne de cerdo en piezas en estado natural: Piezas y cortes especificos de partes
del cerdo sin ningln otro proceso adicional en charolas o cajas.

Carne de cerdo en piezas en conserva: Piezas y cortes especificos de partes del
cerdo con algun proceso adicional que le permita agregar valor ya sea para
alargar el tiempo de vida de anaquel del producto o para cambiar las
caracteristicas organolépticas del producto en charolas o cajas.

Carne de cerdo embutida: Triturado y embutido de la pasta de carne de
diferentes partes del cerdo segln sea el producto de que se trate, el cual puede
introducirse a tripa de cerdo o inyectarse en fundas plasticos para darle forma, o
bien ponerlo en moldes segun el producto que se trate, empaquetados en bolsas
resellables.

Carne de cerdo ahumada: Piezas y cortes especificos de partes del cerdo con el
proceso adicional de ahumado que le permite agregar valor al cambiar las
caracteristicas organolépticas del producto, en charolas o cajas.

Piel frita: Pellets de cuero de cerdo fritos en aceite para consumo humano.

Piel natural: Pellets de cuero de cerdo para subproductos de piel.

Manteca y derivados de la grasa o piel: En cubetas de diversos tamafios (desde

11t., 4 It., 18.Its 6 més).
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I1.111. Mercados de productos carnicos de cerdo (Demanda)
[1.111.1. Datos del mercado Internacional

Segun cifra de la FAO el volumen del consumo de céarnicos ha crecido en un 88%
durante los ultimos afios con una tasa de crecimiento promedio anual del 8.8% para la dltima
década, siendo los principales exportadores Dinamarca con el 24%, Estados Unidos con el
20%, Alemania el 11%, Francia el 6% y Espafia con el 7%. México solo particip6 con el

0.04%

Figura 36. Exportaciones de céarnicos de cerdo.
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Fuente: FAOSTAT (2008)
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En cuanto a los importadores mas importantes fueron Alemania con el 16%, Rusia

con 15% y Estados Unidos con el 9% respectivamente, acumulandose entre esos tres

participantes casi el 40% del total.

Figura 37. Importaciones de carnicos de cerdo
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Fuente: FAOSTAT (2008)

IL111.11. Datos del mercado nacional en México.

El consumo nacional aparenta oscila en el millén trescientas mil toneladas, acorde a
cifras de la FAO, SAGARPA y SIACON, ha tenido un dinamismo muy importante creciendo

un 43% durante la Gltima década a razén de una tasa promedio de 4.3% anual. Esto se debe en
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gran medida al incremento del consumo per capita de la carne de cerdo que ha pasado de 9 a

12.6 kg anuales equivalente al 30% promedio anual de crecimiento

Figura 38. Consumo nacional aparente de carnicos de cerdo.
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Estas tendencias muestran que el mercado interno de los carnicos de cerdo tiende a
seguir creciendo sin embargo la presion de jugadores extranjeros con diferente configuracion
de costos recargada en subsidios de su gobierno a los insumos mas relevantes, y en ocasiones
algunas précticas desleales hace compleja la participacion de estos crecimientos razon por la

cual se observa un incremento considerable en las importaciones:

Figura 39. Comportamiento de las importaciones de carnicos de cerdo.
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En 2007 las importaciones alcanzaron el 17% respecto de la produccion nacional.

Figura 40. Comparacion importaciones contra la produccion nacional en

México.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de FAOSTAT, SAGARPA y SIACON.(2008)

Sin embargo en contraparte las exportaciones presentan un ritmo interesante de
crecimiento en especial a partir del periodo del 2004 y pese a los efectos de ralentizacién que
se sufrieron durante el 2009 derivado de la gripe AH1N1, alcanzando un incremento en la

actividad exportadora del 71 % como se observa en el grafico siguiente:
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Figura 41. Actividad exportadora en carnicos de cerdo
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ILHI1L.1. Andlisis de fuerzas del mercado de carnicos en México

Para entender mejor la cadena de valor mencionada previamente se incluye el

siguiente mapa de los participantes en México:
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Figura 42. Participantes en la cadena de valor porcicola.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de SAGARPA, USDA e investigacion de campo.

A cada uno de estos participantes les afectan el mismo tipo de fuerzas pero con
diferente intensidad dependiente de el o los eslabones en los que participen, es decir se tienen
que superar barreras de entrada y salida al negocio, presiones de bienes substitutivos (en este
caso el pollo y la res se prefieren en el mercado local por encima que el cerdo), las presiones
de negociacion con proveedores para adquirir insumos y con clientes al colocar el producto y

la forma en que se compite dentro del eslab6n en el que participan (ya sea por ventajas en
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costes, por ventajas por diferenciacion o por nichos especificos de mercado); dado que se
tienen empresas que participan en uno o varios eslabones se mapearon los eslabones y la

interaccion de ellos con sus respectivas fuerzas conforme se observa en el esquema siguiente:

Figura 43. Fuerzas que inciden en la cadena de valor porcicola.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de SAGARPA, USDA e investigacion de campo.

Ademas de considerar las fuerzas que inciden otro detonador importante de la
inversion que hacen los empresarios para participar en uno o varios de estos eslabones tiene

que ver con la rentabilidad que representa participar en cada uno de estos eslabones. El
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esquema siguiente se construyo para identificar el margen que representa para la empresa que

participa en él:

Figura 44. Margenes a lo largo de la cadena de valor porcicola.
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Fuente: CEPii Elaboracidn propia con datos de: *11 Estimacidn:
™ Bolsa Mexicana de Valores Alimento: 52'884 000
"2 ASERCA condatos de SNIIM Sorgo 44029 000
"3 Campo Mexicano Maiz 4'542 000
*4 Investigacidn de campo sector de abarrotes Otros 940,000
"5 SNiM Total: 102'395,000
"6 Precio mayoreo Campo mexicano ) kgs producidos 77,783
*7 Precio "PF* +matanza en rastro $1.06 =$21.06 (x) kgs por cerdo promedio 113
"8 ASERCA condatos de SNIiM (=) Costo de alimento por cerdo 131
"9 Costo de ventas +gtos. deap +gtos. Fin.= Costo total / 81'822,000 KG. Producidos (=) kgs por cerdo 13
(estado de resultados "PF" 2008.) (=) Costo de alimento xKg cerdo  1.16

™0 Precio de venta promedio 2008 (estado de resultados "PF" 2008.)

NB: En el eslabén “Obrador” se consideran tanto los procesos de desbaratado como los de
transformaciéon y empacado de embutidos.

Fuente Elaboracion propia.

Como se puede observar las empresas que han logrado integrarse han obtenido
beneficios interesantes gracias a las economias de escala que alcanzan asi como las economias
de secuencia en las que obtienen el margen correspondiente al participar en varios eslabones
concatenados, esto conlleva a que cada vez se concentre mas en menos participantes ya que

los més grandes adquieren o eliminan a sus competidores que por tener mayores costos de
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produccién o menores margenes por no estar integrados, tener niveles menores de desarrollo
tecnoldgico y la presion que se ha generado por participantes nuevos extranjeros no les es

posible continuar participando.

LI Andlisis del mercado internacional: Incursionar en la Republica popular

China.

¢Por qué la idea de incursionar en el mercado internacional? Aunque es cierto que en
México no se es autosuficiente y cada vez crecen mas las importaciones de cerdo, las
empresas de la region centro occidente pueden pensar en participar en otros mercados en el
extranjero, lo cual motiva la presente investigacion para determinar que variables son la que
inciden en ellas para ser competitivas en dicho mercado. Muestra de que es posible comerciar
los productos de las fracciones arancelarias comentadas previamente, son empresas como
Kowi en el norte del pais o0 KEKEN en el sureste de México, regiones en las que se han
orientado no solo a satisfacer la demanda interna, también han buscado construir una oferta de
valor interesante para el mercado exterior, lo cual les permite sufragar mejor las presiones a
las que se ve sometido el mercado interno y ser mas rentables.

Ademas aunque como se sabe, hay una gran cantidad de empresas semi tecnificadas
0 no tecnificadas en la region centro occidente (incluso algunos cuentan con produccion de
traspatio); también es cierto que hay un grupo de empresas que han logrado mantener o
incluso elevar el nivel competitivo en la region, al integrarse en la cadena de valor ya sea
hacia opciones de suministro de insumos que les den economias de escala o bien hacia
opciones de integracion que los acerquen hacia los clientes o consumidores finales, logrando
economias de secuencia absorbiendo margenes mas atractivos de utilidad. Dado que este

grupo de empresas conoce y maneja bien tanto el eslabén en el que iniciaron sus actividades
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como los eslabones que han ido integrando, hoy se encuentran en una posicion interesante
para poder aspirar a incursionar con esos productos a nuevos mercados en el extranjero de

forma natural. (Ver matriz de Ansoff: Secuencia logica para incursionar en los mercados).

Figura 45. Matriz de Ansoff para incursionar en los mercados.

Secuencia logica para incursionar en
los mercados

Merqado
Conocimiento y Actual Nuevo Producto actual
manejo del - = = =1 mercado nuevo
eslabon actual _No | Expgrtado,
mtelgradas ras I
Producto - —
Producto nuevo
¢ mercado nuevo
Producto nuevo Integradas (Innovacion de
mercado actual Nuevo NUevo productos)

Fuente: Elaboracion propia. Matriz de Ansoff, Apuntes de la catedra de Estrategia MBA
EADA 2008.

Ademas si se tiene en cuenta que el efecto que ha tenido el tratado de libre comercio
con Estados Unidos y Canada (TLCAN), en el mercado interno incursionando con producto
congelado de menor calidad a menor precio, presionando a las empresas mexicanas (mientras
que el mercado del TLCAN ha tenido una tasa media de crecimiento en los ultimos afios del
3%, Mexico solo lo ha hecho en un 2.7%) esto puede ser una oportunidad muy interesante
para ampliar la oferta de valor de las empresas de la region y penetrar en otros mercados que

los robustezcan y les permita hacer frente a la presion de los socios comerciales del norte los

Pagina | 156



cuales se encuentran apuntalados en eficiencias de costes logradas principalmente a través de
subsidios de su gobierno en combustibles y granos (que es el insumo mas relevante en costo

para la alimentacion del ganado) que los hacen muy agresivos en el mercado.

LTI Analisis de fuerzas del mercado de carnicos en la Republica Popular China

Acorde a un estudio efectuado por DATAMONITOR en 2010, encontramos en
general que el mercado de alimentos en China es muy fragmentado ocasionando que el poder
de los compradores sea de moderado a bajo, el poder de los proveedores suele ser moderado,
dada la cantidad de jugadores existentes, hay pocas probabilidades de entrada de bienes
substitutivos nuevos aungue existe una amplia gama de opciones para el consumidor y la
rivalidad es fuerte dadas las inversiones y dificultades para salir del negocio una vez que se ha

iniciado a participar en este mercado, lo cual se observa en el siguiente diagrama:

Figura 46. Fuerzas que impulsan el mercado de alimentos en Asiay el
Pacifico, 2010

- Buyer power

Weak Strong

Fuente DATAMONITOR (2010)
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En cuanto al poder de compra de los clientes, el mercado de alimentos en la region
Asia-Pacifico estd muy fragmentado, los tres jugadores mas grandes tienen un 8,7% del valor
total del mercado. Los canales de distribucion mas utilizados para alimentos son los
supermercados e hipermercados con el 61.8% del valor total de mercado y en la mayoria de
los casos el comercio minorista de alimentos se encuentra bastante fragmentado, disminuye el
poder de compra , sin embargo, los grandes minoristas, como supermercados, pueden hacer
grandes compras y negociar el precio con los fabricantes, aumentando el poder de compra,
ademas es poco probable que los minoristas se guien en su compra por la lealtad de marca,
aunque en ocasiones si existe presion de los consumidores finales, por encontrar alguna en
especifico. Dadas estas cuestiones el poder de compra se valora como moderado.

El poder de negociacién de los Proveedores: Los grandes minoristas, como
supermercados, pueden hacer grandes compras y negociar el precio con los fabricantes,
aumentando el poder de compra. Por lo que los intermediarios de alimentos son capaces de
obtener sus insumos de materia prima de un nimero relativamente grande de proveedores, lo
que debilita mucho la capacidad de negociacion del proveedor. Los participantes pueden
obtener insumos a través de dos métodos: A través del mercado abierto, en cuyo caso se tiene
poco control sobre los precios, y, a menudo utilizan técnicas como de cobertura para mitigar el
impacto de las fluctuaciones de los precios; o bien pueden negociar contratos de suministro
con los productores y agricultores, en el que los contratos de duracién con precios negociados

periédicamente son comunes. En general, poder de los proveedores se evalla como débil.

De las barreras de entrada de los nuevos participantes: Aungue se puede entrar a
pequeiia escala mediante el detallista, regularmente los productores necesitan distribuir sus

productos de forma masiva, lo que suele requerir de canales como los de autoservicio o
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supermercados de gran superficie, las cuales suelen controlar el poder de compra presionando
fuertemente los precios. Por otro lado las economias de escala y las barreras de entrada, como
gastos de capital en las plantas de produccidn a gran escala, y la necesidad de establecer un
suministro confiable, se vuelven mucho mas complicado participar. También es importante
mencionar la lucha por el “lineal” o los espacios en el estante ya que es complicado convencer
a los minoristas de otorgarle un lugar a un nuevo jugador. Por ello en general, existe una
probabilidad moderada de los nuevos operadores.

Bienes substitutivos: Hay una gran variedad de productos que se pueden determinar
como sustitutos de alimentos congelados o refrigerados (tal es el caso de los carnicos de
cerdo), que pueden ser alimentos secos, alimentos enlatados y alimentos frescos. Los
detallistas, con el objetivo de satisfacer la demanda de los consumidores, tienden a abastecerse
de todo este tipo de sustituto. Los productos secos son una amenaza menor, COMo un menor
nimero de alimentos se pueden secar con éxito de los congelados, alimentos enlatados tienen
la ventaja (desde la perspectiva de un minorista) de no requerir costos adicionales de
almacenamiento en congeladores. En general, la amenaza de los sustitutos se valora como
moderado.

Rivalidad: Como se ha comentado previamente este es un mercado muy fragmentado,
prueba de ello es que los tres jugadores mas relevantes solo tienen un 8,7% del valor total del
mercado. Ademas los minoristas pueden cambiar entre productos de diferentes fabricantes con
bastante facilidad. Pero se debe considerar la lealtad a la marca de los consumidores finales ya
que esta ejerce una fuerza-a través de los minoristas que hace que sea dificil para ellos a
abandonar los productos de marca mas caros para las alternativas de marcas privadas. Por otro
lado la rivalidad se intensifica por el hecho de que los productos son diferenciados, por lo que

es dificil retener a los compradores.
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Otro punto relevante que incide en la presion o rivalidad existente entre los
participantes son las barreras de salida ya que son altas, para poder salir de este mercado se
tendria que efectuar la venta de activos costosos y no muy comerciales, haciendo dificil
recuperar lo invertido. Se puede entonces aseverar que la amenaza de nuevos entrantes es
moderada debido a las altas inversiones de capital y la presencia de marcas bien establecidas
sumado a que se ve intensificada por los altos costos fijos y barreras de salida. En general, hay

un alto grado de rivalidad en este mercado.

LTI I Requisitos para exportar

Para poder exportar en México la Secretaria de Economia a través del sistema
nacional de orientacion al exportador emite una guia con los requisitos e informacion
necesaria para poder desarrollar en la empresa la capacidad exportadora, cuyo contenido entre
otros requisitos destaca: tener un producto competitivo, contar con buena calidad y precio,
tener ventajas competitivas, cumplir con el volumen requerido, las especificaciones, el costo,
los contratos y el seguro, ser una empresa competitiva, tener una oferta de valor exportable,
contar con el personal necesario, contar con los recursos financieros, conocer su mercado VY el
sector de mercado, conocer a su cliente, definir la estrategia de comercializacion y los canales
de distribucién, definir una camparia de promocion, establecer el precio del producto, conocer
el precio de su competencia asi como los aranceles y regulaciones no arancelarias, definir la
fraccion arancelaria del producto y las preferencias arancelarias de su producto desarrollar la
presentacion del producto, contar con un envase, empaque y/o embalaje adecuado y definir el

medio de transporte éptimo.
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Trabajo de campo

En este apartado se decribira a lo largo del Capitulo Ill, la labor de investigacion
desarrollada para obtener la informacién que nos ayudara a determinar la competitividad
internacional, directamente de los integrantes de las empresas que conforman nuestro grupo
objetivo. Tomamos como universo de estudio a las empresas porcicolas del centro occidente
de México, acotandolo a los estados de Michoacén, Jalisco y Guanajuato dada la relevancia de
esta actividad en el &mbito nacional (como ya se mostraron cifras anteriormente). Se invit6 a
20 empresas a participar como unidades de analisis sin embargo 4 se negaron a otorgar
informacion por politicas de seguridad y/o confidencialidad, lo que nos arrojo una muestra de
16 empresas, esto le da a la investigacion un alto grado de representatividad como se
describird més adelante en el apartado de analisis de resultados, ya que hay empresas de
diferentes tamafios y momentos de evolucion que en su conjunto representan una proporcion

considerable del volumen de operacion de esta actividad en la zona.

Capitulo I11. La competitividad de las empresas del Centro-Occidente de
Meéxico (Michoacén, Jalisco y Guanajuato) bajo un enfoque sistémico, para exportar a la

Republica Popular China.”

Como se ha descrito en los capitulos anteriores la competitividad de las empresas
porcicolas del centro occidente de México es un tema con diversas aristas en las que participan
diversos stakeholders y diversas empresas con diferentes caracteristicas, como pueden ser los

niveles de evolucion y profesionalizacion, también hay una diversidad muy heterogénea de
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empresas u organizaciones derivada de los diferentes niveles de integracion en la cadena de
valor (es decir acorde al nimero de eslabones de la cadena de valor en la que participa una
empresa), o0 bien derivada de el nivel de tecnificacion y complejidad de sus modelos y/o
procesos de negocio, orientacion al mercado nacional o internacional, entre muchas otras.

Aunado a lo anterior el entorno en los negocios es altamente cambiante (mas ain con
la globalizacion de los mercados) y las empresas se ven obligadas a ajustar de manera cada
vez mas acelerada sus estrategias ante este entorno volatil, por ello se considerd realizar la
presente investigacion bajo el enfoque sistémico para entender el universo de empresas que
conforman la poblacién de estudio como sistemas evolutivos que se adaptan e inciden en su
entorno insertandose de diferentes maneras para lograr ser rentables y subsistir a lo largo del
tiempo y ello no se puede entender sin una evolucién constante para entregar a los clientes y
consumidores una oferta de valor que sea mas atractiva que la de los competidores de bienes
substitutos.

Para lograr explicar el nivel competitivo de las empresas de dicha region también se
describi6 en los capitulos anteriores el entorno porcicola; ahora bien en el presente capitulo
detallaremos cémo se realizo el levantamiento de la informacién de campo, desde la eleccién
de las herramientas para levantar la informacion, la estrategia para levantar la informacién
acorde a los recursos disponibles, la determinacion de la forma de medicion mas adecuada, la
eleccion del tipo de escalas para lograr operacionalizar las variables que inciden en la
competitividad mencionadas previamente en el marco teorico de esta investigacion, el disefio
de las herramientas para levantar la informacion, la prueba piloto para checar las
herramientas, la definicion de las herramientas definitivas y su correspondiente aplicacion a
nuestro universo de estudio para obtener la informacion que sirvio como materia prima para

un andlisis posterior de los datos obtenidos.
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I1I.I.  Implicaciones practicas

La presente investigacion se aplicara a las empresas de la region centro occidente de
los Estados Unidos Mexicanos (Michoacan, Jalisco y Guanajuato). Se eligieron estos estados y
los correspondientes municipios, dada su relevancia en la produccion de canales de cerdo ya
que es una de las cuatro regiones principales dentro de la actividad como se puede ver en la

figura siguiente.

Figura 47. Mapa de geo-referenciacion de la produccién de canales de cerdo en
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Acorde a cifras del INEGI tres de los estados que comprende la presente
investigacion se encuentren dentro de los diez mejores estados en lo que a volumen de

produccion de canales se refiere.

Pagina | 163



Figura 48. Estados con mejor produccion porcicola acorde al INEGI.
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Si ademas profundizamos el enfoque a nivel municipios encontramos que en cada
una de estas regiones la actividad se focaliza en tan solo 4 6 5 municipios por region, lo cual
facilitara para fines practicos el levantamiento de la informacion ya que se eligieron (también
por su vocacién productiva en canales de cerdo) los municipios de La Piedad Michoacan,
Degollado Jalisco y Pénjamo Guanajuato, los cuales como se observa en el mapa de geo
referenciacion, son colindantes entre si y se encuentran dentro de los 20 municipios mas

productivos en el pais.
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Figura 49. Produccion por municipios de la region centro occidente de México
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Ademas se incluirdn como punto de referencia competitiva a empresas lideres en
exportacion del interior del pais que estén participando actualmente en los mercados
internacionales. Para este fin se disefi0 una investigacion no experimental transversal
descriptiva (Sampieri, 2006), en la que se aplicara el método causal correlacional deductivo,
al ir de lo general a lo particular, es decir se determind partir de la competitividad en sus
aspectos generales para entrar a cuestiones mas especificas como la aplicacion de la
competitividad en el giro especifico de la produccion y comercializacion de productos
carnicos de cerdo y sus derivados, a través del analisis de las variables que determinan su nivel
competitivo en el mercado en un momento dado (precio y calidad; asi como las sub variables
relevantes que competen al precio o la calidad como la tecnologia, la capacitacion del capital
humano, los canales de distribucién y logistica o alguna otra que cobre relevancia a la luz de la
investigacion). Para esta finalidad se estudiara la competitividad internacional de un extracto
empresarial especifico: las empresas que comercializan productos carnicos de cerdo de la
region centro occidente de México en comparacion con otras empresas del pais que
comercializan sus productos en el extranjero, mediante herramientas de analisis cuantitativo y
cualitativo, teniendo preponderancia estas Ultimas. Lo descrito en el presente parrafo

constituye las implicaciones précticas de esta investigacion.

1L Herramientas

HILILL Entrevistas
Para llevar a cabo el levantamiento de la informaciéon se revisd la herramienta

correspondiente con Pedro Aceves Garcia como experto del sector en su calidad de empresario
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y ex presidente de la Asociacion de Porcicultores con la finalidad de tener instrumentos claros,
confiables y certeros que facilitaran el flujo y calidad de la informacion. Se logro6 tener dos
tipos de entrevista: una no estructurada en la Asociacion Local de Porcicultores de La Piedad
Michoacan (agrupacion a la que pertenecen empresarios de ese estado y también de los
estados de Jalisco y Guanajuato, los cuales pertenecen a la vez a las asociaciones de los
municipios de Santa Ana Pacueco y Degollado dada su cercania geografica) la cual se efectuo
con el grupo de empresarios que conforman el universo de estudio como foro para lograr tres
objetivos: el primero dar a conocer los alcances de la investigacion en cuestion y recoger las
primeras impresiones respecto al grado de interés que tiene este tema para ellos; el segundo
obtener informacion cualitativa de los comentarios de los participantes de dicha sesion ya que
asistieron personalidades del sector como presidentes, ex presidentes de las asociaciones
locales y nacionales del sector y empresarios de segunda, tercera e incluso cuarta generacion
familiar dedicada a la actividad; y el tercer y ultimo objetivo de dicha entrevista grupal fue
para solicitar la participacion de sus empresas como unidades de estudio que conforman el
universo de la presente investigacion ya que en conjunto las empresas de dichos asistentes
representan el 80% 20% de la actividad porcicola de la region, es decir el veinte por ciento de
las empresas representan el 80% de los negocios porcicolas del centro occidente del pais.

La segunda entrevista que se efectud previo al levantamiento de la informacion
mediante encuestas fue una entrevista de tipo estructurada con Rigoberto Espinoza Macias,
actual Presidente Nacional de Porcicultores de Meéxico; quien nos recibio en las oficinas de la
Asociacion de Porcicultores, durante la cual se obtuvo informacién cualitativa que refuerza y
complemente de primera mano la informacion estipulada en el marco tedrico anteriormente.
Para dicha entrevista se le hizo saber al entrevistado que el fin de la entrevista era conocer sus

impresiones del entorno porcicola nacional, el entrono del centro occidente del pais (en donde
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se encuentra localizado Grupo ESBRA, empresa dirigida por el propio Rigoberto Espinoza
Macias) y la perspectiva que tiene él respecto a las oportunidades que ve en el mercado
internacional y la factibilidad de aprovecharlas (incluyendo la apertura que se visualiza del
mercado de la Republica Popular China para los productos carnicos de cerdo provenientes de
México), a lo cual nos compartio que el observa un mercado nacional cada vez mas volatil en
sus curvas de ciclicidad, las cuales se presentaban anteriormente por espacios de entre 5 y diez
afios, mientras que ahora la situacion es muy cambiante (observacién que también compartio
el ex presidente de los porcicultores Ernesto Aceves Torres durante la entrevista grupal
previamente mencionada); sin embargo Rigoberto Espinoza también nos compartié que
México ha hecho un esfuerzo muy fuerte para poder erradicar por medio de procedimientos
constantes y rigurosos enfermedades que con anterioridad les cerraron las puertas hacia los
mercados internacionales como es el caso de Estados Unidos y Canada, sin embargo en Marzo
del 2012 dando seguimiento a la agenda porcicola en la materia se llevo a cabo la reunion con
Jhon Clifford de la EFIS de Estados Unidos y con Hugo Fragoso de SENASICA de México,
quienes son las dos autoridades mas altas en la materia sanitaria porcicola y el representante
de los Estados Unidos reconocié que en México se estaban haciendo las cosas de manera
correcta para erradicar las enfermedades (consecuencia de ello menciona el propio Rigoberto,
es que en México desde 2009 ya no exista fiebre Porcina clasica, por ejemplo) y que de seguir
asi en uno o dos afios podrian quitarse las trabas no arancelarias por cuestion sanitaria
existentes para entrar al mercado Estadounidense y Canadiense, mercado que representaria
para los porcicolas mexicanos una oportunidad muy interesante. También destacé Rigoberto
Espinoza que en la actualidad solo los Estados Unidos exportan hacia Meéxico
aproximadamente mas de ochocientas mil toneladas lo cual representa un negocio muy

importante y €l considera que es necesario que el gobierno mexicano “apriete” para que las
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cosas sean mas parejas ya que por ejemplo las piernas de cerdo provenientes de Estados
Unidos se importan baratas pero ese beneficio no se traslada al consumidor, ya que se queda
en los importadores que actualmente se concentran en 6 importadores de piernas congeladas y
9 importadores de piernas frescas metiendo una alta presion al mercado ya que en México la
pierna representa el 36% del valor de la canal de cerdo.

Para dimensionar dicha presion nos compartié que en 2011 las empresas porcicolas
aproximadamente han reducido el nimero de vientres (madres procreadoras de lechones) en
350 mil vientres menos; que repercuten a su vez en términos de empleo en 175 mil empleos
directos y 850 mil empleos indirectos menos, o bien en términos de consumo de grano en 2.5
millones de toneladas de grano menos.

Por ello cree que es fundamental que las autoridades no se “hagan de la vista gorda” y
tomen las medidas pertinentes para que se les reconozca la calidad de sus productos y de las
buenas practicas que hoy se tienen en México ya que si ademas de que se les reconozca como
libres de enfermedades les permiten incursionar con sus productos en la unién americana o en
Canada pueden incursionar con productos como tocino, costillas o lomos de cerdo de tal forma
que equilibren la entrada de la pierna de cerdo al pais; ademas considera que el obtener tal
permiso les abriria nuevos horizontes en el mercado internacional dado el peso especifico de la
EFIS y la USDA como organismos reguladores sanitarios para el comercio internacional de
alimentos y esto les permitird ser competitivos ya que hoy han alcanzado niveles productivos
incluso superiores a sus pares en Estados Unidos ya que logran tener un lechon mas por

camada derivado de sus estrictos controles genéticos y sanitarios.
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T Encuesta

La tercera herramienta que se eligié para levantar la informacion de campo fue la
encuesta, sin embargo nos enfrentamos al reto de desarrollar una bateria de preguntas que nos
permitiera cubrir los siguientes aspectos:

o Que operacionalizara las variables de nuestra investigacion de tal forma que
identificara la capacidad funcional para participar con éxito en el mercado
nacional pero también que identificara las dimensiones que inciden en cada
variable para tener capacidad exportadora y participar con éxito en el mercado
internacional; asi como la interaccién de cada dimension y cada variable para
identificar el nivel competitivo de las empresas del centro occidente para
exportar con éxito a la Republica Popular China.

o Que pudiera ser aplicada a los diferentes tamafios de empresa pertenecientes al
universo de estudio.

. Que pudiera contestarse por las empresas no obstante que participaran en uno,
dos, tres, cuatro o méas eslabones en la cadena de valor.

o Que fuera aplicable tanto en empresas de reciente creacién como de segunda,
tercera o cuarta generacion, independientemente de que sigan siendo empresas
familiares o no.

. Que fuera de facil entendimiento para los diferentes perfiles de experiencia,
preparacion académica y/o profesional de los participantes en la encuesta.

o Que nos arrojara datos medibles o cuantificables que permitieran reducir al
méaximo la subjetividad y ayudaran a explicar o resolver las hipotesis sefialadas

en los capitulos anteriores de este documento.
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LILILL. Medicion del cuestionario utilizado en la encuesta

El primer paso consistid en “operacionalizar” las variables de investigacion, es decir,
se determind para cada variable las dimensiones que estan contenidas en ella y los indicadores
operativos que pueden ser medidos para saber si se cumple o no y en que medida dicha
dimension.

Esto tambien nos sirvio para poder identificar el cargo o la persona de la organizacion
0 empresa que tenia la informacion o conocimiento suficiente para contestar la encuesta.
Dicho analisis nos llevo a identificar a los cinco especialistas o cargos siguientes:

o Director General.

o Director, gerente o responsable de comercializacion.

. Director, gerente o responsable de produccion.

o Director, gerente o responsable de distribucion y logistica.

. Director, gerente o responsable de administracion y capital humano.

Cabe mencionar que acorde a la diversidad en cuanto al tamafio y forma de
organizacion de las empresas nos encontramos con otra arista a resolver ya que en ocasiones
dichos cargos o funciones en ocasiones los sustentaba una misma persona 0 a veces un mismo
cargo se dividia entre dos cargos o puestos en las empresas (por ejemplo gerente
administrativo y gerente de capital humano), la solucion a esta arista se detalla en el
“Levantamiento de datos”.

Teniendo claro el indicador de cada dimension y la persona o cargo que poseia la

informacidn pertinente en la empresa para contestar la encuesta se precedié a desarrollar una
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pregunta o aseveracion cuya respuesta nos proporcionara el dato pertinente para conocer el

estado que mas se asemeja a la realidad de la empresa encuestada.

1111111, Operacionalizacion de las variables
Para poder obtener la operacionalidad de cada una de las variables se realizo la
definicion operativa de la variable, en la que se explica brevemente lo que comprende el
constructo ya descrito anteriormente en los capitulos previos de esta investigacion; y se
elabor6 una matriz de operacionalidad de las variables en la que se desglosan las dimensiones
mencionadas en la definicidn operativa y los indicadores operativos que nos permitiran medir

cada una de las dimensiones y por ende las variables correspondientes.

i Definicion operativa de la variable: Calidad

Tomaremos para la variable de calidad tres dimensiones, la calidad en el producto
entendida como las caracteristicas, atributos y/o los beneficios que perciben y valoran los
cliente o consumidores finales; la calidad en los procesos entendida como aquellos esfuerzos o
actividades orientados a mantener los estandares de los productos; y los sistemas para el
control y gestion de la calidad como la forma de medir y utilizar los registros para controlar y
dar seguimiento a los avances de las actividades que nos lleven a mantener un estandar en la

oferta de valor.
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il. Dimensiones e indicadores de la variable “Calidad”.

Variable Dimensi6n Indicador operativo Cargo que conoce Iltems
la informacion

1.Calidad Trazabilidad Produccidn Tiene mecanismos de trazabilidad que le permiten identificar la calidad por lote
de produccidn y por producto para retroalimentar al canal de distribucidn y al
consumidor final

Trazabilidad Produccién Tiene mecanismos de trazabilidad que le permitenque el producto llegue en
condiciones optimas
Relacidn costo beneficio Comercializacidn  |Nuestra oferta de valor iguala o supera los atributos y requerimientos de calidad
de clientes y consumidores {relacion costo beneficio percibida)....
Calidad del Satisfaccidn del cliente Comercializacidn  |La satisfaccidn del cliente por la calidad en el producto es...
roducto Estabilidad Produccién Muestra un nivel estable en la calidad del producto y el servicio que ofrece
Costos por errores e ineficiencias |Administracion Mide los costos de "no calidad"” y toma medidas para mejorar al respecto
Genética Produccion Elige y mantiene las lineas genéticas de sus productos
Estdndar de calidad Produccion Conoce y cumple con los requerimientos de calidad establecidos por el canal,
por consumidor y/o por otras instancias
Satisfaccidn del cliente Comercializacidn  |La satisfaccidn del cliente por la calidad en el servicio es....
Tiempo de anaguel Comercializacidn  |Conoce el tiempo de anaguel de sus productos hasta que son adquiridos por el
consumidor final
Estdndares de calidad Produccién Tiene y actualiza un manual de procedimientos para mantener un estdndar de
calidad
Estdndares de calidad Produccion La entrega de los productos se hace acorde a los estdndares de calidad esperada
Comunicacidn de calidad Comercializacidn  |La trazabilidad de los pedidos le permite camunicarse con calidad con los

interlocutores
Calidad de los

Procesos Cumplimiento a normas Produccion Conoce y cumple con las NOM, NMX y otras normas relacionadas con la actividad
en el pais
Cumplimiento a normas Produccion Conoce y cumple con las normas y procesos para exportar
Estdndares de calidad Produccion Conoce y cumple con los tiempos de entrega regueridos por los clientes
Cumplimiento a normas Produccién Conoce y cumple con las normas de inocuidad y sanidad para exportar
Estabilidad Produccion Los niveles de productividad y calidad en sus procesos son estables
Estdndares de calidad Produccién Conoce y cumple con los niveles requeridos de conversién y rendimiento
Limites y objetivos Produccion Desarrolla y monitorea politicas y objetivos de calidad
Registros Produccién Cuenta con registros de calidad que le permiten tomar decisiones de manera
permanente....
Sistema de calidad Produccion Cuenta con un sistema integral de calidad (Equipo humano, procesos, registros
de incidencias, registros de impactos de decisiones, certificaciones, etc)
Sistemas para |Control de la calidad Produccién Detecta necesidades y requerimientos de calidad con clientes, distribuidores y
el control y consumidores
gestiondela  [Control de calidad Produccién Nuestra percepcidn de calidad se compara con los atributos que valora el cliente
calidad
Control de calidad Produccion Nuestra percepcion de calidad se compara con los atributos que valora el
consumidor final
Certificaciones de calidad Produccion Cuenta con alguna certificacion de calidad valorada por sus clientes y/o

consumidores finales

Control de calidad Produccion Establece comunica y monitorea los requerimientos de calidad para mantener la
calidad del producto, su vida de anaquel y el nivel de servicio

iii. Definicion operativa de la variable: Tecnologia
Se entendera que la tecnologia considera los esfuerzos que se efectlian para innovar
en el producto, de los procesos de operacién, en la forma de comercializar o en el modelo de
negocio; asi como la investigacién y desarrollo que le genere patentes, licenciamientos o
secretos industriales que sean fuente de ventaja competitiva en la empresa; también considera

el estado en que se encuentra la infraestructura que se utiliza para soportar el modelo de
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negocio Y si tiene sistematizados sus procesos para evitar 0 minimizar margenes de error en

sus resultados.

v, Dimensiones e indicadores de la variable: Tecnologia

Variable Dimensién Indicador operativo Cargoqueco.n.oce
la informacion
2.Tecnologia Costos de I+D Direccion En la empresa se establece y aplica un presupuesto para investigacion y
desarrollo
Estructura de HDi Direccion Cuenta con un equipo o comité gue se encarga de los temas de investigacion,
Investigacion y |— i _ destarrollo e innavacian (+D+i) i i _ _
desarrollo Numero de proyectos Direccion Cudntos proyectos en paralelo de 14D+i realiza el comité al afio...
Patentes y licenciamientos Direccion Su empresa fomenta y cuenta con licenciamientos de desarrollos propios para el
propiedad de la empresa uso de la tecnologia
Patentes y licenciamientos Direccion Su empresa fomenta la labor de investigacidn y ha desarrollado alguna patente
propiedad de la empresa
Innovaciones en producto Direccion La ultima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el producto fue...
Innovaciones en procesos Direccion La ultima vez que su empresa ha realizado innovaciones en los procesos fue....
Innovacion
Innovaciones en comercializacidn [Direccion La dltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en la comercializacion
fue....
Innovaciones en el modelo de Direccion La dltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el modelode
negocios negocio fue....
Rentabilidad Direccion El modelo de negocio es sustentable en el mediano y largo plazo
Modelo de Actividad Direccion El uso de la capacidad instalada de su modelo de negocio comparado con la
negocio competencia lo considera
Rentabilidad Direccion El modelo de negocio rentablemente lo considera...
Patentes y licenciamientos Direccion Su empresa ha adguirido alguna patente o licenciamiento
Infrasstructura propiedad de la empresa
Infraestructura y equipo Direccion Su infraestructura y equipo le coloca respecto a sus competidores como
Numero de procesos Direccion Su empresa cuenta con procesos sistematizados que le hacen mas eficiente
sistematizados
Infraestructura y equipo Direccion El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa lo considera.... (tecnificado,
semitecnificado, no tecnificado, )
Mortandad e incidencias Direccion El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa le permite mantener un
Sistematizacié sanitarias : control sanitario eficaz i
n de procesas Kg de cerdo por kg de alimento  |Direccidn El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa le permite mantener un nivel
consumido de conversion alto y homogéneo
Cerdos producidos o procesados  [Direccion El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa le permite mantener un nivel

de productividad estable (natalidad por parto, tamafio de piara y/o volimen de
procesamiento constante)

Rentabilidad Direccion Las instalaciones de su empresa le permiten operar al menos en igualdad de
condiciones respecto a sus competidaores

V. Definicién operativa de la variable: Comunicacion y vinculacion con la

cadena de valor.

Dado que el enfoque de esta investigacion es analizar la competitividad de las
empresas porcicolas desde una perspectiva o enfoque sistémico, entendiendo que la empresa
estd inmersa en una cadena de valor donde interactda con su entorno se considerara para esta
variable el nivel de conocimiento que se tiene en la empresa respecto a la cadena de valor a la

que pertenece y en qué medida se inserta ella, y de qué manera comparte informacién y/o se
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relaciona con otros integrantes para ampliar o mejorar sus capacidades para competir mejor
por una participacion de mercado.
Vi, Dimensiones e indicadores de la variable: Comunicacion y vinculacion en

la cadena de valor.

(Cargo que conoce
la informacion

Variable Dimension

Indicador operativo

3.Comunicacion Rentabilidad Direccidn Tiene identificados los pasos de su proceso central cuantificando los costos
y vinculacidn en marginales y la contribucion marginal de cada paso
la cadena de Rentabilidad Administracion Compara sus costos marginales y contribuciones marginales con la competencia
valor
Enfoque sistémico Direccion Tiene claro el sistema o cadena de valor al que pertenece y su funcionamiento
en cada eslabon
Conocimiento Rentabilidad Direccidn Conoce los margenes de contribucion de cada eslabon de la cadena de valorala
de la cadena de que pertenece
valor Enfogue sistémico Direccion Tiene mapeado el flujo de bienes a lo largo de la cadena de valor hasta el
consumidor final
Enfoque sistémico Direccion Tiene mapeado el flujo de informacion a lo largo de la cadena de valor hasta el
consumidor final
Enfoque sistémico Direccion Identifica claramente los puntos estrategicos de flujo de comunicacion y bienes
alolargo de la cadena de valor
Enfogue sistémico Direccion Conoce la implicacidnes técnicas y de mercado al participar en cada uno de los
eslabones de la cadena de valor a la que pertenece
Capacitacion y desarrollo Direccidn Cuenta con algdn plan de desarrollo de proveedores
Capacitacion y desarrollo Direccion Cuenta con algan plan de desarrollo de distribuidores
Comunicacién Capacitacion y desarrollo Direccion Participa como proveedor en algln programa de desarrollo realizado por sus
clientes
Cultura empresarial Administracion Tiene definidas metricas de desempefio equiparables y medios de
comunicacidn con sus interlocutores en la cadena de valor
Solvencia Administracion Tiene la solvencia para participar en nuevos eslabones de la cadena de valor sin
descuidar el eslabdn actual en el gue se desempefia
Alianzas Direccion Cuenta con alianzas estrategicas con otras empresas del mismo eslabdn de la
cadena de valor a al que pertenece
Alianzas Direccion Cuenta con alianzas estratégicas para el suministro de insumos necesarios para
su actividad
Alianzas Direccion Cuenta con alianzas estratégicas para la distribucion de sus productas
Subcontratacion Direccion Terceriza algin paso de su proceso para obtener ventajas adicionales
Vinculacién Integracion Direccidn ¢En cudntos eslabones de la cadena de valor participa?
Cooperacion Direccion Tiene esquemas de cooperacion con otros integrantes de la cadena de valor
Enfoque sistémico Direccion Tienen sincronizada la cadena en funcion de lo que requiere el consumidor final
Enfoque sistémico Produccion Su cadena de valor es triple "A" (Agil, Adaptable y Alineada a lo que pide el
mercada)
Localizacidn Direccion La localizacion geogréfica de los participantes de la cadena les da ventajas
competitivas para exportar
Enfoque sistémico Direccion Tienen alineada la cadena de valor para poder exportar sus productos al
extranjero
Vii. Definicion operativa de la variable: Capacitacion del capital humano
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La definicion operativa de esta variable contempla con que conocimientos y

competencias cuentan las personas que conforman la empresa y qué medidas toman para

desarrollarlas con el fin de ejecutar de la mejor manera posible la funcién comercial, las

operaciones, la administracién de los recursos y las finanzas asi como las actividades de

investigacion, desarrollo e innovacion.

Viil. Dimensiones e indicadores de la variable: Capacitacion del capital humano.

Variable Dimensién

Indicador operativo

Cargo que conoce

4.Capacitacion
del capital

Conocimientos
y competencias

humano comerciales

Conocimientos y competencias

la informacién

Capital humano

Cuenta con un equipo comercial con los conocimientos y competencias
necesarios para cumplir su funcidén en el entorno nacional

Conocimientos y competencias

Capital humano

Cuenta con un equipo comercial con los conocimientos y competencias
necesarios para cumplir su funcidn en el entorno internacional

Conocimientos
y competencias
de produccidn

Conocimientos y competencias

Capital humano

Cuenta con un eguipo humano con los conocimientos y competencias
necesarios para producir eficaz y eficientemente lo que le soliciten los clientes
al drea comercial reguiera

Conocimientos
y competencias
administrativas

Conocimientos y competencias

Capital humano

Su equipo admistrativo y financiero cuenta con los conocimientos y cometencias
para dar soporte a las operaciones nacionales e internacionales si asi se requiere

Conocimientos
y competencias
en

Conocimientos y competencias

Capital humano

La empresa cuenta con un equipo capacitado y enfocado en temas de 14D+ que
le ayude en la busqueda de ventajas competitivas

Conocimientos
y competencias
de direccion de
personas

Estructura de capital humano

Capital humano

Cuenta o subcontrata un drea especializada en la captura, retencidn y desarrollo
del talento humano en su empresa

Conocimientos y competencias

Capital humano

Se realizan descripciones de cada puesto y al contratar personal se requiere y
evalua un perfil minimo de conocimientos y competencias

Programas de desarrollo

Capital humano

Cuenta con programas de capacitacion especificos para cada puesto de la
empresa

Programas de desarrollo

Capital humano

Al ingresar el personal a la empresa se le da un curso de induccidn y capacitacién
en el puesto

Inversién en capacitacion y
desarrollo

Capital humano

La empresa invierte en capacitacién y desarrollo....

Dedicacién en capacitacion y
desarrollo

Capital humano

La empresa anualmente dedica en promedio por persona para capacitacidn y
desarrollo....

IX. Definicién operativa de la variable: Precio

Para esta variable se consideran dos enfoques para operacionalizarla, la primera

enfoca los puntos criticos que inciden en la determinacién del precio desde la perspectiva del

conocimiento y control de los costos para generar la oferta de valor de la compafiia y la

segunda es desde la perspectiva de cuanto esta disponible el mercado a desembolsar por la

oferta de valor.
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X.

Variable

Dimensiones e indicadores de la variable: Precio.

Dimension

Indicador operativo

Cargo que conoce
[a informacion

5.Precio

En funcidn de
los costos

Costos de produccion Produccidn Toma medidas para que sus costos de materiz prima directa estén por lo menos
al nivel de sus competidores

Costos de produccidn Produccion Toma medidas para gue sus costos de mano de obradirecta estén por lo menos
al nivel de sus competidores

Costos de produccidn Produccion Toma medidas para gue sus costos indirectos de produccion estén par lomenes

al nivel de sus competidores

Costos de administracion y
financiamiento

Administracidn

Toma medidas para que sus costos de administracidn y financiamiento estén por
lo menos al nivel de sus competidores

Costos Produccion Tiene algdn sistema para disminuir costos y lograr mayor productividad y
rentabilidad
Costos Comercializacion  |Considera en su estrategia de precios | curva de experiencia o aprendizaje de |

empresa para reducir costos....

Costos de comercializacion

Comercializacidn

Toma medidas para gue sus costos de comercializacidn estén por lo menos al
nivel de sus competidores

Costos de comercializacion

Comercializacion

Establece precios considerando el costo de los intrumentos comerciales
(publicidad y promocion) que utilizard para fomentar la demanda...

Costos de exportacion Comercializacion |Toma medidas para que sus costos de exportacion estén por lo menos al nivel
de sus competidores

Costos de exportacidn Comercializacién |Conace los costos y requerimientos de comercializacién en el pais destino
(China o algln ofro pais extranjero) y establece precios en funcidn de ello

Costos de exportacion Comercializacion  |Analiza nuevas formas de empague y embalaje para eficientar costos de
logistica y transporte en la exportacidn

Costos de exportacion Comercializacion  |Conoce y toma medidas en funcidn de las fracciones arancelarias de sus
productos

Costos de exportacidn Comercializacion  |Conoce y toma medidas en funcidn de las barreras no arancelarias a las que se

puede enfrentar al exportar

Punto de equiibrio

Comercializacion

Analiza su punto de equilibrio o umbral de rentabilidad al definir su estrategia
de precios..

Costeo absorbente

Comercializacidn

Establece diferentes niveles de precio y negociacién en funcidn de sus costos

Costos de referancia

Comercializacion

Si sus costos son superiores a los de sus competidores puede tomar medidas
para compenser esa desventaja

Costo por riesgo

Comercializacion

Establece diferentes cotizaciones y listas de precio por nivel de riesgo del

tliente

Continua. ..
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Margenes por valor agregado

Comercializacidn

Establece diferentes cotizaciones y listas de precio segun al eslabdn de la
cadena al que se le va a vender

Precios de referencia

Comercializacion

Investiga el precio que se oferta a lo largo de la cadena de distribucion y
considera los mérgenes para tener precios competitivos de mercado

Precios de referencia

Comercializacion

Establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a los precios de
mercado

Precios de referencia

Comercializacion

Compara y analiza sus precios con los competidores...

Precios de referencia

Comercializacion

Comparado con sus competidores nacionales sus precios los considera...

Precios de referencia

Comercializacidn

Comparado con sus competidores internacionales sus precios para el mercado
Chino los considera...

Precios de mercado

Comercializacidn

Establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a lo que el
consumidar final esta dispuesto a pagar por los productos

Ventaja competitiva

Comercializacidn

Al determinar su estrategia de precios lo hace en funcidn de....

Estrategia de precio

En funcion del

Comercializacion

Fija sus precios en funcion de los costos, su contribucion a la rentabilidad y
velocidad para generar el margen de utilidad ...

mercado

Estrategia de precio Comercializacion  [Al establecer precios se considera...

Solvencia Comercializacidn  [Su estrategia de precios y solvencia actual le permite inyectar recursos para
desarrollar el mercado externo sin poner en riesgo el mercado nacional

Margenes por valor agregado Comercializacidn  |Su estrategia actual de precios le permite obtener la mayor rentabilidad posible

Flexibilidad Comercializacion  [Sus politicas precios y condiciones de negociacion y el plan actual de
comercializacidn le permite preveer a corto. mediano y largo plazo diferentes
escenarios para participar con éxito en el mercado nacional e internacional

Alineacion estratégica Comercializacidn  |Establece sus politicas de precios y negociacion en funcidn de los objetivos de la
empresa

Elasticidad de la demanda Comercializacion  |Considera la curva de ciclo de vida del producto y la elasticidad de la demanda
para establecer el precio de sus productos

Elasticidad de la demanda Comercializacion  [Mide sistemdticamente la respuesta a la demanda respecto a las adecuaciones
de precios y otras variables....

Flexibilidad Comercializacidn  |Su estrategia de precios es felxible conforme a la situacion del mercado....

Flexibilidad Comercializacidn  |Establece condiciones de negociacidn a su equipo comercial que son flexibles
en terminos de precio, plazo, descuentos y premios ...

Xi. Definicion operativa de la variable: Canales de distribucién y logistica.

La variable canales de distribucion y logistica estara comprendida por los indicadores

operativos que nos ayuden a medir de qué forma llega la oferta de valor al consumidor u

usuario final del producto, es decir cuantos canales diferentes utilizamos para que llegue a él

(amplitud de los canales), cuantos integrantes o eslabones participan en cada uno de dichos

canales (longitud de los canales) y cuéles son los pasos o procesos de interaccion (logistica)
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entre dichos eslabones o participantes para agregarle valor y entregarle la oferta final al

consumidor o usuario.

Xii.

Dimensiones e indicadores de la variable: Canales de distribucion y logistica.

Tabla 10 Dimensiones e indicadores de la variable: Canales de distribucion y logistica.

Variable

Dimension

Indicador operativo

Cargo que conoce
la informacién

6.Canales de
distribucian y
logistica

Amplitudy
longitud de los
canales de
distribucidn

Tamario de mercado

Comercializacion/I

Calcula el tamafio de mercado y sus tendencias al disefiar su canal de

ogistica distribucion
Margenes por valor agregado Comercializacion/l |Conoce los costos y mérgenes de su canal de distribucicn
ogistica

Enfoque sistémico

Comercializacion/I
ogistica

Disefia lalongitud y amplitud del canal analizando tanto los costos como la curva
de aprendizaje y los requerimientos de los integrantes de la cadena de valor

Numero de canales (amplitud de

Comercializacién/|

Cuantos canales diferentes utiliza para llegar al consumidor final

los canales) ogistica
Numero de participantes por Comercializacion/| |Cuantos participantes del canal de distribucion hay entre usted y el consumidor
cada canal ogistica final

Segmentos atendidos

Comercializacion/|
ogistica

Segmenta su mercado y elige laamplitud y longitud de su canal de distribucion
acorde a las caracteristicas y habitos de consumo de cada segmento

Control

Comercializacidn/I

Elige la amplitud y longitud del canal en funcion del grado de control del sus

Confiabilidad

ogistica productos que desea
Segmentos atendidos Comercializacion/| |Al exportar considera los aspectos culturales para disefiar sus canales de
ogistica distribucion
Control Comercializacian/l |Establece mecanismos de control a lo largo del canal de distribucién
ogistica
Salvencia Comercializacian/l |En el disefio del canal y la logistica de entrega considera el incrementao en el uso
ogistica de la capacidad de produccidn y otras capacidades de la empresa para soportar
el aumento en las ventas derivado de nuevos pedidos sin descuidar los
actuales...
Contratos Comercializacian/l |Establece una relacién formal a través de contratos con los integrantes del canal
ogistica de distribucién
Solvencia Comercializacion/l |Cuenta con los recursos economicos para abrir nuevos canales de distribucion si
ogistica que se vea afectada su oferta de valor actual
Tiempo de respuesta Comercializacién/l |Elabora cuidadosamente un plan de logistica desde su cadena de suministro, la
ogistica produccion, el almacenaje, la distribucidn la venta y la entrega al cliente

Comunicacidn con la cadena de

Comercializacian/1

Establece mecanismos de seguimiento y comunicacién desde su cadena de

valor ogistica suministra, la produccion, el almacenaje, la distribucién la venta y la entrega al
cliente
Solvencia Comercializacién/l |Puede garantizar la disponibilidad del producto.
ogistica
Comunicacién con la cadena de Comercializacién/l [Tiene mecanismos de informacién sobre la situacidn del pedido a lo largo de
wvalor ogistica toda la cadena logistica.
Salvencia Comercializacion/l |Tiene retarnos de productos sobrantes y/o defectuosos.
ogistica
Solvencia Comercializacién/l |Actuan sin errores (en el producto solicitado y en la informacién que llega al
ogistica cliente).
Comunicacién con la cadena de Comercializacién/l |Obtiene informacion de sus clientes y consumidores y toma decisiones
wvalor ogistica sistemdticamente en funcién de ello
Salvencia Comercializacian/l [Completa la totalidad de los pedidos {cantidad y surtido) .
ogistica
Flexibilidad Comercializacian/l |Su cadena de logistica es adaptable (flexible a los requerimientos del momenta)
ogistica
Comunicacién con la cadena de Comercializacién/l |Tiene su compafiia un programa enfocado a alinear medidas y mejores pricticas
wvalor ogistica con clientes y proveedores

Comunicacidn con la cadena de

wvalor

Comercializacidn/I
ogistica

Quienes llevan el liderazgo en su compafia entienden la tendencia e

importancia de las soluciones tecnoldgicas para la cadena de suministro
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Enfoque sistémico Comercializacién/1 |Conoce y analiza tiempos, lugares, rutas y tipos de transporte requeridos a lo
ogistica largo del canal de distribucidén al momento de disefiarlo
Tiempo de respuesta Comercializacién/l |Tiene clara la duracian del ciclo pedido - entrega.
ogistica
opertunidag  |[T2MPC de respuesta Comercializacién/l |Existe varianza en la duracién del ciclo pedido —entrega y ello le hace perder
en el tiempo _ GgIStICEV — ped!dos _ _ _ _ _
(Timming) Tiempo de respuesta Comercializacién/l |Su ciclo pedido —entrega es flexible ante situaciones inusuales
ogistica
Tiempo de respuesta Comercializacién/l [El tiempo de entrega es el pactado can el cliente
ogistica
Tiempo de respuesta Comercializacién/l [Su cadena logistica es agil
ogistica
Costos de comercializacion Comercializacién/l [Comparte costos de publicidad con las integrantes del canal de distribucién
ogistica
Costos de comercializacién Comercializacion/l [Comparte el financiamiento de los inventarios con los integrantes del canal
ogistica
Costos de comercializacidon Comercializacién/l |Cuenta con alianzas estratégicas con sus competidores para aprovechar mejor
ogistica los canales de distribucidn
Enfogue sistémico comercializacién/l |Su cadena de logistica estd alineada a la estrategia de la empresa
Rentabilidad ogistica
Enfogue sistémico Comercializacién/l |Estd claro en el equipo directivo en su compafiia de cdmo logistica contribuye a
ogistica los resultados del negocio
Enfogue sistémico Comercializacién/l |El equipo con funciones diferentes a logistica tiene claro cudl es la contribucién
ogistica de esta disciplina
Enfogue sistémico comercializacién/l |Los profesionales de logistica comunican los beneficios de sus proyectos en el
ogistica lenguaje del equipe comercial y financiero
Enfogue sistémico Comercializacién/l |Existe un proceso de actualizacidn de la estrategia de la compafiia gue se
ogistica traduce en acciones de la politica operativa de la cadena de suministro

Para poder obtener de manera confiable y anénima la informacion que nos permita
convertir las impresiones de los participantes de la encuesta en datos medibles y cuantificables
es necesario en primera instancia determinar una regla que establezca la manera en la que se le
dara una calificacion a cada una de las preguntas y/o aseveraciones contenidas en la encuesta,
es decir, hay que determinar las instrucciones de los que se debe hacer al responder la encuesta
(independientemente de que sea contestada por el encuestado o por el encuestador) y hay que
dejar clara una lista de valores y asignarle a cada valor una evaluacién determinada de tal
suerte que los valores numéricos puedan representar la misma evaluacion para todos los que
responden la encuesta; esto le permitird a los investigadores que la informacion sea

comparable y se analicen matematicamente las respuestas.

La regla que se determind para la encuesta fue: “El presente cuestionario es una
investigacion en competitividad en comercio internacional realizada para el programa de

Doctorado en Ciencias en Negocios Internacionales del ININEE avalado por CONACYT,
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agradecemos el tiempo que le dedique a contestarlo, la informacién que proporciones sera

anonima y se utilizard para fines académicos.”

“Instrucciones: Capture en la columna de respuestas el nimero que corresponda a la

opcidn que mas se acerque a la realidad actual de su empresa.”

Y a continuacion se les presentd una escala de medicion para cada una de las
opciones de respuesta de los siguientes tipos:

. Escala tipo nominal: En la que se les presentaron categorias que representaron

diferentes caracteristicas.

. Escala tipo ordinal: En las que ademas de presentarles categorias diferentes,

dichas categorias tenian un nivel jerarquico entre si.

o Escala tipo intervalo: En este tipo de escala ademas de tener categorias y

niveles jerarquicos se les presentaron en cada opcidn rangos o intervalos para que

eligieran el que mas se asemejaba a la realidad de su empresa u organizacion.

. Escala tipo Razon: Este tipo de escala es muy similar a la anterior solo que se

incluye el cero o la ausencia total de la propiedad, indicador o dimension de la

variable en cuestion.

Para poder homogeneizar las respuestas acorde a las escalas descritas previamente se
les dieron cinco alternativas numeéricas a elegir acorde a la opcién que mejor describe la
realidad actual de la empresa u organizacion a la que pertenecen, no asi la que consideraban
como mejor u optima, dado que lo que se pretende es obtener una medicién de la situacion real

que viven las empresas porcicolas del centro occidente del pais.
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HLILILII.  Aplicacion de escala tipo likert

Para esta investigacion se decidio utilizar una escala de medicion tipo likert ya que se
estableci6 una escala de cinco numeros para reflejar la calificacion a un enunciado o sentencia
que describe una forma determinada de proceder en una organizacion la cudl esta relacionada
con la capacidad funcional o la capacidad exportadora de una firma; sin embargo no se
pretendié medir con esta escala actitudes y/o que tan favorables o desfavorables son dichas
actitudes (como se utiliza la escala de Likert), lo que se pretendié medir en esta investigacion
es el nivel de competitividad de las empresas porcicolas para exportar con éxito al mercado
Chino; por ello elegimos una escala “tipo Likert” que nos permite establecer cinco niveles
distintos de evaluacion con numeros del uno al cinco, con la flexibilidad suficiente para ir
cambiando lo que representa cada nimero en cada pregunta, esto nos llevé a determinar
diferentes escalas (todas ellas tipo likert de cinco valores como se observa en el punto

siguiente).

HLILILIV. Escalas del cuestionario utilizadas en la encuesta

Las escalas disefiadas para obtener los indicadores operativos y/o dimensiones de
cada variable cumplen en primera instancia con el fin de hacer comparables las respuestas, por
ello todas las escalas cuentan con el mismo nimero de opciones o respuestas (cinco); y
también se cuidd que el orden de las respuestas fuera en el mismo sentido ordinal, es decir
mientras la opcidn se acercd al valor mas alto (cinco) mas favorable es la situacion descrita en
el item de que se trate en funcién de la capacidad funcional o la capacidad exportadora de la
empresa encuestada. Las diferentes escalas utilizadas en esta investigacion se especifican en la

figura siguiente.
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Tabla 11 EScalas utilizadas en la investigacion.

Escala de evaluacidn tipo likert

5

Muy de acuerdo

a

De acuerdo

3

Parcialmente de acuerdo

P

En desacuerdo

1

Muy en desacuerdo

Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
Siempre Con frecuencia A veces Rara vez Munca
Mas de 8 Debasd Dedab Delasl MNinguno

En el dltimo
trimestre

En el altimo
semestre

En el altimo afio

Hace mas de un
afio

Mo ha innovado

En el daltimo

En el ultimo

En el dltimo ario

Hace mas de un

Mo ha innovado

trimestre semestre afio
Muy alto Alto Equiparable Bajo Muy bajo
Muy eficiente Eficiente Ocasionalmente eficiente Ineficiente Muy ineficiente

En el daltimo

En el ultimo

En el altimo afio

Hace mas de un

Mo ha adguirido

trimestre semestre ano
. Competidar . . Competidor en Competidor en
Lider Competidor irrelevante i o
relevante desventaja desaparicion
Altamente

tecnificado

Tecnificado

En proceso de tecnificacion

Semitecnificado

Mo tecnificado

Mas de cuatro Cuatro Tres Daos Uno
Del 2.5 al 3.9% Menos del 1%
Mas del 4% sobre Del 1 al 2.4% sobre las
sobre las sobre las ventas Mada
las ventas netas ventas netas
ventas netas netas
i De 101 a 150
Mas de 150 haoras h DE 51 a 100 horas De 4 a 50 horas 0 horas
oras
Ocasionalmete |[Mensualmente Semanalmente Cada pedido Munca
Muy Poco

competitivos

Competitivos

Equiparables

competitivos

Mo competitivos

Diferenciacion

Mas
diferenciacion
que bajo costo

Mo tiene estrategia de
precios

Mas bajo costo
que
diferenciacion

Bajo costo

Si, lo hago
considerando
Costos, margenes
de contribucion y
velocidad para

Solo considero
costosy
margenes de

Solo costos

Ninguno, sala
sigoala
competencia

MNinguno

generar el contribucion
margen
(troughput)
Minguno de los
Lider Disruptor Seguidor Imitador anteriores, no
considero a los demas
Mas de a4 4 3 2 1
Mas de 3 3 2 1 o

Fuente: Elaboracion propia.
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Para comprender mejor las escalas de la tabla anterior tomaremos el ejemplo
siguiente, para la variable calidad, dentro de la dimensién “Calidad del producto” un
indicador operativo relevante es la trazabilidad (entendida como la capacidad de
localizar un producto a lo largo del proceso de producciéon y logistica de entrega
hasta el consumidor final), para operacionalizar esta variable se gener6 el “ltem”
siguiente: “¢Qué tan de acuerdo esta en que sus mecanismos de trazabilidad le
permiten identificar la calidad por lote de produccion y por producto para
retroalimentar al canal de distribucién y al consumidor final?” la escala que se elige
de la tabla anterior para poder obtener una respuesta sera la primera opcién de la

tabla 11, la cual se presenta a continuacion:

Escala de evaluacion tipo likert

Muy de acuerdo De acuerdo Parcialmente de acuerdo En desacuerdo | Muy en desacuerdo

Esto permitrdA homologar las respuestas para el analisis de resultados

correspondiente.

LTI Cuestionario

El cuestionario previo quedd determinado por 156 preguntas y/o items: 27
relacionadas con la variable “Calidad”, 20 con “Tecnologia, 26 con “Comunicacion y
vinculacién con la cadena de valor”, 11 con “Capacitacion del capital humano”, 35 con
“Precio” y 37 con la variable “Canales de distribucion y logistica”.

Una vez que se determinaron las preguntas, observaciones items y/o enunciados que
mejor describieran una situacion que reflejara la dimension buscada de cada variable se

procedio a reagruparlas acorde a la persona o cargo de la empresa que tuviera el conocimiento
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y la informacién relevante que le permitiera contestar cada una de las preguntas. Esto
determind también la estrategia para levantar la informacién ya que se separé el cuestionario
en cinco y se solicité a la empresa que asistieran a responder de manera simultanea cada uno
de los cinco cuestionarios las personas que tuvieran el conocimiento y/o la informacion
suficiente para ello; esto permitio abreviar el tiempo que se tardan en completar todas las
preguntas y con ello también se elimind el riesgo de que se quedaran cuestionarios
incompletos dada la gran cantidad de preguntas que hay que responder ya que el cuestionario
quedo configurado de tal forma que se abarcaron 6 variables independientes, 22 dimensiones y
70 indicadores operativos a lo largo de las 156 preguntas resultantes para el cuestionario de

“Pre test™.

HELHLL Pre test del cuestionario

Ya definido el cuestionario previo se procedio a realizar un pre test o prueba piloto
para medir el tiempo que se tardaban en responder el cuestionario y detectar posibles fallos o
incidencias que pusieran en riesgo la viabilidad y confiabilidad de la herramienta. Para este fin
se eligieron a tres personas que tuvieran el conocimiento empresarial, el conocimiento de la
actividad porcicola y el conocimiento del perfil de los posibles participantes para poder
detectar, posibles riesgos o errores de fondo o forma que ocasionaran distorsién en los
resultados; los elegidos fueron Pedro Aceves Garcia Director de Porcinos Farmer (y ex
presidente de la Asociacion Local de Porcicultores), Victor Hugo Salvador Pérez de Ledn
Actual presidente de la Asociacion Local de Porcicultores y José de Jesus Mora Enriquez
Gerente de la Asociacion Local de Porcicultores; quienes tardaron en responder en promedio
un minuto por cada pregunta, e hicieron algunas observaciones que derivaron en las siguientes

acciones:
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o Modificaciones al cuestionario para el responsable de la administracion y las

finanzas
o Pregunta y/o Item 1, Pese a la observacion de Pedro Aceves, se dejo la
escala planteada originalmente
o) Pregunta y/o Item 3, Pese a la observacion de Pedro Aceves, se dejo la
escala planteada originalmente.

o Modificaciones al cuestionario para el responsable de comercializacion
o) Se elimind la Pregunta y/o Item 14: Ciclo de vida del producto y
elasticidad de la demanda dada su dificultad para quienes responden los
cuestionarios, por considerarse conceptos complicados de entender y explicar
por los entrevistadores

. Modificaciones al cuestionario para el responsable de la direccion
o Pregunta y/o Item 8 se cambi6 la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa le
permite mantener un nivel de productividad estable (natalidad por parto,
tamafo de piara, tamafio y peso por cerdo, rendimiento de kg de alimento por
kg de carne; y/o volumen constante de carne en canal o carne procesada)”
o Pregunta y/o Item 19 se completd la redaccion: “Su infraestructura y
equipo le coloca respecto a sus competidores como un...”.
o Pregunta y/o Item 26 se cambio la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa

(entendido como las instalaciones, procesos y equipos de trabajo) le permiten

Pagina | 186



mantener un nivel de conversion de alimento en kgs de carne alto y
homogéneo™.

o Pregunta y/o Item se cambid la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “Su empresa fomenta y cuenta con licenciamientos de
investigaciones y desarrollos propios (es decir, contratos por el uso de patentes
de su propiedad)”.

o Pregunta y/o Item 33 se cambid la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “Su empresa ha adquirido alguna patente o
licenciamiento con el fin de utilizarla para desarrollar su actividad”.
Modificaciones al cuestionario para el responsable de distribucion y logistica

o Pregunta y/o Item 7 se cambi6 la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “Elige la cantidad de canales de distribucion y nimero
de participantes de cada canal de distribucion que utiliza en funcion del grado
de control que puede y desea mantener de sus productos”.

o Pregunta y/o Item 12 se cambid la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “Disefia la cantidad de canales y numero de
participantes de cada canal de distribucién, analizando tanto los costos
normales en que se incurre, como los costos ocasionados por la curva de
aprendizaje (costos por errores de aprendizaje) y los costos incurridos por los
requerimientos de los integrantes de la cadena de valor que se ven involucrados
para hacer llegar al consumidor final los productos”.

o Pregunta y/o Item 18 “Existe un proceso de actualizacion de la

estrategia de la compafiia que se traduce en acciones de la politica operativa de
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la cadena de suministro “ se elimind por estar contenida en otras Pregunta y/o
Items mas sencillas de responder.

. Modificaciones al cuestionario para el responsable de produccion
o Pregunta y/o Item 20 se cambid la redaccion para tener una mejor
comprension quedando “Conoce y cumple con los niveles competitivos de
engorda (conversion de kg de alimento en kg de carne); y rendimiento por
cerdo (kg de carne por cerdo en pie VS kg de carne por cerdo en canal frio, en
canal caliente y por cerdo despiezado)”.

o Modificaciones de caracter general: Para todos los cuestionarios se revisé la

redaccion de cada Pregunta y/o Item para facilitar que pudiera ser respondida acorde

a los opciones de la escala definida con anterioridad.

I Cuestionario final
Dado lo mencionado en el punto anterior el cuestionario final fue dividido en cinco
partes, una para cada especialista y queddé conformado como se aprecia en el anexo:

Cuestionarios por especialista.

HLIV. Levantamiento de datos

Ya con el cuestionario dividido en cinco parte se agilizé el levantamiento de la
informacién al citar al mismo tiempo a los responsables o conocedores de la informacion para
responder los cuestionarios de la direccién, la administracion y finanzas, la produccién, la

comercializacion y la distribucion y logistica de las empresas participantes, por lo que se pudo
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contestar en paralelo por méas de una persona cada cuestionario, lo cual sumado a los ajustes
que se efectuaron para facilitar su comprension de la herramienta, permitié que se efectuaran
tres formas diferentes para obtener las respuestas:

o Mediante visitas in situ a las empresas.

o Mediante sesiones de trabajo en las instalaciones de la asociacion.

o Mediante envio por correo electronico.

Dado el interés que despertd la investigacion entre los empresarios de la region se
conto con el apoyo de los integrantes de la Asociacion Local de Porcicultores para establecer
las agendas tanto de la sesiones in situ como la de las sesiones de trabajo en las instalaciones
de la Asociacion, asi como el envio por correo a los participantes. También colaboraron con el
levantamiento de la informacion en las sesiones, para lo cual fue necesario tener una sesién de
capacitacion previa para familiarizarlos con la herramienta y cada una de las preguntas y/o
items, constructos y conceptos ahi estipulados; esto permitié que la erogacién por viaticos y
desplazamientos se redujera en gran medida por ser gente que reside en la propia regién en la

que se efectla nuestra investigacion.

La informacion que se obtuvo para este estudio fue otorgada por los integrantes de 16
de las 20 empresas a las que se invitd a participar por ser un nimero de participantes que nos
permite inferir la representatividad de las empresas porcicolas de esta region de México ya que
acorde a las cifras mencionadas por las Asociaciones de Porcicultores locales, las 20 empresas

invitadas representan poco mas del 70% de los “vientres”*? de cerdo de la region y las 16 que

12 . . . . . . .

“Vientre” se refiere en el medio a la unidad comprendida por el animal hembra con capacidad y uso de
reproduccién, por ello el nimero de vientres con los que cuenta una empresa se convierte en su capacidad de
“produccion”.
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respondieron los cuestionarios conforman poco mas del 60% de los vientres de esa misma

Zona.

V. Procesamiento de los datos

El procesamiento y analisis de la informacion se realizO mediante los programas
Excel Microsoft office y SPSS, en el que se cargaron todas las preguntas con sus respectivas
escalas y las respuestas de los 16 cuestionarios mencionados como se observa en los anexos

“Pantallas de variables SPSS” y “Pantallas de captura SPSS”.

Recordemos que después de haber desarrollado la matriz de operacionalizacion de las
variables, se reordenaron los indicadores operativos en cuestionarios por especialista para
poder ejecutar el levantamiento de la informacion de una manera més agil y garantizando que
no tuviéramos abandonos entre las personas que los respondieron para tener informacion
comparable entre las diferentes empresas. Esto significd que se tuvieran que reordenar otra vez
las respuestas de los cuestionarios para reintegrarlas por dimensiones y variables nuevamente

como lo observamos en la figura siguiente.
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Figura 50. Esquema de estrategia del levantamiento de la informacion en campo

(Divisién de cuestionarios por especialista 'y reagrupamiento de las respuestas).

Matriz de
operacionalizacidn
de las variables
(Ordenpor
variable y por
dimensidn de cada
variable)

Programa: Excel
Microsoft office

\/

Cuestionaria
especialista de
comercializacién

Cuestionario
especialista de
produccién

Cuestionario
especialista de
administracion y
capital humano

Cuestionario
especialista de

distribuciony

logistica

Conversién de
respuestasde los
cuestionarios

(Ordenpor
dimension y por
variable)

Programa: Excel
Microsoft office

1
|

Cuestionario
direcciéno
gerenciageneral
delaempresa

Matriz de
respuestasde los
cuestionarios

(Ordenpor
especialista)

Programa: Excel
Microsoft office

(Ordenados por
especialista)

Programa: Excel
Microsoft office

Fuente elaboracion propia.

Matriz de
respuestasde los
cuestionarios

(Ordenpor
dimension y por
variable)

Programa: Excel
Microsoft office

\|/

Matriz de
respuestasde los
cuestionarios

{Ordenpor
dimensién y por

variable)

Programa: SPSS

Una vez reintegrada la matriz de respuestas en orden de dimensiones y variables en

Excel, se cargo en el programa SPSS y procedimos a correr los siguientes analisis estadisticos:

o Anadlisis porcentual de la mezcla de participantes por tamafio de empresa.

o Anadlisis de puntuaciones en la escala tipo Likert por indicador operativo, por

dimension y por variables independientes y por variable dependiente.

o Determinacion de Indices de competitividad por empresa y por region.
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o Analisis de estadisticos descriptivos
o  Curvas de distribucion de la muestra
v" Frecuencias
v' Curtosis
v' Asimetria
v" Desviacion estandar
v' Minimos y méximos
o  Regresion lineal (dispersion de la muestra)
v' Por dimensién de las variables
v" Por indicadores operativos
o Anadlisis de conglomerados jerarquicos
o  Correlacién de Pearson
o  Coeficiente de determinacién
o Dendograma de conglomerados jerarquicos
. Andlisis de T de Student para aceptar o rechazar las hipétesis de la

investigacion.

Teniendo los resultados que arrojo el sistema SPSS se exportaron a word para

integrarlos al texto como se observa en el punto siguiente.
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Capitulo IV. Resultados obtenidos del sector porcicola en la region centro

occidente de México.

IV.LIL Tamafio de las unidades de analisis y nivel de representatividad.

Dado que el caracter de nuestra investigacion es un estudio no probabilistico ya que
el universo de estudio en un nimero reducido de empresas participantes se determiné efectuar
un censo de 20 empresas sin embargo 4 se negaron a otorgar informacién por politicas de
seguridad y/o confidencialidad, lo que nos arrojo una muestra de 16 empresas.

Si bien hemos mencionado previamente que quienes respondieron a los cuestionarios
fueron uno o varios integrantes (o especialistas) de las empresas, no perdamos de vista que las
unidades de analisis son las empresas en si. Las 16 empresas que participaron y conforman
nuestra muestra, juntas componen mas del 60% de la produccion de la region de estudio; de
las cuales el 32% son grandes empresas, el 6% son medianas, el 31% son pequefias y el 31%
son micro empresas; la actividad informal no fue considerada relevante para fines del estudio

en cuanto a la capacidad funcional y capacidad exportadora de las empresas porcicolas.

IV.LIL Analisis de puntuaciones.

Las puntuaciones obtenidas en la variable dependiente (Competitividad internacional
de las empresas porcicolas del centro occidente de México desde la perspectiva de su
capacidad funcional y su capacidad exportadora) fueron de 8608 puntos totales lo que le sitla
en la escala dentro de una competitividad alta, sin embargo sera relevante considerar que se
deben resolver a nivel de firma algunos temas importantes que mencionaremos mas adelante

para participar y hacerlo con éxito en el mercado internacional.
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De la sumatoria de puntos obtenida encontramos solo a 5 empresas de las 16 por
encima del promedio de puntos (538 puntos), lo cual quiere decir que este sector se encuentra
polarizado y requieren hacer un esfuerzo fuerte como region para que se alcance el nivel
necesario para ser competitivos no solo como empresa en lo individual sino también como

region.

Las puntuaciones mas bajas se observaron en los apartados de infraestructura,
conocimientos y competencias comerciales, de produccion, de administracion y finanzas, y en
investigacion y desarrollo, por lo que a priori pudieran tomarse como los puntos con mayor

rezago en términos de competitividad.

Si ademas analizamos la sumatoria de cada variable vemos que las variables con
calificaciones mas bajas son la capacitacion del capital humano, la tecnologia y la
comunicacion y vinculacion con la cadena de valor ya que arrojan 558, 1055 y 1286 puntos

respectivamente.

Sin embargo al ser una muestra heterogénea de empresas participantes cada una de
ellas enfrenta retos y momentos distintos, los cuales focalizaremos mas adelante por “clusters”

0 grupos de empresas acorde a la similitud de problemas y/o retos que enfrentan.

VLI, indices de competitividad por empresa y por region.
Ahora bien, si se requiere obtener un indice que indique el nivel competitivo es

necesario darle un paso especifico a cada variable, ya que aunque se eligieron las variables
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criticas, aun asi tienen un distinto nivel de importancia entre ellas. Los pesos especificos
colocaron las variables en el siguiente orden de importancia (de mayo a menor): 1° Calidad,
2°Comunicacion y vinculacion en la cadena de valor, 3° Canales de distribucion y logistica, 4°
Capacitacion del capital humano, 5° Tecnologia y 6° Precio.

Si hacemos un acercamiento y obtenemos los indices de cada participante (tanto de
cada una de sus variables como en total) observamos que existen 4 empresas participantes que
pueden ser referencia de mejores practicas para el resto de la region; y hay un par mas que

pueden ser referentes en temas especificos.

IV.LIV. Analisis de estadisticos descriptivos

o Curvas de distribucion de la muestra, para saber como se comporté el
grupo seleccionado de empresas representativas de la region se tomaron las
respuestas de cada una de las variables independientes en relacion con la
variable dependiente “Competitividad internacional” es decir se integrd la
informacién dada por las 16 unidades de analisis, en las 152 preguntas o items
que conforman las variables independientes, entendiendo que la frecuencia en
esta curva normal para cada variable es de 1 ya que es la suma total de los
puntos que se acumularon con las respuestas de cada uno de los 16
participantes. La distribucion de la muestra nos permite observar
graficamente que el 13% se encuentra en un nivel muy alto, el 63% en un
nivel alto y el 25% en nivel regular de competitividad acorde a los puntos
acumulados y representados en la curva de nuestra muestra; la media fue de
538 puntos lo que representa un nivel competitivo entre regular y alto para la

zona en general, sin embargo al tener solo a 2 empresas en un nivel muy alto
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10 estan en un nivel alto y 4 estan en un nivel regular de competitividad indica
que existe una heterogeneidad interesante, por lo que los participantes cuentan
con areas de oportunidad similares en algunos casos pero en otros son
totalmente diferentes ya sus puntuaciones revelan niveles de evolucion muy
diferentes en cuanto al grado de competitividad que manifiestan, esto es
evidente si tomamos el diferencial que existe en puntos entre el lider que se
encuentra en un rango de competitividad muy alto con 705 puntos y el mas
cercano de los seguidores de cada rango de competitividad inferior, donde
encontramos al seguidor mas cercano en el nivel alto con 593 puntos (lo que
representa casi el 20% de diferencial en puntos entre uno y otro) y en el nivel
regular con 457 puntos (casi un 60% de diferencial); esto se ve ain mas
drasticamente si tomamos el diferencial del lider respecto de el mas rezagado

de los participantes el cual tiene 424 puntos ( el diferencial se va al 66%).
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Figura 51. Curva normal de la competitividad internacional de las empresa
porcicolas del centro occidente de México.

Frecuencia
6.Competitividad Internacional Validos  424.00 1
446.00 1
457.00 1
471.00 1
510.00 1
514.00 1
526.00 1
S 527.00 1
g ' /—\ 534.00 1
E 536.00 1
537.00 1
2-] 567.00 1
582.00 1
°95.99 !
: S : o 680.00 1
400,00 500.00 £00.00 700.00 £00.00 705.00 1
6.Competitividad Internacional Total 16
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 12 Estadisticos de la curva de distribucion normal.
Estadisticos
3
Comunicaci
ony 4, 6.
vinculacion | Capacitacion 6.Canales de | Competitivid
enlacadena | del capital distribucion y ad
1.Calidad | 2.Tecnologia de valor humano 5.Precio logistica Internacional
N Validos 16 16 16 16 16 16 16
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0
Media 107.2500 65.9375 80.3750 34.8750 | 116.5625 129.6875 538.0625
Mediana 105.0000 64.0000 77.0000 33.5000 | 119.0000 132.5000 530.5000
Moda 104.00° 64.002 69.00 33.00 88.002 133.00 424002
Desv. tip. 1411618 13.15786 14.71451 8.01561 | 22.04229 17.18805 76.59893
Varianza 199.267 173.129 216.517 64.250 | 485.863 295.429 5867.396
Asimetria 120 1111 536 691 .659 -670 .788
Error tip. de asimetria .564 .564 .564 564 .564 .564 .564
Curtosis -440 1.425 -.668 .362 788 2.919 637
Error tip. de curtosis 1.091 1.091 1.001 1.091 1.091 1.091 1.091
Minimo 82.00 48.00 58.00 22.00 88.00 85.00 424.00
Maximo 135.00 98.00 107.00 51.00 170.00 165.00 705.00
Suma 1716.00 1055.00 1286.00 558.00 | 1865.00 2075.00 8609.00

a. Existen varias modas. Se mostrara el menor de los valores.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Analizando lo anterior podemos destacar algunos conceptos de lo que este anélisis

nos determina:

v

o

Universo (N): Namero de empresas participantes 16.

Frecuencia de respuestas: Quiere decir que tan repetitiva fue alguna de las
respuestas (para la variable dependiente competitividad la frecuencia que
aparece es 1 ya que es la suma total de puntos obtenida por cada empresa).
Desviacion estandar: Nos indica el grado de confiabilidad que se puede tener
en la informacion procesada, para nuestro estudio la desviacion tipica fue de 76
puntos y se eligio un nivel de confianza de 2 desviaciones estandar, es decir del
95%; quiere decir que el 95% de las respuestas obtenidas se encuentran a dos
desviaciones estandar de la media, entre los valores de 462 y 614 puntos.
Promedio o media : Es la media aritmética de las respuestas, es decir
considerando la suma de todas las respuestas entre el nimero de respuestas
obtenemos dicho promedio, para no tomar los maximos o los minimos como
referentes para la competitividad encontramos una media de 538 puntos.
Minimos y maximos: Para conocer la puntuacion lider y la de mayor rezago en
las respuestas; en el caso de la competitividad de las empresas participantes, el

minimo fue de 424 y el maximo de 705 puntos.

Regresion lineal: con este andlisis pretendemos conocer el grado de dispersion

de la muestra.
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Figura 52 Dispersion lineal por variables
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Fuente: Elaboracion propia.

Es decir que tan dispersas o diferentes son las respuestas o resultados entre si o que
tanto se agrupan o concentran, este calculo lo efectuamos
v' Por variables, para saber en términos de nuestras variables que tan dispersas
eran las respuestas a nivel de variable y a nivel de dimension de cada variable.
v' Por indicadores operativos, para saber como se dispersan o agrupan las
respuestas de los puntos criticos, dentro de cada dimension de cada variable.
En nuestro andlisis encontramos que hay una baja dispersién en las respuestas por lo
que podemos hacer los analisis de conglomerados para determinar los grados de correlacion y
determinacion asi como la agrupacion por similitud entre las empresas participantes que se
mencionan a continuacion.
o  Analisis de conglomerados jerarquicos
I...1. Correlacion de Pearson, en nuestro estudio efectuamos una

comparacion por pares tomando cada evaluacion de cada variable respecto de
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la evaluacion de la competitividad y encontramos que hay un nivel alto de
correlacion en todas las variables siendo los niveles mas altos los de
correlacion en Precio con 0.913, Calidad 0.892 y Comunicacion y vinculacion
con 0.873.

Recordemos que mientras mas correlacion haya el resultado se acerca mas a la

unidad.

I...2. Coeficiente de determinacion, para saber en qué grado las variables
determinan el nivel de competitividad. Si tomamos los coeficientes
calculados en la Correlacién de Pearson para las variables independientes
(calidad, tecnologia, comunicacion y vinculacién con la cadena de valor,
capacitacion del capital humano, precio y canales de distribucion y logistica)
respecto de la variable dependiente (competitividad internacional) y los
elevamos al cuadrado obtenemos el coeficiente de determinacion que permite
valorar la relacién y nos indica en qué grado los resultados obtenidos
determinan o inciden en la variable dependiente. Lo que quiere decir que la
calidad incide de forma altamente positiva y la determina en un 80%; la
tecnologia incide positivamente y la determina en un 74%; la comunicacion y
vinculacion lo hace de forma positiva y la determina en un 76%; la
capacitacion del capital humano lo hace de manera positiva y la determina en
un 66%; el precio altamente positiva y la determina en un 83% y los canales
de distribucion y logistica la determinan de forma moderadamente positiva y

la determina en un 52%.
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I..3. Dendograma de conglomerados jerarquicos. Con el dendograma se
identifican 4 cllster o grupos de empresas que tienen areas de oportunidad
semejantes, tomando una distancia entre cada cluster promedio de 10 puntos,
es decir dentro de las empresas participantes hay un primer subgrupo de 10
empresas (las empresas 8, 11, 1 12, 4, 15, 10, 5, 14, y 16), después hay un
segundo subgrupo de 4 empresas (las empresas 7,9,2 y 3) y un tercer
subgrupo de 2 empresas (las empresas 6 y 13); esta agrupacion por cluster
puede servir para realizar alianzas estratégicas o resolver temas en comun
para lograr mayores eficiencias y mejores resultados. Ademas podemos
analizar por cada dimension el acumulado de puntos de cada cluster y con
ello clarificamos cuales son los temas mas relevantes por cluster, ya que cada
uno de estos tres subgrupos tienen prioridades o intereses diferentes. Para
clarificar cuales son las areas de oportunidad de cada clister y cuales son
areas de oportunidad en comdn nos dimos a la tarea de agruparlas en la

siguiente tabla.

Tabla 13 Areas de oportunidad agrupadas por clister.
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Areas de oportunidad en comiin por clustery entre clusters

Cluster1
Empresa6y13

Innovacién
Modelo de negocio
Infraestructura

Conocimientos y competencias
comerciales

Conocimientos y competencias de
produccion

Conocimientos y competencias
administrativas financieras
Conocimientos y competencias en
Investigacion, Desarrollo e innovacion
(1+D+i)

Cluster 2
Empresas 2,3,7y9

Investigacion y desarrollo
Innovacion
Modelo de negocio
Infraestructura
Sistematizacion de procesos
Conacimiento de |a cadena de valor
Comunicacion
Conocimientos y competencias
comerciales
Conocimientos y competencias de
produccion
Conocimientos y competencias
administrativas financieras
Conocimientos y competencias en
Investigacion, Desarrollo e innovacion
(1+DH+)
Conocimientos y competencias de

Cluster 3
Empresas 5,14y 16
Investigacion y desarrollo
Innovacidn
Modelo de negocio
Infraestructura

Comunicacion

Conocimientos y competencias
comerciales

Conocimientos y competencias de
produccion

Conocimientos y competencias
administrativas financieras
Conocimientos y competencias en
Investigacion, Desarrollo e innovacion
(1+D+i)

Conocimientos y competencias de

Cluster 4
Empresas 1, 4, 8,10, 11,12y 15
Investigacion y desarrollo
Innovacion
Modelo de negocio
Infraestructura

Comunicacion

Conocimientos y competencias
comerciales

Conocimientos y competencias de
produccion

Conocimientos y competencias
administrativas financieras
Conocimientos y competencias en
Investigacion, Desarrollo e innovacion
(1+D+i)

direccion de personas direccion de personas
Amplitud y longitud en los canales de

distribucion

Fuente: Elaboracion propia.
o Analisis T de Student, para aceptar o rechazar las hipotesis correspondientes a
cada una de las variables: calidad, precio, tecnologia, capacitacion, canales de
distribucion y logistica, comunicacion y vinculacion con la cadena de valor como
determinantes de la variable dependiente (competitividad de las empresas porcicolas

dada su capacidad funcional y capacidad exportadora).

Al tomar las puntuaciones obtenidas en la prueba T y compararlas con los valores
criticos de -1.75y 1.75 podemos determinar que se rechaza una hipdtesis nula si los
valores obtenidos estan por encima o por debajo de dichos valores y por consecuencia
se aceptan las hipétesis correspondientes a las variables de investigacion. Para fines de

nuestros resultados se observa que:

v “A mayor calidad percibida en la oferta de valor de los productos y servicios
mayor competitividad” obtuvo un valor de -26.79 en la prueba T por lo

que se aprueba.
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La hipotesis “Al tener un precio que les permita ser rentables a la vez de ser
percibidos en un costo beneficio superior por el consumidor final se
incrementa la competitividad” obtuvo un valor de -29.48 en la prueba T por
lo que se aprueba.

La hipétesis “El uso y perfeccionamiento de los avances tecnoldgicos en
términos de infraestructura, sistematizacion de procesos, investigacion,
innovacion y desarrollo incrementa la competitividad” obtuvo un valor de -
28.78 en la prueba T por lo que se aprueba.

La hipotesis “Sustentar los procesos de negocio en capital humano
capacitado incide positivamente en la competitividad” obtuvo un valor de -
28.65 en la prueba T por lo que se aprueba.

La hipdtesis “La longitud y amplitud de los canales de distribucion y logistica
para cubrir el mercado Chino; su adecuada gestién y el uso de mecanismos
financieros, comerciales o legales que disminuyan los riesgos del comercio
internacional incide directamente en la competitividad” obtuvo un valor de -
25.00 en la prueba T por lo que se aprueba.

La hipotesis “La comunicacion efectiva con el consumidor final y los
participantes relevantes en la cadena de valor incrementan la competitividad de
las empresas al incidir positivamente en la demanda de los productos y la
entrega de valor a los clientes” obtuvo un valor de -28.54 en la prueba T por

lo que se aprueba.
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Conclusiones y recomendaciones.

Las empresas porcicolas del centro occidente enfrentan un doble reto en la actualidad, por una
parte se tiene un incremento en la presion del mercado interno por competidores extranjeros y
nacionales cada vez mas agresivos, y por otro lado se ha abierto la oportunidad de
incorporarse a la dinamica internacional al abrirse la frontera para los productos carnicos
mexicanos en la Republica Popular China; ante estos retos los integrantes de dichas empresas
tienen la necesidad de conocer cudl es su nivel competitivo actual y que acciones tienen que

tomar para poder incorporarse con éxito a el gran mercado Chino.

La finalidad de esta investigacion fue contribuir con un analisis de caracter transversal (es
decir a un momento dado) para identificar cuales son las variables criticas que inciden en el
nivel competitivo de las empresas porcicolas del centro occidente de México para incursionar
con éxito al mercado de la Republica Popular China mediante una empresa que ademas les
ayudara a tener claro la interrelacion de dichas variables criticas y las areas de oportunidad
que tienen para poder establecer rutas de innovacion con acciones concretas tanto en lo
individual como en lo colectivo. La informacion que se generé coadyuva en estrechar los
vinculos entre el sector empresarial, el gobierno y la academia mediante la aportacion de
informacién relevante que le permitiera a los sujetos de estudio (las empresas porcicolas de la
region centro occidente de México) elevar su nivel de competitividad considerando los
distintos aspectos que inciden en ello, independientemente del tamafio y/o momento de

evolucion en el que se encuentran.

El nivel competitivo de las empresas porcicolas de la region centro occidente de México

present6 8609 puntos de 12160 posibles lo que le sitda en la escala de evaluacion en un nivel
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alto de competitividad, sin embargo encontramos que 11 de la 16 empresas estan por debajo
del promedio de puntos alcanzados lo que significa que hay una heterogeneidad importante en

lo que a competitividad se refiere.

Acorde a los resultados obtenidos con la aplicacion de los cuestionarios encontramos que las
variables criticas que inciden en mayor medida en la competitividad internacional son la
calidad, la comunicacion y vinculacién con la cadena de valor, los canales de distribucion y
logistica, la capacitacion del capital humano, la tecnologia y el precio. Encontrandose una
calidad calificada con 1716 puntos lo que le sitGa en un rango alto, la tecnologia utilizada
alcanz6 1055 puntos situandose en el rango regular, con 1286 puntos la comunicacion y
vinculacion con la cadena de valor se situ6 como alta, la capacitacion del capital humano
alcanzo el rango regular con 558 puntos, el precio tiene un nivel competitivo alto con 1865
puntos y los canales de distribucion y logistica tienen 2075 puntos que le dejan en el rango

alto.

Con el método de jerarquizacion analitica de variables se calculé que la region tiene un indice
de competitividad internacional acorde a su capacidad funcional y sus capacidades
exportadoras de 0.7287 respecto de la unidad, lo que significa que puede mejorar en un
27.13%; esté método nos permitid contrastar la percepcion inicial de los representantes de las
empresas, contra los resultados en cuanto al grado de relevancia que tiene cada una las
variables mencionadas como criticas. En dicha comparacion se corrobora que la Calidad es la
variable con mayor relevancia y en cuarto lugar esta la capacitacion del capital humano, sin
embargo el resto de variables cambid de orden de importancia, ya que después de la calidad

con 0.28 unidades se encuentra la comunicacion y vinculacién con la cadena de valor con
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0.13, seguida por los canales de distribucion y logistica, la capacitacion del capital humano, la

tecnologia y el precio con 0.10, 0.08, 0.06 y 0.05 unidades respectivamente.

Sin embargo dada la heterogeneidad encontrada el orden de importancia anterior debié de
analizarse méas a fondo, por ello el estudio agrupa por racimos de afinidad o cllsters a las
empresas que comparten problemaéticas o tienen retos similares. Esto Gltimo representa un
avance importante respecto a estudios anteriores que encontramos en la revision de la
bibliografia existente y esfuerzos que se han realizado con anterioridad, ya que al agrupar a las
empresas por afinidad de retos y &reas de oportunidad permite que se puedan realizar
esfuerzos compartidos en temas de pertinencia para cada unidad de negocios participante; de
esta manera se pueden realizar programas de trabajo individuales por cada empresa, grupales
por cada racimo o cluster y generales para la region en general encaminados a desarrollar la
capacidad funcional y la capacidad exportadora de las empresas en aras de ser mas

competitivos y rentables.

Acorde a las evidencias encontradas observamos que en el pais las empresas que participan en
la actividad porcicola tienen mucho por hacer para continuar atendiendo el mercado interno y
defender sus posiciones competitivas ante empresas extranjeras que cada vez meten mas
presion en los mercados. Una salida importante que les puede mantener en niveles
competitivos es incorporarse a la dinamica internacional como las empresas que ya estan
aprovechando las ventanas de oportunidad en los mercados internacionales y que han colocado
con éxito sus productos en el extranjero, logrando que su relacién valor precio sea percibida
favorablemente tanto en el exterior como en el mercado interno, ocasionando que sus

respectivas regiones figuren en los primeros planos del sector porcicola, tal es el caso de las
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empresas localizadas en la region del noroeste y el sureste de México (que hoy se ubican en el

ler.y 2° lugar de importancia respectivamente).

Es importante comentar que en la informacion cualitativa obtenida en esta investigacion
encontramos una percepcion casi generalizada entre los empresarios en la que se cree que solo
se puede exportar cuando se llegue a grandes escalas de produccién; si bien es cierto que
alcanzar grandes volumenes le permite a las empresas obtener costos mas bajos por las
economias de escala que se obtienen, este no es el Gnico camino para participar exitosamente
con una oferta de valor exportable, en nuestra muy particular opiniéon es igual 0 mas
importante a tener una produccion alta, el tener una produccion estable en términos de los
atributos que se prometen a los clientes y consumidores (es decir que la calidad ofrecida en
tiempo y forma siempre sea entregada de la misma forma), ya que si se logra entregar una
oferta de valor estable y dada la carencia de alimentos carnicos de cerdo a nivel global, nos
atrevemos a plantear que ello abre oportunidades para competir por diferenciacion de
productos o por nichos especificos en los mercados internacionales y puede ser materia de

subsecuentes investigaciones.

Pese a que encontramos que las empresas porcicolas de la region estan sufriendo una presion
cada vez mas fuerte por las empresas extranjeras y nacionales, encontramos que existe un
grupo importante de empresas con infraestructura y experiencia en el sector cuyos empresarios
son lideres que ocupan cargos importantes en los organismos empresariales de la actividad a
nivel nacional, por lo que hay las condiciones y se viene trabajando en cerrar la brecha con el
sector gubernamental para obtener los apoyos necesarios para nivelar las desigualdad de
costos existente respecto a competidores extranjeros (en especial provenientes de los Estados

Unidos, quienes reciben subsidios importantes en la alimentacién de las piaras y exportan
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carne hacia México, en su mayoria congelada y de menor calidad), sin embargo la solucion no
solo se encuentra en la cadena de insumos, se debe trabajar fuertemente para aprovechar esa
capacidad existente y desarrollar nuevas capacidades y competencias que los lleven a
fortalecer lo que ofrecen al mercado nacional y extranjero de manera estable, en especial hay
que mencionar que aunque se han hecho esfuerzos importantes en cuestiones sanitarias y de
inocuidad, aun hay retos en lo individual que hacen que la calidad de la produccién en la
region sea fragil y requieren mantener y reforzar los programas que los mantengan como una
region libre de enfermedades de forma constante; el estudio desarrollado permite clarificar las

acciones individuales y colectivas ante una situacién compleja de multiples factores.

El estudio efectuado nos llevo a detectar distintos niveles, criterios, aristas, conceptos,
constructos, elementos y/o enfoques de lo que incide en el nivel competitivo de las empresas,
con ello se integré un modelo que permite enfocarnos desde la perspectiva de la capacidad
funcional y la capacidad exportadora de las empresas para incorporarse a la dinamica de los
mercados internacionales (en especial China, dada la ventana de oportunidad con la que se
cuenta); dicho modelo de causa efecto se desdobla en la calidad de lo que se ofrece al
mercado, el precio al que se ofrecen los productos, el uso de la tecnologia, el capital humano
capacitado del que se dispone, la longitud y amplitud de los canales de distribucion y logistica
asi como la comunicacion con el consumidor y los integrantes clave de la cadena de valor
como los elementos mas relevantes (no asi los Unicos) para determinar el nivel competitivo de

las empresas en un contexto internacional dado.

Para considerar el amplio espectro de indicadores operativos que nos llevasen a medir cada
una de las dimensiones que conformaron las variables elegidas, asi como la interrelacion de

estas Ultimas que determina la competitividad internacional, elegimos como herramienta un
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cuestionario con respuestas de escala tipo Likert, con la finalidad de obtener respuestas
equiparables y hacer las jerarquizaciones y los analisis estadisticos correspondientes. Con la
informacién obtenida en el campo y los andlisis mencionados se llegd a las siguientes

conclusiones:

Aungque como se menciond en parrafos anteriores, la region centro occidente del pais en
general cuenta con un nivel de competitividad internacional “Alto” ya que se alcanzaros 8609
puntos de 12160 méaximos posibles, no podemos decir que de manera global las empresas que
ahi residen ya estén listas para internacionalizarse; cada una de ellas necesita desarrollar
planes especificos para poder exportar sus productos, ya que en este momento ninguna cumple
al 100% con los requisitos para ello; dicho de otra manera de los participantes en la
investigacion se encuentran 4 grupos de empresas con tareas diferentes a realizar para poder
exportar a China con éxito, las que se encuentran en el cluster 4 tienen un grado de evolucion
mayor y pueden aspirar a obtener las certificaciones debidas para este fin en caso de que
decidan innovar en la forma de comercializar sus productos incrementando la amplitud de sus
canales de distribucién (ya sea exportando directamente o a través de un introductor de
mercados internacionales). Las empresas pertenecientes al cluster 3 requieren hacer
modificaciones en el modelo de negocio, inversion en infraestructura y proyectos de
innovacion en el producto y la forma de comercializarlo para alcanzar a las del primer grupo.
Mientras que las empresas del cluster 1 y 2 deben ademés de hacer las modificaciones del
cluster tres, focalizar sus esfuerzos en conocer mejor la cadena de valor, robustecer su
comunicacion y vinculacion con los participantes clave de dicha cadena, sistematizar sus
procesos y mejorar sus conocimientos en la gestion de la empresa y la direccion de su

personal.
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En cuanto a la calidad encontramos que en todos los clusters el mayor esfuerzo que han hecho
ha sido en la dimension de la calidad en el producto, indicador que denota la focalizacion en el
mercado interno donde en la mayor parte de los casos no se exigen procesos certificados y
sistematizacion para el control y gestion de la calidad. Sin embargo se observa claramente que
en los clusters en los que se ha puesto atencion no solo en la calidad del producto sino también
en la calidad de los procesos y el control y sistematizacion de la calidad (como es el caso del
claster 4), y como consecuencia encontramos que cuentan con una puntuacion mayor en la
calidad del propio producto (dicho de otra manera no solo es importante tener claro las
caracteristicas en tiempo y forma que requieren los clientes y compradores del producto en si,
hay que poner atencion a los procesos y asegurarse de que los niveles o estandares

establecidos se cumplan para que se tenga una “calidad” estable).

Es de destacarse que la sistematizacion y gestion de la calidad el clister 4 se despega del resto
de los clusters en méas del doble, en lo que a puntos alcanzados se refiere (241 puntos
alcanzados en comparacion a los 107 puntos de los cllsters 2 y 3 ¢ los 79 del clister 1 que
presenta el nivel inferior) lo cual les coloca a dichas empresas en una posicion mas cercana en

caso de decidir internacionalizarse.

Por lo que refiere a la relacion costo beneficio en todos los clusters le dan un peso especifico
superior a establecer los precios acorde al mercado, ya que la focalizacion hacia el mercado
interno, la volatilidad existente en estos mercados y las presiones a las que estan sujetos por
parte de los competidores extranjeros, hace que estén muy atentos a los comportamientos de
los precios de referencia. Sin embargo las puntuaciones obtenidas en los clusters 1, 2 y 3 estan
por debajo del 40% de los puntos maximos alcanzables (entre 300 y 390 puntos), mientras que

en el cluster 4 se cuenta con el 80% (804 puntos) ya que cuentan con herramientas mas
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sofisticadas para el control de los costos (en especial el de los alimentos a través de coberturas
de riesgo como futuros o coberturas cambiarias) y en cuanto al monitoreo de los precios y los

escenarios probables en los mercados.

Del uso de la tecnologia se alcanzaron 1055 de 1600 puntos posibles lo que indica que hay
asignaturas importantes a atender. El tema que mas destaca es la infraestructura ya que en
general salvo tres o cuatro empresas de la region que han encontrado la forma de mantener
vigentes sus instalaciones y equipos, el resto presentan infraestructura deteriorada por el uso y
paso del tiempo, con bajos niveles de mantenimiento preventivo y correctivo, lo que impacta
en la competitividad en mayor medida. También cabe destacar que aunque se cuenta con
rastros TIF (Tipo Inspeccion Federal) y algunas empresas incluso estan integradas en varios
eslabones de la cadena de valor, aun hace falta hacer esfuerzos en materia sanitaria en la
region; se requiere instalar arcos sanitarios de acceso y salida de las granjas, reforzar el
sistema de 3 sitios e incluso reubicar algunas granjas que ya colindan con zonas urbanas, ya
que esto incide en el nivel de control sanitario y por ende en la estabilidad de la produccién,
poniendo en riesgo el acceso a los mercados internacionales no solo de sus granjas sino de las
de sus vecinos. En lo que a sistematizacion de procesos se refiere encontramos que se ha
hecho un esfuerzo considerable en todos los cllsters para lograr procesos que sean
homogéneos y estables sumado a la vocacion que se tiene en la region por este sector desde
hace muchos afios por lo que poco hay por mejorar en este rubro. Tambien se observa un
esfuerzo loable en lo que a las dimensiones de innovacion, investigacion y desarrollo respecta,
en especial en temas de investigacion y control genético e innovacion en nuevos productos en
centros genéticos y de investigacion auspiciados por las asociaciones y organismos

empresariales locales. No asi en el tema del modelo de negocio, en donde hay una clara
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diferencia en el cluster 4 en el que las empresas que ahi se encuentran han encontrado la forma
de disefiar un modelo para generar riqueza por encima de los demas y estan participando en
los eslabones de la cadena de valor que mas rentabilidad generan, tercerizando aquellas

actividades de baja rentabilidad.

En el capital humano capacitado del que se dispone se ha tenido la vision en la region de crear
instituciones de educacién media superior que les provean de personal con los conocimientos
suficientes para mantener su capacidad funcional, sin embargo hay potencial para desarrollar
programas de desarrollo de competencias y habilidades directivas y gerenciales, asi como
programas de vocacion comercial internacional, ya que quienes se llegan a capacitar en estos
temas lo suelen hacer en otras regiones del pais y dificilmente regresan a la region para aplicar
lo aprendido ocasionando que se tenga que “importar” talento de otras ciudades y su retencion
y desarrollo es complicada por falta de arraigo a la zona. Aunque las empresas del cluster 3 'y
4 son las que mas puntos aportan (346 puntos) por contar con personal competente y
capacitado suelen tener personas entre sus integrantes con conocimientos en negocios
internacionales, pero fundamentalmente estan orientados a la cadena de suministro y la
mitigacion de riesgos en los insumos, se tiene en general un area de oportunidad importante

para fomentar los negocios internacionales de cara a los clientes.

De la longitud y amplitud de los canales de distribucion y logistica encontramos que el cldster
2 y 4 han hecho esfuerzos relevantes para mantener la confiabilidad a lo largo del canal de
distribucion identificando la trazabilidad en cada producto, sin embargo en el tema de la
rentabilidad hay una clara diferencia entre la rentabilidad que obtienen las empresas del cllster
4 respecto al resto que va de la mano con la amplitud y longitud de los canales utilizados.

Aungue en general se obtuvieron 2075 de 2880 puntos posibles es preocupante observar la
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fuerte polarizacion entre las distintas empresas de la zona, donde detectamos quienes han
logrado integrarse de mejor manera en los eslabones mas rentables de la cadena de valor para
lograr economias de secuencia y han logrado una amplitud mayor mediante méas canales de
acceso a los mercados para tener rotaciones de inventarios mas agiles y riesgos mitigados en
sus carteras de cuentas por cobrar al pulverizar sus carteras entre clientes de diferentes perfiles

que representan riesgos diferentes.

Por Gltimo de la comunicacién con el consumidor y los integrantes clave de la cadena de valor
observamos que hay empresas que han logrado un desarrollo muy importante en la zona a
través de la vinculacion en la cadena de valor a través de desarrollo de proveedores y/o incluso
la integracion o internalizacion de ciertos eslabones de la cadena de valor a las actividades de
su empresa por lo que casi el 50% de los puntos se deben a esta dimension (615 puntos), para
lograr integrarse o vincularse con éxito las empresas de la region también han logrado en su
mayoria tener un conocimiento profundo de la cadena de valor (lo que se denota con los 450
puntos obtenidos en el conocimiento de los eslabones de la cadena de valor). En donde mayor
area de oportunidad se presenta es en la comunicacion con los integrantes clave de la cadena
de valor y con el consumidor final, ya que la mayoria de las empresas tienen solo contacto y
comunicacion con los participantes de los eslabones inmediatos a su empresa (proveedores y
clientes) pero les cuesta tener acceso y comunicacion con el resto de los participantes, siendo
este un eje estratégico para cualquier empresa que participe en este sector. El cluster méas
robusto en cuanto a la vinculacion y comunicacion es el numero 4 que aporta el 41% de los
puntos alcanzados en la region; todos los clusters tienen areas importantes de oportunidad en
este rubro y en especial el cluster 2 debe poner atencion en desarrollar su conocimiento de la

cadena de valor para incrementar su competitividad.
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Dado lo anterior podemos concluir que las hipotesis de trabajo de nuestra investigacion
(validadas mediante la prueba “t” de Student) fueron confirmadas, ya que para fortalecer y
estructurar mejor la red empresarial, que incida positivamente en la competitividad para
exportar con éxito los productos de las empresas porcicolas de la region centro occidente
(Michoacan, Jalisco y Guanajuato), se debe considerar en mayor medida la calidad percibida
en la oferta de valor de los productos y servicios; los precios que les permitan ser rentables a
la vez de ser percibidos en un costo beneficio superior por el consumidor final; el mejor uso y
perfeccionamiento de los avances tecnoldgicos en términos de infraestructura, sistematizacion
de procesos, investigacion, innovacion y desarrollo; sustentar los procesos de negocio en
capital humano capacitado; la comunicacion efectiva con el consumidor final y los
participantes relevantes en la cadena de valor al incidir positivamente en la demanda de los
productos y la entrega de valor a los clientes; la longitud y amplitud de los canales de
distribucion y logistica para cubrir el mercado Chino, su adecuada gestion y el uso de
mecanismos financieros, comerciales o legales que disminuyan los riesgos del comercio

internacional.

Por lo tanto nuestra hip6tesis general de investigacion queda también corroborada y
podemos concluir sin duda que las empresas porcicolas de la region centro occidente de
México (Michoacén, Jalisco y Guanajuato) podran incrementar sus exportaciones con éxito al
mercado de la Republica Popular China si elevan su competitividad, la cual esta determinada
en mayor medida por la interrelacion que existe entre el precio que pueden ofrecer, la calidad
de sus productos, la tecnologia que utilizan, el capital humano capacitado con que cuentan,
los canales de distribucion y logistica que eligen y la comunicacion que utilizan para

interactuar con sus clientes y consumidores finales. Lo cual queda corroborado a través de los
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indices de correlacion de Pearson y los indices de determinacion que se obtuvieron en nuestro

analisis estadistico.

Recomendaciones

Teniendo claro el nivel competitivo de su region y el de su propia empresa asi como las
variables criticas que inciden en mayor medida en la competitividad internacional y sus
respectivas dimensiones da pie a que los participantes tomen acciones para incrementar su
rentabilidad y continuar siendo sustentables en el mediano y largo plazo por lo que

extendemos las siguientes recomendaciones

Para el clusterl:

De la amplitud y longitud del canal de distribucién y logistica:

Incrementar el nimero de participantes del canal de distribucion entre la empresa y el
consumidor final en el mercado internacional a través de brokers y distribuidores en el pais
destino.

De la confiabilidad del canal de distribucion y la logistica

Reducir el retorno de productos sobrantes y/o defectuosos a través de sistemas de
gestion de calidad que incrementen la cultura de aseguramiento de la calidad entre sus
integrantes y el monitoreo y control de calidad de los productos por lote de produccion y
por pieza para detectar posibles fallos mediante muestreos aleatorios de la calidad de los
productos.

De la oportunidad en el tiempo (timming)

Reducir la varianza en la duracion del ciclo pedido — entrega mediante mediciones y
vincularlas a premios, retribuciones o castigos al personal involucrado para no perder
pedidos o elevar sus costos de produccion.

De la rentabilidad del canal utilizado

Contar con alianzas estratégicas con sus competidores y/o colaboradores externos para
aprovechar mejor los canales de distribucidn con entrega conjunta o incluso marcas
colectivas.

Vinculacién con la cadena de valor

Contar con alianzas estratégicas con otras empresas del mismo eslabon de la cadena de

valor a al que pertenece para incrementar sus economias de escala en la produccién.

Para el cluster 2:
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De la amplitud y longitud del canal de distribucién y logistica

Disefiar la cantidad de canales y nimero de participantes de cada canal de distribucion,
analizando tanto los costos normales en que se incurre, como los costos ocasionados por la
curva de aprendizaje (costos por errores de aprendizaje) y los costos incurridos por los
requerimientos de los integrantes de la cadena de valor que se ven involucrados para hacer
llegar al consumidor final los productos
De la calidad en los procesos

Realizar investigacion documental y de campo aprovechando talleres o programas de
capacitacion existentes en la Secretaria de economia y las dependencias gubernamentales
relacionadas al comercio exterior para conocer y cumplir con las normas y procesos para
exportar

Tener y actualizar un manual de procedimientos para mantener un estandar de calidad en
dichos procesos
De la capacitacion y competencias comerciales

Incorporar a personal o desarrollar a sus integrantes para que cuenten con el perfil,
conocimientos comerciales y competencias necesarios para cumplir su funcién en el entorno
internacional
De la capacitacion y competencias de direccién de personas

Contar con programas de capacitacion especificos para cada puesto de la empresa

Contar o subcontratar un area especializada en la captura, retencion y desarrollo del talento
humano en su empresa que les ayude a construir una estructura con orientacion al mercado
interno y externo

Incrementar los montos que invierten en capacitacion y desarrollo de talento
De la comunicacion con la cadena de valor

Solicitar y/o participar como en algin programa de desarrollo de proveedores realizado por
sus clientes
De la confiabilidad del canal de distribucion y la logistica

Reducir el retorno de productos sobrantes y/o defectuosos a traves de sistemas de gestidn
de calidad que incrementen la cultura de aseguramiento de la calidad entre sus integrantes y el
monitoreo y control de calidad de los productos por lote de produccion y por pieza para
detectar posibles fallos mediante muestreos aleatorios de la calidad de los productos.
Del conocimiento de la cadena de valor

Mapear y controlar el flujo de informacidn a lo largo de la cadena de valor hasta el
consumidor final
Del proceso para establecer precios en funcion de los costos

Analizar nuevas formas de empaque y embalaje para eficientar costos de logistica y
transporte en la exportacion

Conocer los costos y requerimientos de comercializacion en el pais destino (China o algun
otro pais extranjero) y establecer precios en funcion de ello

Conocer y toma medidas en funcién de las barreras no arancelarias a las que se puede
enfrentar al exportar

Conocer y tomar medidas en funcion de las fracciones arancelarias de sus productos

Considerar en su estrategia de precios la curva de experiencia o aprendizaje de la empresa
para reducir costos

Establecer diferentes cotizaciones y listas de precio por nivel de riesgo del cliente
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Establecer diferentes niveles de precio y negociacion en funcion de sus costos

Establecer precios considerando el costo de los intrumentos comerciales (publicidad y
promocion) que utilizara para fomentar la demanda

Tomar medidas para que sus costos de exportacion estén por lo menos al nivel de sus
competidores
Del proceso para establecer precios en funcion del mercado

Establecer sus politicas de precios y negociacion en funcion de los objetivos de la empresa

Fijar sus precios en funcion de los costos, su contribucion a la rentabilidad y velocidad para
generar el margen de utilidad

Medir sistematicamente la respuesta a la demanda respecto a las adecuaciones de precios y
otras variables
De la investigacion y desarrollo

Fomenta la labor de investigacion para desarrollar alguna patente y/o licenciamiento como
barrera de entrada o fuente de ventaja competitiva

Fomentar y/o contar con licenciamientos de investigaciones y desarrollos propios (es decir,
contratos por el uso de patentes de su propiedad) como fuente de otros ingresos
De la oportunidad en el tiempo (timming)

Reducir la varianza en la duracion del ciclo pedido — entrega mediante mediciones y
vincularlas a premios, retribuciones o castigos al personal involucrado para no perder pedidos
0 elevar sus costos de produccién.

De la rentabilidad del canal utilizado

Compartir costos de publicidad con los integrantes del canal de distribucién internacional
De la vinculacion con la cadena de valor

Incrementar el numero de eslabones de la cadena de valor en la que participa mediante
adquisiciones o alianzas para lograr economias de secuencia

Tener alineada la cadena de valor para poder exportar sus productos al extranjero, es decir
ser agil, adaptable para cumplir con lo que se demanda en el mercado objetivo

Para el cluster 3:

De la amplitud y longitud del canal de distribucién y logistica

Al exportar considerar los aspectos culturales para disefiar sus canales de distribucién
De la calidad en los procesos

Conocer y cumplir con las normas de inocuidad y sanidad para exportar

Conocer y cumplir con las normas y procesos para exportar
De la capacitacién y competencias comerciales

Incorporar a personal o desarrollar a sus integrantes para que cuenten con el perfil,
conocimientos comerciales y competencias necesarios para cumplir su funcién en el entorno
internacional
De la capacitacién y competencias de investigacion, desarrollo e innovacion

Incorporar a personal o desarrollar a sus integrantes para que cuenten con un equipo
capacitado y enfocado en temas de I+D+i que le ayude en la basqueda de ventajas
competitivas sustentadas en el conocimiento
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De la confiabilidad del canal de distribucion y la logistica

Reducir el retorno de productos sobrantes y/o defectuosos a través de sistemas de gestion
de calidad que incrementen la cultura de aseguramiento de la calidad entre sus integrantes y el
monitoreo y control de calidad de los productos por lote de produccion y por pieza para
detectar posibles fallos mediante muestreos aleatorios de la calidad de los productos.

Tiene retornos de productos sobrantes y/o defectuosos.

Del proceso para establecer precios en funcién de los costos

Analizar nuevas formas de empaque y embalaje para eficientar costos de logistica y
transporte en la exportacion

Conocer los costos y requerimientos de comercializacion en el pais destino (China o algun
otro pais extranjero) y establecer precios en funcion de ello

Conocer y tomar medidas en funcién de las fracciones arancelarias de sus productos

Establecer precios considerando el costo de los instrumentos comerciales (publicidad y
promocion) que utilizara para fomentar la demanda
Investigacion y desarrollo

Establecer y aplicar un presupuesto para investigacion y desarrollo

Fomenta la labor de investigacion y desarrollo de alguna patente mediante incentivos
De la oportunidad en el tiempo (timming)

Reducir la varianza en la duracion del ciclo pedido — entrega mediante mediciones y
vincularlas a premios, retribuciones o castigos al personal involucrado para no perder pedidos
0 elevar sus costos de produccion.

De la rentabilidad del canal utilizado
Compartir costos de publicidad con los integrantes del canal de distribucion
Compartir el financiamiento de los inventarios con los integrantes del canal

Para el cluster 4:

De los canales de distribucidon y logistica

Compartir costos de publicidad con los integrantes del canal de distribucion

Reducir la varianza en la duracion del ciclo pedido — entrega mediante mediciones y
vincularlas a premios, retribuciones o castigos al personal involucrado para no perder
pedidos o elevar sus costos de produccion.
De la comunicacion y vinculacion con la cadena de valor

Tener alineada la cadena de valor para poder exportar sus productos al extranjero, es
decir ser &gil, adaptable para cumplir con lo que se demanda en el mercado objetivo
Del proceso para establecer precios en funcién de los costos

Analizar nuevas formas de empaque y embalaje para eficientar costos de logistica y
transporte en la exportacién

Conocer los costos y requerimientos de comercializacion en el pais destino (China o
algln otro pais extranjero) y establecer precios en funcion de ello

Conocer y tomar medidas en funcion de las barreras no arancelarias a las que se puede
enfrentar al exportar

Conocer y tomar medidas en funcion de las fracciones arancelarias de sus productos

Establecer precios considerando el costo de los instrumentos comerciales (publicidad y

Pagina | 218



promocion) que utilizara para fomentar la demanda en el pais destino

Tomar medidas para que sus costos de exportacion estén por lo menos al nivel de sus
competidores
De la tecnologia

Desarrollar un portafolio de proyectos de innovacion y ejecutarlos en paralelo

Fomenta la labor de investigacion y desarrollo mediante incentivos a su personal
Adgquirir alguna patente o licenciamiento con el fin de utilizarla para desarrollar su
actividad

Es importante mencionar que estas recomendaciones fueron fruto haber identificado en el
analisis de conglomerados jerarquicos los clusters existentes por afinidad de retos a superar,
con ello se procedio a revisar en cada item de cuestionario cuales fueron las calificaciones méas
bajas obtenidas con la escala de evaluacion; con ello podemos indicar que ademéas de mantener
los esfuerzos donde sus calificaciones fueron favorables, se deben incorporar a las rutas de
innovacion de cada cluster esfuerzos que lleven a las acciones conjuntas sugeridas para
incrementar su nivel competitivo donde los competidores actuales pueden jugar un papel
relevante como aliados estratégicos en la arena internacional; lo cual confirma nuestra ultima
hipotesis  “Estructurar rutas de innovacion individuales y/o colectivas con acciones
relacionadas a las variables criticas que determinan su nivel de competitividad y que estén
dentro del ambito de control y de influencia de las empresas participantes, incidira

positivamente en su competitividad domeéstica e internacional.”
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Anexo A

Guia de entrevista de profundidad.

Nombre del entrevistado:

Nombre de la empresa u organizacion que representa

Cargo en la empresa u organizacion

Temas para dar pie a la conversacion con el entrevistado

¢ Cudl es la perspectiva que tiene de la actividad porcicola en el pais?

¢ Qué tendencias observa en este sector?

¢ Cudl es la perspectiva que tiene la region centro occidente en este sector?

¢ Cual es su perspectiva de la region centro occidente en este sector respecto al

entorno internacional?

¢ Qué opina respecto a la comercializacion con China?

En su opinidén que tan competitivas pueden ser las empresas de la region

centro occidente en el mercado interno?

¢Y qué tan competitivas pueden ser en el mercado internacional?
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Anexo B

Cuestionarios para levantar la encuesta.

Cuestionarios por especialista con escala tipo likert.

Variable

Dimensién

Cuestionario de control especialistas

Preguntas de operacionalizacién de las variables

Escala de evaluacion tipo likert

NA [Acorde a la clasificacion de la Secretaria de economia de México suempresa es...  Grande empresa|  Mediana Pequefia Micro Informal
(Més de 250 (Hasta 250 (Hasta 50 (Hasta 10 (Actividad de
empleados y méas| empleadosy |empleadosy $100M | empleadosy traspatio)
de $250M $250M facturacion anual) | $4M facturacion
facturacian facturacidn anual)
Tamafio de empresa anual) anual)
1.Calidad £ Qué tan de acuerdo esta en que sus mecanismos de trazahilidad le permiten Parcialmente de
identificar |a calidad por lote de produccidn y por praducto para retroalimentar al | Muy de acuerdo | De acuerdo acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
canal de distribucion y al consumidor final?
£Qué tan de acuerdo estd en que sus mecanismos de trazabilidad le permitenque Muy de acuerdo | De scuerdo Parcialmente de En desacuerdo |Muy en desacuerdo
el producto llegue en condiciones optimas? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que su oferta de valor iguala o supera los atributos y parcialmente de
requerimientos de calidad de clientes y consumidores (relacion costo beneficio  Muy de acuerdo | De acuerdo acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
percibida)?
La satisfaccién del cliente por |a calidad de su producto es... Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
£ Qué tan de acuerdo estd en que muestra un nivel estable en la calidad del Parcialmente de
Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

Calidad del Producto producto y el servicio que ofrece? acuerdo
La frecuencia con que mide los costos de "no calidad" y toma medidas para N
. Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
mejorar al respecto
£ Qué tan frecuentemente elige y mantiene las lineas genéticas de sus productos? . N
Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
¢ Qué tan frecuentemente investiga y cumple con los requerimientos de calidad N
. . ) Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
por el canal, por consumidor y/e per otras instancias?
La satisfaccidén del cliente por la calidad en el servicio es.... Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
£Qué tan de acuerdo esté en que el tiempo de anaquel de sus productos hasta que _
e Parcialmente de
son adquiridos por el consumidor final es monitoreado y conocido en todo Muy de acuerda | De acuerdo 4 Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
momento?
£Qué tan de acuerdo esté en que su empresa cuenta con un manual de _
. . R : Parcialmente de
procedimientos para mantener un estandar de calidad y este se acmantiene Muy de acuerda | De acuerdo 4 Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
actualizado?
£ Con qué frecuencia la entrega de los productos se hace acorde a los estdndares N
Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

Calidad de los Procesos

de calidad esperada?

£Qué tan de acuerdo estd en que la trazabilidad de los pedidos le permite

Parcialmente de

- - Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
camunicarse con calidad con los interlocutores? acuerdo
£Qué tan de acuerdo esté en que en su empresa se conoce y cumple con las NOM, Parcialmente de
- B Muy de acuerdo | Deacuerdo Endesacuerde |Muy en desacuerdo
INMX y otras normas relacionadas con la actividad en el pais? acuerdo
¢ Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con las Parcialmente de
q i yeume Muy de acuerda | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
normas y procesas para exportar? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se canoce y cumple con los Parcialmente de
- K N P v P Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
tiempos de entrega requeridos por los clientes? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con las Parcialmente de
a P yeump Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

Sistemas para el control y gestién de la
calidad

normas de inocuidad y sanidad para exportar? acuerdo
£ Con qué frecuencia los niveles de productividad y calidad en sus procesos son . N
Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

estables?
¢ Con qué frec. conace y cumple con los niveles competitivos de engorda
{conversidn de kg de alimento en kg de came); y rendimiento por cerdo (kg de . N

, Siempre Con frecuencia Aveces Rara vez Nunca
carne por cerdo en pie VS kg de carne por cerdo en canal frio, en canal caliente y
por cerdo despiezado)?
éCon qué frecuencia desarrollay monitorea politicas y objetivos de calidad? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

£ Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con registros de calidad que

Parcialmente de

valora el cliente?

. - Muy de acuerda | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
le permiten tomar decisiones de manera permanente? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con un sistema integral de parcialmente d
arcialmente de
calidad (Equipo humano, procesos, registros de incidencias, registros de impactos - Muy de acuerdo | De acuerdo a Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
de decisiones, certificaciones, ete)?
¢ Con qué frecuencia detecta necesidades y requerimientos de calidad con N
) 3 3 ) Siempre Con frecuencia Aveces Rara ver Nunca
clientes, distribuidores y consumidores?
£ Con qué frecuencia su percepcién de calidad se compara con los atributos que N
Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

£Qué tan de acuerdo estd en que su percepcion de calidad se compara con los
atributos que valora el consumidor final de forma constante?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Parcialmente de
acuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

£Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con alguna certificacidn de

Muy de acuerdo

Deacuerdo

Parcialmente de

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

servicio?

calidad valorada por sus clientes y/o consumidores finales? acuerdo
¢ Con qué frecuencia establece comunica y monitorea los requerimientos de
calidad para mantener la calidad del producto, suvida de anaguel y el nivel de Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
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2Tecnologia £Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene un presupuesto Parcialmente de
g R o P q presup! Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
para investigacion y desarrollo? acuerdo
¢Con qué frecuencia se reune en su empresa un equipo o comité que se encarga
» . iempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
de los temas de investigacidn, desarrollo e innovacidn (H+D+i)?
Cudntos proyectos en paralelo de #D+i (investigacion desarrollo e innovacidn) . .
S " Misde 8 De6as Dedab Dela3l Ninguna
Investigacian y desarrollo realiza al afio...
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa se fomentay cuenta con N
o . ) Parcialmente de
licenciamientos de investigaciones y desarrollos propios (es decir, contratospor ~ Muy de acuerdo | De acuerdo 4 En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
el uso de patentes de su propiedad)?
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa se fomenta la labor de Parcialmente de
) - Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
investigacion y ha desarrollado alguna patente? acuerdo
La Gltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el producto fue... En el ditimo En el dltimo . " Hace mds de un R
N En el dltimo afio . No ha innovado
trimestre semestre aro
La Gltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en los procesos fue.... Enel dltimo En el dltimo - " Hace mas de un B
N En el dltimo afio . No ha innovado
. trimestre semestre afo
Innovacion — — — — — — — — —
La Gltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en la comercializacion Enel Ultimo En el ultimo N . Hace mas de un -
N Eneldltimo afio N No ha innovado
fue.... irimestre semestre afio
La Gltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el modelode negocio Enel Ultimo En el Ultimo . N Hace més de un N
N Enel dltimo afio N No ha innovado
fue... trimestre semestre afio
£Qué tan de acuerdo estd en que el modelo de negocio es sustentable en el Parcialmente de
Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
mediano y largo plazo? acuerdo
El uso de la capacidad instalada de su modelo de negocio comparado con la N . N
Modelo de negocio ) Muyalto Alto Equiparable Bajo Muy bajo
competencia lo considera
El modelo de negocio rentablemente lo considera... Ocasionalmente
Muy eficiente Eficiente o Ineficiente Muy ineficiente
eficiente
Su empresa ha adquirido alguna patente o licenciamiento con el fin de utilizarla Enel dltimo En el dltimo N . |Hacemdsdeun
N Enel dltimo afio N No ha adquirido
para desarrollar su actividad trimestre semestre afio
Infraestructura - - — " - —
Suinfraestructura y equipo le coloca respecto a sus competidores como un... i Competidor Competidor Competidoren | Competidor en
ider R
relevante irrelevante desventaja desaparicién
£Qué tan de acuerdo con la relidad de su empresa es que cuenta con procesos Parcialmente de
., Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
sistematizados que le hacen més eficiente? acuerdo
El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa lo considera... (tecnificado, Altamente ) En proceso de _ -
N ) o ) Tecnificado Semitecnificade| Notecnificado
semitecnificado, no tecnificado, | tecnificado
£Qué tan de acuerdo esté en que el nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa Parcialmente de
. L Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
le permite mantener un control sanitario eficaz? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que el nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa
. entendido como las instalaciones, procesos y equipos de trabajo) le permiten Parcialmente de
Sistematizacidn de procesos { ~ . P ¥ equip o lep A Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
mantener un nivel de conversidn de alimento en kgs de camne alto y homogéneo acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que el nivel actual de desarrollo tec. de su empresa
le permite mantener un productividad estable (natalidadXparto, tamafio de piara, Parcialmente de
v o ) Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
[tamafio y pesoXcerdo, rendimiento kg alimentoXkg de carne y/o vol. constante de acuerdo
carne en canal?
£Qué tan de acuerdo considera que las instalaciones de su empresa le permiten Parcialmente de
N Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
operar al menos en igualdad de condiciones respecto a sus competidores? acuerdo
3.Comunicacidn y ¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen identificados los Parclalmente d
X arcialmente de
vinculacién en la pasos de su proceso central cuantificando los costos marginales y la contribucion  Muy de acuerdo | De acuerdo a4 Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
cadena de valor marginal de cada paso?
£Con qué frecuencia compara sus costos marginales y contribuciones marginales N
. siempre  [Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
con la competencia?
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen claro el sistema o Parcialmente de
N ) ) Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
cadena de valor al que pertenece y su funcionamiento en cada eslabon? acuerdo
£Qué tan de acuerdo considera que conoce los margenes de contribucion de cada Parcialmente de
. Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
eslabdn de |a cadena de valor a la que pertenece? acuerdo
Conacimiento de la cadena de valor — — -
£Qué tan de acuerdo ala realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo Parcialmente de
_ Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de bienes a lo largo de la cadena de valor hasta el consumidor final? acuerdo
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo Parcialmente de
) ) ) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de informacién a lo largo de |a cadena de valor hasta el consumidor final? acuerdo
£Qué tan de acuerdo esté en que identifica claramente los puntos estrategicos de Parcialmente de
) o N Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
flujo de comunicacién y bienes a lo largo de la cadena de valor? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce la implicaciénes Parcialmente d
. o arcialmente de
técnicas'y de mercado al participar en cada uno de los eslabones de lacadenade  Muyde acuerdo | De acuerdo & En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
valor a la que pertenece?
Con que frecuencia cuenta con programas de desarrollo de proveedores? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
&Y de desarrollo de distribuidores? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
£Que tan frecuentemente participa coma proveedor en algun programa de _
. N Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Comunicacian desarrollo realizado por sus clientes?
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establece con _
) o N - — Parcialmente de
proveedores y clientes indicadores de desempefio que faciliten la comunicacion? Muy de acuerdo | De acuerdo & En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene la solvencia para N
. Parcialmente de
participar en nuevos eslabones de la cadena de valor sin descuidar el eslabdn Muy de acuerdo | De acuerdo a4 Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
. acuerdo
actual en el que se desempefia?
£Que tan frecuentemente realiza alianzas estrategicas con otras empresas del N
. X siempre  [Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
mismo eslabén de la cadena de valor al que pertenece?
£Qué tan frecuentemente realiza alianzas estratégicas para el suministro de N
N N Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
insumos necesarios para su actividad?
&Y para la distribucidn de sus productos? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
éCon que frecuencia terceriza algin paso de su proceso para obtener ventajas N .
o Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
adicionales?
£En cudntos eslabones de la cadena de valor participa? Mas de cuatro Cuatro Tres Dos Uno
£Con qué frecuencia establece esquemas de cooperacian con otros integrantes de N
siempre  [Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
la cadena de valor?
£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen sincronizada la Parcialmente de
. ) ) N Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
cadena en funcidn de lo que requiere el consumidor final? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo esta en que su cadena de valor es triple "A" (Agil, Adaptable Parcialmente de
Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
ly Alineada a lo que pide el mercado)? acuerdo
¢Que tan de acuerdo considera que la localizacidn geografica actual de los Parcialmente de
Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
participantes de |a cadena de valor les da ventajas competitivas para exportar? acuerdo
£Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen alineada la cadena Parcialmente de
K Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de valor para poder exportar sus productos al extranjero? acuerdo

Pagina | 228



4.Capacitacion del ¢Que tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo comercial con los parcislmente d
) arcialmente de
capital humano conocimientos y competencias necesarios para cumplir su funcion en el entorno ~ Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
. . -, |nacional?
Conacimientos y competencias comerciales—— - - -
{Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo comercial con los parcislmente d
) arcialmente de
conocimientos y competencias necesarios para cumplir su funcion en el entorno ~ Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
internacional?
¢Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo humano con los PS—
arcizlmente de
Conacimientos y competencias de conocimientos y competencias necesarios para producir eficaz y eficientemente  Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
) - ) . ) ) acuerdo
produccién lo que le soliciten los clientes al drea comercial requiera?
¢Qué tan de acuerdo estd en que su equipo admistrativo y financiero cuenta con PS—
arcizlmente de
Conocimientos y competencias los conocimientos y cometencias para dar soporte a las operaciones nacionalese  Muy de acuerdo | De acuerdo ’ Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
X ) acuerdo
administrativas financieras internacionales si asi se requiere?
Conocimientos y competencias en dQue tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con Un equipo capacitado y parcislmente
., ) B K i arcialmente de
Investigacion, Desarrollo e innovacidn enfocado en temas de +D+ que le ayude en la busqueda de ventajas Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo | Muy en desacuerdo
acuerdo
(I+D+i) competitivas?
£Qué tan deacuerdo a la realidad de la empresa es que cuenta o subcontrata un parcialmented
. . . arcialmente de
drea especializada en la captura, retencion y desarrollo del talento humanoensu | Muy de acuerdo | De acuerdo ’ En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
empresa?
&Con qué frecuencia se realizan descripciones de cada puesta y al contratar
personal se les requiere y evalua un perfil minima de conocimientos y Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
competencias?
L . éCon qué frecuencia cuenta con programas de capacitacion especificos para cada § )
Conocimientos y competencias de Siempre | Con frecuencia Aveces Rara vez Nunca
A puesto dela empresa?
direccion de personas . - - —— —
&Con qué frecuencia se le da un curse de induccidn y capacitacion en el puesto al !
. Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
momento de ingresar a la empresa?
Laempresa invierte en capacitacion y desarrollo.... Del2.5al3.5% Menos del 1%
Mas del 4% sobre Del 1al 24% sobre
sobre las sobre las ventas Nada
las ventas netas las ventas netas
ventas netas netas
La empresa anualmente dedica en promedio por persona para capacitacion y . De 1012150
Mas de 150 horas DES1a100 horas | Ded4a50 horas 0horas
desarrollo... horas
5.Precio ¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que parcislmente d
R i arcialmente de
sus costos de materia prima directa estén por lo menos al nivel de sus Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que pardslmente d
) ) arcizlmente de
5us costos de mano de obra directa estén por lo menos al nivel de sus Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que PS—
L ) arcizlmente de
sus costos indirectos de produccion estén por lo menos al nivel de sus Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
&Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que oarcialmente d
o , K arcialmente de
sus costos de administracion y financiamiento estén por lo menos al nivel desus  Muy de acuerdo | De acuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
&Qué tan de acuerdo estd en que cuenta y utiliza un sistema para disminuir costas Parcialmente de
. - Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
Y lograr mayor productividad y rentabilidad? acuerdo
éCon que frecuencia considera en su estrategia de precios la curva de experiencia § )
o X Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
0 aprendizaje de |a empresa para reducir costos?
¢Que tan de acuerdo estd en que toma medidas para gue sus costos de Parcialmente de
o . K Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
comercializacidn estén por lo menos al nivel de sus competidores? acuerdo
éCon qué frecuencia establece precios considerando el costo de los intrumentos
comerciales (publicidad y promacion) gue utilizard para fomentar la demanda? Siempre | Con frecuencia Aveces Rara vez Nunca
En funcion de los costos
{Esta de acuerdo en que toma medidas para que sus costos de exportacion estén Parcialmente de
_ ) Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
por lo menos al nivel de sus competidores? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conocen los costosy PS—
) o i § arcizlmente de
requerimientos de comercializacion en el pais destino (China 0 algin otropais ~ Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
) acuerdo
extranjero) y establece precios en funcion de ello?
¢Con qué frecuencia analiza nuevas formas de empaque y embalaje para ) X
o . . Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
eficientar costos de logistica y transporte en la exportacién?
{Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conocen y toman medidas en Parcialmente de
) ) Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
funcidn de las fracciones arancelarias de sus productos? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conocen y toman medidas en parcislmente d
i ) arcialmente de
funcidn de las barreras no arancelarias a las que se puede enfrentar al exportar?  Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
¢Con que frecuencia analiza su punto de equilibrio o umbral de rentabilidad al ) X
- ) ) Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
definir su estrategia de precios?
éQue tan deacuerdo a la realidad de su empresa es que establece diferentes Parcialmente de
X ) L B Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
niveles de precio y negociacion en funcion de sus costos? acuerdo
{Qué tan de acuerdo estd en que si sus costos son superiores a los de sus Parcialmente de
X X R Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo | Muy en desacuerdo
competidores puede tomar medidas para compensar esa desventaja? acuerdo
éCon qué frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio por nivel § )
. ) Siempre Con frecuencia Aveces Rara ver Nunca
de riesgo del cliente?
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, _ N0
nroduccion, l amatenaje lacistribucidn l ventay laentrega ol dliente?
— o queé frecuencia puede garantizara disponibilidad del producto? Sempre |Confrecuencia| A veces Rara ez Nunea
1006 tan e acuerda aarelidad e s empresa s que sefinen mecanismos de —
, o B aticlment de
informacidn sobre l situacion del pedido a o largo de toda s cadena logsica? ~ Muy deacuerdo | De acuerdo i Endesaruerdo |Muyen desacuerdo
EoTE
(06 an frecuentemente tieneretomos de producos sobrantes o ! i
Sempre |Confrecuencia| A veces Raraver Nunca
efectuosas’?
1 0ug an frecuentemente actuan sin erores (en el productosolctadayen _ _
L ! Sempre |Confrecuencia| A veces Raraver Nunca
informacion que lega liente]?
iCon gué frecuenciaobtiens informacidn desusclenesyconsumidres ytoma. ,
L . Sempre |Confrecuena)  Aveees Rara ver Nunca
eciiones sistemticamenta en funcicn de elo?
i Con qué frecuencia completal otaldd de los pecidos cantidady suride]? ~ Slempre  |Confrecuencia]  Aveces Raravez Nonca
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Anexo C

Datos obtenidos.
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Anexo D

Analisis estadistico de datos.

a) Cantidad, tamafio de las unidades de andlisis y nivel de
representatividad.

o Cantidad de empresas participantes

Dado que el caracter de nuestra investigacion es un estudio no probabilistico
ya que el universo de estudio en un nimero reducido de empresas participantes se
determind efectuar un censo de 20 empresas sin embargo 4 se negaron a otorgar
informacién por politicas de seguridad y confidencialidad, lo que nos arrojé una
muestra de 16 empresas.

a)  Tamafo y nivel de representatividad

Si bien hemos mencionado previamente que quienes respondieron a los
cuestionarios fueron uno o varios integrantes (o especialistas) de las empresas, no
perdamos de vista que las unidades de andlisis son las empresas en si. La muestra o
universo de estudio lo conforman 16 empresas que juntas componen mas del 60% de la
produccién del centro occidente de México, de las cuales el 32% son grandes
empresas, el 6% son medianas, el 31% son pequefias y el 31% son micro empresas; la
actividad informal no fue considerada relevante para fines del estudio en cuanto a la

capacidad funcional y capacidad exportadora de las empresas porcicolas.

Figura 53 Empresas participantes por tamaiio.
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Tamano de empresas participantes

(Acorde a la clasificacion de la Secretaria de economia de México)

Micro

(Hasta 10 empleados y
S$4M facturacion anual)
31%

Grande empresa (Mas
de 250 empleados y
mas de $250M
facturacion anual)
32%

N

Mediana
(Hasta 250 empleados
y $250M facturacion
Pequeia anual)
{Hasta 50 empleados y 6%
$100M facturacion
anual)
31%

b)  Puntuaciones (Escala tipo likert, matriz de datos obtenida, y puntos

obtenidos a partir de la matriz de datos)

o Escala tipo likert

Se eligio la escala tipo likert por ser un método que permite medir tanto

actitudes como el grado en que se esta de acuerdo o en desacuerdo con una situacion o

hecho determinado mediante la asignacion de valores numéricos. Dichos valores tienen

un valor ordinal que siempre tiene el mismo sentido para todas las preguntas, ya que

los resultados tienen la caracteristica de poderse sumar; al ser aditiva la escala tipo

likert nos da un puntaje a diferentes niveles, por lo que acorde a la matriz de

operacionalidad de las variables podemos obtener la sumatoria de los datos por

indicador operativo, por dimensién, por variables independientes y/o por la variable

dependiente. También es Gtil ya que nos permite comparar los puntajes obtenidos por

cada uno de los participantes respecto del promedio y respecto del total de puntos

obtenidos por todos los participantes de la region como se observa a continuacion.

. Matriz de datos obtenida del levantamiento de la informacion
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Freguntas
Empresa 1 2 3 4 5 & 7 8 9 10 1 12 12 14 15 16 17 1€ 19 20 21 27 2% 24 25 26 27 78 29 20
Empresa i B 4 4 4 4 4 4 B 4 4 3 4 4 4 3 2 4 2 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 7z 7
Empresa 2 o4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 1 8% 3 8% 105 2 4 4 4 4 3 4 5 5 1 4 2z
Empresa 3 Z 1 4 5 4 4 5 4 4 4 2 1 4 1 3 1 B 2 2 2T 2 2 1 & 4 4 1 2 B 5
Empresa 4 B o4 4 03 4 4 1 B 4 4 3 4 4 4 43 4 3 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 1
Empresa 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 3 5 5 2 5 3 4 3 5 4 5 5 5 § 4 4 4 5 3 5
Empresa & 5 5 § § § § § § § E K K § § § § § § § § §E §E §E K §E K K K § 4
Empresa 7 T 1 4 2 5 4 5 B 4 B 2 2 4 3 2 1 B 3 B 4 4 4 3 3 4 1 4 4 1 1
Empresa 8 z r 4 3 3 5 4 B B 4 4 4 B I 3 3 6 4 5 2 4 3 3 B B 4 1 B 2 4
Empresa T 0r O3 03 4 4 2 43 4 4 2 4 03 03 2 3 3 3 4 2 4 2 4 B 4 4 13 oz o2
Empresa 10 T 4 1 4 4 5 5 B 4 4 5 K F 4 5 4 4 4 5 4 E E 4 FE E HE B B 4 2
Empresa 1l T 4 4 3 4 4 4 B B B 4 3 4 4 I 3T 4 4 3 2 5 B 3 K K 4 4 K T 3
Empresa 12 T 0r 3 8 4 4 5 B 4 4 3 4 B 3 4 3 4 3 5 4 3 4 4 B 4 B 1 B 3 4
Empresa 13 5 5 5 5 §5 §5 1 § § § &5 3 5 4 5 1 5 {1 5 5 5 § 5 § 5 &5 § § § §
Empresa 14 5 5 5 5 § § 1 § & & & 3 5 4 &5 1 § 1 § § § § § & & & & & 1 |
Empresa 15 zx 3 4 5 4 4 B 4 B 2 4 4 4 3 5 3 5 4 4 4 3 3 3 4 3 1 3 3 2
Empresa 1§ 2 5 5 4 4 5 3 5 5 5 5 § 5 5 5 1 § 5 5 &5 &5 5 &5 5 5 1 5 1 §
Promedios 347367417 4740 44T e a4 a4 e o TR R aa ra T T at et e e e s e T2 T a1 a2 Ml
Suma de puntos " 6547627 e6 T ea T es T r0 6T rr T 0 M e e v2 e ez aa T y0 M 4e T r0 T ea T er T v T e T2 2 er FE0 T ea a2 M
Mizimos de sumatoria de puntos| 20 20 20 20 20 20 20 80 80 80 80 B0 B0 80 80 B0 B0 B0 B0 B0 80 80 S0 80 80 80 80 80 80 80
Minimos de sumatoriadepuntos| 16 16 16 16 16 16 16 1§ 16 1B & 16 18 18 18 18 18 18 18 18 B ® ® 6 6 15 15 15 15 15

Continga...

Preguntas
Empresa 3 32 23 34 35 36 37 IF 30 40 41 42 43 44 45 46 A7 4% 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Emprezal 201 1 4 & 5 4 4 4 4 1 4 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 3 3 F O 4 & I %
Empresa2 201 4 4 5 3 ¥ F o2 2 1 3 4 3 4 4 4 3 4 2 4 4 4 4 4 3 3 2 2z 8§
Empresa 3 5 01 1 3 3 1 2 3 4 4 1 4 ¥ 4 4 4 3 4 F 1 5 1 1 1 3 5 5 & 1 5§
Empresa 4 1T 4 2 4 4 4 3 4 3 4 T 4 4 4 & 4 5 4 4 3 3 4 2z 2 2 3 Z 3 3 B
Empreza’ 301 3 3 5 3 ¥ 5 4 4 1 5 5 4 5 4 4 5 B 2 4 4 3 3 4 4 1 3 3 5§
Empresak * 5§ 5 5 4 3  E 4 E K 4 5 4 K E & 5 E FE K § & § E K E § 4 &
Empresa¥ 21 1 2 4 % ¥ % 3T 2 1 2 ¥ ¥ 4 3 4 3 4 4 1 2 oz 1 1 3 2 2 1 %
Empresa 1T 1 1 2 2 2z 2 4 3 4 1 4 T 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1K
Empresad 21 1 2 1 2z z 4 T 4 1 3 r oz T 3 4 4 F oz B 2 3 I oz B 3 4 2z %
Empresa il T Tz o4 3 40T T 4 03 4 4 4 4 4 4 4 4 4T 4 4 3 2oz o3 o2 1 18
Empresa il 21 2z 2 6 3 X 4 T 2 1 4 4 z 4 4 4 4 T Z 4 3 B I F T 4 1 8 5§
Empresa iz oz oz 4 3 3 F 4 0T 4 1 3 F T OB 4 4 4 T 4 4 4 4 T T O o4 4 3 4
Empresa i} 5 § K § 5 K & F K E 4 & & 4 K F K B K 3 K §F B & E K B A 4 &
Empresa 14 T 3 2 5 4 B B E 3 4 1 4 4 4 1 5 3 5 K 2z E FE K 1 3 3 B B B 4
Empresa s 21 1 4 3 3 % 3 X 4 1 4 r oz 4 3 4 3 4 3 4 4 3 3 3 3 2 3 3 8
Empresa 1E 21 1 4 1 3 T 4 4 4 1 z 5 4 & 5 5 5 E E 1 1 & &
Promedios 7257 2721 e s o e Maa e e ar Taa T T 4 T s A Mae e Taa T T Mea et
Suma de puntos " 407 527 24 T Re T e B2 T 4a  ea AT s za T BT 6a e T s e T ee T e T e T 4T Ea T ea T er T av T a2 e 62T 61747 0”
Mazimos de sumatoria de puntos| 30 20 30 &0 80 &0 20 20 80 &0 &0 80 20 20 B0 &0 &0 20 20 20 &0 80 &0 20 20 30 &0 80 &0 20
Minimos de sumatoriade puntos| 16 16 16 16 18 16 16 6 15 E 18 16 16 15 15 18 & 6 16 15 & 18 16 1B 16 15 ® 18 B 1§
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Empreza 7T 1
3
3
3
4
3
5
5

Empreza
Empreza 3
Empreza 10
Empresza 1l
Empresa 12
Empreza 13
Empreza 4
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Continoa...

FPreguntas
Empresa 91 92 92 94 95 96 97 9% 99 100 101 102 102 104 105 106 107 1082 109 110 11 12 M3 114 N5 16 N7 112 19 120
Empresal t 2 2 1 1 5 2 4 4 & & & 3 4 1 4 & 1 3 2 4 3 4 4 & & 4 & 4
Empresa2 t 2 1 1 1 3 2 3 3 3 & 5 2 3 3 5 4& 2 3 3 3 T 3 I B 3 3 & 2 2
Empresa 3 t 1 1 1 4 1 1 4 2 2 2 2 & 5 4 f 3 1 3 3 3 3 1 2 & 5 4 1 1 2
Empresa 4 4 2 2 2z 3 4 5 4 B 5 B 5 5 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4+ 4 2z 4 3 2
Empresa’§ t 11 15 &% 1 5 & &5 & § 4 5 { 2 4 & & 4 5 4 4 & & 5 4 5 3 4
Empresa g 5 5§ § & 5§ 5§ § 5 § 5§ § § 5§ § 5§ § & § § § § § § § & 5§ § § 2 2
Empresa? 4 1 1 1 1 2 2z 3 1 3 1 3 5 3 3 1 4 1 3 z z 4 2 1 1 2 4+ 4 z 5
Empresa 1 1 1 1 4 3 2z 4 2 4 4 5 4 1 4 3 2 3 4 4 3 2 oz 3 oz 4 4 2 3
Empresa 3 t 1 1 1 1 85 1 2 2z 4 4 3 5 4 1 3 4 1 3 2z 3 1 2 z B 3 4 4 2 3
Empresa 10 201 3 2 3 4 3 3 3 4 4 4 4 5 B 4 3 3z 3 2z 4 3 4 3 o o3 3 4 3 4
Empresafl t 1 1 1 1 5 1 4 1 5 5 4 2 4 1 4 3 1 3 1 4 3 1 3 5 4 3 5 3 1
Empresa 12 t 1 1 1 1 5 2 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 3 3 2 3 3 4 4+ 5 4 3 4 3 4
Empresa 13 s 1 11 15 %5 5§ 3 5 5 § 5 § 3 &§ & &5 § & &5 3 § 5 & 5 § § § §
Empresa 14 s 1 11 15 % 5§ 3 5 5 § 5 § 3 &§ & &5 § & 5 3 § 5 & 5 § § 1 §
Empresa 15 3 4 4 X 4 4 4 3 4 5 5 5 5 5 4 4 3 3 1 3 5 3 4 3 2z 2 3 5 3 1
Empresa 16 t 1 1 1 1 5 5 5 § 5§ § 5 § 4 3 { 5 4 &§ § 5 { { & {1 {1 § § § 2
Promedios "237 16717 715" 217427 37357347 437 437 437 447 437 237 357 47 237 357 337 47 3" 37357 4" g’ 38" 437 28" 3"
Suma de puntos " 377 267 27 24 T 24T e 48" 617557 62" 63" ea” 707 3" 467 567 ea” 457 567 527 64" 49" 487 567 ea” 587 m1” e’ 45" 4a”
Mazimos de sumatoria de puntos| 30 30 80 S0 80 80 30 30 &0 30 80 30 S0 80 S0 80 30 80 30 80 30 S0 a0 80 80 30 80 30 80 30
Minimos de sumatoriadepuntos| 16 16 16 16 16 16 16 15 16 1 1 1§ 1 1 B & 1 & ® 1% ® %6 ® 1% 1B 1\ ® 1B B’ 16
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2 4 3 1 3 3 1 3 3 3 3 3 1 2 3 3 3 4 3 3 3 1 3 3 3 1 1 1 3 3 3 3
Fes” 34" 33" 247 36 36 347 287 417 4T 427 287 137 337 437 44 41" 41" 417 387 457 187 447 48" 487 197 34" 297 417 a8 av” aa
T 457 557 527 33" 537 577 557 m" g5 g4’ 69" e1” m" 52" g3’ w07 6" 657 e5” e0” 72" 297 7of ¥ ve’ 307 547 467 e57 g0” 597 55

@0 g0 80 80 80 80 90 80 80 80 80 80 80 80 80 80 &0 &0 80 80 80 80 80 80 80 80 &0 80 80 80 80 &0

€ 1| ® & 1| 1 & B 1¥® 1| 1| & & 1® 1® 1| ® 1® 1| 1® & 1® 1® 1|\ 1| & 1®& 1® 1® 1| 1B 16

o Puntuaciones obtenidas a partir de la matriz de datos

Si tomamos el valor minimo de la escala en la calificacion menos favorable

(que es uno) y el

conforman el cu

valor maximo (que es cinco) para cada una de las 152 preguntas que

estionario podemos tener el minimo y el maximo de puntos por

cuestionario (152 y 760 puntos respectivamente); si ademas lo multiplicamos por el

namero de participantes obtenemos el minimo y maximo posible de puntos a obtener

en la region (2432 y 12160 puntos).
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También es importante decir que el intervalo entre cada calificacion lo
obtuvimos de una distancia equidistante entre las calificaciones, es decir de los puntos
comprendidos entre el minimo y el maximo posible se dividio en cinco partes iguales

para encontrar el minimo y maximo de cada calificacion de la escala de evaluacion.

Tabla 14 Escala de competitividad
Participantes: 16
Preguntas: 152

Maximo de puntos alcanzables: 12,160
Minimo de puntos alcanzables: 2,432
Longitud de rangos (en puntos): 1,945.6
Competitividad Muy alta Alta Regular Baja Muy Baja
Rango Rango Rango Rango Rango
Escala de competitividad Max. Min. Max. Min. Max. Min. Max. Min. MEax. Min.
12,060 | 10,214 10213 8,269 8,268 | 5,323 5322 4378 4,377 | 2,432

Las puntuaciones obtenidas en la variable dependiente (Competitividad
internacional de las empresas porcicolas del centro occidente de México desde la

perspectiva de su capacidad funcional y su capacidad exportadora) fueron de 8608

Tabla 15 Total de puntos alcanzados en la escala.
Participantes: 16
Preguntas: 152

Maximo de puntos alcanzables: 12,160
Minimo de puntos alcanzables: 2,432
Longitud de rangos (en puntos): 1,945.6
Competitividad Muy alta Alta I Baja Muy Baja
Rango Rango Rango Rango Rango
Escala de competitividad MEx. Min. MEx. Min. MEx. Min. MEx. Min. Max. Min.
12,160 10,214 10,213 | 8,269 8,268 6,323 6,322 4,378 4,377 2,432

4+

8609
Total de puntos alcanzados por la
muestra de participantes

Empresa
Empresai

Empreza 2
Empre=za 3
Empresa4
Empresah
Empresak
Empresa ¥
Empresa
Empresa 3
Empre=a 0
Empre=a il
Empreza 12
Empreza 13
Empresa 14
Empresaib
Empreza i

na Total promedio acumulado de puntos obtenidos
¥0.8% Total suma de puntos obtenidos
10032 Total max. de puntos posibles
Tatal min. de puntos posibles
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¢) Indice de competitividad

Como sabemos la muestra de empresas comprendida en nuestro universo de
estudios es sumamente heterogénea y esto lo podemos validar a traves del indice de
competitividad que se determino y se observa en los graficos siguientes, donde también
podemos hacer un acercamiento desde la perspectiva de cada variable para determinar
cuales son las variables y sus correspondientes dimensiones con mayor o menor
puntaje acumulado dandonos claridad no solo en cuales son las empresas con mayores
avances de cara a la comercializacion internacional, sino también en donde se deben
focalizar los esfuerzos por region y por empresa. El punto de partida son la sumatoria

de los puntos obtenidos en la escala tipo likert mencionada con anterioridad.

. Puntos acumulados de la variable dependiente: Competitividad

internacional
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12000 - ' {1Potencial
; Rentabilidad
; Oportunidad en el tiempo (Timming)
Potencial E Confiabilidad
1opan= ; = Amplitud y longitud de los canales de distribucién
E 2 Enfuncién del mercado
i = En funcién delos costos

3000 m Conocimientos y competencias de direccion de personas

- = Conocimientos y competencias en Investigacion, Desarrollo e
908 innovacion (1+D+i)
m Conocimientos y competencias administrativas financieras
m Conocimientos y competencias de produccion
6000 - m Conocimientos y competencias comerciales
M Vinculacion
M Comunicacién
m Conocimiento dela cadena de valor
4000 -
m Sistematizacion de procesos
HInfraestructura
M Modelo de negocio
2000 - m Innovacion
M Sistemas para el control y gestion de la calidad

M Sistemas para el control y gestién dela calidad

M Calidad delos Procesos

m Calidad del Producto

) Puntos por variable independiente
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Empresa Calidad T logi. Ci icacion y G itacion del Precio Canales de

vinculacién en la capital humano distribucion y
cadena de valor logistica
Suma de Promedio de
puntos puntos
Empresa 1 104.0 69 76.0 38.0 112.0 133.0 537.0 76.7
Empresa 2 97.0 58 68.0 31.0 103.0 112.0 471.0 67.3
Empresa 3 82.0 64 69.0 33.0 89.0 85.0 424.0 60.6
Empresa 4 100.0 69 70.0 37.0 125.0 120.0 526.0 75.1
Empresa 5 118.0 75 90.0 34.0 131.0 141.0 593.0 84.7
Empresa 6 135.0 89 107.0 51.0 170.0 148.0 705.0 100.7
Empresa 7 93.0 50 58.0 22.0 88.0 132.0 446.0 63.7
Empresa 8 104.0 55 87.0 34.0 102.0 126.0 510.0 72.9
Empresa 9 89.0 48 69.0 25.0 88.0 135.0 457.0 65.3
Empresa 10 122.0 70 65.0 30.0 120.0 126.0 536.0 76.6
Empresa 11 108.0 60 80.0 33.0 97.0 133.0 514.0 73.4
Empresa 12 106.0 64 74.0 33.0 118.0 129.0 527.0 75.3
Empresa 13 120.0 98 106.0 50.0 136.0 165.0 630.0 97.1
Empresa 14 120.0 68 91.0 4.0 136.0 118.0 582.0 83.1
Empresa 15 95.0 56 78.0 36.0 130.0 133.0 534.0 76.3
Empresa 16 119.0 62 98.0 27.0 120.0 139.0 567.0 81.0
Promedio de la muestra de la 107.3 65.9 80.4 34.9 116.6 129.7 538.1
Region Centro Occidente
Suma por variable de la muestra 1716.0 1055.0 1286.0 558.0 1365.0 2075.0
de la Regidon Centro Occidente
Ranking de Competitividad | ional acorde a la capacidad funcional y capacidad exportadora id do las variables Calidad, T log
Comunicacion y vinculacién con la cadena de valor, Capacitacion del capital humano , Precio y Canales de distr
Promedio de lamuestra dela Region Centro Occidente I 528.1
Empresal6 567.0
Empresal$ 534.0
Empresal4 582.0
Empresal3 630.0
Empresal2 527.0
Empresall 514.0
Empresa 10 536.0
Empresa 9 457.0
Empresa8 510.0
Empresa7 446.0
Empresat 705.0
Empresas 593.0
Empresad 526.0
Empresa3 4240
Empresa2 471.0
Empresal 537.0

Suma puntos por variable de la muestra de empresas porcicolas
representativas de la Region Centro Occidente de México

2500.0
2075.0
2000.0 | 18650
1716.0
1500.0
1286.0
1055.0
1000.0
558.0
500.0
0.0
Calidad Tecnologia Comunicacion y Capacitacion del capital Precio Canales de distribucion
vinculacién en la humano y logistica

cadena de valor

o Puntos acumulados por dimension de cada variable
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Empresa

Empresal
Empresa 2
Empresa 3
Empresa4
Empresas
Empresa 6
Empresa 7
Empresa 8
Empresa 9
Empresa 10
Empresa 11
Empresa 12
Empresa 13
Empresa 14
Empresa 15
Empresa 16

Calidad del Producto

37
40
34
43
42
40
46
46
39
46

Suma de punt  660.0

1000

200

20O

700

600

500

400

300

200

100

Calldad del
Producto

H T -] c =] I H = c c H @ n = [T H o
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& ] F c ﬂ g = c o g e S3 g E 5
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o 5 = o g o g 13 = o o F 5 4 3 T
o c 5 = = 5 2 [s] T g Y = e 4
3 2 5 37 = 5 ° eg T 6 9
o ] H -} = 1] o ¢ S g
-] 5 = [+ = - c E E
T v & frd o 5 g H
= o 4 & T 5 2 =
] = H o ] = £ ]
U 5 H E 3 & 4
[ £ g £ [ "
= = 7 o - H = =
?E 3 ¢ 3
= H . = a o T
5 £ =
4 o E
] [¥] ]
o
a L
E 1"
£ 0
o Yo§ v
v
L9
4 4 4 4 4 4 4 14 14 14 14 4 oy
320 320 8 17 12.0 5 27.0 260 130 370 6 4 4 3 210 50.0 # 300
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 oy
280 300 10 15 7.0 4 22.0 290 120 270 6 4 3 3 150 45.0 #1230
4 4 r 4 4 4 4 r r r r 4 oy
230 220 17 9 11.0 5 22.0 200 150 340 5 4 4 5 150 39.0 # 150
4 4 r 4 4 4 4 r r r r 4 oy
340 300 n 15 11.0 7 25.0 230 110 360 6 4 5 4 180 56.0 # 210
r r r r r r r r r r r r ror
36.0 370 15 14 13.0 6 270 290 120 49.0 6 5 2 1 200 610 # 280
4 r r 4 4 4 4 r r r r 4 o
450 400 22 15 14.0 9 290 400 190 480 10 5 5 5 2.0 850 # 300
4 r r 4 4 4 4 4 r r r r 4 o
290 270 6 12 9.0 3 20.0 18.0 8.0 32.0 2 4 2 1 130 47.0 #3440
r 4 r r r 4 4 4 4 4 4 4 vy
34.0 300 9 8 11.0 5 22.0 320 160 39.0 8 4 3 3 160 500 # M0
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 oy
270 280 8 7 11.0 4 18.0 200 120 370 5 2 3 1 140 380 # 160
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 oy
400 39.0 14 14 10.0 8 24.0 25.0 9.0 310 3 4 3 2 180 59.0 # 26.0
4 4 r 4 4 4 4 r r r r 4 oy
300 360 10 13 10,0 5 22.0 260 150 39.0 5 3 3 4 180 440 #2040
r r r r r r r r r r r r ror
350 310 13 13 11.0 4 23.0 280 130 310 5 4 3 3 180 5L0 #2710
r r r r r r r r r r r r r ror
34.0 400 25 20 15.0 9 29.0 380 190 49.0 7 5 5 5 280 55.0 #3710
4 r r 4 4 4 4 4 r r r r 4 o
34.0 400 10 19 12.0 5 22.0 290 190 430 6 5 5 1 270 550 # 40
r 4 v r r - - - 4 4 4 4 - oy
360 240 9 13 10.0 5 19.0 270 140 370 8 4 3 2 150 68.0 # 200
r 4 r r r 4 4 4 4 4 4 4 4 vy
370 360 10 1 12.0 5 24.0 400 120  46.0 5 5 5 1 110 59.0 # 19.0
v 14
534.0 5220 197 215 1790 89 3750 4500 2210 6150 93 66 58 44 2970 8620 ## 4140
Puntos totales obtenidos por dimension de cada variable en
208
660

615
534

Calidad de los
Procesos

Vinculacion

93 66

Conacimientos y Canocimientosy
competencias competencias de
comerclales

Confiabilidad

produccion

Puntos acumulados por indicador de cada variable

r

Confiabilidad

38.0
45.0

r
41.0
r
L0

64.0
65.0

r

55.0
r

55.0
r

57.0
r

33.0

64.0

=
320
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61.0
908.0
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Opor

r
210

r
210

r
220

r
4.0

r
4.0

r
26,0

r
220

r
4.0

r
26.0

r
24.0

r
23.0

r
4.0

r
270
27.0
23.0
26.0
384.0

Rentabilidad

r
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r
230
r
7.0
r
240
r
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r
210
r
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r
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r
26.0
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r
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r
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r
330
r
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r
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r
230
369.0
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Oportunidaden
eltiempo
(Fimming)
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233 5370
205 4710
184 4240
229 5260
258 5930
30,7  705.0
194  446.0
222 5100
199 457.0
233 536.0
223 5140
229 5270
296 680.0
253 5820
232 53440
4.7 5670
8609.0

369

Rentabiliclacd

Pagina | 241



Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable:
Calidad
(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo)

1.Calidad

Sistemas para el control y gestion de la calidad

¢Con qué frecuencia establece comunica y monitorea los requerimientos de calidad para mantener la calidad
del producto, su vida de anaquel y el nivel de servicio?

¢Qué tan de acuerdo esta en que su empresa cuenta con alguna certificacion de calidad valorada por sus
clientes y/o consumidores finales?

¢Qué tan de acuerdo estd en que su percepcion de calidad se compara con los atributos que valora el
consumidor final de forma constante?
¢Con qué frecuencia su percepcion de calidad se compara con los atributos que valora el cliente?
éCon qué frecuencia detecta necesidades y requerimientos de calidad con clientes, distribuidores y
consumidores?

¢Qué tan de acuerdo esta en que su empresa cuenta con un sistema integral de calidad (Equipo humano,
procesos, registros de incid registros de il de decisi certificaci etc)?

¢Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con registros de calidad que le permiten tomar
decisiones de manera permanente?

éCon qué frecuencia desarrolla y monitorea politicas y objetivos de calidad?

Calidad de los Procesos

¢Con qué frec. conoce y cumple con los niveles competitivos de engorda (conversion de kg de alimento en kg
de carne); y rendimiento por cerdo (kg de carne por cerdo en pie VS kg de carne por cerdo en canal frio, en..

éCon qué frecuencia los niveles de productividad y calidad en sus procesos son estables?

¢Qué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conoce y cumple con las normas de inocuidad y sanidad
para exportar?

¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con los tiempos de entrega requeridos
por los clientes?

¢Qué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conoce y cumple con las normas y procesos para exportar?

¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con las NOM, NMX y otras normas

relacionadas con la actividad en el pais?

¢Qué tan de acuerdo estd en que la trazabilidad de los pedidos le permite camunicarse con calidad con los

interlocutores?

éCon qué frecuencia la entrega de los productos se hace acorde a los estandares de calidad esperada?

¢Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con un manual de procedimientos para mantener un
estandar de calidad y este se acmantiene actualizado?

Calidad del Producto

¢Qué tan de acuerdo estd en que el tiempo de anaquel de sus productos hasta que son adquiridos por el
consumidor final es monitoreado y conocido en todo momento?

La satisfaccion del cliente por la calidad en el servicio es....

£Qué tan frecuentemente investiga y cumple con los requerimientos de calidad establecidos por el canal, por
C idor y/o por otras il ias?

¢Qué tan frecuentemente elige y mantiene las lineas genéticas de sus productos?

La frecuencia con que mide los costos de "no calidad" y toma medidas para mejorar al respecto

¢Qué tan de acuerdo estd en que muestra un nivel estable en la calidad del producto y el servicio que ofrece?

La satisfaccion del cliente por la calidad de su producto es...

¢Qué tan de acuerdo esta en que su oferta de valor iguala o supera los atributos y requerimientos de calidad
de clientes y consumidores (relacidn costo beneficio percibida)?

¢Qué tan de acuerdo esta en que sus i de tr ili le permi el producto llegue en
condiciones optimas?

¢Qué tan de acuerdo esta en que sus mecanismos de trazabilidad le permiten identificar la calidad por lote de
produccidn y por producto para retroalimentar al canal de distribucién y al consumidor final?

80 100
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Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable: Tecnologia
(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo )

2.Tecnologia

Sistematizacion de procesos

¢Qué tan de acuerdo considera que las instalaciones de su empresa le permiten operar al menos en
igualdad de condiciones respecto a sus competidores?

¢Qué tan de acuerdo estd en que el nivel actual de desarrollo tec. de su empresa le permite mantener un
productividad estable (natalidadXparto, tamafio de piara, tamafio y pesoXcerdo, rendimiento kg
alimentoXkg de carne y/o vol. constante de carne en canal?

¢Qué tan de acuerdo esta en que el nivel de desarrollo 6gico de su empresa ido como las
instalaciones, procesos y equipos de trabajo) le permiten mantener un nivel de conversion de alimento en
kgs de carne alto y homogéneo

¢Qué tan de acuerdo esta en que el nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa le permite mantener un
control sanitario eficaz?

El nivel de desarrollo tecnoldgico de su empresa lo considera.... (tecnificado, semitecnificado, no
tecnificado, )

¢Qué tan de acuerdo con la relidad de su empresa es que cuenta con procesos sistematizados que le hacen
mas eficiente?

Infraestructura

Su infraestructuray equipo le coloca respecto a sus competidores como un...

Su empresa ha adquirido alguna patente o licenciamiento con el fin de utilizarla para desarrollar su
actividad

Modelo de negocio

El modelo de negocio rentablemente lo considera...

El uso de la capacidad instalada de su modelo de negocio comparado con la competencia lo considera

¢Qué tan de acuerdo esta en que el modelo de negocio es sustentable en el mediano y largo plazo?

Innovacién

La dltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el modelode negocio fue....

La dltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en la comercializacién fue....

La ultima vez que su empresa ha realizado innovaciones en los procesos fue....

La dltima vez que su empresa ha realizado innovaciones en el producto fue...

Investigacion y desarrollo

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa se fomenta la labor de investigacién y ha desarrollado
alguna patente?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa se fomenta y cuenta con licenciamientos de
investigaciones y desarrollos propios (es decir, contratos por el uso de patentes de su propiedad)?

Cuéntos proyectos en paralelo de I+D+i (i igacion desarrollo e il realiza al afio...

éCon qué frecuencia se reune en su empresa un equipo o comité que se encarga de los temas de
investigacion, desarrollo e innovacion (1+D+i)?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene un presupuesto para investigacion y
desarrollo?

60
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Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable:
Comunicacidn y vinculacion con la cadena de valor
(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo )

3.Comunicacién y vinculacion en la cadena de valor

Vinculacién

¢Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen alineada la cadena de valor para
poder exportar sus productos al extranjero?

¢Que tan de acuerdo considera que la localizacion geogréfica actual de los participantes de la
cadena de valor les da ventajas competitivas para exportar?

¢Qué tan de acuerdo estd en que su cadena de valor es triple "A" (Agil, Adaptable y Alineada a
lo que pide el mercado)?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen sincronizada la cadena en
funcién de lo que requiere el consumidor final?

éCon qué frecuencia establece esquemas de cooperacion con otros integrantes de la cadena de
valor?

¢En cuantos eslabones de la cadena de valor participa?

¢Con que frecuencia terceriza algun paso de su proceso para obtener ventajas adicionales?

&Y para la distribucion de sus productos?

¢Qué tan frecuentemente realiza alianzas estratégicas para el suministro de insumos necesarios
para su actividad?

¢Que tan frecuentemente realiza alianzas estrategicas con otras empresas del mismo eslabon
de la cadena de valor al que pertenece?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene la solvencia para participar en
nuevos eslabones de la cadena de valor sin descuidar el eslabén actual en el que se
desempefia?

Comunicacion

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establece con proveedores y clientes
indicadores de desempefio que faciliten la comunicacién?

¢Que tan frecuentemente participa como proveedor en algiin programa de desarrollo realizado
por sus clientes?

&Y de desarrollo de distribuidores?

¢Con que frecuencia cuenta con programas de desarrollo de proveedores?

Conocimiento de la cadena de valor

¢Qué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conoce la implicaciénes técnicas y de
mercado al participar en cada uno de los eslabones de la cadena de valor a la que pertenece?

¢Qué tan de acuerdo estd en que identifica claramente los puntos estrategicos de flujo de
comunicacion y bienes a lo largo de la cadena de valor?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo de
informacién a lo largo de la cadena de valor hasta el consumidor final?

¢Qué tan de acuerdo ala realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo de bienes a lo
largo de la cadena de valor hasta el consumidor final?

¢Qué tan de acuerdo considera que conoce los margenes de contribucién de cada eslabén de la
cadena de valor a la que pertenece?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen claro el sistema o cadena de
valor al que pertenece y su funcionamiento en cada eslabon?

¢Con qué frecuencia compara sus costos marginales y contribuciones marginales con la
competencia?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen identificados los pasos de su
proceso central cuantificando los costos marginales y la contribucién marginal de cada paso?
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Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable:
Capacitacion del capital humano
(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo )

4.Capacitacion del capital humano

Conocimientos y competencias de direccion de personas

43

La empresa anualmente dedica en promedio por persona para capacitaciony desarrollo.

42

La empresa invierte en capacitaciony desarrollo....

§

¢Con qué frecuencia se le da un curso de induccién y capacitacion en el puesto al momento de
ingresar a la empresa?

éCon qué frecuencia cuenta con prog de itacio ificos para cada puesto de la
empresa?

50

¢Con qué frecuencia se realizan descripciones de cada puesto y al contratar personal se les requiere y
evalua un perfil minimo de conocimientos y competencias?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de la empresa es que cuenta o subcontrata un drea especializada
en la captura, retencion y desarrollo del talento humano en su empresa?

42

44

2
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5 ¢Que tan de acuerdo esta en que su empresa cuenta con un equipo capacitado y enfocado en temas
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Conocimientos y competencias comerciales

¢Qué tan de acuerdo esta en que cuenta con un equipo comercial con los conocimientos y
competencias necesarios para cumplir su funcion en el entorno internacional?

34

¢Que tan de acuerdo esta en que cuenta con un equipo comercial con los conocimientos y
competencias necesarios para cumplir su funcion en el entorno nacional?
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Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable: Precio

(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo )

5.Precio

En funcién del mercado

£Qué tan de acuerdo a la situacion actual de su empresa es que se establecen condiciones de
negociacion a su equipo comercial que son flexibles en terminos de precio, plazo, descuentos...

La frecuencia en que su estrategia de precios es felxible conforme a la situacién del mercado la
considera...

éCon qué frecuencia mide sistematicamente la respuesta a la demanda respecto a las
adecuaciones de precios y otras variables?

£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establecen politicas de precios y
negociacion en funcién de los objetivos de la empresa?

¢Qué tan de acuerdo estd en qué sus politicas de precios, condiciones de negociacion y su plan
actual de comercializacién le permiten preveer a corto, mediano y largo plazo escenarios para...

¢Qué tan de acuerdo considera que su estrategia actual de precios le permite obtener la mayor
rentabilidad posible?

ZQue tan de acuerdo esta en que su estrategia de precios y solvencia actual le permite inyectar
recursos para desarrollar el mercado externo sin poner en riesgo el mercado nacional?

Al establecer precios se considera...

Fija sus precios en funcién de los costos, su contribucion a la rentabilidad y velocidad para
generar el margen de utilidad ....

Al determinar su estrategia de precios lo hace en funcién de....

¢Con que frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a lo que el
consumidor final esta dispuesto a pagar por los productos?

Comparado con sus competidores internacionales sus precios para el mercado Chino los
considera...

Comparado con sus competidores nacionales sus precios los considera...

La frecuencia con que compara y analiza sus precios con los competidores es...

La frecuencia con que establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a los precios
de mercado es...

¢Que tan frecuentemente investiga el precio que se oferta a lo largo de la cadena de
distribucion y considera los margenes para tener precios competitivos de mercado?

¢Con que frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio segun al eslabon de la
cadena al que se le va a vender?

En funcién de los costos

¢Con qué frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio por nivel de riesgo del
cliente?

¢Qué tan de acuerdo estd en que si sus costos son superiores a los de sus competidores puede
tomar medidas para compensar esa desventaja?

¢Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que establece diferentes niveles de precio
y negociacion en funcién de sus costos?

éCon que frecuencia analiza su punto de equilibrio o umbral de rentabilidad al definir su
estrategia de precios?
éQué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conocen y toman medidas en funcién de las

barreras no arancelarias a las que se puede enfrentar al exportar?

¢Qué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conocen y toman medidas en funcién de las
fracciones arancelarias de sus productos?

costos de

éCon qué frecuencia analiza nuevas formas de y
logistica y transporte en la exportacion?

para

¢Qué tan de acuerdo esta en que en su empresa se conocen los costos y requerimientos de
comercializacion en el pais destino (China o algun otro pais extranjero) y establece precios en..

(Esta de acuerdo en que toma medidas para que sus costos de exportacion estén por lo menos
al nivel de sus competidores?

éCon qué frecuencia establece precios considerando el costo de los intrumentos comerciales
(publicidad y promocién) que utilizara para fomentar la demanda?

¢Que tan de acuerdo estd en que toma medidas para que sus costos de comercializacion estén
por lo menos al nivel de sus competidores?

¢Con que frecuencia considera en su estrategia de precios la curva de experiencia o aprendizaje
de la empresa para reducir costos?

¢Qué tan de acuerdo estd en que cuenta y utiliza un sistema para disminuir costos y lograr
mayor productividad y rentabilidad?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que sus costos de
administracion y financiamiento estén por lo menos al nivel de sus competidores?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que sus costos
indirectos de produccion estén por lo menos al nivel de sus competidores?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que sus costos de
mano de obra directa estén por lo menos al nivel de sus competidores?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que sus costos de
materia prima directa estén por lo menos al nivel de sus competidores?
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Indicadores operativos por indicador operativo de las dimensiones de la variable:

Canales de distribucion y logistica
(Suma de puntajes obtenidos en cada indicador operativo )

ica

6.Canales de distribucion y logi

Rentabilidad

¢Con qué frecuencia los r de logistica i los
en el lenguaje del equipo comercial y financiero?

de sus proyectos

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que el equipo con funciones diferentes a
logistica tiene claro cual es la contribucién de esta disciplina a los resultados del negocio?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que esta claro en el equipo directivo en
su compaiiia de como logistica contribuye a los resultados del negocio?
éQué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que su cadena de logistica estd alineada a
la estrategia de la empresa?
¢Qué tan frecuentemente considera que hace alianzas estratégicas con sus competidores
para aprovechar mejor los canales de distribucion?
éCon que frecuencia comparte el financiamiento de los inventarios con los integrantes del
canal?

¢Con que frecuencia comparte costos de publicidad con los integrantes del canal de
distribucion?

Oportunidad en el tiempo (Timming)

éCon que frecuencia considera que su cadena logistica es agil?

¢Qué tan frecuente es que el tiempo de entrega es el pactado con el cliente?
éQué tan de acuerdo esta en que su ciclo pedido — entrega es flexible ante situaciones
inusuales?

éCon que frecuencoa existe varianza en la duracion del ciclo pedido — entrega y ello le hace
perder pedidos?
¢Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene clara la duracion del ciclo
pedido - entrega?
¢Con qué frecuencia conoce y analiza tiempos, lugares, rutas y tipos de transporte requeridos
alo largo del canal de distribucion para de disefiarlo o adecuarlo?

Confiabilidad

¢Qué tan de acuerdo estd en que quienes llevan el liderazgo en su compafiia entienden la
tendencia e importancia de las soluciones tecnoldgicas para la cadena de suministro?

¢Qué tan frecuentemente tiene su compafiia programas enfocado a alinear medidas y
mejores practicas con clientes y proveedores?

¢Qué tan de acuerdo esta en que su cadena de logistica es adaptable (flexible a los
requerimientos del momento)?

¢Con qué frecuencia completa la totalidad de los pedidos (cantidad y surtido)?

éCon qué frecuencia obtiene informacién de sus clientes y consumidores y toma decisiones
sistematicamente en funcién de ello?

¢Qué tan frecuentemente actuan sin errores (en el producto solicitado y en la informacion
que llega al cliente)?

¢Qué tan frecuentemente tiene retornos de productos sobrantes y/o defectuosos?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tienen mecanismos de
informacion sobre la situacion del pedido a lo largo de toda la cadena logistica?

éCon qué frecuencia puede garantizar la disponibilidad del producto?

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establecen mecanismos de

seguimiento y comunicacién desde su cadena de suministro, la produccion, el almacenaje,.

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se elabora cuidadosamente un plan
de logistica desde su cadena de suministro, la produccion, el almacenaje, la distribucion la

¢Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con los recursos econémicos para abrir nuevos
canales de distribucién si que se vea afectada su oferta de valor actual?

¢Qué tan frecuentemente establece una relacion formal a través de contratos con los
integrantes del canal de distribucion?

éQueé tan de acuerdo estd en que en el disefio del canal y la logistica de entrega se considera

el aumento en el uso de la cap. de produccion y otras capacidades para soportar el aumento...

¢Qué tan de acuerdo esta en que establece mecanismos de control a lo largo del canal de
distribucion?

Amplitud y longitud de los canales de dist

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que al exportar considera los aspectos
culturales para disefiar sus canales de distribucion?

¢Que tan de acuerdo estd en que elige la cantidad de canales de distribucién y nimero de

participantes de cada canal de distribucién que utiliza en funcién del grado de control que..

¢Qué tan de acuerdo estd en que segmenta su mercado y elige la amplitud y longitud de su
canal de distribucién acorde a las caracteristicas y habitos de consumo de cada segmento?

¢Cuantos participantes del canal de distribucién hay entre usted y el consumidor final?

¢Cuantos canales diferentes utiliza para llegar al consumidor final?

¢Qué tan de acuerdo estd en que disefia la cantidad de canales y nim. de participantes por

canal de distribucion analizando tanto costos "normales" como los costos ocasionados por..

¢Que tan de acuerdo esta en que en su empresa se conocen los costos y margenes de su
canal de distribucion?

¢Qué tan frecuentemente calcula el tamafio de mercado y sus tendencias al disefiar su canal
de distribucion?
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d) Indices de competitividad por capacidad funcional y capacidad
exportadora

Para construir los indices correspondientes de nuestra variable dependiente y
sus respectivos componentes por cada una de las variables independientes retomamos
el analisis jerarquico de Saaty que realizamos para definir la jerarquia existente entre
cada variable independiente al compararlas por pares (ver el apartado “Jerarquizacion
de variables”). Para ello se hace un cruce entre los puntos obtenidos en cada variable
por el peso especifico que esta representa respecto de las demas considerando también
el peso especifico que tiene la capacidad funcional de las empresas respecto de la
capacidad exportadora. Al hacer las multiplicaciones correspondientes podemos
construir el indice de competitividad tanto por empresa como por region (recordemos
la caracteristica aditiva de la escala tipo likert utilizada) ya que se comparara el
méaximo obtenido de puntos respecto del maximo posible en el cuestionario; y
posteriormente se considera la capacidad funcional y la capacidad exportadora de las
unidades de analisis en cuestion al multiplicarlo por el peso especifico determinado en

el algoritmo de Saaty, como se detalla en el siguiente punto a continuacion.

. indice general de competitividad internacional de la region centro

occidente por su capacidad funcional y su capacidad exportadora

Pagina | 248



Tabla 16 indice de competitividad internacional de la regién centro occidente.

Wariable Orden de Puntos Purrtas Factar Peso Gradode | Orden de
importancia mdximos | obtenidas en|calculade | especifico** | importancia | importancia
previcala pasibles en los par

aplicacidn de los | laescala |cuesticnarios| variable
cuestionarios*

1.Calidad 1" Z160 171a| 0.7944 36.20%| 0.28759608 1°
2.Tecnologia 2* 1600 1055 0.6594 10.07%| 0.06642043 5
3.Comunicacion y vinculacion en la cadena de valor 3 1840 1286| 0.6929 19.50%| 0.13630245 2°
4d.Capacitacidn del capital humano a4 825 558| 06764 12.60%| 0.08523756 L
S.Precio 5" 2720 13865| 0.6857 7.37%| C.05054216 6"
6.Canales de distribucidn y logistica a* 2880 2075 D.7205 14.25%| 0.10266968 ER
0.72876925 ***
*acorde al mévode de jerarquizacian analitica de Saaty

*Acarde al métoda de jerarquizacidn analitica de Saaty paor su capacidad fundanal y su capacidad expartadora
*** [ndice de competitividad intermadional acerde a su capacidad funcicnal y capacidad exportadora

. indice de competitividad internacional de las empresas de la region

centro occidente por su capacidad funcional y su capacidad exportadora

Tabla 17 Puntos obtenidos en cada variable por los participantes.

Variable Puntas Puntas abtenidas en los cuestionarios
médmos
pasibles
enla
escala
(=] - ~ m = wy [1-1
- (2] m L wn ('] - o m - - - - - - (=]
R & R ] 1] 4] R ] 1] ] 4] R & B 1]
a a [} a o L1 [ a o a w a a [} [+ .1}
£l 5| & H £ 5 = 5| & 5 £ 5 E 5 = 5
E £ £ E E £ E £ £ E E £ E £ E £
i L L] L] L L Lt LT} L] i L] L] i L] L L}
1.Calidad 135| 104.0{97.0| 82.0| 100.0{ 118.0| 135.0(93.0| 104.0|89.0| 122.0| 108.0| 106.0| 120.0{ 120.0(99.0| 119.0
2. Tecnologla 100 69| 58| b4 ] 75 89| 50 55| 48 70 a0 3] 98 bB| 56 62
3.Comunicacidn y vinculackin en la cadens 115 76| 68| 69 701 90| 107 58 87| 69 85 80| 74| 106 91 78 98
4.Capadtacién del capital humano 55 38| 31| 33 a7 34 51| 22 34| 25 30 33 33 S0 44| 36 27
5.Precia 170| 112| 103| 88| 125| 131| 170| 88| 102| 88| 120 97| 118 136| 136|130 120
6.Canales de distribucién y logfstica 180| 133]| 112| 85| 120f 141| 148| 132| 126|135 126] 133| 129 165| 118| 133| 139
Tabla 18 Factores calculados por cada variable.
varizble Factor malculade pod vanable Pesg
copoeificot?
- n m o - @ = = b a3 2 n 3
£ El £ £ £ £ £ £ £l £ £ £ £ el £ £
et w ') w w Lt w ') w w Lt [} wl w w L
Lahdad o) 048y 06008 0080 QWAL LOGD| dubdbd | 00503 0pdE) doeDES) OB000| DuAHSE | O BBy OuBsdE| 0.5333 OuBsls 20.20%
;.Tpcnnlogl‘a 0300 5800 0.6400 OGS 0.7%00( R0 05000 GURE0 (GAE00) O F000| O0000| 06A00( DU9R0N| OUGRN| 0US000 O GAH) 1N.07%
I Communicacian y vineulaeion en la cadend 06509 0.5513| 06000 0.6037 0.7320| 0.5304| 05043 0.7565 O.6000( 0.5652( 05557 0.5435| 09217 0.7913% 0.6733 03522 19.50%
4.capacikaciér del capital huwmano b 005020 06000 B2 0012 09272 G400 06182 04335 054955 OWB000) G000 001 VB0 OLESAR DLaut 1i.6AF
. Precio L0SAR) OLR0% 0.573'5_ 0735 .76 1.0000( 05170 ﬁ_ﬁﬂ.’"ﬂ_ 51T 0.305%| 0.5700( (091 OAD| 08000 O.FMT. LR IATH
h.Canales de tiskribucicr \rl:sgistir.a .73EF 00207 O.d?)?_ 00607 0.FA¥3| 08777 007333 0.]"000_ 025000 0.F000| 0.7 P07 09167 0.065%0 ﬂ.?f!&‘)_ 07377 14.55%
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Si ademéas comparamos los resultados de cada empresa en cada variable y tomemos
las calificaciones mas altas de cada renglon (marcada en sombra gris en la tabla que se

presenta a continuacién) podemos hacer una comparacion de las mejores practicas de las

diferentes empresas de la region.

Tabla 19 Comparacion de mejores practicas de los participantes.

Variable Grade de importandia

L=} o ™ m = n o

Ll ™~ m = n w0 [l [++] 4] o o Ll Ll L2l L= o

# 2 B 0 @ # 2 8 B @ B # 2 B 0 @

L g v v v L o o v v v L g v v v

o a a a a o o a a a a o a a a a

£ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £ £

L [ [ L L L [ [ (] L L L [ [ L L

1.Calidad 0.2783] 0.2601| 0.2199) 0.2682| 0.3164| 0.3620| 0.249%4| 0.2789| 0.2387 0.3771| 0.2896| 0.2842) 0.3218) 0.3218| 0.2655| 0.3191
2.Tecnologia 0.0685 0.0584| 0.0645) 0.0695) 0.0755) 0.0897) 0.0504| 0.0554| 0.0484| 0.0705 0.0604| 0.0645| 0.0587) 0.0685| 0.0564| 0.0625
3.Comunicacicn y vinculacién en la cadendg 0.1283| 0.1153| 0.1170| 0.1187| 0.1526| 0.1815| 0.0984| 0.1475| 0.1170| 0.1102| 0.1357| 0.1255| 0.1798| 0.1543| 0.1323| 0.1662
4.Capacitacién del capital humano 0.0871) 0.0710| 0.0756) 0.0848| 0.0773| 0.1163| 0.0504| 0.0779| 0.0573| 0.0687| 0.0756 0.0756| 0.1146) 0.1008| 0.0825| 0.061%
S.Precio 0.0486| 0.0447| 0.0386) 0.0542| 0.0568| 0.0737) 0.0382| 0.0442) 0.0382| 0.0520| 0.0421| 0.0512| 0.0550) 0.0590| 0.0564| 0.0520
B.Canales de distribucicn y logfstica 0.1053) 0.0887 0.0673] 0.0950 0.1115| 01172 0.0045 0.0598) 0.1065| 0.0958| 0.1053 0.1021] 0.1306| 0.0524| 0.1053| 0.1100

e)  Estadisticos descriptivos (Distribucién de la muestra)

Para poder analizar los datos obtenidos en la muestra consideramos los

siguientes calculos estadisticos en la distribucién de la muestra.
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Estadisticos

3.
Comunicaci
ony 4. 6.
vinculacion | Capacitacion 6.Canales de | Competitivid
en la cadena del capital distribucion y ad
1.Calidad | 2.Tecnologia de valor humano 5.Precio logistica Internacional
N Vélidos 16 16 16 16 16 16 16
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0
Media 107.2500 65.9375 80.3750 34.8750 | 116.5625 129.6875 538.0625
Mediana 105.0000 64.0000 77.0000 33.5000 | 119.0000 132.5000 530.5000
Moda 104.002 64.002 69.00 33.00 88.00° 133.00 424.002
Desv. tip. 14.11618 13.15786 14.71451 8.01561 | 22.04229 17.18805 76.59893
Varianza 199.267 173.129 216.517 64.250 | 485.863 295.429 5867.396
Asimetria .120 1111 .536 .691 .659 -.670 .788
Error tip. de asimetria .564 .564 .564 .564 .564 .564 .564
Curtosis -.440 1.425 -.668 .362 .788 2.919 .637
Error tip. de curtosis 1.091 1.091 1.091 1.091 1.091 1.091 1.091
Minimo 82.00 48.00 58.00 22.00 88.00 85.00 424.00
Méaximo 135.00 98.00 107.00 51.00 170.00 165.00 705.00
Suma 1716.00 1055.00 1286.00 558.00 1865.00 2075.00 8609.00
a. Existen varias modas. Se mostrara el menor de los valores.
. Analisis de frecuencias
El andlisis de datos nos arrojo las siguientes frecuencias por variable.
[ Por variable dependiente: Competitividad internacional
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
6.Competitividad Internacional Vélidos  424.00 1 6.3 6.3 6.3
446.00 1 6.3 6.3 125
457.00 1 6.3 6.3 188
471.00 1 6.3 6.3 25.0
510.00 1 6.3 6.3 31.3
514.00 1 6.3 6.3 37.5
526.00 1 6.3 6.3 43.8
2 o 527.00 1 6.3 6.3 50.0
i A 534.00 1 6.3 6.3 56.3
3 A/ \ 536.00 1 6.3 6.3 62.5
i /" i *\ 537.00 1 6.3 6.3 68.8
_ § 567.00 1 6.3 6.3 75.0
/ \ 582.00 1 6.3 6.3 81.3
X ! 593.00 1 6.3 6.3 87.5
/ \ 680.00 1 6.3 6.3 93.8
} .. 705.00 1 6.3 6.3 100.0
ot S Total 16 100.0 100.0
B.Competitividad Internacicnal
ii. Por variables independientes
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J.Comunicacion y vinculacion en la cadena de valor

Porcentaje | Porcentaje
1.Calidad _ Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  82.00 1 6.3 6.3 6.3
89.00 1 6.3 6.3 125
| 93.00 1 6.3 6.3 18.8
t 97.00 1 6.3 6.3 25.0
/\ 99.00 1 6.3 6.3 313
100.00 1 6.3 6.3 375
2. 104.00 2 125 12.5 50.0
5 106.00 1 6.3 63 56.3
8 108.00 1 63 63 625
: 118.00 1 6.3 6.3 68.8
119.00 1 6.3 6.3 75.0
120.00 2 125 12.5 87.5
122.00 1 6.3 6.3 93.8
135.00 1 6.3 6.3 100.0
00 8000 10000 1.(;::';':(“"1 12000 13000 140.00 Total 16 1000 1000
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
ZiTecnalogie Vélidos  48.00 1 6.3 6.3 6.3
50.00 1 6.3 6.3 12,5
55.00 1 6.3 6.3 18.8
) 56.00 1 6.3 6.3 25.0
i 58.00 1 6.3 6.3 313
Media 1 6.3 6.3 37.5
e Y 62.00 1 6.3 6.3 438
§ & | 7 64.00 2 125 12.5 56.3
s 68.00 1 6.3 6.3 62.5
= 69.00 2 125 12.5 75.0
4 70.00 1 6.3 6.3 81.3
75.00 1 6.3 6.3 87.5
89.00 1 6.3 6.3 93.8
[ 98.00 1 6.3 6.3 100.0
o s00 s 7o @on  fa00 10000 Total 16 100.0 100.0
2.Tecnologia
Porcentaje Porcentaje
y Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
3.Comunicacion y vinculacion en la cadena de valor Validos  58.00 1 5.3 5.3 6.3
65.00 1 6.3 6.3 125
5 68.00 1 6.3 6.3 18.8
Media 2 12.5 12.5 313
)| N 70.00 1 6.3 6.3 375
74.00 1 6.3 6.3 43.8
\ 76.00 1 6.3 6.3 50.0
T 78.00 1 6.3 6.3 56.3
3 80.00 1 6.3 6.3 62.5
£ 87.00 1 6.3 6.3 68.8
) 90.00 1 6.3 6.3 75.0
91.00 1 6.3 6.3 81.3
98.00 1 6.3 6.3 87.5
‘ 106.00 1 6.3 6.3 93.8
i 107.00 1 6.3 6.3 100.0
50.00 -:»J'w:-.- .00 Bl Ic: 2000 10000 1 |-_: 0 Total 16 100.0 100.0
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Porcentaje | Porcentaje
4 Capacitacién del capital humano . Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos  22.00 1 6.3 6.3 6.3
25.00 1 6.3 6.3 12.5
27.00 1 6.3 6.3 18.8
30.00 1 6.3 6.3 25.0
31.00 1 6.3 6.3 313
g 33.00 3 18.8 18.8 50.0
B ~ 34.00 2 125 125 62.5
g 7\ 36.00 1 63 63 688
e ; _\ 37.00 1 6.3 6.3 75.0
N /_ - 38.00 1 6.3 6.3 81.3
_ 44.00 1 6.3 6.3 87.5
/‘fé ‘ ‘T\ 50.00 1 6.3 6.3 93.8
L] | | — 51.00 1 6.3 6.3 100.0
QR - S o Total 6] 1000 1000
Porcentaje Porcentaje
S Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos  88.00 2 125 12,5 125
89.00 1 6.3 6.3 188
= 97.00 1 6.3 6.3 25.0
Il 102.00 1 6.3 6.3 313
// 103.00 1 63 63 375
: / 112.00 1 6.3 6.3 438
2. 118.00 1 6.3 6.3 50.0
120.00 2 125 125 62.5
S N 125,00 1 63 63 68.8
\ 130.00 1 6.3 6.3 75.0
131.00 1 6.3 6.3 81.3
136.00 2 125 12,5 93.8
| | | 170.00 1 6.3 6.3 100.0
S : Total 16 100.0 100.0
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6.Canales de distribucién y logistica

~

Frecuencia

00 12000

6.Canales de distribucion y logistica

160.00 18000

Regresion lineal

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélidos  85.00 1 6.3 6.3 6.3
112.00 1 6.3 6.3 125
118.00 1 6.3 6.3 18.8
120.00 1 6.3 6.3 25.0
126.00 2 12.5 12.5 375
129.00 1 6.3 6.3 438
132.00 1 6.3 6.3 50.0
133.00 3 18.8 18.8 68.8
135.00 1 6.3 6.3 75.0
139.00 1 6.3 6.3 81.3
141.00 1 6.3 6.3 87.5
148.00 1 6.3 6.3 93.8
165.00 1 6.3 6.3 100.0
Total 16 100.0 100.0

Para completar el analisis y ver la factibilidad de que la muestra nos permita

visualizar un nivel de correlacion entre variables y entre dimensiones efectuamos una

regresion lineal y mapeamos la dispersion de datos como se observa a continuacion.

Dispersion de datos variable dependiente

Puntuacién obtenida por dimensién
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Recordemos que mientras mas se acerca a la linea recta quiere decir que hay
una mayor correlacion entre la dimension que conforma cada variable independiente
(los puntos) con la competitividad internacional que es la variable dependiente (la

recta).

ii. Dispersion de datos por cada variable independiente

Este mismo efecto lo podemos analizar al mapear las calificaciones de cada
indicador operativo (puntos) respecto a la las dimensiones y variables que determinan

en mayor medida la propia competitividad internacional (recta).

por indicador op!

Puntuacién ob

151 Indicadores operativos de las 22 dimensiones correspondientes a las 6 variables independientes en estudio

o Correlacion entre variables

i. Correlacion de Pearson

Dado que se observo cierta correlacion entre los diferentes puntos podemos hacer un
analisis de la correlacion de Pearson en la que mientras mas se acerque el resultado a la
unidad quiere decir que mayor correlacién hay entre el punto sobre la recta y el punto
mapeado de la puntuacion obtenida en los cuestionarios (ya sea que el analisis se haga en
cada variable, encada dimension o en cada indicador operativo). Dicho de otra manera, la

correlacion de Pearson es un coeficiente que indica el grado de relacidn existente entre dos
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variables. Una correlacion perfecta positiva toma el valor de 1 e indica que a medida que los
valores de una variable aumentan, aumentan en la misma medida los de la otra. Si la
correlacion es negativa y perfecta tomara el valor -1 e indicara que a medida que los valores
de una variable aumentan, la otra disminuye en igual medida o proporcion. Si la correlacion
toma el valor 0 indica que no existe ninguna relacion entre las dos variables.

Para fines de nuestra investigacion tomamos la correlacion de las variables

siguiente.
Tabla 20 Correlaciones de las variables.
Correlaciones
3.
Comunicaci
ony 4. .
vinculaciéon Capacitacion 6.Canales de | Competitivid
en la cadena del capital distribucion y ad
1.Calidad | 2.Tecnologia de valor humano 5.Precio logistica Internacional
1.Calidad Correlacién de Pearson 1 . 745*4 .591* .827* .608* .892*
Sig. (bilateral) .002 .001 .016 .000 .012 .000
N 16 16 16 16 16 16 16
2.Tecnologia Correlacién de Pearson L7014 1 .694*4 8374 .760* .485 .861*
Sig. (bilateral) .002 .003 .000 .001 .057 .000
N 16 16 16 16 16 16 16
3.Comunicaciéon y Correlaciéon de Pearson 7454 .694*4 1 L723*4 .724* .598* .873*
vinculacion en la Sig. (bilateral) .001 .003 .002 .002 .014 .000
cadena de valor N
16 16 16 16 16 16 16
4.Capacitacion del Correlacién de Pearson .591* .837*4 7234 1 791+ .348 .813*
capital humano Sig. (bilateral) .016 .000 .002 .000 .186 .000
N 16 16 16 16 16 16 16
5.Precio Correlacion de Pearson .827*4 760" 724 791+ 1 494 .913*
Sig. (bilateral) .000 .001 .002 .000 .052 .000
N 16 16 16 16 16 16 16
6.Canales de Correlaciéon de Pearson .608* .485 .598* .348 494 1 720"
distribucion y logistica  sig. (bilateral) .012 .057 .014 .186 .052 .002
N 16 16 16 16 16 16 16
6.Competitividad Correlacién de Pearson .892*4 .861*% .873*4 .813*4 .913* L7204 1
Internacional Sig. (bilateral) .000 .000 .000 .000 .000 .002
N 16 16 16 16 16 16 16
**. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
*.La correlacion es significante al niv el 0,05 (bilateral).
. - . .z .
ii. Coeficientes de correlacion de Pearson (r ) y coeficientes de

determinacion (r2)

Si tomamos los coeficientes calculados en la tabla anterior de las variables
independientes (calidad, tecnologia, comunicacion y vinculacion con la cadena de valor,
capacitacion del capital humano, precio y canales de distribucién y logistica) respecto de la

variable dependiente (competitividad internacional) y los elevamos al cuadrado obtenemos
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el coeficiente de determinacion que permite valorar la relaciéon y nos indica en qué grado los
resultados obtenidos determinan o inciden en la variable dependiente. Es decir observemos
en la siguiente tabla que el coeficiente de determinacion es 0796 lo que quiere decir que
determina que los resultados obtenidos inciden en un 79% en la variable dependiente y lo

hacen de manera altamente positiva.
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Tabla 21 Coeficientes de correlacion de Pearson y de determinacién por variable.

Variables que inciden
en la competitividad

internacional de las

Coeficientes de

correlacién de

Coeficientes de

determinacion

Valoracion de la relacion y

grado en que determina la

. Pearson
empresas porcicolas
del centro occidente competitividad internacional
(r) (r?)
del México
Altamente positiva y la
1.Calidad 0.892 0.796
determina en un 80%
Positiva y la determina en un
2.Tecnologia 0.861 0.741
74%
3.Comunicacion y Moderadamente positiva y la
vinculacion en la 0.873 0.762 _
determina en un 76%
cadena de valor
o Positiva y la determina en un
4.Capacitacion del 0813 0661
capital humano 66%
Altamente positiva y la
5.Precio 0.913 0.834
determina en un 83%
Moderadamente positiva y la
6.Canales de 0.720 0519

distribucion y logistica

determina en un 52%
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las unidades de analisis)

Anadlisis de conglomerados jerarquicos por clusters (homogeneidad de

i. Resumen de casos

Resumen del procesamiento de los caso&P

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
16 100.0 0 .0 16 100.0

a. distancia euclidea usada

b. Vinculacion promedio (Inter-grupos)

ii. Conglomerado jerarquico de datos

Este analisis nos permitié identificar por grado de afinidad o cercania cuatro

clusters o grupos de empresas acorde al nivel competitivo mostrado segun los puntajes

obtenidos en la muestra.

Tabla 22 Historial de conglomeracion de datos.

Historial de conglomeracion

Etapa en la que el
conglomerado
Conglomerado que se aparece por primera
combina vez

Conglom Conglom Conglom Conglom Préoxima
Etapa erado 1 erado 2 Coeficientes erado 1 erado 2 etapa
1 8 11 13.454 o (o] o
2 1 12 14.491 o o 4
3 7 9 16.733 (o] (o] 10
4 a1 4 18.797 2 o 5
5 1 15 21.321 4 (o] 6
6 1 10 26.635 5 (o] =]
7 5 14 28.792 (o] (o] 8
8 5 16 34.469 7 (o] 13
9o 1 8 35.670 6 1 13
10 2 7 36.399 (o] 3 12
11 6 13 48.765 o (o] 15
12 2 3 59.422 10 o 14
13 1 5 64.973 9 8 14
14 1 2 105.398 13 12 15
15 1 6 193.327 14 11 o
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iii. Dendograma por agrupamiento de casos (grado de

homogeneidad de empresas participantes)

Figura 54Dendograma de conglomerados jerarquicos de datos.

Dendrogram using Average Linkage (Between Groups)
Eescaled Distance Cluster Combine

C A S E 0 5 10 15 20 25
Label HNum +———————-— +———————— +t————————— - +————————— +

P
1

i

15
10

%

14
16

Clust

|
Cla
2

;oW koW

Clyiste
1

13 |

Con el dendograma se identifican 4 clusters o grupos de empresas que tienen
areas de oportunidad semejantes, tomando una distancia entre clusters promedio de 10
puntos, es decir dentro de las empresas participantes hay un primer subgrupo de 10
empresas (las empresas 8, 11, 1 12, 4, 15, 10, 5, 14, y 16), después hay un segundo
subgrupo de 4 empresas (las empresas 7,9,2 y 3) y un tercer subgrupo de 2 empresas
(las empresas 6 y 13); esta agrupacion por clusters puede servir para realizar alianzas
estratégicas o resolver temas en comudn para lograr mayores eficiencias y mejores

resultados.
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Ademas podemos analizar por cada dimension el acumulado de puntos de
cada cluster y con ello clarificamos cuéles son los temas mas relevantes por cluster, ya

que cada uno de estos tres subgrupos tienen prioridades o intereses diferentes.

Conglomerados jerarquicos por puntos acumulados en a dimension de las variables —

800 Suma de Oportunidad en el tiempo (Timming)

Suma de Confiabilidad

Suma de Amplitud y longitud de los canales de distribucidn
700

Suma de En funcin del mercado

115uma de En funcion de los costos

00— — 1 Suma de Conocimientos y competencias de direccion de personas

Suma de Conocimientos y competencias en Investigacian, Desarrolloe

innovacion (1+D+)
1uma de Conocimientos y competencias administrativas financieras

1 Suma de Conocimientos y competencias de produccion
15uma de Conocimientos y competencias comerciales
40 - = = = = = = — = — = — — — E5umadeVinculacin

115uma de Comunicacion

1 5uma de Conocimiento de |a cadena de valor

300
15uma de Sistematizacion de procesos
W5uma de Infraestructura

0 15uma de Modelo de negocio
WSuma de lnnovacion

Suma de Investigaciony desarrollo
100 )
15uma de Sistemas para el control y gestion de a calidad

W5uma de Calidad de los Procesos

W Suma de Calidad del Producto

Empresa13 Empresa6 |Empresal Empresad Empresa’ Empresa |Empresald Empresalf Empresas | Empresal Empresa 10 Empresall Empresall Empresals Empresad Empresa8

Y cudles son los puntos criticos de cada cluster a mejorar (para fines graficos

representados por las barras méas pequefias de cada caso).
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Proporciones diferenciales de dimensiones de las variables

1 Suma de Rentabilidad

100%
Suma de Oportunidad en el iempo (Timming)

15uma de Confiabilidad

o0
1 Suma de Amplitud y longitud de los canales de distribucicn

1Suma de En funcion del mercado

a0 .
1 Suma de En funcidn de los costos

1 5uma de Conocimientos y competencias de direccionde persanas

o 1 Suma de Conocimientos y competencias en Investigacion, Desarrolloe

innovacin (1+0+)
15uma de Conocimientos y competencias adminisirativas financieras
0% 1 Suma de Conocimientos y competencias de producién
15uma de Conocimientos y competencias comerciales
30 15uma de Vinculacion

1Suma de Comunicacion

40 115uma de Conocimiento de [a cadena de valor
WSuma de Sistematizacidn de procesos

0% WSuma de Infraestructura
15uma de Modelo de negocio
0% 15uma de Innovacion

BSuma de Investigaciony desarrollo
1% 5uma de Sistemas para el controly gestion de  calidad
WSuma de Calidad de os Procesos

WSuma de Calidad del Producto
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Para clarificar cuales son las areas de oportunidad de cada cluster y cuales son

areas de oportunidad en comin nos dimos a la tarea de agruparlas en la siguiente tabla.

Tabla 23 Areas de oportunidad en comtn por cluster y entre clusters.

Sistematizacion de procesos
Ci imi de la cad de valor

Comunicacion

Comunicacion

Comunicacion

Areas de oportunidad en lin por cluster y entre
Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4
Empresa6y13 Empresas 2,3,7y9 Empresas 5,14y 16 Empresas 1,4, 8,10,11,12y15
Investigacion y desarrollo Investigacion y desarrollo Investigacion y desarrollo

Amplitud y longitud en los canales de
distribucion
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o Anadlisis de T de Student para la aceptacion o rechazo de las hipotesis

nulas

Los resultados obtenidos de la prueba T al parear cada una de las variables

con la competitividad nos arroja los siguientes resultados:

Tabla 24 “T” de Student.

Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Calidad Competitividad

Media 107.25 538.06
Varianza 199.27 5867.40
Observaciones 16 16
Coeficiente de correlacion de Pearson 0.892

Diferencia hipotética de las medias -

Grados de libertad 15.00

Estadistico t -26.79

P{T==t) una cola 0.000000000000022

Valor critico de t {una cola) 1.75

P{T==t) dos colas 0.000000000000044

Valor critico de t (dos colas) 2.13

Al estar el valor del Estadistico T por encima del Valor Critico de 1.75 o por debajo del valor critico -1.75 la hipdtesis nula se rechaza

Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Tecnologia

Competitividad

Media 65.94
Varianza 173.13
Observaciones 16
Coeficiente de correlacion de Pearson 0.861
Diferencia hipotética de las medias -

Grados de libertad 15.00
Estadistico t -28.78
P(T<=t) una cola 0.000000000000008
Valor critico de t {una cola) 1.75
P(T=<=t) dos colas 0.000000000000015
valor critico de t (dos colas) 2.13

538.00
5867.40
16

Al estar el valor del Estadistico T por encima del Valor Critico de 1.75 o por debajo del valor critico -1.75 la hipdtesis nula se rechaza

Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Comunicacion y vinculacicn
en la cadena de valor

Competitividad

Media 80.38
Varianza 216.52
Observaciones 16
Coeficiente de correlacion de Pearson 0.873
Diferencia hipotética de las medias -

Grados de libertad 15.00
Estadistico t -28.54
P(T<=t) una cola 0.000000000000009
valor critico de t {una cola) 1.75
P(T<=t) dos colas 0.000000000000017
wvalor critico de t (dos colas) 2.13

538.06
5867.40
16

Al estar el valor del Estadistico T por encima del Valor Critico de 1.75 o por debajo del valor critico -1.75 la hipotesis nula se rechaza
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Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Capacitacion del capital

Competitividad

humano
Media 34.875 538.0625
Varianza 64.25 5867.395833
Observaciones 16 16
Coeficiente de correlacidn de Pearson 0.813277105
Diferencia hipotética de las medias 1]
Grados de libertad 15
Estadistico t -28.65734343
P{T<=t) una cola 8.1712E-15
Valor critico de t {una cola) 1.753050325
P{T<=t) dos colas 1.63424E-14
wvalor critico de t (dos colas) 2.131449536

Al estar el valor del Estadistico T por encima del Valor Critico de 1.75 o por debajo del Valor critico -1.75 la hipdtesis nula se rechaza

Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Precio Competitividad
Media 116.5625 538.0625
Varianza 485.8625 5867.395833
Observaciones 16 16
Coeficiente de correlacidn de Pearson 0.913259982
Diferencia hipotética de las medias 1]
Grados de libertad 15
Estadistico t -29.48682206
P{T<=t) una cola 5.36361E-15
Valor critico de t {una cola) 1.753050325
P{T<=t) dos colas 1.07272E-14
wvalor critico de t (dos colas) 2.131449536

Al estdr el valor del Estadistico T por encima del valor Critico de 1.75 o por debajo del valor critico -1.75 la hipdtesis nula se rechaza

Prueba t para medias de dos muestras emparejadas

Canales de distribucicn y

Competitividad

logistica
Media 129.6875 538.0625
Varianza 295.4291667 5867.395833
Observaciones 16 16
Coeficiente de correlacion de Pearson 0.720312876
Diferencia hipotética de las medias o
Grados de libertad 15
Estadistico t -25.00937133
P({T<=t) una cola 6.05504E-14
valor critico de t (una cola) 1.753050325
P{T=<=t) dos colas 1.21101E-13
Walor critico de t {dos colas) 2.131449536

Al estar el valor del Estadistico T por encima del Valor Critico de 1.75 o por debajo del Valor critico -1.75 la hipotesis nula se rechaza
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Anexo E

Tabla 25 Matriz de congruencia metodologica.

£ © jeti Dimensiones de las
g % _§ E SlEE IS Hipétesis Variables o bles
g = ;§' Ec’, especificos investigacion varia
o
3 © s 2 ini Variable
:g N %”é :élla-ii.;ﬁDezzlr Ialas 1'1ﬁ1' ¢Cudles  son Ilas dependi.e'nFe:
5 | o g variables que vanables v i~ Competitivida
o g o ® determinan el CTEEEmss IS La competitividad de las empresas |d de las
§ B 3 % nivel de CEE X el qule porcicultoras que pretenden exportar empresas
ﬂg_ E g . competitividad de determl.n.ar)d d d |ai al mercado Chino estd determinada porcmultorgls
GEJ g :_;) S las empresas competltlwda M'xi:o ue con el precio que pueden ofrecer, !a de la region NA
8 E = g porcicultoras de la emprisz;s € eroducc!cos calidad de sus productqs, la tecnologia cenjcro
9 3 g T region centro e)l(po.r @ d P do  al | 9ue utilizan, el capital humano | occidente
T a @ 8o occidente del pais carnicos - de  cerdo capacitado con que cuentan y los | para exportar
T 98 g2 que pretenden mercaco qa Chino €M | canales de distribucion que utilizan. sus productos
288 g- E exportar productos | “2MParacton - con .Ilas a la Republica
% o E v g d P ceFr)do al empresas de la regllon el
% T% S 8 -5 meercado Chino centro occidente del pais? China.
3 9l 5 5 € ’
8 &5 S isti de los
185 (fg [n vmme o s o
E ‘GE‘J % é S o s varia.bles 1.1.2. {CoOmo afecta la de la region centro occidente
—_ Wn S = H . A2, ve .’
.2 % = aé-'% faaslldngy s::icalc;ie;/ calidad de la oferta de ) ::Ie I\I/lIeX|co (p;:iiecr;tsacgl)r;:;:f
% -g g S 5 el e R e oae A el @GR (3 [0 FIeelEes 3 ::1adr:zapbeI:cslient I:S cI:iiiSdagg de glrasa, Ios’,
2 E > 3 E capacitacion, de las empresas que Serielios fEper ComEE: el ndepend el trmeraated o
5 £ 9 = o canales de | exportan productos : . ) nentales) - el
gg :f c § LA Cémic?ﬁs C:’e ?cerdo ? ;I:;ZZI y eeI costo—l:)ger’1eficio
2 g 5 B comunicacion Y| [ de los roductos /o
éé \g E % Iogfstica son las ovicion p 2
g g 5 E 5 ;aerflian?tl:;s que | 1.1.3.¢{Como afecta el . | ita ser Los costos de pr.o.duccic’m (en
392 s inci io en la ATEET W) (RS GUE (3 pern} " insumos y servicios), gastos
© 8 9 73 inciden en las | preci | rentables a la vez de ser percibidos en Varlables. f5  asmodeleddn, oo
Y E = qr; S CRIESaS COmIEIEE €3 [ES un costo beneficio superior por el | independien- administracién de
-g e g 2 porcicultoras de la | empresas que exportan consumidor final se incrementa la | tes: Precio fi - ntol como
® o o k3 £ region centro | productos carnicos de competitividad. inanciamie '
= I Eg i i petitivica componentes del precio.
§ g £ E g pccidente do ool [ e mercado St La infraestructura disponible
< g Ug (MIChanén’ oo necesaria para producir a
£ E% G 3 y Guanajuato) ,”a_ra 1.1.4.¢Cémo afecta la|El uso y perfeccionamiento de los ) ziveles cofnpetizvos, Ia
§ 3 2 ZE exportar con exzo tecnologia utilizada en la | avances tecnolégicos en t'érrrfi’nos de Yarlable ) SR T Gl e,
% 3 % £ i PloRELcS de competitividad de las | infraestructura, sistematlzauon" de | independien- ol control de  niveles
= § 8 5 % cer.do el e empresas que exportan | procesos, investigacion, innovacién vy | te: ) sETilETEs, o maEEn ok
% g E 8 & Chino. productos cdrnicos de desarrollo. incrementa la | Tecnologia e, da el e
QEJ f_o" 4 _}E, °> 1.1.1.3. Proponer cerdo al mercado Chino? | competitividad. e T
538 s E a;:c'io'ne;.s concretas desarrollo.
K]

é S é éi a la red de|1.1.5 ¢éComo afecta la T
g g 8 ';:: g empresas e ol EEmiEl . independien- | El nivel académico, técnico,
o o © o o productoras Y | humano en la | Sustentar los procesos de negocio en - T T S
% 3 E‘ § S § exportadoras  de | competitividad de las | capital humano capacitado. incide Cepmdedn | edmtn ek cn el
% cez o |8 %'E carne y/o | empresas que exportan | positivamente en la competitividad. del  capital | capital humano.
o 3| & g| =5 2| derivados porcinos | productos carnicos de humano
= g 35 5 G S | con el fin de que | cerdo al mercado Chino? '
§ g T &|E b &“5 fortalezcan SUs [1.1.6. éComo afectan los | La longitud y amplitud de los canales de Variable La Fobertura (Iongltlud dy
8 % s34 % w | estrategias  para | canales de distribucién y | distribucién y logistica para cubrir el independien- arnp!|tud.)’ de los canales de
‘g = b= 8 5 .E incrementar sU | |ogistica en la | mercado Chino; su adecuada g'estié'nyel te: Canales de distribucion y .|(’)ngth3, IZLSI
5 % qé-g E 8§ capacidad competitividad de las | uso fie mecanismos flpanaerlos, distribucion y adecugda Sgeztigor;nibﬁes :
S S| 5 E B | e cmoreas ave eporn | ot st it s | e dopores v
S3sg& 8 ga |mas competitivas | productos carnicos de | fiesgos del comer

Pagina | 266

Continta...




en el
Chino.

mercado

cerdo al mercado Chino? | directamente en la competitividad. productos.

1.1.6. iComo afecta la

comunicacién y

vinculacién con la cadena | La comunicacidon con los diferentes | Variable Los esfuerzos y medios
de valor en la | actores para cubrir el mercado Chino | independien- | elegidos de comunicacién
competitividad de las|y su adecuada gestion incide | te: para articular la exportacion

empresas que exportan
productos cdrnicos de
cerdo al mercado Chino?

directamente en la competitividad.

Comunicacién

de los productos.

1.1.8. ¢Qué acciones
deben seguir los
integrantes de la red
porcicola  del  centro
occidente de México para
incrementar su capacidad
funcional y su capacidad
exportadora y exportar al
mercado Chino?

Estructurar rutas de innovacion
individuales y/o colectivas con
acciones relacionadas a las variables
criticas que determinan su nivel de
competitividad y que estén dentro del
ambito de control y de influencia de
las empresas participantes, incidira
positivamente en su competitividad
doméstica e internacional.

Na

Na
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Anexo F

Frecuencia de variables que inciden en la competitividad

Las variables y su correspondiente frecuencia de mencion, comentadas en el punto

anterior son:

Variables

Esfuerzos en los que se identificaron variables que inciden en la competitividad de las

empresas

Fre-

J

K

L

cuencia

(f)

2.Administracién

3.Agricultura

4.Alianzas internacionales

5.Ambiente

6.Aranceles

7.Autonomia

8.Benchmarking

N[(N[R[R[R[R|~-

9.Calidad

4
LN

=
o

10. Calidad de vida

11.Canales de distribucion

12.Capacitacion

13. Capital

14. Clientes

CO EN EN EN N

15. Compromiso

16. Comunicacion

17. Consumo de energia

18. Control estatal de Ia
industria

R|IR[INR(W[R[0|O|N

19. Corrupcidn del gobierno

=

20. Costo

21. Costo de capital

22. Costo de vida

CEN

23. Costo beneficio

24. Cultura

25. Desarrollo del mercado

26. Desarrollo financiero

27. Desempefio corporativo

28. Desempleo

29. Descentralizacion

30. Deuda Nacional

C N E N N N EN £

31. Diferenciacion

32. Diversificacion

33. Educacién

34. Eficiencia empresarial

35. Eficiencia del gobierno

36. Empleo

TN EN EN

NIRPINIPIRPINIRPININIRINININ|RP|P(P|W
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(Continuacién) Esfuerzos en los que se identificaron variables que inciden en la | Fre-
Variables competitividad de las empresas cuencia
A|B|C|D|E|F|G|H K M| N| O Q| R T|U|(f)
37. Enfoque 1
38. Especializacion del % 2
producto
39. Estabilidad politica y 7 1
social
40. Estrategia de mercado v 1
41. Estructura comercial v v 2
42. Estructura financiera v 1
43, Estructura simplificada v 2
44. Exportaciones v 1
45. Financiamiento | v 3
46. Fuerza dela o 1
investigacion
47. Gastos de gobierno i 2
48. Gobierno - 2
s N v 1
49. Hostilidad Sindical
- . v v 2
50. Imagen administrativa
. ¢ v 2
51. Importaciones
52. Inflacién v 1
4 4 v 4
53. Infraestructura
54. Innovacién v / ’ 4
. - v 1
55. Inseguridad publica
56. Insumos 4 2
57. Internacionalizacion v 2
. . 1
58. Inversién extranjera i
59. Inversién nacional ‘| o v 3
60. Investigacion y desarrollo | A 2
61. Liderazgo v 1
62. Mano de obra 1
63. Marco Juridico 4 1
institucional
64. Mercado ¢ 2
65. Mercado de capitales 4 1
66. Mercadotecnia 1
67. Monopolios v 1
68. Organizacion % % 3
69. Participacion de mercado v 1
70. Patentes 4 1
71. Perfil del empresario <
72. Poblacién v
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Variables (Continl.Jz?\c.ién) Esfuerzos en los que se identificaron variables que inciden en la EZ?:UE
competitividad de las empresas )
A|B|C|D|E|F|G|H M| N| O Q| R T|U
73. Politica fiscal i 2
74. Precio i o o B 8
75. Preferencia de los 2
consumidores
76. Prestaciones d 1
77. Procesos productivos ¥ 2
78. Produccion i i 2
79. Produccién de energia ¥ 1
80. Productividad £ A S S 5
81. Producto vendible i 1
82. Productos i i 3
83. Promocién i 2
84. Prondsticos econémicos i 1
85. Proteccionismo i 2
86. Proveedores b 1
87. Recursos humanos o/ 2
88. Recursos naturales o 2
89. Relaciones con el v 1
gobierno
90. Rentabilidad ‘ ‘ 2
91. Reserva de divisas i 1
92. Riesgo 1
93. Salarios b 2
94. Servicios i b o/ 4
95. Tasas de interés d d 2
96. Tecnologia ¥ v o v v o 8
97. Valores d i 2

Fuente: Estudio de estrategias competitivas para las empresas exportadoras de aguacate mexicano. (Bonales, J. 2003)
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Anexo G

Cuestionarios por especialista

Escala de evaluacion tipo likert

Items de operacionalizacién de las

Variable Dimensidn -
variables
NA ‘Acorde a la clasificacion de la Secretaria de economia de México su empresaes...  Grandeempresa|  Mediana Peguefia Micro Informal
(Mas de 250 (Hasta 250 (Hasta 50 (Hasta10 (Actividad de
empleadosy més| empleadosy |empleadosy$100M| empleadosy traspatio)
de $250M S250M facturacién anual) | $4M facturacidn
facturacion | facturacidn anual)
Tamaflo de empresa anual) anual)
1.Calidad ¢ Qué tan de acuerdo esta en que sus mecanismos de trazabilidad le permiten sarcalmente d
) : arcialmente de
identificar |a calidad por lote de produccion y por producto para retroalimentaral | Muy de acuerdo | De acuerdo ' En desacuerdo (Muy en desacuerdo
acuerdo
canal de distribucidn y al consumidor final?
Qué tan de acuerdo estd en que sus mecanismos de trazabilidad e permitengue Parcialmente de
- . Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo (Muy en desacuerdo
el producto llegue en condiciones optimas? acuerdo
Qué tan de acuerdo estd en que su oferta de valor iguala o supera los atributos y )
o i ) X , - Parcialmente de
requerimientos de calidad de clientes y consumidores (relacion costo beneficio  Muy de acuerdo | De acuerdo ' En desacuerdo [Muy en desacuerdo
acuerdo
percibida)?
La satisfaccion del cliente por la calidad de su producto es.. Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
Calidad del Producto £ Qué tan de acuerdo estd en que muestra un nivel estable en |3 calidad del Parcialmente de
- Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo (Muy en desacuerdo
productoy el servicio que ofrece? acuerdo
La frecuencia con que mide los costos de "no calidad" y toma medidas para Siempre  [Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Qué tan frecuentemente elige y mantiene las lineas genéticas de sus productos?  Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Qué tan frecuentemente investiga y cumple con los requerimientos de calidad
) _ S Siempre  [Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
establecidos por el canal, por consumidor /o por otras instancias?
La satisfaccion del cliente por la calidad en el servicio s... Muy alta Alta Regular Baja Muy baja
Qué tan de acuerdo estd en que el tiempo de anaquel de sus productos hasta gue parcalmented
arcialmente de
son adquiridos por el consumidor final es monitoreado y conacido en todo Muy de acuerdo | De acuerdo ' En desacuerdo [Muy en desacuerdo
acuerdo
momento?
Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con un manual de )
o X ) . Parcialmente de
procedimientos para mantener un estandar de calidad y este se acmantiene Muy de acuerdo | De acuerdo ' En desacuerdo [Muy en desacuerdo
acuerdo
actualizado?
Con qué frecuencia la entrega de los productos se hace acorde a los estandares Siempre [ Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Qué tan de acuerdo estd en que a trazabilidad de los pedidos le permite Parcialmente de
) i i Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo (Muy en desacuerdo
camunicarse con calidad con los interlocutores? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con las NOM, Parcialmente de
) ) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo [Muy en desacuerdo
INMX y ofras normas relacionadas con |a actividad en el pais? acuerdo
Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se canoce y cumple con las Parcialmente de
) ¢ g yeume Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo (Muy en desacuerdo
Calidad de los Procesos normas y procesos para exportar? acuerdo
Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con los Parcialmente de
) X ¥ ' P yeump Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo [Muy en desacuerdo
tiempos de entrega requeridos por los clientes? acuerdo
Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce y cumple con las Parcialmente de
o ) ¢ P yeump Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo (Muy en desacuerdo
normas de inocuidad y sanidad para exportar? acuerdo
Con qué frecuencia los niveles de productividad y calidad en sus procesos son Siempre [ Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Con qué frec. canoce y cumple con los niveles competitivos de engorda
(conversion de kg de alimento en kg de carne}; y rendimiento por cerdo (kg de ) )
) . N Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
carne por cerdo en pie VS kg de care por cerdo en canal frio, en canal caliente y
por cerdo despiezado)?
Con qué frecuencia desarrolla y monitorea politicas y objetivos de calidad? Siempre [ Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
¢ Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con registros de calidad que Parcialmente de
i Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo [Muy en desacuerdo
le permiten tomar decisiones de manera permanente? acuerdo
Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con un sistema integral de
) . . Lo ) : Parcialmente de
calidad {Equipo humano, procesos, registros de incidencias, registros de impactos - Muy de acuerdo | De acuerdo § Endesacuerdo | Muy en desacuerdo
acuerdo
de decisiones, certificaciones, efc]?
Con qué frecuencia detecta necesidades y requerimientos de calidad con ) )
. . X o X Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Sistemas para el controly gestion dela  |clientes, distribuidores y consumidores?
calidad ¢ Con qué frecuencia su percepcion de calidad se compara con los atributos que Siempre  |Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
Qué tan de acuerdo esta en que su percepcidn de calidad se compara con los Parcialmente de
i . Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo | Muy en desacuerdo
atributos que valora el consumidor final de forma constante? acuerdo
¢ Qué tan de acuerdo estd en que su empresa cuenta con alguna certificacion de Parcialmente de
X X X ) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo [Muy en desacuerdo
calidad valorada por sus clientes y/o consumidores finales? acuerdo
Con qué frecuencia establece comunica y monitarea los requerimientos de
calidad para mantener la calidad del producto, suvida de anaguel y el nivel de Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
servicio?
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operar al menos en igualdad de condiciones respecto a sus competidores? ! acuerdo !
3.Comunicacién y ¢ Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen identificados los parcislmente d
" ) I arcialmente de
vinculacién en la pasos de su procesa central cuantificando los costos marginales y la contribucién  Muy de acuerda | De acuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
. acuerdo
cadena de valor marginal de cada paso?
¢ Con qué frecuencia compara sus costos marginales y contribuciones marginales Siempre | Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
¢ Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen claro el sistema o Parcialmente de
) X ) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
cadena de valor al que pertenece y su funcionamiento en cada eslaban? acuerdo
¢ Qué tan de acuerdo considera que conoce los mérgenes de contribucion de cada Parcialmente de
i Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo | Muy en desacuerdo
eslabon de |a cadena de valora la que pertenece? acuerdo
Conocimiento de la cadena de valor ¢ Qué tan de acuerdo ala realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo Parcialmente de
) o Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de bienes a lo largo de la cadena de valor hasta el consumidor final? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene mapeado el flujo Parcialmente de
) . o Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de informacidn a lo largo de la cadena de valor hasta el consumidor final? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que identifica claramente los puntos estrategicos de Parcialmente de
o Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
flujo de comunicacion y bienes a lo largo de la cadena de valor? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conoce la implicaciones parcalmented
. o arcialmente de
técnicas y de mercado al participar en cada uno de los eslabones de la cadenade  Muy deacuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
valor ala que pertenece?
Can que frecuencia cuenta con programas de desarrallo de proveedores? Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
¢Y de desarrollo de distribuidores? Siempre | Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
¢ Que tan frecuentemente participa como proveedor en algin programa de ) _
- ) ) Siempre | Con frecuencia Aveces Rara ve Nunca
Comunicacidn desarrollo realizado por sus clientes?
Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establece con sardalmentad
N . - arcialmente de
proveedores y clientes indicadores de desempenio que faciliten la comunicacion?  Muy de acuerdo | De acuerdo d En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
¢ Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene |a solvencia para sarcialmented
) arcialmente de
participar en nuevos eslabones de la cadena de valor sin descuidar el eslabdn Muy de acuerdo | De acuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
N acuerdo
actual en el que se desempena?
¢ Que tan frecuentemente realiza alianzas estrategicas con otras empresas del ) )
. . Siempre Con frecuencia A veces Rara vez Nunca
mismo eslabon de la cadena de valor al que pertenace?
¢ Qué tan frecuentemente realiza alianzas estratégicas para el suministro de ) )
) X . Siempre Con fracuencia Aveces Raravez Nunca
insumos necesarios para su actividad?
¢¥ para la distribucidn de sus productos? Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
éCon que frecuencia terceriza algun pasa de su proceso para abtener ventajas Siempre | Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
Vinculacidn En cusintos eslabones de la cadena de valor participa? Més de cuatro Cuatro Tres Dos Uno
¢ Con qué frecuencia establece esquemas de cooperacion con otros infegrantesde Siempre | Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen sincronizada la Parcialmente de
- Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
cadena en funcidn de lo que requiere el consumidor final? acuerdo
4Qué tan de acuerdo estd en que su cadena de valor es triple "A" (Agil, Adaptable Parcialmente de
i ) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
y Alineada a lo que pide el mercado)? acuerdo
¢ Qe tan de acuerdo considera que la localizacion geografica actual de los Parcialmente de
i Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
participantes de la cadena de valor les da ventajas competitivas para exportar? acuerdo
¢Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que tienen alineada la cadena Parcialmente de
) Muy de acuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
de valor para poder exportar sus productos al extranjero? acuerdo
1 Capacitacion del ¢ Que tan de acuerdo st en que cuenta con un equipo comercial con los Parcialmente de
) - . ) _ L Muydeacuerdo | De acuerdo En desacuerdo |Muy en desacuerdo
capital humano conocimientos y competencias necesarios para cumplir su funcidn en el entorno acuerdo
Conocimientos y competencias comerciales|; Qué tan de acuerdo esté en que cuenta con un equipo comercial con los —
, arcialmente de
conocimientos y competencias necesarios para cumplir su funcidnen el entorno ~ Muy de acuerdo | De acuerdo d En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
internacional?
¢ Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo humano con los sarcialmented
arcialmente de
Conocimientos y competencias de conocimientos y competencias necesarios para producir eficaz y eficientemente  Muy de acuerdo | De acuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
, - ) i ) i acuerdo
produccion lo que le soliciten los clientes al drea comercial requiera?
¢Qué tan de acuerdo estd en que su equipo admistrativo y financiero cuenta con parcalmente d
- ’ L ! . ) arcialmente de
Conocimientos y competencias los conocimientos y cometencias para dar soporte a las operaciones nacionalese  Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
. ) acuerdo
administrativas financieras internacionales si asi se requiere?
Conocimientos y competencias en ¢ Que tan de acuerdo st en que su empresa cuenta con un equipo capacitado y parcialmente d
, ) . ) ) arcialmente de
Investigacidn, Desarrollo e innovacion  |enfocado en temas de HD+ que le ayude en la busqueda de ventajas Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo | Muy en desacuerdo
acuerdo
(1404 competitivas?
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de la empresa es que cuenta o subcontrata un parcalmented
. L - arcialmente de
drea especializada en la captura, retencion y desarrollo del talento humanoen su -~ Muy de acuerdo | De acuerdo i En desacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
empresa?
:Con qué frecuencia se realizan descripciones de cada puesto y al contratar
personal se les requiere y evalua un perfil minimo de conocimientos y Siempre  |Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
competencias?
- . ¢ Con qué frecuencia cuenta con programas de capacitacion especificos para cada ) )
Conocimientos y competencias de Siempre  |Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
A puesto de la empresa?
direccidn de personas - - - — —
¢Con qué frecuencia se le da un curso de induccion y capacitacidn en el puesto al ) )
. Siempre  |Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
momento de ingresar a la empresa?
La empresa invierte en capacitacion y desarrol 0... Del 2,531 3.9% Menos del 1%
Mas del 4% sobre Del 13l 2.4% sobre
sobre las sobre las ventas Nada
las ventas netas las ventas netas
ventas netas netas
La empresa anualmente decica en promedio por persona para capacitacion y . De 1012150
Mas de 130 horas DES1a100 horas | De4as0 horas 0horas
desarrollo... horas
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4.Capacitacidn del £Que tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo comercial con los v ol o i Parcialmente de tnd d0 IMwend i
L . ) . - uydeacuerdo | De acuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
capital humano conocimientosy competencias necesarios para cumpli su funcion en el entorno ' acuerdo 4
Conocimientos y competencias camerciales|;Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo comercial con los -
) arcialmente de
conacimientos y competencias necesarios para cumplir su funcin en el entormo  Muy de acuerdo | De acuerdo . Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
internacional?
Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con un equipo humano con los parcimente
) ) ) arcialmente de
Conocimientosy competencias de conacimientos y competencias necesarios para producir eficaz y eficientemente  Muy deacuerdo | De acuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
) - ) ) o acuerdo
produccion loque le soliciten los clientes al drea comercial requiera?
£Qué tan de acuerdo estd en que su equipo admistrativo y financiero cuenta con pariamented
arcialmente de
Conocimientos y competencias los conocimientos y cometencias para dar soporte a las operaciones nacionalese  Muy de acuerdo | De acuerdo . Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
o ) ) acuerdo
administrativas financieras internacionales si asi se requiere?
Conacimientos y competencias en Qe tan de acuerdo estd en que su emprasa cuenta con un equipo capacitadoy parialmente d
) . arcialmente de
Investigacidn, Desarrollo e innovacidn  |enfocado en temas de 1+DH que le ayude en [a busqueda de ventajas Muydeacuerdo | Deacuerdo ; En desacuerdo | Muy en desacuerdo
acuerdo
(1#D+) competitivas?
£Qué tan de acuerdo la realidad de la empresa es que cuenta o subcontrata un sariamented
) . - arcialmente de
drea especializada en la captura, retencidn y desarrollo del talento humanoensu - Muy de acuerdo | De acuerdo . Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
empresa?
Con qué frecuencia se realizan descripciones de cada puesto y al contratar
personal se les requiere y evalua un perfil minimo de conacimientos y Siempre  |Confrecuencia Aveces Raravez Nunca
competencias?
- . Con qué frecuencia cuenta con programas de capacitacidn especficos para cada § i
Conocimientosy competencias de Siempre  |Confrecuencia Aveces Raravez Nunca
A puesto de la empresa?
direccion de personas - - - —— —
Con qué frecuencia sele da un curso de induccidn y capacitacién en el puestoal . con i A ; N
iempre  |Con frecuencia veces araver unca
momento de ingresar a la empresa? ’
La empresa invierte en capacitacion y desarrollo.. s del 5 506 Del2.5a13.9% el L2l 245 s Menos del 1%
a5 del 4% sobre el Lal 24% sobre
sobre las sobre las ventas Nada
las ventas netas las ventas netas
ventas netas netas
L3 empresa anualmente dedica en promedio por persona para capacitacion y Vs de 150 De 1012150 bESLa100 b Dedast h oh
s de 150 horas 2100 horas | De4a50 horas oras
desarrollo... horas
5.Precio £Qué tan de acuerdo s realidad de su empresa es que toma medidas para que parcimente
) ) arcialmente de
sUs costos de materia prima directa estén por lo menos al nivel de sus Muydeacuerdo | Deacuerdo ; Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
£Qué tan de acuerdoa la realidad de su empresa es que toma medidas para que sariamented
) ) arcialmente de
sus costos de mano de obra directa estén por lo menos al nivel de sus Muydeacuerdo | De acuerdo . Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
£ Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que toma medidas para que parcimente
. ) arcialmente de
5Us costos indirectos de produccion estén por lo menos al nivel de sus Muydeacuerdo | Deacuerdo ; Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
£Qué tan de acuerdoa la realidad de su empresa es que toma medidas para que sariamented
o . ) arcialmente de
sus costos de administracion y financiamiento estén por lo menos al nivel desus Muy de acuerdo | De acuerdo . Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
competidores?
Qué tan de acuerdo estd en que cuenta y utiliza un sistema para disminuir costos arcialmente de
(Qué tand doestieng tay util tema para d th ol 0 dPltd 0 40 IMwend §
uy deacuerdo | Deacuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
y lograr mayor productividad y rentabilidad? i acuerdo ¥
:Con que frecuencia considera en su estrategia de precios |a curva de experiencia 5 on' i A ; N
iempre  |Con frecuencia veces araver unca
o aprendizaje de a empresa para reducir costos? i
£ Que tan de acuerdo estd en que toma medidas para que sus costos de Murd ol o ; Parcialmente de i o Iy end y
. ) ) uy deacuerdo | Deacuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
comercializacidn estén por lo menos al nivel de sus competidores? i acuerdo ¥
£Con qué frecuencia establece precios considerando el costo de los intrumentos
comerciales (publicidad y promocidn) que utilizar para fomentar la demanda? Siempre  |Confrecuencia Aveces Raravez Nunca
En funcion de los costos
iEstd de acuerdo en que toma medidas para que sus costos de exportacion estén Murd ol o i Parcialmente de nd i IMend i
) ) uy deacuerdo | De acuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
por lo menos al nivel de sus competidores? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conacen los costos y sariamented
. - . ) ) arcialmente de
requerimientos de comercializacion en el pais destino (China o algdn otropais ~ Muy de acuerdo | De acuerdo ; Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
) acuerdo
extranjera) y establece precios en funcién de ello?
:Con qué frecuencia analiza nuevas formas de empague y embalaje para 5 cont i A ; N
. ) iempre  |Con frecuencia veces araver unca
eficientar costos de logistica y transporte en la exportacidn? i
£Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conocen y toman medidas en Muvd ol o ; Parcialmente de i o Iy end y
) ) ) uy deacuerdo | Deacuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
uncidn de las fracciones arancelarias de sus productos? awerdo
funcian delas s de sus productos? i 4 ¥
£Qué tan de acuerdo estd en que en su empresa se conocen y toman medidas en P—
) ) arcialmente de
funcidn de las barreras no arancelarias a las que se puede enfrentar al exportar? ~ Muy deacuerdo | Deacuerdo i Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
£Con que frecuencia analiza su punto de equilibrio o umbral de rentabilidad al . con i A ; "
- ) ) iempre  |Con frecuencia veces araver unca
definir su estrategia de precios?
£ Que tan de acuerdo |z realidad de su empresa es que establece diferentes Murd ol o i Parcialmente de and i lMend i
) ) L 3 uy deacuerdo | Deacuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
niveles de precio y negociacion en funcidn de sus costos? acuerdo
£Qué tan de acuerdo estd en que si sus costos son superiores a los de sus Murd ol o i Parcialmente de and i lMend i
) ) ) ) uy deacuerdo | Deacuerdo n desacuerdo | Muy en desacuerdo
competidores puede tomar medidas para compensar esa ? acuerdo
£Con qué frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio por nivel § i
X § Siemgre |Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
de riesgo del dliente?
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éCon gue frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio segin al

. Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
eslabdn de la cadenaal que se le vaa vender?
¢Que tan frecuentemente investiga el precio que se oferta a lo largo de |a cadena
de distribucion y considera los margenes para tener precios competitivos de Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
mercado?
La frecuencia con que establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a ) )
: Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
los precios de mercado es...
La frecuencia con que compara y analiza sus precios con |os competidores es... )
Ocasionalmete |Mensualmente| Semanalmente | Cada pedido Nunca
Comparado con sus competidores nacionales sus precios los considera... Muy ) Poco .
. Equiparables . No competitivos
competitivos competitivos
Comparado con sus competidores internacionales sus precios para el mercado Muy . Paco .
) ) . Equiparables . No competitivos
Chino los considera... competitivos competitivos
¢Con que frecuencia establece diferentes cotizaciones y listas de precio acorde a ) )
Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca

lo que el consumidor final estd dispuesto a pagar por los productos?

Al determinar su estrategia de precios lo hace en funcién de... Més . | Més bajo costo
" N ~ .| Notiene estrategia .

Diferenciacion | diferenciacion que Bajo costo

de precios .
que bajo costo P diferenciacion
Fija sus precios en funcidn de los costos, su contribucién a la rentabilidad y Si, lohago
velocidad para generar el margen de utilidad .... considerando
Costos, )
R Solo considero N
margenes de Ninguno, solo
S costos y N N
contribucign y Solo costos sigoala Ninguno
ocidad margenes de tenci
i velocidad para X competencia
En funcidn del mercado P contribucion P
generarel
mérgen
(troughput)
Al establecer precios se considera... Ninguno de los
- - anteriores, no
Lider Disruptor Seguidor Imitador )
considero a los
demds
¢Que tan de acuerdo estd en que su estrategia de pracios y solvencia actual le Parcialmente d
arcialmente de
permite inyectar recursos para desarrollar el mercado externo sin poner enriesgo  Muy de acuerdo | De acuerdo g Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
acuerdo
el mercado nacional?
¢Qué tan de acuerdo considera gue su estrategia actual de precios le permite Parcialmente de
. 4 ) © P P Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
obtener la mayor rentabilidad posible? acuerdo
¢Qué tan de acuerdo estd en qué sus politicas de precios, condiciones de
negociacion y su plan actual de comercializacion le permiten preveer a corto, Parcialmente de
B B i Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo [Muy en desacuerdo
mediano y larga plazo escenarios para participar con éxito en el mercado nal. e acuerdo
internal?
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se establecen politicas de Parcialmente de
) o . o Muy de acuerdo | De acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
precios y negociacion en funcign de los objetivos de la empresa? acuerdo
éCon qué frecuencia mide sistematicamente |a respuesta a la demanda respecto a . .
N N Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
las adecuaciones de precios y otras variables?
La frecuencia en que su estrategia de precios es felxible conforme a la situacion Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
¢Qué tan de acuerdo a la situacion actual de su empresa es que se establecen .
o o ) ) ) . Parcialmente de
condiciones de negociacion a su equipo comercial gue son flexibles enterminos  Muy de acuerdo | De acuerdo acuerdo Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
de precio, plazo, descuentos y premios?
6.Canales de 4Qué tan frecuentemente calcula el tamafio de mercado y sus tendencias al Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
distribucion y ¢Que tan de acuerdo estd en que en suempresa se conocen los costos y margenes Muy de acuerdo | De acuerdo Parcialmente de | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
logistica ¢Qué tan de acuerdo estd en que disefia |a cantidad de canalesy nim. de Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
[Amplitud y longitud de los canales de ¢Cudntos canales diferentes utiliza para llegar al consumidor final? Mésde 4 4 3 2 1
distribucidn ¢Cuantos participantes del canal de distribucion hay entre usted y el consumidor Més de 3 3 2 1 0
¢Qué tan de acuerdo estd en que segmenta su mercado y elige laamplitudy Muydeacuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Que tan de acuerdo estd en que elige la cantidad de canales de distribucidny Muyde acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que al exportar considera los  Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan de acuerdo estd en que establece mecanismos de control a lo largo del Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

4Queé tan de acuerdo estd en que en el disefio del canal y |a logistica de entregase Muy de scuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan frecuentemente establece una relacidn formal a través de contratos con Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

¢Qué tan de acuerdo estd en que cuenta con los recursos econdmicos para abrir  Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmente de | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

£Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se elabora Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan de acuerdo a larealidad de su empresa es que se establecen Muy de acuerdo | Deacuerde | Parcialmentede [ Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

éCon qué frecuencia puede garantizar la disponibilidad del producto? Siempre Con frecuencia Aveces Rara vez Nunca
Confiabilidad ¢Qué tan de acuerdo a larealidad de su empresa es que se tienen mecanismos de Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan frecuentemente tiene retomnos de productos sobrantes y/o Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca

£Qué tan fracuentemente actuan sin errores (en el producto solicitado y en la Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

éCon gué frecuencia obtiene informacién de sus clientes y consumidores y toma Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

éCon qué frecuencia completa la totalidad de los pedidos (cantidad y surtido)? Siempre Con frecuencia Aveces Rara vez Nunca

¢Qué tan de acuerdo estd en que su cadena de logfstica es adaptable (flexible alos Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan frecuentemente tiene su compafiia programas enfocado a alinear Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca

¢Qué tan de acuerdo estd en que quienes llevan el liderazgo en su compafila Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

éCon gué frecuencia conoce y analiza tiempos, lugares, rutas y tipos de transporte Siempre | Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

¢Que tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que se tiene clara la duracion  Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
oportunidad en el tiempo (Timming) éCun' que frecuencoa exi‘ste varianza en la duracidn del ciclo pedido -entregay Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

¢Qué tan de acuerdo estd en que su ciclo pedido —entrega es flexible ante Muyde acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan fracuente es que el tiempo de entrega es el pactado con el cliente? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

éCon gue frecuencia considera gue su cadena logistica es dgil? Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

éCon que frecuencia comparte costos de publicidad con los integrantes del canal Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

¢Con que frecuencia comparte el financiamiento de los inventarios con los Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca

¢Qué tan frecuentemente considera gue hace alianzas estratégicas con sus Siempre Con frecuencia Aveces Raraver Nunca
Rentabilidad £Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que su cadena de logistica estd. Muy de acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo

¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que estd claro en el equipo Muyde acuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
¢Qué tan de acuerdo a la realidad de su empresa es que el equipo con funciones  Muy deacuerdo | Deacuerdo | Parcialmentede | Endesacuerdo |Muy en desacuerdo
¢Con qué frecuencia los responsables de logistica comunican los beneficios de sus Siempre Con frecuencia Aveces Raravez Nunca
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Anexo H

Pantallas de SPSS

-Pantallas de variables SPSS

CHA B oo Wbk A EEBER % 00

| Nombre Tips | Anchura| Decimales| Etigusta Valores Pardidos | Columnas| Alineacsd | Madida =
1] VARDOOOZ | Numénico |40 ] Accrde a la clasificacién de la S de ia de México su e | {1, Informal (Actrdad de traspatio]} Escala
2| VARGOGDS | Numénica |15 [ Tiene mecansmos de ilicdad que be permiten identificar la cabdad | [1, Muy en Escala |
3 V#RWENM» 15 ] Tine de d que b p ol producta llegu | {1, Muy an Escala
4| VARDOOOS | Huménca | 15 [] Huestra oferta de valor iguala o supera los atnbutos y i d [ {1, Muy en Escala
5| VARDOOOS | Numénca |15 [] La satisfaccitn del cliente por la cabdad en ol producto es. . 1, Muy baga) . Escala
6| VARDOOOT | Muménca |15 L] Muesira un nivel estable en la calidad del producto y ol seracio gue ofr | [1, Muy en desacuerdo) Escala
7| VARDOOOB | Numénco |15 [ Mide los costos de “no calidad” y toma medidas para mejorar al respe | {1, Casi nunca) Escala
B | VARDOODS | Numénca |15 [ Elgo y mantiene las lineas gendticas de sus praductos 1, Casi nuncaj Escata

VARDIO10 | Huménca | 15 1] Conace y cumple con los reg de calidad blecidos por ol {1, Cas nunca) Escala
10| VARDIOTT | Numénca |15 [ La satistaccidn del cliente por ia cabdad en of senicio 05 1, Muy baga). Escala |
11| VARDOO12 | Huménco |15 [1] Conace el tiempo de anaquel de sus producios hasta que son adquind | {1, Muy en desacuerda), . Escala
12 | VARDOO13 | Huménca |15 [] Tiene y actualiza un manual de procedemientos para mantener un estd | (1, Muy en d 1] Escala
13| VARDOO14 | Numdnca |15 [] La entrega de los producias so hace acorde a los estindares de calida | (1. Casi nunca) Escaia
14| VARDOO15 | Numdneo |15 [] La lidad de los pedidos le parmite con cahdad con | [1, Muy en d s Escala
15 | VARDIO1E | Numénco |15 (#| Conace y cumple can las NOM, NMX y ofras normas relacionadas con [ {1, Muy en d daj. . Escala
16 | VARDDO1T | Numénca |15 [] Conoce y cumgle con las nommas y procesos para exporar 1, Muy en d Escala
1r|vmm1s:mm 15 0 Conace y cumple con los tiempos de entrega requendos por los cliente| [1, Muy en desacuenda). Escala
18| VARDI01S | Numénca |15 0 Conace y cumple con las normas de nocuidad y sanidad para exportar| [1, Muy en desacuerda). Escala
19|vmmze-umn 15 [ Los nveles de productradad v calidad en sus procesos son estables | [1, Casi nunca) Escala
20| VARDIOZ1 | Huménca |15 [] Conoce y cumple con los niveles da engarda on | {1, Cas nunca). . Escala
21| VARDI022 | Numénco |15 [] Desarrolla y monitorea paliticas y objetvos de cabdad 1, Casi nunca).. Escala
22| VARDD0Z3 | Numénco | 15 [1] Cuenta con registros de cabdad que le permiten tomar I de m| [1, Muy en )} Escala
23 vmmm;umm 15 o Cuenta can un sistema integral de cabdad (Equipo humana, procesos. | {1, Muy en ) Escala
24| VARDDO2S | Huménca |15 [] Detacta i ¥ i da calidad con chentes, distribuil [1, Casi nunca) Escala
25| VARDDO26 | Huménca |15 o Huestra de calidad se compara con los atnbutes que valara | (1 Escala
26 | VARDOOZT | Numénico |15 [] Huestra i6n de calidad se compara con los ainbutos que valara | [1 Escala
27 | VARDIOZE | Numénco |15 o Cuenta con alguna idn da calidad valorada por sus chentes y' | [1 0} Escala
28 | VARDD0Z9 | Huménco | 15 [] E y manitorea los i de calidad para m | [1 Escala
79| VARDOGI0 | Numénca | 15 [ En la empresa se establece y apbca un para igacidn| [1 Escala
30| VARDDO31 | Numénco |15 [] Cuenta con un equipa o comité que se encarga de los temas da imesti| [1 Escala
31| VARDDO32 | N ica |15 1] Cuantos en paralela de HD+H sgacion desamollo & inno | {1 Escala .

. »iﬁmudan&_\m' 2 de variables / = = T e S SEEEESSS =—i— vy
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Edicién  Ver Datos

CHAE oo Wbk Adr BER % 0|

Nombre | Tipo | Anchura| Decimates Eti Valores Pardidos | Calu &
30| VARDOO31 | H 15 ] Cuenta con un equipo o comité que se encarga de los temas de nvesti| (1, Casi nunca). Hingune |5
31 [ VARDO032 Numérice |15 o Cudintos proyectas en paratelo de 1+04+ én de fio & inno | (1, Ninguna}. MNingune |5
32| VAR00033 | Humérico | 15 ] Su ampresa fomenta y cuenta con | i de ] 1, Muy en ) Hinguno |5
33 | VARDO034 | Numénica | 15 o Su empresa fomenta la labor de ian y ha alguna | {1, Muy en ). Mingune |5
34 | VARDO035  Numdrico | 15 o La tltima vez que su empresa ha realizado i i en el producto| {1, Mo ha innovado].. Minguno |5
35 | VARDOO3E | Humérico | 15 o La (ltima vez que su empresa ha realizado i i en los proces | [1, Mo ha innovada), Minguno |5
36 [ VARDQ037 | Numérico (15 (D La dltima vez que su empresa ha realizado i en la camerci | {1, Mo ha mnovada).. Ningune |5
37| VARD0038 15 1] La Gltima vez que su empresa ha realizado i iones an el modelod | (1, No ha innovada). Ningune |5

1039 | Numdrico | 15 ] El modelo de negocio es sustentable en el mediano y largo plaze 1, Muy en dosacuerda) Ninguno |5
HNumérica |15 o Elusodela idad nstalada de su modelo de negocio 1, Muy bajo}. Minguno |5
srico | 15 [ El modelo de negacia 3 b 1, Muy inefici Minguno |5
15 o Su empwss ha adquindao alguna patente o 1amis caon e fin de | [1, Mo ha adqwndnﬂ Minguno |5
Hums; 15 o 'y equipo le coloca respecto a sus C i com{{1, C en Ninguno |5
rﬁunﬂm 15 o Su SMplesa cusnta con proceses si i que ke hacen mas efi| [1, Muy en da} Minguno |5
Hurmd 15 0 El nevel do d Il logrea de su empresa bo dara.. . (tecndi {1, No ficada) Minguno |5
N 1co |15 o El nevel da d i de su empresa be parmite mantenar u | {1, Muy en il Minguno |5
ico |15 o El nivel de fco de su empresa como las i | [1, Muy en Minguno |5
Numérico |15 1] El nivel de pco de su empresa le permite mantener u | {1, Muy en MNinguno |5
i 15 o Las i i de sy empresa le permiten operar al menos en iguald| {1, Muy en Minguno |5
| VAROD0S0 | Numérico | 15 ] Tiene identi los pasas dn su mmm cerml it fos ¢ | (1, Muy en d e Hingure |5
50 | VARDD051 ENumiri:o 15 0 Compara sus costos margs ¥ gnales con la co| {1, Nunca} Ningune |5
51| VARDO0S2 ;Numéncn 15 ] Tiene clava &l sisterna o cadena de vabor al que pertenece y su funcion |[1, Muy en Minguno |5
52 | VARDO0S3 | K 0 |15 0 Conoce los de de cada eslabdn de la cadena d | [1. Muy en Minguno |5
53 | VARDI0S4 i 15 o Tiene mapeado el flujo de bienes a lo largo de |a cadena de valor hasta | {1, Muy en desacuerdal MNinguno |5
54 | VARDOOSS 15 o Tiene mapeado el flujo de i itn a lo largo de la cadena de valor | [1, Muy en Ninguno |5
55| VARUU056 | Humérico |15 ] identifica los punios gicos de fup de 1, Muy en Hinguno |5
56 '\NWOOST’ Numin:o 15 0 Conoce la implicaciénes técnicas y de mercado al participar en cada u | {1, Muy en desacuerda) Minguno |5
i 0 Cuanta con algin plan de desarrollo de pmoms 1, Munca) . Minguno |5
58 0 Cuenta con algin plan de da 1, Nunca] Ninguno |5
59 o Participa como proveedor en algin programa de o o realizado po | {1, Munca] MNinguno |5

o Establece con yd.lmsmmcsdomsde gue T {1, Muy én Ninguno |5 5

JEE! '

Nomire | Tipo | Anchura] Decimaies Etiqueta Valotes Perdidos | Calu 4
61 mﬁlg_' Humérico |15 ] Tiene la solvencia para participar en nuevos de la cadena de | [1, Muy en ) Hingune |5
62 | VARDO0E3 ENurniri:n 15 o Cuenta con alianzas gecas con olras @ del mesmo estab| {1, Nunca], MNingune |5
63| VARDO0B4 | Numdnico | 15 ] Cuenta con alianzas ¢ para el suministro de msUmos neces | (1, Nunca) . Hinguno |5
B4 | VARDOOES | Numérica | 15 o Cuenta con alianzas para la on de sus 1, Munca). . Mingune |5
65 | VARDO0EE | Numdrico | 15 o Tercenza alpin paso de su proceso para obiener ventajas 11, Munca]. .. Minguno |5
66 | VARDO06T | Humérico | 15 o £LEn cudntos de la cadena de valor participa? 1, Unaj.. Minguno |5
67 | VARDQ0GE | Numérico (15 |0 Tiene de idn con otres i de la cadena de | {1, Nunca} . Ningune |5
68 | VARD00GS ico |15 0 Tienen s la cadena en funcida de lo que requiere el consumil (1, Muy en & d Hinguno |5
59 | VARDOOTO | Numdrico | 15 ] Sy cadena de valor #s tnple "A” (Agil, Adaptable y Almeada a lo que pi | (1, Muy en desacuerda) . Ninguno |5
70 | VARIOOTT  Numdrica |15 o La i afica de los d de la cadena les da vent | {1, Muy en i Minguno | &
VARDQOT2 srico | 15 [ Tienen alneada la cadena de valor para pader expnllar su5 al{1, Muy an Minguno |5
72 | VARDOOT3 15 o Cuenta con un equipo comercial con los i ¥ (1, Muy en Minguno |5
V% Hums; 15 1] Cugnta con un equipo ial con las i ¥ 1, Muy en Ninguno |5
'4 | VARDOOTS Numdm 15 o Cuenta con un equlw humano con los iemi ¥ p 1, Muy en s Minguno |5
75 | VAROOOTE | N 15 ] Su equipo ad; y i cuenta con los y o | (1, Muy en d MNinguno |5
76 | VARDOOTT | M 1co |15 o La empresa cuenta con un equipa ttado y enfocado en temas de | {1, Muy en il Minguno |5
77 | VARDOOTE ico | 15 1] Cuenta ¢ un area en la captura, retencidn y | [1, Muy en MNinguno |5
T8 | VARQOOTS | Numérico | 15 0 Se realizan i de :,ad.s pueslu  al contratar personal se re | {1, Munca}... MNinguno |5
74 | VARDD0E0 i 15 o Cuenta con de jpara cada puesto d | {1, Munca)... Minguno |5
80 Viﬂ_qﬂﬁ1_ﬁumm 15 ] Al ingresar el personal 3 la empress se le da un curse de induccidn y ¢| {1, Nuncal Hingure |5
81| VARDO0E2 ENumiri:o 15 0 La smpresa imiede en cap  d 1l 1, Mada. Ningune |5
82 | VARD0083 | Numénico | 15 ] La empresa dedica en promadio par pmma jpara capacita | [1, Caro haras) Minguno |5
83 | VARDO0B4 | K ico | 15 o Toma medidas para que sus costos de matena pima diwecta estén por | {1, Muy en ] Minguno |5
84 | VARDOIOES 15 o Toma medidas para que sus costos de mano de obra directa astén por | {1, Muy en desacuerda),. MNinguno |5
85 | VARDOOBE 15 o Toma medidas para que sus costos i de win estén por {1, Muy en Ninguno |5
86| VARDOOET | Numérico |15 ] Toma medidas para que sus costas de admi ¥ 1, Muy en Hinguno |5
&7 | VARDO08E | Numiri:o 15 0 Tiene abpin sistema para disminuir costos y lograr mayor p 1, Muy en d daj. Mingune |5
0 Considera an su gia de precios la cuna de ) o aprend| {1, Nunca) . Minguno |5
[ Toma medidas pumqussusmlns"" estén porlo |1, Muy en a} Minguno |5
o precios el costo de fos i comercial | {1, Nunca} Minguno |5

o Tnmnmmdaspamquesusmlaade itn estén por ko 1, Muy en Ninguno |5 E'I
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CHAE o0 b & Ui BERE % @9 |
Nombre | Tipo | Anchura| Decimates Etiqueta Valores Pardidos | Calu &
[VARDO0S3 | H 15 ] Conoce los costos y mi de en el pals des| {1, Muy en ) Ninguno |5
93 | VARDO094 ENumiri:n 15 o Analiza nuevas formas de empague y embalaje para |I:-|n!lr castes d| {1, Nunca}, MNingune |5
94 | VAR000SS | Humdnco | 15 ] Conace y toma modkdas en funcidn da fas facci ias de s | {1, Muy en ) Hinguno |5
95 | VARDO096 | Numénca | 15 o Conace y toma medsdas en funcion de las barreras no alal {1, Muy en ). Mingune |5
96 | VARDO09T | Numérico | 15 o ‘Anafiza su punto de equilibvio o umbra! de al definir su estr | {1, Nunca). . Minguno |5
97 | VARDO09E | Numérico | 15 o dife niveles de precio y én en funcidn de sus | [1, Muy en Minguno |5
98 | VARDI09S | Numérico | 15 ] 5i sus costos son iores a log de sus puede tomar | {1, Muy en Ningune |5
93| VAROD100 ico |15 |0 Establece dif y listas de peécio por nivel de fiesge | (1, Nuncal - Ningune |5
100 | VARDO101 | Numdineo |15 ] Establece dife y listas de precio sequn al eslabén d| [1, Nunca] Ninguno |5
101 | VARDO102 | Numdrica | 15 o Investiga el precio que se oferta a lo largo de la cadena de distrbucian | {1, Nunca) Minguno |5
102 | VAROO103 grico | 15 [ difarentas y listas de ml:ln acorde a los preciol {1, Munca). Minguno |5
103 | VARDO 104 15 o Compara y analiza sus prm:m con lma [1, Munca} . Minguno |5
[Huménico 15 ] @ o sus precios las consider | {1, No Ninguno |5
HNumérico |15 0 Ci £On SUS sus precios para el | [1, No Minguno |5
Hurmd 15 ] Establece dify i listas de precio acorde a lo que ¢l | (1, Nunca) MNinguno |5
| Humérice |15 o Al 5u gia de precios lo hace en funcidn de.. 1, Bap costa) . Minguno |5
ico | 18 o Fija sus precios en fincidn de los costos, su idn & ka rentabili | [1, Nmgunc}. Minguno |5
! Numérico | 15 1] Al precios se 1, Ninguno de los no con | Ningune |5
i 15 o Su ia de precios y solvencia actual le permite inyectar mnﬂm [1, Muy en Minguno |5
W00112 | Numérico |15 0 Su estrategia actual de precios le permite oblener la mayor 1, Muy en d e MNinguno |5
VARG0113 E HNumdrico |15 0 Tante sus polticas de precios y condiciones de negoci . coma #l | {1, Muy en d s Ningune |5
VARDO114 | Numdrico | 15 ] Establece sus poticas de preceos y én en funcidn de las oby | [1, Muy en Minguno |5
14| VARDG11E | Humérico |15 (] Mide i 1a resp 2 la demanda respecto a las adec | [1, Nunca) Hinguno |5
VARDDT1E i 15 o Su i da plecm (3 hhahla conforme a |a situacion del mercad | {1, Munca) MNinguno |5
VARNO117 15 o Establ de BN 85U BqQUipD ial que son | [1, Muy en Ninguno |5
VARDO118 | Humérico | 15 ] Calcula el tamafo de mercade y sus tendencias al mw su canal d | {1, Nunca) HNinguno |5
VARDO119 | Numdrica | 15 0 Conoce los costos y margenes de su canal de | 1, Muy én d da}. Minguno |5
VARDO120 iNumﬁrioo 15 0 Disedia la cantidad de canalos  nimara da de cada can [[1, Muy en ] Minguno |5
120 | VARDD121 | b ico |15 [ Cuantos canales difarentes utdhiza para llagar al idar final 1. Unaj._ Minguno |5
121 | VARDD122 | i 15 o Cuantos iCil dal canaf da ion hay entre usted y el co | {1, Caro} . MNinguno |5
122 | VARD123 | Numérico | 15 [] su mercada y ehge Ia amplitud y langitud de su canal de dis| 1. Muy en Hinguno |5 |
JEE i ]

Hombee Tipo | Anchura) Decimates| Eti Valores Perdidos | Colu
123 m&i N i 15 0 Elige la cantidad de canales de  mimers de mi:iglnlss 1, Muy en ) Hingune |5
124 | VAROQT2S | Numérico | 15 ] Al exportar i fos aspectos culturabes para disefiar sus canabe | {1, Muy en d da} MNingune |5
125 | VARDO126 !Numirioo 15 o Establece mecansmos de control a lo largo del canal de distnbucidn | [1, Nunca) Mingune |5
126 | VARDQ1ZT | Numénca | 15 ] En ol dizenia del canal y 1a logistica de entrega ol 1. Muy en ] Tingune |5
127 | VARDO2E | Humérico | 15 o una refacidn formal & través de contratos con los i (1, Munca} Minguno |5
128 | VARD0129 | Numérico | 15 o Cuenta con los recurses econdmices para abrir nuevos canales de dist | {1, Muy en Minguno |5
128 | VARDO130  Wumérico (15 10 Elabara un ;i.an da logistica desde su cadena de sumi| {1, &n desacuer Ningune |5
130 VARDO131 ico |15 1] Establ it de ¥ icacin_ desde su cad | (1, Muy en & el Ninguno |5
131 VARD0132 | Numdnico |15 ] Puade g la b d del producto 1, Nunca) Ninguno |5
132 VﬁmﬁfSJ HNuménca |15 o Tene de il 16n sobre la situacian del pedido a lo la | {1, Muy en o) Minguno |5
133 | VAROO134 grico | 15 [ Tiene retomos de productos yio 1, Munca). Minguno |5
134 | VARDO135 | Numénuu 15 o Acluan smn errores (en el producto solicitado y en la informacidn que Ba | {1, Nunca] Minguno |5
135 | VARDO136 | Numé 15 o Otigne i idn de sus chentes y i ¥ toma decisi 1. Nuncal Hinguno |5
136 | VARDU137 THuménco | 15 ] Completa la totalidad de los pedidos (cantidad y sunido) 1, Tunca Hinguno |5
137 | VARDD13E | Numd 15 0 Su cadena de logistica s adaptable (Sexidle a los 1 dol [ [1, Muy en d e Minguno |5
138 | VARD0139 | Nurmdrico | 15 o Tiene su compariia un programa enfocada a m madidas v mejores | {1, Nunca) Minguno |5
139 | VAROO140 ico |15 1] Quienes Bevan =l liderazga en su i la @i |[1, Muyen MNinguno |5
140 | VARDT141 | Numérico | 15 1] Conoce y analiza tiempos, lugares, rutas v tipos de requend | [1, Munca} MNinguno |5
141 | VARD0142 i 15 o Tiene clara la duracion del ciclo padido - entrega. [1, Muy en 1 Minguno |5
142| VARGO143 | Humérico |15 0 Exste varianza en Ia duracidn del ciclo pedida — entrega y ello ke hace | (1, Hunca] Hinguno |5
143 | VARDO144 ENumiril:o 15 0 Su ciclo padido - entrega es flexible ante nusuales 1, Muy en d da) Ningune |5
144 | VARDO14S | Numdnico | 15 ] El tiempo de entrega as o pactado con &l cliente 1, Nunca). Minguno | §
45 | VARD0T46 | Numérico | 15 (] Su cadena logishica es agil 1, Nuncal Hinguno |5
46 | VARDD4T 15 ] Comparte costos de con bos i del canal de distrib | {1, Nunca] Ninguno |5
47 | VARDO14E 15 o Comparte el de fos i con los i del ¢ | {1, Nunca] Ninguno |5
18 | VAROO14S | Numdgice 15 o Cuenta con alianzas QeCAS CON SUS para aprovech | {1, Nunca] Minguno |5
149 | VARDG150 | Humdrica |15 0 Su cadena de logistica esta alineada a la estrategia de la empresa 1, Muy en desacuerda). Minguno |5
150 | VARDO151 iNumﬁﬁeo 15 0 Esta claro en ol equipe directno en su pafica de camo logistica con| {1, Muy en Minguno |5
151 VARDO152 | K ico |15 [ El aquipo con funciones diderentes a logistica tiene claro cual es la con | {1, Muy en ] Minguno |5
152 | VAR00153 | 15 o Los i de logistica ican los da sus proyect| {1, Nunca} Minguno |5
153
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BRI ===

EHE D e w

b #CoFEEGE B0

[18 - VARD0009

Visible: 152 de 152 variables

VARO[ VARO[ VARD| vARD| VARO[ vARO| vARD | vAR0| VARD| VARO[ vARG] vARo| VARD| VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARo| VARO[ VARO[ vARD| VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARD| VARD| VARO| VAR L
0002 | 0003 | 0004 | 0005 | 0006 [ 0007 | 0008 | 0009 | 0010 | 0011| 0012 | 0013 | 0014 | 0015 | 0016 | 0017 | 0018 | 0019 | 0020 0021 | 0022 | Q023 | 0024 | 0025 [ 0026 | 0027 | 0028 | 0029 | 003(
1| Grand | De ac |De ac | De ac | Alta|Deac|Confr| Siem|Confr| Alta| Parci|De ac | Confr|De ac | Parci | Ende | De ac | En de | Confr| Siem | Con fr | De ac | De ac | Confr | Con fr | De ac | De ac | Con fr | En dy
2| Grand | Muy d | Muy d | Muy d | Muy a |Muy d| Siem | Siem | Siem |Muy a|Muy d|De ac | Con fr | De ac | De ac | Parci | De ac | Parci | Con fr| Con fr | Con fr | De ac |Muy d| Siem | Siem |Muy d | Muy d| Siem | Muy
3| Micro |Muy e | De ac [Muy d| Alta | De ac | Siem | Con fr | Con fr| Alta | En de |Muy e| Con fr | Muy e | Parci |Muy e |Muy d| En de | Avec | Avec | Avec | En de |Muy e| Siem | Con fr | De ac | Muy e | Rara v | Muy
4| Grand | De ac | De ac | Parci| Alta |Deac| Casi | Siem|Confr| Alta| Parci|De ac | Confr | De ac | De ac | Parci | De ac | Parci| Con fr| Con fr | Con fr | De ac | Ende | Con fr | Con fr | De ac | De ac | Con fr | Muy
5| Media | De ac | Muy d [Muy d | Muy a| De ac | Siem | Siem| Siem| Alta| Parci [Muyd| Siem|Ende |Muyd| Parci | De ac | Parci| Siem | Con fr| Siem |Muy d|Muy d| Siem | Con fr| De ac | De ac | Siem | Parg
5| Grand | Muy d | Muy d | Muy d | Muy a | Muy d| Siem | Siem | Siem | Muy 2| Muy d |Muy d| Siem | Muy d |Muy d|Muy d | Muy d | Muy d| Siem | Siem | Siem | Muy d[Muy d| Siem | Siem |Muy d | Muy d| Siem | Muy
7| Pequ|Muy e|De ac | Ende |Muy a|De ac | Siem | Siem | Con fr | Muy a| En de | En de | Con fr | Parci | En de |Muy e |Muy d| Parci| Siem | Con fr | Con fr | De ac | Parci | Avec | Con fr | Muy e | De ac | Con fr | Muy | =
8| Micro | Parci | De ac | Parci| Regul |Muy d | Confr| Siem| Siem| Alta|De ac |De ac | Siem| Parci| Parci| Parci | Muy d| De ac | Siem |Rarav| Con fr| Parci | Parci | Siem| Siem |De ac |[Muy e| Siem |Endj
9| Pequ| Parci | Parci| Parci| Alta|Deac |Rarav|Confr| Avec| Alta|Deac|Ende | Confr| Parci| Parci | Ende | Parci| Parci| Avec |Confr|Rarav|De ac |Ende |Confr| Siem|Deac |Deac| Avec|Endj
10| Pequ|De ac | Parci|Deac| Alta|Muyd| Siem | Siem|Confr| Alta|Muyd|Muyd| Siem|De ac |Muy d|De ac | De ac | De ac | Siem | Con fr | Siem |Muy d| De ac | Siem | Siem |Muy d |Muy d| Siem | De al
11
12
13
14
15 R
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29 -
4 (v |\|Vista de datos £ Vista de variablas KN n ] 3
PSS El procesador estd preparado
] — Tt = — 0634
= SIS A [EIERE B ]
[ *Competitividad porcicola final.sav [Conjunto_de_datosl] - Editor de datos SPSS (==
Archivo Edicién Ver Datos Transformar Analizar Graficos Utilidades Ventana 7
CHAE oo =h Ml BEE ([ en |
[18 - VAR00009 [ Visible: 152 de 152 variables
VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARD| VARD| VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD] VARO] VARO[ VARD| VARO| VARO[ VARO[ VAR .
0030 | 0031 0032 | 0033 | 0034 [ 0035 ) 0036 | 0037 | 0038 | 0039 | 0040 | 0041 | 0042 | 0043 | 0044 | 0045 | 0046 | 0047 | 0048 | 0049 | 0050 [ Q051 | 0052 | Q053 [ 0054 | 0055 | 0056 | 0057 | 005¢
1| Ende |Rarav|Deun |Muye|Muye|Enel |[Enel [Enel |Enel |Deac| Alto| Eficie | Noha|Comp |Muyd|Altam | De ac |Muy d|De ac | De ac | De ac | Con fr| Parci | Parci| Parci| Parci | Parci| Parci| Con{
7| Muy d| Con fr | De cu | Muy e |Muy e | Hace | Hace | Hace | Hace | De ac | Equip | Eficie | No ha | Comp | Parci | Tecnif | De ac | Parci | De ac | De ac | De ac | Rara v| De ac | De ac | Parci | Parci | De ac | De ac | Nuni
3|Muy d| Siem |Mas d|Muye|Muye|Enel |Enel [MNoha|Hace | Parci| Alto | Eficie | No ha| Comp | Parci | Tecnif | De ac | De ac | Parci | De ac| Parci| Nunc [Muy d |Muy e|Muy e |Muy e | Parci | Muy d| Sien
4| Muye| Avec | Ningu|Deac|Ende |Enel | Enel |Enel [Enel |Deac| Equip| Eficie |Enel | Comp |De ac | Tecnif | De ac | De ac |Muy d| De ac | De ac | Avec | Parci | De ac | Ende | En de | En de | Parci |Rara
5| Parci| Siem |De cu |Muye| Parci |[Enel |[Enel [Enel |Enel [Muyd| Alto| Eficie | Noha| Lider [Muy d| Tecnif | Muy d | De ac | De ac |Muy d | Muy d | Rara v| De ac | De ac | Parci| Parci | De ac | De ac | Nunj
6| Muy d| Con fr | De cu [Muy d|Muy d|Enel |Enel |[Enel [Enel |Muyd| Alo|Muye|Enel | Comp |Muy d|Tecnif |Muy d|Muy d|Muy d |Muy d | Muy d| Siem [Muy d | Muy d| Muy d [ Muy d | Muy d | Muy d| Sien
7|Muye| Casi |Deun|Muye|Muye Hace |Enel |Enel [Enel | Parci| Equip | Ocasi | Noha | Comp | Parci| Enpr|De ac | Parci| De ac | Parci| De ac | Con fr|Muy e | En de | En de [Muy e |Muy e | Parci |Rara |-
8| En de | Con fr | Ningu |Muy & | Muy & | Hace | Hace |Hace |Hace | De ac | Equip | Eficie | No ha | Comp | Parci | Tecnif | De ac | Parci | De ac | De ac | De ac | Con fr | De ac | De ac | De ac | De ac | De ac | De ac | Con{
9| En de |Rara v| De un |Muy e | Muy e | Hace | No ha | Hace | Hace | De ac | Equip | Eficie | No ha | Comp | En de | Semit | Parci | Parci [ De ac | De ac | Parci|Rarav| Parci | En de | Parci|Ende | Ende | Parci| Avel
10| De ac [Rarav|Decu| Parci|Ende |Enel |[Enel |Enel |Enel | Parci| Alto|Ocasi|Enel | Comp |De ac | Tecnif | De ac | De ac | De ac | De ac | De ac | Avec | De ac | De ac | Parci | En de | Ende | Parci|Rara
11
12
13
14
15 R
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
4 +]\Vista de datos /£ Vista de variables 1= [ i ]
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7

BRI ===

CHBE o0 b i - HaEFo® |

[18 - VARD0009

Visible: 152 de 152 variables

VARO[ VARO[ VARO[ vARD| VARO[ VARO| vARD | VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARo| VARD| vARD| vARD| VARO[ VARO[ vARo| VARO[ VARO[ vARD| VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARD| VARD| VARO| VAR L
0058 | 0059 | 0060 | 0061 | 0062 | D063 | 0064 | 0065 | 0066 | 0067 | 0068 | 0069 | 0070 | 0071 | 0072 | 0073 | 0074 | 0075 | 0076 ) 0077 | 0078 [ 0079 | 0080 | 0081 | 0082 | 0083 | 0084 | 0085 | 008
1| Confr| Confr|Rarav| Parci|De ac | Avec | Avec | Avec| Siem | Cuatr | Avec | Parci | De ac | De ac [Muy e | Parci| Parci| De ac | De ac | Parci| Parci| Confr| Avec |Confr|Del 2. | De 51| Parci | De ac | De aj
2| Nunc | Avec | Avec |Muyd|Muyd| Siem | Siem |Rarav|Confr |Mas d| Siem |Muyd|De ac |Muy d|De ac | Muy d |Muy e |Muy d| En de |Muy e | De ac | Avec | Siem | Siem |Del2 | Ded |Muyd|Muy d|Muy
3] Siem | Con fr | Nunc [Muy d| Parci | Avec | Siem | Confr| Nunc| Una|Con fr |De ac |Muy d| Parci [Muy e| De ac |Muy e | De ac | De ac |Muy d | Muy e | Avec |Rarav| Con fr | Meno | De 51| Muy d| De ac | Parc
4 |Rarav| Avec | Avec| Parci|Muyd|Confr| Confr|Confr| Avec| Dos| Awec| Parci|Ende|Deac|Ende|Deac|Ende|Deac|Muyd|Deac| Parci| Avec| Avec| Avec| Del1|De 51| Parci| Parci|De a
5| Nunc | Avec | Avec |Muyd|Muyd| Siem| Siem [Rarav|Con fr|Mas d| Siem [Muy d | De ac | Muy d | De ac |Muy d | Muy & | Muy d | En de |Muy &| De ac | Avec | Con fr |Rara v| Del 2. | De 51 | Muy d | Muy d | Muy |
5| Siem | Siem | Confr|Muy d|Muy d |Rarav| Siem | Siem | Confr| Dos| Siem |Muyd|Muy d|Muy d |Muy d| Moy d | Muy d | Muy d | Muy d | Muy d | Muy d| Siem | Siem | Siem | Del 2. | De 4 | Muy d | Muy d | Muy
7|Rarav|Rarav| Munc | Parci|Muy e| Siem | Siem [Rarav|Rarav| Uno | Nunc|De ac | De ac | De ac | Parci |Muy e |Muy e | De ac | En de | Muy e | Muy e |Rarav|Rara v| Confr | Meno | De 4 |Muy d | Muy d|Muy -
8| Confr| Confr| Avec |Muyd| Parci|Confr | Confr| Avec|Rarav| Tres|Confr|Deac Muyd|Deac| Parci|Deac | De ac | De ac | Parci | Parci| En de | Confr[Rarav|Confr| Meno| De4 |De ac | De ac |Muy |
9| Awvec | Confr|Rarav| Parci| Parci|Con fr| Confr [ Confr| Con fr| Cuatr | Confr | Ende | Parci|De ac |Muy e | Parci | En de | Ende | Parci |Muy e|Muye| Avec [Rarav|Confr| Meno| De4 |Muyd| De ac| Parg
10 {Rarav| Nunc | Nunc |Muy d| Parci |Rarav| Avec |Raraw|Rarav| Tres | Awvec | Parci|De ac | De ac | En de | Ende |Muy e | De ac | Parci | Ende | Parci| Avec | Avec | Avec | Del 2 | De4 |Muyd| Muy d|Muy
11
12
13
14
15 R
16
17
18
19
20
21
22
23
24
5
26
27
28
29 -
+.[¥|\Vista de datos £ Vista de variables \ ) | T ]
PSS El procesador estd preparado
] = T —1 ™
s e EEEE
[ *Competitividad porcicola final.sav [Conjunto_de_datosl] - Editor de datos SPSS (==
Archivo Edicién Ver Datos Transformar Analizar Graficos Utilidades Ventana 7
CHAE oo =h Ml BEE ([ en |
[18 - VAR00009 [ Visible: 152 de 152 variables
VARO[ VARO[ VARD[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARD| VARD| VARQ| VARD| VARO[ VARO[ VARD] VAR] VARO[ VARD| VARO| VARO[ VARO[ VAR .
0086 | 0087 | 0088 | 0089 | 0090 [ 0091 ) 0092 | 0093 | 0094 | 0095 | 0096 | 0097 | 0098 | 0099 | 0100 | 0101 | 0102 | 0103 | 0104 | 0105 | 0106 [ 0107 | 0108 | 0109 [ 0110 | 0111 | 0112 | 0113 | 0114
1| De ac | Parci | De ac | Avec | De ac |Rarav|Muy e | En de | Rarav|Muy e |[Muy e | Siem | Parci| De ac | Con fr| Siem | Siem | Con fr | Sema | Comp | Mo co | Con fr | Difere | Ningu | Segui | En de | De ac | Parci | De aj
7| Muy d[Muy d | Muy d| Siem |Muy d| Siem |Muy d |Muy d| Siem |Muy d|Muy d| Siem |Muy d| Muy d| Siem | Siem | Siem | Siem | Ocasi | Muy c | Muy ¢ | Siem | Difere | Si. lo | Lider | Muy d | De ac | Parci | En di
3| Parci|De ac | De ac | Nunc |Muy e| Nunc |Muy e |[Muy e| Nunc |Muy e | De ac | Nunc |Muy e| De ac | Rara v|Rara v | Rara v| Rara v| Ocasi | Muy c | Comp | Nunc | No tie | Ningu | Segui | Parci | Parci | Parci | Muy
4| De ac | Parci | De ac | Avec |De ac | Nunc | De ac | En de |Rarav|Ende | Parci| Confr|Muy d | De ac | Siem| Siem | Siem | Siem | Ocasi | Comp | Equip | Con fr| Mo tie | Solo | Segui [ De ac | De ac | De ac | De a
5 |Muy d | Muy d [ Muy d| Siem | Muy d| Nunc |Muy e |Muy e| Nunc |Muy e |Muy d| Siem |Muy e |Muy d| Siem | Siem | Siem | Siem | Mens |Muy c | No co |Rarav|Mas d| Si, lo | Lider | De ac | Muy d | De ac | Muy
6| Muy d | Muy d |Muy d | Siem |Muy d| Siem |Muy d|Muy d| Siem |Muy d|Muy d| Siem |Muy d|Muy d| Siem | Siem | Siem | Siem | Ocasi |Muy c | Muy c| Siem | Difere | Si, Io | Lider [ Muy d | Muy d | Muy d [ Muy
7|Muy d| Parci | De ac | Avec [Muy d| Nunc|De ac |Muy e| Nunc |Muy e|Muy e|Rarav|Ende| Parci| Nunc| Avec | MNunc | Avec | Ocasi| Equip | Equip | Nunc |Mas d| Ningu | Segui[Ende |[Ende | Deac |Endi -
8|Muy d|De ac | De ac | Con fr | De ac | Avec | Muy e [Muy e| Nunc |Muy e |Muy e | Con fr| Parci| En de | Con fr |[Rarav| Con fr | Con fr | Ocasi | Comp | Mo co | Con fr | No tie | Ningu | Segui | De ac | De ac | Parci | En dj
9| Parci | En de | De ac | Nunc | Parci | Nunc |Muy e |Muy e | Nunc |Muy e|Muy e | Siem |Muy e | En de [Rarav| Con fr | Con fr | Avec | Ocasi | Camp | No co | Avec |Mas d | Ningu | Segui | En de | Parci | Muy e | En di
10 {Muy d [Muy d |Muy d| Con fr | De ac |Rarav| En de |Muy e| Avec | Ende | Parci|Con fr| Parci| Parci | Avec | Confr| Confr | Con fr| Mens | Muy c | Muy c | Con fr| Mo tie | Solo | Segui | En de | De ac | Parci | De a
11
12
13
14
15 R
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
4/[v \Vista de datos £ Vista de variables i [
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Archivo  Edicibn Ver Dates Transformar Analizar Graficos Utilidades Ventana 7

BRI ===

CHBE o0 b i - HaEFo® |

[18 - VARD0009 [

Visible: 152 de 152 variables

VARO[ VARO[ VARO[ vARD| VARO[ VARO| vARD | VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARo| VARD| vARD| vARD| VARO[ VARO[ vARo| VARO[ VARO[ vARD| VARO[ vARD| VARO[ VARO[ vARD| VARD| VARO| VAR L
0114 | 0115 | 0116 | 0117 | 0118 [ 0119 0120 | 0121 | 0122 | 0123 | 0124 | 0125 | 0126 | 0127 | 0128 | 0129 | 0130 | 0131 | 0132 ) 0133 | 0134 | 0135 | 0136 | 0137 [ 0138 | 0139 | 0140 | 0141 | 0147
1| De ac | Mens | Ocasi |[Muy d| Mens | De ac | De ac | Cuatr| Dos | Parci| Parci [Muy d| Mens | Muy d | Sema | De ac | Muy d | De ac | Mens | De ac | Sema | Cada | Mens | Mens | De ac | Mens | De ac | Mens | De aj
2|Ende|Cada |Sema|Ende| Mens |Deac | Ende| Tres| Tres| Parci| Ende|Ende | Sema|De ac | Sema | De ac | Parci | Parci | Ocasi | De ac | Cada | Sema | Mens | Ocasi | De ac | Mens | De ac | Mens | De ai
3| Muy e| Cada | Ocasi [Muy d| Mens |[Muy e |Muy e| Dos| Uno|Muy e| Parci[Muy e|Cada | Parci | Cada |Muy e |Muy e| Parci| Mens | Parci | Nunc | Mens | Mens | Mens | Muy e | Mens | De ac | Munc | Muy
4|De ac | Mens | Mens | De ac | Cada |De ac| Parci| Dos| Uno | Parci|Ende | Parci | Sema| Parci| Sema | De ac | Parci | De ac | Mens | De ac | Cada | Mens | Mens | Mens | De ac | Cada | Parci | Mens | De ar
5| Muy e | Ocasi | Ocasi |[Muy d| Mens |Muy d | Parci | Cuatr| Dos|De ac | De ac [Muy & | Mens | De ac | Ocasi | Muy d | De ac | Muy d | Ocasi | De ac | Cada | Mens | Ocasi | Mens | De ac | Ocasi | De ac | Mens | Muy |
6| Muy d| Ocasi | Ocasi | Muy d | Ocasi |Muy d| Ende | Dos | Cero|Muy d|Muy d|Muyd| Ocasi | Muy d | Ocasi | Muy d | Muy d | Muy d | Mens | Parci| Munc | Cada | Ocasi | Ocasi | Muy d | Ocasi | Muy d | Ocasi | Muy
7| Ende| Munc | Munc | Ende| Mens |Deac | Ende [Mas d|Mas d| De ac | Muy d| Muy d| Cada | De ac | Mens | Parci | De ac | Muy d| Mens | Muy d | Nunc | Mens | Sema | Mens | De ac | Mens | De ac | Nunc | De ai -
8| Ende | Cada |Sema|Ende| Mens Deac|Ende| Tres| Tres| Parci| Ende|Ende|Sema|De ac | Sema|De ac | Parci| Parci| Ocasi|De ac | Cada | Sema | Mens | Ocasi | De ac | Mens | De ac | Mens | De a
9| Ende | Cada | Ocasi| Parci| Mens |De ac |Ende| Tres| Tres|Muyd| Parci [Muy e | Mens | De ac | Sema |Muy d | De ac | De ac | Ocasi | De ac | Cada | Cada | Sema | Ocasi |Muy d | Mens | Parci | Ocasi | De aj
10 | De ac | Sema | Sema | Parci| Sema | De ac | Parci | Cuatr| Tres | Parci| Parci | En de | Sema | Parci | Mens |Muy e | De ac | De ac | Mens | De ac | Cada | Mens | Mens | Mens | De ac | Mens | De ac | Sema | De a
11
12
13
14
15 R
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
+.[¥|\Vista de datos £ Vista de variables =
PSS El procesador estd preparado
] T =t —
slalE==18 T
[ *Competitividad porcicola final.sav [Conjunto_de_datosl] - Editor de datos SPSS (==
Archivo Edicién Ver Datos Transformar Analizar Graficos Utilidades Ventana 7
CHRE 0o uh i Ei- HOE ([T oW |
[18 - VAR00009 [ Visible: 152 de 152 variables
VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD| VARO[ VARD| VARD| VARO[ VARD| VARO[ VARO[ VARD] VAR] VARO[ VARD| VARO| VARO[ VARO[ VAR .
0114 | 0115 | 01168 | 0117 | 0118 [ 0119 ) 0120 | 0121 | 0122 | 0123 | 0124 | 0125 | 0126 | 0127 | 0128 | 0129 | 0130 | 0131 | 0132 ) 0133 | 0134 | 0135 | 0136 | 0137 [ 0138 | 0139 | 0140 [ 0141 | 014
1| De ac | Mens | Ocasi |Muy d| Mens | De ac | De ac | Cuatr| Dos | Parci| Parci [Muy d| Mens | Muy d | Sema | De ac | Muy d | De ac | Mens | De ac | Sema | Cada | Mens | Mens | De ac | Mens | De ac | Mens | De aj
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Anexo |
Publicaciones en medios de comunicacion relacionadas con la investigacion.
Inforural:

http://www.inforural.com.mx/imprimir.php?id_rubrique=402&id_article=39354

infq
rural

Sanidad porcicola, reto
08-03-2009

EDUARDO RUIZ. LA VOZ DE
.~ MICHOACAN. La Piedad, Mich.- La
”gf‘g Agencia de Cooperacion Alemana, el Banco
" Interamericano de Desarrollo (BID), el
Centro Panamericano de Investigacion e
Innovacion (CEPIlI — IPADE), asi como la
M Asociacion Local de Porcicultores en
&) coordinacion con el Gobierno municipal de
- La  Piedad, buscan impulsar  la
competitividad del sector porcicola, por medio de la implementacion de
experiencias y metodologias de expertos internacionales, para asi poder
exportar carne de cerdo a paises como Japdn, China, Rusia y Corea.

A decir de Radl Rodriguez Alvarado, director de Promocion Econémica del
Gobierno Municipal, el primer paso es buscar las estrategias para la
aceleracion y crecimiento de las empresas del sector porcicola de la localidad
que permitan, a mediano plazo la exportacién de carne a paises como Japén y
el medio oriente, una vez que se han librado todas las batallas en materia de
sanidad.

Para ello, se ha implementado, con la participacion del Centro Panamericano
de Investigacion e Innovacion y la Secretaria de Desarrollo Econdémico de
Michoacan el “Plan Regional de Aceleracion de Empresas del Sector
Porcicola”, cuyo objetivo es incrementar la competitividad de las ramas
econdémicas mas representativas, mejorar la participacion del mercado
nacional e incursionar en nuevos mercados.

Pagina | 282



En ese sentido, el director de proyectos del CEPII-IPADE de Michoacan,
Ivan Paz Prado, present ya a los empresarios locales los alcances de dicho
proyecto, mismo que cuenta con un valor de 2 millones240 mil pesos, con
una aportacion tripartita. La de la Secretaria de Desarrollo Econdémico
(Sedeco) aporta un 15 por ciento de los recursos, la Secretaria de Economia
(SE) el 35 por ciento y el resto por parte de la Iniciativa Privada.

El coordinador del programa de Competitividad Sectorial del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), Carlos Cardenas, indicO que estan
trabajando en un diagnostico empresarial para buscar el desarrollo que
requiere la regién, estudiando las cadenas productivas y la contratacion de
asesores, y buscando bajar recursos de los tres niveles de gobierno.

El subsecretario, de Sedeco del estado, Alfredo Ramirez Bedolla, dijo que los
empresarios durante esta crisis econémica global, deben de aprovechar las
oportunidades que se presenten por parte de los gobiernos, para salir al frente
en sus negocios.

Por su parte el presidente de los porcicultores de La Piedad, Pedro Aceves
Garcia, expuso la situacion mundial que atraviesa la carne de cerdo; la cual
sigue siendo la mas consumida en todo el mundo, exigiendo menor costo y
mayor calidad e innovacion en sus productos.

Sapiencia alemana

En colaboracién con el Gobierno municipal de La Piedad, la Agencia de
Cooperacion Alemana, presentd ante porcicultores de la region el programa
de Senior Experten Service, a cargo de Gerald B. Loeken, delegado para
México, con la intencion de impulsar la competitividad del sector porcicola,
por medio de la implementacion de experiencias y metodologias de expertos
profesionistas alemanes.

Los consultores germanos brindaran sus servicios de manera altruista,
prescindiendo del cobro de honorarios y solicitando solamente el pago de sus
gastos de transporte y manutencién, mientras desarrollan un plan estratégico
que permita a los industriales locales el mejoramiento de sus programas de
calidad y produccion.

Lo anterior, garantizara las mejores practicas, los sistemas de calidad, elevar
los estandares de produccion y con ello el aumento de la competitividad del
sector porcicola que es el motor econdmico por antonomasia, declaré Raul
Alberto Rodriguez Alvarado, que enfatiz6 en la importancia de buscar las
herramientas para que se reactive la vocacion productiva principal de La
Piedad y de la propia region.

Comento6 también que la crisis mundial se encuentra sumergida en la escasez
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de los alimentos, “lo cual nos indica una demanda creciente de productos de
este sector para el mercado asiatico, lo que representa una gran oportunidad
para el sector de plantear su propia salida a la depresion de la industria
porcicola.

Esto significa un gran reto para los porcicultores de la region y las
autoridades correspondientes, pero hemos comenzado por asumirlo”.

Agregdé que actualmente trabaja en coordinacién con el municipio de
Pénjamo y Degollado, por medio de las Direcciones de Promocion
Econdmica y un convenio que existe desde hace dos afios, lo cual permite
impulsar politicas integrales para la reactivacion de la industria porcicola,
como puede ser por medio de la alianza estratégica de la Agencia de
Cooperacién Alemana, donde cabe mencionar que ya han sido recabadas
varias solicitudes de Servicios de Expertos Senior.

El delegado de la Agencia de Cooperacion Alemana, Gerald B. Loeken se
presentd ante mas de 40 empresarios de varios sectores, asi como
funcionarios de las regiones del estado de Michoacén, en las instalaciones de
la recién inaugurada incubadora de empresas del Tecnoldgico de La Piedad,
donde se llenaron maés solicitudes de empresarios individuales que buscan
darle competitividad por medio de este programa que facilitan las direcciones
de Promocion Econdémica y Cooperacion Internacional.

Raul Rodriguez coment6 que el municipio también formula una peticion de
varios expertos para tratar en conjunto el tema de la porcicultura de manera
integral y por diversas etapas, lo cual se complementara con las solicitudes
individuales de empresarios porcicolas; se espera que las respuestas se den
entre las 5 semanas en adelante, por medio de la Direccion de Cooperacion
Internacional del Gobierno Municipal de La Piedad.

A subir la produccion

El reto para los porcicultores locales es homologar sus estandares de
produccién y elevar su potencial entre un 35 y 40 por ciento en los proximos
cuatro afios, buscando exportar carne de cerdo a Japon, Rusia, China y Corea,
gracias a la declaratoria que ha alcanzado el pais como naciéon “Libre de
Fiebre Porcina Clasica”.

A decir de Rigoberto Espinoza Macias, secretario general de la
Confederacion de Porcicultores y lider de la industria en esta localidad, la
meta de crecimiento se podra cumplir si se otorgan creditos oportunos, se
invierte en infraestructura para asegurar las compras de cosecha nacional y si
la Secretaria de Economia evita que compitan con precios desleales de
productos importados con algunos subsidios.
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Espinoza Macias, explico que actualmente los porcicultores mexicanos
producen un millén 200 mil toneladas de carne de cerdo de excelente calidad,
de las cuales solo se exportan alrededor de 70 mil toneladas aunque es
posible elevar los envios.

“La propuesta de crecer entre 35 y 40 por ciento es demasiado conservadora,
toda vez que ese tonelaje representa 50 por ciento de las importaciones que
realiza nuestro pais”, sostuvo el secretario general de la Confederacion de
Porcicultores.

Dual Stereo:

@iouaesTeEREQ

@ecdicciéN Audtval
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http://www.dualestereo.mx/2013/09/03/proyectan-porcicultores-de-la-
piedad-exportar-a-china/

Proyectan porcicultores de La Piedad exportar a China

Posted on: sep 3 2013 in Noticias

Brenda Urbano. La Piedad.- Las asociaciones de porcicultores de La Piedad
Michoacan y la delegacion Santa Ana Pacueco de Penjamo, Guanajuato
presentaron resultados de un estudio subsidiado por CONACYT para evaluar
los avances y retos que enfrenta la porcicultura en la region para que las
empresas con mayor potencial en un lapso de entre dos y tres afios inicien a
exportar a China.
El presidente de la Asociacion de Porcicultores de La Piedad Victor Hugo
Pérez Leon, el presidente de la Asociacion de Santa Anna, Carlos Garcia
Perez y los representantes del Instituto Para la Capacitacion, Investigacion e
Innovacion A.C. (IPCii) indicaron que este programa es parte integral de un
esfuerzo articulado de empresarios porcicolas de la regién, empresas
dedicadas a la asesoria empresarial para mejorar la rentabilidad como el IPCii
e instituciones académicas como el ININEE y el CONACYT, ya que el
programa de Desarrollo Directivo y Gerencial forma parte de las acciones
que se derivan de la Investigacion de Competitividad Internacional de las
empresas de la region centro occidente de México, lo cual cobra relevancia
dada la ventana de oportunidad que se abri6 este afio en el mercado de la
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Republica Popular China para productos carnicos de cerdo mexicanos.

“Este estudio nos permite conoces cuales son las condiciones de nuestras
empresas y ubicar en qué lugar estamos y cuales son los requisitos sanitarios,
de calidad y legales para poder exportar”, dijo Carlos Garcia.
La intencidn del estudio realizado es medir y ubicar los lugares en los que se
ubican las empresas para mejorar los aspectos que es necesario mejorar a
nivel local y las empresas que puedan competir, conocer cuales son las
expectativas del mercado chino, expuso Hugo Pérez Leon, presidente de la
asociacion piedadense.

Videa Vision:

http://videatelevision.com.mx/nota.php?idnoticia=2222#sthash.iWVHrPH5.dpbs

PORCICULTORES LOCALES DESEAN EXPORTAR A CHINA

20/08/2013

Con la mira en China y otros mercados
internacionales empresas porcicolas del
centro occidente analizan su capacidad
funcional y su capacidad exportadora para
sumarse a la dindmica del mercado
internacional y tener una ruta clara que les
lleve a participar con éxito. El dia 19 de
Agosto del presente, los Presidentes de las
Asociaciones de La Piedad y Santa Ana
Pacueco (Victor Hugo Pérez Ledn y Carlos
Garcia Pérez), en compafila del ex
presidente de la Confederacién Nacional de
Porcicultores (Rigoberto Espinoza Macias), los representantes del IPCii (Instituto Para la
Capacitacién, Investigacion e Innovacién A.C.) y el INNEE (Instituto de Investigaciones
Econdémicas y Empresariales), se presentaron en las instalaciones de las Asociaciones Locales
de Porcicultores de La Piedad y Santa Ana Pacueco para dar a conocer los resultados de la
investigacion de la competitividad internacional de las empresas porcicolas del centro
occidente de México. Mas alld del aspecto sanitario, en el que se ha hecho un esfuerzo
considerable por mejorar las condiciones y tener una oferta de valor estable, existen variables
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adicionales que requieren considerar para comenzar a exportar carne a paises como Estados
Unidos, China o Rusia. Este estudio nos arroja la informacién para incrementar la
competitividad de la regidn en cuestidon y de cada una de las empresas en lo individual,
mencioné Hugo Pérez Ledn Presidente de los porcicultores de La Piedad. Dada la ventana de
oportunidad que se abrid este afio en el mercado de la Republica Popular China para
productos carnicos de cerdo mexicanos, y como resultado de los esfuerzos conjuntos de
empresarios porcicolas, el IPCii, empresa dedicada a la asesoria empresarial para mejorar la
rentabilidad e instituciones académicas como el ININEE y CONACYT, se elabord la
investigacion de competitividad internacional de las empresas de la regidn centro occidente
de México (Michoacan, Jalisco y Guanajuato). Incrementar la competitividad para seguir
participando en el mercado interno de México e incorporarse a la dindmica de los mercados
externos como el Chino que hoy demanda mdas de 268 millones de toneladas de productos
carnicos de cerdo al afio, requiere de esfuerzos conjuntos de todos los participantes del
sector incluyendo al gobierno puntualizé Carlos Garcia Pérez Presidente del gremio en Santa
Ana. Para ello la investigacion determina 44 puntos criticos en los que se debe seguir
trabajando tanto en lo colectivo como en lo individual para incidir positivamente en las
variables criticas calidad, precio, tecnologia, canales de distribucidn y logistica, comunicacion
y vinculacion con la cadena de valor asi como la capacitacion del capital humano involucrado,
las cuales se detallan en la investigacidn. lvan Paz Director del IPCii comentd que incrementar
la competitividad de la regidn requiere soluciones integrales que involucran a los distintos
participantes del sector publico o privado; agregd que el estudio permite tener una
perspectiva general de la region y agrupa en 4 clusters o grupos de empresas a aquellas que
tienen afinidades y retos en comun sin que ello represente que se pierda la claridad en
cuanto a las acciones y tareas que deben atender cada una de las empresas mediante
programas de aceleracion de negocios en lo individual. El estudio ha sido apoyado por el
ININEE y el CONACYT y desarrollado por el IPCii como parte de una serie de acciones
coordinadas, promovidas por los empresarios de la regidn para incrementar su nivel
competitivo. En él se establece que la region del centro occidente de México alcanzé 8609
puntos de 12160 puntos disponibles lo que sitda a la region en una escala competitiva alta,
dado las acciones y fortalezas que se han construido por los participantes del sector a lo largo
de dos, tres o incluso cuatro generaciones de porcicultores. Esta posicion competitiva les da
un punto de partida interesante a las empresas de algunos de los clusters identificados para
incorporarse a la dindmica de los mercados internacionales. En el estudio se propone
desahogar 44 acciones criticas mediante cuatro dindmicas: 1.- Realizar acciones y programas
de cardacter sectorial para atender las dreas de oportunidad que son afines a todos los
integrantes del sector apoyados en los programas ofrecidos por el gobierno federal, estatal y
local; 2.- El estudio agrupa en “clusters” o grupos de empresas a las empresas con
necesidades y/o areas similares de oportunidad, para establecer planes y programas de
trabajo conjunto, esquemas de asociacién y/o alianzas estratégicas que eleven tanto su
capacidad funcional como su capacidad exportadora; y 3.- Aprovechar los apoyos a fondo
perdido para seguir metodologias de aceleracién de negocios como las aplicadas por IPCii con
éxito en mas de 470 empresas a lo largo del pais, con el fin de alinear sus procesos y soportar
mejor la oferta de valor que prometen al mercado para ser mas rentables. Lo valioso de este
trabajo es que clarifica cudl es el estatus actual de este sector y qué aspectos debe de
mejorar para participar de mejor manera tanto en el mercado interno, como las actividades
adicionales que deben de hacerse para sumarse a empresarios de estados como Sonora y
Yucatdn, entidades que actualmente ya estdn participando en el contexto internacional de
productos de cerdo. Como resultado de lo anterior se tiene un diagndstico sectorial para
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mejorar como region y un diagndstico individual para las empresas participantes, que les
brinda claridad estratégica y operativa para robustecer este sector de gran relevancia
econdmica y social para los estados de Michoacan, Jalisco y Guanajuato.

OEM Periodico El Sol:

| Sol

http://www.oem.com.mx/elsoldemorelia/notas/n2495636.htm

Porcicultores podrian exportar a China

El Sol de Morelia 7 de abril de 2012. Ernesto Lépez
Servin/Corresponsal La Piedad, Michoacén.- El
reciente anuncio del gobierno chino de permitir este
afio la importacion de productos cérnicos a su
territorio, dando facilidades a los importadores de
ingresar sus mercancias abre las posibilidades a los
productores de carne de cerdo de la localidad.
Porcicultores locales tratan de aprovechar las
oportunidades comerciales que se presentan en
| _ tiempos de crisis como la posibilidad de exportar al

O e e e ¥ mercado asidtico. |
Servin/ EI Sol de Zamora. Representantes del Centro Panamericano de
Investigacion y una veintena de empresarios
porcicultores obtendran asesoria para acelerar su crecimiento econdmico.

e,
Porcicultores locales tratan de aprovechar las

La carne de cerdo es la méas consumida en todo el mundo y quien produzca los
alimentos con la excelente calidad y al menor precio, podra aprovechar las
oportunidades y retos que presenta el mercado.

Los porcicultores revuelven fuertes problemas de insumos por la escasez de granos, los
caros precios dolarizados; productos veterinarios que acrecentaron cerca del 85 por
ciento, la saturacion de carne importada; esto sumado a las dificultades de
comercializacion y a la caida de precios, ocasionan una pérdida de entre el 15y 20 por
ciento en la produccién nacional de 2007 y 2008; unos 50 mil empleos menos; México
produce un millén 200 mil toneladas, de las que se exportan sélo 70 mil toneladas.
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En el 2010 la venta cayd hasta un 50 por ciento por la denominacién de fiebre porcina
a la gripe HINZ1, no obstante a finales de ese afio el gobierno federal tomo medidas
econOmicas para recuperar el mercado, esta mala nominacion ocasiond el cierre del 40
por ciento de las granjas porcicolas en la region.

Esto se dio hasta mediados del 2011, en donde se dio una recuperacion comercial del
producto y por primera vez se dieron numeros negros, para el 2012 los grandes
porcicultores registraron ganancias después de muchos afios de perdidas.

La meta nacional en los préximos 4 afios es subir la produccién entre 35 y 40 por
ciento, por medio de la aceleracion empresarial se busca reactivar la competitividad de
los porcicultores locales que actualmente no estan exportando, pese a que ya poseen
producto seleccionado de alta calidad.

La Nacion goza de gran potencial para enviar carne de cerdo al mercado asiatico
gracias a la declaratoria de México libre de fiebre porcina clasica.

Periédico La VVoz de Michoacan:

LAVOZ: , BOS®

DE MICHOACAN
LA VOZ DEL PUEBLO HECHA PERIODICO ANOS www.:vozdemichoacan.com.mx

http://www.vozdemichoacan.com.mx/porcicultores-listos-para-la-exportacion-de-

cerdo-a-china-2/

Porcicultores listos para la exportacion de cerdo a china

| ago 17, 2013 |

Eduardo Ruiz Mufioz/La Voz Michoacan.

La Piedad, Mich., a 17 de Agosto.- Por fin, los porcicultores de la localidad, cuentan
con los argumentos necesarios para considerar que son capaces de exportar su producto

a China, uno de los paises asiaticos que recientemente abrio sus fronteras a la carne de
cerdo nacional.
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De acuerdo con lo dado a conocer por Victor Hugo Pérez Ledn, presidente de la
Asociacion de Porcicultores de La Piedad y de Carlos Garcia Pérez, quien representa a
los productores de Santa Ana Pacueco, las empresas porcicolas del centro occidente
analizan su capacidad funcional y su capacidad exportadora para sumarse a la dindmica
del mercado internacional y tener una ruta clara que les lleve a participar con éxito.

Segun lo dado a conocer, mas all4 del aspecto sanitario, en el que se ha hecho un
esfuerzo considerable por mejorar las condiciones y tener una oferta de valor estable,
existen variables adicionales que requieren considerar para comenzar a exportar carne
a paises como Estados Unidos, China o Rusia.

La confianza de los productores estd fundamentada en el estudio efectuado por el
Instituto Para la Capacitacion, Investigacion e Innovacion A.C.) y el INNEE (Instituto
de Investigaciones Econdmicas y Empresariales), quienes analizaron la competitividad
internacional de las empresas porcicolas del centro occidente de México.

“Este estudio nos arroja la informacion para que se incremente la competitividad de las
empresas involucradas en lo individual y la regién en cuestion en lo colectivo”,
establecio Perez Leon.

Segun se explicd, dada la ventana de oportunidad que se abrid este afio en el mercado
de la Republica Popular China para productos carnicos de cerdo mexicanos, y como
resultado de los esfuerzos conjuntos de empresarios porcicolas, empresas dedicadas a
la asesoria empresarial para mejorar la rentabilidad como el IPCii e instituciones
académicas y como el ININEE y CONACYT, se elaboré la investigacion de
competitividad internacional de las empresas de la region centro occidente de México
(Michoacan, Jalisco y Guanajuato).

Lo valioso de este trabajo es que clarifica cuél es el estatus actual de este sector y que
aspectos debe de mejorar para participar de mejor manera tanto en el mercado interno,
como las actividades adicionales deben de hacerse para sumarse a empresarios de
estados como Sonora y Yucatan, entidades que actualmente ya estan participando en el
contexto internacional de productos de cerdo.

Como resultado de lo anterior se tiene un diagnostico sectorial para mejorar como
region y un diagnostico individual para las empresas participantes, que les brinda
claridad estratégica y operativa para robustecer este sector de gran relevancia
economica y social para los estados de Michoacéan, Jalisco y Guanajuato.

En México existen mas de 3 millones de empresas de distintos tamafios, en la que mas
del 95 % de las empresas son de caracter familiar, es decir participan en ella dos 0 mas
elementos de un mismo lazo sanguineo; de las empresas que se emprenden el 80%
desaparecen en los primeros tres afios de vida; del 20% restante el 80% fallece a los 25
6 30 afios de vida conforme el empresario fundador fallece o se cansa y disminuye su
ritmo productivo, del 20% que sobrevive la mayor parte sucumbe en la tercera
generaciéon o abandona su caracter familiar subsistiendo solo el 1% de las empresas
emprendidas.
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Por ello en el programa de Desarrollo Directivo de IPCii en La Piedad se le dio un peso
especifico importante a este tema durante el modulo de Direccién y gobierno de las
empresas familiares, con el objetivo de atender los temas que ponen en riesgo la
sustentabilidad de las empresas de la region.

IM Noticias:

RISM

MOV\NG TOU

IM+*Noticias

IGNACIO MARTINEZ

haz click aqui
deado
MADRID, ESPANA

http://www.ighaciomartinez.com.mx/noticias/cerdos michoacanos podrian ser export

ados a china 25285

Cerdos michoacanos podrian ser exportados a China
Redaccion IM Noticias

La Piedad, Mich. Con la mira en China y otros
mercados internacionales empresas porcicolas del

centro occidente analizan su capacidad funcional y su

capacidad exportadora para sumarse a la dinamica del

]

mercado internacional y tener una ruta clara que les lleve a participar con éxito.

El dia 19 de Agosto del presente, El Presidente de las Asociacion de La Piedad (Victor
Hugo Pérez Leon), en compariia del Presidente anterior de la Confederacion Nacional
de Porcicultores (Rigoberto Espinoza Macias), los representantes de el IPCii (Instituto
Para la Capacitacion, Investigacion e Innovacion A.C.) y el INNEE (Instituto de
Investigaciones Econdmicas y Empresariales), se presentan en las instalaciones de las

Asociaciones locales de La Piedad y Santa Ana Pacueco para dar a conocer los
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resultados de investigacion de la competitividad internacional de las empresas
porcicolas del centro occidente de México.

Mas alla del aspecto sanitario, en el que se ha hecho un esfuerzo considerable por
mejorar las condiciones y tener una oferta de valor estable, existen variables
adicionales que requieren considerar para comenzar a exportar carne a paises como
Estados Unidos, China o Rusia. Este estudio nos arroja la informacién para que se
incremente la competitividad de las empresas involucradas en lo individual y la regién

en cuestién en lo colectivo.

Dada la ventana de oportunidad que se abri6 este afio en el mercado de la Republica
Popular China para productos carnicos de cerdo mexicanos, y como resultado de los
esfuerzos conjuntos de empresarios porcicolas, empresas dedicadas a la asesoria
empresarial para mejorar la rentabilidad como el IPCii e instituciones académicas y
como el ININEE y CONACYT, se elabor6 la investigacién de competitividad
internacional de las empresas de la region centro occidente de México (Michoacan,
Jalisco y Guanajuato). Lo valioso de este trabajo es que clarifica cual es el estatus
actual de este sector y que aspectos debe de mejorar para participar de mejor manera
tanto en el mercado interno, como las actividades adicionales deben de hacerse para
sumarse a empresarios de estados como Sonora y Yucatan, entidades que actualmente
ya estan participando en el contexto internacional de productos de cerdo. Como
resultado de lo anterior se tiene un diagndstico sectorial para mejorar como regiéon y un
diagnostico individual para las empresas participantes, que les brinda claridad
estratégica y operativa para robustecer este sector de gran relevancia economica y

social para los estados de Michoacéan, Jalisco y Guanajuato.
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Anexo J

Testimonial del Presidente de la Asociacién local de porcicultores.

"LA INVESTIGACION DE COMPETITIVIDAD QUE SE

EFECTUQ NOS SIRVE EN EL SECTOR PARA CONOCER
LA CAPACIDAD FUNCIONAL Y LA CAPACIDAD EXPORTADORA
DE NUESTRAS EMPRESAS CON LA FINALIDAD DE
INCORPORARNOS A LA DINAMICA INTERNACIONAL."

Presidente ASOCIACION DE PORCICULTORES LP MICHOACAN

Fuente: Elaboracién propia.Foto: Cortesia Videa Vision.
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