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Resumen

La participacion del camaron ecuatoriano sobre las exportaciones de productos no
petroleros incrementa anualmente, demostrando que existen oportunidades para el desarrollo
de la industria dada la demanda internacional. De igual forma, se ha mantenido el liderazgo del
producto ecuatoriano, en especial en el mercado chino, donde el camardn del Ecuador es el que
mayor participacion posee sobre los productos importados. Esto se debe en gran parte a la
estrecha relacion B2B existente entre los miembros de la industria y sus esfuerzos para innovar
en sus procesos y ser mas eficientes. Por ello, este estudio busca proponer una estrategia de
mejora en la relacion comercial existente entre una empacadora y una camaronera ecuatoriana
mediante la metodologia Design Thinking, para la captacion efectiva de la camaronera como
proveedora de materia prima. Para esto se implementaron herramientas como: grupos focales,
mapa de experiencia, CAKE map, Brainstorming, analisis PESTE y de las fuerzas competitivas
de Porter. De igual forma, se llevo a cabo el disefio de una investigacion de mercado de tipo
cualitativa. Con esto se desarrollé una estrategia que busca mantener la lealtad del proveedor
ofreciéendole una bonificacion por meta conseguida en términos de volumen de camaron
provisto.

Palabras Clave: Design Thinking, bonificacion, relacion B2B, camaronera, empacadora



Abstract

The share of Ecuadorian shrimp in non-oil exports is increasing annually, demonstrating
that there are opportunities for the development of the industry given the international demand.
Similarly, the leadership of the Ecuadorian product has been maintained, especially in the
Chinese market, where Ecuadorian shrimp has the largest share of imported products. This is
largely due to the close B2B relationship between industry members and their efforts to
innovate their processes and become more efficient. Therefore, this study seeks to propose a
strategy to improve the existing commercial relationship between a packing plant and an
Ecuadorian shrimp company through the Design Thinking methodology, for the effective
recruitment of the shrimp company as a supplier of raw material. For this purpose, tools such
as focus groups, experience map, CAKE map, Brainstorming, PESTE analysis and Porter's
competitive forces were implemented. Similarly, a qualitative market research design was
carried out. With this, a strategy was developed that seeks to maintain supplier loyalty by
offering a bonus per goal achieved in terms of volume of shrimp supplied.

Key words: Design Thinking, bonus, B2B relationship, shrimp farm, packing plant.
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1. INTRODUCCION

La industria camaronera en Ecuador alcanz6 uno de sus mejores resultados en el afio
2021, con exportaciones de alrededor de 848 mil toneladas a diferentes destinos del mundo,
lo cual se traduce en aproximadamente $5.323 millones y en un crecimiento del 23% en
volumen en comparacion a los datos del 2020 (Camara Nacional de Acuacultura, 2022). Para
finales del 2021, segun los datos del Banco Central del Ecuador (BCE) el camarén
ecuatoriano se convirtio en el producto mas exportado entre los que componen el grupo de las
exportaciones no petroleras, y el tercero mas exportado a nivel general, con una participacion
del 20%. Esto ha sido gracias a los esfuerzos de los diferentes miembros de la industria para
llevar a cabo procesos mas eficientes y socialmente responsables.

La cadena de valor del camardn estd compuesta por integrantes estrechamente
relacionados cuyas actividades se encuentran en constante innovacion, desde el proveedor de
insumos como quimicos, alimento balanceado y equipos para los procesos productivos de la
camaronera, hasta las maquinarias necesarias para el empaque y comercializacion del
producto terminado a nivel local e internacional. Estas actividades tanto a nivel de proveedor,
productor y distribuidor del producto final han sido desarrolladas a base de las expectativas
del sector, tanto por parte de los consumidores como de los entes regulatorios, adquiriendo
certificaciones de responsabilidad social, sostenibilidad y conciencia ambiental, de manera
que se ofrezca al mercado un camaroén de la mejor calidad producto de procesos eco

amigables y sostenibles.

1.1 Descripcion del problema

El proceso de decision de compra de las empresas empacadoras y exportadoras de
camaron se lleva a cabo de forma diferente a lo que es considerado comun en el mercado de
negocios. Las empacadoras, a pesar de figurar como clientes de las camaroneras, se enfrentan

diariamente a un proceso de seleccién llevado a cabo de forma interna por sus proveedores de



productos del mar, especialmente del camardn, basado en los rendimientos de procesos
anteriores y los resultados obtenidos en la clasificacion del producto para empaque y
comercio exterior.

Segun las cifras estadisticas de la Camara Nacional de Acuacultura (CNA) (2022)
correspondientes a las exportaciones de camaron del 2022, el crecimiento anual de las
exportaciones fue de 26% pasando de 1.86 a 2.34 miles de millones de libras. Esto se traduce
en un incremento en la demanda de camardn ecuatoriano a nivel internacional, y al cierre del
mes de mayo del 2023 se han acumulado 1.10 mil millones de libras exportadas, lo cual, con
un promedio de exportacion aproximado de 220 millones de libras mensuales, se esperaria
que los resultados del 2023 sean similares 0 mayores al afio anterior.

Dadas las expectativas para el incremento en la demanda del camaron y el actual
estatus de liderazgo de mercado que posee el producto ecuatoriano a nivel internacional, las
empresas que poseen los recursos necesarios para el empaque y comercializacion de camarén
con valor agregado deberian optimizar sus procesos para ocupar una parte de la oferta
internacional o mejorar su participacion de mercado actual. Para ello, entre los procesos que
requieren mayor atencion para su optimizacion se encuentran: logistica, purchase &
procurement, comercializacion y marketing.

En la actualidad, se ha detectado el caso de la relacion comercial entre una
empacadora ubicada en la ciudad de Duran, dedicada al procesamiento, empaque y
comercializacion de camarén con valor agregado tanto a nivel local como en el mercado
internacional, para lo cual requiere de la compra de materia prima a camaroneras que estén
dispuestas a confiar su producto en los procesos que se llevan a cabo en esta planta. Entre
estas camaroneras, destaca una que se encuentra ubicada en la misma ciudad y cuya
participacion sobre las exportaciones de la empacadora es relativamente considerable,

representando aproximadamente el 30% del total. A pesar de esto, se conoce que los procesos



de logistica de entrada y operaciones que se llevan a cabo en la empacadora no siempre
resultan en el maximo beneficio esperado por la camaronera y no existe una propuesta de
compensacion para el proveedor ante resultados desfavorables, que se encuentren acorde a
sus expectativas.

Por lo tanto, este proyecto de materia integradora busca desarrollar un enfoque hacia
la mejora en la relacion comercial existente entre una empacadora y una camaronera,
ubicadas en el canton Duran, donde esta Gltima figura como proveedora de materia prima
para la exportacion, de forma que la empacadora pueda asegurar su abastecimiento oportuno

de producto para satisfacer la demanda del mercado nacional e internacional.

1.2 Justificacion del problema

Desde el punto de vista de la industria camaronera, por tratarse de un mercado de
constantes cambios que afectan a todos los miembros de la cadena de valor, es importante
que las empresas se encuentren a la vanguardia en la innovacion de sus procesos productivos,
asi como en los métodos de captacion y gestion de clientes y proveedores.

La relacion comercial Business to Business (B2B) entre las empacadoras y las
camaroneras como sus proveedores de la principal materia prima de exportacion, se lleva a
cabo de forma diferente al usual de los mercados industriales o también conocidos mercados
de negocios. En la industria acuicola las empacadoras llevan a cabo el rol de clientes y
necesitan abastecerse de camarén y otros productos del mar para su exportacion basandose en
los pronosticos de demanda del mercado internacional, por lo que dependen de la produccion
y disponibilidad de las camaroneras que figuran como sus principales proveedores. Las
camaroneras toman una postura mas estricta al momento de decidir la empresa que procesara
su producto para la exportacion debido a los posibles riesgos de pérdidas en el rendimiento

del proceso.



Es por ello que una gestion efectiva de las empacadoras hacia sus proveedores
mediante estrategias de mejoramiento de la relacion comercial podria asegurar su seleccion
constante y mejores condiciones comerciales que les permitan ganar mayor participacion de
mercado gracias a la existencia de oferta disponible de producto de calidad para su venta en

el exterior.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

Proponer una estrategia de mejora en la relacion comercial existente entre una
empacadora y una camaronera ecuatoriana mediante la metodologia Design Thinking, para la

captacion efectiva de la camaronera como proveedora de materia prima.

1.3.2 Obijetivos especificos

1. ldentificar las necesidades de la camaronera a traves de una investigacion de mercado
de tipo exploratoria, para el reconocimiento de sus expectativas frente a las
empacadoras.

2. Conocer las actividades primarias y de soporte de la empacadora mediante una
investigacion de campo, para el reconocimiento de oportunidades a implementarse en
el plan de fidelizacion.

3. Elaborar una propuesta de mejoramiento de la relacion con los proveedores de materia

prima, para el abastecimiento suficiente del producto.

1.4 Marco tedrico
1.4.1 Camaron (Penaeus Vannamei)

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la alimentacion y la Agricultura
(FAO, 2009), se describe a la especie Penaeus Vannamei como un camaron de coloracion
normalmente traslicida sujeta al cambio dependiendo de la alimentacion y la turbidez del

agua en el que se cria. Puede alcanzar un tamafio de 23 cm y las hembras se caracterizan por



6
tener mayores medidas y peso que los machos. Actualmente es la especie mas comercializada
y su origen se da en la costa oriental del Océano Pacifico, desde Sonora hacia Centro y
Sudamérica en aguas con temperaturas de 20° C, por lo que entre los principales paises que
gozan de la produccidn de esta especie se encuentran: China, Tailandia, Indonesia, Brasil,
Ecuador, México, Venezuela, entre otros.

Para la comercializacion de esta especie tanto a nivel local como internacional se
Ilevan a cabo procedimientos de clasificacion del producto a traves de medidas
estandarizadas y el uso de maquinas clasificadoras programadas para distribuir el camardn en
las diferentes tallas existentes acorde al gramaje y la textura del producto. Los rangos de las
tallas del camar6n dependeran del proceso del producto, los cuales son: entero, conocido
técnicamente como Head-On Shell-On (HOSO); o cola, Headless Shell-On (HLSO). Para
determinar las tallas del camardn a empacar, empresas como Zambritisa S.A. poseen tablas
de conversion en las cuales muestran la distribucion del gramaje promedio por unidad de

camaron que corresponderia a cada talla como se muestra en la llustracion 1.
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Fuente: Pagina web de Zambritisa S.A.



1.4.2 Exportacién de camaron

La industria camaronera se encuentra compuesta por todos los actores que hacen
posible que el camardn pueda pasar de las piscinas hasta las manos del consumidor final, es
decir, la cadena de valor del camardn se compone de las empresas camaroneras, empresas
procesadoras y empacadoras, empresas prestadoras de servicios logisticos, tiendas y
supermercados, y el consumidor final del producto.

Esta industria enfoca sus esfuerzos operativos y estratégicos mayormente a la
exportacién del producto, alcanzando los mejores estandares de calidad segun las
regulaciones de los paises de destino. Segun los datos de la CNA (2022) sobre exportaciones
de camardn por mercado y pais, para finales de diciembre del 2022 los mercados del exterior
con mayor participacion de compra del camardn ecuatoriano son China (59%), Estados
Unidos (20%) y Europa (15%), y acorde a los datos del BCE (2023) acerca de las
exportaciones FOB por producto principal, el camaron representa aproximadamente el 22%
del total de las exportaciones generadas en el 2022, es decir, alrededor de 7.29 mil millones
de USD, posicionandose como el segundo producto con mayor participacion sobre este
indicador, después del petrdleo crudo.

Sobre la influencia del sector de acuacultura y pesca de camardn sobre los indicadores
econdmicos del Ecuador, el Centro de Investigaciones Econdémicas, FCSH ESPOL (2023) en
su boletin de politica econdmica N° 20 indica que para el segundo trimestre del 2022 este
sector representaba alrededor del 2% del PIB, en comparacion al sector de la pesca que
alcanzo solo el 0.7% de participacion. Esto es gracias a la participacién de las empresas
dedicadas a la produccion y comercializacion del camardn, que acorde a la Superintendencia
de Compaiiias, Valores y Seguros (Supercias) son alrededor de 1605 organizaciones activas
al cierre del afio 2022. Entre estas empresas, el top 10 de las que mayor cantidad de ingresos

totales generaron en el 2022 se encuentra detallado en la Tabla 1:



[0)
N EMPRESA TOTALESUSD  CIIUAOR2102
1 Industrial Pesquera Santa Priscila S.A. $ 1.422.903.655 26,68%
2 Operadora y Procesadora de Productos Marinos OMARSA SA  $ 882.112.640 13,67%
3 Promarisco S.A. $ 237.297.267 4,45%
4 Empacreci S.A. $ 216.507.418 4,06%
5 Naturisa S.A. $ 211.021.930 3,96%
6 Produmar S.A. $ 193.513.428 3,63%
7 Alimentsa S.A. $ 161.194.304 3,02%
8 Cofimar S.A. $ 155.244.583 2,91%
9 Procesadora y Exportadora de Camarén Procamaronex C. Ltda.  $ 142.498.475 2,67%
10 Proexpo, Procesadora y Exportadora de Mariscos S.A. $ 122.025.678 2,29%

Tabla 1: Top 10 de empresas del sector de Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (2022)

1.4.3 Relaciones comerciales entre empresas (B2B)

Las relaciones comerciales entre empresas, Business to Business, comprenden los
negocios y acuerdos comerciales realizadas por las firmas en el mercado sin que haya un
cliente final de por medio. Un ejemplo de esto es el tipo de negociaciones que tiene una
empacadora y procesadora con su proveedor de la materia prima, la productora camaronera,
dado que para la empacadora su cliente final es el mercado al que exportara el producto. Este
tipo de relaciones se llevan a cabo en los mercados industriales donde las negociaciones se
dan entre dos empresas, una que figura como proveedora y otra como cliente o consumidora
de la materia prima. Segun Kotler & Armstrong (2021) en los mercados de negocios, también
conocidos como industriales, la organizacion que figura como cliente usualmente posee un
departamento de compras encargado de seleccionar el producto o servicio requerido y el
proveedor con las mejores cualidades, condiciones de pago y entrega, Yy servicio posventa, es
decir, responderé a las buenas practicas del proveedor para poder ejecutar una recompra o

una nueva compra al proveedor desarrollado



Capitulo 2
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2. METODOLOGIA

Se aplico la metodologia Design Thinking para el levantamiento de la propuesta de
mejora a través de sus diferentes fases, de manera que esta se encuentre acorde a las
necesidades del proveedor segun el caso de estudio planteado. Ademas, se implemento la
investigacion secundaria a partir de fuentes bibliograficas y entrevistas a expertos para el
reconocimiento de los elementos del entorno que pueden influir a través de la generacién de
oportunidades y amenazas. Finalmente, se elabor6 una propuesta con puntos estratégicos que
puedan mejorar la relacion comercial entre una empacadora y una camaronera, tomando en
cuenta la influencia del entorno y las expectativas de las camaroneras como proveedores para

su fidelizacion.

2.1 Investigacion Exploratoria

Malhotra (2020) describe el objetivo de la investigacion exploratoria como la
busqueda del conocimiento partiendo de un problema que debe ser resuelto. La investigacion
exploratoria es una herramienta que brinda informacion general sobre el contexto en el que se
va a desarrollar la investigacion. Es por esto que se utilizo este tipo de investigacion para la
recopilacion de informacion acerca del macroentorno y microentorno, mediante la consulta
de fuentes de informacidn secundaria como la pagina web de la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros, la Ley de Compariias para conocer sobre las regulaciones por
tipo de sociedad, investigaciones de otros autores acerca de temas relacionados a la industria
y al giro del negocio, revistas indexadas y la pagina web de la Cadmara Nacional de
Acuacultura.

De igual forma, se implementd una entrevista a través de un grupo focal compuesto
por 5 representantes de la camaronera seleccionada en este estudio, para conocer sobre sus
expectativas, experiencias previas y recomendaciones para la propuesta de mejora a plantear.

La entrevista realizada al grupo focal se desarroll6 con el apoyo de un guion de preguntas
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elaborado a partir de la definicidn de las necesidades de informacion identificadas en el
disefio de la investigacion de mercado. Para este disefio, acorde a Malhotra (2020) se planteo:
el problema de decision gerencial, cuyo enfogque se encuentra en la decision que se debe
tomar sobre el modelo de negocio; el problema de investigacion de mercados, con enfoque en
la informacidn que se requiere para responder al problema de decision gerencial; los

objetivos especificos o preguntas de investigacion; y las necesidades de informacion.

2.1.1 Problema de decisién gerencial
¢Se deberia estructurar una propuesta de mejora en la relacion comercial entre una
camaronera como proveedora de una empacadora ecuatoriana que permita mantener sus lazos

en el tiempo brindandoles beneficios a ambas partes?

2.1.2 Problema de investigacién de mercado

Identificar los beneficios y resultados esperados por una camaronera de los procesos
de produccion y comercializacion llevados a cabo por una empacadora, para el
reconocimiento de los puntos clave que seran incorporados en la propuesta de mejora de la

relacion comercial entre ambas partes.

2.1.3 Objetivos de la investigacion de mercado
O1. Reconocer los principales factores que las camaroneras toman en cuenta al
momento de la seleccion de la empacadora mas apropiada para el procesamiento del
producto.
e OI1.NI1. Conocer los factores determinantes y su jerarquia para la seleccion de
una empacadora como adecuado al momento de que se procese el producto.
e OL1.NI2. Entender el proceso actual de las camaroneras para la evaluacion y

seleccion de empacadoras.
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O2. Identificar las caracteristicas dptimas de las actividades de logistica de entrada y

operaciones de la empacadora que benefician a los resultados del procesamiento del camarén.

e 0O2.N1. Describir los aspectos relevantes de las actividades de logistica de entrada
y operaciones de las empacadoras para un buen transporte, almacenamiento y
procesamiento del camaron.

e O2.NI2. Agrupar los comentarios de representantes de una camaronera sobre los
procesos actuales de las empacadoras y oportunidades de mejora que fortalezcan
las relaciones comerciales.

O3. Describir los beneficios adicionales que las camaroneras esperan se recepten de

las empacadoras.

e O3.NI1. Identificar los beneficios actuales que ofrecen las empacadoras a las
camaroneras en la compra de la materia prima.

e O3.NI2. Describir los métodos de compensacion de las empacadoras a las
camaroneras ante posibles sucesos desfavorables para el proveedor.

e O3.NI3. Enlistar los beneficios que la camaronera sugiere que las empacadoras

incluyan en los acuerdos comerciales que mantienen en la actualidad.

2.1.4 Instrumento de recoleccion de datos

Para poder llevar a cabo la entrevista a los expertos mediante la técnica del grupo
focal, fue relevante traducir las necesidades de informacion en preguntas especificas que
permitan responder a cada necesidad y, por ende, a cada componente de investigacion. Es por
esto que se resumen los componentes, necesidades y preguntas elaboradas en la siguiente

matriz de necesidades de informacion presentada en la Tabla 2.
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Componente

Necesidades de Informacion

Preguntas del guion

O1. Reconocer los
principales factores que
las camaroneras toman
en cuenta al momento de
seleccionar la
empacadora mas
apropiada para procesar
el producto.

NI1. Conocer los factores
determinantes y su jerarquia
para la seleccién de una
empacadora como Optima al
momento de procesar el
producto.

O1.NI1.P1. Desde su experiencia,
¢qué factores toma en cuenta al
momento de elegir una empacadora
para procesar nuestro producto? (2)

O1.NI1.P2. ;Cuaél es el plan de venta
de la camaronera? ¢ Vender por
volumen, acorde a la capacidad de
produccion, mayor calidad o por
talla? (1)

NI2. Entender el proceso
actual de las camaroneras
para la evaluacion y seleccién
de empacadoras.

O1.NI2.P1. Imaginemos que en este
momento deba elegir una empacadora
para enviar 60.000 Ib de camar6n a
procesar como entero, ;qué preguntas
se haria antes de seleccionar la mejor
opcion? (2)

O2. Identificar las
caracteristicas optimas de
las actividades de
logistica de entrada y
operaciones de la
empacadora que
benefician a los
resultados del
procesamiento del
camaron.

NI1. Describir los aspectos
relevantes de las actividades
de logistica de entrada y
operaciones que deberian
considerar las empacadoras
para un buen transporte,
almacenamiento y
procesamiento del camaron.

O2.NI1.P1. {Nos podrian nombrar
cudles serian los aspectos esenciales
que el cliente deberia tomar en cuenta
para la correcta movilizacion y
almacenamiento del camarén? (3)

O2.NI1.P2. De todos los aspectos
mencionados, por favor indiquenos
cual seria considerado mas relevante
para ustedes ubicandolos de arriba
hacia abajo, entendiendo que el que
se encuentre en la parte mas alta es el
mas relevante y el dltimo el menos
relevante. (4)

NI2. Agrupar los comentarios
de representantes de una
camaronera sobre los
procesos actuales de las
empacadoras y oportunidades
de mejora que permitan
prolongar la relacion
comercial.

O2.NI2.P1. Sobre los aspectos
enlistados, coméntenos: ;coémo esta
gestionando estas actividades el
cliente? Coméntenos las experiencias
buenas y malas que hayan tenido con
las empacadoras en estos procesos.

()

O2.NI2.P2. ;Considera usted que el
cliente podria mejorar alguna de estas
gestiones? Si tuviera en frente a la
persona encargada de alguna de estas
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empacadoras, ¢qué recomendaciones
le daria para poder mejorar esta
gestion? (6)

O3. Describir los
beneficios adicionales
que las camaroneras
esperan recibir de las
empacadoras.

NI1. Identificar los beneficios
actuales que ofrecen las
empacadoras a las
camaroneras en la compra de
la materia prima.

O3.NI1.P1. Tomando como ejemplo
a Sweet & Coffee que por cierta
cantidad de consumo regala $1 a sus
clientes para que puedan usarlo en sus
proximas compras, podria mencionar
algun beneficio brindado por las
empacadoras con las que actualmente
tiene lazos comerciales. (7)

O3.NI1.P2. En una escala del 1 al 5,
siendo 5 el valor mas alto y1 el valor
mas bajo, ¢Cuanto influye en su
decision de venta los beneficios
mencionados? (8)

NI2. Describir los métodos de
compensacion de las
empacadoras a las
camaroneras ante sucesos que
podrian resultar desfavorables
para el proveedor.

03.NI2.P1. Conocemos que en
algunos casos las empacadoras
pueden tener procesos que provoquen
la reduccion de la calidad del
camaroén, e incluso la pérdida de una
gran parte del producto. Ante estos
eventos, ¢podria mencionar algun
tipo de acciones que haya tomado la
empacadora para compensarnos por
las pérdidas generadas? (9)

NI3. Enlistar los beneficios
que la camaronera sugiere
que las empacadoras incluyan
en los acuerdos comerciales
gue mantienen en la
actualidad.

O3.NI3.P1. Segun su criterio y
necesidades como proveedor, ¢Cual
de los beneficios actuales que le
brinda las empacadoras podria
mejorarse o0 potenciarse? (10)

O3.NI3.P2. Describa al menos 2
beneficios que actualmente no les da
las empacadoras con las que tiene
relaciones comerciales, pero que si le
gustaria que le brindaran a la
camaronera. (11)

Tabla 2: Matriz de necesidades de informacién y preguntas del guion

Fuente: Elaboracion propia
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2.2 Design Thinking

Tim Brown, considerado el padre de esta metodologia, induce a generar un
pensamiento creativo, incitando a convertirse en un disefiador centralizado en las necesidades
del ser humano para que, con la implementacién de herramientas de disefio, se pueda tomar
decisiones acertadas y generar un plan empresarial (Rivas, 2019).

El pensamiento del disefio en su metodologia esta estructurado en 5 pasos que se
muestran en la llustracion 2, que son: empatizar, definir, idear, prototipar y testear. Sin
embargo, en un estudio Santos, Gonzalez, Mifio, Parraga, & Calderdn (2017) reestructuran
este modelo de una forma mas didactica bajo el nombre del Modelo Doble Diamante que se
presenta en la llustracion 3, al cual se incorpora una fase adicional a los primeros pasos:
Investigar. Ademas, se enfatiza en que este proceso no es estrictamente lineal, sino que es

posible iterar entre las fases cuando sea necesario acorde a la informacion que se obtiene en

. o . ..

® L @ & @

cada avance.

llustracién 2: Modelo Design Thinking
Fuente: Rivas (2019)

Resultado
Interés Medible Impacto
'
i
Empatizar H
Testear

Definir CRENLETS

Investigar Prototipar

\‘i‘/

llustracion 3: Modelo Doble Diamante de Design Thinking
Fuente: Santos et al. (2017)
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2.2.1 CAKE Map

La herramienta de Consumer Analysis and Key Expectations o conocido segun sus
siglas como CAKE Map, es una herramienta creada por el i3LAB en ESPOL con el fin de
facilitar el proceso de una entrevista mediante la creacidn de hip6tesis de problemas, causas
posibles y confirmarlas luego de las entrevistas a los usuarios. EIl CAKE Map cuenta con 4
secciones: en la primera se establecen hipdtesis del problema, del usuario y de las causas para
poder generar la guia de entrevista en la seccion 2; luego de generar la entrevista al usuario se
procede en la seccion 3 a confirmar las hipotesis planteadas inicialmente y descubrir factores
de aprendizaje que no se habian contemplado en el planteamiento inicial. Por Gltimo se
describe en la seccion 4 las soluciones que ha adoptado el usuario o que ha desechado frente

a sus problemas (i3Lab, 2020).

GRAN
PROBLEMA: CONSUMER ANALYSIS & KEY EXPECTATIONS (CAKE) MAP  [E]iab tsroi.

A 2: ENTREVISTA

CLIENTE/USUARIO | PROBLEMA GUIA REVELACIONES

ANTES DE LAS ENTREVISTAS

3: APRENDIZAJES SOBRE LA SITUACION é"‘ 4 ACTITUDES ANTE SOLUCIONES @
CLIENTE/USUARIO | PROBLEMA CAUSA ADOPTADAS DESECHADAS

DESPUES DE LAS ENTREVISTAS

Vormion 2.3 AMAD-ESO0E, Mayo 2019

llustracion 4: Consumer Analysis and Key Expectations (CAKE) Map
Fuente: i3Lab (2019)



17

2.2.2 Mapa de Experiencia del usuario

EL mapa de experiencia del usuario es una herramienta utilizada en la fase de
Empatia del modelo Design Thinking, que permite identificar y graficar las emociones
buenas o malas que tiene el usuario frente a una situacion de interés. Para estructurar el mapa
de experiencia es necesario primero identificar al usuario, segundo definir esas actividades
que realiza en la situacion o problema, tercero graficar las actividades segun el nivel de
emociones buenas o malas que tenga el usuario por cada actividad, y cuarto analizar e

identificar las oportunidades (i3Lab, Empatia con el usuario, 2020).

Antes de salir Durante las compras Retorno acasa
. Llegar a
" Elaborar la casa
lista
Banarse
Experiencias positivas
Salir del Bajar
Lievar super viveres
alcohol ::m;’; mercado

" Separar .
.......... e EEEEEE s SR s s AR s EEE SRS EEEEEEEEEsEEmE==  [OpPAY = Desinfectar.
hy zapatos vivieres "
Ponerse F
mascarilla Encontrar L
¥ guantes perchas .
vacias M
i . :
Experiencias negativas . .
; Hacer fila
para Hacer fila .
ingresar Esparse PR peges :
para poder .
L I T T T A ) -

llustracion 5: Mapa de experiencia del usuario
Fuente: i3Lab (2020)

2.3 Andlisis del Macroentorno (PESTE)

Para el planteamiento de una estrategia en la mejora de las relaciones comerciales en
el mercado es necesario comenzar con un analisis del macroentorno para determinar los
factores que pueden influir de manera positiva o negativa a todos los miembros de las

diferentes industrias ecuatorianas, y, por ende, en la distribucion del camaron. Es por ello que
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para identificar estos factores se utiliz6 la herramienta de analisis PESTE que abarca el
estudio de los siguientes factores:

e Factor Politico

e Factor Econémico
e Factor Social

e Factor Tecnoldgico

e Factor Ecoldgico
2.4 Analisis Porter
Bajo la primicia de que es necesario el anlisis del entorno, se recurrid a las 5 fuerzas
de Porter para estudiar cada uno de los actores del microentorno con el fin de plantear las
estrategias competitivas en el modelo de negocio de la empacadora emergente tomando en
cuenta que su objetivo se encuentra en la venta local e internacional del camaron ecuatoriano.
Las fuerzas que contempla este tipo de andlisis son:

1. Poder de negociacion de los proveedores
2. Poder de negociacion de los clientes

3. Productos sustitutos

4. Amenaza de nuevos competidores

5. Rivalidad entre competidores

Segun un trabajo de investigacion de Tituafia (2019) de la Escuela de Negocios de la
UDLA, el analisis Porter le ayudé a identificar un mercado ecuatoriano muy exigente en
cuanto a la rivalidad alta y la poca existencia de insumos de produccion, sin embargo, el
camarén ecuatoriano es un producto muy bien posicionado en el mercado internacional dando
como resultado unas barreras de entrada bajas y que, a su vez, aseguran la demanda de este

producto en el exterior.
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25 ROI

El Return on Investment (ROI), conocido en espafiol como el retorno sobre la
inversion, y es un indicador que ayuda a medir cuél es el rendimiento obtenido de una
inversion en un periodo especifico.

Para el céalculo del ROI es necesario saber por medio de los directivos cuales han sido
los ingresos del ejercicio cuando han ascendido a una cantidad determinada, estos beneficios
se determinan restando todos los gastos de una empresa como salarios, intereses por
cumplimiento de deudas, y los costos de los bienes vendidos (Friedlob & Plewa, Jr., 1996).

Su célculo se basa en la siguiente férmula:

Utilidad del ejercicio—Inversion
L (2.1)

ROI =

Inversiom

El ROI es una herramienta para el administrador o directivos que proporciona
informacion en la que basarse para examinar resultados o para plantear escenarios y decidir
cual sera el destino de las inversiones en una empresa, dado que esta medida busca mitigar la

toma de decisiones gracias a la intuicion y juicio propio (Friedlob & Plewa, Jr., 1996).
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3. RESULTADOS Y ANALISIS
3.1 Investigacion Secundaria
3.1.1 Analisis del Macroentorno

Entorno Politico (POL)

En el ambito politico, para finales del 2022 en Ecuador se discutia sobre la destitucion
del presidente electo, Guillermo Lasso. A inicio del 2023 surgi6 la decision por parte de la
Asamblea del Ecuador de llevar a cabo un juicio politico contra el presidente de la republica,
tomando como argumento la existencia de evidencias que corroboran el conocimiento acerca
de irregularidades en contratos entre Flopec, empresa publica dedicada al transporte de
petréleo, y la compafiia Amazonas Tanker (Mella, 2023). Finalmente, este proceso terming el
17 de mayo del 2023 en la aplicacion de la medida conocida como “muerte cruzada” por
parte de Guillermo Lasso, la cual llevé a su destitucion y a la disolucion de la Asamblea
Nacional Constituyente. Esta medida da como resultado el llamado a nuevas elecciones para
los cargos de presidente, vicepresidente y asambleistas, que se llevaréa a cabo en el mes de
agosto del 2023, lo que resulta en la postulacion de nuevos candidatos con propuestas
elaboradas bajo un horizonte temporal menor al de un periodo presidencial regular, pues el
nuevo presidente electo estara en el puesto por aproximadamente un afio y medio. En sitios
web de opinidn, varios analistas han dado han dado a conocer sus puntos de vista sobre esta
situacion. Por ejemplo, en El Universo (2023) se afirma que la medida afecta temporalmente
con la suspension de la representacion politica en el poder legislativo, llevando a la
expedicion de decretos con fuerza de ley. A su vez, la destitucion de los miembros de la
Asamblea provoco la paralizacion de proyectos de aprobacion de leyes y normativas que se
encontraban en curso, y la inseguridad en la toma de decisiones para todos los miembros de
las diferentes industrias del Ecuador y asi como para los inversionistas del extranjero, pues se
desconoce la postura que tomen los nuevos miembros del poder legislativo y ejecutivo del

Ecuador.
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Por otra parte, para el mes de mayo del 2023 surge la noticia de la actualizacion de la
normativa de copacking, la cual se encontraba vigente desde el afio 1986 a través de una
norma secundaria. Segun lo informado en la seccion de coyuntura de la revista de la CNA
sobre esta actualizacion que “busca simplificar el tramite y ampliar los beneficiarios para el
ejercicio de este tipo de actividad” (Camara Nacional de Acuacultura, 2023) y ha sido
realizado en conjunto entre la Subsecretaria de Acuacultura, la Subsecretaria de Calidad e
Inocuidad y los gremios camaroneros. En esta misma seccién se define al copacking como
“una figura que permite al productor procesar su produccion a fin de que €l pueda
comercializar la misma tanto en el mercado interno como externo (...) en una planta a través

de un contrato” (Cadmara Nacional de Acuacultura, 2023).

Cadigo Descripcion del componente Tipificacion

POL1 En Ecuador, para el 2023 existe inestabilidad a nivel Amenaza
politico debido a la destitucion de los representantes del

poder ejecutivo y legislativo.

POL2 Formalizacion de la alianza estratégica entre productor y | Oportunidad

exportador a través de contratos de copacking.

Entorno Econémico (ECO)

A nivel internacional, se habla de una reduccion en la demanda del producto de
camarén y una sobreoferta de parte de Ecuador. Por ejemplo, Europa en el 2023 ha
presentado una reduccion en la capacidad adquisitiva de los consumidores, debido a los
niveles de inflacion presenten en el continente. Segun uno de los boletines de inteligencia
comercial del mercado de camarén elaborado por la CNA en el mes de julio se afirma que “la
economia britanica se mantuvo ‘en un lugar precario’ ya que el Banco de Inglaterra planea

aumentar las tasas de interés hasta en un 6.5% para 2023, desde su nivel actual del 5%, para
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frenar la inflacion” (Camara Nacional de Acuacultura, 2023). Acorde a esta informacién el
precio de los alimentos aumento6 en 14.6% aproximadamente, provocando una reduccion
general en la venta de este tipo de productos.

Por otra parte, en Estados Unidos también se presenta un mercado con dificultades en
cuanto al consumo de productos del mar con una reduccion en las ventas tanto de mariscos
frescos como congelados, a pesar de las acciones de reduccién de precios impulsadas por el
mercado. Esto se debe, segun lo indicado por el boletin de la CNA, a que “(...) el nuevo
comportamiento del consumidor cambia més allé de los efectos de elasticidad iniciales que
ocurrieron cuando se tomaron inicialmente las medidas de fijacion de precios”.

A pesar de todas estas tendencias, Ecuador demuestra estar entre los primeros puestos
en la participacion sobre las importaciones acumuladas realizadas por las principales regiones
a las que atiende entre los meses de enero y mayo del 2023. Por ejemplo, en la Union
Europea Ecuador posee la mayor participacion con 35% de las toneladas importadas por esta
region, pero este monto es 10% menos que el que se habia alcanzado en el mismo periodo del

2022.

Unién Europea: Participacion de principales proveedores 2 . ;
P P P P P Unién Europea: Importaciones por pais (toneladas)
=Ecuador siIndia =Argentina =Venezuela =Vietnam =Otros mercados 70,000

4
<.

llustracion 6: Participacion de proveedores e importaciones de la UE por pais de origen
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Fuente: Camara Nacional de Acuacultura (2023)
En Estados Unidos, Ecuador en cambio se encuentra en segundo lugar en la

participacion de las importaciones acumuladas desde enero a junio del 2023, alcanzando al
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34% de las toneladas de camaron importadas, pero con una reduccién del 3% sobre lo

conseguido en el mismo periodo del afio pasado.

Participacién de principales proveedores Importaciones por pais en toneladas
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llustracion 7: Participacién de proveedores e importaciones de EE.UU. por pais de origen

Fuente: Camara Nacional de Acuacultura (2023)

Luego se encuentra China, que ha demostrado alcanzar niveles de importacion de
camaroén superiores a los del 2022 con una variacion del 29% en términos de dolares y 49%
en toneladas; donde Ecuador ha conseguido el liderazgo en la participacion con un 72% sobre
las toneladas importadas entre enero y junio del 2023, y un crecimiento del 63% sobre lo

obtenido en el 2022.
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Fuente: China Customs Stadistics

llustracidn 8: Participacion de proveedores e importaciones de China por pais de origen
Fuente: Camara Nacional de Acuacultura (2023)

Cadigo Descripcion del componente Tipificacion

ECO1 Estados Unidos y los paises de la UE demuestran una Amenaza

reduccion en el consumo de productos del mar debido a
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los niveles de inflacion y decisiones de regulacion del

mercado.

ECO2

China ha demostrado un incremento en la demanda del Oportunidad
camaron, con una preferencia sobre el producto

ecuatoriano.

Entorno Ecoldgico (ECL)
En el 2023 surge la alerta ante las predicciones sobre la llegada del fenémeno de El

Nifio — Oscilacion del Sur (ENOS), como un evento ambiental que afectara por igual a ciertas

zonas costeras localizadas en América del Sur. “El fenémeno de El Nifio (EN) se caracteriza

por un debilitamiento a gran escala de los vientos alisios y el calentamiento de las capas

superficiales del océano ecuatorial en los sectores oriental y central del Pacifico” (Mariduefia,

2023). Los pronosticos apuntan a que existe un 90% de probabilidad de que EN se desarrolle

en Ecuador a partir de julio del 2023. De igual forma, Mariduefia (2023) Director de

Ambiente de la CNA, afirma que entre los efectos que se podran evidenciar se encuentran:

El incremento de la temperatura ambiental y oceéanica,
El incremento de las precipitaciones incluso durante las estaciones secas,
Aumento del nivel del mar en un promedio de 50 cm, y

Posibles afectaciones a la salud humana.

Estos efectos podrian tener las siguientes consecuencias en la cadena de produccion

de camaron:

Alteraciones en la salinidad de agua almacenada en los reservorios de las
camaroneras por el incremento de las precipitaciones,
Aparicion de plagas y enfermedades por mosquitos dada la formacion de

charcos en las instalaciones,
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e Incremento en la presencia de bacterias patdgenas por el aumento de la
temperatura marina. De igual forma, este aumento puede provocar la
reduccion del oxigeno disuelto en el agua de las piscinas por su mayor
facilidad de evaporacion,

e Aparicion de sedimento en el agua de los reservorios debido al aumento de las
lluvias y del caudal de las aguas de escorrentia, lo cual podria provocar dafios
en los equipos de bombeo de agua de la camaronera,

e Avistamiento de cocodrilos,

e Impacto en el almacenamiento del alimento balanceado y otros materiales que

puedan ser sensibles al agua.

Codigo Descripcion del componente Tipificacion

ECL1 Para el 2023 se espera la presencia del fendmeno de El Amenaza
Nifio y sus afectaciones en la temperatura ambiental y
maritima, asi como aumento de precipitaciones y niveles

del mar.

3.1.2 Anélisis de las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los proveedores (PRO)

En el proceso de empaquetado de camaron existen diferentes industrias proveedoras
que forman parte de su cadena de valor, estos son agrupados en 5 segmentos: camaroneras,
material de empaque, logistica, insumos de proceso, y seguridad.

Las granjas acuicolas son las proveedoras de la materia prima principal para la
produccion de una empacadora, es por ello que el poder de negociacion de las camaroneras es
relativamente alto. Son dos factores que influyen, por un lado, las empresas camaroneras

tienen la posibilidad de exportar por ellas mismas su producto, es el caso de Santa Priscila,
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una productora y exportadora de camarén y tilapia en Ecuador que exporta su propio camaron
a la vez que se abastece de otras granjas. El segundo factor es el nivel de decision que tiene la
camaronera para elegir a cual de las empacadoras en el mercado enviara su producto tomando
en cuenta cuota de mercado, calidad en procesos, margen ganancia, y otros beneficios
ofrecidos a las productoras acuicolas.

La compra de materiales de empaque como cartones y cajas son a volumen
dependiendo de la capacidad de produccidn de la planta, sin embargo, lo que representan
estos insumos es el 80% de los materiales primarios para la produccién de una empacadora
de camaron. Por ello, al igual que las camaroneras, estos tienen un nivel de negociacion alto
debido a que es necesaria la de disponibilidad de material para la entrega del producto final al
cliente, de haber algun problema en la relacion comercial o negociacion se puede retrasar el
proceso de produccion de la empacadora. Este mismo escenario es el de las empresas de
logisticas y seguridad, fundamentales al inicio del proceso al llevar en bines la materia prima
de la camaronera a la empacadora, y al finalizar llevando el producto final de la empacadora
a puerto.

Por Gltimo, los insumos utilizados en el proceso como agua, hielo y cloro son de un

poder de negociacién bajo debido a que son insumos faciles de encontrar en el mercado.

Cadigo Descripcion del componente Tipificacion

PRO1 Los proveedores estratégicos demuestran un alto poder de | Debilidad
negociacion.

PRO2 Los proveedores de insumos como agua, hielo y cloro Fortaleza
tienen un poder de negociacion bajo.
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Poder de negociacion de los clientes (CLI)

Los clientes de las empacadoras ecuatorianas estan divididos en dos segmentos:
clientes internacionales y clientes locales, 1o que a su vez se lo conoce como exportaciones y
venta local.

La toma de decision de cuales seran las libras que se exportaran dependera de la
calidad del camaron al llegar a la planta y si cumple con las siguientes caracteristicas bajo
estandares de un camaron de exportacion: talla, textura, color y forma. El mercado
internacional es muy exigente en las caracteristicas y calidad del producto, es por ello que
cuando el camardn no cumple con los estandares de calidad para ser exportado, pero es apto
para el consumo, este es destinado para venta local. Bajo este escenario el mercado
internacional tiene un nivel de negociacion alto como clientes, mas aun a un precio que varia

hacia la baja por el incremento de la oferta y las cantidades estables de la demanda.

Cadigo Descripcion del componente Tipificacion

CLI1 Los clientes extranjeros tienen un alto poder de Debilidad
negociacion por las exigencias a nivel de calidad que no

siempre se pueden cumplir.

Productos sustitutos (SUS)

La amenaza de productos sustitutos es alta dado que en el mercado existen otras
proteinas disponibles para el consumo que no pertenecen al grupo de productos del mar.
Entre las proteinas mas comunes y que son seleccionadas ante la imposibilidad del consumo
de camardn se encuentran el pescado y el pollo como las primeras opciones. Esto se debe a la
percepciodn de los ecuatorianos sobre camarén como un producto de lujo cuyo consumo es
exclusivo para ocasiones especiales por tener un precio alto. Ademas, no se encuentran
suficientes estrategias que contribuyan a la incorporacion del camarén en la dieta regular de

las personas.
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Cadigo

Descripcion del componente

Tipificacion

SUS1

No existen estrategias que permitan posicionar al

camaron sobre el consumo de otras proteinas.

Debilidad

Amenaza de nuevos competidores (NEW)

El sector camaronero en Ecuador es lucrativo, sin embargo, este atraviesa una crisis

debido a los altos costes de produccion frente a un precio de venta que va bajando dado al

incremento de la oferta y de lo estatico que se mantiene la demanda internacional.

Si es bien, la exportacion del crustaceo aumenta, una de las barreras de entrada altas

es la fuerte inversion inicial que requiere la puesta en marcha de una empacadora de camarén,

que para los dos tipos de procesamiento del camaron HOSO y HLSO, las maquinarias tienen

un aporte que ronda los US $12,5 millones.

Por otro lado, el sector esta luchando por mejoras en las reformas y normativas para

los productores. Segun la Camara Nacional de Acuacultura, la normativa referente al

copacking emitida en el mes de mayo del 2023 da facilidades en cuanto a los tramites que

requerian esta actividad a comparacion a las resoluciones pasadas. Bajo este modelo el

productor a través de un contrato con la planta procesadora y distribuidora podra

comercializar su producto tanto en el mercado nacional como en el internacional y al que el

productor haya escogido, es decir, el productor directamente se encargara de la negociacion

con el cliente. (Mariduefia, 2023). Es asi que con la nueva normativa existira una mayor

atraccion en el sector camaronero tanto para el productor como para el distribuidor, las

empacadoras podran aprovechar esta oportunidad y aliarse al productor trabajando bajo este

modelo de copacking.
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Cadigo

Descripcion del componente

Tipificacion

NEW1

Posibilidad de alianzas estratégicas a través del

copacking.

Fortaleza

Rivalidad entre competidores (R1V)

La rivalidad entre competidores es una de las fuerzas con mayor relevancia para el

analisis del microentorno dentro del modelo de las 5 fuerzas de Porter por el hecho de que se

debe comprender los factores que influyen en esta rivalidad, para asi desarrollar una

estrategia efectiva que pueda dar frente a la competencia existente en el mercado.

Segun la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (Supercias), en Ecuador

existen 1.345 empresas destinadas al procesamiento, comercializacion y criadero del camaron

reportadas al cierre del 2022, de las cuales las 5 empresas empacadoras que encabezan esta

lista gracias al total de sus ingresos al finalizar el afio 2022 que se detallan en la Tabla 3. Esto

coloca a Industrial Pesquera Santa Priscila primera en la lista con un 22% de participacion en

el mercado, seguido de Omarsa con 14 % de participacion, Promarisco presente con 4%, y

Empacreci con una participacion de mercado del 3% al igual que Naturisa.

Tabla 3: Top 5 de empresas del sector de Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca

INGRESOS

N° EMPRESA TOTALES
usD

1 Industrial Pesquera Santa Priscila S.A. $1.422.903.655
2 gpAeradora y Procesadora de Productos Marinos Omarsa $882.112.640
3 Promarisco S.A. $237.297.267
4 Empacreci S.A. $216.507.418
5 Naturisa S.A. $211.021.930

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (2022)
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Los precios internacionales de venta del camardn para mitad del afio 2023 han caido
causando pérdidas en el sector de $1.000 millones. Las pérdidas son atribuidas no solo a los
precios bajos, también al aumento en los costos de produccion lo que se traduce en que el
sector este percibiendo $1 menos por cada libra vendida. El sector ademas de no poder cubrir
los costos de produccidn evidencia una desaceleracion en su desarrollo, dado que en abril del
2023 se exporto 30 millones menos que en marzo del mismo afio, y en este ultimo se
reportaron exportaciones de 3 millones menos que a comienzos de afio (El Universo, 2023).

Los exportadores del sector al tener costos de produccion que no llegan a cubrir con
los precios de venta necesitan vender por volumen, es decir, sienten la presién de vender lo
mas répido posible y en mayores cantidades, lo que puede llevar a estrategias agresivas de
venta aumentando la rivalidad en el mercado. Es el caso de muchos productores que en la
actualidad necesitan mantenerse operando para no ir a pérdidas, pero al no cubrir los costes
de produccion y operacion deben incurrir en deudas, afirmé José Antonio Camposano,

presidente de la CNA (El Universo, 2023).

Cadigo Descripcion del componente Tipificacion

RIV1 Alto nivel de rivalidad entre competidores por la Debilidad

presencia de estrategias agresivas de venta.
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Aspectos Internos de la Industria

Aspectos Externos de la Industria

Fortalezas

PRO2: Los proveedores de insumos como
agua, hielo y cloro tienen un poder de
negociacion bajo.

NEWZ1: Posibilidad de alianzas estratégicas a

través del copacking.

Oportunidades

POL2: Formalizacion de la alianza estratégica
entre productos y exportador a través de
contratos de copacking.

ECO2: China ha demostrado un incremento en
la demanda del camaron, con una preferencia

sobre el producto ecuatoriano.

Debilidades

PROL1: Los proveedores estratégicos
demuestran un alto poder de negociacion.
CLI1: Los clientes extranjeros tienen un alto
poder de negociacion por las exigencias a nivel
de calidad que no siempre se pueden cumplir.
SUS1: No existen estrategias que permitan
posicionar al camarén sobre el consumo de
otras proteinas

RIV1: Alto nivel de rivalidad entre
competidores por la presencia de estrategias

agresivas de venta.

Amenazas
POL1: En Ecuador, para el 2023 existe

inestabilidad a nivel politico debido a la
destitucion de los representantes del poder
ejecutivo y legislativo.

ECOL1: Estados Unidos y los paises de la UE
demuestran una reduccion en el consumo de
productos del mar debido a los niveles de
inflacion y decisiones de regulacién del
mercado.

ECLL1: Para el 2023 se espera la presencia del
fendmeno de El Nifio y sus afectaciones en la
temperatura ambiental y maritima, asi como

aumento de precipitaciones y niveles del mar.

Tabla 4: FODA de la Industria Camaronera
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3.2 Empatizar

Se identificaron en la camaronera dos perfiles que representan areas de la empresa

que se encuentran directamente relacionadas con esta toma de decisiones estratégicas: 1) el

departamento de produccion representado por gerentes de produccién y coordinadores de

calidad; y 2) el departamento comercial representado por gerente y jefe comerciales. De igual

forma, se identifican también los perfiles de los actores involucrados del lado de la

empacadora, los cuales son: 1) el departamento de compras y 2) el departamento comercial.

3.2.1 Perfiles de los involucrados

Para el problema planteado se identificaron los siguientes perfiles de los involucrados:

Departamento de Produccién de la camaronera: Personas encargadas de la
planificacion de produccién de la camaronera y con influencia sobre las
decisiones de asignacion de empacadora, como gerentes o jefes del area que
buscan maximizar el rendimiento de lote entregado a cada empacadora
partiendo de datos histdricos y precios actuales ofertados por el cliente.
Departamento Comercial de la camaronera: Personas con influencia sobre
las decisiones estratégicas a nivel comercial para la asignacion de las
empacadoras a partir de la planificacion de produccion de la camaronera. Son
gerentes o jefes del area con capacidad de negociacion de precios y con
responsabilidad en la coordinacion conjunta con la empacadora para la
cosecha del camaron y movilizacion a planta con las condiciones éptimas para
maximizar el rendimiento del producto en planta y la rentabilidad final.
Departamento de Compras de la empacadora: Personas encargadas de la
negociacién de precios, cantidades y fechas de entrega con las camaroneras,
asi como de mantener la relacion comercial con ellas. Son compradores, jefes

0 gerentes del &rea cuya responsabilidad esté en el abastecimiento del



producto en planta para la exportacion y venta local. Coordinan la parte

logistica y de proceso del producto en planta, asi como la entrega de los

materiales 6ptimos para la ubicacion del producto cosechado en los bines que

seran movilizados a la empacadora.

e Departamento Comercial de la empacadora: Personas encargadas de la

comercializacion del camardn con valor agregado a nivel nacional e

internacional a cadenas de retail. Encargados de la negociacion de precios de

venta y de la determinacion de los margenes de ganancia sobre las ventas

realizadas, asi como de mantener la relacidon comercial con los clientes

nacionales e internacionales y la coordinacion de entrega del producto a las

regiones que atiende.

3.2.2 Resultados del grupo focal

Las necesidades de informacidn para esta investigacion se agrupan en 3 componentes,

los cuales se describen a continuacion con los insights obtenidos en respuesta a cada uno.

Componentes

Departamento Comercial

Departamento de

Produccion

O1. Reconocer los
principales factores que las
camaroneras toman en
cuenta al momento de
seleccionar la empacadora
mas apropiada para

procesar el producto.

“El objetivo es vender todo
lo que se produce”.
“A largo plazo buscar la
maximizacién del margen”.
Aspectos para seleccionar a
la empacadora:

- Historico de libras a

favor

- Pesaje honesto

“El objetivo de venta es
obtener la mayor
rentabilidad”

Aspectos para seleccionar a
la empacadora:

- Contar con equipos
de pesaje
correctamente
calibrados en planta

- Transparenciaen la

informacién
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- Rendimiento
historico por
empacadora

- Precio

- Cumplimiento de

pago

- Rendimiento
histérico por
empacadora

- Flexibilidad en el

proceso

O2. Identificar las
caracteristicas optimas de
las actividades de logistica
de entrada y operaciones de
la empacadora que
benefician a los resultados
del procesamiento del

camaron.

Repuesta a la NI1:
Aspectos importantes en las
siguientes fases segun nivel
de prioridad:

Cosecha

1. Materiales de
calidad.

2. Suficiente cantidad
de hieloy
metabisulfito.

3. Adaptacion a
tratamientos

Movilizacién

1. Custodias parciales

2. Custodias a tiempo.

3. Distancias largas son
posibles con hielo
suficiente.

Planta

1. Asegurar cadena de
frio.

2. Reduccion de
tiempos de espera

3. Planificacion de
material de empaque
y personal necesario.

Repuesta a la NI2:

Repuesta a la NI1:
Aspectos importantes en las
siguientes fases segun nivel
de prioridad:
Cosecha
1. Material y
plataformas a tiempo
2. Hielo y metabisulfito
suficiente
3. Bines limpios
4. Adaptacion a
tratamientos
Movilizacién
1. Custodia a tiempo
2. Custodia parcial
3. Rastreo y seguro
contra siniestros
4. Distancias largas son
posibles con hielo
suficiente.
Planta
1. Asegurar cadena de
frio.
2. Proceso agil del
producto para no

perder la calidad.
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“Me gusta mucho la
logistica, movilizacion y el
proceso en planta que tiene
esta empacadora (...) llegan
a tiempo con todos los

materiales”

“Tengo bastantes malas
experiencias por su mala
planificacion (...) con una
empacadora que nunca llega
la custodia, nos hace esperar
muchas horas hasta que se
acumulen los carros en

garita”

“Escogemos esa empacadora
porque sabemos que nos
garantiza que nos va a

procesar rapido el producto”

Oportunidades de mejora en
procesos:
- Mejorasen la
planificacién
- Penalizaciones tanto
para la empacadora
como para la

camaronera

3. Personal y material
de empaque
suficiente.

Respuesta a la NI2:
Oportunidades de mejora en
procesos:

- Equipos de pesaje
calibrados para una
clasificacion
correcta.

- Transparenciaen el

proceso.

O3. Describir los beneficios
adicionales que las
camaroneras esperan recibir

de las empacadoras.

Respuestas a la NI1:
Las empacadoras no ofrecen
beneficios adicionales a la

camaronera.

Respuestas a la NI1:
Los bidlogos de las
empacadoras brindan

observaciones sobre las
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Respuestas a la N12:
Ciertas empacadoras tienen
un trato comercial del pago
de diferenciales en caso de
que el rendimiento del

camaroén caiga.

Respuestas a la N13:
“Pensar como el cemento y
el acero se vende a los
distribuidores”
“Segmentar a los
proveedores y ofrecer
beneficios diferenciados a
cada uno”
“Hacer acuerdos a largo
plazo y, en base a que se
cumplan, se puede dar un
rebate? al final del afio que
le devuelva algo de dinero al
productor”.
Beneficios sugeridos que
pueden brindar la
empacadora al productor:
- Generar Rebate
- Métodos de
compensacion si el
productor se
compromete en

proveer de x cantidad

deficiencias en los procesos
del productor, muchas veces
existe el acompafiamiento de

este tipo al producto.

Respuestas a la N12:

Existe la necesidad de que
las empacadoras compartan
el beneficio de los precios de
venta del camaron en los
mercados donde los precios
son mas elevados.
Actualmente las
empacadoras pagan un
precio de mercado estandar a
pesar de que en realidad
existe un margen mayor en
ciertos mercados.
Respuestas a la NI3:
Beneficios sugeridos que
pueden brindar la
empacadora al productor:

- Capacitaciones al
personal.

- Flexibilidad en
situaciones
complicadas, poder o
ayudar a ubicar el
camaron en otro
mercado o procesarlo

de igual forma.

! Estrategia de venta mediante la cual una empresa devuelve al cliente un valor proporcional a la compra

realizada.
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de Ib por un plazo
definido.

- Puntos canjeables por
Ib vendidas.

- Credito

Comunicacién de los
estandares que exige

cada mercado.

Tabla 5: Necesidades de Grupo Focal

Fuente: Elaboracion Propia

3.2.3 Mapa de Experiencia del usuario

Con las respuestas obtenidas del grupo focal, se logra representar en la llustracién 9 la

experiencia de la camaronera mediante un mapa que refleja cada fase del proceso y cual es la

reaccion de los actores involucrados, desde que el producto es cosechado dentro de la finca

hasta que este llega a la empacadora.

Actor: Camaronera (Departamento de Produccion y Comercial)

**  POSITIVA
$ ¢ NEUTRA
8 8) NEGATIVA

COSECHA

Se debe esperarala
llegada de las

MOVILIZACION

La custodia de los camiones
debe ser coordinada por la
empacadora y debe estar a
Uompo on ‘d Camaroncra para
asegurar el traslado del

PLANTA

Recepcion inmediata  Los equipos de pesaje
del producto cn planta la mayor
parte del tiempo se
e encuentran
-

producto de la piscina, se
debe esperar a la llegada de
mas camiones para enviarlo

Ln caso de que la custodia
no se encuentre a tiempo,
se generan procesos de

Las liquidaciones no

L] L]
L] L]
. .
L] .
L . oC o
i . producto . oy Lli tamente
platatormas de la - . calibrados
empacadora para iniciar . [ ) .
la cosecha M - 4 LN ]
. . e
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X v v
— . .
L] L]
L ] . .
i : () : ..
Si continia saliendo . o .
. . _
L .
L] L]
L) L]
- L]
L] L]

ala empacadora

espera que pueden
disminuir la calidad del
producto

se presentan a tiempo

o reflejan

inconsistencias cn los

datos

llustracion 9: Mapa de experiencia de la camaronera

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Definicién

A través de la técnica de Saturar y Agrupar se logro identificar que tanto el area
Comercial como el area de Produccion consideran que son mas relevantes aquellos aspectos
relacionados con la planificacién que mantiene la empacadora dentro de las fases de cosecha,
movilizacion y procesos en planta, donde toma en cuenta la provision de materiales
suficientes y adecuados para la cosecha, transporte, organizacién efectiva de la custodia para
la movilizacion oportuna del producto y procesos agiles dentro de planta. El resto de los
aspectos enlistados durante la entrevista consideran que son menos relevantes, pues su
correcta implementacion dependera del nivel de efectividad con el que la empacadora haya

planificado sus actividades.

3.3.1 CAKE Map

Se realiza un CAKE Map para la evaluacién de las hipotesis planteadas antes del
grupo focal, de esta forma se logra confirmar dichos planteamientos y reconocer otros puntos
de aprendizaje no contemplados en primera instancia. Por ello esta herramienta permite en el
primer paso, como se muestra en la Tabla 5, plantear hipotesis de los problemas de los
actores y cuéles podrian ser las causas de esos dolores. Es asi que se plantean posibles
problemas en las fases importantes del proceso que son: cosecha, movilizacion desde la
camaronera a la empacadora, y, finalmente, el procesamiento del producto en planta. En el
segundo paso se plantean los problemas reales y sus causas a partir de la informacion del
grupo focal tal como se muestra en la Tabla 6. Por Gltimo, como tercer paso se identifican
soluciones existentes ante los problemas declarados por la camaronera y dichas soluciones

que fueron evaluadas, pero que no siguen su practica en la Tabla 7.
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1: ANTES DE LAS ENTREVISTAS ‘

Departamentos de
Produccion y
Comercial

HIPOTESIS DE - HIPOTESIS DE
SEGMENTOS HIPOTESIS DE PROBLEMAS CAUSAS
Camaronera: . Llegan tarde los contenedores 1.1 Falta de planificacién

. Llega tarde la custodia

. Pesaje erréneo

. Demora en procesar el camaron

. Bajo rendimiento por mala clasificacion
. El rendimiento bajo les afecta.

. Margen bajo

. Falta de materiales y en mal estado

CONO OIS~ WN B

2.1. No se contrata
suficientes carros
3.1.y4.1Faltade
personal

5.1. Mala clasificacion
6.1 venta por calidad mas
no por volumen.

7.1 No existe un pesaje
honesto

Tabla 6: CAKE Map - Hipotesis antes de la entrevista

Fuente: Elaboracion Propia

2: DESPUES DE LA ENTREVISTA |

Departamentos de
Producciény
Comercial

1.2. Personal insuficiente en la cosecha
2.1. Pocas custodias y con retraso

3.1. Més informacién de Precios y
rendimiento histérico

3.2. Pesaje deshonesto

4.1. Procesamiento demorado que hacer
perder la calidad

5.1. La cadena de frio falta asegurarla

6.1. Poca flexibilidad en situaciones
complicados

6.2. Falta de capacitaciones al personal por
parte de la empacadora

7.1. Falta de comunicacion de los precios
reales de los mercados

7.2. Compartir el margen de los mercados que
pagan mas por el producto

7.3. Falta de comunicacion de las
caracteristicas del producto que exige cada
mercado

8.1. Retrasos en las cosechas planificadas
8.2. pérdida de la calidad en la cosecha

SEGMENTO CAUSAS DE LOS
COMPROBADO PROBLEMAS IDENTIFICADOS PROBLEMAS
Camaronera: 1.1 Plataformas con retraso 1.1.,1.2.,2.1..5.1 Mala

planificacion de la
empacadora
3.1.,32,7.1.,7.2.,7.3.
Falta de transparencia den
el proceso

4.1.1Material de empaque
y personal no son
suficientes

8.1. Hielo y metabisulfito
insuficientes

8.2. Bines en mal estado

Tabla 7: CAKE Map - Planteamiento de problemas después de las entrevistas

Fuente: Elaboracién Propia
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3: ANALIZAR SOLUCIONES |

SOLUCIONES EXISTENTES SOLUCIONES SIN ADOPCION
2.1. Rastreo del producto al salir de la 4.1. Penalizacion para la empacadora y para la
camaronera camaronera si no estan a tiempo en sus
procesos

6.2. Bidlogos de la empacadora ofrecen
observaciones sobre deficiencias en el
tratamiento del camardn

6.1. Pocas empacadoras tienen un trato de
diferenciales en caso de que el rendimiento
del camardn se reduzca

Tabla 8: CAKE Map - Analisis de soluciones

Fuente: Elaboracion Propia
3.3.2 Principios de disefio
Con base en los dolores identificados en los actores, se elaboran los principios de
disefio para la propuesta de valor a desarrollar, los cuales estan alineados con los pilares de la
innovacion: deseabilidad, factibilidad y viabilidad.
Los principios de disefio elaborados son:
e Llevar a cabo procesos transparentes con metodologias que permitan obtener
la informacion en vivo.
e Logistica efectiva con prioridad en la calidad del servicio.
e Ofrecer métodos de compensacion ante eventos desfavorables.
e Brindar capacitacion y acompafiamiento al personal de cosecha de la
camaronera para alcanzar los estandares requeridos por el mercado.
e Establecer metas de abastecimiento con mecanismos de recompensa al

proveedor.

3.4 ldeacion
Con el objetivo de obtener propuestas para la elaboracion del plan de mejora de la
relacion comercial existente entre la empacadora y la camaronera seleccionada, durante el

grupo focal se tomaron las respuestas recopiladas en el componente de investigacion 3 a
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través de la metodologia Brainstorming, y las ideas proporcionadas por los autores, las cuales

se presentan en la llustracién 10:

hnSToR),

BRAINSTORMING

Ofrecer beneficios

diferenciados por

cada segmento de
proveedores

X

llustracion 10: Ideas obtenidas del Brainstorming
Fuente: Elaboracion propia

Una vez listas las ideas con la herramienta Brainstorming, se procede a clasificarlas
segun su nivel de impacto y dificultad como se muestra en la llustracion 11, con el propésito

de escoger las ideas mas deseables, factibles y viables para la propuesta final.
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ALTO

Entrega de un carro
parael gerente
comercial por meta
cumplida

Allanzz
€ntre. em,
i pre:
de 2 indyse; con I:as

Ofrecer beneficios

. diferenciadospor

cada segmento de
proveedores

DIFICULTAD

N

Segmentara los
proveedores por
participacién

BAJO ALTO

IMPACTO

llustracion 11: Matriz de impacto - dificultad
Fuente: Elaboracion propia

A partir de la matriz se toman las ideas con un impacto alto y dificultad media a baja:
1. Ofrecer beneficios diferenciados por cada segmento de proveedores brindando
puntos canjeables, boletos de viaje y rebate.
2. Plataforma virtual con registros y video de los procesos en vivo para su
seguimiento, y capacitaciones para el personal de la camaronera.
3. Modelo de abastecimiento de materiales de calidad para contar con las
herramientas necesarias durante el proceso de cosecha en las camaroneras.

Y finalmente se propone optar por la creacion un programa de recompensas para la
camaronera, adaptando la teoria de los programas de lealtad de los consumidores. Estos
programas buscan desarrollar la lealtad del consumidor que se ve reflejada en el incremento
en la frecuencia del comportamiento de compra con base en la experiencia y las expectativas

del cliente (Hennig-Thurau, Gwinner, & Gremler, 2002). Con este enfoque, se busca invertir
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le orientacion del programa de lealtad, donde ahora es el cliente quien ofrece beneficios a su
proveedor clave. Para este estudio, la empacadora se encargaria de segmentar a sus
proveedores de camaron a partir de la participacion del producto en las exportaciones, y

brindar beneficios diferenciados a cada segmento.

3.5 Prototipado

Tomando en cuenta el tamafio de la camaronera seleccionada por el cual es clasificada
como una empresa grande por su nivel de produccion y cantidad de hectareas disponibles, se
considera que la mejor estrategia del programa de lealtad a implementar por la empacadora es
la recompensa mediante rebates o bonificaciones sobre la cantidad de libras provistas en un
cuatrimestre.

Con base en el volumen de venta de la camaronera hacia la empacadora del caso
desarrollado, se establece inicialmente para el programa de lealtad un monto minimo de 30
millones de libras cuatrimestrales para el segmento de proveedores grandes de la
empacadora. Aquellas camaroneras que logren alcanzar o superar el monto minimo
establecido, recibiran una bonificacion al finalizar el cuatrimestre de 1% sobre las compras de
la empacadora en délares que fueron generadas en el mismo periodo. Este calculo se presenta

en las Tablas 8 y 9 donde se muestra un caso donde aplica el rebate y uno donde no aplica.

Enero Febrero Marzo Abril thal
Cuatrimestre
Libras recibidas 7.500.000 7.500.000 7.500.000 7.500.000 30.000.000
en planta
Precio promedio
($/lb) 1,40 1,50 1,60 1,60
Compras en USD | 10.500.000,00 | 11.250.000,00 | 12.000.000,00 | 12.000.000,00 45.750.000,00
¢Aplica al Si
rebate?
Bonificacion
en USD (1%) 457.500

Tabla 9: Escenario donde aplica la bonificacion al proveedor
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Enero Febrero Marzo Abril T(_)tal
Cuatrimestre
Libras recibidas 5.000.000 5.000.000 |  5.000.000 5.000.000 |  20.000.000
en planta
Precio promedio
($/Ib) 1,40 1,50 1,60 1,60 1,53
Compras en USD 7.000.000,00 7.500.000,00 | 8.000.000,00 | 8.000.000,00 | 30.500.000,00
¢Aplica al
rebate? No
Bonificacion
en USD (1%) 0,00

Tabla 10: Escenario donde no aplica la bonificacion al proveedor

3.6 Validacion

Dado que la estrategia se basa especificamente en la relacion comercial entre la
empacadora y la camaronera tomada para el estudio, se validé con el grupo focal inicial la
propuesta desarrollada para verificar si se encontraba acorde a sus expectativas e identificar
las posibles mejoras que se deberian aplicar.

Con la nueva entrevista, se redujo la meta cuatrimestral a 20 millones de libras y se
mantuvo el porcentaje de bonificacion determinado inicialmente. Ademas, se incorporan
nuevos requisitos para que el proveedor pueda ser parte del segmento de grandes empresas
acreedoras del beneficio, como la certificacién del producto, de manera que cumpla con los
estandares de calidad internacionales, en especial aquellos necesarios para la venta en el

mercado estadounidense y europeo, considerados los mas rigurosos de la industria.
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Enero Febrero Marzo Abril T(_)tal
Cuatrimestre
Libras recibidas | ¢ 530600 | 5000000 | 5.000.000|  5.000.000 20.000.000
en planta
Precio promedio
($/Ib) 1,40 1,50 1,60 1,60
Compras en USD | 7.000.000,00 | 7.500.000,00 | 8.000.000,00 | 8.000.000,00 30.500.000,00
¢Aplica al si
rebate?
Bonificacion
en USD 305.000,00
(1%)
Tabla 11: Escenario nuevo donde aplica la bonificacion
. Total
Enero Febrero Marzo Abril e
Libras
recibidas en 4.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 19.000.000
planta
Precio
promedio 1,40 1,50 1,60 1,60
($/1b)
Compraussf’g 7.000.000,00 | 7.500.000,00 | 8.000.000,00 | 8.000.000,00 | 29.100.000,00
¢Aplica al
rebate? No
Bonificacion 0,00

en USD (1%)

Tabla 12: Escenario nuevo donde no aplica la bonificacion

Con la propuesta de un programa de compensacion para el proveedor de materia

prima, se quiere abastecer completamente de camardn a una empacadora segun las

necesidades de demanda de los mercados a los que atiende, lo que se traduce en un

incremento de un 10% en las ventas que representa una camaronera para una empacadora al

cierre del afio 2023.

La Tabla 12 muestra el Estado de Resultados de los afios 2021 y 2022 de una

empacadora, de los cuales se piensa afectar las cuentas de Ingresos en Ventas y Costos en

Ventas, para ello se establece la participacion del 10% que representa una camaronera del

total de las ventas de una empacadora para luego reflejar el 10% de incremento de estas
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ventas con respecto al afio anterior. Con un analisis de los resultados histéricos de una
camaronera, una cuota minima de 20 millones de libras compradas a una camaronera
cuatrimestralmente bajo un precio promedio de mercado de 1,53, se establece el 1% del total
de ingresos por la cuota minima aplicable al calculo dando como beneficio al proveedor el
total de 305.000 de USD por cuatrimestre cumplido, lo que representaria al final del afio una
inversion de 915.000 USD para la empacadora, que por efectos practicos se establecio en
1.000.000 USD en el célculo del costo de venta, reflejando un 5% de incremento en la

Utilidad Bruta.
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ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

POR EL ANO TERMINADO EL 31 DE Lbs compradas a la camaronera $ 80.000.000 $ 60.000.000
DICIEMBRE DE 2022 Participacion de la camaronera 9,25% 4,98%
(Expresado en Ddlares)
EMPACADORA PARTICIPACION DE LA CAMARONERA INCREMENTO DEL 20%
2021 2022 2021 2022 2023
INGRESOS Y COSTOS
VENTAS, NETAS $ 1.042.639.459 $ 1.412.874.281 $ 96.421.411 $ 70.310.563 $ 84.372.675 Incremento del 20% en Ventas
(-) COSTOS DE VENTAS $ -865.068.829 $ -1.205.685.939 $ -80.000.000 $ -60.000.000 $ -73.000.000
UTILIDAD BRUTA $ 177.570.630 $ 207.188.342 $ 16.421.411 $ 10.310.563 $ 11.372.675 Incremento del 10% en las Utilidades Brutas
GASTOS OPERACIONALES
(-) Gastos de venta $ -37.467.403  $ -70.385.109  $ -3.464.918  $ -3.502.659 $ -4.203.191
() Gastos de administracion $ -13.396.374  $ -17.725.592  $ -1.238.872 $ -882.100 _$ -1.058.520
TOTAL $ -50.863.777 $ -88.110.701 $ -4.703.790 $ -4.384.759 $ -5.261.711
UTILIAD OPERACIONAL $ 126.706.853 $ 119.077.641 $ 11.717.620 $ 5.925.804 $ 6.110.965
OTROS INGRESOS (GASTOS)
(+) Valor Patrimonial Proporcional (VPP) $ 52.483.011 $ 36.971.207  $ 4.853.534 $ 1.839.843 % 2.207.811
(-) Gastos financieros $ -9.300.339 $ -11.118.883 $ -860.079 $ -563.322 $ -663.987
(-) Otros, neto $ -1.846.726 $ 1.627.389 $ -170.782 $ 80.986 $ 97.183
TOTAL $ 41.335.946 $ 27.479.713 $ 3.822.673 $ 1.367.506 $ 1.641.007
Utilidad antes de Participacion de
Trabajadores e LR. $ 168.042.799 $ 146.557.354 $ 15.540.294 $ 7.293.310 $ 8.751.972
Menos: 15% de Participacién de
Trabajadores $ -17.333.968  $ -16.437.922  $ -1.603.014 $ -818.020  $ -981.624
Menos: Impuesto a la Renta (I.R.) $ -5.579.120 $ -7.555.963 $ -515.947 $ -376.016 $ -451.220
Menos/Mas: Impuesto diferido $ -1.417.699 $ 428.797  $ -131.106  _$ 21339 % 25.606
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 143.712.012 $ 122.992.266 $ 13.290.227 $ 6.120.612 $ 7.344.735
Ganancia en utilida neta $ 1.224.122
ROI 22,41%

Tabla 12: Estado de Resultados de una empacadora frente a programa de recompensas

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2023)



Empacadora

Camaroners

2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingreso en ventas S 480.203.267,00 $ 534.224.056,00 $ 672.957.238,00 $ 578.607.173,00 $ 1.042.639.459 S 1.412.874.281
Costo en Ventas $ 435.976.086,00 $ 485.510.713,00 $ 622.463.234,00 $ 516.826.450,00 S 865.068.829 $  1.205.685.939
Part. Costos 91% 91% 92% 89% 83% 85%
A Ventas en USD S 54.020.789 $ 138.733.182 $ -94.350.065 $ 464.032.286 $ 370.234.822
A Ventasen % 11% 26% -14% 80% 36%
Ingresos de la empac (1) 480 534 673 579 1.043 1.413
2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingreso en ventas S 34.152.631 $ 37.994.654 $ 47.861.524 S 41.151.235 S 96.421.411 $ 70.310.563
A Ventas en USD S 3.842.023 $ 9.866.870 $ -6.710.290 $ 55.270.176 $ -26.110.848
A Ventasen % 11% 26% -14% 134% -27%
Ingresos del proveedor (1) 34 38 48 41 96 70
(1) datos en millones de ddlares
Tabla 13: Resultados de proyecciones en ventas
2.500
2.000
1.500
1.000
500

2017

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos de la empac (1) —&— Ingresos del proveedor (1)

llustracién 12: Proyecciones en ventas
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PROYECCION
2023 2024 2025 2026
$ 1426936394 $ 1.613.470.596 $ 1.800.004.799 $  1.986.539.002
$  1.264730.349 $ 1.430.060.401 $ 1.595.390.452 $  1.760.720.504
89% 89% 89% 89%
$ 14.062.113 $ 186.534.203 $ 186.534.203 $ 186.534.203
1% 13% 12% 10%
1.427 1.613 1.800 1.987
2023 2024 2025 2026
$ 84.372.675 $ 106.381.863 $ 134.132.297 $ 169.121.621
$ 14.062.113 $ 22.009.187 $ 27.750.434 $ 34.989.324
20% 26% 26% 26%
84 106 134 169
180
160
140
120
100
80
60
40
20
2026
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4. Conclusiones y recomendaciones

4.1 Conclusiones

1. Enel grupo focal realizado con los representantes de la camaronera seleccionada se
identifico que el proveedor busca cumplir sus metas de venta al mayor margen posible
a partir del volumen de cosecha planificado de forma semanal. Asimismo, tiene una
apertura a la retroalimentacién de parte de la empacadora, de quien espera
recomendaciones acerca de métodos mas efectivos para la cosecha del producto, de
manera que este se encuentre en las condiciones apropiadas para la venta en mercados
donde el margen de ganancia sea mayor. Por otra parte, espera tener un seguimiento
completo del procesamiento del producto dentro de la planta, de manera que espera
que su cliente le brinde transparencia en todas las fases del proceso y una
retroalimentacion oportuna para la toma de decisiones efectiva.

2. La planificacion de la empacadora no es suficientemente efectiva para el traslado del
producto desde la camaronera hacia la empacadora y, en ocasiones, la calidad de los
materiales requeridos para el almacenamiento dentro de los bines que son movilizados
en los camiones no es de la calidad apropiada. Por otra parte, dentro de la
empacadora, a pesar de que los procesos son apropiados y generalmente se mantiene
la cadena de frio, no se presenta una total transparencia en la provision de los
resultados parciales y finales de la liquidacion del producto de la piscina. Es por ello
que la empacadora debe mejorar su planificacion logistica, organizacion de materiales
suficientes para el traslado del producto y personal y maquinaria para el
procesamiento en planta. Con esto le brinda a la camaronera mayor confianza en la
relacion comercial y asegura que esta se mantenga a largo plazo.

3. Con base en los insights obtenidos del grupo focal realizado y las ideas recopiladas

del Brainstorming, se opta por el desarrollo de un método de recompensa para la
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camaronera a partir de la consecucion de una meta establecida tomando en
consideracién el volumen de camardn comercializado entre ambas entidades. La
recompensa consiste en la entrega del 1% del monto en ddlares generado por la
compra del producto de la camaronera siempre y cuando este haya alcanzado la
cantidad de 20 millones de libras en cada cuatrimestre y posea las certificaciones
necesarias para la exportacion al mercado estadounidense y europeo. Para la
aplicacion de esta estrategia se requiere de la asignacion de un presupuesto anual de 1
millon de ddlares anuales por cada cuenta de proveedores que presenten las mismas
caracteristicas que la camaronera estudiada. Esto finalmente representa un incremento
del 20% de la participacion en ventas de la camaronera y de las exportaciones anuales

de la empacadora.

4.2 Recomendaciones

Se recomienda el estudio de la aplicacion de esta propuesta dentro de las estrategias
de marketing de una empacadora, donde se observe a detalle la influencia que tendria sobre el
precio de venta del producto de la camaronera hacia la empacadora, asi como el precio de
venta del camaroén con valor agregado que ofrece la empacadora en el mercado internacional,
debido al incremento en los costos incurridos en la fidelizacién del proveedor, asi como a las
constantes fluctuaciones de los precios del camardn a nivel nacional e internacional.

Por otra parte, se observa un potencial en el desarrollo de teorias sobre estrategias
para la captacion de proveedores bajo el contexto de la industria acuicola que presenta un
comportamiento diferente al usual en el mercado industrial en las relaciones B2B. Para ello
es necesario desarrollar un estudio que tome en cuenta una muestra representativa de todas
las camaroneras pequefias, medianas y grandes de la industria acuicola ecuatoriana, asi como
de las empacadoras, donde se obtenga un perfil estandar con las expectativas de ambos

perfiles sobre las relaciones comerciales que han desarrollado. De esta forma se podrian
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presentar otras metodologias que permitan a las empresas procesadoras de productos del mar
abastecerse de materia prima suficiente para la atencion de sus diferentes segmentos de

clientes nacionales e internacionales.
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Anexo 1:
Transcripcion de respuestas del grupo focal

Luiggi: Vamos a grabar la reunion solo para que podamos tener respaldo de que se
Ilevé a cabo el grupo focal. Buenas tardes con todos, somos Luiggi Arias y Mabel Aguilera'y
en primer lugar queremos agradecerles por haber aceptado nuestra invitacion a ser parte de
este grupo focal, cuyo objetivo principal se puede dividir en dos puntos que son: identificar
los beneficios esperados de las empacadoras desde el punto de vista de la camaronera, e
identificar los puntos clave en la relacion B2B entre las empacadoras y las camaroneras. Este
grupo focal lo desarrollamos como una fase de nuestro proyecto para obtener el titulo de
licenciados en administracion de empresas de la ESPOL y queremos recalcar que todo
resultado obtenido de esta sesion sera utilizado solo para fines académicos y se mantendra
total discrecion de la identidad de los participantes. Les invitamos ahora a acceder a la
plataforma Jamboard a través de un link que les vamos a compartir en el chat grupal de
Teams.

Mabel: Nos confirman si pueden acceder, por favor.

K: Es una presentacion, ;no?

Luiggi: Si, vamos a ir haciendo las preguntas y en base a esta presentacion vamos a ir
contestando, unas de forma oral y otras de forma escrita por medio de una de las opciones de
Jamboard.

A: ;Entonces no es necesario iniciar sesion?

Luiggi: Si no les pide y pueden ir editando, no hay problema.

W: ¢ Qué tenemos que hacer aqui, perdon?

Luiggi: Hagamos una prueba para ver que todos puedan editar. Hay una opcién de
insertar una nota adhesiva. Escriban algo en la primera ldmina y veamos si pueden editar. Si

es asi, podemos continuar sin iniciar sesion.
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W: Si, si puedo aqui poner una nota.

Mabel: Entonces no es necesario que ingresen con su cuenta.

W: Ya ahi estamos incluso poniendo notas algunas.

Objetivo 1

Luiggi: Listo entonces. Empecemos. Como primera pregunta les tengo la siguiente:
¢ Cual es el objetivo de venta que tiene la camaronera actualmente? Decimos en sentido si
esperamos vender por volumen, acorde a la capacidad instalada o por calidad. Esto vamos a
hacerlo de forma oral, vamos a ir conversando. ¢ Alguien que quiera comentarnos sobre este
punto?

W: Pero Luiggi, ¢te refieres a la venta a la empacadora, nuestra venta tradicional?

Luiggi: Asi es, de camaronera a empacadora.

W: Ya, y tu pregunta es ¢cual es el objetivo?

Luiggi: Si, ¢cual es el objetivo de venta? Buscamos vender 100% por volumen o al
méaximo de la capacidad instalada de cada piscina.

W: Y una cosa, ¢esto quieres que te lo escribamos en esas notas o lo conversamos?

Luiggi: Esto lo podemos conversar nomas sin necesidad de escribir.

W: OK, si quieren yo puedo empezar. Yo creo que el objetivo hoy es vender todo lo
que producimos al mejor precio posible, mas, sin embargo, creo que hemos conversado con
algunas de las personas aqui presentes en algunas reuniones que poco a poco vamos
emigrando hacia una suerte de maximizacién del Margen, porque de pronto podrias vender
menos libras con mayor margen porque estas buscando tallas que no necesariamente estamos
acostumbrados a hacer. Pero eso no es hoy, Hoy yo diria que es vender lo que producimos.

Luiggi: Listo, ¢alguien tiene algo mas que aportar a esto de aqui? ¢Estan de acuerdo o

hay algo adicional?
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A: Yo creo que también el objetivo es sacarle el mayor rendimiento a cada piscina,
como dice W, para complementar, yo también considero que el objetivo es sacar la mayor
rentabilidad de cada piscina. Yo creo que lo venimos haciendo muy bien por volumen, pero
es interesante buscar tallas que no hay en el mercado para sacarle mayor precio. Puede ser,
por ejemplo, la talla 10/20 que es un camarén arriba de 50 g que en el mercado se esta
pagando $12 el kg. Pero creo que el objetivo principal es sacar la mayor rentabilidad posible.

Luiggi: Ok listo. Desde el lado de Produccién, K o M, ¢ustedes nos pueden comentar
algo?

K: Desde el lado de Produccidn, obviamente es obtener la mejor rentabilidad, pero
que también haya retroalimentacion de parte de las plantas para mejorar nuestros procesos en
calidad y clasificacion de tallas que nos lleve a ese objetivo. No es solo vender, pero que
también nos retroalimente para seguir mejorando.

M: Yo creo que el mercado es muy voluble. Tienes épocas donde te piden bastante
camaron pequefio, otras épocas donde te piden camardn mediano, otras épocas que te piden
camaron grande. Entonces la gente como que se inclinan a manejar estas densidades siempre
tratando de buscar el mejor precio posible, que no necesariamente es el mayor precio del
mercado. Yo si creo que, si tienes ya mercados asegurados, te van a dar un plus para poderle
sacar mas provecho a tu produccion y tener un mayor margen por ventas. Pero esto sucede
con grupos donde tienen mercados ya establecidos, incluso tienen mercados de valor
agregado donde pueden darse el lujo de tener costos de produccién mas altos. Eso lo vi en
Centroamérica que tenian costos de produccion de $2 por libray con eso estaban felices
porque tenian unos precios de venta muy buenos, pero con valor agregado. Logicamente por
velocidad y libras de produccién aqui en el pais, el entero es lo mas factible en el momento
de sostener esos volumenes de produccion y hacer valor agregado a todo eso. No es que no se

pueda, pero entiendo que todavia se esta trabajando bastante en eso. Yo creo que como
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productor debes tener un poquito mas de flexibilidad, sobre todo si tienes volumen de
produccion, y si eres un productor mas pequefio de pronto tratar de trabajar con una talla un
poquito mas grande que de pronto te vaya a asegurar un poco mas de precio, no
necesariamente mas ganancia, pero de pronto por ahi podrias atinar un poco mas.

Luiggi: Ok de acuerdo. L, ¢de pronto tienes algo mas que aportar aqui desde tu
perspectiva?

Mabel: Creo que hay interferencia.

L: ¢Si se me escucha?

Luiggi: Se te escucha un poco entrecortado.

L: No tengo mucha sefial. Lo que dijo M es bastante acertado. También como
camaronera y pasando proximamente a tener empacadora, no solo debemos enfocarnos en el
entero, sino ya ir viendo mercado de valor agregado donde se puede ganar $1 més a la libra
de camaron.

Luiggi: OK listo, aqui ya estamos incorporando tanto en base a la retroalimentacion
que exista de parte de las plantas, ver si nosotros empezamos a vender un producto con valor
agregado para ser inclusive un poco mas competitivos. Pasemos a la siguiente pregunta. En
base a todo lo que hemos comentado, en esta slide si les voy a pedir que vamos a anotar
mediante las notas adhesivas. Imaginemos que en este momento deben elegir una
empacadora para enviar 60.000 libras de camardn para un proceso de entero. ;Qué preguntas
se harian antes de seleccionar la mejor opcion? Tal vez algunos se enfoquen en precios o
rendimientos, para todas estas preguntas tomémonos un tiempo para ir anotandolas en la
pantalla.

Luiggi: Ok veo qué hay “precio $/libra”’; rendimiento, ok.

K: No sé cémo pegarlo.
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Luiggi: A ver, ¢de repente Mabel nos puedes mostrar como seria? Agregamos una
nota adhesiva, escribimos ahi y guardamos.

M: ¢Do6nde esta la nota adhesiva?

Mabel: En la barra de la parte izquierda, es la cuarta opcion.

M: A mi no me aparece.

Mabel: En el navegador ahi esta, es la cuarta opcién del lado izquierdo, hay una lista
de herramientas. Ah es que estan en el otro slide, deberia ser en el segundo.

Luiggi: Claro, nos ubicamos en el segundo slide, ahi encontraran la pregunta y vamos
a ir anotando las respuestas.

(Tiempo para anotar las respuestas — Se retoma la revision de las anotaciones en el
minuto 15:30)

Luiggi: Listo pasemos a la parte de discusion de estos puntos. Mabel, conforme
vamos revisamos, le cambiamos el color para saber que ya hemos revisado. Vamos a ponerle
color verde lo que hemos revisado. Entonces veamos, “Libras a favor” ;qué nos pueden
comentar sobre las libras a favor como un aspecto para seleccionar a la mejor empacadora?
¢Coémo influyen?

A: Esa va de la mano con pesaje honesto que también la vi por ahi, va por ese lado. O
sea la transparencia de la empacadora sobre las libras que declaras.

Luiggi: OK listo. ¢Alguien més tiene un punto de vista adicional sobre este punto?

W: Yo diria que, con respecto a libras a favor, es importante revisarlo en un contexto
histdrico, porque tu puedes tener libras en contra en una piscina, pero si en 100 piscinas
tienes mas a favor es mas importante. Especialmente porque nosotros siempre tenemos
relacion a largo plazo.

Luiggi: Ok listo, de acuerdo. ¢ Alguien mas tiene algiin comentario sobre este punto,

sino para pasar al siguiente?
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K: En el tema de pesaje, es importante que la planta nos dé esa transparencia de que la
data esta bien tomada, es decir que las balanzas estén bien calibradas, que la basura esté
acorde y no pasen mas de lo que debe ser, o de que estan pesando realmente la cantidad que
se reporta y no se esta ocultando parte de la informacion. Entonces eso nos ayudara a decidir
si seleccionamos a una planta como una buena opcion.

Luiggi: Ok ahora pasemos al siguiente punto: Rendimiento. ;Qué podemos comentar
sobre la parte de rendimiento y como este influye sobre la seleccion de la empacadora? De
repente, M puede comentarnos sobre esto. Este es un punto que alguno de los participantes
ubico en la pantalla, ;usted considera que este es un aspecto que influye también en la
seleccion de la empacadora?

M: De qué me perdi, sorry.

Luiggi: Le pedia su comentario, ;,como considera que el rendimiento influye como un
aspecto para seleccionar a la mejor empacadora?

M: Ah bueno es importantisimo porque lo tu tienes que aterrizar es cada punto
porcentual de rendimiento, cuantos centavos significa en tu precio de venta. Entonces
normalmente un punto de esto te significa varios centavos, y mientras tu rendimiento sea mas
alto te aseguras el precio mas alto con relacion al que te han ofrecido. Por ejemplo, si te dicen
que el camardn 40/50 te van a pagar $2 la libra y yo tengo un rendimiento de 85%, lo méas
probable es que ese $2 se convierta en $1,70-$1,80 y mientras mas me acerque al 100% mas
pegado estaré a ese $2. Es decir, mientras esté mas pegado al 100% me va a garantizar un
precio mas atinado al que me estan dando en la clasificacion de ese entero.

K: Luiggi ahi podrias juntar clasificacion de talla con rendimiento también.

K: Porque td puedes tener un 90%-95% de rendimiento, pero si te dan una

clasificacion de tallas hacia la baja, pesos menores, también te van a golear con el precio.
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Luiggi: Ok listo, veo que también como rendimiento y clasificacion, tomaria también
el punto que dice “precio por proceso (rendimiento/clasificacion)”

L: Yo por ahi puse una nota que dice “Precio y flexibilidad”.

Luiggi: Coméntanos esa parte de precio y flexibilidad. ;A qué te refieres?

L: Qué porcentaje de defectos nos aceptan por cada empague que ellos tengan, con
qué uniformidad trabajan ellos, porgue si es una uniformidad muy estricta lo que va a pasar
es que la talla grande se quedara como talla grande y la pequefia como pequefia, y no habra la
posibilidad de que tallas pequefias me la pasen a la frecuencia para ganar rendimiento.

W: Yo tenia un comentario méas con respecto a flexibilidad. Finalmente, las
empacadoras son comerciales, entonces una empacadora que se pueda adaptar lo que puede
hacer es encontrarle casa a ese camaron que no paso a las primeras clasificaciones. Entonces
ahi es por eso que a muchos productores pequefios les gusta vender a las grandes porque
siempre le van a encontrar casa para su camaron. De las 60.000 libras puede ser que a mi me
Ileguen 55.000 tal como las pedi, pero si yo como empacadora puedo venderlo a otro sitio
porque tengo esa disponibilidad comercial, entonces me vuelvo para mi productor una
empacadora super interesante.

Luiggi: De acuerdo. En este caso hablamos de esta flexibilidad de que la empacadora
pueda adaptarse a lo que ya obtiene y de poder vender la mayor parte del producto que ha
recibido. Veamos ahora el siguiente “cumplimiento de pago”.

A: En este negocio se ha manejado siempre mucho bajo la palabra, no se venden las
60.000 Ib bajo contrato, pero es un acuerdo qué hay entre la empacadora y el producto y es
muy importante que cumpla los tiempos de pago propuestos. Yo creo que es muy importante.

Luiggi: Ok listo. Hablemos ahora sobre un punto de “Rendimiento historico con esa

empacadora”.
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W: Si mira, ti no vendes las 60.000 Ib de forma aislada, entonces tienes que, tal vez,
la empacadora no te va a decir que rendimiento tiene o si te lo dice eso no te indica mucho.
Entonces lo mejor es tener un histérico del rendimiento de esa empacadora de los Gltimos
varios meses, siempre es bueno conocer cual es el historico.

Luiggi. Ok de acuerdo. Veamos ahora “informacion accesible al proceso” ;Cémo esto
influye?

K: Siempre queremos saber cdmo nos estan clasificando, pesando, que tallas nos estan
dando, cuéntas libras de cola nos estan enviando, cuéntas libras de entero, cuanto nos estan
pagando por cada libra de cola y entero. Entonces tener la data para nosotros construir una
historia es muy importante, sobre todo que la tengan y nos compartan a tiempo para poder
tomar una accion en finca y algo que se esté desviando de un estandar.

Luiggi. Ok listo, de acuerdo. Tenemos el punto “Precio $/1b” aqui lo generalizamos
con el punto de precio por proceso o hablamos mas del precio por talla?

M: El tema del precio es importante, pero existen muchas empacadoras que te atraen
con precios un poco mas altos que las tradicionales 0 mas grandes que son las que mas se
ven, pero siempre tienes algo en las clasificaciones, ya sea en tallas o en libras. Entonces el
precio puede que sea interesante, pero tienes que ver el complemento. Al final del dia cuanto
te terminan pagando de ese precio que te dieron por cada clasificacion o por libra al final vs
lo que tradicionalmente tienes en las plantas que ya has venido trabajando que ya sabes que
son muy serias donde sabes que tus clasificaciones no se caen o tu rendimiento no se cae, 0
que lo que te pagan por la cola no es una miseria que te termina tumbando fuertemente el
promedio de la libra.

Luiggi: Ok listo, de acuerdo. Finalmente, el ultimo punto que queda “descarte”.
¢ Como influye esta parte en la seleccion de la empacadora?

W: Yo ahi me referia a la basura.
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Luiggi: Entonces llegando a la parte de cuanto la empacadora esta pesando respecto a
la empacadora, volvemos al punto de pesaje honesto.

W: Si podria ser lo mismo la verdad.

M: Si porque al final en la basura te ponen todo lo que no es camarén que entra a
proceso, que al final todo eso se lo nombra como basura en una sola nomenclatura.

Objetivo 2

Luiggi: Ok listo. Pasemos al siguiente punto. Aqui iniciemos pensando en una
respuesta y luego las iremos agregando en la siguiente slide. Primero les hago una pregunta:
¢nos pueden nombrar cudles serian los aspectos esenciales que el cliente, refiriéndonos a la
empacadora, deberia tomar en cuenta para la correcta movilizacion y almacenamiento del
camaron? En el slide #4 veran que esta dividido en 3 partes del proceso: cosecha, la parte de
movilizacion y la parte de planta. De igual forma, con las notitas agreguemos aqui los
aspectos que la empacadora debe tomar en cuenta para la correcta movilizacion,
almacenamiento o procesamiento del producto en planta. Estamos en el slide 4, aqui estamos
sugiriendo a la empacadora qué deberia tomar en cuenta para poder procesar, movilizar
correctamente nuestro producto como camaronera.

M: Aqui dice Cosecha, movilizacion y planta.

W: ¢ Qué quieres que pongamos en cada fase del proceso?

Luiggi: Por ejemplo, digamos que en planta la empacadora debe tomar en cuenta que
el producto debe tener un buen enhielado.

W: Ya, pero ¢desde el punto de vista del productor o la planta?

Luiggi: De la planta. Nosotros estamos sugiriéndole a la planta, como conocedores de
nuestro producto, qué debe hacer para poder mantener, almacenar, procesarlo y movilizarlo

de forma correcta.
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Luiggi: Ok para la parte de cosecha tenemos que debe estar el material completo y a
la hora acordada, numero de plataformas, hielo, metabisulfito. Suficiente cantidad de hielo en
bienes, adaptacion a tratamientos utilizados, bienes y plataformas en buen estado, ok. Proceso
agil, poca espera para proceso.

Luiggi: Para esta parte tomémonos 2 minutos mas para ir agregando las respuestas.

(Tiempo para anotar las respuestas — Se retoma la revision de las anotaciones en el
minuto 36:18)

Luiggi: Listo, ahora vamos a hacer lo siguiente. Mabel en este momento va a replicar
esta misma diapositiva para que cada uno pueda tomar una copia y vamos a hacer la siguiente
actividad. En la esquina superior derecha vamos a ir ubicando los nombres, primero
seleccionen una slide de la 4 a la 8, como veran todas tendrén las mismas notitas, necesito
que seleccionen una y en la parte de arriba ubiquen sus nombres para poder identificar quien
realizo esta parte de la actividad. Y Qué vamos a hacer ahora. Todas estas notitas vamos a
organizarlas de arriba hacia abajo, de manera que en cada fase en la parte superior quede el
aspecto de mayor relevancia para este proceso y en la parte inferior el de menor relevancia.
Por ejemplo, digamos que tomamos esta slide y Mabel tal vez considera que la calidad de
hielo y metabisulfito debe ser primero, organizamos todo en formato de columna y que para
ella debe quedar como menos relevante la logistica y material completo. Asi consideramos
que, para ella lo méas relevante seria la calidad de hielo y meta y lo menos relevante seria la
logistica y material completo. De igual forma tomémonos para este de aqui 1 minuto para
organizar. No se olviden en la parte superior ubicar su nombre para asi identificar quien esta
en cada slide.

K: Luiggi ¢quieres que te ponga las prioridades en cada bloque de la hoja?

Luiggi: Asi es, de cada bloque.

K: De cada hoja, Ok.
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Mabel: Escojan una hoja para ustedes, colocan, puede ser un slide aqui en la
herramienta de texto colocan el nombre, por ejemplo “K” ya que estd consultando. Le ponen
en cualquier parte superior de la hojita, entonces ya sabemos que es su slide y ya puede
trabajar ahi y trabajar en cada bloque: Cosecha, Movilizacién o Planta en cuanto a la
prioridad que usted le quiera dar.

Luiggi: De repente vamos haciendo un paneo desde el slide 4 para ver el avance.

W: El 4 soy yo

Luiggi: Ok

M: Yo estoy en el 6

Mabel: Estd W, 5 estd A, 6 M, ¢Se puede cambiar de color?

Luiggi: Puede ser ahi

Mabel: Ok, 7 estd K, y 8 L que esperemos pueda conectarse.

Luiggi: Creo que no puede editar desde el celular, pero esté bien, no hay problema.

Luiggi: Ok, vamos a ir revisando desde el Slide niumero 4. Veamos, desde el punto de
vista de W, en la parte de cosecha en primer lugar deberia haber suficiente cantidad de hielo y
bines, y que el hielo y el metabisulfito deban ser de calidad. Y como menos relevante en este
aspecto deberia estar la adaptacion a tratamientos Utilizados.

W: Si, o sea, como soy empacadora la verdad nos ponemos de acuerdo en un
tratamiento utilizado, perfecto, pero si no usan el tratamiento de esa forma, pero el resultado
es el mismo, es secundario, ;me explico? O sea, como que el método de cosecha yo lo puedo
pedir, pero como empacadora lo que me importa es el resultado. Entonces yo creo que si me
obligas, entendiendo que todo esto es importante, si me obligas a decirte qué es lo mas
importante, para mi es el hielo, luego viene todo lo relacionado a la planificacion y luego
viene el tratamiento porque lo que mas me importa es el resultado.

Luiggi: Ok, listo. Pasemos a la seccion de movilizacion.
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W: En caso de la movilizacion, para mi todo lo relacionado a la custodia, a tiempo,
etc., para mi eso es planificacidn y para mi eso es clave. Para mi el tiempo de viaje es menos
importante porgue uno puede vender, un productor le puede vender a una empacadora super
lejos si la planificacion estd hecha bien la verdad que la distancia me importa mucho menos,
¢Me explico? Yo creo que ahi la planificacion esta por encima de la distancia. Y, finalmente,
en planta, un poco anélogo, para mi la planificacion es todo. Eh y chuta si td tienes todo
planificado incluso la cadena de frio va a estar asegurada.

Luiggi: Listo, de acuerdo. Pasemos la siguiente slide. Veamos, aqui estd A, nos
puedes comentar un poquito sobre ...

A: A ver, yo creo que el material a tiempo, la logistica y el material completo es el
maés importante porque muchas veces programas una cosecha y ya tienes al personal, la finca
tiene ya todo planificado, pero no recibe el material, eso finalmente termina incurriendo en
costos extras en personal por horas que se adicionan, este entonces considero que el tema
material es lo mas importante. Y también considero que es muy importante la adaptacion a
tratamientos porque, eh ... muchas veces en las empacadoras te toca esperar mucho y hay
tratamientos que afectan las horas de espera, entonces por mas que, si la empacadora no se
puede adaptar a todos los tratamientos termina igual incurriendo en una afectacién de calidad
durante el proceso.

Luiggi: Pasemos a la parte de movilizacion.

A: Yo creo que en la parte de custodias es lo mas importante, manejo de custodias
parciales y que las custodias llegue a tiempo para que cuando los carros estén, las plataformas
estén listas y verificadas por garita puedan ir saliendo sin mayor espera, porque despues la
espera la tendrias que sumar, lo que esperas en garita mas la que esperas en planta, entonces

se vuelve mucho tiempo. Yo también considero como W, los tiempos de viaje, eh no, si bien
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con un buen enhielado y buenos materiales no veo mayor afectacion, aunque tenga 8 o 10
horas de viaje.

Luiggi: Ok, ¢Y en la parte de planta?

A:Y en la planta, en la parte de planta yo creo que un proceso agil con pocas horas de
espera es lo mas importante, este, de ahi si o sea, la planificacion de la empacadora, muchas
veces las empacadoras planifican pero hay producto que les llega de isla, hay productos se le,
tuvieron un problema en el drenaje y el producto no les llego a la hora que esperabas,
entonces finalmente las empacadoras nunca pueden planificar muy bien su, como va a ser su
dia de proceso. Entonces, que en general tengan un proceso agil y pocas horas de espera yo
creo que es mas importante. De ahi también asegurar la cadena de frio en caso de que tengan
que incurrir en mayores horas tener ese, asumir eso de ahi.

Luiggi: Listo, de acuerdo. Veamos el siguiente, tenemos a M. Nos puede comentar un
poco, ¢Coémo organizo las 3 fases?

M: Okey, lo que es cosecha lo méas importante es el material a tiempo y a la hora
acordada, las plataformas, hielo y meta, dsea, definitivamente, ya teniendo pues eso de ahi en
finca pues aseguras pues que vas con tu planificacion.

Logistica, material completo por supuesto, calidad de hielo y meta importante, de ahi
tengo adaptacion de tratamientos utilizados, es ser mas flexibles en plantas, suficiente
cantidad de hielo en bines, no tener complicaciones y bines en plataformas en buen estado,
limpios y seguros. O sea en cuanto a la cosecha, para mi el tema es la movilizacion, es
importante que la custodia llegue a tiempo para no desmejorar la calidad del camaron por
supuesto, movilizacion que tenga rastreo y seguridad, importantisimo, manejo de custodias
parciales también que es lo que nosotros hacemos aqui por volumenes, te da seguridad y
tranquilidad de que tu camaron vaya llegando en el transcurso del dia o la noche seguido a la

planta y no se paren los proceso tanto en la cosecha como en la planta. Y los tiempos de viaje
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gue no sean tan largos, bueno también influye pero definitivamente no es lo mas importante
siempre y cuando se planifique bien y todo esté acorde a la distancia no?, es cuestién de
poner menos camaron, mas hielo, dependiente de la distancia. En temas de planta arrancamos
con asegurar cadena de frio en planta, es verdad lo que dice W, con el tema de planificacion,
pero si pasa muchas veces que todo esta planificado pero al final del dia no se da como tal,
entonces si me dices a mi qué seria lo mas importante, es asegurar la cadena de frio en la
planta, que llegue el camardn, que se revise bien este tema, que la temperatura de las tolvas
esté acorde. De ahi tenemos un proceso agil con poca espera para el mismo, importantisimo,
para que no se pierda pues la calidad del producto. Personal suficiente y material de empaque
también, para que no haya retrasos, ya nos ha pasado, y l6gicamente la que, que esté bien
planificado horas y procesos pero a su vez que encuentre (... no se entiende revisar minuto 48
con 50s.).

Luiggi: OK, listo. Vamos al siguiente. K, coméntenos.

K: A ver yo, junte algunas cosas que me parece que estan a la par, por ejemplo;
material a tiempo y a la hora acordada y que tengan los materiales en buen estado limpios y
seguros, eso va de cajon porque puede ser que tu tengas todas las plataformas a tiempo, pero
comienzas a descartar bines porque estan en mal estado, porque no los puedes sellar, porque
tienen bines sucios, entonces va a la par. Puedes tener material, pero si no esta en buen
estado, de nada sirve. En la cosecha también, cantidad de hielo y meta y suficiente cantidad
también, si td no tienes el material completo también te retrasas, si no tienes el hielo
suficiente en cada bin td tienes que pedir a planta que te refuerce la cantidad de hielo y eso te
va a retrasar y vas a tener que sacar hielo de los siguientes carros, de las siguientes
plataformas, entonces te crea un malestar durante la cosecha que se puede prever con la
cantidad suficiente de hielo en cada bin. Y la adaptacion a tratamientos utilizados, si ha

habido ocasiones en que ellos piden hacer otro tratamiento, pues y toca adaptarse un poco no,
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pero yo lo puse de ultimo porque a veces si hay variaciones de tratamientos y eso nos ha
obligado a nosotros a movernos pero se ha podido trabajar, eso en el caso de cosecha.

En el caso de movilizacion, eh que la custodia llegue temprano, que llegue a tiempo y
gue no tenga que esperar 4 0 5 plataformas para que se lleven el producto eso lo veo a la par
con el manejo de custodias parciales, me parece que estan a la par porque ti no puedes tener
ya 5 0 10 plataformas y que la custodia se retrase 1 0 2 horas y esto va a desmejorar la
calidad del camarén por el tiempo del proceso, y obviamente que tenga el rastreo y la
seguridad con buena cobertura de siniestros que van a la par, y los viajes que sean cortos o
largos, y eso nada mas te aseguras con la cantidad de hielo dependiendo el tiempo del
traslado del producto.

Y en el caso de planta, asegurar la cadena de frio es muy importante, que todo el
material que se tenga enviado de planta te asegure que ti vayas a mantener la cadena de frio
hasta que lo procesen y pues que el proceso sea &gil, esté bien planificado el personal, y
suficiente material de empaque eso lo puse a la par porque todo va de la mano, si td, si esta
mal planificada la planta y comienzan a tener demasiado producto de varias fincas pues tu
producto va a tener que ponerse en cola y va a desmejorarse la calidad, la misma cosa si no
tuvieran suficiente empaque, material de empaque en planta también se desmejora la calidad
y es0 me parece que va de la mano.

Luiggi: Ok, listo de acuerdo. Eh de repente quedémonos en este slide para la siguiente
pregunta. Ahora, tomando en cuenta todos estos puntos que ya hemos mencionado, que se
han anotado en esta pizarra, ¢(Nos pueden comentar eh, en base a la experiencia alguna, algin
momento 0, como las empacadoras en este momento gestionan estas actividades que hemos
enlistado? ¢ Eh, pueden comentar una experiencia buena o mala? De repente alguna
empacadora ejemplar en cuanto a alguno de estos aspectos, alguna empacadora que deberia

mejorar alguno de estos aspectos ¢Eh qué es lo que ha ocurrido?
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L: ¢Puedes repetir la pregunta Luiggi? No escuché una parte, lo primero.

Luiggi: Ok, Lo que decia es que dado los puntos que ya hemos enlistado que nos
puedan mencionar experiencias buenas o malas respecto empacadoras y como ellas
gestionan. ¢ Tal vez cada 1 esta a punto alguno de ellos alguna tal vez no cumple uno de estos
puntos especificos?

A: Yo, yo te diria de lo que de lo que visualizo dia a dia me gusta mucho la logistica,
movilizacion y el proceso en planta que tiene Y empacadora, ellos siempre llegan a tiempo
con todos los materiales. No recuerdo alguna situacion en que haya llegado incompleto, que
no haya llegado el bi6logo. De hecho, justamente hoy dia tuve una experiencia en la que no
me paraba de llamar el comprador de Y empacadora porque no dejaban salir los carros de
garita a plantan que ya estaban verificados dos carros en Garita y no, el coordinador de
cosecha no le respondia y que necesitaba que ya lleguen esos carros para gque entren a proceso
enseguida, este aparentemente fue por un tema de sistema que, de las guias, pero yo creo que
ejemplar es Y empacadora. Y alguien con quien tengo bastantes malas experiencias por su
mala planificacion en general es con X empacadora que nunca llega la custodia, nos hace
esperar muchas horas que se acumulen los carros en garita, después también cuando llegan a
planta hay veces que desvia, ya ha llegado a una empacadora, desvia la mitad de esos carros
para otra de sus empacadoras, a veces tenemos hasta 20 horas de espera para que nos
procesen. Eh, Yo creo que esas son dos experiencias que son bien comparables.

Luiggi: Listo, excelente. ¢Alguien quiere comentar experiencias buenas o0 malas con
empacadoras respecto a estos puntos? (K, M? (W, L?

M: Generalmente lo que ocurre, 0 sea, experiencias malas; una es tiempos de espera,
cuando las plantas te tienen demasiado camarén y te tienen esperando los carros mucho
tiempo, pues légicamente se afecta a tu calidad y cuando y cuando terminan los procesos,

pues notorios. Otras malas experiencias son, como te decia, el tema de las clasificaciones, que
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tl tienes una estimacion de que tu camaron que va a caer en ciertas tallas y de pronto se te cae
eso de ahi. Y lo otro es cuando te salen libras en contra o no te salen libras a favor y td
siempre estas esperando un porcentaje de esos. Eso es lo que nhormalmente suceden como
malas experiencias, ;no?

Luiggi: Ok. (K de repente alguna experiencia adicional que nos quiera comentar?

K: Las que mencionaron los chicos, si, el tiempo de espera del material, eso retrasado
durante la logistica de la cosecha. Eh, y es un costo adicional porque tienes grupos grandes,
tiene grupos grandes a la espera de ese material de ese producto, entonces encarece la
actividad, que a veces hay 1 o 2 horas que no puedes trabajar a tiempo completo. Entonces la
desorganizacion de los horarios de llegada del material, como pasa con X empacadora, y a
veces te llega el 10% del material y luego ti tienes que como que regular la salida del
producto para no quedarte sin material para trabajar. Si, eso y la custodia, que no siempre
llega a tiempo con malestares con la custodia que no se quiere llevar al producto, sino hasta
que llegue a completar cierta cantidad de plataformas.

Luiggi: Ya listo, de acuerdo. Pasemos a la siguiente slide, siguiente, esa. Consideran
ustedes, en base a lo que ya hemos conversado de estas experiencias en buenas y malas. ¢Eh,
consideran ustedes que la empacadora, alguna empacadora en especifico o en general, las
empacadoras podrian mejorar alguna de estas gestiones que hemos nombrado o
procedimientos? E imaginemos que tenemos ahi enfrente a la persona encargada de esta
empacadora y que podriamos brindarle recomendaciones de ser asi ¢ Qué recomendaciones le
darian para mejorar esta gestion como empacadora?

Aqui es el momento para desahogarse.

A: Que mejoren la planificacion.

Luiggi: Ok.
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L: O sea, Luigi ahi en el tema de la de la planificacién va de la mano, o sea, antes
todas las empacadoras tenian algo como que un tipo de garantia, tU me garantizas el producto
hasta tal hora y yo te lo proceso de primera. Pero asi mismo, si es que el producto por A o B
razon no llegaba a la hora, habia una penalizacién para la camaronera, pero asi mismo, si es
que tu producto llegaba a la hora en la que se pactd y ellos no te lo procesaban, habia también
una penalizacion para la empacadora, 0 sea, y eso ya no se ve ahora.

Luiggi: Ya, quieren ahora retomar esos puntos como de hacerse responsable de los
procesos

A:Y asumir

Luiggi: Y asumir la responsabilidad. En este caso, el proceso que pueda hacer
desfavorable para el proyector.

L: Si, es para ambos, 0 sea, esto es, el cliente es la empacadora, pero va de la mano.
Escogemos esa empacadora porque sabemos que nos garantiza que nos va a procesar rapido
el producto.

M: Si, otra sugerencia puede ser que revisen los procesos, los equipos para garantizar
que las libras son las correctas, para garantizar que las clasificaciones son la las correctas
también y que al final del dia el cliente pues esta recibiendo lo que le corresponde por su
producto.

Luiggi: OK. ¢Alguna recomendacion adicional?

K: Seria que también la transparencia del proceso, que nuestra gente, que nuestros
controladores puedan verificar cada parte del proceso. Eso nos daria un poco, mucho mas en
confianza en el trabajo que realiza planta parte, tal como lo dijo M ¢no?, tu si tienes la
confianza de que todo es transparente, cada parte del proceso, pues tu puedes tener
preferencia por tal o cual planta.

Luiggi: De acuerdo.
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Objetivo 3

W: Yo Luiggi, ahi te voy a dar un comentario, este, completamente diferente y
pensando un poco fuera de la caja. Creo que le hemos dado bastantes recomendaciones, eh a
la empacadora pensando en el negocio como es ahora, pero yo creo que las empacadoras, y
no estoy pensando en que les compren a productores como Nosotros, porque la realidad es
que las empacadoras le compran a un montéon de proveedores de diferentes tamafios. Yo creo
que las empacadoras tienen una oportunidad de ver este negocio mucho mas relacional,
mucho méas B2B, incluso pueden pensar en hacer cosas como rebate, etcétera ;no?, o sea,
tratar de, si la empacadora quiere asegurar el camarén y no son productores, que es el caso de
muchas, yo creo que ellos tienen que cambiar el chip y pensar como el cemento, vende a
distribuidores como el acero se vende a distribuidores, etcétera, etcétera, etcétera. Entonces
yo creo que ahi hay una oportunidad de que las empacadoras digan, a ver, yo tengo este tipo
de clientes, voy a segmentarlos, yo tengo, perdon proveedores, tengo proveedores A, tengo
proveedores B, tengo proveedores C a los que son a les puedo dar un rebate. Y de tal manera
buscar hacer acuerdos a largo plazo y en base a que se cumplan, se puede dar un rebate que al
final del afio le devuelva algo de dinero al productor. Por ejemplo, yo creo que es una forma
de amarrar mucho mejor la produccion.

Creo que las empacadoras el reto mas grande que tienen es que no son duefios de su
produccion, entonces, al no ser duefio de su produccion, creo que tienen que pensar fuera de
la caja como hay en otras industrias para lograr esa cercania y ese vinculo de largo plazo.
Luiggi: Si, de acuerdo. Entonces, vamos a saltarnos un slide que tenemos a continuacion para
pasar justamente a este punto, ya si ahi quedémonos, vamos a hacer un punto de conversacion
sobre esto de aqui, justo en la parte de la relacion con el proveedor, eh tomemos tal vez como
ejemplo claro que este es otro punto de vista. Tomemos como ejemplo Sweet & Coffee que,

por ejemplo, por cierta cantidad de consumo, regala $1 a todos sus clientes para que podamos
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hacer sus compras. Bajo este esquema podriamos mencionar de repente algun tipo de
beneficio que las empacadoras brinden o nos brinden a nosotros como proveedor.
¢Actualmente existe esto? ¢ No existe?

W: ¢Puedes repetir?

Luiggi: Si, eh, tomando como esquema, por ejemplo, en la parte la relacion que tiene Sweet
and Coffee con sus clientes, el cliente que compra cada cierto monto, creo que son $20, le
regala a un délar para consumo en sus locales. Bajo este esquema de beneficios al cliente de
fidelizacion al cliente ¢ Existe algo similar que estén aplicando las empacadoras hacia
nosotros, como sus proveedores?

W: Mira, me parece sUper interesante porque casualmente estas hablando de lo que yo
te decia hace un momento. En mi opinion no, en mi opinion no, pero por ejemplo yo creo que
si una empacadora nos dice: oye, si tu planificacion es correcta, si hacemos un volumen
constante, eh y repito no a nosotros porque nNosotros somos un productor muy grande, Somos
un productor distinto, no somos el comdn de los productores, ¢verdad? Pero yo creo que si
podrias segmentar y a ellos darles algo, por ejemplo, a mi se me ocurre, como te decia hace
un momento, un rebate. O sea, si yo tengo un proveedor que se compromete en darme, no sé,
eh alrededor de 60.000 toneladas por semana en un lapso de 3 meses yo creo que le puedo dar
un rebate.

A: Este, complementando lo que dice W y yendo hacia tu pregunta, eh Luiggi, si
existe, no es muy comun en esta industria, pero casualmente la semana pasada un cliente me
escribio porque estaba cerrando unos contenedores en Europa y necesitaba una cola que sea
cosechada de con ciertas especificaciones, o sea, todo calificAbamos, calificaba para
justamente nosotros, pero no podia tener sabor. En el momento en que le comenté que si
teniamos algo de sabores, no se pudo hacer este negocio, pero eran unos grandes precios en

relacion a lo que tiene el mercado ahorita y €l queria ir a cerrar estos contenedores por yo qué
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sé, 2 0 3 meses y comprometer ese volumen con nosotros, lastimosamente no se pudo en esta
ocasion, pero hay esa puerta abierta.

Luiggi: OK.

W: Interesante.

Luiggi: Listo, este bueno aqui ya inclusive me responden una pregunta adicional que
tenia. No cambiemos la diapositiva. ¢ Tenemos mas ideas sobre qué beneficios nos podrian
dar las empacadoras? ;Qué forma de fidelizarnos podrian tener las empacadoras hacia
nosotros como proveedores? Hemos hablado de aqui, tal vez a un rebate por la cantidad de
toneladas que se les provean bajo un periodo de tiempo. Hablamos de precios premium ante
piscinas con mejor calidad bajo ciertos estandares. ;Habria algo adicional que tal vez tendrian
como idea?

W: Te voy a decir Luiggi, asi también pensando fuera de la caja, te puedo decir lo que lo que
en Ad haciamos con los distribuidores. En Ad teniamos un programa que se llamaba socio Ad
y nosotros dabamos a todos los distribuidores, o sea, solamente hay que pensar que es lo
contrario, ¢ verdad? Porque Ad vendia varilla a distribuidores mientras que aca en la
empacadora la que estaria Ilamada a hacer un programa de fidelidad con sus proveedores.
Pero en el caso del cada 5 beneficio, estoy tratando de recordarlos, el primero era dar un
rebate si se cumplia el objetivo anual, pero el rebate se lo pagaba cada 3 meses ¢ Ya? El
segunda era que se daba puntos por cada tonelada, eh comprada, y esos puntos eran canjeados
por cualquier cosa, televisiones, celulares, viajes, lo que sea. Tercero, crédito, ¢ Ya? Este,
cuarto capacitacion, y quinto rotulacion. Entonces si tu le das la vuelta, creo que ahi se te
pueden ocurrir algunas cosas.

Luiggi: OK, si, de acuerdo. Veamos también de repente parte productiva, algo que tal

vez el empacador pueda brindarnos a nosotros como proveedores. ¢De repente K, M algunas
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ideas?
A: Asesorias.

K: Capaz y perdon, capacitaciones al personal para mejorar nuestros procesos. Eh, eso
basicamente y que también tengan la flexibilidad en caso de alguna situacién complicada que
tengan la flexibilidad de aceptar el producto, nuestro producto como para darnos la mano en
una situacién complicada, eso yo creo que ayudaria con el caso que ya nos ha pasado, que
hemos tenido alguna situacion complicada con algun proveedor, con alguna planta y no nos
han recibido el camaron y ellos nos han ayudado a colocar ese camardn, pérdida de calidad,
pero darnos la mano en ese sentido.

Luiggi: OK. M de repente, algo que quieras complementar.

M: No, me parece interesante lo que dice K, o sea, muchas veces las plantas te exigen
calidad entonces si es interesante que ellos compartan o capaciten al personal eh, con esas
caracteristicas que buscan y en cada uno de sus mercados, porque légicamente los mercados
varian mucho y son mas exigentes, mercados europeos y Estados Unidos, como ya sabemos.
Entonces, l6gicamente ayudaria mucho esa retroalimentacion ahi como para si queremos
entrar por ese lado, saber cdmo manejarnos o qué caracteristicas que lo que nos piden.
Sabemos que como Grupo y volumen es dificil, pero no es imposible, se puede trabajar en
eso, pero también con ayuda de ellos ;no?

K: Pensando un poquito en esta parte de del del apoyo de capacitacion, muchas de las
de las plantas nos ayudan a ver deficiencias en el proceso, eh porque viene mucho personal
bidlogo, entonces nos ayudan a ver en qué parte estamos no solamente como una
capacitacion externa, sino verificando el proceso, entonces que sea el acompafiamiento para
mejorar el producto, porque le interesa planta y nos interesa a produccion.

Luiggi: OK. Listo, de acuerdo. Y pasemos a la ultima pregunta, nos quedamos todavia en ese

slide. Eh, ahora vdmonos a hacer el enfoque un poco mas, tal vez, hacia un enfoque mas
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pesimistas. Conocemos que en algunos casos las empacadoras puede tener procesos que
provoquen tal vez la reduccion de la calidad de camaron, o tal vez que por accidentes durante
la movilizacion del producto puede provocar la pérdida de gran parte del mismo. ;Ante estos
eventos, podria mencionarnos algun tipo de accion que tal vez alguna empacadora haya
tomado para compensarnos por las pérdidas generadas? ¢ Algo que se le puedan ir a la mente?

A: ;Cual es esa? ;En la 12?

Luiggi: No, no. Nos quedamos en la misma diapositiva.

Mabel: Para poderlos escuchar.

A: Mira, por ejemplo, yo que estuve 4 afios comprando camardn en Promarisco, en
Promarisco todo lo que el producto esperaba arriba de 8 horas en planta, reliquiddbamos por
mas que sacaban 90% si el promedio de ese productor era 92%, le pagabamos hasta el 92%
ese diferencial, si salia 70% se pagaba ese diferencial. Entonces si habia ese trato de
afectaciones. También existian, tenian ese mercado europeo y muchas veces llegaba con
sabor y habia una penalizacion de 20 centavos. Este a veces a productores que eran fieles que
entregaban frecuentemente no se le aplicaba ese ese descuento. Eh, ;Qué mas?... Y ahorita
que estoy aca vendiendo el camaron si tenemos algan trato también con algunas empacadoras
cuando se nos cae el rendimiento con X empacadora nos paga un diferencial en la cola, en el
sobrante de cola cuando se eleva, o con Z empacadora nos paga el sobrante de cola B con el
mismo precio de cola A por medio de notas de crédito al final de al finalizar el mes, entonces
si, si existe algo, no mucho, pero si hay esos tratos beneficios contra productores.

Luiggi: OK. Algo mas, tal vez en la experiencia habian visto.

A: Pero sugerencias también.

Luiggi: Si, también podrian ser sugerencias, 0 sea, aparte de lo que hayan visto en
ante este tipo de casos. ¢ Qué acciones deben tomar las empacadoras para que de cierta forma

compensarnos por esto, estas situaciones que pueden presentar los favorables para nuestro
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producto?
M: O sea, Yo creo que seria interesante, o sea, no sé si va aterrizado al tema que estas
consultando, pero en base a lo que comentaba, este A, en este momento, seria interesante si
las empacadoras también asi mismo, te premiaran por temas de calidad y compartieran un
poco los beneficios de los precios de acuerdo al mercado. Eh, porque hay, el sabemos que el
mercado europeo paga mucho mas que el que el mercado chino pero muchas veces por las
empacadoras no comparten ese diferencial, sino igual te quedas con el precio que esta
actualmente, a pesar de que saben que hay un margen mucho mayor ahi, ;| No?

Luiggi: OK.

A: Si, un poco de lo que dice M, hay empacadoras, por ejemplo Sonda, que maneja
dos listas de precios, eh, y ellos manejan la lista de precios de entero A y entero B, la entero
B tU ves que son precios relacionados al resto de empacadoras y los precios de entero A son
40, 50 hasta 60 centavos mas por kilo. Claro que es dificil calificar para esos empaques, pero
te dan esa doble opcion. Deberian todas las empacadoras manejar ese diferencial, tener la
opcidn del mercado chino y si llega, y que tengan también la transparencia de trasladarte ese
beneficio, si tu producto aplica para esos empaques que pagan mas.

Luiggi: Si, ¢Algunas referencias adicionales? ;No?

Bueno, entonces aqui vamos aqui a nuestro Grupo focal. Nuevamente les
agradecemos a todos por ser parte de esta de este. De esa actividad de esta sesion y por y por
su aportacion para pedirnos también desarrollar nuestro proyecto en si quisiéramos, una vez
que tengamos desarrollado la propuesta de. Vale poder testear con ustedes y que nos puedan
dar su feedback de manera que podamos mejorarlo. Y al final, si al final otra presentacion

definitiva para el proyecto.
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