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RESUMEN

La provincia de Manabi tiene una tradicion solida en la produccion lactea, siendo un pilar
econdmico en la region. A pesar de su histérica importancia y contar con el 21% del ganado del
pais, la industria ha enfrentado una reduccion del 10.2% en el inventario nacional en los Gltimos
21 afos, lo que refleja problemas de competitividad y una contraccion constante. Estos desafios
amenazan no solo el empleo rural sino también la cadena de valor agroindustrial. En este contexto,
se propone el disefio de nuevas propuestas de valor para la industria lactea de la provincia.
Mencionado esto, se realizo la investigacion mediante el levantamiento de las alegrias y dolores
de los actores de la cadena de valor en la provincia y se desarrollaron prototipos los cuales dieron
como resultado el disefio de las propuestas de valor que se han propuesto en el presente documento.

Palabras Claves: Modelo de negocio, Innovacién, Ganaderia Doble Propésito, Generacion de
Valor, Tropico Bajo, Mejoramiento Genético.
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ABSTRACT

The province of Manabi has a solid tradition in dairy production, being an economic pillar in the
region. Despite its historical importance and having 21% of the country's livestock, the industry
has faced a 10.2% reduction in the national inventory in the last 21 years, reflecting
competitiveness problems and a constant contraction. These challenges threaten not only rural
employment but also the agro-industrial value chain. In this context, the design of new value
proposals for the dairy industry of the province is proposed. Having said this, the research was
carried out by reading the joys and pains of the actors in the value chain in the province and
prototypes were developed which resulted in the design of the value proposals that have been
proposed in this document

Keywords: Business model, Innovation, Dual Purpose Livestock, Value Generation, Low Tropics,
Genetic Improvement.
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Introduccion

La provincia de Manabi, ubicada en la costa oeste de Ecuador, mantiene una solida
tradicion en la produccion de productos lacteos, los cuales son parte fundamental de la dieta local
y un importante motor econémico para la zona, ademds la provincia sido histéricamente
reconocida por su contribucion significativa a la industria lactea del pais, contando segin (INEC,

2022) con cerca del 21% de la totalidad de cabezas de ganado del pais.

La industria lactea en los ultimos afios ha venido experimentando problemas de
competitividad y una tendencia constante a su contraccion, segun (INEC, 2000) dando como
resultado una reduccion de aproximadamente del 10.2% del inventario nacional en los ultimos 21
afios. Esto ha generado nuevos desafios y competencias en un mercado cada vez méas exigente.
Esto resulta preocupante ya que este sector no solo genera empleo para numerosas familias rurales,
sino que también impulsa el desarrollo agroindustrial al crear una cadena de valor que incluye la
produccidn, procesamiento y comercializacion de productos lacteos. En este contexto, resulta
interesante identificar nuevas oportunidades de negocio que permitan a las empresas lacteas de la
region mediante la introduccién de nuevas propuestas de valor puedan crear valor a sus clientes,

mantener su competitividad y cursar una senda de crecimiento sostenible.

La introduccion de nuevas propuestas de valor representa una estrategia clave para
diversificar la oferta, satisfacer las necesidades cambiantes del consumidor mediante la creacion
de valor y explorar nuevos segmentos de mercado aun. Por lo tanto, la identificacion de estas
oportunidades de negocio se convierte en un objetivo prioritario para el desarrollo econémico y
empresarial de Manabi. Este proceso no solo implica analizar las problematicas que aquejan al
sector, tendencias del mercado y las preferencias del consumidor, sino también evaluar la

posibilidad de presentar posibles soluciones.

Para la elaboracion de la presente investigacion, el documento se ha estructurado en

cuatro capitulos, detallados de la siguiente manera:

En el capitulo uno, se presentan los marcos referenciales, conceptuales y teéricos que
fundamentan esta investigacion. El capitulo dos se centra en la revision metodoldgica, donde se

describen las metodologias empleadas para la recolecciéon y andlisis de datos, detallando las



herramientas de investigacion aplicadas y los procedimientos seguidos. El tercer capitulo esta
dedicado al analisis de los resultados obtenidos de los diversos levantamientos de informacion;
aqui se examinan y discuten los datos recopilados, identificando patrones, tendencias y hallazgos
significativos, lo que proporciona una comprension profunda de la informacion y permite extraer
conclusiones relevantes para la investigacion. Finalmente, en el capitulo cuatro se elabora la
propuesta de valor para los productores lacteos de la provincia, desarrollada en funcién de las

necesidades identificadas tras el analisis de los datos recopilados.

Planteamiento del problema:

La provincia de Manabi histéricamente ha contado con el mayor hato ganadero vacuno
del pais representando segln la Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Produccion
Agropecuaria del 2021 (INEC, 2022) cerca del 21.2% de las 4.07 millones de cabezas de
ganado que habia en el pais en el afio 2021, o cerca de 862,800 reses, distribuidas en cerca de
30,700 explotaciones a lo largo de la provincia segun informacién consolidada de vacunacion
de fiebre aftosa reportada por Agrocalidad y levantada en el Estudio de Mercado N SCM-IGT-
INAC-002-2019 del Sector Lacteo en su version publica (Campafia Hoyos y Aguilar, 2021)
La mayoria de estas explotaciones se dedican a la cria de ganado en inventarios bioldgicos con
fines de doble proposito, lo que significa que estos animales se crian con la finalidad de

producir tanto carne como leche.

En la actualidad, los ganaderos de la provincia afirman que el negocio no es igual de
rentable como lo era en el pasado. Esto ha llevado a muchos a buscar otras alternativas
econdmicas, como la siembra de cacao, para poder sustentar a sus familias. Problemas como
la volatilidad de los precios de leche y carne, falta de acceso a crédito, baja productividad,
infraestructuras deficitarias, mala calidad genética, sequias, contrabando y cuatrerismo afectan
seriamente a esta poblacion que histéricamente ha sido marginada, resultando en una paulatina
reduccién del inventario genético en el pais. Esto se evidencia al comparar las 4.48 millones
de cabezas de ganado registradas segun el 111 Censo Nacional Agropecuario (INEC, 2000) en
el afio 2000, con una reduccion de aproximadamente el 10.2% del inventario nacional en los
Gltimos 21 afios. Otros datos reveladores sobre la dificil situacion del sector lechero del pais
son las estadisticas de la evolucion del PIB sectorial, evolucion de la balanza comercial lechera

y evolucion del pago de impuesto a la renta, como se analiza en los siguientes cuadros.



Figura 1Evolucion historica del PIB sectorial lechero

Elaboracion de

productos lacteos PIB total (MM Participation

$ PIBen %
2018 242,96 71,871 34
2019 252,49 71,879 35
2020 236,37 66,282 36
2021 248,21 68,661 36
2022 238,07 70,944 34

Elaboracion de productos lacteos (MM)

255
250
245
240
235
230

225
2018 2019 2020 2021 2022

ANOS

Figura 2 Evolucion de importaciones en miles de délares FOB

Evolucion de importaciones en miles de US Délar FOB

Area econémica

de origen 2018 2019 2020 2021

Colombia 552,28 754,64 810,65 505,77 1.942,25
Chile 2.441,27 2.400,83 2.030,87 3.191,26 1.708,53
Francia 511,13 603,58 1.087,55 1.112,29 1.587,87
Perd 404,09 181,30 279,36 718,87 1.531,22

Argentina 120,00 175,31 238,66 265,81 323,92

Brasil - - 158,62 118,42 244,06

Resto del mundo 259,04 452,55 321,13 408,46 354,80
Total 4.287,81 4.568,21 4.926,84 6.320,88 7.692,65



Importaciones en valores FOB
2022

H Colombia

H Chile

M Francia
Peru

H Argentina

M Brasil

H Resto del mundo

Figura 3Evolucion de la balanza comercial sectorial entre 2018 y 2022
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Figura 4Principales cuentas de estado de resultados sectorial Lechero

Principales cuentas del Balance de Situacién Principales cuentas del Estado de Resultados
FEDEIEIEE e
(MM $) (MM $)
|Activo 240.18 260.14 251.22 255.64 Ingresos 138.31 147.23 130.47 120.61
Pasivo 78.96 91.19 84.03 89.90 Costos y Gastosl 136.21 146.81 132.45 125.85
Patrimonio 161.22 168.95 167.19 165.73 Utilidad neta | 2.10 0.42 -1.98 -5.24

\n’aI'I'M:IOﬂB"'lIteraf'l|-‘|:|al -Szrmc'lPalles' cfulentas del Variacion Interanual - Principales cuentas de
alance de Situacion Inicia Estado de Resultados

2018 2019 2020 2021 2018 2019 2020 2021
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%
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Como se evidencia en las figuras previas el sector lechero ecuatoriano ha mostrado
diversas tendencias y desafios en los ultimos afios. La figura 1 evidencia como hasta el 2022,
no se habia logrado recuperar los niveles previos a la pandemia del COVID-19. En cuanto a la
figura 2 muestra como las importaciones de productos lacteos, evidencian una marcada
tendencia al alza, con valores en FOB que casi se duplican entre los afios 2018 y 2023. En este
marco es importante destacar que Colombia, Francia y Perd, tres de los cuatro mayores
exportadores de lacteos a Ecuador, basicamente triplicaron su cuota de exportacién en valores
FOB en este periodo de cinco afios.

La figura 3 coloca en evidencia como balanza comercial ha sido deficitaria durante
todo el periodo de estudio, con una tendencia especialmente marcada en el afio 2022. Al
analizar la evolucion de la figura 4 se aprecian las principales cuentas de resultados sectoriales
entre los afios 2018 y 2021, es particularmente preocupante el dato de la utilidad neta del afio

2021 ya que demuestra que el sector presento perdidas del orden del 5.24 %.

En cuanto a la figura 5 muestra los indicadores financieros de la industria lactea
nacional entre los afios 2018 y 2021, se puede destacar en la figura que por cada $100 en
activos se perdio $2.05, por cada $100 invertido por los accionistas, las empresas perdieron
$3.16 vy, finalmente, por cada $100 de ventas los propietarios perdieron $1.63.

Como menciona Munidasa et al., (2021) “se espera que hasta el afio 2050 la demanda

de alimentos se duplique, como resultado del crecimiento de la poblacion humana y un



aumento en los niveles de vida”( p.4). A nivel mundial se aprecia a demanda de carnes y lacteos
ha ido en aumento en los Gltimos afios y paises vecinos como Colombia han hecho grandes
inversiones en este campo para ser mas competitivos en el mercado y no ser tan dependientes
de las importaciones. Este aspecto, el de las importaciones es esencialmente relevante para las
economias dolarizadas como la ecuatoriana, donde se debe evitar la salida de divisas, para
mantener la balanza comercial positiva y sostener la oferta monetaria a largo plazo. Con esto
en mente resulta preocupante el hecho de que la balanza comercial en productos lacteos en el
Ecuador es negativa (SENAE, 2021) . Ademas, el escenario actual se presenta complejo,
llevando a que los productores desencantados ante los innumerables problemas que los aquejan

estén migrando a otras actividades economicas.

El (MAG,2022) afirma que en la provincia la mayor parte de las cerca de 30.700
explotaciones existentes, se dedican a la cria de ganado con fines de doble propdsito,
destacandose el Cantén Chone donde solo en Chibunga una de sus parroquias se estima que
existen méas de 63.000 cabezas de ganado. En este sector se observa una caracterizacion racial
con cruces de Cebuinos como Gyr y Brahman, con razas lecheras europeas como pueden ser

el Holstein o el Jersey.

Manabi en el afio 2022 fue la cuarta provincia en produccion de leche en el pais esto a
pesar de tener por mucho el mayor rebafio como afirma el Boletin situacional
(boletin_situacional_leche 2022.pdf, s.f.). Esto se presenta en gran medida por el bajo
rendimiento que segun la misma fuente presenta el ordefio de las reses en la provincia, siendo
que en provincias como Pichincha el rendimiento promedio es de cerca de10.6 litro de leche,
mientras en Manabi es de aproximadamente 4.99, estando por debajo del promedio nacional

de 6.75 litros por vaca.

En cuanto al consumo de leche en Ecuador se puede evidenciar que es relativamente bajo,
como afirma la Superintendencia de Control del Poder de Mercado, (2016) “el consumo per capita
de leche en el Ecuador es de 110 litros por afio, siendo una cifra baja en comparacién con paises
como Uruguay, en el cual el consumo per capita es de 270 litros por ano”(s. p) Ademas en la
provincia se aprecia una fuerte tendencia al consumo de queso y leche sin registro sanitario y sin
respetar cadenas de frio. Resaltando en este aspecto el hecho de que el famoso “Queso Chonero”

normalmente se elabora en molde de madera, irrespetando la normativa nacional que dicta que:



(ARCSA, 2023) “Se debe evitar el uso de madera y otros materiales que no puedan ser limpiados

y desinfectados adecuadamente” (p. 16).

Problema de investigacion

Ante las multiples problematicas que la aquejan la industria lactea en la provincia de
Manabi, Ecuador, esta enfrenta el desafio constante de innovar y diversificar su oferta de productos
para mantener su competitividad en un mercado dinamico y en evolucion. Sin embargo, identificar
las oportunidades especificas de negocio y desarrollar estrategias efectivas para la innovacion es
un proceso complejo y multifacético que requiere un profundo entendimiento del entorno

empresarial local y las demandas cambiantes de los consumidores.

En este contexto, surge la necesidad de investigar a fondo las problematicas y las
oportunidades disponibles para la generacion de nuevas propuestas de valor en la industria lactea
de Manabi, generando alternativas de modelo de negocio que puedan influir positivamente en el

desarrollo econdmico de las comunidades.

Por lo tanto, en el presente estudio se propone abordar esta problematica mediante la
identificacion y evaluacion sistematica de las oportunidades de negocio para los productores
lacteos en la provincia de Manabi, con el objetivo de proporcionar recomendaciones practicas y
estratégicas que permitan a las empresas lacteas locales aprovechar eficazmente estas
oportunidades y fortalecer su posicién en el mercado. De esta manera el presente trabajo

investigativo plantea solventar la siguiente interrogante:

¢Cudles son las oportunidades de negocio que se derivan de las necesidades del segmento
de clientes de los productores lacteos de la provincia de Manabi para hacer sostenible su Modelo

de Negocios?

Justificacion de la investigacion:

Los productores lacteos de la provincia de Manabi requieren de soluciones a sus
multiples problematicas por tanto el presente trabajo investigativo, resulta relevante ya que
busca mediante el levantamiento de informacién de fuentes tanto primarias, como secundarias
y analisis de las misma, generar nuevas propuestas de valor para generar alternativas que

impacten positivamente en el desempefio econdémico de las explotaciones ganaderas en la



provincia de Manabi y de alguna manera contribuir a mitigar la paulatina migracion de los

productores a otras actividades econdémicas que se ha generado en los Gltimos afos.

Con el presente trabajo se plantea establecer una linea base para establecer acciones
concretas, ya que en la actualidad los ganaderos no solo de la provincia sino de todo el pais
estan migrando a otras actividades econdémicas debido a la pérdida de rentabilidad que afirman
azota al sector, teniendo esto un gran impacto, econémico y social. Esta afirmacion se sustenta
cuando es comparada con las estadistica levantadas por Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos en el 111 Censo Nacional Agropecuario (INEC, 2000) con la estadistica levantada por
el mismo organismo en el 2021, para la Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria
Produccién Agropecuaria (INEC, 2022) donde después de la comparativa se aprecia que el
Hato ganadero del pais se ha reducido en méas de un 10% durante las dos ultimas décadas, esto
a pesar que la poblacion Ecuatoriana ha experimentado una significativo crecimiento en el
mismo periodo. Por lo cual el presente trabajo busca brindar alternativas a esta problematica
mediante la identificacién de oportunidades de negocio para la introduccion de nuevos
productos para la industria lactea en la provincia.

La presente investigacion resulta viable, ya que se cuenta con los recursos humanos,
econdmicos, tecnoldgicos y sobre todo se cuenta con el interés de las partes por dar una

solucion a la problematica que se presenta.

En el aspecto social el diagnostico y blusqueda de soluciones a la problematica plantea
mejorar la situacion socioeconémica de las poblaciones rurales de Manabi, especialmente las
poblaciones montuvias, que histéricamente han sido marginadas y han tenido menos acceso a
servicios como salud o educacion. Ademas, la posible insercidn de nuevas propuestas de valor
seria muy positiva para el mercado y especialmente para los sectores del mercado que

presentan una demanda insatisfecha.

La investigacion también presenta una utilidad metodoldgica elevada, ya que a futuro
se podrian realizar nuevos estudios con metodologias similares, ademas se podrian realizar
comparativas, evaluaciones y analisis en conjunto plantear nuevas propuestas tomando como

base en diferentes periodos temporales o regiones del pais.



En el aspecto investigativo y disciplinario, mediante la presente investigacion se
pretende contribuir a los estudios y analisis que se realizan a nivel regional y en articular en la
provincia de Manabi sobre alternativas de negocio y mejora de procesos visando la mejora de
la calidad de vida de la poblacion y ayudarla a mejorar su nivel socio econémico.

Objetivo General:
Identificar oportunidades de negocio para la introduccion de nuevos productos y/o

servicios en la industria lactea-provincia de Manabi.

Objetivo Especificos:

e Desarrollar una revision de literatura alrededor de la identificacion de
oportunidades para fundamentar el estudio.

e Diagnosticar la situacion actual de la oferta de productos de la industria lactea en
Manabi.

e Determinar a través de un estudio exploratorio las necesidades insatisfechas y
problemas no solucionados de los consumidores de productos de la industria ganadera de la
provincia de Manabi.

e Proponer alternativas de oportunidades de negocio para los productores de la

industria ganadera en la provincia de Manabi.
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Capitulo |
Marco tedrico

Identificacion de la oportunidad

En el mundo empresarial actual, la habilidad de identificar y aprovechar oportunidades
resulta clave para el éxito. Segun Filser etal., (2023) “De hecho el reconocimiento de
oportunidades es el primer paso del proceso de emprender” ( p.2) . Los emprendedores que poseen
esta aptitud son capaces de detectar y atender necesidades insatisfechas en el mercado, crear
nuevos productos y servicios innovadores, ademas de establecerse como lideres en sus respectivos

sectores.

La identificacion de oportunidades no se trata de mera intuicion o suerte, sino de una
habilidad que se puede desarrollar y perfeccionar mediante el estudio, la experiencia y la practica.
El estudio realizado por (Li et al., 2020) la define como el factor méas relevante para logar el suceso
empresarial. En el ambito del emprendimiento e innovacion, identificar oportunidades implica la
habilidad de reconocer circunstancias donde se pueden introducir productos o servicios novedosos,
mediante la utilizacidn de nuevos medios o la reconfiguracion de interacciones entre ellos (Li et al.,
2020). Para este fin el emprendedor necesita reconocer o crear patrones y conceptos que puedan
convertirse en nuevas ideas capaces de mejorar procesos y atender necesidades insatisfechas de
los consumidores, esto segun autores como (Salimi, 2023) se apalanca en los siguientes pilares:
crear o agregar valor significativo para el cliente o usuario final; hacerlo resolviendo un problema
importante o satisfaciendo una necesidad importante; teniendo caracteristicas sélidas de mercado,
margen y generacion de dinero; y, finalmente, encajando bien con la filosofia de la organizacion,

junto con un atractivo equilibrio riesgo-recompensa.

Cabe resaltar también que algunos autores como Xie et al., (2021) y Ruiz-Palomino &
Martinez-Cafas, (2021) también destacan la importancia del conocimiento y el capital social para
el éxito de la identificacion de oportunidad en el area del emprendimiento y gestion empresarial.
Mientras otros autores como Luo et al., (2024) presentan un contra punto llegando a la conclusion
de que en el caso especifico del agronegocio el capital social no es tan relevante, mientras se cuente

con un capital humano y psicologico adecuado.

Asi mismo autores como Urbano et al., (2020) destacan que el ambiente, incluyendo el

ambiente familiar y el politico tienen incidencia en el reconocimiento de oportunidades. Siendo
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que un individuo que se desarroll6 en un ambiente con amplio acceso a la informacion y apoyo de
agentes externos como gobierno y familia sera mas efectivo a la hora de identificar oportunidades.
En el estudio realizado por estos autores también se concluye que el nivel educativo tiene una alta

incidencia en la efectividad del individuo para reconocer oportunidades.

Si bien existen diversos criterios, al analizar lo expuesto por los diferentes autores queda
claro que el acceso a informacion deficiente puede llegar a ser una limitante importante para que
un individuo sea efectivo a la hora de identificar oportunidades. Ademas, lo diversos autores
también destacan la relevancia del reconocimiento de oportunidades como motor de desarrollo

econdmico especialmente en poblaciones marginadas.

En definitiva, la identificacion de oportunidades es una habilidad esencial para los
emprendedores que buscan innovar, crear valor y alcanzar el éxito. Desarrollar esta capacidad
implica estar atentos a las necesidades del mercado, ser creativos y tener una vision estratégica

para identificar las oportunidades que conduzcan a un futuro empresarial prospero.

Business Model
Segun autores como Salimi,(2023) el termino Business Model o (BM) por sus siglas se
acufia durante la década de los 50 cuando se utiliz6 el BM para simular una situacion del mundo

real utilizando un modelo.

Comunmente se dice que un BM tiene como fin brindar datos sobre la creacion de valor
por parte de una empresa a sus clientes, asi como también su estructura de ingresos, costos y
resultados econdémicos. O como afirma Teece, (2010) “un modelo de negocio define como la
empresa crea y entrega valor a los clientes, y luego convierte los pagos recibidos en ganancias”( p.
173). De manera resumida y simplista se podria decir entonces que el modelo de negocio es todo
lo que hace la organizacion para crear valor al consumidor y generar ingresos. Entender esto resulta
muy importante, ya que brinda la posibilidad de generar mejoras que aumenten la eficiencia,
productividad de las organizaciones y por tanto su desempefio. Asi mismo algunos afirman como
Shakeel et al., (2020) “El BM no es solo una teoria, sino mas bien conocimiento tacito sobre la
forma en que las actividades agregadas de una empresa estan representadas y crean valor cuando

se unen”. (p.2)
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Asi una empresa puede generar o modificar su BM en funcion de la demanda del mercado,
pudiendo incluso contar con mas de un BM, para este fin se utilizan diversas herramientas que

seran citadas més adelante en el presente documento.

Otro tema que vale la pena mencionar es que autores afirman que el BM en ocasiones va
maés all& de la empresa como menciona el mismo Shafer et al., (2005) “puede incluir proveedores,
socios, canales de distribucion y coaliciones que extienden los propios recursos de la empresa”
(p.202) queriendo decir segun ellos que el BM podria constituirse como todo el ecosistema

alrededor de un negocio.

Por ultimo, es relevante destacar que el valor que generan las empresas también puede ser
social 0 ecoldgico, estos temas estan tomando cada vez mas importancia en el escenario académico
y empresarial internacional, contando con amplio material bibliografico, que no sera abordado de

manera directa en esta investigacion.

De esta manera se puede concluir que como afirman Jahroh et al., (2020)“El desarrollo del
modelo de negocio se convierte en el factor principal del éxito de una empresa” ( p.102) . Ademas
segun el mismo Jahroh et al., (2020) “El modelo de negocio puede cambiar continuamente debido
a la adaptacion al cambio del entorno empresarial, especialmente debido al cambio tecnologico”.

(p.102)
Innovacion

En el ambito empresarial segin autores como Hanaysha et al.,(2022) “ La innovacion
existe cuando una empresa introduce un nuevo producto, servicio o proceso con el proposito de
satisfacer las necesidades de sus partes interesadas.” ( p.68) Por su parte, para Ayén-Ponce et al.,
(2021) “La innovacion es una estrategia que permite a las organizaciones crecer, es un factor
determinante para generar ventajas competitivas” ( p.2). Contrario a lo que muchos cominmente
piensan, la innovacién no siempre esta relacionada con la creacién de nuevos productos o
tecnologias. En muchos casos, se trata mas bien de establecer nuevas combinaciones de factores
existentes para satisfacer una necesidad especifica o resolver un problema particular. En otras
palabras, se podria simplificar esta definicidn diciendo que innovar es brindar una solucién nueva

a un problema.
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En cuanto a los tipos de innovacidn, diversos autores como Acosta Castillo et al., (2020)
suelen destacar la innovacion incremental y la innovacion radical. La primera se basa en cambios
0 reorganizacion de los factores existentes bisando mejoras paulatinas, mientras la innovacion
radical se centra en crear productos, servicios o procesos totalmente novedosos, por lo cual la
innovacion radical suele considerarse mas riesgosa. Ademas, también existe la innovacién abierta
y cerrada, en la primera se destaca la participacion de agentes externos a la organizacion, mientras
en la segunda se trabaja inicamente con un enfoque de silo o centrado Unica en un grupo cerrado
dentro de la organizacion. Por altimo se suele mencionar a las innovaciones disruptivas, que son
las que tienen potencial de revolucionar o de cambiar por completo una industria (Machuca-
Contreras et al., 2023)

Se destacan afirmaciones como la de Machuca-Contreras et al., (2023) “Al invertir en
innovacion, las empresas no solo pueden mejorar su desempefio y competitividad en el corto plazo,
sino también garantizar su éxito y sostenibilidad a largo plazo en el mercado global” ( p.2) . Esto
significa que la capacidad de innovacion esta ligada a una alta propension de las organizaciones a
adaptarse a nuevos escenarios y mantenerse vigentes en los mercados. Ademas, la innovacion tiene
el potencial incluso llegar a ser la via para que pequefias empresas compitan con grandes actores
de las industrias, ya que tedricamente la innovacién puede llegar crear grandes factores
diferenciadores solventando una necesidad insatisfecha. Sin embargo, segin los mismos
Machuca-Contreras et al., (2023) La innovacion “requiere un compromiso constante por parte de
las organizaciones” ( p.6) Yya que esta debe ser constante en el tiempo para no perder su
competitividad y este proceso demanda de gran cantidad de recursos por parte de las

organizaciones.

Por ultimo, la innovacion no es necesariamente responsabilidad Unicamente de la
organizacion o de actores estatales, la participacion activa de las partes interesadas juega un papel
crucial en el proceso de innovacion, segun autores como Herrera, (2016) “La participacion activa
de las partes interesadas aumenta el intercambio de conocimientos y conduce a oportunidades de
co-creacién, aumentando la probabilidad de que las empresas respondan a las oportunidades del
mercado de manera temprana y exitosa” (p.1) Esto significa que la participacion de los diferentes

stakeholders ayuda a encontrar formas mas eficaces de solucionar problemas y generar valor. Esto
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resulta especialmente relevante en modelos de negocio con cadenas de valor muy amplias o cuando

los negocios tienen algun interés social.

Innovacion del modelo de negocio

Una Innovacion del modelo de negocios o BMI hace referencia segun F Pietrulla, K
Frankenberger, (2022) a como las empresas pueden desarrollar una arquitectura que “complemente
los temas tradicionales de innovacion organizacional, de productos y de procesos” (S.p) o en otras
palabras a innovaciones que las organizaciones realizan con miras a mejorar o complementar su
modelo negocio. EI BMI segun autores como Amit & Zott, (2010) “representa una nueva fuente
de creacion de valor” (p.110) ya que mediante una reorganizacion de los factores puede
complementar o mejorar la forma en la que la organizacion genera valor en el usuario y por

consiguiente mejores rendimientos econdmicos de su operacion.

El BMI segun los mismos Amit & Zott, (2010) “puede resultar especialmente atractiva
durante épocas en las que los recursos escasean, porque se basa en la combinacion, de forma
novedosa, de los recursos existentes que controlan una empresa o sus socios” ( p.110) es asi que
estos autores destacan que estos cambios suelen darse en momentos de crisis como respuesta a las
adversidades, ya que en tiempos de bonanza las organizaciones pueden verse en una situacion
demasiado comoda y no tienen mayores incentivos para invertir recursos en BMI. Asi mismo el
BMI alternativa resulta atractiva a largo plazo cuando se compara con la clasica estrategia de
recorte de gastos que puede causar tanto dafio a los resultados futuros de las organizaciones. Asi
mismo vale la pena saltar que como afirman Pieroni et al., (2019) “El proceso dinamico del BMI
puede ocurrir en diferentes intensidades, relacionadas con el grado de novedad introducida”

(p.200)

Ademas autores como Velasco, (2018.) y Llamoctanta-Huaman et al.,(2023) afirman que
los cambios generados por la Innovacion del modelo de negocio van en ocasiones mas alla del
aspecto economico, llegando a tener un elevado impacto en el &ambito social, especialmente cuando
los modelos se aplican en sectores y poblaciones desfavorecidos 0 marginados como los que se
abordan en el presente trabajo investigativo. Esto es conocido como innovation for impact o 141
por sus siglas en inglés y brinda segin Herrera,(2016) “una perspectiva para entender y abordar
mercados desatendidos y aprovechando enfoques centrados en el mercado para abordar

preocupaciones sociales” (p.1) Esta aproximacion es relevante para las organizaciones,
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especialmente al momento de internacionalizarse, ya que puede ser considerado una ventaja

competitiva considerable en algunos mercados.

Otras aproximaciones como las de Pieroni et al., (2019), Linder & Williander, (2017) o
Bigliardi & Filippelli, (2021) también destacan la posibilidad de generar innovaciones en el BM
mediante la generacion valor ambiental a través de modelos de negocio enfocados en practicas

ambientalmente sustentables y modelos productivos circulares.

Por tanto, se puede concluir que la innovacion es un proceso multifacético que abarca la
creacion de nuevos productos, servicios y procesos, asi como la transformacion de modelos de
negocio existentes. Entender y aplicar la innovacion del BM desde diversas perspectivas—
culturales, sociologicas, tecnologicas y econdmicas. Esto permite a las empresas no solo mejorar
su competitividad y desempefio, sino también contribuir al desarrollo sostenible y al bienestar
social. Al explorar y expandir estos conceptos, las organizaciones pueden estar mejor equipadas
para enfrentar los desafios del mercado global y aprovechar las oportunidades emergentes.

Teoria del Consumidor:

La Teoria del Consumidor es relevante en la economiay el marketing, ya que proporciona
un marco para entender cémo y por qué los consumidores toman decisiones de compra. Autores
como Vieira, (2009) mencionan que los modelos econdmicos construidos Unicamente con
informacidn pasada, es decir, modelos empiricos, no son suficientes para predecir la direccion de
la evolucién de las variables econdmicas en respuesta a shocks exdgenos diferentes a los que
ocurrieron en el pasado. Segun Samuelson, P. A., Nordhaus, W. D.,(2019) Es por esto por lo que
la teoria del consumidor se destaca por ser una de las mas importantes a la hora de comercializar
un producto o servicio y realizar proyecciones econdémicas. En este marco se afirma que la
disposicion de un consumidor a incrementar su consumo de un bien esta directamente relacionada
con el aumento de la utilidad que obtiene. Sin embargo, cuando la utilidad marginal comienza a

decrecer, el consumidor tiende a limitar su consumo de ese bien en particular.

Asi por tanto se entiende que el cliente estara dispuesto en mayor o menor medida a
consumir mas unidades de un determinado producto en funcion de utilidad o valor practico que

este encuentre en el mismo.
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Este valor puede ser percibido por diferente personas dentro de un mismo mercado de
manera muy diferente en funcion tanto de variables demograficas, como condicion
socioecondmica, sexo, nivel de educacion o como afirma Contreras Lévano & Vargas Merino,
(2021), la brecha generacional que puede llegar a jugar un papel vital en cdmo pueden percibir esa
misma utilidad de una manera totalmente diferente. Por tanto, es posible que un padre e hijo,
incluso siendo de la misma condicion socio econdmica y sexo, puedan percibir valor de un
producto de forma totalmente diferente. Otros autores como Henao, (2007) més bien apuntan a
una mirada desde el enfoque socioldgico, en donde factores externos como el ambiente o la cultura
del individuo seran el principal factor a la hora de determinar la utilidad que le genera un producto.
Conocer estas variables resulta vital para realizar una correcta segmentacion del mercado y ser

exitosos a nivel comercial.

Ademas autores como Nejad Moosavian, (2016) también hacen la relacién de esta teoria
con un enfoque aplicado en convertir el “circulo de dolor” en un “circulo de alegria” a través de la
decodificacion gréfica de las relaciones entre las funciones duales y las funciones de demanda.
Asi, el valor o utilidad de un producto o servicio seran percibidos por el individuo en funcion de

cOomo solucione sus “dolores” o necesidades.

Marco referencial
En el presente apartado se expondran investigaciones de caracter similar al proyecto

planteado, fuentes de informacién que han contribuido profundamente a la realizacion de la misma.

Rivera Velasco, (2018) en su investigacion realiza un andlisis de la condicion del sector
lacteo en América Latina, en el mismo destaca puntos importantes del sector en determinados
paises pero llega a conclusiones a nivel regional. Entre sus principales hallazgos podemos destacar:
que si bien existen muchas deficiencias en cuanto a lo relacionado a la organizacion de las
empresas Rivera Velasco (2018) “Hay avance y mejoramiento en los procesos, productos
existentes que son combinados con el conocimiento ¢ uso de nuevas tecnologias”( p.60) . Por otro
lado identificd algunas barreras que minan la innovacion en el sector lacteo regional donde destaca
los siguientes puntos: ambiental, financiero, conocimiento, tecnoldgico, institucional,

organizativos (Rivera Velasco, 2018).
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En cuanto a lo ambiental detecto entre otras cosas, falencias en el tratamiento de residuos
poco adecuado; en cuanto a lo financiero identifico una gran desigualdad entre las microfinanzas
en el ambito urbano y rural llegando a la conclusion que las deficiencias en acceso a financiamiento
minan la capacidad de innovar de las organizaciones en la ruralidad; en cuanto al conocimiento
identifico que existen propuestas articuladas entre las cadenas de valor y los territorios con miras
a mejorar este aspecto, pero aun asi existen serias deficiencias en cuanto a la innovacion y buenas
practicas de produccion; en cuanto a lo tecnoldgico identifico avance significativos en el sector
industrial durante los Gltimos afios y en lo organizativo identifico serias deficiencias en cuanto el
direccionamiento estratégico y al apoyo desde los estados, profundizando todas las otras

problematicas antes mencionadas y hasta cierto punto convirtiéndolas en estructurales.

Asi el estudio concluyd que, si bien existen avances en algunas areas, los gobiernos
deberian brindar méas ayudas, establecer mejores politicas pablicas que faciliten el acceso a crédito
y recurso materiales para los productores, ademas de brindar capacitaciones a los mismos, todo

esto con miras a darle herramienta para continuar innovando.

Alvarez et al.,(2021) en su investigacion sobre el performance de las estrategias de creacion
de valor en explotaciones lacteas del norte de Espafia ha encontrado que si bien en los Ultimos afios
ha aumentado el volumen de reduccion de leche en el pais Alvarez et al., (2021) “cubre el 77.5%
del consumo doméstico en 2020” (p.2) y presenta bajisimas cuotas de valor agregado. Por lo que
analizan los resultados y estrategias de innovacidn de los productores en la regién (VCS), haciendo
la comparacién entre las explotaciones ecolégicas, innovadoras, de producto Unico y tradicional.
En su investigacion descubrieron entre otras cosas que las personas mayores tienen una propension
mucho menor a la innovacion; que los diferentes modelos innovan de maneras diferentes, siendo
que los modelos tradicionales y ecoldgicas acostumbran a tener fuentes de ingreso
complementarias a la produccion lactea, como serian el agroturismo por citar un ejemplo, mientras
que las explotaciones innovadoras y de producto Unico se centran mucho méas en minimizar los
costes. Ademas, las explotaciones de producto unico acostumbran a presentar mucho menos valor
agregado, las empresas innovadoras acostumbran a tener un valor agregado mucho mas elevado,
suelen ser mas adaptables, suelen tener mas certificaciones y en el contexto del area de estudio es
mas probable que reduzcan quesos y los productores tradicionales acostumbran a tener ganado

mucho mas resistente a las condiciones ambientales.
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Asi segun Alvarez et al., (2021) los resultados revelan que no hay diferencias significativas
entre los VCS en términos de beneficio por litro, valor afiadido por trabajador y rendimiento
cualitativo, mientras que los grupos Ecolégico e Innovador presentan los margenes més altos por
litro” sin embargo en un entorno europeo tan competitivo los resultados econémicos podrian ir

ligados a las capacidades de los administradores.

En su investigacion Kapsdorferova et al., (2023) encontraron que, si bien el gobierno ha
tratado desde el 2015 de flexibilizar regulaciones, con mira a aumentar el peso de la industria
lactea en el pais, el hato ganadero nacional se mantiene estable en cuanto a niumeros de reses.
Ademas, las empresas nacionales presentan una elevada propension a innovar en cuanto a nuevas
infraestructuras para el ganado que aumente su eficiencia y bienestar animal en cuanto a
productores primarios, mientras que se innova en las areas procesos y packaging en el sector
industrial que segun afirman es el tipo de innovacion que demanda el mercado y segun ellas
mismas presentando un balance bastante positivo de sus inversiones. Pero todo esto se ve opacado

por una propension de los consumidores a adquirir alternativas de origen vegetal.

Asi la investigacion llego a las conclusiones; la capacidad de las empresas del medio para
innovar presenta una correlacion a su tamafio; que la pandemia del COVID 19 marco una
tendencia sostenida a consumir alimentos mas saludables; las politicas de precios son bastante
sensibles a crisis de orden internacional; ademas, un tercio de los consumidores busca reducir su
consumo de productos lacteos en detrimento de alternativas que consideren mas amigables con el
medio ambiente y mas saludables; (Kapsdorferova et al., 2023) Existe correlacion entre la edad
del encuestado, la educacion y la preferencia por consumo de alternativas a base de plantas,
sumado al mayor consumo de leche debido a la permanencia prolongada de toda la familia en casa.
Por altimo, la investigacion presentada sugiere que el sector presenta una financiacion deficiente
que condiciona la viabilidad de sus proyectos de innovacion y la industria debe presentar medidas

para mejorar su impacto ambiental y la imagen que presenta ante los consumidores.

Maria Merlino et al.,(2020) en su investigacion sobre si el packaging era una alternativa
para enfrentar la tendencia en relacion a la disminucion del consumo de lacteos en el norte de
Italia, llegaron la conclusion de que en la region la poblacion no parece tener mayor interés en el
empaque de la leche, esto aparentemente se explica por la elevada estandarizacién de empaques

que existe en el mercado, por otro lado el pablico muestra interés en Maria Merlino et al.(2020)
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“un producto facil de usar y almacenar, producido localmente y que garantice, ademas, la

proteccion del medio ambiente” (p.14)

En su investigacion Benavides & Hughes (2024) Analizan un mercado que lejos de
contraerse, mantiene un tendencia al crecimiento. El caso de Costa Rica se destaca por ser uno de
los mercados donde el sector lechero crece, alimentado por una pujante industria lactea, que ha
mantenido una tenencia cada vez mayor a exportar y un mercado interno cada vez mas demandante
de alimentos. En este marco los autores destacan el peso que tienen las politicas publicas para
generar desarrollo en el sector y como pequefios productores pueden insertarse en los mercados a
través de cooperativas siendo segln los autores que la mayor empresa del sector en el pais es
(Benavides Vindas & Hughes Araya, 2024) “la Cooperativa de Productos de Leche Dos Pinos R.
L., con una participacion constante en torno al 64 % a lo largo del periodo 2017-2023” (p.7). El
estudio demuestra que en Costa Rica con los confinamientos resultantes la pandemia del COVID-
19 el mercado sufre una contraccion de las exportaciones especialmente en leche liquida y helados,
que eran sus dos principales productos de exportacion en el sector lacteo, pero los otros productos
de la canasta exportable mantienen su tendencia al crecimiento en ventas. El estudio sugiere que
si bien las importaciones de lacteos han aumentado en los ultimos afios especialmente de leche
fluida, parece haber una correlacién entre el aumento de las exportaciones y la entrada en vigencia
del tratado comercial entre Estados Unidos y el bloque de paises centro americanos conocido como
CAFTA, pudiendo significar esto que ante la entrada de nuevos competidores las empresas buscan

diversificar su cartera de clientes.

El mismo estudio también destaca el hecho de que las politicas publicas sectoriales son
construidas con la intervencion de todos los actores del sector, destacando la predisposicion de los
actores del mercado para trabajar en los siguientes ejes tematicos: la investigacion, el desarrollo
productivo, el comercio de ganado y el acceso a mercados con un enfoque en la revision de normas

y regulaciones.

Para concluir el articulo establece entre los desafios a la industria costarricense; la
volatilidad de los mercados internacionales, la informalidad y la falta de estandares sanitarios en
pequefios productores, costos de produccion elevados en comparacion a los de paises vecinos,
presencia de leche adulterada en el mercado, deficiencias educativas y de infraestructura publicas,

tendencias internacionales a la reduccion del consumo de productos lacteos y el cambio climatico.
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Pero asi mismo el articulo destaca las posibilidades de crecimiento en mercados poco explorados
con los cuales el pais ya ha establecido tratados comerciales, como podrian ser los de la Alianza

de Pacifico, Union Europea y el (MCCA) o Mercado Comun Centro Americano por sus siglas.

Una vez realizado el desarrollo del presente marco referencial identificamos que los
principales hallazgos de los diversos autores con respecto a las oportunidades de negocio en la

industria lactea son los siguientes:

En su investigacion Cannas et al., (2020) destacan el potencial de innovacion que existe
en cuanto a la cadena de suministros de productos lacteos en Italia. En su estudio describen la
necesidad de mantener una cadena de frio estable, y de atender los requerimientos cada vez
mayores de los consumidores por adquirir productos que sean ambientalmente responsables. Asi
mediante su investigacion los autores concluyen que existen carencias en cuanto a infraestructura
y es preciso invertir mas en infraestructura y software de control y planificacion, pero parece ser
viable el establecimiento de sistemas de transporte intermodal mas eficientes y esto no apenas en

el sector lacteo, sino también a varias otras industrias.

En conclusion, las investigaciones revisadas revelan un panorama diverso y complejo en
el sector lacteo global y regional. Velasco, (s.f.) destaca las deficiencias organizativas y las
barreras para la innovacion en América Latina, sefialando la necesidad de politicas publicas mas
robustas y accesibilidad a financiamiento para fomentar el avance del sector. Por otro lado, Alvarez
et al., (2021) resaltan las diferencias entre modelos de explotacion en Espafia, mostrando que la
innovacion esta estrechamente ligada al valor afiadido y la adaptabilidad de las empresas. Asi
mismo Kapsdorferova et al. (2023) al estudiar el mercado eslovaco, subrayan como la innovacion
tecnoldgica y la respuesta a cambios en el comportamiento del consumidor son clave, a pesar de

las tendencias hacia alternativas vegetales.

Ademas, Maria Merlino et al., (2020) identifican la necesidad de innovacion en el empaque
para contrarrestar la disminucién en el consumo de lacteos en ltalia, destacando preferencias por
productos locales y amigables con el medio ambiente. En Costa Rica, Benavides Vindas & Hughes
Araya, (2024)analizan el impacto de politicas publicas en el crecimiento del mercado lacteo,
subrayando desafios como la volatilidad de los mercados internacionales y la necesidad de mejorar

estandares sanitarios y educativos.
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Finalmente, Cannas et al., (2020) resaltan la importancia de la innovacion sostenible en la
cadena de suministro lacteo en Italia, enfatizando la necesidad de mejoras en infraestructura y

tecnologia para cumplir con las expectativas ambientales de los consumidores.

En conjunto, estas investigaciones enfatizan la complejidad y la urgencia de abordar
diversos retos para impulsar la innovacion y sostenibilidad en el sector lacteo, desde mejorar las
politicas publicas y el acceso a financiamiento hasta adaptarse a cambios en los mercados y

preferencias del consumidor.

Marco conceptual

Innovacion:
La innovacion puede definirse como hacer cosas, nuevas 0 ya existentes, de nuevas

maneras.(Ceron-Tatac, 2020)

Oportunidad:
Momento o circunstancia oportunos o convenientes para algo. (Espafiola, Real Academia

de la Lengua, pag. definicion 1)

Valor agregado:

El valor agregado puede definirse como el valor extra o el plus que se le da a una unidad
de negocio, un producto o un servicio. Este valor agregado permite la diferenciacion y crea
competitividad. (Baque Villanueva, L. K., Alvarez Gémez, L. K., Izquierdo Moran, A. M., &
Viteri Intriago, D. A., 2021)

Posicion en el Mercado:
La posicion en el mercado es la forma en como nos percibe este en funcion de la

competencia como afirma (Alvarado, 2020)

La posicion en el mercado nos indica como nos perciben los clientes comparandonos con
los competidores que venden productos similares a los nuestros, usando como parametros de
comparacion el precio y la calidad como referentes primarios y como referentes secundarios, la

moda, el estilo y otros atributos pasajeros.
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Alimento funcional:
Un alimento funcional se constituye como una opcion de alimentacidn que tiene como fin

brindar un beneficio determinado a la salud. Como se afirma a continuacion.

Un alimento funcional es un producto que contiene una mayor cantidad de compuestos
bioactivos que proveen un beneficio en salud especifico, para lograr este contenido de
compuestos es necesario aplicar diferentes estrategias tecnoldgicas que promuevan la
estabilidad y retencion del compuesto dentro de la matriz alimentaria y la calidad sensorial del
alimento, y aumenten la biodisponibilidad de compuestos para promover sus potenciales

beneficios en la salud. (Villamil, Robelto, Mendoza, Guzmén, Cortés, Méndez y Giha, 2020)

Cadena de valor:

Una cadena de valor comprende la amplia variedad de actividades requeridas para que un
producto o servicio transite a través de diferentes etapas, desde su concepcion hasta la entrega del
producto o servicio al cliente final. (Y. Gaudin y R. Padilla Pérez, 2020)

Marco Legal

La industria lactea en Manabi presenta un gran potencial para el desarrollo de nuevos
productos y negocios. Sin embargo, para aprovechar este potencial, es fundamental conocer el
marco legal que regula la produccién, comercializacion y venta de productos lacteos en la

provincia.

Constitucién de la Republica del Ecuador 2008
Si bien la constitucion del Ecuador no tiene articulos especificos relacionados a la industria
lactea, pero se podria relacionar los siguientes articulos con el tema desarrollado en el presente

documento:

Articulo 3 numeral 1: “El estado debe garantizar sin discriminacion alguna el efectivo goce
de los derechos establecidos en la Constitucion y en los instrumentos internacionales, en particular
la educacion, la salud, la alimentacion, la seguridad social y el agua para sus habitantes”. La
industria lactea puede jugar un papel importante en el cumplimiento de este derecho al
proporcionar productos lacteos de calidad a la poblacion nacional.

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente

de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
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trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.

La industria lactea es un sector que genera empleo directo e indirecto en todo el pais, por lo
que este articulo es relevante para el desarrollo de este sector.

Art. 281.- “La soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una obligacion del
Estado para garantizar que las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades alcancen la
autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente apropiado de forma permanente”. La
industria ganadera se constituye como uno de los elementos centrales para garantizar la

soberania alimentaria y la autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente apropiados

Ley Organica para fomentar la produccion comercializacion, industrializacion, consumo y
fijacion del precio de la leche y sus derivados

La Ley Organica para fomentar la produccion comercializacion, industrializacion,
consumo Y fijacion del precio de la leche y sus derivados establece el marco legal y administrativo
para regular, fomentar, fortalecer y asegurar la produccién de leche cruda, ademas brinda un marco
regulador para afianzar algunos procesos de produccion que tengan a la leche cruda como materia
prima. Por Gltimo, en esta ley se presentan criterios y definiciones técnicas para normar el sector

lacteo del pais.

Como elemento a destacar de la presente ley se puede resaltar su articulo 13 donde se
dispone la creacion del Consejo Nacional de la Leche y sus Derivados como se evidencia en dicho
articulo: (Asamblea Nacional de la Republica del Ecuador, 2022) EI Consejo Nacional de la Leche
y sus Derivados, es un ente de coordinacion estatal y gubernamental, responsable de la vigilancia
y seguimiento de las politicas publicas relacionadas con el fomento de la produccion,

comercializacion, industrializacion y fijacion del precio de la leche cruda y sus derivados.

Por ultimo, en el articulo 35 de la misma ley se enuncia lo que legalmente no puede ser
comercializado como leche en el territorio nacional ecuatoriano: (Asamblea Nacional de la
Republica del Ecuador, 2022)
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Normativa especifica para la industria lactea:

En el ambito de normativas especificas para el sector lacteo existen muchas regulaciones
particulares, que no tienen caracter de ley, pero aun asi son de cumplimiento obligatorio para la
industria, en este marco se puede destacar las siguientes: instructivo externo condiciones higiénico-
sanitarias. - plantas procesadoras de alimentos, alimentos para regimenes especiales, suplementos
alimenticios y productos del tabaco emitido por el ARCSA el manual de procedimientos para la
vigilancia y control de la inocuidad de leche cruda, emitido por Agrocalidad; Acuerdo ministerial
177 Sostenibilidad Cadena Lactea (MAG); Ademas de multiples normas técnicas especificas de

cada producto lacteo que son generadas por el INEN, entre muchos otros marcos regulatorios.
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Capitulo 11
Metodologia de la Investigacion
Para llevar a cabo el presente trabajo de titulacion, se definiran el tipo de estudio, el
enfoque, el disefio y los instrumentos de medicion a ser utilizados en la investigacion. Estos
elementos permitiran levantar los datos necesarios para recopilar la informacion requerida en esta
investigacion que a su vez se utilizara para identificar oportunidades de negocio para la

introduccién de nuevos productos dentro de la industria lactea provincial.

Tipo de estudio de la investigacion

La presente investigacion sera de caracter exploratorio. segun Vizcaino Zufiga et al.,
(2023) resulta atil cuando se requiere comprender un tema del cual existe poca informacion de
fuentes secundarias, ya que se enfoca en la generacion de ideas que sirvan de base en
investigaciones permitiendo ajustar su metodologia segun se descubra nueva informacién. Emplea
métodos como entrevistas, grupos focales, revision de literatura, observacion no estructurada y
encuestas preliminares. Su objetivo es generar hipotesis o ideas preliminares para futuras
investigaciones, identificando patrones y relaciones emergentes. El andlisis cualitativo es
fundamental, enfocandose en la identificacion de temas y tendencias en datos cualitativos.
Generalmente, se utiliza una muestra pequefia y selectiva, priorizando la profundidad de la

informacidn sobre su generalizacion.

En este tipo de investigaciones es posible realizar un analisis y herramientas como el Buyer
Persona o el Mapa de Empatia para organizar y presentar la informacion de manera coherente.
Ademas, contextualiza el fendbmeno dentro de su entorno mas amplio y es Gtil para generar
preguntas de investigacion o hipétesis para estudios futuros. Este enfoque no busca determinar el
origen de los fendmenos, sino que se centra en comprenderlos a profundidad y contextualizarlos
adecuadamente para su analisis, sirviendo de base para futuras investigaciones. Simultdneamente,
este tipo de investigacién permite un marco para analizar las multiples variables de estudio de
manera separada, pero al final logra describir la tematica investigada de forma global y profunda,

Ilegando a brindar conclusiones.
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En ese orden de ideas se puede concluir que estos son los enfoques méas adecuados para
realizar la presente investigacion, ya que existe relativamente poca investigacion solida sobre las
probleméticas que aquejan a los productores rurales de la provincia y se pretende estudiar una
muestra pequefia tanto de productores, como de comercializadores, con el fin de conocer su
realidad actual en busca de reconocer oportunidades de mejora e innovacion. Ademas, se espera

que el presente trabajo de titulacion pueda contribuir de alguna manera a investigaciones futuras.

Enfoque de la investigacion

El presente trabajo de investigacion propone mediante un analisis con base en investigacion
documental previa y también recopilados de fuentes primarias y llegar a conclusiones que logren
brindar la pauta para establecer una identificacion de oportunidades de negocio en el sector de
estudio. Con esto en consideracion se logroé concluir de que lo ideal seria el uso un enfoque
cualitativo con una investigacion de caracter exploratorio ya que segn Vizcaino Zufiga et al.,
(2023) este enfoque bringa gran flexibilidad y una pauta para desarrollar estudios posteriores en

funcidn de la necesidad que se presente.

El estudio cualitativo resulta Gtil para analizar los detalles de una situacion y contexto
especificos, o para describir como una poblacién particular de personas percibe un tema. Este
enfoque es especialmente valioso para investigaciones heterogéneas donde el objetivo no es medir
magnitudes, sino analizar y comprender la esencia de los fendmenos estudiados por el autor. Asi
segun (Vizcaino Zuhiga et al., 2023), el enfoque cualitativo comdnmente genera datos en base de
entrevistas, informacidén documental, observaciones, etc. Ademas, analiza los datos desde un punto
de vista social, brindando la posibilidad de explorar motivaciones subyacentes y sentimientos de
la poblacion de estudio. En este sentido la presente investigacion busca encontrar las motivaciones
y sentimientos que le han generado las diversas probleméticas que se les han presentado a los
empresarios lecheros, siendo asi que la investigacidn debe centrarse en la apreciacion de los actores

involucrados y no Unicamente en datos numéricos como en el enfoque cuantitativo.

De esta forma por medio de revision bibliografica y entrevistas de los involucrados en la
cadena de valor el presente documento busca determinar las necesidades insatisfechas tanto de
productores, como comercializadores y consumidor de lacteos, y se lo espera que los resultados
sirvan como una linea base para a futuro generar innovacion dentro de la industria lactea de la

provincia.
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Disefio de la investigacién

El disefio utilizado para el presente trabajo de investigacion es no experimental y trasversal.
Agudelo et al, (2008) mencionan que el disefio de investigacion no experimental se caracteriza por
la ausencia de manipulacion deliberada de variables independientes (causas), por tanto se analizan
los fendmenos tal y como se presentan en su contexto natural. Segun los mismos autores el disefio
de investigacion transversal se define como el cual toma muestras o datos de un solo momento o
periodo de tiempo con proposito de analizar y describir su interrelacion o incidencia en dicho

momento especifico.

Instrumentos de recoleccion de la informacion

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo se utilizard la metodologia disefio de
propuesta de valor compuesta por Osterwalder que busca identificar alegrias y frustraciones
alrededor de una accién. La herramienta de levantamiento de informacion a ser utilizada para
identificar estas alegrias y frustraciones seran las entrevistas, mismas que seran disefiadas a partir
de preguntas planteadas en funcién de la presente metodologia. Para sintetiza y analizar los
resultados de estas entrevistas se utilizard, como se detallard mas adelante son el BM CANVAS,

el Mapa de Valor y el Buyer Persona.

En la primera parte, se presenta las frustraciones, tareas y alegrias de un segmento de
clientes. Las tareas representan los problemas o necesidades que el cliente busca satisfacer; las
frustraciones son los obstaculos que enfrentan en su camino; y las alegrias son los resultados
positivos que desean obtener. Esto permite una comprension profunda de las motivaciones y
desafios de los clientes, y es aplicable tanto a productos como a servicios. Ademas, identificar esto
proporciona una vision clara de lo que impulsa a los clientes y de los factores que pueden mejorar
su experiencia. En este caso este elemento va encaminado a estudiar las tareas, alegrias tristezas y

tareas de los ganaderos

El mapa de valor, por otro lado, describe como la empresa desarrolla los procesos de su
BM y se compone de tres elementos clave: la propuesta de valor, los aliviadores de frustraciones
y los creadores de alegrias. La propuesta de valor detalla lo que la empresa ofrece a sus clientes
para satisfacer sus necesidades y resolver sus problemas. Los aliviadores de frustraciones se

enfocan en como la empresa puede reducir o eliminar los obstaculos que enfrentan los clientes,
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mientras que los creadores de alegrias identifican las formas en que la empresa puede generar

resultados positivos y satisfactorios para sus clientes.

Finalmente, el tercer componente busca integrar la informacién de las fases previas para
crear un mapa de valor completo y entender como la empresa alivia las frustraciones del cliente,
cumple sus tareas y crea alegrias. Este cruce de informacion es crucial para identificar las fortalezas
y debilidades del enfoque actual de la empresa hacia sus clientes. En caso de detectar areas de

mejora, este analisis también permite desarrollar estrategias para abordar las carencias.

Para recopilar esta informacion de manera efectiva, se utilizaran datos obtenidos
directamente del campo mediante entrevistas estructuradas con las partes involucradas adaptadas
al modelo de negocio de los productores de la region. Mediante este instrumento se plantea
identificar las alegrias y frustraciones que se presentan alrededor de BM actual, para identificar
potenciales oportunidades de mejora de propuesta de valor disefiadas para los comercializadores.
Con este fin se tomard muestras de informacién de productores del centro y norte de la provincia,

que son areas que histéricamente se han dedicado a la produccién lactea.

Con el fin de recoger las necesidades insatisfechas de los comercializadores, estos seran
explorados mediante el mismo proceso aplicado a los productores, esto con el fin de validar que

la oportunidad planteada a los productores sea efectivamente enfocada a sus requerimientos.

En ese orden de ideas, se procede a entrevistar a productores lacteos con més de 20 cabezas
de ganado en sus hatos y més de 20 afios en el negocio, esto con la finalidad de tener informacion
solida en base a la experiencia de los productores. Ademas, se ha tomado la decision de recoger la
muestra de los cantones Chone y Rocafuerte; ya que Chone presenta la mayor poblacion de ganado
de la provincia, mientras Rocafuerte maneja poblaciones también elevadas, en un espacio
geogréfico reducido. El sur de la provincia no ha sido tomado en consideracién para esta

investigacion, ya que su produccion no es representativa.

Los instrumentos de analisis y sinterizacion de informacion con el fin de analizar los datos
necesarios para elaborar el presente trabajo es el Business Model CANVAS desarrollado también
por Osterwalder. Segun (Qastharin, 2021) “permite que el modelo de negocio sea simple, relevante
e intuitivamente comprensible, sin simplificar en exceso las complejidades de como funcionan las

empresas”. (p.2) Asi el instrumento permite mediante una matriz, mostrar los diferentes elementos

29



del BM de manera gréfica y de sencilla, facilitando la identificacion de areas a mejorar y la toma
de decisiones. Consta de nueve bloques mediante los cuales se expresa como la empresa crea valor,
estos blogues son los siguientes: Segmentos de Clientes; Propuestas de Valor; Canales de
distribucion; Relaciones con Clientes; Fuentes de Ingresos; Recursos Clave; Actividades Clave;

Socios Clave y Estructura de Costos.

En la presente investigacion este instrumento sera utilizado posteriormente al
levantamiento de las alegrias y frustraciones de los productores y comercializadores de lacteos en
la provincia con el fin de presentar una nueva propuesta de valor para los productores de la

industria ajustada a sus requerimientos.

Con el fin de levantar la informacion necesaria para la utilizacion de estas herramientas se

plantio las preguntas destacadas en el anexo A

Clientes de los ganaderos
Para analizar a los clientes de los ganaderos se ha propuesto realizar entrevistas a los

identificados como principales clientes de estos. Siendo asi se procede a entrevistar a cuatro
dulceros del cantén Rocafuerte desde pequefios con un consumo semanal promedio de 15 litros de
leche, hasta grandes con un consumo semanal promedio de 2000 litros de leche. Ademas, se
entrevistd a seis minoristas de productos lacteos (queseros) de los cantones, Portoviejo y
Rocafuerte. Por ultimo, dado que los entrevistados mencionaron la posibilidad de diversificar su
modelo de negocios hacia la produccion de yogures, se procedié a entrevistar a un comerciante
minorista dedicado Unicamente a la venta de leche pasteurizada y yogures en el Canton Portoviejo.

Para sintetizar esta informacion se ha planteado la utilizacidn de instrumentos de sinterizacion

de resultados como son el Buyer Persona y el Mapa de Empatia.

Instrumento de analisis de resultados

El Buyer Persona es un instrumento por el cual se define cual es el cliente ideal 0 méas
viable de una organizacion, esto se basa en datos reales sobre motivaciones, patrones de
comportamiento y objetivos. Segun Romero Montero et al., (2024) identificar al Buyer Persona
requiere entender la experiencias y comportamientos de los consumidores reales para desarrollar
productos y servicios que realmente les sean atractivos y pertinente a sus necesidades. Esta

caracterizacion del consumidor incluye aspectos demograficos relevantes, ademas las
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organizaciones pueden mediante este método, mantener un enfoque centrado en el usuario y evitar

sesgos.

Dahmer & Maldaner, (2019) mencionan que el Buyer Persona debe de ser diferenciado de
la segmentacion tradicional de los consumidores, ya que la segmentacion representa la porcion de
mercado escogido por la empresa para ser atendido. Esta agrupacién se realiza en funcién de
fatores demogréficos, geogréficos psicograficos y comportamentales, mientras el Buyer Persona
va mas alla de proveer de simple informacién cuantitativa, ya que incluye un analisis habitos
comportamentales, caracteristicas laborales entre otros detalles que brindan una vision mas

concluyente, facilitando la formulacion de estrategias de marketing mas direccionadas y efectivas.

Para utilizar esta herramienta se procedera a realizar una segmentacion del cliente de los
productores de lacteos de la provincia y en funcion de esos resultados se procedera a definir una
terna de entrevistados, cuyos datos seran analizados a profundidad con la finalidad de definir sus
motivaciones, patrones de comportamiento y objetivos al momento de adquirir lacteos, con esa

informacidn sera posible direccionar los esfuerzos comerciales de mejor manera.

Con este fin se ha desarrollado una bateria de preguntas presentes en el anexo A. Estas
preguntas buscan recabar datos relevantes, como las alegrias y frustraciones de los ganaderos,
modelo de negocio, segmento de clientes, entre otros datos relevantes para la presente
investigacion. Asi mismo se plantearon dos baterias de preguntas que buscan recabar necesidades,
aspiraciones, requerimientos entre otros datos relevantes sobre los clientes de los ganaderos. Esas
preguntas estan disponibles en los anexos E 'y F.

El mapa de empatia es segun (Ferreira et al., 2015) un método que facilita el disefio de un
BM segun las expectativas del cliente, ya que a través del analisis del comportamiento,
preocupaciones y aspiraciones del cliente crea un grado de empatia con un cliente especifico. De
manera sencilla se puede decir que el mapa de empatia es comprender al usuario mirando a través
de sus ojos. Segun (Valdrich & Céandido,2018) en este instrumento se puede cruzar la informacion
recolectada al momento de elaborar e BM CANVAS y esta conformado por una matriz de seis

cuadrantes.

El primer y segundo cuadrantes del Mapa de Empatia dedicado a lo que piensa y siente,

intenta comprender las principales preocupaciones, aspiraciones y pensamientos del usuario. El
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segundo cuadrante analiza lo que el cliente ve, considerando su entorno y las presiones sociales
que enfrenta. El tercer cuadrante, analiza lo que el usuario oye y como esto influye en su opinion.
El cuarto y quinto cuadrante se centran en lo que el usuario dice y hace, examinando sus acciones
y comportamientos en publico, asi como lo que verbaliza. El cuadrante final aborda las
observaciones que el usuario realiza (dolores/esfuerzos) y sus aspiraciones y éxitos (resultados).
En particular, “dolores/esfuerzos” se refiere a la identificacion de obstaculos y frustraciones en la
satisfaccion de sus necesidades informacionales, mientras que “resultados” abarca los deseos y

formas en que mide el éxito tras superar sus dolores.

Esta herramienta resulta relevante para esta investigacion, ya que, entendiendo a los
consumidores, es posible generar valor al usuario a través de pequefios cambios en el BM

generando oportunidades de rentabilizar la actividad lechera.

En cuanto al BM CANVAS es una herramienta que se utiliza para representar de forma
grafica y simplificada los distintos componentes de un modelo de negocio existente o para
desarrollar un nuevo modelo. Esto se hace con la finalidad de facilitar su analisis y comprension

de las partes, agilitando la toma de decisiones estratégicas. (Sonderegger, 2020)

Asi en esta investigacion el BM CANVAS se utilizara con el fin de identificar y visualizar
de forma grafica, los nueve componentes clave del modelo de negocio actual de los ganaderos.
Esto incluyendo clientes, canales de venta, relaciones, fuentes de ingresos, recursos, actividades y
socios clave, estructura de costos y por ultimo la propuesta de valor actual del negocio. En funcion
de esta informacién se generar una nueva propuesta de valor con miras a mejorar la condicion

econdmica de los productores lacteos de la provincia.

Con esta informacién se pretende elaborar tres prototipos de nuevas propuestas de valor
para los ganaderos de la provincia. Estas propuestas de valor seran evaluadas con los entrevistados
a través de la Matriz de Feedback con el fin de obtener su apreciacion y mejorar estos prototipos
con la finalidad de atender de mejor manera las necesidades insatisfechas de los ganaderos. En ese

orden de ideas es relevante definir que es una Matriz de Feedback.

Una Matriz de Feedback es una herramienta utilizada para organizar, categorizar y analizar
la retroalimentacidn (o feedback) recibida de diferentes fuentes, como clientes, empleados, socios,

etc. Esta matriz permite visualizar y estructurar la informacion de manera que facilite la
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identificacion de patrones, areas de mejora, y oportunidades para tomar acciones correctivas o

mejorar un prototipo.
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Capitulo 111
Estudio exploratorio de las necesidades de los clientes de los consumidores de productos de
los ganaderos de la provincia de Manabi
La industria lactea en la provincia de Manabi, Ecuador, representa un componente esencial

tanto para la economia local como para el sustento de numerosas familias que dependen de la
produccién de leche y sus derivados. Esta region, con su rica tradicion agricola y ganadera, ha
visto en el sector lacteo una fuente de empleo y desarrollo econémico. Sin embargo, como ocurre
en muchas regiones del mundo, la industria lactea en Manabi enfrenta diversos desafios y
oportunidades en un contexto de cambios tecnoldgicos, climéticos y sociales.

El presente andlisis busca explorar la situacion actual de la industria lactea en el centro y
norte de la provincia de Manabi, tomando como muestra de estudio a ganaderos y
comercializadores lacteos de los cantones Rocafuerte y Chone y con el fin de buscar identificar
oportunidades de negocios. La exploracion se realiza en base a los testimonios levantados a través
de entrevistas en territorio a los participantes de la cadena de valor de la industria lactea en la
provincia.

Al comprender mejor las dindmicas locales, este estudio pretende proporcionar una vision
integral que pueda servir de base para desarrollar nuevos modelos de negocio para la industria
lactea en Manabi. Para este fin se ha planteado la utilizacion de diferentes herramientas de analisis
de datos, como serian: EI BM CANVAS, el anélisis del mapa valor actual, el Buyer Persona, y el
mapa de empatia. En funcién de lo identificado en las herramientas antes mencionadas, se
procederd a prototipar de forma inicial tres nuevas propuestas de valor que se ajusten a las
condiciones identificadas y se levantara una matriz de feedback con los entrevistados.

Para el desarrollo del BM CANVAS el andlisis del mapa valor actual se realizd el
levantamiento de informacién en los cantones Chone y Rocafuerte, con una muestra de siete

productores, todos ellos con mas de 20 cabezas de ganado y menos de 200.

El levantamiento de informacién mediante entrevistas a ganaderos en la provincia de
Manabi tiene el fin de identificar una serie de aspectos fundamentales que reflejan la situacion
actual de la ganaderia en la region, asi como las oportunidades y desafios que enfrentan los
productores. En este analisis, se destacaran de forma categorizada en secciones en funcion de ejes

tematicos mas relevantes obtenidos de las transcripciones de las entrevistas, con un enfoque en las
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preocupaciones, expectativas y vivencias de los ganaderos en su dia a dia. Se esta forma se plasman

los resultados de las entrevistas de la siguiente forma:

Modelo de negocio de los ganaderos

En ese contexto, en el canton Rocafuerte se identificd que el modelo de negocio esta
centrado en la produccion de leche cruda para satisfacer la demanda de la industria dulcera local.
El entrevistado uno, informé que, ademas de producir leche, se dedica al acopio y comercializacion
de leche de otras fincas, moviendo aproximadamente 1000 litros diarios de leche destinado
mayoritariamente a suplir la demanda de la industria de dulces desarrollada en el canton, y al
faenamiento y venta de carne en una carniceria de su propiedad. El entrevistado dos, ademas de su
actividad ganadera, cultiva diversos productos de ciclo corto en funcién de la demanda de cada
afio. El entrevistado tres destacO que ademdas de su actividad ganadera se dedica a la
comercializacion de insumos veterinarios y alimentos balanceados. El entrevistado cuatro
mencion6 un modelo de negocio mas complejo: vende leche a un productor de quesos de lunes a
viernes, quien le dona el suero salado resultante para alimentar cerdos, los fines de semana cuaja
y entrega su produccion a un minorista, ademéas de mantener cultivos perennes (platano, coco y
cacao) y de ciclo corto que también vario afio a afio, en funcion de la demanda del mercado.

Por otro lado, todos los entrevistados del canton Chone reportan que su principal fuente de
ingresos es la produccién de quesos, aunque hay variaciones en el modelo de negocio. Los
entrevistados seis y siete llegan hasta el consumidor final: el siete entrega quesos a domicilio como
afirmo cuando consultado a sobre su clientela:

“El consumidor final. O sea, entregada en domicilios. En su momento yo he entregado a
domicilio para, como te digo, captar un poquito mas de rentabilidad para el negocio”

El entrevistado seis tiene un local de venta en el centro del canton Rocafuerte. Como afirma
textualmente:

“El queso que elaboramos lo traemos de porque la finca estd ubicada en la parroquia
Convento perteneciente al canton Chone. Y nosotros traemos el queso ya procesado y lo vendemos
aqui por libra no vendemos a los mayoristas.”

Ademas, el entrevistado siete ofrece asesoria técnica y consultorias a otros productores.
El entrevistado cinco produce queso y mantequilla que entrega en los cantones Pedernales, El

Carmen, Rocafuerte y Manta a comerciantes minoristas, cuenta con personeria juridica, y obtiene
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ingresos de un proyecto piloto de produccion silvopastoril. Este Gltimo entrevistado esta
gradualmente dejando la cria de cerdos debido a la volatilidad de precios causada segun el, por el
contrabando de cerdos peruanos.

El ganadero cinco afirma también tener planes de invertir m&s en su planta de
procesamiento de lacteos debido a deficiencias en infraestructura de las cuales parece tener una
alta conciencia, destacando en puntos como estandarizacion, packaging, almacenamiento, gestion
logistica y control de calidad de inputs. Pero al igual que todos los entrevistados en ambos cantones
afirma enfrentar dificultades de acceso a crédito. Esta problematica ha limitado sus planes de
expansion y ampliacion de su cartera de productos, frustrando sus aspiraciones de comenzar a
producir yogurt en sus instalaciones. Como dijo textualmente: “digo con una mejor tecnificacion
de la planta comprando equipo para para elaborar lo que es yogurt, que ya con mano que tenga su
conocimiento para que el queso el queso fresco sea de diferentes sabores entonces si se podria

29 ¢¢.

hacer ese ese tipo de negociacion, pero la inversion seria un costo alto claro” “ya yo creo que la
mientras los gobiernos de turno no tomen una politica el mas blanda para el ganadero con lo que
es el sistema del BanEcuador por decirte porque los intereses ahorita en el Banco Ecuador estan a
16% y en la banca privada estan al 18% o sea estamos en una competencia casi equitativa con el
Banco privado con el Banco nuestro que es el que maneja a la economia de nosotros ganaderos y
el campesinos, el agricultor. Entonces nosotros no podemos competir practicamente por los altos
precios de interés y esa yo pienso que es la afectacion en nimero uno que tenemos a nivel del
sector agropecuario”

Costos operativos

En cuanto a los costos operativos, todos los entrevistados destacan la mano de obra, los
costos derivados de enfermedades y mantenimiento de animales, combustible, mantenimiento de
instalaciones y alimentacion animal. Para quienes producen queso, se suman los costos de
suministros como sal y cuajo. Los costos de produccion en Rocafuerte son mas altos, ya que el
clima permite cargas de solo una unidad por hectarea, mientras que en Chone se reportan hasta
cuatro o cinco unidades por hectarea con pastoreo intensivo, como es el caso del entrevistado siete
gue menciona: “Cuatro animales por hectarea, cuatro a 5, siempre tratando de mejorar y dando en
suplementacion, sal mineral, pasto y en la época seca, silo de maiz” “Yo tengo toda la Hacienda
dividida en pequefios cuatro de 2 hectareas. Ahora ha sido un trabajo de hormiga de muchos afios

de mi papa y de mi. Pero que se ha venido realizando y afortunadamente lo hemos hecho. Entonces
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yo tengo procesos de entrada y de salida. El ganado entra a una a una X altura dependiendo del
tipo de pasto y sale a una X altura dependiendo el tipo de pasto y rota por todos los potreros hasta
que vuelva a los 21 dias a los potreros niUmero uno donde empezaron. Eso lo que hace es que la
carga animal, va a aumentar un poco mas”

Ademas, en Rocafuerte las inundaciones y la falta de riego durante la temporada seca
incrementan los costos. Los productores alli perciben que el cambio climéatico ha hecho las
estaciones mas extremas, aunque la actividad pitahayera local ha sido beneficiosa, proporcionando
fruta de rechazo para el ganado. Como afirma el entrevistado dos: “Nos estamos ayudando con la
ayuda, del ganado que le traemos, la pitahaya, la rama de la pitahaya para para alimentarse”

Demanda de consumidores

La calidad del producto se destaca como un factor clave en la relacion entre los ganaderos
y sus clientes. Aunque el precio sigue siendo importante, la calidad es el elemento diferenciador
en el mercado. La demanda de los clientes en el caso de ambos cantones se centra en ofrecer
productos a buen precio y con frescura garantizada. Segun los entrevistados, la leche cruda de la
provincia tiene una mayor concentracion de sélidos y grasas totales, lo cual es atractivo para la
industria dulcera por sus cualidades organolépticas. Esta caracteristica se debe a la raza del ganado
y su alimentacion.

Relacion con clientes

En cuanto a la relacion con los clientes mencionan que se manejan relaciones de largo
plazo, aparentemente basadas en la confianza. La comunicacion con los compradores suele darse
por via telefonica, pero también hay clientes que se dirigen directamente hasta las fincas para
comunicarse con los productores.

Competidores

En cuanto a sus competidores los criterios de los ganaderos estan divididos, pero se destaca
principalmente los productos procedentes de la region Sierra. Por un lado, existe una produccion
industrial que tiene un Know-how, una infraestructura y unas condiciones fitosanitarias superiores,
sumado a unas economias de escala que son dificiles de alcanzar para los ganaderos manabitas.
Por otro lado, hay una produccion artesanal que tiene unos costos operativos inferiores, resultado
del buen manejo genético y de las condiciones climatoldgicas mas favorables para la produccion

lechera, ya que es bien sabido que el trépico alto las vacas tienen un desempefio lechero mayor y
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las razas europeas de alta produccion se adaptan mucho mejor que en el tropico bajo donde sufren
un elevado estrés calorico y son atacadas constantemente por paracitos y enfermedades.

Sumado a lo antes mencionado la oferta y la demanda se comportan de manera distinta en
ambas regiones, causando fluctuaciones de precio entre regiones que se comportan de manera
diferente. Ademas, segun los entrevistados en ocasiones la industria lechera en la Sierra mantiene
la practica desleal de la mezclar su produccién con leche procedente de Colombia que segun los
entrevistados entra de contrabando a precios inferiores. Por otro lado, los productores de
Rocafuerte dicen no tener competencia directa, si bien se podria inferir que es la leche pasteurizada
o la leche cruda de otras provincias, su segmento de clientes demanda leche de alto porcentaje de
solidos totales y de alta frescura para desarrollar su actividad productiva y segun ellos nadie méas
puede garantizar esas dos condiciones.

Un comentario destacable fue el del entrevistado siete, mencionando lo siguiente:

“Eh, a ver. La competencia. ;Se podria decir que es sana? Hasta cierto punto porque en
ocasiones se ha llegado producto de Colombia. Y también producto de la sierra. En realidad, llega
un punto en algunos meses del afio que la produccién baja en mi zona y hay bastante produccién
de parte de la sierra de la zona del Carchi que esta bien. El problema ahi es que venden el producto
como si fuese un producto de nosotros. La industria lactea yo creo que debe estar dividida en 2
sectores, el sector de la sierra y el sector de la costa, no por un tema de. De. De regionalismo, no
por eso, sino porque este los niveles de produccion son distintos y las formas de produccién son
distintos, y las zonas climatoldgicas también son distintas. Entonces el tipo de ganado que yo
puedo tener entre una zona y la otra va a variar y mis producciones van a variar dependiendo de
eso. Entonces también lo que si varia mucho es el nivel de grasas totales que tiene la leche de la
sierra con la leche de la costa. Nosotros hacemos produccion lactea a partir de pasto y sal mineral.
Ellos utilizan bastante concentrados y silos, bueno también utilizamos silos, pero ellos utilizan
basicamente concentrados para poder manejar el tipo de ganado que ellos tienen. La unica
diferencia ahi es que nuestra leche tiene una cantidad de grasa mayor a lo que ellos tienen, y eso
hace posible que mi leche sea mas apetecida por el mercado siempre este preguntan los
comerciantes, de donde viene la leche o de donde viene el producto, de donde viene el queso y
cuando se menciona que es manabita, ellos saben que la calidad es distinta, pero no es porque
nosotros tengamos una varita magica, sino porque sencillamente la cantidad de grasa total que

tiene no es la misma. La cantidad de sélidos totales que tiene mi leche es mayor a comparacion
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que lo que tiene la sierra y como ellos utilizan ya procesos de ultrapasteurizacion para hacer ese
tipo de quesos. Pues nosotros este no lo hacemos, es un queso mas criollo, se podria decir con el
nivel de asepsia necesario para poder ser consumido, pero con ese valor agregado, basicamente
que es que eso criollo manabita.”

Diversificacion

En cuanto a la diversificacion, salvo excepciones en general los entrevistados se muestran
muy abiertos a la posibilidad de diversificar sus fuentes de ingresos, aun que parecen no tener muy
claro que acciones tomar. Un hallazgo interesante es que, aunque provienen de un trasfondo
cultural y nivel de educacién similares, los productores con una condicién de haber nascido en el
seno de una condicién socioeconémica mas acomodada parecen tener mas claro su estructura de
costos, margenes de utilidad y en consecuencia modelos de negocio mas desarrollados y
diversificados. Ademas, los ganaderos con menores extensiones de tierra se mostraban mas
cdémodos con la asesoria brindada por los técnicos del MAG. Esto quizas podria estar relacionado
con la mayor propensién a adquirir conocimientos e innovar de las personas con mayor capital
social, lo cual coincidiria con lo encontrado en las investigaciones de (Llamoctanta-Huaman
etal., 2023) y (Velasco, s. f.).

En cuanto a la insercion de nuevos productos lacteos parece haber una ligera resistencia en
ambos cantones por parte de algunos productores, pero en otros también parece haber un sesgo
hacia la elaboracion de yogures.

Problematicas que afectan a los ganaderos

Por el lado de las problematicas que los aquejan, ademas de las condiciones climatolégicas
y de la competencia que se mencion6 antes. Los ganaderos afirman tener dificultades para acceder
al crédito, esta problematica parece como una constante en América Latina, como se evidencia en
la investigacion desarrollada por (Alvarez et al., 2021).

Ademas, los ganaderos del cantén Rocafuerte reportan ser constantemente acosados por el
abigeato, siendo que la totalidad de los entrevistados del canton afirman haber sido victimas del
hampa en los ultimos 5 afios. En este marco ellos reportan sufrir incluso de problemas psicoldgicos
derivados de esta problemética como los son la ansiedad o la dificultad para conciliar el suefio.
Esto ha derivado en que muchos opten por abandonar su actividad ganadera por priorizar su salud
mental. Lo cual ha derivado en que existan hoy menos productores que atiendan la constante

demanda y ha resultado en que los que quedan tenga una demanda mayor que suplir mejorando de
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alguna manera su actividad. Un testimonio de esto fue el entrevistado 4, quien menciond: “Se me
roban el ganado. Andan viendo los pillos, cuél es la mejor para llevar. Y el afio pasado se me
Ilevaron una vaca que en un solo ordefio me daba 20 litros de leche, otra de 15 y unas cuantas de
descarte”

Otro testimonio fue el del entrevistado tres que menciona: “A mi ya me pasé una vez que
me robaron, pero a veces le han robado muchos de mis amigos que estaban en la actividad como
ha pasado en estos dias y uno en mi caso no, yo ando mal, pensando que pasara, porque no hace
nada, ti vas a denunciar y mucha gente ya ni denuncia.”

Los entrevistados afirman que estos delincuentes acttan con gran violencia e impunidad y
afirman sentirse abandonados por las autoridades. Cabe destacar que no existen datos oficiales
sobre el robo de ganado en la provincia ya que gran parte de los perjudicados no denuncian estos
actos, pero El Diario Manabita en su tema del dia del lunes ocho de Julio del afio 2024 (Robo de
reses afecta a un 20% de ganaderos, 2024) menciona que el robo de ganado podria estar afectando
al 20% de los ganaderos de la provincia.

En cuanto a las deficiencias que se identifican en las fincas con una Unica excepcion todos
los entrevistados afirmaron que tienen en mayor o menor medida pendiente la tarea del
mejoramiento genético y tres de los entrevistados reconocieron también ser ineficientes al
momento de manejar de manera eficiente sus potreros. Ademas, 3 de los entrevistados
reconocieron no tener del todo claro su estructura de costos.

Estructura de costos

En cuanto al costo de mano de obra los productores consultados estos afirman que en
general su actividad es familiar, pero aun asi en promedio cada finca cuenta con 2.3 funcionarios,
siendo que el numero méximo de funcionarios en una sola finca fue de 5 colaboradores.

Logistica

En lo relacionado a la logistica varia de productor a productor, pero en general la tendencia
es que los productores sean quienes entregan su produccién a sus clientes. Ademas, es importante
mencionar que los entrevistados uno y cinco afirman que realizan labores de recogida de leche en
otras fincas y las comercializan ellos, por tanto, serian intermediarios ademas de productores.

Capacitacion

Cuando se les consulta sobre capacitaciones, los ganaderos del canton Rocafuerte muestran

una satisfaccion mayor con las acciones tomadas desde el MAG que los productores del canton
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Chone. Se infiere que esto se da por el hecho de estar méas cerca a Portoviejo, la capital provincial,
quizas tengan un contacto mas directo con los técnicos del MAG. Pero también en ambos cantones
se menciona que hace falta capacitacion en las &reas de manejo de potreros y silos, mejoramiento
genético, administracion, emprendimiento y otras habilidades econémicas y financieras.

Para ejemplificar las respuestas recurrentes de los entrevistados se ha seleccionado los
testimonios del entrevistado cinco del cantén Chone y tres del canton Rocafuerte.

Entrevistado cinco: “Yo creo que el ministerio pues viene a dar la capacitacion, o el
municipio o el ministerio de agricultura da una capacitacion es una vez al afio, o una vez al mes,
entonces el ganadero no se capacita bien, yo creo que habiendo un técnico en territorio que venga
capacitado por lo menos 1 semana entera todo el mes y ganadero se capacita bien pero un dia al
mes no es justo” “Eh yo creo que en el manejo de potreros, en el manejo de genética en lo que el
manejo el ganado como deberiamos tratar la ganaderia y mejorar la las razas genéticas que no nos
parece que en nuestro territorio la produccion maxima de litros por vaca es cuatro litros, entonces
que no deberia ser otro para ver la rentabilidad de la del ganado tenemos que tener vaca de
produccion de diez litros hacia arriba para poder justificar y a paliar un poco el desafio que
tenemos dia a dia con lo que pasa en el pais”

Entrevistado tres: “La verdad que no me puedo quejar. Siempre ha habido capacitaciones
a través de la ganaderia en nuestro sector de toda indole e incluso por parte del Ministerio. Siempre
tienes un técnico en nuestra zona. Y también han dado charlas, incluso hicieron una escuelita
pecuaria”

Una observacion relevante es que los productores con hatos mas pequefios 0 modelos de
negocio menos diversificados parecen estar menos consientes de sus necesidades de capacitacion,
frente a los ganaderos con modelos de negocio y hatos mas desarrollados.

Asociatividad

Cuando consultados sobre la posibilidad de cooperativizarse o desarrollar alguna otra
forma de asociatividad, los ganaderos de Chone expresan abertura a la posibilidad, uno de los
entrevistados, el cinco afirma de hecho ya ser parte de una cooperativa. Ademas, dos de los tres
entrevistados en el canton, concretamente el cinco y el siete, destacan en sus intervenciones las
experiencias que estan siendo generadas desde Corpogan, con la importacién de material genético
y la asesoria técnica de expertos internacionales (principalmente brasileros y colombianos). Por

otro lado, bajo el mismo cuestionamiento los productores del canton Rocafuerte parecen tener una
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alta resistencia a la posibilidad de trabajar de forma colaborativa, todos afirmando con una Unica

excepcion haber oido de malas experiencias en otros lugares.

Si bien es sabido que cominmente no se respetan los lineamientos del ARCSA sobre
condiciones fitosanitaria de produccion, transporte y almacenamiento de lacteos. Un comentario
interesante que realizd uno de los entrevistados de mas alto volumen de produccion, el namero
siete, fue en cuanto al reconocimiento de la necesidad de establecer un sistema de trazabilidad de
la produccion, esto no solo ayudaria a mejorar las condiciones fitosanitarias del producto, sino que
también ayudaria a identificar productos adulterados o de contrabando que podrian representar una
competencia desleal.

Se cita textualmente el comentario del entrevistado: “Lo que necesitamos es identificacion
de la trazabilidad del producto, es decir, de donde viene cada producto y para que al empercha el
consumidor final vea y sepa lo que esta comprando. Cuando ya nosotros hacemos trazabilidad de
un producto, sabemos de qué hacienda viene, de qué vaca y en realidad que viene. Y con ello
podemos darle valor agregado a ese producto”

Entre los hallazgos mas relevantes del sector, se destaca que todos los entrevistados son
hijos de productores lacteos, algunos también son nietos o bisnietos de ganaderos y todos los
entrevistados han dedicado toda su vida a este negocio. En cuanto a su modelo de negocio, se
encontrd que es muy diverso, coincidiendo en que todos practican ganaderia de doble proposito.

Todos los entrevistados con una Unica excepcion tienen més de 50 afios, en ambos cantones
los entrevistados mencionan tener dificultades de acceso a crédito, bajo nivel de tecnificacion y
deficiencias en la genética del ganado. Por otro lado, los entrevistados afirman tener entre uno y
cinco colaboradores en sus explotaciones. Ademés, a excepcion de uno que abandono
recientemente a actividad, todos los productores que cuajan o elaboran queso afirman criar cerdos
alimentados con suero salado procedente de la produccion de quesos como parte de su modelo de
negocios. Entre otros hallazgos relevantes se podria mencionar que los entrevistados que
complementan su actividad con la cria de cerdos mencionaron enfrentar competencia desleal por
parte de cerdos que ingresan de contrabando por la frontera sur.

Entre otros datos interesantes a considerar son que en el Canton Rocafuerte los
entrevistados manejan promedios de produccion de hasta 12.5 litros de leche por vaca, mientras

en Chone si bien también se encontraron promedios de hasta 8.3 litros por unidad animal se
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presentaron promedios hasta de cuatro litros por vaca siendo este valor inferior a los cinco litro
que reporta en promedio la provincia. En este marco también se aprecia que en Chone se presentan
cargas animales de hasta 4.5 unidades por hectarea en sistemas de pastoreo de alta densidad, esto
seria muy complicado de realizar en el canton Rocafuerte por temas climatol6gicos, en este canton
por otra parte se encontro fincas con cargas animales incluso de una unidad por hectarea, siendo
un promedio claramente muy inferior a lo que se presenta en Chone.

Con esto se puede inferir que los entrevistados en Rocafuerte han trabajado de mejor
manera la eficiencia genética del ganado, mientras que en Chone se trabaja un uso mucho mas
eficiente de los potreros, aunque esto también esta relacionado con la caracterizacion climatolégica

del canton.

Figura 5 Canvas del modelo de negocio lechero actual en la provincia

Canvas del modelo de negocio
en la provincia

Socios claves Actividades Propuesta de Relaciones con el Segmentos de
« Veterinarios claves valor -?Iilla-nte . clientes
* Organismos del * Procesos Productivos  productos lacteos a Agil:lléonﬂabile ¥ Comerciantes de
: estableene .
{e:stadosl . yproceg-ols g buen precio, con tiempo, adaptado a productos lacteos
+ Cometciantes comerciales de - :
frescura garantizada e e e en el centro de la

lacteos, (mantequilla
blancay quesao)

» Procesos manejo de
hatos

provincia

especificas de cada Familias manabitas

cliente
(personalizada)

Recursos claves

) Canales
Tierra » Teléfonos
Infrqestructura o G e
Vehl_culos directo
Capital humano
Estructura de costes Fuente de ingresos
* Mano de obra Venta de productos lacteos.
* Alimentacion Agricultura de ciclo corto
* Suministros Veterinarios e insumos para produccion de Cultivos perennes (platano y cacao)
quesos Produccion de carnicos (Porcicola y vacuno
* Mantenimiento Produccion de madera (sistemas de produccion silvopastoril)
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En base a los datos recopilados por medio a las entrevistas realizadas a los productores
lacteos, se ha definido que la propuesta de valor de los productores lacteos de la provincia es hoy

en dia es a siguiente: Productos l&cteos a buen precio, con frescura garantizada.

La relacidon con los clientes es agil, confiable y estable en el tiempo, adaptado a las
caracteristicas especificas de cada cliente (personalizada). La segmentacion de los clientes se da a
través de comerciantes de productos lacteos en el centro de la provincia y familias manabitas. Los
canales de comercializacion son teléfonos y puntos de venta directos. En cuanto a los recursos

claves se destacan los siguientes: Tierras, infraestructuras, vehiculos y capital humano.

Los socios clave en la industria son los veterinarios, los organismos del estado y los
comerciantes. En la estructura de costes podemos destacar los siguientes puntos: mano de obra,
alimentacion, mantenimiento, suministros veterinarios e insumos para produccién de quesos. Por
altimo, los productores afirman que sus fuentes de ingreso son las siguientes: venta de productos
lacteos, agricultura de ciclo corto, cultivos perennes (platano y cacao), produccion de cérnicos

(Porcicola y vacuno), produccion de madera (sistemas de produccion ganadera silvopastoril)

Asi se puede evidenciar que el BM de los productores de la provincia parece ser en algunos
casos medianamente diversificado, pero a su vez se genera poca diferenciacion y poco valor
agregado. Asi mismo en algunas explotaciones se evidencia una tendencia mas o menos marcada

a generar innovacion incremental.

En ese orden de ideas se podria resumir los hallazgos segregados por cantones de la

siguiente manera:
Rocafuerte

La industria lactea en Rocafuerte se enfoca en la produccion de leche cruda para abastecer
la industria dulcera local. Los productores diversifican sus ingresos con actividades comerciales y
cultivos tanto de ciclo corto, como perennes. Sin embargo, enfrentan altos costos operativos debido
a las condiciones climaticas, como inundaciones en temporada de lluvias y sequias severas. Esto

requiere una gestion cuidadosa de recursos hidricos y riego, lo que aumenta los costos.

El acceso al crédito es un problema significativo, limitando la capacidad de los productores
para invertir en mejoras tecnologicas y expansion. La inseguridad por el abigeato también afecta

gravemente a los ganaderos, causando problemas psicoldgicos y provocando en consecuencia que
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algunos abandonen la actividad. Este ambiente de inseguridad y la falta de apoyo de las autoridades

locales complican las operaciones diarias.

En el canton también se cuenta con un mercado mas estable aprovechando la alta

concentracion de solidos en la leche local, lo cual es muy valorado por sus clientes.
Chone

En Chone, la produccion de quesos es la principal fuente de ingresos, con algunos
productores llegando directamente al consumidor final a través de la venta directa y entregas a
domicilio. La diversificacion de modelos de negocio es comun, con productores que también se
arriesgan con servicios de consultoria técnica y participan en proyectos piloto de produccion

silvopastoril.

A pesar de las dificultades para acceder al crédito, los productores en Chone estan mas
abiertos a la cooperacién y asociatividad. Esta apertura podria facilitar el intercambio de
conocimientos y recursos, fortaleciendo sus operaciones. El enfoque en mejorar la capacidad

productiva es clave y la voluntad de capacitarse es mas marcada en este cantén.
General

Ambos cantones enfrentan competencia de la region Sierra, donde las condiciones para la
produccion lechera son diferentes, con mejores infraestructuras y economias de escala. Ademas
de enfrentan la competencia del contrabando. A pesar de estos desafios, los productores se
esfuerzan por mantener relaciones comerciales basadas en la confianza, priorizando la frescura y

calidad de sus productos.

Para lograr un crecimiento sostenible, es crucial mejorar la infraestructura y la capacitacion
técnica en areas como manejo de potreros, administracion y emprendimiento. Aungue hay
resistencia en algunos casos, la colaboracion y la innovacion son fundamentales para fortalecer el

sector lacteo en la region.
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Figura 6 Perfil del Mapa de Valor actual de los ganaderos de la provincia
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Perfil del ganadero

Como se mencion en los capitulos anteriores se procede a levantar los creadores de alegrias
y los aliviadores de dolor. Para este fin se tomo la misma muestra de la herramienta anterior y se

adapt6 la informacion para desarrollar la sintesis del modelo de negocio actual.

Buyer Persona

Para la elaboracion de esta herramienta de analisis de resultados se ha levantado la
informacidn en base a la metodologia y las preguntas planteadas previamente en el capitulo dos y
sus respuestas presentes en sus respectivos anexos. Levantada la informacidn requerida para esta

herramienta se encontraron los siguientes datos:

Aspectos demogréaficos de los clientes
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En los aspectos demograficos, una parte considerable de los consultados fue esquiva a la
pregunta de su edad, pero entre los que contestaron y lo que se estima de los que no quisieron
contestar, se puede promediar en torno a 40-45 afios. Los comerciantes de quesos son
mayoritariamente varones, pero también se evidencio una importante participacion femenina. El
nivel académico de los entrevistados es por lo general secundario, pero uno de los consultados
afirma tener titulos de cuarto nivel. En el apartado de la antigiiedad del negocio, la edad promedio

fue de 14 afos.
Aspectos comerciales

Los comerciantes afirman que el grueso de sus ventas se da en sus locales fisicos al
consumidor final, pero también se dan ocasionalmente ventas al por mayor. Estos locales ofertan
una variedad considerable de productos, algunos se presentan como despensas ademas de
queserias, otras se dedican a vender productos relacionados con la dieta tradicional como pueden
ser embutidos tradicionales, masa de tortillas, natilla, mani, salprieta, etc. En cualquier caso, la
constante es que todos los entrevistados es la comercializacion quesos frescos, queso duro,

mantequilla blanca y requeson.

En relacion al volumen de venta, los comerciantes, especialmente los mas grandes, se
sienten incomodos de responder. Los dos mas reconocidos y que se infiere tienen un volumen de
ventas mayor prefirieron directamente no contestar a la pregunta alegando un tema de seguridad
personal. En cualquier caso, el promedio de ventas de los que si contestaron fue de nueve punto
cinco quintales semanales o 950 libras semanales de queso entre fresco y duro. Siendo que el
comerciante gque menos queso movia reportaba ventas semanales de tres quintales y el que mayores

ventas reporté menciond que vendia hasta 24 quintales por semana.
Proveedores de los clientes

En el aspecto de los proveedores, afirman que mantienen relaciones con multiples
proveedores en todos los casos procedentes de San Isidro, Chone y Flavio Alfaro y buscan sobre
todo proveedores que les brinden calidad y precio constantes. En ese marco, afirman que una vez
encuentran un proveedor con el cual se sienten comodos, mantienen relaciones de largo plazo con

ellos.
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Como afirma el entrevistado 12 en cuanto a la calidad: “Yo no cambio proveedor por uno
nuevo que si me traiga mas barato. Ya conozco a la persona que me vende es la calidad del

producto y no los cambio”

Como afirma el entrevistado nueve: “El queso viene de Flavio Alfaro”; El trece “son todos
de Chone de la parte de Convento”; El seis “o traemos de porque la finca estd ubicada en la
parroquia convento perteneciente al Canton Chone, nosotros traemos el queso ya procesado y lo
vendemos aqui por libra”; El diez “uno es de Chone, otros de Flavio Alfaro Y de San Isidro”; El

doce “ En mi caso viene de Chone de convento”

Desafios encontrados por los comerciantes

En funcion a los desafios que enfrentan con los proveedores, afirman que presentan una
alta volatilidad de precios. Ademas, en los ultimos afios la calidad del producto ha venido
disminuyendo. Otro tema en el cual coinciden con los ganaderos es en la dificultad que tiene en el
acceso a crédito, esta problematica también fue descrita por (Velasco, s. f.) lo cual indicaria la

presencia de un problema en comdn con otros paises de la region.

Cuando consultados sobre la calidad, afirman ser el principal factor diferenciador de un
proveedor y a su vez para ellos mismos, ya que lo que busca el cliente es el buen sabor del producto.
Pero asi mismo reportan que algunos proveedores tienen problemas para mantener una calidad y

sabor estandar, lo cual afecta negativamente al negocio y espanta a los consumidores.

En relacion a sus necesidades, los comerciantes mencionan que hace falta promocién de
sus productos. Ademas, dos de los entrevistados mencionan que en general el sector tiene
deficiencias serias en la trazabilidad del producto. Esta afirmacién coincide con lo encontrado en
las investigaciones de (Velasco, s. f.) y (Benavides Vindas & Hughes Araya, 2024) al parecer esta

deficiencia es un problemaética regional.

Cuando consultados en relacién actualizacion de conocimiento y capacitacion las
respuestas fueron muy diversas, tres de los consultados se mostraron reacios a capacitarse, ya que
consideran saber lo que necesitan para desarrollar su actividad, pero dos mas mencionaron que se

encuentran capacitandose en programas de emprendimiento dictados por el municipio y uno

48



menciono que identifica que necesita capacitarse, pero aun no sabe cémo. Por dltimo, el
comerciante con mayor nivel de estudios fue justamente el que menciono tener mas deficiencia en
esta &rea, mencionando que esta constantemente actualizdndose y recibiendo asesoria de
organizaciones como Maquita Cushunchic y universidades. Ademas, solo uno de los entrevistados

afirmo asistir de manera periodica a ferias empresariales.
Comunicacién con los proveedores.

La comunicacion con los productores normalmente se da por via celular, aunque también
se da de forma personal tanto a pie de potrero, como en los locales fisicos de los queseros. Y la
logistica se maneja tanto con entregas en el local como con recogida de productos en las fincas.

Un ejemplo de esto seria lo expresado por el entrevistado diez: Yo por decir mis

proveedores, yo llamo por teléfono, me vienen a dejar el queso.

En el apartado de las motivaciones de los comerciantes, estos afirman que sus principales
motivaciones, ademas de la econdmica, son preservar las tradiciones ya que algunos han heredado
el negocio de sus padres, y otra motivacion afirman ser el contacto y buena relacion con los

clientes. La sensacion que dejan los entrevistados es que realmente disfrutan de su actividad.
Expectativas de los comerciantes

En el aspecto de las expectativas, una parte de los comerciantes afirman que desean
diversificar su cartera de productos con miras a hacer crecer su negocio y mantenerlo en el tiempo,
pero la mitad de los entrevistados comentan que no tienen expectativas de crecer ya que se sienten

atemorizados por la criminalidad.

Como afirmaron los entrevistados doce “Le comento que estoy comodo como estoy, no
tengo ninguna expectativa de extender” y el nueve “Lo que tengo creo que es suficiente y bueno,
lo que es inseguridad, que si esta. Bastante, eso si, necesitamos para todo el mundo. Esta tranquilo

para vivir una forma tranquila, pero si de todo el mundo necesita seguridad”

En el apartado de la diversificacion de productos, la totalidad de los consultados afirman
tener interes de diversificar su cartera de productos, el tema radica en que tambien la mitad de los

consultados no tienen claro qué productos podrian insertarse. Ademas, se identificé un sesgo con
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relacion a la comercializacion de yogurt por parte de los que respondieron sobre el cuestionamiento

de diversificar su cartera de productos.

En cuanto a productos complementarios e insumos varian mucho de local a local, pero una
constante fue que los comerciantes no manejan marcas propias o packaging. El inico comerciante
gue maneja una marca propia menciono que su modelo de negocio tiene que ser orientado al
volumen de ventas, ya que debido a sus costos de venta y embalaje son superiores, y sus margenes

de utilidad son inferiores.

Un comentario bastante relevante fue el realizado por uno de los entrevistados de
Portoviejo. La entrevistada en cuestion menciond que la mayor demanda de sus clientes esta en el
queso y el requeson, por lo cual analiz6 la posibilidad de insertar sus productos en retailers, pero
mas alla de las dificultades para cumplir con los requerimientos normativos legales, identifico que
sus clientes actuales buscan su producto por considerarlo natural y saludable, mientras que para
entrar al retailer, se le solicitaba que se adictive su producto con el fin de aumentar su vida util,
por lo cual si bien entraria en un segmento con gran potencial, cambiaria mucho su modelo de

negocio, por lo cual la idea continua en analisis.

Figura 7 Buyer Persona Minoristas de lacteos

BUYER PERSONA

Caracteristicas Demégraficas/Comunidad Necesidades/Motivaciones

« Edad promedio: 40-45 afios.

= Género: Predominancia masculina, pero importante participacion
femenina.

* Mivel educativo: Maycrmente secundaric. con algunos cascs de
educacién superior.

= antigoedad del negocic: Promedio de 14 afics

« Motivaciones principales: econémicas, preservacién de
tradiciones, contacto con clientes.

- Necesidades:Diversificar la cartera de productos para e

crecimiente del negocio (mitad de los entrevistados)Promocion
de productos, trazabilidad del productao.

- Calidad: Factor diferenciador principal (BUsqueda del buen
@[ﬁ) sabor por parte de los clientes)

« Relaciones a largo plazo con provesdores confiables.
+ Interés general en diversificar |a cartera de productos
= Generacién de valor a través de programa de trazabilidad

Momento/Escenario
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Aspectos demogréaficos

En cuanto a los dulceros del cantén Rocafuerte respecto a los aspectos demogréficos, se
puede promediar en torno a 58 afios, se evidencid una participacion femenina y masculina
igualitaria. El nivel académico de los entrevistados es por lo general secundario, pero uno de los
consultados afirma tener titulos de cuarto nivel. En el apartado de la antigiedad del negocio, la
edad promedio fue de 42 afios y salvo una excepcion dos generaciones siendo que tres de los 4

consultados heredaron el negocio de sus madres.
Aspectos comerciales

Los dulceros afirman que el grueso de sus ventas se da en sus locales fisicos a consumidor
final, pero también es muy comun las ventas de encargos para evento o regalos también se dan
ocasionalmente ventas al por mayor. Estos locales ofertan una variedad considerable de productos,
siendo que en el canton Rocafuerte se elaboran a la fecha cerca de 150 variedades de dulces.

En cuanto al volumen de venta, los dulceros afirman que es muy variable, pero uno de los
consultados afirm6 que las ventas se disparan cuando hay temporada playera, para el dia de las
madres y fin de afio, llegando a duplicar la demanda. En cuanto al volumen de leche se establecid
un promedio de consumo de 835 litros por semana, pero se establecio que hay consumos promedio

desde los 15 hasta los 2000 litros semanales de leche.
Aspectos operativos

En el aspecto de la mano de obra dos de los cuatro entrevistados afirmaron tener una
colaboradora, uno afirmo trabajar de manera autdnoma, y el ultimo menciono que su fuerza laboral
fija esta situada mas o menos en quince a dieciocho colaboradores, pero en momentos de alta

demanda puede alcanzar hasta los cincuenta colaboradores.

En cuanto a los proveedores, afirman que mantienen relaciones con maltiples proveedores
en todos los casos procedentes del canton y buscan sobre todo proveedores que les brinden calidad
ante toda, ya que si un lote de dulces sale al mercado con baja calidad podria afectar gravemente
la reputacion de la dulceria. En ese marco, afirman que una vez encuentran un proveedor con el
cual se sienten comodos, mantienen relaciones de largo plazo con ellos, pero también afirman que

suelen tener una opcion de respaldo.
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La comunicacion con los productores normalmente se da por via celular, aunque también
se da de forma personal tanto a pie de potrero. En la mayoria de los casos los ganaderos o
intermediarios entregan la leche directamente en la dulceria, pero se puede dar el caso de dulceros

que van hasta a finca a recoger la materia prima.

En cuanto a insumos la totalidad de los entrevistados afirman comprar todo al por mayor,
con el objetivo de generar economias de escala y buscar un sabor méas homogéneo, en este marco
uno de os entrevistados afirma trabajar directamente con los ingenios azucareros ya que demanda
de una calidad especifica de azUcar. En todo caso los entrevistados afirman que en este apartado

lo mas importante es el precio y la confiabilidad que le brinden los proveedores.

En cuanto a actualizacién de conocimiento y capacitacion las respuestas fueron mas o
menos homogéneas, siendo que todos los entrevistados se encuentran constantemente aprendiendo

o0 desarrollando nuevas recetas, pero solo uno de los entrevistados frecuenta ferias sectoriales.
Una consideracion importante es que solo uno de los entrevistados tiene una marca propia
Motivaciones y expectativas de los dulceros

En cuanto a las motivaciones de los dulceros, estos afirman que sus principales
motivaciones, ademas de la econémica, son preservar las tradiciones ya que algunos han heredado

el negocio de sus padres.

En el aspecto de las expectativas, los dulceros afirman que desean hacer crecer su negocio
mejorar su posicionamiento tanto en el mercado local como internacional, ya que hay dulce que

va para el exterior y mantener su negocio en el tiempo.

En cuanto a la calidad, afirman ser el principal factor diferenciador de un proveedor ya que
de esto depende grandemente la calidad de los dulces, y lo que lo que busca el cliente es el buen
sabor del producto.

En cuanto a la diversificacion de productos, los consultados afirman que, si bien su negocio
se centra en dulces tradicionales, estan constantemente desarrollando y aprendiendo nuevas recetas

para mantenerse competitivos en un mercado dinamico.
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Figura 8 Buyer Persona Dulceros

BUYER PERSONA

Caracteristicas Demégraficas/Comunidad

Edad: Promedio de 58 afios.

Género: Participacion femenina y masculina igualitaria.

Nivel educativo: Secundario en general, con algunas excepciones
de estudios superiores.

Antiguedad del negocio: Promedio de 42 afos.

Herencia familiar: Tres de cuatro dulceros heredaron el negocio
de sus madres.

* Todos son oriundos del cantén

Se mantiene en relaciones estables en el tiempo.

Canales de venta: Mayormente ventas en locales fisico, ventas al
por mayor.

Wolumen de ventas: Con picos en tempeorada playera, Dia de las
Madres y fin de afo (duplicando |a demanda).

Generacién de valor a través de programa de trazabilidad

Momento/Escenario

Mapa de Empatia

Figura 9 Mapa de Empatia comerciantes de lacteos

Piensa

* Piensa que su negocio presenta baja rentabilidad, pero que el producto
es de alta calidad a pesar que ha venide disminuyendo.

* Piensa que hay deficiencia en cuanto a la promocion de sus productos.

* Alzunos proveedores no mantienzsn calidad estandar.

* Falta de trazabilidad en el sector.

Siente

* Siente amor y satisfaccion per su actividad

* Preccupacion por la criminalidad y su impacte en el
negocio.

Interés en hacer crecer el negocio.

MNecesidad de desarrollar comercializacion de yogurt.
Frustracién por la falta de calidad de alguneos proveadores.

Oye

* Feedback de sus clientes

« Historias de colegas victimas de la delincuencia
» Precio que cotizan sus productos
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Necesidades/Motivaciones

Necesidades:

= Materias primas de alta calidad (leche) para preservar la

calidad de los dulces.

= Proveedores  confiables  que
competitivos y entregas oportunas.
Capacitacion constante para desarrollar nuevas recetas
y mantenerse competitivos.
Mayor posicionamiento en el
internacional.

brinden precios

.

.

mercado local e

Motivacicnes:
= Preservar las tradiciones familiares y la cultura local.
* Hacer crecer su negocio y mantenerlo en el tiempo.
= Ofrecer productos de alta calidad y sabor gue satisfagan
a los clientes.

MAPA DE EMPATIA

Dice
Tener edad promedio: 40-45 afios.
dice tener nivel educativo: Secundario en general, algunos con estudics
superiores y tener antigliedad del negocio: 14 afios en promedio.
Dice que sus ventas son mayoritariamente al consumidor final.
Dice vender en promedio: 9.5 quintales semanales (950 libras).
Proveadores de Chone y Flavi
Dice mantener comunicacion con productores: via celular y presencial.

Hace
» Vende gquesos, embutidos, tortillas, natilla, etc. en locales fisicos.
* Compra productos a proveedeores de Chone y Flavio Alfaro.
* Se comunica con productores via celular y presencialmente.
* (zestiona la logistica de entregas y recogidas.
* Busca diversificar su cartera de productos.

Ve

Ve como ofrecer valor a sus clientes
Noticias sobre inseguridad.
Posibles retrasos de mercaderia.



En el mapa de empatia se evidencia como los comercializadores de productos lacteos de la
provincia piensan que el producto que venden es de alta calidad, esto ha pesar de que afirman en
los Gltimos afios han visto una merma en la calidad de este. Ademas, piensan que tienen
deficiencias en cuanto a la promocidn de produccion, también piensan que falta trazabilidad en el
sector y que los productores no mantienen una calidad estandarizada teniendo variaciones de sabor

en sus quesos y mantequillas de semana para semana.

Los comerciantes dicen tener edades en torno de 40-45 afios y tener niveles educativos
secundarios, a pesar de que uno de los consultados menciona que tiene titulos de cuarto nivel.
Mencionan que el grueso de sus ventas esta dirigido al consumidor final, y que en promedio venden
950 libras de queso por semana provenientes de proveedores de Flavio Alfaro y Chone. Ademas,
dice que se comunica constantemente con los productores por via celular. También dicen que es
injusto que los intermediarios cobren mas caros los productos en invierno ya que es el momento

del afio en donde hay mas oferta de productos lacteos en la provincia.

Los comerciantes afirman sentir mucho gusto por su actividad, pero a su vez reportan una
gran preocupacion por la criminalidad, esto se evidencio al momento de hacer las entrevistas,
algunos de los consultados se mostraron muy abiertos a colaborar siempre que ellos se mantengan
al otro lado de las rejas que han instalado en sus locales y otros prefirieron no contestar algunas
preguntas alegando que su respuesta ponia en riesgo su seguridad fisica y por otro lado algunos
reportaron que no desean que su negocio crezca ya que podrian ser victimas del hampa. También
una parte los queseros mencionan que siente deseo de que su negocio crezcay se diversifique, pero

asi mismo dicen sentirse frustrados cuando la calidad y los precios son inconstantes.

Los consultados dicen que venden queso, embutidos, tortillas, natilla, mani, salprieta entre
otros productos, procurando probar el sabor de cada lote que llega para garantizar su sabor y
calidad. Ademas, buscan constantemente coordinar entregas de producto para tener siempre

productos frescos disponibles para la venta y buscan diversificar su cartera de productos

Los entrevistados escuchan el feedback de sus clientes con miras a siempre atender su
demanda y siempre estan pendientes de escuchar la cotizacion que maneja la competencia y as

historias de colegas que han sido victimas de la delincuencia.
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Los comerciantes ven constantemente formas de generar valor a sus clientes y ven como
podrian solventar posibles retrasos en las entregas de productos. Ademas, ven constantemente en

las noticias y redes sociales historias de personas que son victimas de los criminales.

Figura 10 Mapa de Empatia Dulceros Rocafuerte

MAPA DE EMPATIA

Dice

Piensa

* Piensa que el producto que realiza es de alta calidad.

+ piensa que la calidad de la leche es indispensable para garantizar la
calidad de su producto

* Piensa que si un proveedor es bueno lo ideal es mantenerlo a largo
plazo.

¢ Que tiene que encontrar proveedores confiables de todos sus imputs

= Tener edad promedio de 58 afios.

* Dice tener nivel educativo: Secundario en general, algunos con estudios
superiores y tener antigliedad del negocio: 42 afios en promedio.

* Dicen en la mayoria de los casos haber heredado el negocio de sus
madres

= Que la leche pasteurizada no cumple con sus requerimientos y tiene
niveles de grasa muy bajos.

e Que la demanda es muy volatil pero hasta cierto punto predecible

* Dice que su negocio esta estrechamente relacionado al turismo

Siente ’ Hace

« Orgulloso de su herencia y tradicion familiar. s Elabora mas de 150 tipos de dulces tradicionales con ingredientes

« Interés en hacer crecer el negocio. frescos y de alta calidad.

« Necesidad de desarrollar nuevos productos. » Vende sus dulces en un local fisico y a través de encargos.

e preocupacion de que en algin momento la calidad de la e Compra insumos al por mayor para obtener economias de escala.
leche afecte negativamente la imagen de su negocio » Participa ocasionalmente en ferias y eventos locales.

* Busca constantemente nuevas recetas y técnicas de elaboracion.
* Muestreos de leche para garantizar su calidad

Oye Ve

e Feedback de sus clientes

¢ Historias de personas que llevan su producto a
otros paises

¢ |deas de donde ofrecer sus productos

¢ Ve que sus productos gustan en el exterior

* Ve que el merado es muy competitivo y debe
constantemente esta actualizandose

+ Como reducir sus costos operativos

A continuacion, se resume la informacién de la siguiente manera:

Los dulceros piensan que su producto es de alta calidad, fundamentada en la importancia
de utilizar leche de primera clase. Creen firmemente que mantener relaciones duraderas con
proveedores confiables es clave para el éxito. La busqueda de socios confiables para todos sus

insumos es una prioridad constante para asegurar la excelencia de sus dulces

Se sienten profundamente orgullosos de su herencia y tradicion familiar, lo que impulsa su
interés por expandir el negocio. Sin embargo, existe una preocupacion latente sobre cémo la
calidad de la leche podria impactar negativamente la reputacion de sus productos. Esta mezcla de

orgullo y preocupacion motiva su deseo de innovar y desarrollar nuevos productos.

Escuchan atentamente el feedback de sus clientes, que a menudo comparten historias de
coémo sus dulces viajan a otros paises. Estan siempre escuchando ideas sobre donde ofrecer sus

productos y consideran estas opiniones valiosas para su crecimiento.
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Dicen tener una edad promedio de 58 afios y experiencia de 42 afios en el negocio, muchos
dulceros han heredado sus empresas de sus madres. A menudo critican la leche pasteurizada por
no cumplir con sus estandares debido a su bajo contenido graso. menciona que la demanda de
dulce es volatil pero manejable y dicen que existe una relacion estrecha entre su negocio y el

turismo.

En sus préacticas diarias, producen mas de 150 tipos de dulces tradicionales con ingredientes
frescos y de alta calidad. Venden sus productos tanto en locales fisicos como a través de pedidos,
comprando insumos al por mayor para maximizar las economias de escala. Participan en ferias

locales y estan siempre en busca de nuevas recetas y técnicas para mejorar sus ofertas.

Observan con satisfaccion que sus productos son apreciados en el extranjero, pero también
son conscientes del competitivo mercado que los obliga a innovar constantemente. Enfrentan el
desafio de reducir costos operativos para seguir siendo competitivos, mientras aseguran la calidad

de la leche mediante muestreos regulares.

Prototipado inicial de nuevas propuestas de valor

En funcion de lo analizado se procede a desarrollar de manera inicial las siguientes tres
propuestas de valor. Estas seran socializadas con los entrevistados a través de nuevas entrevistas
y consultas via WhatsApp para confirmar que se ajusten a sus necesidades o criticas e identificar

posibles sugerencias o ideas de mejora.
Idea uno: Asociatividad de ganaderos

En funcion de la informacion recabada se identificO que trabajando de forma
mancomunada los productores podrian desarrollar economias de escala y tener mayor acceso a
recursos econémicos, financieros, tecnolégicos e ingresar a nuevos mercados, lo cual atenderia
algunas de sus necesidades insatisfechas. Una particularidad es que esta idea no se presentara a los
productores pertenecientes al canton Rocafuerte, ya que se identifico que ellos son resistentes a la

idea de la asociatividad.
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Figura 11 Propuesta de valor Asociatividad de ganaderos

ASOCIATIVIDAD DE GANADEROS

Propuesta de generacion de valor

Una asociacion es un gran equipo donde todos los miembros trabajan juntos
para ser mas fuertes y exitosos. Imagina que varios ganaderos, como ustedes,
se unen para compartir conocimientos, recursos y esfuerzos con un objetivo
comun: mejorar la produccién y comercializacién de la leche y sus derivados.

@AccesoaT ii @ ion y D«

Accesos canaies de Financiamiento y apoyo
Comercializacién T
institucional

@ Capacitacion y Asesoria

A quien va dirigida la propuesta?
» Productores de leche
« Empresas de procesamiento de lacteos
+ Proveedores de insumos
« Entidades gubernamentales
» Organizaciones no gubernamentales (ONG)
« Instituciones financieras
« Empresas de transporte y logistica
« Profesionales de diversas aéreas

Idea dos: plan de estandarizacion

Al momento de entrevistar a los comercializadores de productos lacteos se identifico las
problematicas de la deficiencia en estandarizacion de los productos lacteos de la provincia. Esta
problematica es evidente sobre todo en el queso, ya que una semana tiene un sabor y nivel de sal

totalmente diferente al de la semana anterior, aun siendo del mismo productor.

Se cita nuevamente de forma textual el comentario del entrevistado seis: “Lo que
necesitamos es identificacion de la trazabilidad del producto, es decir, de dénde viene cada
producto y para que al empercha el consumidor final vea y sepa lo que estd comprando. Cuando
ya nosotros hacemos trazabilidad de un producto, sabemos de qué hacienda viene, de qué vaca y

en realidad que viene. Y con ello podemos darle valor agregado a ese producto”
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Ademas, segun lo relatado por los clientes, existen dificultades al momento de las entregas,
ya que en ocasiones el producto llega en mal estado a los consumidores, y por la falta de lotizacion,
es dificil rastrear en que punto y que cantidad de producto se vio afectado. En este marco se
presenta la siguiente idea.

Figura 12 Propuesta de valor plan de seguimiento, estandarizacion y generacion de valor

PLAN DE SEGUIMIENTO, ESTANDARIZACION Y
GENERACION DE VALOR LACTEO

Propuesta de generacion de valor
—

Se busca que a través de buenas practicas y reglamentos internos, garantizar la
buena condicién del producto a la hora de la entrega. Ademads, se propone
establecer mecanismos de trazabilidad y lotizacion, con el fin en caso de existir
contaminantes en el producto, saber en donde y que cantidad de producto fue
afectado.

Ademas, de manera similar a como se trabaja en la industria farmacéutica, se plantea
recompensar las compras de los clientes con capacitaciones relacionadas con sus
actividades econdémicas, fomentando asi la fidelizacion y las relaciones a largo plazo
con los clientes.

BENEFICIARIOS:

Esta propuesta de valor va dirigida a los
dulceros y ganaderos del canton Rocafuerte
como alternativa para atender de mejor
manera la demanda de leche en el canton.

BENEFICIOS:

Mediante un proceso de estandarizacion se
garantiza que la leche siempre tenga la

5 RN yudand =
subproductos con una alta calidad. Ademas
la capacitacién continua ayudaria a mejorar
la competividad de la industria.

Idea tres: programa de mejora de material genético con fines comerciales

Entre las deficiencias identificadas por los productores se destaca la pobre calidad
genética de los hatos de la provincia, pero también los mismos entrevistados mencionaron la
dificultad que existe en cuanto a las inversiones necesarias como expresan los entrevistas
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Del entrevistado cinco “deberiamos tratar la ganaderia y mejorar las razas genéticas que
nosotros porque en nuestro territorio la produccion maxima de litros por vaca es cuatro litros
entonces que no deberia ser otro para ver la rentabilidad de la del ganado tenemos que tener vaca
de produccion de diez litros hacia arriba para poder justificar y a paliar un poco el desafio que
tenemos dia a dia” el entrevistado tres “muchas, muchas personas se meten a la genética, pero no
saben que hay que alimentar. Hay que dar buen manejo y también ver el medio ambiente donde
vamos a desarrollar nuestra ganaderia y eso lo que causa una pérdida” y el entrevistado siete “La
genética va a hacer posible de que yo pueda tener rendimientos mayores. Ya sin necesidad de

aumentar mi hato ganadero.”

En este marco se propone rentabilizar la inversion necesaria para contornar esta

limitacion mediante la comercializacion del material genético obtenido del proceso de mejora.

Figura 13 Propuesta de valor programa de mejora y comercializacion de material genético

PROGRAMA DE MEJORA Y
COMERCIALIZACION DE MATERIAL GENETICO

Propuesta de generacion de valor
—

Este programa tiene como objetivo principal invertir en mejorar la
calidad genética de su ganado enfocado en las condiciones de la
region, mejorar su rendimiento y rentabilizar su actividad productiva a
través de la comercializacion del material genético resultante, lo que
se traduce en una mayor productividad y rentabilidad para ustedes.

BENEFICIOS:

@ Mejor Produccién de Leche y Carne

@ Mayor resistencia al Calor y Humedad

@" i ia a Enfermedades y Pardsitos

@Mejoras en calidad de leche carne

Nueva fuente de ingresos resultante
de la venta de material genetico
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Matriz de feedback

Una vez presentados los respectivos prototipos a los entrevistados, se plantea el analisis de

resultados a través de la herramienta de la Matriz de Feedback. Para el desarrollo de esta

herramienta se busco a los entrevistados de fases anteriores de a investigacion, se socializo las

ideas de forma preliminar y se les consulto sobre su opinion al respecto. Las respuestas de los

consultados estan planteadas en el inciso de los anexos.

Figura 14 Matriz de feedback asociatividad de ganaderos

[ COSAS QUE AGRADAN

CRITICAS ]

« Falta de cultura de trabajo

Trabajo mancomunado
Acceso a crédito
Asesoria y seguimiento
Acceso amercados y crédito
Tecnificacion

coopetitivo
« Intereses personales
preexistentes
o Falta de organizacion vy
conocimiento

ASOCIATIVIDAD
DE GANADEROS

IDEAS QUE SIII!GEHJ

» Trabajar desde las escuelas, ’

incidir en la opinion de los

padres
« Trabajar con organismos
L internacionales

ya que los ninos pueden l

» Como se controlaria que
las dirigencias no trabajen
en pro de intereses
personales

» Como desarrollar la cultura
de trabajo coopetitivo

independientes

En rasgos generales la idea parece agradar a los productores, pero surge la duda de como

contornar la falta de cultura de trabajo cooperativo. Ademas, los consultados expresan su

preocupacion ante la posibilidad de que lo dirigentes trabajen en favor de intereses personales y

no en funcion de los objetivos comunes de los asociados. Para terminar los consultados expresan

que histéricamente no ha existido una buena organizacion en el sector.
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En este marco seria necesario trabajar un tema de educacion e idiosincrasia, ya que el Gnico
argumento o aspecto negativo que presentaron los entrevistados es el tema de la desconfianza hacia
los otros posibles asociados. Ademas, seria necesario establecer reglamentos y normas que
mediante mecanismos estandarizados y metas prestablecidas de cumplimiento permitan evaluar el

desempefio de los dirigentes.

Por otro lado, los ganaderos sugirieron trabajar con los nifios de las escuelas, ya que ellos
podrian ser el motor de cambio para las comunidades. Otra sugerencia fue trabajar el tema con la
asesoria y seguimiento de organismos internacionales independientes. Lo que evidencia

nuevamente el tema de la falta de confianza.

En este marco se ha establecido las siguientes acciones a corto y largo plazo con la finalidad

de contornar estas preocupaciones que presentan los ganaderos.
Acciones a corto plazo

Con el fin de fortalecer la comunicacion y la confianza, primeramente, se presenta la
necesidad de organizar talleres donde se explique de manera clara y detallada los beneficios de la
clusterizacion, los roles de los miembros y los dirigentes, y coémo se tomaran las decisiones de
manera transparente. Ademas, realizar visitas a clUsteres de otras regiones que hayan tenido éxito
para que los ganaderos puedan conocer de primera mano los beneficios de trabajar en conjunto.
En este marco es necesario involucrar a lideres comunitarios para promover la idea de la

cooperacion y el trabajo en equipo.

Asi mismo existe la necesidad de realizar un analisis detallado del mercado para identificar
las oportunidades y los desafios que enfrenta el clister, ademas de establecer objetivos claros y
medibles para el cllster, a corto, mediano y largo plazo, desarrollar estrategias de comercializacion
efectivas para los productos del clister. Con esto en mente seria mas sencillo el planteamiento y

la medicidn del cumplimiento de indicadores de gestion.

También se plantea la necesidad de ofrecer cursos de liderazgo a los potenciales dirigentes

para que desarrollen habilidades de negociacién, comunicacion y resolucion de conflictos.
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Pudiendo incluso trabajar desde las escuelas o los nifios de la comunidad para formar lideres a

largo plazo

Otra necesidad es la de capacitar a los miembros en temas de contabilidad basica y gestion
financiera para que puedan participar activamente en la toma de decisiones economicas del cluster.

Esto permitiria también establecer mecanismos de control y transparencia.

En ese orden de ideas se podria organizar asambleas generales de manera regular para que
los miembros puedan participar en la toma de decisiones y supervisar el trabajo de los dirigentes.
También se deberia crear comités de control integrados por miembros del cluster para verificar el
cumplimiento de los acuerdos y la transparencia en la gestion de los recursos. Y por Gltimo se
deberia establecer auditorias externas periddicas para garantizar la buena gestion y la transparencia

del claster
Decisiones a largo plazo

A largo plazo se debe manejar una eleccion cuidadosa de los dirigentes y establecer
criterios claros para la seleccién de los dirigentes, priorizando aquellos que demuestren un
compromiso genuino con el desarrollo del clister y habilidades de liderazgo, implementar un

proceso de seleccion transparente y participativo, involucrando a todos los miembros del cluster.

Por otro lado, es necesario establecer alianzas tanto con el gobierno local, como con
organismos no gubernamentales internacionales para obtener apoyo técnico y financiero. Ademas,
de colaborar con otras organizaciones de productores para compartir experiencias Yy
conocimientos. Por Gltimo, seria interesante trabajar con instituciones académicas para desarrollar

proyectos de investigacion y transferencia de tecnologia.

Con el fin de crear economias de escala y ganar mas visibilidad se podria establecer una
marca colectiva que represente a todos los productores de la region, lo que permitiria una mayor
visibilidad y negociacion con los compradores. Asi una vez se aceda a certificaciones los
productores podrian utilizar una marca o Isotipo comun que permita que el consumidor identificar

que el producto cuenta con una estandarizacion.
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Seria interesante desarrollar marcas o empaques atractivos y que transmitan la calidad y
tradicion de los productos, pero sin afectar de forma contundente la estructura de costos de los
productore. Para este fin seria interesante crear una narrativa en torno a la marca que conecte con
la identidad cultural de la region y desarrollar una comunidad en redes sociales donde los
productores puedan interactuar con los consumidores, compartir recetas y resolver dudas. Ademas,
se podria colaborar con influencers locales para promocionar los productos y llegar a un publico

mas amplio.

Figura 15 Matriz de feedback Trazabilidad y estandarizacion

CRITICAS J

[ COSAS QUE AGRADAN }ﬁ

» Generacion de un estandar

« Facilidad para identificar
lotes en mal estado y
correccion de fallos en el
proceso logistico.

« Necesidad de cambio
de mentalidad

» Se tendria que

establecer controles

de cumplimiento

TRAZABIIDAD Y
ESTANDARIZACION

IDEAS QUE SIII!GEII]

Trabajar en marketing
digital, ya que el
mercado de los dulces
esta caminando en esa
direccion.

Ninguno de los
consultados presento
dudas

En esta propuesta los consumidores muestran un gran interés y parecen gustar mucho de la
idea, pero los consultados mencionan la necesidad de controles estatales para el cumplimiento de
estandares y realizacion de muestreos, ademas mencionan que faltaria trabajar mucho en el tema
cultural. En este marco se necesitaria trabajar de forma articulada con algun 6rgano de control
estatal como el ARCSA o Agrocalidad, ya que se evidencia una gran desconfianza en relacion a
practicas desleales de otros productores que puedan falsear informacion.

63



En cuanto a las ideas que surgen es la promocidon a través de redes sociales, ya que el

negocio de los dulces, cada vez se desarrolla por medio de redes sociales.

Un tema que no parece generar ni dudas, ni preguntas, ni comentarios fue el de los premios

por metas de compras, con lo cual quizas la idea debe ser socializado o reconsiderada.

Asi en funcion de estos resultados se plantea una serie de acciones a tomar basadas en el

feedback para contornar las dudas y desafios que detallan los ganaderos.

Con el fin de fortalecer la confianza del productor en implementar la idea y del consumidor
en adquirir el producto es necesario establecer alianzas formales con organismos reguladores como
el ARCSA o Agrocalidad para garantizar el cumplimiento de normas y la calidad de los productos.
Ademas, es relevante implementar mecanismos de certificacion para obtencion de certificaciones
de calidad para los productos lacteos, lo que brindard una mayor garantia al consumidor.
Implementar un sistema de monitoreo y evaluacion permitiria medir el impacto de las acciones
implementadas y realizar los ajustes necesarios. Para esto seria necesario brindar capacitacion a
los productores en buenas practicas de manufactura y en el cumplimiento de los estandares de

calidad establecidos.

Otro aspecto relevante seria desarrollar campafias informativas para educar a los
consumidores sobre los beneficios de los productos lacteos locales, los estandares de calidad y las

practicas de produccidn responsables.
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Figura 16 Matriz de feedback programa de mejoramiento genético

s

¢ Altocostode
implementacion

 Deficit de infraestructura

* Necesidad de un cambio

de mentalidad

Mercado local reducido

[ COSAS QUE AGRADAN J

o Oportunidad de nuevos
ingresos economicos

» Mejoras de rendimiento
en el Hato

del ganado

GENETICO

Acompafiamiento
permanente de
profesionales en la
materia.

Mencionar las areas que
necesita mejorar, como la
gestion financiera, la
innovacion, entre otras.

Los consultados muestran interés en contornar la limitacion de la baja calidad genética en
la provincia, pero existen dudas, ya que creen que la inversion seria demasiado elevada tanto en
tiempo, cuanto, en recurso econdémicos, ademas a una parte de los consultados les preocupa la
carencia de la infraestructura necesaria y el mercado local reducido. Por otro lado, una parte los
consultados parecen tener dudas sobre la resistencia climatoldgica que puedan tener los primeros
ejemplares. Entre las recomendaciones, se sugirié que exista un acompafiamiento permanente de

profesionales experimentados en el area.

Asi en funcion de estos resultados se plantea una serie de acciones a corto, medio y largo

plazo para contornar las dudas y desafios que detallan los ganaderos
Acciones a corto plazo

Se debe organizar dialogos abiertos y conversatorios transparentes con los involucrados,
también se requiere organizar reuniones informativas con los ganaderos, presentando los
beneficios y casos de éxito en otras regiones para explicar en detalle los beneficios del programa,

asi como los costos y beneficios asociados.
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Ademas, se requiere realizar estudios detallados para determinar el costo real de
implementacion del programa, considerando las necesidades especificas de cada region, ya que los
requerimientos en los cantones secos como Rocafuerte son distintos a los requerimientos de
cantones con precipitaciones mas constantes como es el caso de Chone. En funcién de estos se
debe seleccionar razas o lineas genéticas que se adapten a las condiciones climaticas y productivas

cada sector, garantizando su resistencia y productividad.

Se requiere también evaluar la infraestructura existente y determinar las inversiones
necesarias para garantizar el éxito del programa (centros de inseminacion artificial, bancos de
semen, etc.) y buscar alianzas con instituciones publicas y privadas para acceder a recursos y
conocimientos técnicos. Ademas, se requiere identificar fuentes de financiamiento potenciales,
como programas gubernamentales, cooperacion internacional o créditos blandos, y socializarlas

con los ganaderos, para poder conversar en cifras exactas con ellos.

Por Gltimo, resulta necesario utilizar un lenguaje sencillo y ejemplos practicos para aclarar

las dudas sobre la inversion y la tecnologia involucrada que puedan presentar los ganaderos.
Acciones a mediano plazo

Se requiere implementar un programa de capacitacion integral para los ganaderos, que
incluya temas como manejo reproductivo, seleccion genética, alimentacion y sanidad animal.
Ademas, se requiere crear una red de técnicos especializados para brindar asistencia técnica a los
productores. Por altimo, se evidencia la necesidad de realizar pruebas piloto de adaptacion en

condiciones de campo para evaluar el desempefio de los nuevos ejemplares.
Acciones a largo plazo

Resulta necesario implementar un sistema de monitoreo y evaluacién para medir el impacto
del programa y realizar los ajustes necesarios en el material genético que se esta desarrollando.
Asi mismo se requiere mantener una comunicacion constante con los ganaderos para informar

sobre los avances del programa y resolver cualquier inquietud.
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El mercado local puede ser una limitante, pero también una oportunidad. Se pueden
explorar alternativas, como el desarrollo de nuevos mercados explorando la posibilidad de exportar
productos a mercados regionales donde exista una mayor demanda y condiciones climatoldgicas
similares. En este marco se podrian realizar estudios de factibilidad de exportacion de material
geneético a regiones con caracteristicas climatoldgicas similares a las de la provincia, como pueden

ser regiones de tropico bajo boliviano, costa norte peruana o las regiones del caribe colombiano.
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Capitulo IV
Generacion de Nuevas Oportunidades de Negocio para los Productores L&cteos de la
Provincia de Manabi
De modo general se definié que los creadores de alegrias de los productores lacteos de la

provincia son: las mejoras en genética, innovacion empresarial y programas de capacitacion. En
cuanto a los aliviadores de dolor se encuentran: fomento a consumo de alimentos lacteos, seguridad

fisica, asesoria de profesionales y mejor acceso a crédito.

En cuanto a los trabajos del cliente se definio que los productores en cuanto a los trabajos
sociales aspiran a ser reconocido como un empresario de alto nivel. En cuanto a los trabajos
funcionales se identifico que es gerenciar de manera correcta su operacion y por ultimo en cuanto

a los trabajos emocionales se identificd que los ganaderos requieren de seguridad y paz.

Con respecto a las alegrias de este grupo se identificd: mejorar su eficiencia, conservar sus
tradiciones, generar encadenamiento con otras industrias, contar con una produccion de alta

calidad, contar con buen clima y capacitarse.

Por ultimo, en el apartado de las frustraciones se evidencia: limitado tiempo libre, robos
continuos, cambio climatico, baja rentabilidad, enfermedades y muerte de animales, limitaciones
en infraestructura, retornos econémicos a muy largo plazo, dificultad para calcular costos, falta de
capacitacion y cultura empresarial, baja competitividad, capacidad para invertir deficitaria y

limitado acceso a financiamiento.

Asi se podria sintetizar esta informacion de la siguiente manera. Los productores lacteos
de la provincia aspiran a ser reconocidos como empresarios exitosos y mejorar su eficiencia. Para
lograrlo, necesitan apoyo en areas como la genética, la innovacion empresarial, la capacitacion y
el acceso a crédito. También enfrentan desafios como el robo, el cambio climético, la baja

rentabilidad y la falta de infraestructura.

Las iniciativas que promuevan el consumo de lacteos, la seguridad fisica, la asesoria
profesional y la capacitacion pueden ayudar a aliviar las frustraciones de los productores y
contribuir a su éxito. Ademas, mejorar el clima empresarial, facilitar el acceso al financiamiento y
fortalecer las cadenas de valor podrian tener un impacto positivo significativo en el sector lacteo

de la region.
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Una vez analizados los datos levantados durante el proceso investigativo, se procedera a
presentar las nuevas propuestas de valor finales a los ganaderos en funcion de las oportunidades
de negocio que se han identificado a lo largo del presente trabajo investigativo y procurando
generar aliviadores de dolor a los ganaderos.

Formacion de un cluster ganadero para el norte de la provincia de Manabi

El norte de la provincia de Manabi posee un potencial significativo para el desarrollo
ganadero, gracias a su tradicion agricola y ganadera, y la dedicacion de sus productores locales.
Sin embargo, como se ha analizado a lo largo de este documento, la competitividad del sector
enfrenta desafios que limitan su crecimiento, tales como la fragmentacion de los productores, la
falta de acceso a tecnologias avanzadas, problemas de acceso a crédito, la escasa capacitacion
técnica, y la dificultad en acceder a mercados mas amplios. Estos obstaculos impiden que los

ganaderos locales aprovechen al maximo las oportunidades que el mercado les ofrece.

Ante este contexto, surge la necesidad de buscar soluciones que permitan fortalecer la
cadena de valor ganadera en esta region, promoviendo la cooperacion entre los actores del sector,
mejorando la eficiencia productiva, y potenciando la comercializacién de los productos derivados
de la ganaderia. Una de las estrategias que ha demostrado ser efectiva en contextos similares es la
conformacién de un cluster ganadero, una agrupacion geografica de empresas e instituciones
interrelacionadas que, a través de la cooperacion y la competencia, buscan incrementar su

productividad y competitividad.

En ese orden de ideas resulta importante definir que un clister. Segtn Porter, (1999) “Los
"clUsteres™ son concentraciones geograficas de compariias e instituciones, conectadas entre si, en
un lugar particular. Incluyen proveedores de insumos especializados y de infraestructura
especializada” ( p.1) En el contexto ganadero es una concentracién geografica de empresas,
instituciones, y otros actores relevantes del sector ganadero que colaboran y coopiten entre si, con
el fin de mejorar su productividad, eficiencia, y competitividad. Este clUster abarca toda la cadena
de valor de la ganaderia, desde la produccién primaria (cria y manejo del ganado), pasando por la
transformacion de productos (procesamiento de carne, leche, y otros derivados), hasta la

comercializacion y distribucion.
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El cluster ganadero incluye no solo a los productores ganaderos, sino también a
proveedores de insumos (como alimentos balanceados, medicamentos veterinarios, y equipos),
instituciones de investigacion y desarrollo, universidades, organizaciones de apoyo técnico,
entidades financieras, y otros actores que juegan un papel clave en el fortalecimiento del sector.
La interaccion entre estos actores, a través de redes de cooperacion y competencia, permite la
generacion y difusion de conocimientos, la innovacion tecnologica, y el acceso a mercados mas

amplios.
Entre los beneficios de un Cluster Ganadero podemos estacar los siguientes:

La formacion de un cluster facilita la colaboracion entre los diferentes actores de la cadena
de valor, lo que se traduce en la optimizacion de recursos, reduccion de costos, y acceso a
tecnologias avanzadas. Esto permite a los productores y empresas del cluster ser mas competitivos

en el mercado nacional e internacional.

Asi mismo los clusteres promueven la innovacién mediante la colaboracion entre
universidades, centros de investigacion, y empresas. La cercania y cooperacion entre los actores
facilita la transferencia de conocimientos y tecnologias, acelerando la adopcion de précticas y
tecnologias innovadoras que mejoran la productividad y calidad de los productos ganaderos.

Por otro lado, un cluster ganadero bien organizado puede mejorar el acceso a mercados
mas amplios y exigentes. La agrupacion de productores permite alcanzar economias de escala, lo
que facilita la negociacion de mejores condiciones comerciales y la incursion en mercados
internacionales. Ademas, se pueden desarrollar estrategias conjuntas de comercializacion y

promocion.

Los clUsteres también permiten la inversion en infraestructuras compartidas, como plantas
de procesamiento, laboratorios de control de calidad, o instalaciones de almacenamiento y
distribucion. Esto reduce los costos individuales de inversion y mejora la eficiencia del sector en

su conjunto.

Otro punto importante a mencionar es que la concentracion de actores en un cluster facilita
la capacitacion y formacion continua de los trabajadores y empresarios del sector. Esto contribuye
a mejorar las competencias y habilidades, lo que a su vez aumenta la calidad y productividad de la

mano de obra.
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Ademas, un clister ganadero consolidado es atractivo para inversionistas externos, ya que
representa un ecosistema productivo y competitivo. La inversion en el cllster puede provenir de

entidades publicas, privadas, o internacionales, lo que impulsa aun més el desarrollo del sector.

Por ultimo, la cooperacion dentro de un claster facilita la implementacion de practicas
ganaderas sostenibles, como el manejo eficiente de recursos naturales y la adopcion de tecnologias
limpias. Ademas, un cluster bien organizado es mas resiliente frente a crisis econémicas o
ambientales, debido a su capacidad de respuesta colectiva y adaptativa. Este punto es

especialmente relevante ya que los ganaderos son especialmente susceptibles al cambio climatico.

Con todo esto en mente y en funcién de la informacion levantada a lo largo del proceso
investigativo esta idea se sustenta en las necesidades insatisfechas que tienen los ganaderos de la
provincia. Asi, la formacion de un cluster podria de alguna manera visibilizar y ayudar a paliar

deficiencias que tienen los ganaderos.

En ese orden de ideas existen problematicas que desatendidas que afectan a los ganaderos
a nivel regional como afirma (Velasco, s.f.) “el gobierno debe de asegurarse de estar
capacitandolos Igualmente, crear entidades financieras o0 mejorar las existentes por medio de una
politica que facilite el acceso a créditos” ( p. 71). En este marco la formacion de clusteres se
presenta como una posible solucion a esta problematica, como afirma (Ruiz Corrales, 2022) los
clasteres apuntan al desarrollo de las comunidades rurales de actores publico-privados y aportan a

la insercion a mercados, mejoramiento de procesos productivos , a la diversificacion etc.

En apartado de la innovacion el Claster se convierte en un motor de generacién de
innovacion como afirman Martinez y Martinez, (2010)“La innovacién va a seguir siendo el
elemento que garantice el mantenimiento de las ventajas competitivas dindmicas de las empresas
del cluster, siendo importantes los esfuerzos que en ese campo deberan realizar sus pequefas y
medianas empresas” (p. 21) Ademaés, como afirma Ruiz Corrales, (2022) “la innovacion responde
a las capacidades de los ganaderos para poder incluir la tecnologia en el manejo del ganado bovino,

eso conlleva” (p.22)
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Programa de estandarizacion y seguimiento

En la provincia de Manabi, especialmente en la produccién de queso, se ha identificado
una marcada deficiencia en la estandarizacion de los productos lacteos. Esta falta de consistencia
se manifiesta en variaciones significativas en el sabor, nivel de sal y otras caracteristicas
organolépticas del queso de una semana a otra, incluso cuando el producto proviene del mismo
productor. Esta variabilidad afecta negativamente la percepcién del consumidor sobre la calidad
del producto y puede limitar su aceptacion en mercados mas exigentes o generar que la clientela

migre a la competencia.

Ademas, los problemas relacionados con la entrega y conservacion de los productos lacteos
son comunes. En ocasiones, los productos llegan en mal estado a los consumidores debido a
deficiencias en la cadena de frio, manejo inadecuado durante el transporte, o almacenamiento
incorrecto. La ausencia de un mecanismo de lotizacion y trazabilidad dificulta identificar y corregir
los puntos criticos donde el producto pudo haberse deteriorado, lo que aumenta el riesgo de que se

distribuya a los consumidores sin que se puedan tomar medidas correctivas eficaces.
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La implementacion de sistemas de estandarizacion y trazabilidad en la produccion de
lacteos en Manabi es una estrategia clave para mejorar la calidad del producto, incrementar la
eficiencia operativa, y fortalecer la confianza del consumidor. Los beneficios de estas practicas
son evidentes para todos los actores involucrados en la cadena de valor: los productores mejoran
su competitividad y acceso a mercados, los comercializadores reducen riesgos y optimizan sus
operaciones, y los consumidores obtienen productos de alta calidad y seguridad garantizada. Por
lo tanto, se recomienda a los productores de lacteos de la provincia adoptar estas practicas como
parte de su estrategia de crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

En este marco se plantea la estandarizacion de procesos a través de la utilizacion de fichas
técnicas, estos documentos permiten segln Streitwieser, (s. f.) “conocer las caracteristicas del
producto, los andlisis, en el caso de proveedores de insumos, materiales, equipos la ficha técnica
proporciona informacién que servird de referencia en la recepcién materia prima, materiales de
insumos para clasificarlos como producto conforme o no” (p. 23). En ese orden de ideas se
pretende insertar estos documentos tanto para productores, cuanto para comerciantes. Estas fichas
se deberian trabajar en funcion de lo establecido en las normas técnicas INEN NTE 1828 e INEN
NTE 9:2012, sumados a estandares internos de nivel, solidos totales, y en el caso de quesos de

cuajo y nivel de sal.
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Programa de mejoramiento genético

Como se ha analizado a lo largo de esta investigacion el sector ganadero en la provincia
presenta multiples deficiencias, pero esto se evidencia especialmente en lo que respecta al
rendimiento productivo de los hatos. Una de las principales limitaciones es la adaptacion genética
del ganado a las condiciones climaticas del tropico bajo, caracterizado por altas temperaturas,
humedad elevada y la presencia de diversas enfermedades y parasitos. Estas condiciones afectan
negativamente la productividad, el bienestar animal, y la rentabilidad de las explotaciones
ganaderas.

Es importante definir que es el tropico bajo, se refiere a las regiones tropicales ubicadas a
bajas altitudes, cercanas al nivel del mar. Estas zonas se caracterizan por tener temperaturas
elevadas durante todo el afio y alta humedad, lo que crea un clima calido y humedo y se encuentran
segun Gaviria-Uribe., (2012) “por debajo de 1000 m de altitud” (p. 1)

El mejoramiento genético mediante la introduccién y promocion de razas adaptadas al
tropico bajo se presenta como una solucion estratégica para superar estos desafios. Estas razas,
que han evolucionado o han sido desarrolladas especificamente para prosperar en climas
tropicales, pueden ofrecer una serie de ventajas en términos de resistencia al calor, tolerancia a
enfermedades endémicas, eficiencia en la conversion de forrajes locales, y mejor rendimiento en

la produccion de carne y leche.

En este punto se destaca la experiencia del cluster carnico de Cérdoba en Colombia donde
se destaca la adaptacion satisfactoria de los cebuinos y sus cruces a las condiciones del 63 % de
las exportaciones en el area de estudio como afirma Ruiz Corrales, (2022) “la opcion de respuesta
de cebuinos y sus cruces se registra un 63%; lo cual indica que los productores tienen razas que ya
se adaptaron a la zona y rodeos con buena adaptacion a las condiciones climéticas” (p .85) En la
misma investigacion se menciona que el restante de explotaciones no trabajaron con genética de

origen cebuina.

Si bien el modelo de negocio en Cdrdoba estd enfocado a la produccidn céarnica, es
relevante analizar la experiencia en la region, por el hecho de presentar una caracterizacion
climatolégica muy similar a la del norte de la provincia de Manabi. Presentando condiciones de

trdpico bajo con 5 meses de estacion seca muy marcada, alto nivel de humedad y temperaturas
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promedio de entre 26 y 28 Celsius. Ademas, existen experiencias de ganado cebuino con

caracteristicas lecheras, como el Gyr lechero o el Gyrolando.

La adopcion de razas adaptadas al tropico bajo no solo tiene el potencial de aumentar la
eficiencia productiva de los hatos en Manabi, sino que también contribuye a la sostenibilidad del
sector a largo plazo, al reducir la dependencia de insumos externos y mejorar la resiliencia de los
sistemas ganaderos frente a los desafios climaticos y sanitarios. Este enfoque, complementado con
la adecuada capacitacion y apoyo técnico a los ganaderos, puede marcar un punto de inflexién en
la ganaderia de la regién, permitiendo a los productores locales maximizar el valor de sus recursos

naturales y mejorar su calidad de vida.

El buen manejo genético busca aumentar los rendimientos de las explotaciones ganaderas
de la provincia. En este marco afirma Ruiz Corrales, (2022) “el manejo de los bovinos repunta en
la produccién, ya sea, mediante la ganancia de peso o en su defecto a través de la produccion de

leche, que son los rubros de mayor importancia para los productores” (p.23)

Este apartado propone un plan integral para la implementacion de programas de
mejoramiento genético en el norte de Manabi, centrado en la seleccion e introduccion de razas
bovinas adaptadas al tropico bajo, pero sobre todo se plantea rentabilizar esta inversion con la
venta del material genético resultante, ya que se ha identificado que esta limitacion no se da

Unicamente en la provincia, sino en toda la regién.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

Realizado el presente trabajo investigativo se puede concluir que las diversas posibilidades
de negocio en la industria ganadera de la provincia de Manabi dan pie a insertar multiples
productos y servicios diferentes, pero la innovacion incremental basado en la reorganizacion de
los recursos existentes, se establece como la mejor alternativa ya que daria una eficiencia y

competitividad que hoy se hecha en falta en el sector.

Si bien la realidad actual que enfrentan los ganaderos a nivel provincial es profundamente
desafiante y compleja ya que actualmente la industria lactea en la provincia de Manabi se ve
seriamente afectada por maltiples problematicas como serian la baja competitividad, el abigeato,
el clima adverso, la falta de infraestructura, acceso a crédito deficiente, la baja capacitacion y
tecnificacion del sector. La industria lactea de la de Manabi presenta maltiples oportunidades para
generar nuevos modelos de negocio a través de la innovacion incremental. En este marco para
paliar estas problematicas se requiere del compromiso tanto de actores estatales, en forma de
capacitacion, controles, construccion de infraestructura, ayudas financieras entre otras; como del
sector productivo a través de inversion directa en el sector, sobre todo en las areas de la trazabilidad

y registros, tecnologia e innovacion, genética, y diversificacion de sus modelos de negocios.

A nivel internacional existen antecedentes de éxito en la innovacion incremental a través
de la atencion a nichos con necesidades insatisfechas en el contexto de los modelos de negocio de
la industria lactea. Un ejemplo de esto seria los casos de Colombia que ha generado el modelo de
negocio de las asesorias internacionales enfocadas a mejorar la eficiencia de las operaciones
ganaderas y como otro caso de éxito se puede mencionar el de Costa Rica, donde si bien la industria
lactea ha desarrollado un crecimiento general a través de hacerse competitivo en el mercado
internacional a través de la firma de tratados comerciales, en el pais se ha desarrollado fuertemente

un modelo de negocio alrededor de la exportacion de helados

Las necesidades de los ganaderos en la provincia son diversas y complejas, pero a través
de la investigacion realizada en territorio se puede concluir que los principales clamores del sector

son la seguridad, la capacitacion y el acceso a crédito.
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Entre las diversas posibilidades que se estudiaron para atender las necesidades insatisfechas
de los ganaderos en la provincia se destacan las posibilidades de generar un programa de
estandarizacion de productos, ya que a través de este se generaria valor a los consumidores y seria
una herramienta para ayudar a los productores a encontrar anomalias, como la contaminacién de
la leche o lotes de leche de origen irregular (contrabando); la clusterizacion del sector que ayudaria
a los pequefios y medianos productores a generar economias de escala, mejorar el acceso a crédito,
realizar inversiones conjuntas, entre muchos otros beneficios que los ayudarian a competir de
forma mas equilibrada con los grandes competidores del sector, sobre todo los de la region sierra
y contornarian varios de los dolores identificados durante el poseso investigativo; y por dltimo la
mejora genética con fines comerciales que no solamente mejoraria la baja eficiencia de los hatos,
si no que generaria un modelo de negocio nuevo que complementaria la tradicional ganaderia

doble propésito.

Recomendaciones
El estudio de investigacién que se realizd, enfocado en las necesidades y dolores reportados

por los ganaderos de la provincia a lo largo del levantamiento de informacion, en funcion de esto
se procede a elaborar las repuestas de valor que se presentan en el presente trabajo investigativo.
Para colocar en practica estas propuestas de valor, resulta de utilidad para los ganaderos que deseen
implementar estas propuestas para incrementar la oferta de su actividad econémica trabajen de la
mano junto con actores estatales y con asesoria de expertos en la materia, ya que la implementacion
de cualquier propuesta a gran escala requiere el respaldo y la colaboracion de instituciones
gubernamentales para garantizar el acceso a recursos, la creacion de politicas favorables y la
supervision adecuada. En este marco es fundamental establecer alianzas estratégicas con
ministerios, agencias gubernamentales, y gobiernos locales para obtener financiamiento, apoyo

logistico, y regulaciones que faciliten la adopcion de nuevas practicas.

Asi mismo trabajar con universidades, centros de investigacion y expertos del sector
aseguraria que los ganaderos reciban capacitacion actualizada y relevante, adaptada a las
particularidades del tropico bajo. En este aspecto se recomienda el desarrollo de programas de

capacitacion y asesoria técnica, ya que son pilares para mejorar la productividad y competitividad
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del sector ganadero. se sugiere la colaboracion con universidades, centros de investigacion y
entidades internacionales para ofrecer asesoria técnica especializada con miras a implementar
programas de capacitacion continua que aborden las necesidades especificas de los ganaderos en

areas clave como la gestion empresarial, la mejora genética y la adopcién de nuevas tecnologias.

Promover la formacion de cllsteres ganaderos en Manabi daria la pauta para la
colaboracion entre productores, proveedores de insumos, instituciones de investigacion vy
entidades financieras. Esto puede optimizar recursos, facilitar el acceso a tecnologias avanzadas y
en general mejorar las condiciones del sector. Con el fin de poner en préactica esta propuesta se
requeriria de una estructuracién y gobernanza clara que faciliten la toma de decisiones, la
asignacion de recursos, y la resolucion de conflictos de manera conjunta y transparente.
Adicionalmente la innovacion lograria que los clisteres se mantengan competitivos en el mercado,
tengan acceso a tecnologias avanzadas y conocimientos que mejoren la productividad y reduzcan

costos operativos.

Se recomienda desarrollar un programa integral de mejora genética adaptado a las
condiciones del tropico bajo, enfocado en la comercializacidn del material genético. Esto no solo
incrementaria la productividad y eficiencia de lo Hatos, sino que también abriria oportunidades de
negocio en la venta de genética adaptada a otras regiones similares. En ese orden de ideas se
requiere establecer alianzas estratégicas con organismos internacionales, universidades y el estado,
ya que se requiere generar knowhow para seleccionar material genético que maximice la
produccion bajo las condiciones climéticas y ecolégicas de la regién. También seria importante
establecer un plan de negocio adecuado, que incluya la comercializacion del material genético a

otras regiones tropicales, creando nuevas fuentes de ingresos para los ganaderos locales.

Otra recomendacidn seria crear un programa de estandarizacion de productos lacteos que
asegure la consistencia en la calidad y seguridad de los productos. Esto facilitara el acceso a
mercados mas exigentes y mejorarad la confianza del consumidor, lo cual es fundamental para

competir en mercados nacionales e internacionales.

Es preciso trabajar en conjunto con entidades financieras y el gobierno para desarrollar
lineas de crédito adaptadas a las necesidades del sector ganadero. Para este fin es fundamental
crear politicas que faciliten el acceso a financiamiento, con plazos y tasas de interés adecuados

para las inversiones con retornos a largo plazo que generan los productores locales.
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Es necesario implementar programas de seguridad que aborden problemas como el
abigeato, se requiere fortalecer la vigilancia estatal, y crear un ambiente mas seguro tanto para los
ganaderos, como para consumidores, proporcionando un entorno méas seguro que brinde un

ambiente més amigable para las inversiones.

Por ultimo, se recomienda invertir en la mejora de la infraestructura ganadera, incluyendo
el desarrollo de instalaciones de procesamiento, almacenamiento y distribucion. Invertir en
infraestructura como plantas, almacenes, y vias de acceso mejorard la eficiencia operativa y

reducira costos.

Estas recomendaciones buscan aprovechar las oportunidades de innovacion incremental en
la industria lactea de Manabi, inspirandose en casos de éxito internacionales, y adaptando las

soluciones a las necesidades especificas de la region.
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Anexos
Anexo A Preguntas a productores lacteos

1. ¢Dentro de su actividad ganaderia lechera, ¢écudles son sus principales fuentes de ingresos?
(Venta de leche cruda, mantequilla, queso, etc)

2. ¢Cuales son sus principales costos operativos?
3. ¢Cuales son los principales segmentos de clientes dentro de la industria?
4, ¢Qué tipos de clientes son mas importantes para nuestro negocio (mayoristas, empresas de

alimentos, etc.)?

5. ¢Cudles son las necesidades especificas de estos segmentos de clientes en términos de
productos lacteos?

6. ¢Cudles son los canales de comunicacién con los clientes?

7. ¢Cudles son los principales competidores en produccién y comercializacidon de productos lacteos
en la region?

8. ¢Cudles son los beneficios clave que ofrecen nuestros productos en comparacion con los de la
competencia?

9. ¢Hay oportunidades para diversificar nuestras fuentes de ingresos, la venta directa al
consumidor? ¢De pronto insertar nuevos productos?

10. ¢Qué desafios o problematicas afectan actualmente a la industria lacteas en la region?

11. ¢Se trabaja de manera éptima? ¢En su opinidn que necesidades tienen los ganaderos en la
region?

12. ¢Qué tipos de inconvenientes presentan los ganaderos a la hora de la produccion lactea?
13. ¢Qué tipos de inconvenientes presentan los ganaderos al momento de comercializar su

produccién?

14. ¢Usted cree que existen mayores inconvenientes a la hora de producir o comercializar sus
productos? épor qué?

15. ¢Usted cuenta con colaboradores dentro de su produccion? éDe ser si cuantos son y como es su
relacion con ellos?

16. ¢Como se realiza la logistica para la entrega de sus productos?

17. ¢Usted cree que hace falta capacitacion en el sector, de ser si en que area le parece que existen
mas deficiencias?

18. ¢Qué tipo de ayudas les gustaria recibir para mejorar la condicion de su actividad econémica
ganadera?
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19. ¢Cuadles considera que son las alegrias y frustraciones principales de la actividad ganadera
lechera?

Anexo B Transcripcion de entrevistas realizadas a lo largo de todo el proceso de
investigacion.
Entrevistado cinco

e Buenas como parte de mi tesis de investigacion sobre la produccién de productos lacteos
en la provincia de Manabi me gustaria realizar algunas preguntas me puede ayudar con su

nombre por favor
e Oswal Bravo

e /Perfecto eh vamos con la primera pregunta que seria dentro de su actividad ganadera
lechera cuales son las principales fuentes de ingresos? ¢La venta de leche cruda,

mantequilla quesos o alguna otra?

e Lo que es queso mejor el queso y mantequilla son dos productos que estamos arribando

de de la de la leche en este momento

e Y cudles son sus principales costos operativos de pronto la mano de obra de pronto la

alimentacion del ganado?

e Lo qué es mano de obra y alimentacion porgque nosotros pues nuestro territorio una zona
lluviosa mantenemos el ganado en pastoreo. En alimentacion llevamos a cabo las tareas
que sea alimentacion es lo que el mantenimiento de potreros y mantenimiento del empleado

no de lo que generamos un 60% se va en mano de obra y lo que es gasto de propiedad
e Y dentro de sus clientes cudl es el principal segmento
e Lo quees el queso

e Pero queso me refiero normalmente sus clientes son mayoristas son empresas de alimentos

0 consumidores finales

e Ellos son este comerciantes no entonces de mi mano pasa a la de ello y de la de ellos pasa

a los consumidores finales perfecto

e Y el canal de comunicacién con ellos cémo realizan la comunicacion
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La comunicacion es mas en la negociacion y se hace basicamentete electronica toda la

negociacion también lo pago, todo

Perfecto y cudles considera usted que son sus principales competidores dentro de la

produccidn y comercializacion de productos lacteos

Mira las empresas mas fortalecida pues hay empresas que estan y aprovechando el derivado
del producto, eh buena porque es queso fresco queso de mesa elaborado lo que yogurt.
Entonces empresas quien si esta fortalecida por lo que tienen afios en el mercado y ya tienen

un un nombre ya ha ganado en en la provincia en El Pais
Y usted por qué considera que sus clientes lo prefieren a usted frente a esa competencia

Pogue muchas veces la buscan un precio no y uno le da un mejor precio a ellos por eso

regresan a mi para la negociacion

Claro y de pronto usted considera que hay oportunidad de diversificar o de insertar nuevos

productos

Claro que si claro que sisieso ya lo digo con una mejor tecnificacion de la planta
comprando equipo para para elaborar lo que es yogurt, que ya con mano que tenga su
conocimiento para que el queso el queso fresco sea de diferentes sabores entonces si se

podria hacer ese ese tipo de negociacion, pero la inversion seria un costo alto claro

Y yaen lo que es Chibunga que es su parroquia cuél considera usted que son los principales
desafios o problematicas que afectan a los ganaderos y a la industria lactea general

Ya yo creo que la mientras los gobiernos de turno no tomen una politica el mas blanda para
el ganadero como que es el el sistema del banecuador por decirte porque los intereses
ahorita en el Banco Ecuador estan a 16% y en la banca privada estan al 18% o sea estamos
en una competencia casi equitativa con el el Banco privado con el el Banco nuestro que es
el que maneja a la economia de nosotros ganaderos y el campesino agricultor entonces
nosotros no podemos competir practicamente por los altos precios de interés y esa yo

pienso que es la afectacién en nimero 1 que tenemos a nivel del sector agropecuario
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Perfecto y al momento de producir de pronto usted cuél considera que es el mayor
inconveniente de pronto tiene un problema con el abigeato de pronto tienen problemas con

la sequia

Te cuento qué noel abigeato en nuestra zona muy poco ,s Cuando se viene la sequia son
meses dos meses que tenemos un poco duro en serio, siempre en octubre, noviembre
diciembre que nos nos golpean poquito la sequedad, pero ya te digo, tenemos una

naturaleza bendecida y siempre esta mas que sea brisando ya te digo no
Y al momento de comercializar tampoco presentan mayores inconvenientes verdad
No claro que no

Perfecto eh de pronto se cuenta con colaboradores dentro de su produccion de ser asi como

su relacion con ellos

Eh muy bien muy buena la mano dentro de la planta pues tiene una buena relacion
conmigo y pues esta muy contento porgue tiene un trabajo dentro de la de la provincia en

casa colaborando practicamente y dando la mano

Claro y considera que de pronto en Chibunga en el sector o en el sector en general el sector

ganadero hace falta eh capacitacion

Encuentro que si, yo creo que el ministerio pues viene a dar la capacitacién, o el municipio
o el ministerio de agricultura da una capacitacion es una vez al afio, 0 una vez al mes,
entonces el ganadero no se capacita bien, yo creo que habiendo un técnico en territorio
que venga capacitado por lo menos 1 semana entera todo el mes y ganadero se capacita

bien pero un dia al mes no es justo.

Y de pronto en qué considera usted que hace falta mas capacitacion en que tema en

especifico

Eh yo creo que en el manejo de potrero en el manejo de genética en lo que el manejo el
ganado como deberiamos tratar la ganaderia y mejorar la las razas genéticas que nosotros
parece que no es territorio la produccion maxima de litros por vaca es 4 L entonces

que gue no deberia ser otro para ver la rentabilidad de la del ganado tenemos que tener
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vaca de produccion de 10 L hacia arriba para poder justificar y a paliar un poco el desafio

que tenemos dia a dia con lo que pasa en el pais.

Claro y de ahi usted considera que por parte de los gobiernos pudiese haber algin otro tipo

de ayuda o de pronto por iniciativas privadas

Yo te digo que yo pienso que es el gobierno que tiene que apostar al sector ganadero de
Agricultura porque nosotros en todos los tiempos dificiles que no pasaba en pandemia
en en sabes como estamos en el tema de seguridad nunca nos paralizamos todo el tiempo
estamos produciendo y y si nosotros nos paralizamos no tenemos que consumir en el en el
mercado de los pueblos el gobierno deberia Gobierno tiene que apuntar al ganadero

entonces yo pienso que ahi mejor alla esta tu herida de todos nosotros

Y ahora que entro un poco en eso de que ustedes nunca se paralizan de qué manera manejan
usted la ustedes la logistica de entrega sus productos de pronto lo entregan ustedes mismos
de pronto como se realiza un poco esa légica la entrega

Fue directa nosotros mismos arriesgamos trasladdndonos a la ciudad a la entrega del
producto como teniamos libre movilidad como cadena de produccién entonces digamos

directamente entregabamos a los mercados a dejar el producto

Por supuesto y ya para terminar lo Gltimo pregunta usted cuéles considera que son las

principales alegrias y frustraciones o tristezas que tienen ustedes dentro de su actividad

Triste en la por qué es un trabajo con todos los dias del afio porque nosotros los ganadero
no paramos no paramos ni un solo dia porgue si paralizamos un dia entonces como decimos
estoy campesino el ganado no te espera, el ganado se ordefia todos los dias del afio entonces
es un trabajo duro y bien bien dificil hay que tener la constancia y dedicacion y amor al
trabajo que estamos haciendo nosotros y la alegria mas grande que ustedes tienen alegria
mas grande que tenemos cuando nosotros en el mercado lo mejoran los precios y este
estamos econdmico mejor , ayudamos a toda la cadena que nos que nos rodea dentro del
equipo que trabajamos mas perfecto donde vas a ver muchisimas gracias recordando que

esta entrevista fue por via telefonica .
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Entrevistado uno
e Buenas tardes me ayuda con su nombre
e Luis Garcia

e Quisiera realzarle algunas preguntas Don Luis la primera pregunta es: dentro de su
actividad ganadera lechera cudles son las principales fuentes de ingreso alli describe si son

leche cruda mantequilla y queso
e Leche cruda por lo que estamos en un canton que duchero
e Y en cuanto a los costes operativos cuales son los méas fuertes

e Y el gasto de como usted mismo ha dicho el gato operativo que el como la el como quiera
coémo seria la la mano de obra su mayor coste operativo seria la mano el mayor costo

operativo seria la mano de obra
e Y sus principales clientes usted lo mencion6 son los los dulceros
e Yacuales son las necesidades especificas de estos clientes en general lo que mas demandan

e La calidad, me demandan es calidad el precio tanto no pero la calidad si la demanda en

ello
e Y sus principales competidores

e Seria la leche semidescremada pero la gente para lo que es el dulce no le vale por lo que
dice ellos no les cogen punto por tanto esa ya su mi ventaja la ventaja mia es la leche

pura pura de vaca

e Usted piensa que en su actividad y la oportunidad de diversificar la fuente de ingreso con

otro tipo de negocios complementarios

e Mas que todo que se no lo que el lo que es lecheria en nuestro canton no hay nadie que se

dedique directo a eso tienen otros ingresos por este para sobrevivir

e Perfecto y cual usted piensa que son las principales problematicas que aquejan a los

ganaderos aqui en el canton
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Lo primero en nuestro cantdn lo que entendemos los que tenemos ganado tenemos que
tener tanto bajo como Loma porque en invierno todos los bajos sin duda y hay que buscar

las Lomas y eso es lo que nos dificulta para nosotros seguir progresando

Y al momento de producir ese seria el mayor inconveniente si es el mayor inconveniente y

al momento de comercializar han tenido algun inconveniente
No aqui estoy yo la comercializé directamente

Perfecto usted me habia mencionado que tenia colaboradores dentro de su produccién cual

es el mayor inconveniente que tiene con ellos es buena la relacion

Si es muy buena porque nuestro pueblo todos nos conocemos y 1 no busca tanto
trabajadores sino somos operarios gente que le ayude a 1 a a producir en general

Yo sé que se trabaja mas por jornales, pero mas o menos cuantos colores que se tiene
Yo tengo 3 colores

Y la logistica para entregar su producto la realiza usted mismo

Si yo mismo lo realizé

Usted cree que falta capacitacion en el sector de ser asi en qué areas piensa que ahi esta
deficiente

Mas que todo lo que es la alimentacion de los animales no hay alguien que venga a dar un
seminario como se puede hacer un forraje para guardarlo en temporadas de abundancia que
hay bastante, pero 1 no sabe cdmo cémo asimilarlo para la época seca de acuerdo a las

épocas duras

Y en cuanto a las ayudas que le gustaria recibir y si en un momento llenas ayudases cual

seria
Eso es lo que este guardar alimento para las temporadas dificiles

Y ya para terminar cual es usted considera que son las mayores alegrias dentro de la
actividad ganadera y cudles son las principales frustraciones este para el ganadero no de

alegria més grande lo que es ver una una de sus mejores vacas paridas y esa es la alegria
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mas grande que tiene el ganadero y las mayores frustraciones que tenemos nosotros ahorita
es el robo que tenemos al ganado y nadie hace nada. Todo el tiempo usted dice que lo van
a arreglar lo van a arreglar dice las autoridades y nunca cogen a nadie 1 los coge y salen
libres

e De pronto con el contrabando también han tener inconvenientes
e Contrabando en que con el robo contrabando no hay de ganado
e No pero alguna vez me comentaban que llegaba leche de contrabando

e Ahno la leche la leche no porque todavia con la produccién que tenemos en el cantén se

puede abastecer no ha habido que traer leche de otro lado para para cumplir las necesidades

Perfecto Luis muchisimas gracias.
Entrevistado tres

e Su nombre por favor, Jillian Garcia. Don Gillian como parte de mi tesis sobre la actividad
ganadera lechera en la provincia de Manabi, le voy a hacer las siguientes preguntas.
¢Dentro de su actividad econdémica lechera, cuéles son sus principales fuentes de ingreso?

Venta de leche cruda, mantequilla, queso.
e Laventa de leche cruda.
e ;Cuales son sus principales costos operativos?

e ;Laverdad que la ganaderia o usted se tiene que saber que para producir 1 L de leche usted
gasta el 75% del costo de lo que cuesta 1 L de leche, 75 80% de acuerdo a los tiempos, a
la época y todo del costo del litro de leche, entonces seria el gasto por litro de leche? Y
principalmente, dentro de ese gasto que incluiria en ese gasto siempre la alimentacion, que
siempre equivale el 25%. Y ahi, en lo que es medicina, siempre esta entre el 1y 2% y 130
y pico por ciento siempre son los gastos de operacion trabajadores. ¢Que potreros todas

esas cosas para producir 1 L de leche?

e ;Perfecto y dentro de su actividad, cudl es el tipo de clientes principal?
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El bueno, en este caso mis clientes principales, una parte va al publico y otra parte ha
entrega 1 a 1. ;Centro de acopio de de la leche y mayoritariamente, cual seria su principal

cliente entonces en este caso el que le el centro de acopio?

¢Listo y dentro de sus clientes, usted cuéles consideran que serian las necesidades
especificas de cada cliente en?

¢Bueno, en ese caso lo que 1 trata de siempre que el cliente le pide es que todo sea de buena
calidad y eso es lo que siempre te te pide el cliente, que sea de muy buena calidad del
producto que tu le entregas, que canales de comunicacién o como se comunica a ustedes

con sus clientes?

Bueno, ahorita con la tecnologia a través del teléfono. ¢Que yo envian cuantos litros desean

todos los dias? ¢Entonces 1 ya comienza a entregarles, es con mis clientes que yo tengo

¢Y sus principales competidores 0 competencias entre el negocio? Mmm no, ahorita en
nuestro medio casi no se podia hablar de competencia porque el nivel, la ganaderia a nivel
de nuestro cantén y a nivel provincial y a nivel nacional ha ido disminuyendo,
disminuyendo lo cual. Ya nos vamos sectorial de ciertas personas en vender, en este caso
el mio, que es Black. Y entonces eso hace que la competencia no, no haya tanta
competencia. O sea, no, no, practicamente no tenemos un competidor. Se van quedando ya

los competidores aparte.

¢Usted opina que hay oportunidades de diversificar sus fuentes de ingreso dentro de la

actividad lechera? De pronto nuevos productos.

De pronto, si, si se podia tener alguna de este mayor productividad, que no en lo que es

la la produccidn lechera, pero. El asunto es. La competencia con las grandes industrias.

¢ Perfecto, qué desafios o problematicas? ¢Usted piensa que hay aqui dentro del Canton?

¢En su opinidn, qué necesidades tienen la industria en la regién?
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Bueno, 1 de los grandes problemas que estamos viviendo nosotros primero lo hace muchos
afios, fue cuando nos dolarizamos y nosotros no supimos valorar el centavo porgue el
negocio nuestro le producir lacteo, lo que son 23 de 3 a de 3 a 1 centavo. Por época del afio
méaximo 5 centavos que te quedan por litro de leche. Entonces ti eso la gente no lo supo
asimilar. Y por eso mucha gente dejo de tener ganado segundo, una de las grandes cosas
en los el tiempo que te genera para producir. Porque ti puedes comprarte una funda de
maiz que te vale 300 ddlares y tu a los 120 dias, 130 dias Sabes cuanto te ganaste y cuanto
gastaste y cuanto te produjo. ¢Mientras tanto, tuvo una galeria, te compraste un un animal
0 hiciste embriones? TU has recién viendo los resultados a los 3, 4 afios y es una gran
inversion, si 1 lo grande y lo otro lo dltimo que esta dejando la ganaderia, el abigeato,
lamentablemente el ladrén de ganado tiene mas privilegios que nosotros los que creamos,
por mucho que td los captures, por mucho que Tu hagas un esfuerzo en cuidar. T0 lo coges,
te has gastado un monton de dinero y viene la justicia que es vendida, lo suelta. Y entonces
eso hace que la gente yo sea parte de eso, tengo una actividad y eso ha hecho que mucha
gente se haya retirado de la produccion tanto de leche de carne. Por esa esas malas
decisiones judiciales que hay. Entonces la gente deja de criar, deja de tener y también la
tecnologia. No nos hemos significado con la ganaderia porque cuesta mucho a veces
tecnificarse para ver a largo plazo ver los resultados, sea en lo que es. Ganaderia, en
cambio, estuvo en agricultura, en lo que es arroz en antes muchos afios atras en chicoteaba
se hacia mucho en cambio tu arroz ahorita. ;T4 qué haces? Cogiste, Sembraste y Cogiste
una cosechadora, fuiste cosechaste rapidito lo que gane en una cuadra, vos tenias que
buscar 10 personas para que en 2 dias cogerlo y chicoteando, tu ahorita en hora lo haces
como una maquina, lo cual ganaria en nuestro medio, no nos vemos tecnificado y eso no.
10. Segundo de los grandes problemas que tenemos en la mano de obra. Que no es que
mucha gente cree que no hay trabajo, trabajo hay, sino que la gente no quiere tener la
obligacion de tener un compromiso de trabajar todos los dias. Por eso es que hay tantos
problemas que tenemos en la ganaderia y la gente deja de tener ganado cada vez menos,

Menos y menos entiende.
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¢En cuanto a la comercializacion, usted piensa que hay problemas en la region?

La verdad que si, nosotros vamos a entender muchas cosas antes que ahorita no se ha visto.
Nosotros tenemos muchas leyes, muchos productos lacteos vienen de nuestro vecino, tanto
Colombia y Pert y Per(, muchas cosas mas baratas, donde ellos tienen insumos mas
baratos. Estamos dolarizados y entonces eso hace que nos cueste mas producir mientras
ellos les cuesta menos producir. Y también lo que ya le expliqguemos ante la Trinidad
# bonificacio el todo eso abarca muchas cosas, por eso encarece los costos, 1o que es
genetica y tantas cosas, porque muchas, muchas personas se meten a la genética, pero no
saben que hay que alimentar. Hay que dar buen manejo y también ver el medio ambiente
donde vamos a desarrollar nuestra ganaderia. Y eso lo que causa un pérdida. Ciudades y la
gente se moraliza, pero los que pongo es que quedamos es porque a veces nos gusta o
porque le vamos viendo hasta el ultimo centavo. Lo vamos ahorrando. Lo vamos viendo y

con eso estamos ahi, si.

¢Perfecto cuento, estoy con colaboradores, perdén, si, cuento con un colaborador,

colaboradores, relacion con él, qué tal?

Si, todo bien, como en todo trabajo y como todos los hispanos lloran porque no hay trabajo.
Cuando tu ya le das trabajo estan que joden, que ya no quieren trabajar y disculpame el

término, pero lamentablemente hay que ser crudo a veces las cosas.
¢Entiendo, y en cuanto a la logistica para la entrega de su produccion, como se realiza?

¢Si en eso si lo realizamos? Vamos a ver que se termina bueno, una cierta cantidad de
clientes van al corral y retira el producto, otra otro cliente, el que mas me compra, tengo

que decirselo a dejar a su centro de acopio.

¢Okay, usted cree que hace falta capacitacién en el sector y de ser asi, cuales piensa usted

que son las areas mas eficientes?

La verdad que no me puedo quejar. Siempre ha habido capacitaciones a través de la
ganaderia en nuestro sector de toda indole e incluso el Ministerio. Siempre tienes un técnico
en nuestra zona. 15 Min. Y también han dado charlas, incluso hicieron una escuelita

pecuaria, el otro siempre la han ganando. Y como ya lo expliqué mas antes, nosotros son
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las condiciones econdémicas que el negocio es en tablero. Entonces a veces no sabemos
valorar el centavo YY creemos que rapidamente vamos a tener, Eh tér. Esto de mucho
dinero con orden de inversiones y a veces no es por sentado que tienes que recogerlo y nos
falta, y no falta mucho al sector nuestro, tener lo que se Ilama una educacién financiera de

lo que nosotros hacemos, realizamos. Claro,

Y. ¢Qué qué tipo de ayudas le gustaria recibir en caso de que alguien puede ayudar dentro

de su actividad econémica ganadera?

Bueno, las ayudas que me gustaria a mi en este caso recibir y no solamente por mi, yo no
quiero que me ayudes hoja aparte de la tecnificacion, me gustaria que nos ayudaran con
esto del Abigeato, eso es lo Unico que me tiene mal. Créamelo que 1 este sefior, amigos,
periodistas una vez en en mi caso a veces ni ver. Que a mi ya me paso una vez que me
robaron, pero a veces le han robado muchos de mis amigos que nos estaba en la actividad
como ha pasado en estos dias y 1. En mi caso no, yo ando mal pensando gque pasara, sea de
sentir, porque no hace nadie, tu vas a denunciar mucha gente ya ni denuncia. ¢Pienso que
hay nada y como no hay denuncia a la Fiscalia ya tu has la Fiscalia es un mamotreto?

Lamentablemente es un mamotreto.

¢Y ya para terminar, cuales usted considera que son las principales frustraciones y las

principales alegrias dentro de su actividad ganadera?

Bueno, la rotacién ya te lo dije, eso es la vieja toque, me eso lo vuelva, me tiene mal.
Créamelo que eso 1 lo incomoda mas que 1 afio seco o 1 afio Bravo. Oh, muchas veces que
un animal se te muera, eso del robo, ese abigeato es lo que 1 lo tiene mas, mucho mas,
mucho mas mal y de bueno y una de las grandes alegrias al saber que 1, todavia a pesar de
todo, esta en el sector. Produce. Yo no le gusta, pues ya le gusta su actividad. Cuando te
gusta algo, olvidate, hermano. Sea lo que sea, tu estas ahi. Pero también todo tiene su limite.
Y aveces esta situacion de lo que te digo, la vida hasta que nos tiene mal listo. Muchisimas

gracias. No sé si me puede ver con una.

91



Entrevistado 6
e Buenas me ayuda por favor con su nombre
e Wilson Cedefio. Alban.

e ;Don Wilson como parte de mi investigacion de tesis sobre la industria lactea en la
provincia de Manabi, me gustaria preguntarle, dentro de su actividad ganadera lechera,

cudles son sus principales fuentes de ingresos? Venta de leche cruda, quesos, mantequilla.

e En la finca nosotros procesamos el queso y también la mantequilla y también la ganaderia

ganaderia se mantienen en los terneros que nacen y los engordamos.

e ;Perfecto, cuales son los principales costos operativos dentro de su operacion? De lo que
mas le cuesta dinero dentro, ya dentro del operativo de la finca, son en primer lugar, pues
la persona que colabora con 1, que es el el trabajador y después el medicamento con el cual
mantenemos el ganado, la desparasitada la vitamina. La triple Bueno lactosa la pone el
gobierno, esos son los la fuente de egreso que tenemos nosotros.

e ;Perfecto y dentro de sus clientes usted trabaja mas con mayoristas ventas directas, no?

e EIl queso que elaboramos lo traemos de porque la finca esta ubicada. En. La parroquia
convento perteneciente al Canton Chone. Y nosotros traemos el queso ya procesado y lo

vendemos aqui por libra no vendemos a los mayoristas.

e Perfecto. ¢Cuales son las necesidades que tienen sus clientes? ¢ES mas precios, mas
calidad?

e Bueno, como siempre. El negocio del queso estd expuesto a la oferta y la demanda, no en
la temporada de invierno el precio baja. Cuando ya viene agudizandose el verano va
subiendo eso de acuerdo a la como le digo, a la oferta y la demanda. Y los clientes ya
conocen aqui ya yo ya conocen lo que es invierno y lo que es verano. Entonces procesamos
un producto de buena calidad elaborado todavia. Como en el tiempo de antes a la criolla,

ya con el cuajo, la sal y la los hincho va la prensa y viene.
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Perfecto. ¢ Y la comunicacion con sus clientes, de qué manera la maneja?

Bueno, ellos toma como estamos aqui en el centro de la ciudad, no mas pasan y todo y son
clientes ya fijos, pero no ya ellos el hay varios que no encargan, ya dice déjenme 3 LB, 5

LB y los demaés. Pero son clientes casi, fijense. Porque estoy considera que ellos lo eligen.
¢Cual es su ventaja frente a los competidores?

Bueno, en este momento, en este momento, la mayor parte de los de las ganas de de las
ganaderias elaboran el queso con pastillas. Y con liquido. ¢Entonces yo todavia tengo lo
tradicional de antes, ya ya le dije yo con el cuajo y esa es una ventaja para 1 porque tiene

mejor sabor, dicen los clientes mismo

¢Y su su produccion es bien diversificada, pero usted piensa que aun hay espacio para

introducir nuevos productos?

Pues la la propiedad nos presta mas, porque he pequefia entonces que es lo que tenemos,
esta ahi ya si se puede elaborar otro producto, pero hacemos por ejemplo, la mantequilla a

la criolla, que es lo que la mantequilla y el queso.

¢Dentro de su actividad, usted piensa que hay alguna problematica? ;De pronto hay alguna

necesidad de hacer solventada?

Bueno, la problematica de repente son. Las enfermedades que el. ; Acarrear ganado? Pues
no hay ocasiones que coge un virus, pero como nosotros sea como Yyo, de todas maneras
tengo pequefio conocimiento ya 1 con el la persona que colabora conmigo y si no llamamos

a un doctor veterinaria ya

¢ Perfecto, usted piensa que hay mas problemas al producir o al comercializar queso, que

es mas complicado?

Para mi, o sea, todo es complicado, en la vida nada es facil. Todo depende, por ejemplo,
porque la mayor parte de la gente que tienes ganado. De repente, pues hayan mas ventajas
vender la leche, pero yo que lo he, lo lo vendo. La vendo aqui, como le digo al menudeo

por libre, a mi me resulta mejor.
Ya. ¢Claro, usted piensa que hace falta de capacitacion de pronto en el sector?

93



e Si, yo digo que si hace falta, porque cada dia, como todas las cosas, pues la tecnologia va
adelante entonces. ¢ Eh? También la ganaderia debe de estar porque los jévenes veterinarios
que se preparan tienen otros conocimientos. Nosotros nomas estamos actuando como en la

época de antes de la teoria, si es necesario.

e Perfecto. ¢Y usted? ;Qué tipo de ayudas piensa que serian mas importantes en el sector?

Si nos puedes ayudar de alguna manera, bueno.

e Las ayudas que necesitamos los agricultores y los que tenemos pequefios a toda nadie lo
necesitamos, por ejemplo, que el Gobierno nos solvente con. En esta época de invierno,
este de verano, con albarradas que nos ayuden, y si se trata de de que el verano se agudice,
pues con alimento para el ganado

e ;Perfecto ya para terminar, cual es usted? ;Considera que son las mayores alegrias y las

mayores frustraciones dentro de su actividad?

e Bueno, las mayores alegrias son cuando nosotros vamos y. Vemos nuestro hato ganadero
que ha progresado, esta bueno porque de repente pues estamos siempre. Cambiando la
genética, esa es una de las cosas y ahora, ya que tenemos hijos que vayas a la finca, se

divierten y disfrutan del sacrificio de un.

e Y dentro de la frustracién? ;Qué piensa usted que les causa? ;Como alguna manera,

alguna tristeza?

e Bueno, hay ocasiones, pues. De repente hay enfermedades. El ganado se enferma de hace
dos, muere 123 y bueno, pero al final de cuentas tenemos que soportar porque eso es parte
de de. Del negocio de la agricultura, como todas las cosas, perfecto. Don Wilson,

muchisimas gracias. Ya ha sido un gusto a la que le va.
Entrevistado dos
e Muy buenas, por favor me ayuda con su nombre,
e Angel Rafael Guerrero Garcia.

e Perfecto don Angel, dentro de mi desarrollo de mi tesis sobre la actividad ganadera lechera
en la provincia de Manabi, le propuso hacer las siguientes preguntas dentro de su actividad
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ganadera lechera, cudles son sus principales fuentes de ingreso? Venta de leche cruda,

queso, mantequilla.
La leche.

¢Cuales son sus principales costos operativos dentro de su actividad? De pronto, los

trabajadores de pronto, la alimentacion del ganado.

Trabajadores, no mas dos lo que hablamos y. Y alimento les damos lo que es pitahayay el

pasto normal.

¢ Cuales son sus principales clientes en su actividad?

Cliente

Si, de pronto vende casa a casa, de pronto le vendo los dulceros,
No le vendo 1 solo un solo un solo.

Listo. ¢ Y ese cliente que le pide méas calidad al precio?

Normal, pedimos el precio que me dice a como corre el mercado.

Y competidores. ¢De pronto tiene algin competidor que se dice de pronto la leche que

viene de la Sierra compite conmigo?
No, no.

Perfecto. ¢Usted piensa que de pronto puede diversificar su negocio? De pronto puede

comenzar a hacer queso con alguna otra.
Ya estamos engreido con eso, ho mas.

¢ Cual considera usted que son los principales problemas que lo afectan o que afectan a las

personas del sector en cuanto a ganaderia? ¢,

¢De las que hablamos hoy?

Pues si. ¢Aqui en el sector qué es lo que mas lo afecta?

Los aqui aqui es unos. 6 0 7 meses de verano y unos 5 de de invierno.
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¢Y en cuanto a la comercializacidn, no tiene mayormente problemas, verdad?

Si, ahi si.

La logistica de su produccién le recogen en la finca o se entrega 0 como es e proceso
Yo la traigo al consumidor.

¢De pronto, usted piensa que hace falta capacitacion en el sector?

¢Como le digo que si aqui en Rocafuerte cada cual vive como cada cual con su finquita?
¢Qué tipo de ayudas le gustaria recibir para mejorar su actividad?

Econdmicamente o qué

En general, si alguien pudiese ayudar.

No estamos ayudando con la ayuda, con el ganado que traemos, la pitahaya, la rama, la
pitahaya para para alimentarse no, pero se enfrenta. Ah, si alguien a usted lo puedes ayudar
de pronto con vacunas, de pronto con albarrada. Seria bueno que vendria, pero albarrada

ya tenemos dos. 3. Y ya, pero.

¢Ya 'y ya para terminar, ustedes cuales piensas que son las principales alegrias y las

principales tristezas o frustraciones entre sus actividades?

Todo el tiempo, es lo mismo, ya tenemos adaptado a lo que sale. Hoy 1 no tiene que andar
sacrificandose como él. Buscando comida, esa es la alegria de hoy, cuando no hay que
comer una tristeza porque tiene que 1 verde. A dénde se. Hemos tenido suerte. Antes
buscabamos la comida de la hoja de maiz, la busqueda. Pero ahorita esta la pitahaya que la

rama que la regalan. Y una la va a ver.

Claro. Muchas gracias

96



Entrevistado cuatro
e Buenas me ayuda por favor con su nombre
e Amable Calletano Rodriguez Guerrero

e Como parte de mi investigacion sobre la actividad ganadera lechera en la provincia de
Manabi. ¢(Si me puede ver con las siguientes preguntas, primero, dentro de su actividad
ganadera lechera, cuales son sus principales fuentes de ingresos? ¢Venta de leche cruda,

queso o mantequilla?

e Yo vendo la leche. Eh nomas la leche porque no me alcanza el tiempo. Cuando cuajaba. A
las 6 0 7 H de la mafiana se iba terminando a las 10:00 h de la mafiana. A hora vendo para
la elaboracion del queso y ya ahi me. Me gust6 porque el sefior que le vendo la leche. Me
da el suero para unos chanchos que tengo. El pase para los chanchos y mi parte para. El

ganado tomas fueron los chivos y las vacas el suero, salado.

e ;Listo, cuales son los principales costos operativos entre su actividad? De pronto,

trabajadores alimentacion del ganado.

e Yo le voy a decir que. Casi no queda nada. Lo que le queda es cuando usted vende una
especie, por ejemplo, un chivo, una vaca, eso es lo que le queda. Pero después se van. En
alimentacion. Vacunas. El depositante. Casi no queda nada, casi no queda casi nada. El
pagar trabajadores no carga, queda ganar. Le digo lo que quiera cuando 1 lo que. 1 vende

un pero asi negocio de la leche, no queda nada.
e Y sus clientes le piden mas por precio o por calidad de la leche?

e No, él no me pide nada, yo lo que lo que sabe es que le vendo todo solamente. Yo vendo

los de lunes a sabado. Domingo lo dejo para yo cuajar.
e ;Usted cree que tiene algun tipo de competencia?
e No, no, ninguno. No es porque yo no dafio la leche. No he hecho asi.

e ;Qué problematica o desafios que usted piensa que hay en el en la region con los

ganaderos? ¢ Cuél es el mayor inconveniente, el robo de ganado?
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El robo de ganado.

¢Qué necesidades usted piensa que tiene los ganaderos? ;Qué necesidades piensa que

tienen los ganaderos aqui?

¢Més controles? ;Como le digo? Mas control por parte de las autoridades en el abigeato,
no lo. No lo frena. No hacen nada los sefiores. Actualidades, cogen los pillos un dia, 2 dias,
8 dias, ellos tienen y después la suelta para que vuelva a andar delinquiendo.

¢Usted tiene colaboradores o ayudantes dentro de su actividad?

Y yo tengo quien me ayuda. Tengo dos hijos que son médicos veterinarios, me ayudam.

A como a ordefiar el ganado y otro trabajador mas. Cuatro y yo también ordefie. Nada mas.
¢ Y la logistica? ¢ Usted entrega su producto, se lo recogen en la finca?

Yo lo traigo porque vengo a retirar el suero donde vengo, con la leche me retiro el suero

también. De un dia para otro.
¢De pronto usted piensa que hace falta capacitacion?
No porgue tengo mis hijos, mis hijos son preparados y ellos. Ellos me me ayudo.

¢En eso, qué tipo de ayudas usted piensa que les podrian dar mas alla de EI control de las
autoridades?

Esto ya es politico, ya no, ya no es. Por parte de. De la asociacion de ganaderos de Cuba.
En un principio se hizo la actuacién de ganaderos. No méas llamaron a un grupito los
menores. Que tenian de 10 a 15, pero no Ilamaron a los grandes, que tenian bastante ya.

Los méas grande, no sé por qué. Pero no llamar.

¢ Y ya para terminar, cudl es usted? ;Considera que son las mayores alegrias y las mayores

tristezas o frustraciones dentro de actividad

Cuando una vaca le sale sale con buena produccion de leche, si. Y las tristezas, de pronto,
cuando se me roban el ganado. ;Andan viendo los pillos, cual es la mejor para llevar? Y
llevarse ganado el afio pasado se me llevaron una vaca que en un solo ordefio me daba 20

litros de leche, otra de 15y unas cuantas de descarte.
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Listo muchas gracias.

Entrevistado siete

¢Qué tal como estas con gusto?

Bueno, como parte de mi tesis sobre la industria lactea, de luego a realizar las siguientes
preguntas.

¢Dentro de esa actividad ganadera lechera, cuales son sus principales fuentes de ingreso?
De pronto, venta de leche cruda, queso, mantequilla.

Aprovecho el maximo todas las posibilidades que la industria me dé. Entonces a veces Util.
Vendo la leche, también hago queso y también hago el requesén y mantequilla para buscar
mejores mercados y aprovechar un poquito mas el. El negocio.

¢Cual es el principal es costos operativos?

Mano de obra e insumos. Y. Bueno, gasto este costos variables de combustible y ese tipo
de cosas.

¢Nos recuerda en qué sector esta ubicado su finca?

Estoy ubicado en chone, Convento 3 esquinas.

¢Quinas y su nivel de educacion esta en tercer y cuarto nivel?

¢ Tercer nivel es universidad, verdad? ¢Si o no? Si, ahorita estoy estoy en tercer nivel y
luego haciendo una maestria. Terminado.

¢QuE tipo de clientes son mas importantes para su negocio? De pronto, los mayoristas
empresas de alimentos con ordinal. Consumidor final,

El consumidor final. O sea, entregada en domicilios. En su momento yo he entregado a
domicilio para, como te digo, captar un poquito méas de rentabilidad para el negocio, pero
este a veces da la circunstancia y otro tipo de trabajo para poder solventar el dia a dia. Este
ya solo le entregd a mayor. Correcto.

¢ Cuales son las necesidades especificas de sus clientes?

Calidad. Y cantidad. Basica.

¢Cuales son los canales de comunicacion que tiene con sus clientes? De pronto los
contactos por celular lo van a buscar a la finca.

En realidad yo los busco, no me buscan.. Para tratar de conseguir mejores mercados.

Siempre tengo que andar buscando estos buenos compradores. Porque si espero a que
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lleguen. Me me quieren pagar precios extremadamente bajos, entonces eso me rentaba.
Claro.

¢ Y sus competidores? ¢ Cual considera usted que son sus mejores competidores? Pronto las
personas cierran de pronto, no, no hay competencia.

Eh, a ver. La competencia. ¢Se podria decir que es sana? Hasta cierto punto porque en
ocasiones se ha llegado producto de de Colombia. Y también producto de la sierra. En
realidad, llega un punto en algunos meses del afio que la produccion baja en mi zona y hay
bastante produccion de de de parte de la sierra de la zona del Carchi que esta bien. El
problema ahi es que. Venden el producto como si fuese un producto de nosotros. La
industria lactea de yo creo que debe estar dividida en 2 sectores, el sector de la sierra y el
sector de la costa, no por un tema de. De. De regionalismo, no por eso, sino porque este los
niveles de produccion son distintos y las formas de produccidn son distintos, y. Las zonas
climatoldgicas también son distintas. Entonces el tipo de ganado que yo puedo tener entre
una zonay la otra va a variar y mis producciones van a variar dependiendo de eso. Entonces
también lo que si varia mucho es el. El nivel de grasas totales que tiene la leche de la sierra
con la leche de la costa. Nosotros hacemos produccion lactea a partir de de pasto y sal
mineral. Ellos utilizan bastante concentrados y. Eh, siglos cuando también utilizamos silos,
pero ellos utilizan basicamente concentrados para poder manejar el tipo de ganado que
ellos tienen. La étnica y la Unica diferencia ahi es que nuestra leche tiene una cantidad de
grasa mayor a lo que ellos tienen, y eso hace posible que. Mi leche sea mas apetecida por
el mercado siempre este preguntan los comerciantes, de donde viene la leche o de donde
viene el producto, de dénde viene el queso y. Cuando se menciona que es manabita, ellos
saben que la calidad es distinta, pero no es porque nosotros tengamos el la, la, la este, eh,
una varita magica, sino porque sencillamente la cantidad de grasa total que tiene no es mi.
La cantidad de s6lidos totales que tiene mi leche es mayor a comparacién que lo que tiene
la sierra y como ellos. ¢Utilizan ya procesos de ultrapasteurizacion para hacer ese tipo de
quesos? Pues nosotros este no lo hacemos, es un queso mas criollo, se podria decir con el
nivel de asepsia necesario para poder ser consumido, pero. ¢Con ese valor agregado,
basicamente que es que eso criollo manabita, no?

¢ Y corrijame, si me equivoco al momento de cuajar la leche, aqui van a ir dar rendimientos

mas elevados que la leche de la sierra, verdad?
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Eh, no lo sé, honestamente, no lo sé, te mentiria, tendria que tendria que averiguar, pero lo
que si pasa ahi es que nosotros tenemos ciertas formas de cuajar. O sea, no sé si ellos
utilizan pastillas, nosotros utilizamos tipo sueros. Eh, y eso hace que también el el el. La
cantidad de de de de libras por por litro de leche sea mayor.

Correcto. ¢De pronto, usted considera que tiene oportunidad de diversificar sus fuentes de
ingresos dentro de su finca?

Ah, por supuesto. Es algo que yo siempre he solicitado. Pido y hago la en las consultorias
que que. Que proporciono. Nosotros nunca podemos depender de un solo rubro porque
estamos a expensas de ese mercado. Lastimosamente el mercado de del de la industria
lactea ha sido muy manoseada y eso ha hecho de que el precio se sea se tire para abajo
durante muchos afios. Entiendo que ahora se esta mejorando un poco el tema de la
identificacion de de los productos Y'Y tratar de de estandarizar un precio, pero siempre el
precio a los productores ha sido bastante castigado, también en la industria lactea, como en
otros rubros de la cadena agroalimentaria, pero. Lo que si podemos hacer es siempre buscar
niveles altos de produccion. ¢Siempre y cuando no pasandonos nuestros costos, pues no,
EH? Pero para eso necesitamos ser eficientes. Entonces, la tinica forma en la que podemos
aguantar nuestro bolsillo es diversificando nuestra cartera de productos. Y la Unica forma
de diversificar nuestra cartera de productos es coach, darle valor agregado a la leche y
producir mas este mas derivados de él, o cambiar también a otro tipo de de negocio, no
precisamente lacteo, sino también por si no, sino también. Este. Eh. De agricultura,
etcétera.

¢ Cual considera usted que son los principales desafios que enfrenta la industria y su sector?
En mejoramiento genético, yo creo que el mejoramiento genético es el principal desafio
que todos debemos estar inmiscuidos, porque es la Gnica forma en la que yo pueda mejorar,
la Gnica forma en la que las personas pueden mejorar su auto. ¢Y te digo esto por qué?
Porque a ver, yo tuve el gusto de poder trabajar 1 afio en Brasil y estuve alla trabajando en
consultorias agropecuarias. Y basicamente nos enfocamos mucho en el en el manejo
interno del del del del ganado. ;Y también el mejoramiento genético, porque una cosa es
lo operacional y otra cosa es EH? La genética, la genética va a ser posible de que yo pueda
tener rendimientos mayores. Ya sin necesidad de aumentar mi hato ganadero. Y la

diferencia entre Ecuador y Brasil es que Brasil es 33 veces de Ecuador. Nosotros no
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podemos compararnos a nivel productivo de en en masa porque no vamos a alcanzar, pero
si lo que podemos hacer es mejorar nuestra produccion por litro por vaca. La Unica forma
de hacer eso es mejorando genéticamente. Y. Para ello necesitamos hacer inseminaciones
artificiales, necesitamos hacer transferencia de embriones, no necesitamos que nos vengan
AA regalar OA vender una. Toro traido desde desde el exterior, como en su momento en
algun gobierno lo hicieron. Lo que nosotros en realidad necesitamos es mejoramiento
genético, este programas de mejoramiento genético continuo, porque lastimosamente la
agricultura no es medible de un mes para otro, es medible de 1 afio hacia el otro, en especial
la ganaderia. Entonces necesitamos un mejoramiento genético continuo y. Para poder
sustentar eso y para poder identificar ese mejoramiento genético, lo que necesitamos es
identificacion de la trazabilidad del producto, es decir, de dénde viene cada producto y para
que empercha el consumidor final vea y sepa lo que esta comprando. Cuando ya nosotros
hacemos trazabilidad de un producto, sabemos de qué hacienda viene, de qué vaca en
realidad viene. Y con ello poder darle valor agregado a ese producto. Pero te repito, la
unica forma en la que de verdad nosotros podemos ser tan. Cables en este negocio y
competitivos es mejorar la genética de acuerdo a las necesidades que cada finca tenga,
porque todo va a depender de las cualidades climatoldgicas, topograficas. Hs y me tipos de
mercado que tenga mi alrededor, pues no te hacia la comparacion de Brasil, Ecuador.
Porque un ganadero en Brasil tiene. Minimo 100 hectareas. En 100 hectareas yo tengo
minimo 100 personas. O sea, aqui lo que nosotros tenemos es pequefia agricultura y es
agricultura familiar, campesina, en la que se le debe trabajar con, digamos yo digamos,
pienso yo, asociatividad. O sea, en esos100 productores que tienen una hectarea cada uno,
si t los asocias, son mas fuertes que uno solo separado. Por eso la asociatividad. Eh. Pero
para que ese productor igual que tenga. 5 0 10 hectareas pueda ser rentable y pueda ser
competitivo. jNecesita mejorar su genética! Si no, no puede hacer nada, no puede pelear.
¢Y eso nos comentaba también el tema del contrabando, cémo se presenta en su region,
cémo lo han identificado? Bueno, hay a veces momentos en donde. Hablemos de la de la
de la. De la época, Afortunadamente Ecuador tiene época seca y época lluviosa en la época
seca, pues los niveles de pastos y biomasa bajan. ¢Entonces eso hace que la produccién
baje no? Y que cuando haya mucha lluvia, pues los pastos suben y la produccion sube en

esos momentos. Hay un hay una. ¢(Hay una diferencia de oferta y demanda? Pues no.
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Entonces cuando yo tengo mucha oferta la demanda es baja. Entonces los precios son bajos,
pero cuando tengo escasez, la demas la la produccidn sigue siendo baja y el precio sube.
Entonces cuando pasa eso, en la época seca viene viene el queso del carchi de las
ecuatorianos y también es viene por ahi queso colombiano o producciones de leche o leche,
solamente este colombiana. Por ahi va la cuestion, entonces es en esa época del afio cuando
la produccion es aqui, en nuestro pais baja, pero. Si nosotros somos eficientes y si hacemos
un buen seguimiento de nuestros actos ganaderos, es tan sencillo manejar algo en donde si
tl sabes que en esos 6 meses del afio no tienes lluvia. Refuerzos de conducirlo y asi
mantener su produccion. Ya sabes.

En su opinion. ¢Qué es lo que mas demandan actualmente los los ganaderos? ¢ Aparte de
lo que usted mencionaba, se considera que cuantos necesitan algin tipo de asesoria
adicional? De pronto, seguridad fisica.

Tenemos un problema grave que es el abigeato, el abigeato sigue estando presente y Claro
en el pais la situacion es. Con este de seguridad. En es dificil, pero también en los que en
los campos el robo de ganado el abigeato es es continuo. Antes existian, existia una. Qué
tipo de coalicion entre entre los entre los ganaderos y entre la policia nacional, en donde
habian brigadistas en el territorio rural y ellos controlan un poco el tema de la ruralidad, de
la de la de la Virgen de la Vega, T en la ruralidad, y eso se extingui6. Por algunas medidas
politicas y a partir de ahi, pues el abigeato aumentd, entonces ese es un grave problema
gue tenemos y seria bueno volverlo a retomar, volverlo a retomar. Ahora que se estan
tomando medidas contra la seguridad, yo creo que las brigadas de rurales deben otra vez
activarse por medio de la policia nacional. Y. Basicamente el control de precios en. En la
cadena de valor, porque si nos afecta mucho, hay mucha especulacién. Lastimosamente en
mi zona tienen una vaga creencia donde. Los comerciantes bajan el precio. Sin avisar.
Bajan el precio del producto porque llueve. O que te parezca raro. S6lo cuando llueve y los
caminos se ponen complicados para poder entrar, el comerciante baja el precio del
producto. Y eso es algo que repercute en el productor, pero no deberia ser asi. Yo por eso
siempre busco. No otros otros compradores. Porque no puedo comer. Claro, yo cuando
considera usted que hay mas deficiencia 0 méas problematica al momento de la produccion
o el momento de la comercializacién de los lacteos mas en el problema de la

comercializacion. La comercializacion es bien atacada, hay uno o 2, 3, 4 comercializadores.

103



Eh, hace que el precio siempre tienda a bajar, por eso yo siempre busco. Consumidores
directos, pues. Eh, eso especificamente.

En cuanto a colaboradores, usted cuenta con colaboradores. ;Como es su relacion con ellos
en caso de tenerlos

Bien o sea, mis colaboradores son mi equipo de campo y que constantemente yo los tengo
en capacitacion. ¢Siempre trato de que porque son ellos los que estan todos los dias con los
animales, EH? Antes la gente que que trabajaba en campo golpeaba a los animales y no
tenia un bienestar animal para con ellos, y ese tipo de capacitaciones va mejorando la forma
en el trato de los animales, que incluso ayuda en la produccidn de leche. Porque bueno, ya
no voy a meter en un tema mas técnico, pero cuando la el el operario castiga, golpea, grita.
Se activan niveles de niveles de adrenalina en el. En el animal y eso hace que la oxitocina
se guarde o se opaque, y eso Yy es la que encarga la produccion de leche. De la liberacion.
Usted nos hablaba de asociatividad.

¢De pronto usted ha estado cooperativizado lo ha considerado como es un poco la la
dindmica en este aspecto en su sector?

Mmm sector. Yo promovi un poco el tema de la asociatividad porque lo he promovido en
varios. En varias provincias. En la agricultura familiar campesina promovi mucho la
asociatividad para que puedan llegar los campesinos a los mercados como super Maxi YY
dia. Y'Y bueno, lastimosamente en mi sector no se ha hecho porque. No ha habido un no
sé si un estimulo, pero no ha habido coordinacion entre todas las partes. A veces la gente
tiende a ser un poco egoista y piensa que. Piensa que unirse, que porgque pueden hacerlo
solo, aunque muchos nos unimos otros no, y esos que no me hablan algunos. Y ahi se
complica la situacion. Pero ya es un tema idiosincrasia. Yo creo que ya ahi ya ya depende
de cada uno. Pues no. Claro y pero si hay asociaciones. Si hay asociaciones de ganaderos.
Por supuesto que si lo hay. EI. También también hay hay hay mucho acercamiento. ¢En
realidad me tengo que o sea el César lo que es del César, el municipio de Chone si ha estado
trabajando mucho en este tema Eh? ¢En este afio 2024, 2023, entonces con las ferias
ganaderas ha empujado mucho esto, esto, esta situacion? ;Sabes que no hablo mucho de
los insumos porque? ;Porque aunqgue si sean altos el precio de los insumos, EH? Bueno,
no se yo porque a la final del dia yo sé donde comprar. O sé donde buscar, pero para para

el pequefio productor, para los medianos productores como nosotros, a veces si es dificil

104



acceder AA medicamentos a costos a costos especificamente buenos porque. ¢TU
entiendes? Sube el IVA. ¢Las importaciones se complican y suben drasticamente el costo
de los insumos, EH? Y eso le afecta a los productores, pero no sube el precio de la de la
leche, no sube el precio por litro. Entonces ese es el problema, que cuando suben los
insumos no a la a la par no sube el precio del producto y es ahi donde hay problema. No te
hacia la referencia hace un rato que conversabamos donde es imposible que 1 L de leche
cueste menos que una aguja. Entonces, es algo que siempre le digo a los a los proveedores.
¢Que que me venden los productos no para hacer un poquito la relacion? Pero bueno.
Recordemos también que con esto no sé si tienes alguna otra pregunta. Pero bueno, ya
entonces al final con esto termino.

Si, este tengo preguntas en relacion a al acceso el crédito, entiendo que es bastante
complicado para el sector como lo he manejado ustedes.

Eh, bueno. En el tema crediticio yo creo que siempre existe algo de problematica, pero.
Pero yo creo que hay una baja comunicacién para el sector rural en este sentido, porque la
gente no, no sabe a veces como hacer un crédito. ElI campesino siempre, siempre esta
endeudado con cooperativas. Las cooperativas son las que mas llegan al sector, al sector
rural, porque las y las cooperativas son las que mas los castigan. Porque sencillamente una
cooperativa te presta 1000 USD a el 18% de interés. Y la gente, el campesino honrado que
trata de pagar su su, sus deudas, se ve ahogado cuando ve ese tipo de intereses que al final
ellos no lo entienden en algunos casos y toman ese crédito para tratar de crecer y emprender
un poquito mas. Pero es algo que tiene, basicamente es como un cinturén de fuerza que
tiene hasta las a los productores.

¢Una pregunta que yo entiendo es un poco delicada, no sé si se si se si se encuentra comodo
respondiendo la, pero mas o menos cudl es el tamafio en su hato y qué carga por hectarea
maneja?

Eh, a ver, yo produzco, yo tengo 70 vacas en ordefio. ;Y0 considero que sean que somos
medios todavia, entonces Eh? Y la carga de animal por hectarea yo la tengo en
aproximadamente. Cuatro animales por hectarea, cuatro a 5, siempre tratando de mejorar
y dando en Suplementacion, sal mineral, pasto y en la época seca, silo de maiz

Bastante elevado Para el promedio que tenemos aqui en provincia,
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Claro, eso pasa cuando tl haces un manejo rotacional. Yo tengo toda la Hacienda esta
dividida en pequefios cuatro de 2 hectareas. ¢Ahora ha sido un trabajo de hormiga de
muchos afios de mi papa y de mi hija, Eh? Pero que se ha venido realizando y
afortunadamente lo hemos hecho. Entonces yo tengo rotacién en donde. Tengo entradas y
salir, tengo procesos de entrada y de salida. El ganado entra a una a una XX altura
dependiendo del tipo de pasto y sale a una aie altura dependiendo el tipo de pasto y rota
por todos los potreros hasta que vuelva a los 21 dias a los potreros nimero uno donde
empezaron. Eso hace que me carga animal, voy a aumentar un poco mas.

Y ya para terminar. ¢Cuales son las principales alegrias y frustraciones que usted tiene
como ganar?

Eh. La alegria, pues basicamente es que todos los dias hay que levantarse para ordefiar la
vaca, porque la vaca no da leche, la vaca tienes que ir a sacarla del potrero, ir a amarrarle
las patas, poner td. Poner tu tachito y tu asientos en el caso mio, que es asi con mi personal
y desinfeccidn total y ordefar la vaca. Y la mayor satisfaccion es cuando escucho esos
chorros en eso, vale, pues no. Y cuando se vende el producto se vende el productoy lay la
y la felicidad de de mi madre cuando también va a la finca. (Creo que se me saltd esa
pregunta, cuantos colores usted tiene? Tengo 8 colaboradores. Perfecto, muchas gracias,
algo que quiera agregar. Por ahi de vez en cuando hay mas por las labores de campo, pero
nada, yo creo que la ganaderia. Negocio. Es un negocio muy bonito. De poco riesgo, pero
de alto riesgo, méas bien, pero sobre todo se preserva la la el negocio familiar. Ya hace
muchos afios ya toda mi familia viene con este con este negocio y pues vamos para arriba
a pesar de gque haya problematicas. Tanto comerciales como econdmicas en nuestra mision
es siempre alimentar a la poblacion.

¢Gracias, estd un poquito fuera de las preguntas, pero ya cuantas generaciones son en su
familia?

Cuatro.

Gracias, gracias.
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Anexo C Preguntas planteadas a segmento de clientes comercializadores de Lacteos (leche,
gueso, mantequilla etc)
Preguntas Demogréficas
1. ¢Cual es su edad?

2. ¢Cuantos afios lleva trabajando en la comercializacién de productos lacteos?

Preguntas sobre el Negocio

3. ¢QuEé tipo de lacteos comercializa?

4. ¢Qué tamafio tiene su negocio (volumen de ventas)?

5. ¢Cudles son sus principales canales de venta (tiendas locales, a domicilio, local propio,
mercados)?

Preguntas sobre el Proceso de Compra

6. ¢Como encuentra a sus proveedores de queso y mantequilla?

7. ¢ Que factores considera al elegir un proveedor de productos lacteos?

8. ¢ Qué desafios enfrenta en el proceso de compra de queso y mantequilla?

9. ¢Cémo se comunica con sus proveedores (teléfono, correo electrénico, reuniones en
persona)?

Preguntas sobre Motivaciones y Objetivos

10.  ¢Qué le motiva a trabajar en la comercializacion de queso y mantequilla?
11.  ¢Cudles son sus objetivos a corto y largo plazo para su negocio?

12. ¢ Qué espera lograr al trabajar con proveedores de alta calidad?
Preguntas sobre Desafios y Necesidades

13. ¢Cuales son los principales desafios que enfrenta en la comercializacion de queso y

mantequilla?

14, ¢Como maneja la calidad de los productos que vende?
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15. ¢Qué dificultades encuentra al trabajar con proveedores de queso y mantequilla?
16.  ¢Que tipo de apoyo 0 recursos necesitaria para mejorar tu negocio?

17. ¢De pronto existe la posibilidad o necesidad de diversificar los productos lacteos que

vende?
Preguntas sobre Comportamiento de Compra

18.  ¢Queé tipo de productos adicionales compra para su negocio (embalaje, herramientas de

promocion, equipo)?
19.  ¢Donde y como suele comprar estos productos?

20.  ¢Qué factores influyen en sus decisiones de compra (precio, calidad, reputacion del

proveedor)?
Preguntas sobre Comunicacion y Marketing

21.  ¢(Qué canales de informacion utiliza para mantenerse al tanto de las novedades en la

industria (revistas, blogs, redes sociales)?
22. ¢Participa en ferias o eventos relacionados con la comercializacién de productos lacteos?

Anexo D Entrevistas a comercializadores de lacteos (Queseros)

Entrevistado 8

e Buenos dias, como parte de mi investigacion de tesis, me encuentro realizando la entrevista

en la queseria Canuto, mi amigo me ayuda por favor con su nombre y su edad,
e Andrés Sanclemente 24 afios
e ;24 afos cuantos afos lleva usted en el negocio

e De 2 afos, llevo trabajando aqui 2 afios, pero este local lleva trabajando ya mas o menos 6

anos.

e ;Y qué tipo es la que somos comercializan? ¢mantequilla, queso, mantequilla blanca,

requeson?
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Ya, antes vendian lo que era la cuajada, pero a hora lo que es queso, mantequilla, requeson,

entre otros.
Perfecto. ¢ Y lo que es la materia prima, cémo se la consigue?
Mi jefe tiene una finca y también compra leche. También compra leche,

Normalmente su clientela lo viene a buscar aqui o también entrega a domicilio.

Normalmente viene a quien nos veamos a hacer el local.

¢Mas 0 menos qué volumen de leche se maneja por semana no tiene conocimiento?
Y no me meto cuando compran mercaderia.

¢Usted sabe qué es lo que més se fijan? ;Si la calidad, el precio, qué factores?

¢Pues analiza calidad? Mé&s que nada, el precio es una parte, pero como es un producto

bueno, la gente lo compra.

¢En algn momento he encontrado algun tipo de problema o desafio con los proveedores?
Pendientes, si, ahora ultimo si buscases leche con lo del invierno. Pues incluso hizo que

subiera el precio de que es.

Ah, perfecto estuvo el caso. Y normalmente, como ustedes se contactan con sus

proveedores por teléfono, les va a buscar a la finca,
Vamos a buscar la finca.

De pronto, aqui en la queseria les hace falta algun tipo de recurso o algun tipo de ayuda.

No, el negocio esta bien.

¢Y usted piensa que de pronto hay oportunidad para traer nuevos tipos de productos

lacteos?
Si, seguramente lo que les envié hacer, yogur, yogur.

¢Listo, sabe si de pronto, Eh? Participan en un tipo de feria o ruedas de negocios o algo

asi.
Desconozco. Listo, mi amigo, muchisimas gracias.
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Entrevistado 9

Bueno, nos encontramos aqui en la Queseria De Sacito. Mi amigo me ayuda por favor con
su nombre y su edad.

Buenos dias, mi querido amigo, mi nombre es Nexar Macias, soy de aqui Puerto Viejo,
tengo este pequefio negocio y con esto me mantenga

Perfecto.Cuantos afios usted tiene en el negocio
Y aproximadamente unos 6 afios este negocio,
6 afios. ¢ Y qué tipo de productos lacteos comercializa?

Aqui tenemos lo que lo principal es el que es el queso, mantequilla, requeson, ahi leche, lo
que es envasada en C de fabrica el yogur. Esas cosas asi,

Normalmente sus clientes lo buscan aqui o también hace lo que es, entregas a domicilio de

pronto, ventas al por mayor.

Si una parte de domicilio casi no, porque no, no, el tiempo no me da y mis clientes ya
lleguan aqui. Porque ellos prueban el producto y si gusta, dicen o si no le cambiamos. Le

buscamos para complacer el gusto del cliente.

Mas 0 menos si usted siente comodo en comentarlo. ;Cudl es el volumen de libras de queso

y litros de leche que comercializa por semana?

Bueno, Eh, varia, varia pero pues , aqui vendemos entre cuatro o 5 quintales. ;O sea, de
qué es lo que es queso fresco Que ese que le dicen de mesa y el Criollo Criollo, 1, 2, 3
Quintales y el fresco, asi unos, 2 quintales. Asi aproximado, mas o menos. Y, la leche, la

leche envasada, acudir de fabrica unos 15 L a 20 L a la semana no es mucho.
¢COmo es su relacion con los proveedores? ;De donde son como usted los contacta?

Bueno, lo del queso. Yo viajo todos los fines de semana para viajar. ElI queso viene de
Flavio Alfaro, de de ese cantdn. Entonces, tenemos familiares, alla y amigos que nos

provee un buen queso. Tratamos de traer lo mejor para el cliente porque son exigentes,
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pues hay que cumplir con el siguiente. Pensé que se gana la quincena, entonces tratamos

de hacerlo mejor.
¢Y al momento usted elije sus proveedores?

Este por lo general usted como me comenta, lo que vemos es la calidad o también mire
otros factores como son el precio, la cercania. O sea asi la la, los 2 factores son buenos
porque si baja el precio tiene mas clientes. También es lo que le alcance, porque la es bien
complicado para ello. Entonces bajarles mucho el precio no le va a alcanzar. No le justifica
porque el trabajo del campo es pensaba. Entonces le cuesta bastante hacer el queso. Por
eso se trata de pagar para que le alcance a ello, para que le alcance también el consumidor
final. ;Cémo llegar? A cuidar mucho al consumidor, porque eso también la vida esta cara

cuando se tratamos de acomodar AA alld YAA quienes consumen el producto alla.
¢De pronto, ha tenido algun tipo de inconvenientes con sus proveedores, algun problema?

Bueno, a veces el inconveniente es por la calidad, entonces nosotros llegamos alla. Y yo
pruebo todo el queso. Me doy al trabajo y probar porque el cliente consumidor final me
dice, yo quiero que eso sin sal y eso con huequitos, entonces yo tengo que hacer eso y ver
si me dicen no, pero tiene que llevar porque estoy hecho y no es asi porque yo sé mis
clientes, entonces cdmo son, qué es lo que me exigen y tengo que traer lo que ellos
consumen, no puede traer algo que me voy a quedar. Y no, y no puedo obligar al cliente a
decir lleve esto que tengo que tengo. Entonces trato de hacer eso y explicarle a los personas
que fabrican el queso que bajo el sal con huequito, que dice la gente guion, queso chicloso

con huequito. Entonces eso es lo Gnico. Entonces es eso no es nada.

¢Yay la comunicacion con ellos es por celular o usted lo busca directamente en sus casas?
No, cuando voy a comprar entonces la familia si vamos a la casa de ellos. ¢VVoy a comprar
ya? Entonces ahi ahi la comunicacion con los detalles. Pero todo tranquilo, ellos también
necesita cambiar porque de eso vive. Siempre mejora, mejora para para que tener mas
ventas. Y rendir mas en lo que es el la situacion econdmica, porque se le paga mas, cuando

es muy que es uno paga porque el cliente paga.

¢Y que lo motiva usted a vender queso? ¢Cual es su motivacion principal para estar en el
negocio?
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Como es la fuente de ingresos O sea como eso, mantengo en mi trabajo. Entonces yo ya
me acostumbré, vivo de esto, me gus. Me gusta compartir con los clientes cuando llegue a
un atenderlo. Decir esto no se rie porque a veces salimos con un chiste y entonces se pasa

bien y se vive tranquilo. No se genera tanta ganancia, pero como para vivir es suficiente
¢ Y cuentenos un poco de cuales son sus expectativas a mediano o largo plazo?

Bueno, si, 0 sea, lo que pasa es que como esta la situacion econdmica sea, uno tiene que ir.
Como tal tiempo entonces pensando en mafana, pero vivir el presente, el presente a lo mas.
Si, mafiana no sabemos, pero. Donde se tiene expectativa, pero se vive lo que se tiene.
¢Hoy de pronto, usted considera que hace falta algun tipo de apoyo o algun recurso aqui
en secretaria? Pero lo que es. Tengo lo basico porque en esta parte, en estos sectores la
gente compra lo que es base. Cosas rapido, cosa que sacan de apuro lo para el rato. Entonces
€s0 no, No necesito hacer mas grande como comisariato porque la gente no va a comprar.
Entonces los precios aqui son de muy alto para la comisaria de que estan con precios, la
gente compra algo para preparar rapido. Lo que tengo creo que es suficiente y bueno, lo
que es inseguridad, que si estd. Bastante, eso si, necesitamos para todo el mundo. Esta
tranquilo para vivir una forma tranquila para que todos los clientes para ellos lo que estoy
haciendo disculpa, como lo digo entonces para mi persona, pero si de todo el mundo
necesita seguridad. Eso falta.

¢ Y para terminar, donde empezar este usted recibe algun tipo? ;Se sabria de pronto? ;Va

a algun tipo de ferias?

No, no. Siempre me he mantenido con lo que tengo aqui y he aprendido. Y aqui mismo y
de mis clientes también te ensefian bastante. Ensefian como debes tratarlo, porque si no
tratarian un cliente, entonces el cliente automaticamente se va. Yo vivo de ellos, ellos viven
de toda la tienda, entonces yo tengo que luchar por mantenerlo cliente, pelear por mantener

ese cliente y eso es lo que he aprendido y con eso me mantengo.
Perfecto muchisimas gracias por su ayuda

Muchisimas gracias, mi estimado amigo un placer atenderlo cuidese mucho que siga
adelante
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Entrevistado 10

Buenas, nos encontramos aqui en el mercado central de Portoviejo, realizando mis

entrevistas para mi tesis.
Mi amiga me ayuda por favor con su numero. Yesenia Zambrano.

¢Dofia Yesenia, cuantos afios usted tiene? ¢ Cuantos afios lleva aqui en el mercado central?
Aqui en plaza central llevamos 3 afios, pero mas tiempo vendiendo queso, llevamos como
mas de 8 afos, 8 afios, en el mercado, vamos a cumplir ya 3 afios en oct. Que nos entregaron

plaza central.
¢ Perfecto y qué productos lacteos no vende?

Estoy vendiendo queso duro, semiduro, queso fresco, mantequilla, leche, yogurt y mani,
natilla, masa de yuca. Perfecto. ;Mas o menos si usted se siente codmoda en decirme

claramente, cuéntas libras de queso vende por semana?

Pongamosle ahorita que las ventas estan bajas de lunes a domingo. Seria quintal y medio
antes se vendia un poquito mas, pero ahorita como las ventas han bajado. Llegamos a esa

meta.
Perfecto. ;Sus proveedores, como usted se comunican con ellos, cémo los encuentra?

Yo por decir mis proveedores, yo llamo por teléfono, me vienen a dejar el queso. Ya yo

Ilamo y me vienen a dejar el queso fresco, el queso duro.

¢De qué cantdn son sus proveedores

Que uno es de chone, otros de Flavio Alfaro Y de San Isidro

Perfecto. De pronto he tenido algun tipo de inconvenientes o desafios con su con su sudor.

No, hasta aqui no todos muy amables. Cuando uno no le gusta algo, ellos cambian o tratan

de mejorar el queso.

. ¢ COomo usted se maneja con la calidad de sus productos?
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Los mios son de calidad. Usted siempre trato de buscar lo mejor para mis clientes, lo que
le gusta y lo que no le gusta. Siempre estoy en eso, buscando el mejor queso para. Clientes

porgue mi cliente son exigentes, los juegos que tengo son exigentes.
¢Claro, y qué lo motivo a usted? Atenderlos asi.

Sea, yo siempre mi papa me ensefio que uno debe de darle lo mejor Asus clientes, porque
mi papi él fue comerciante, si estuviera viva estuviera en el CC1. Pero como él no esta, él

siempre nos ensefid a manejarnos mas.
¢ Y de pronto, qué expectativas usted tiene en funcion de su negocio?

Las expectativas, seguir, 0 sea, Yo quiero que vuelvas a mejorar las ventas como antes,
porque antes uno vendia hasta 2 o 3 quintales de quesos, pero ahora han ido decayendo,

pero. Queremos mejorar un rato.

¢Una pregunta que se me paso, sus proveedores le vienen a entrar acé el producto o usted

lo recoge?
Mmh unos me vienen a entregar, otros voy a recoger yo
Perfecto.

¢Usted cree que hace falta algun tipo de ayuda o apoyo aqui en el en el mercado para su

venta de productos lacteos?

Yo creo que si, porque a veces seria bueno promoverlos asi por los por las redes, porque a
veces las ventas cada dia estan peores y a veces hay tantos productos afuera que a veces ya

la gente no viene

Claro, usted considera también de pronto que pudiese tener algln tipo de producto nuevo

0 algo diferente.

Tambien puede ser algo novedoso para que la gente, pero siempre y cuando vaya de la

mano lo que es la porque nosotros vamos por seccion.
¢ Tiene alguna idea de?

Por ahora no.
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Eh. ¢Usted participa de pronto da algun tipo de feria o de pronto le brindan algin tipo de

asesoria aqui?

Si nos dan asesoria los mismos administradores porque ellos quieren llevar por decir todo
lo que es el mercado a vender productos saludables y siempre nos han dado seminarios de

coémo debe uno mantener el queso y esto y yo algunas cosas.

Claro, Claro. Perfecto, muchisimas gracias.

Entrevistado 11

Perfecto, buenos dias, me ayudo por favor con su nombre y su edad.
Darfio, Masias Kate, Marisol.

Este cuantos afios lleva usted trabajando aqui en el centro comercial, en el. En el mercado
central de Portoviejo. Aqui. ¢1 afio y algo porque cuando o sea en el mercado nuevo de
ahora central, pero ya vendia productos lacteos? Claro, yo vengo a productos lacteos hace

mas de 20 afios. 20.

¢Qué tipo de lacteos nomas se comercializa? Yogurt ya veces queso. Sino que mas hago
entrega. Realiza entrega. Creo que es malo aqui yo lo que hago mas en. ;Hace entregas a
domicilio o ventas al por mayor dominio, no a domicilio a domicilio, si, porque aqui no se

vende, no ves si?

¢Usted mismo elabora su propio yogur o lo compramos a un proveedor? ;De donde son

sus proveedores como una relacion con ellos?

Sea, lo del proveedor aqui mismo. O sea, lo que el yogur viene de la sierra de la Sierra.

¢Ha tenido algun tipo de inconvenientes con su proveedor, como se maneja con ellos?
No bien

Chévere este. ;Se comunica como se comunica usted con ellos? Por su celular, lo vienen a

buscar

No celular celular. A medida que se va vendiendo se va pidiendo porque no se tiene exceso,

por qué.
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Claro, como usted hace para decir este proveedor es bueno, con él me voy a ir.

Porque yo trabajo con. Yogur con la fabrica. Con Tony, el paraiso y los angeles, son 3

calidades diferentes.

¢Perfecto y usted cuando hace sus compras se fija un poco mas en lo que es calidad y que

nada mejor precio, como como?
Me gusta comprar lo que es calidad porque decia un yogur. Ralo, acido. No, ahi no compro.

¢Cuales son sus motivaciones para vender yogur? ¢Qué qué es lo que usted mas le gusta

vender yogur?

Me gusta, o sea. He tenido tantas personas, han habido competencia, pero han desistido.
Entonces yo no, yo le he dado, le da. Llevo méas de 20 afios ya, creo que yogur, leche,
queso, embutido.

¢ Qué expectativas tiene usted? ¢;De pronto, a mediano largo plazo, qué usted le gustaria

implementar en su negocio? ¢Que a usted le gustaria en su negocio tener después?

De pronto. O sea. Algo que vea que tenga ganancia porque estas aqui en la que no es que
uno se gana mucho. Ahora, si la leche uno se gana, son 20 centavos. Yogur 25. En el otro
50, si.

¢ Y usted considera que de pronto hace falta algun tipo de ayuda o apoyo aqui?

Sea, en si. Pensandolo en si, si, si, si no es qué es, lo que pasa es que también estan bajas.
Las ventas también baja lo uno tiene que acabar dando fiado para. Que me lo paguen 2 0 3
dias, ya no importa tengo, me lleves con tal de vender.

Y ya para terminar, de pronto aqui reciben algun tipo de pronto aqui los promocionan de

alguna manera.

No nada.
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Entrevistado 12

Eh, como parte de investigaciones estoy realizando mis entrevistas. Me ayuda por favor

con su nombre y su edad

Ya mi edad 55 afios. Mi nombre es Héctor Adriano Zambrano Cedefio.

¢Don Héctor, cuéntos afos tiene usted comercializando lo que son productos lacteos?
Casi unos 32 arios.

¢Y qué tipo de productos lacteos se vende aqui en su negocio?

La mantequilla, el queso. Porque son. Si, ahi también blogueandolos que es longaniza y

otros productos.

¢Y lo que son sus ventas las hace solo aqui en su local o también hace entrega a domicilio

o venta al por mayor?

Eh, por lo general la la venta es aqui en el local y si se entrega a domicilio. Por mayor. De

vez en cuando se hace, pero mas es para el consumo local.

¢Si se siente codmodo claramente con la pregunta mas o menos qué volumen de queso o
mantequilla se comercializa por semana? Si le parece que no desea contestar o no pasa

nada.
Bueno, eso no le puedo contestar, pero si algo al.
¢ Listo, como se encuentra Asus proveedores o qué factores influyen para que usted lo elija?

Ya por lo general, mis proveedores ya tienen afios trabajando con nosotros. EI mi caso
viene de chone de convento. Mas que todo es la calidad del queso, nosotros buscamos
calidad cuando algo no esta bien. Ya vamos a la Hacienda para que lo mejore. ¢Eso es el

éxito del queso o productos lacteos?

¢Como se comunica con sus proveedores? Lo busca y vino a buscar por teléfono. Como le

dije, ya tenemos afios trabajando con ellos.

117



Y0 no cambio proveedor por uno nuevo que si me traiga mas barato. Ya conozco a la. La

persona que me vende es la calidad del producto y no los cambie.
¢Qué lo motiva a usted a seguir con su negocio despues de tantos?

La verdad que este negocio lo empezd mi mi padre, el padre descanse y por tradicion lo
hemos seguido.

¢De pronto, qué expectativas usted tiene en su negocio 0 mediano a largo plazo?

Le comento que estoy comoda como estoy, no tengo ninguna expectativa de extender.

Tiene, me basta con y me sobra con los que estamos ahorita aqui.

Listo y de pronto. ¢ También comentaba que no tenia mayormente inconvenientes con sus

proveedores por tantos afios, verdad?

No, nunca he sido independiente porque son personas conocidas. Y ya uno tiene la
confianza para decirle mejor de tal cosa. No es o mismo cuando se venga una persona
nueva que usted no sabe cémo es la calidad del queso, si una persona seria, porque ahora
en la tele no hay personas tan serias que buscan una persona que le pague sentado mas y

S€ van con esa persona.

¢Y usted considera que de pronto hay oportunidad de traernos nuevos productos, cosas

diferentes?

Le comento que no. No tengo ninguna inconveniente de nuevos productos, me siento

comodo con lo que tengo.
¢ Listo, usted piensa que de pronto necesita algun tipo de ayuda? ¢ Asesoria aqui en su local?

La verdad que la experiencia hace lo que es la los afios, hace la experiencia y con eso.

Nuevas. Correcto.

¢Eh, usted se mantiene informado de alguna manera de las novedades en el sector? ¢De

pronto va ferias de negocios o algo?

118



e Eh, por lo general. Mi mejor. Indicador, son los. Los clientes que ellos son los que me
indican si un producto de trabajo. Ha disminuido la calidad entonces de ese mi mejor

indicador del cliente

e Correcto, muchisimas gracias. Y usted el.

Entrevistado 13

e Listo, buenas tardes como parte de mi investigacion de tesis y realizando lo que son las
entrevistas, me puedes ver por favor con su nombre y su edad.

e Yaminombre es Glenn Giler Mendoza, mi edad, 60 afos.

e ;Cuantos afos tiene ya en la comercializacion de productos lacteos?

e Y0 tengo m&s 0 menos como unos 22.

e (Perfecto y qué productos lacteos vamos a vender aqui en su local?

e Aqui vendemos todos los lacteos, como puede ser la mantequilla, queso, requesén. Y eso
eso, mas leche no vendo. Pero bueno, todo sale de la leche y sus proveedores.

e ;De qué sector son de sus proveedores?

e Son. De Chone ah . Son todos de Chone de la parte de Convento,

e ;COmMo maneja usted la comunicacion con ellos? ¢ Via celular los visita en su finca?

e La comunicacion es via celular y por primera instancia, pero tengo que visitarlos a ellos
para traer el producto.

e Perfecto entonces la recogida es alla,

e Claro, tengo que ir a la casa de ahi

e Y suclientela. Es mas, la clientela que viene a buscar aqui al local, las entregas a domicilio,
vender por mayor como un poco de aqui. La mayoria de las personas vienen aqui a buscar
aqui a local y se entrega. Siento por mi. Perfecto.

e De ahi si usted se siente comodo, Claro, yo entiendo que hay gente que no le gusta comentar
eso, pero mas o menos. ¢Cual es el volumen en libras de queso que usted vende por
semana?

e Ah, ya por semana se venden una en libra comunidad. Unas 800 LB. 800 LB. Si.

e ;Y como es el proceso que usted tiene para seleccionar un proveedor?
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Para seleccionar un proveedor, el proceso es. Es primeramente, tenemos que hacerlo amigo
de ély. ¢Darle a que? Si me puede vender el producto y de buena calidad para que la gente
se digamos a pie mas al local y vaya llevandose un producto bueno.

¢Alguna vez ha tenido un tipo de inconvenientes con los proveedores? ¢Ha tenido algun
tipo de problema aqui la tienda de ingreso?

No, hasta ahora no he tenido imponente porque esto es una un comercio. Entonces muchas
veces me dice, Sabes que no tengo mas que eso. No hay problema, comparfiero. Si no hay
problema cualquier tiempo de vender porque a veces la competencia hace eso porque puede
ser que otro pague un pito mas. Yo tengo un poquito menos porque a veces los pido. ;Cémo
se llama los? Va, entonces eso depende de lo del mercado. A veces se molesta porque uno
le va un poquito mas. Asi, nada mas, porque la Unica. La comunicacion a través del teléfono
es rapida, Claro.

¢Cual es su motivacion para vender queso?

A la motivacion mi tiene que ser bueno. Conversar con. El que viene a comprar y encuntre.
Darle alegria, que sefioritas en una conversacion.

¢ Y de pronto, qué aspiraciones usted tiene a medio o largo plazo con su negocio?

Ah, bueno, la direccion de a largo plazo de querer aumentar elnegocio hacerlo més grande
es lo mas importante. Tener otro local.

¢Y la calidad, como la maneja el control de calidad de los productos que venden?

Ah, ya la calidad, asi como le decia, pues tenemos que incentivar a nosotros a los
productores para que hagan una buena calidad de queso. Pero ahora en el medio se maneja
y la rapidez a veces. Para hacer el dinero, muchas personas optan por hacerlo lo mas rapido
para vender y no la calidad, pero se lo esta incentivando a las personas que tiene que hacer
una calidad para poder vender rapido.

¢Y de pronto, usted considera que hay la posibilidad de entrar algin producto nuevo o
algun tipo de producto diferente?

Mas adelante se puede. Hoy la de fabrica, motivacion, pero todavia. Claro.

De pronto usted maneja embalajes. ¢ Algun tipo de marca?

No, no, no.

¢ Y cuando usted compra, qué es lo que usted mas mira? ¢ El precio, la calidad del producto?
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Bueno, cuando uno compra el producto se miran a 2 partes, la calidad y el precio. Yay a
veces hay un botdn de peso que mucho, muy, muy buena calidad. Se le puede pagar un
poquito mas porque la gente la que compra no hay problema, debe de cualquier sitio.
Bueno, bueno, yo lo compro como te dije.

¢Y ya para terminar, usted recibe algun tipo de capacitacion o algun tipo de ferias para
mantenerse de alguna manera? Actualizado

. No siempre nosotros entre los compafieros que compramos aqui hacerlo. A veces lo
comunicamos a través del del teléfono, al precio podemos pagar y nada mas después.

Perfecto, muchisimas gracias.

Entrevistado 14

¢Buenos dias, estamos aqui en productos el Olimpo, verdad?
Si, el Olimpo no ayuda, por favor, con su nombre, su edad

Glenda Alcivar. De aqui en Portoviejo, pero nuestra fabrica de lacteos, por asi decirlo,

fabrica artesanal que de San Isidro.
¢Sefiora Glenda, y cuantos afios ustedes tienen produciendo lo que son productos lacteos
3 afios, 3 afios

Me comentaba que usted trabajaba con asesoria de maquita, verdad, o sea yo nosotros. Se

tiene que maravilla.

Yo también colaboraba un tiempo que colaboré con una unidad de emprendimiento de la
utm , entonces ahi que era lo que haciamos capacitaciones y asesorias. Ah, emprendedor.
No solo universitarios, sino también de la como la conectividad, porque esta en ese
entonces era la vision del doctor Vicente de que todo emprendedor que llegara con alguna
ayuda o alguna asesoria en temas de su emprendimiento, nosotros le diéramos la mano.

Actualmente también se lo hace bajo la vision del nuevo rector

Interesante este tema. Este. ;Bueno, mas o menos qué tipo de productos lacteos ustedes

comercializan aqui?
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Bueno, aqui tenemos todo lo que es, queso, requesén, mantequilla blanca, mantequilla
amarilla, crema de leche bajo pedido. También traemos leche pura, leche entera, porque al
ser un producto mas delicado que no podemos tenerlo mucho tiempo en inhibicion la leche.
Usted sabe que es un proceso, hay que hervirla. Una vez que servira, también pasa por un
proceso de refrigeracion, pero adn en refrigeracion. Como es un producto natural, no se
puede conservar varios dias, no sé hasta que la gente no vaya conduciendo porque aqui
recién tenemos 6 meses, solo la leche la traemos bajo pedido porque es un producto mas
delicado. Ahi todo lo que es, queso, queso fresco, chicloso, queso bajo en sal, toda esa linea
de la marca. Que los producen ustedes en su finca y otros que tienen proveedores como si,
lo que es el queso pasteurizado bajo en sal. ; Tenemos un proveedor que es un sefior de
Pichincha, que nos entrega y que pero nosotros a ver, por qué yo no hago todavia queso
pasteurizado? Porque eso implica un. El capital que es por ahora estoy un poco limitada,
pero lo que ya estoy haciendo que no hacia antes, era el que se ofrece. Porque no hacia
antes queso fresco. Porque el queso fresco merma mucho al ser un producto que sale mas
rapido, es mas blandito, es de mesa que se lo comen el dia, pero tambien merma bastante.
Entonces por temas de costos de trasladar el queso de San Isidro hasta aca portoviejo me
implica un costo que yo, obviamente como productor o como duefia, tampoco quiero
perder. Pero en vista de que ya se esta haciendo mas conocido nuestro producto, ya estamos

haciendo también quesos frescos no pasteurizados. Pero esa es mi meta.

¢En algin momento Claro de pronto usted también he enfrentado problemas de acceso a
crédito, verdad?

Bastante bastante porque cuando yo soy empleada publica por ese lado tengo algo que me
garantiza que en mi sueldo fijo pero aun asi a nivel de emprendedores aqui de mis
comerciantes, para ellos es bien dificil. Que no tienen una afiliacion alli Microempresarios

0 emprendedores son tasas de interés un poco mas altas.

¢ Y luego la pregunta, qué nivel de educacion usted superior, tercero o cuarto universidad,

cuarto nivel? ¢Cual es el perfil cuando no un poquito més al respecto?

A ver, yo soy en primer lugar, soy profesora de educacion inicial, soy también ingeniera

comercial, tengo una maestria en educacion en la sociedad digital y personalizada y estoy
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aspiro en algin momento a ser docente de la universidad. Este. Es el tema de interés
emprendedora interesantes. Y también trabajo con nifios porque soy docente por boca. Y
50 son sobre todo aqui o también trabajan mucho lo que son, ventas al por mayor entrega
a domicilio, a ver aqui en el local. Aqui en el mercado estamos un poco restringidos de
vender al por mayor, porque este es un mercado minorista, yo mas bien el al por mayor,
que también vendemos. Asi lo hacemos directamente en la fabrica artesanal que en San
Isidro o en un pequefio espacio de tiempo en mi casa. Pero aqui en el mercado es mas al

minorista, somos minoria.
¢y méas o0 menos cuél es el volumen de leche que utiliza por semana para su produccion?

A ver, nosotros eso es un dato muy importante, porque yo si bien es cierto, tengo una finca
y tengo la fabrica artesanal, yo no tengo la yo, yo no tengo, o sea yo lo tengo, 3 Vaquitas
que producen leche. ¢ Cuél es mi negocio? Mi modelo de negocio es yo compro leche a la
comunidad al sector Chimborazo de San Isidro y esa leche que yo compro la proceso y la
vendo aca. Actualmente estamos comprando diariamente mas o menos 700 L. Desde 700
a 800 L diarios compramos de leche. Con esto obviamente me beneficio yo como
proveedor, como como fabricante, pero también directamente beneficiados. Alrededor de
30 productores saqué la cuenta, de ahi cada productor con su familia, cuantas familias,
cuantas personas directa e indirectamente son beneficiadas. Por eso es que yo como
trabajamos con Maquita, yo me me me. Estoy bastante metida en ella justamente en ese
tema, el precio justo, el comercio justo y trabajar de manera mancomunada con la con la
Comunidad. En este caso estamos hablando mas o menos a unos 120 a 160 beneficiarios,
diré. Mas o menos se los multiplica, mas las personas que trabajan en la finca con nosotros,

que son alrededor de 3 familias. Saquele hay por ahi, siga sumando, sigue sumando.
¢COmo se comunica usted con sus proveedores directamente en territorio o por teléfono?

Nosotros, por ejemplo, de lunes a viernes yo trabajo en la universidad, no como ya se lo he
mencionado, los dias sadbados estoy en la finca, nosotros salimos 5 0 6 de la mafiana,
estamos alla obligados obligatoriamente casi todos los sabados. Cuando puedo hago
recorrido a los a los a los proveedores porque nos gusta visitarlos, no mentirle. Seria si le

digo que lo hago semana a semana, pero una vez al mes o cada 2 meses, 2 veces al mes.
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Procuramos hacer el recorrido, porgque también ese recorrido de ir a recoger leche nos dur6
alrededor de 3 horas y a. Entonces no es algo que pueda hacer todos los dias, los domingos
estoy acd, entonces si es bastante ajetreados nuestro ritmo de vida, pero si procuramos.
Tenemos también el el canal de whatsapp. A ellos se les hacen los pagos semanalmente en
efectivo por transferencia, se les envid el comprobante de pago. Es ayudamos también a
haciendo pequefios préstamos a ellos y se lo descontamos semana a semana el trabajo que
ellos es bonito en comunidades interesantes. A mi me gusta trabajar. Una colectividad,
sector rural, para mi es algo, es un mundo que apasiona. A mucha gente le da vergiienza, a
mi me encanta. Si, creo que es un gusto compartido. Eh, que lo bueno ya mejoré un poco,

pero en si.
¢ Qué le motivd esta seguir con esta actividad?

A ver, en primer lugar, yo nunca, nunca en mi vida pensé estar vendiendo quesos ni tener
un local aca en el mercado, no por vergienza ni por nada, sino que simplemente mi
aspiracion es otra que es la docencia. Mi me encanta, me apasiona y tengo vocacion de
docente, pero por ayudar a una hermana llegue a San Isidro a comprar unas vaquitas. Luego
mi hermana se fue a Espafia y me dej6 con mis vaquitas, me toc6 comprar la finca teniendo
una finca adquiere una deuda un poco grande, hice unos negocios que me salieron un
poquito mas porque no tenia el conocimiento en estos temas y me toco ver la manera de
sacar provecho de no vender la finca, de seguir con mi finca, de seguir con mis 3 vaquitas,
de ayudar a la gente que estaba ahi porque ya teniamos 2 personas que trabajan con
nosotros. Y empezamos a ver la manera de hacer negocio. ;Empecé vendiendo quesos, mi
familia, mis amigas, hasta que a la gente le fue gustando y empecé AA comprar leche, iba
a comprando 20 L, 20 L y asi de a poco ya la gente también nos fue conociendo y

actualmente a veces llegan las personas no dicen que queremos gque nos compre leche
¢ Y ahi qué expectativa tiene con su negocio mediano y largo plazo?

Tener mi fabrica como debe ser, tener mis productos debidamente legalizados, a pesar de
gue yo tengo una marca, el olivo, que es una marca registrada, es la sacamos en el
escenario, pero hay productos que no, no puedo todavia sacar las que se casan sanitaria, lo

cual es muy importante para obviamente tener hasta mejores canales de comercializacion.
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Yo puedo vender aqui, pero entrar a una cadena un dia un comisariato. Es mas dificil
porque me piden que eso reglamentario, que es correcto, pero lastimosamente todavia

econdmicamente. Me falta financiamiento, pero es un invento tener mi propia fabrica.
¢De pronto ha tenido algun tipo de inconvenientes con sus proveedores?

No me toques de vals con mis proveedores, no con mis clientes. Aca en el campo yo no
tengo problemas y si se presenta alguna dificultad o por ejemplo, tal vez la leche que se
pasa pasa mucho tiempo al aire libre y me toca concientizarles de que una leche, por mucho
que sea natural, no puede estar mucho tiempo al aire libre. Este me perjudica, ellos lo
entienden Y'Y volvemos otra vez y trabajamos. Pero acé en la ciudad en donde las papas
gueman, acé viene el verdadero problema, no solo con el cliente, que tienen gustos muy
variados, que son muy exigentes, sino también con los propios compafieros que
comercializan. También empieza la competencia desleal. La revancha no sé, esa es mi

mayor dificultad aqui en el campo y yo no tengo problemas para no.
Como usted, selecciona su proveedor.

Los proveedores, los que me dan. Al principio me fijé, me me fijé Hacienda, aunque las
Haciendas iba como unas 2 personas que trabajaban conmigo y fui de asi. Personalmente
me presenté frente al Ciber, soy de Portoviejo, hago esto, quiero hacer esto, quiero
beneficiar a tantas personas a través de esto Y'Y llegué e hicimos camparfia alrededor de un
mes. Era cansado porque me tocaba subir montafias. La pierna de carro por alla a veces no
entra en los carros y ahora poco a poco ya la gente nos conoce y nos busca. ¢Llegan ya,
dicen Ay, el Olimpo, el Olimpo ya llegan a ese a San Isidro y dicen, Ay, Ay, ya en el

Olimpo venden en el Olimpo, ¢venden o compran leche y alla también vendemos qué?

¢De pronto ustedes piensan que necesita algun tipo de asesoria, algun tipo de apoyo, alguna

manera?

Todos los emprendedores necesitamos. Mire, yo puedo decir que tengo un nivel de
educacion, como ya se lo dije de cuarto nivel, pero el ser humano nunca deja de aprender
en este ambito, aqui en el en el mercado, a nivel de emprendimiento nunca se deja de
aprender, siempre hay algo nuevo, yo que trabajo igual en una universidad, a veces tengo

la invitacion. Pero no porque la universidad no me los dé, es porque mi tiempo no me lo
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permite. Esa es otra barrera que tenemos las personas que o que tienen las personas que
tienen o multiples ocupaciones o que se dedican netamente a ver cdmo hacen para vender
un producto, porgue nos toca recorrer buscar mafiana, tarde, noche, sdbado o domingo. No
hay dias, no hay hora fija para. No empezar a vender. Entonces a veces estamos tan
enfocados en en captar, en captar y olvidamos esa parte de capacitarnos o de aprender que
es importante, porque por ejemplo, yo ahorita tengo desconocimiento del tema de redes
sociales, yo soy muy activa, muy proactiva, me gusta vender, pero yo no sé nada de redes
sociales, eso me falta a mi, pero porque yo misma no lo he buscado. No porque la
universidad no me lo dé, porque la universidad ahi la ayuda para todos los sectores en el
municipio de Portoviejo, que también nosotros trabajamos asi en el mercado, pero también
como universidad tenemos convenios y hay actividades que se desarrollan tanto con el

GAD local como con el GAD provincial. Es que en mi caso es el tiempo, estoy limitada.

¢y qué tipo de producto usted considera que de pronto se puede ampliar su gama aqui que

identifique el el consumidor, de pronto busca aqui.

El queso, o sea por mas que a usted le venden en el en el comisariato para mi percepcion
no que que el queso cheddar, el queso Maduro, la gente todavia busca mucho el queso
chicloso, el queso tradicional, el queso convencional. Aqui por ejemplo, de 10 clientes que
vienen, hay cuatro clientes que preguntan, pero es que eso de fabrica o es que eso de finca
porque si de fabrica. No me venga, yo quiero el queso de finca, el que es hecho de manera
tradicional a mano y que asi todos. Piden que se que es y ese queso tiene potencial. Lo que
nos toca es mejorar nuestros procesos para la elaboracion del queso, porque hay personas
0 hay personas que manejamos ciertas normas, pero en el campo no todos se manejan.
Acepto eso, nos falta mantequilla blanca, etcétera. Si, el requeson, un producto que
hacemos nosotros y es natural. Lo que me falta es la notificacion sanitaria. Eh, y tal vez. O
sea, tengo ahi un dilema porque yo sacar notificacion sanitaria me implica ponerle un
preservativo, un conservante producto, y eso y aqui. Y mucha gente nos busca porque
nosotros no podemos quimicos a nada, pero si yo ya quiero ser legalizar mi
emprendimiento o entrar a una cadena comercial, me. Para sacar notificacion sanitaria me
toca a este producto, es un conservante, un reservante y para mi eso ya me cambiaria el el

sabor. O sea, tendria que analizarlo, contemplar que qué me saldria mejor. Pero mucha
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gente le gusta el regueton, asi como lo ven natural. Este producto dura de 10 a 15 dias. Con
capacitacion, dice, con asesoria en la Universidad a emprendedores en el campo de los

lacteos.

¢Cuales son los principales problemas que usted vio para los emprendedores con lacteos
de mantequilla, de queso, de leche y yogur o lo que sea? ;Qué necesitan? ;Qué problemas

estan enfrentando en en el mercado local?

E bueno, en realidad no trabajé en el tiempo que estuve en el area de emprendimiento, no
trabajamos con lacteos, pero basada en la experiencia, por lo que ya nosotros venimos
manejando durante 3 afios. Es justamente eso en el mercado, en un comisariato, en una
cadena no podemos entrar mientras no tengamos una notificacion sanitaria y sacar una
cocinera una notificacion sanitaria. Es un proceso que implica desde adecuar sus espacios,
sus pequefias fabricas artesanales a cambiar de rep plastico por acero inoxidable, la
implementacidn adecuada para la persona que manipula el queso, porque en en el campo
se hace de manera criollos. Nosotros tratamos de que el chico se pongan los guantes, de
que todo este limpio, pero nos pide para sacarlos de piezas sanitarias. Por ejemplo, que
todo sea acero inoxidable y una mesa de acero inoxidable como esa. No deja de contar 400
USD. Tal vez yo me la puedo financiar porque tengo mi sueldo, mi, mi, mi, mi sueldo fijo
no, pero un emprendedor que recién estd empezando tienen muchas limitaciones en ellos.
Y al no tener financiamiento porque es emprendedor y al no tener esa notificacion sanitaria
no puede ampliar su venta su comercializacion, esa es la principal barrera para los
productos plasticos porque es un producto natural. Ya una vez tu no sacas multiplicacion
sanitaria es diferente, pero eso implica cambiar. Modelo de negocio a ver ahora el el mas
que todas las el queso criollo lo hace mas en el campo y en el campo. Se maneja todavia
esa manera ancestral y tradicional de hacer el queso, esas resina hay resistencia por parte
del de la persona del campo. Como la persona de la ciudad que obviamente te dice, yo te

compro, pero sacale notificacion sanitaria, o sea. Ahi ese temay un poco relacionado a eso.

¢Como se maneja con sus proveedores de justamente los implementos? Porque usted tiene

que comprar lo que son, etiquetas, frascos de cuajo, sal, etc
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Mi margen de ganancias es mucho menos en relacion a las personas que estan por aca.
Porque justamente si usted compara nuestros productos tienen todos etiquetas, nuestros
productos vienen en un envase. Las las en el en la fabrica artesanal que tenemos hemos
hecho algunas implementaciones que a lo mejor otros productores nos la tienen mis costos
de hacer un queso es un poquito mas elevado que cualquier productor, pero es que esa €es
la idea, si no sacrifico y no vendo como llego a la gente. Entonces yo soy de la idea de
somos de la idea, porque el negocio es de mi pareja y mi hoja de que primero nos interesa
es vender por volumen. Para asi la ganancia sea poco, pero ya vendiendo por volumen,
obviamente el metro madre nos vamos a conocer y nuestros nuestros ingresos aumentarian
y en una medida interesante. Yo creo que su innovacion incremental que esté generando
aqui no solamente hay que mirarlas helado conmigo, sino también cosa mente. El apoyo
que se brinda no solo los productores, sino también a los consumidores, o sea. Es un clan.
Tratamos de vender al precio que todos vendemos aca porque en un mercado minorista,
pero ya de manera mayorista, yo ofrezco otro tipo de ventajas porque yo misma compre
leche, la leche, nosotros mismos hacemos el que ellos, nosotros somos intermediarios .
Este el el que entrega el problema final. Entonces nuestros precios pueden ser mas bajos
en relacion a cualquier otra persona. Pero lo mas interesante y lo que usted lo acaba de
mencionar, lo que a mi me gusta de todo esto es justamente eso. A mi me encanta llegar a
mi finca y ver que la gente no saluda y dice, hola Don Olimpo. Que la gente llegue a
comprar queso, la la gente que esta en la misma firma los nifiitos que esta ahi estudiando.
Me gusta ver eso, 0 sea el el apoyo social que nosotros directo indirectamente estamos
ayudando a la Comunidad, el beneficio de todos y yo espero terminar de pronto.

¢Ustedes van a algun tipo de ferias de negocio como ustedes saben? Mantienen

actualizados un poco en el contexto empresarial.

Estoy un poco limitada con el tema de las ferias porque el tiempo no, no me da, pero cuando
la universidad se eventos. Nos invita y ahi estamos. Cuando la Fundacion Maquita también
hace eventos, nos invita y también estamos, procuramos organizar. Si no estoy yo, esta el
0 contratamos a alguien de que vaya, entonces siempre estamos, procuramos participar.
¢Este tipo de ventas de eventos, a pesar de que a veces no siempre salimos ganando, parece

mentira el ir a una feria es un riesgo para un emprendedor? ;Pero qué es lo que yo veo? Mi
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producto se estad dando a conocer, mi producto se esta dando a conocer. Gane 20 USD, no
me importa productos esta dando a conocer. Anteriormente cuando yo llegué aqui hubo un
dia que sélo vendi una mantequilla, pues actualmente hay dias en que ya nuestra margen
de venta es un. Grande. Pero es el trabajo, nos cuesta, no nos esta costando y nos seguira
costando por por el tiempo. No, no puedo contratar mas personas para que vendan, o sea,
me toca a mi misma salir de la universidad, venir acd, ir a la finca a vivir acé fines de

semana, sacrificar de repente una fiesta, un baile por estar aca. Vamos a probar esa
e jListo, muchisimas gracias!

Anexo E Preguntas planteadas a segmento de clientes dulceros

Preguntas Demogréficas
1. ¢Cual es su edad?
2. ¢Cuantos afios lleva trabajando en la produccion de postres y dulces?

Preguntas sobre el Negocio

3. ¢Qué tipo de postres y dulces tradicionales produce?
4. ¢Qué tamario tiene su negocio (numero de empleados, volumen de produccion)?
5. ¢Cudles son sus principales canales de venta (tiendas locales, bajo pedido para eventos,

local fisico, ferias)?
6. ¢Cuanta leche necesita para su produccion diaria/semanal?
Preguntas sobre el Proceso de Compra

7. ¢Como encuentra a sus proveedores de leche? ;Qué factores considera al elegir un

proveedor de leche?

8. ¢ Qué desafios enfrenta en el proceso de compra de leche?
9. ¢Como se comunicas con sus proveedores (teléfono, correo electronico, reuniones en
persona)?

Preguntas sobre Motivaciones, Alegrias y Objetivos

129



10.  ¢Que lo motiva a trabajar en la produccion de postres y dulces tradicionales?

11.  ¢Cudles son sus objetivos a corto y largo plazo para su negocio?

12.  ¢Que espera lograr al trabajar con proveedores de leche de alta calidad?

Preguntas sobre Desafios, Frustraciones y Necesidades

13.  ¢Cudles son los principales desafios que enfrenta en la produccion de postres y dulces?

14. ¢Qué factores le preocupan al momento de comprar leche? ; Como manejas la calidad de

los ingredientes, especificamente la leche?
15. ¢Queé dificultades encuentra al trabajar con proveedores de leche?

16.  ¢Qué tipo de apoyo o recursos necesitaria para mejorar tu negocio? (relacionado con la
leche)

Preguntas sobre Comportamiento de Compra

17.  ¢Qué tipo de ingredientes y suministros adicionales compra para su produccion (azucar,

harina, equipos)?

18. ¢Donde y cdmo suele comprar estos productos?
19. ¢Qué factores influyen en sus decisiones de compra (precio, calidad, reputacion del
proveedor)?

Preguntas sobre Comunicacion y Marketing

20.  ¢Participa en ferias 0 eventos relacionados con la produccién de postres y dulces

tradicionales?

21.  ¢Qué canales de informacién utiliza para mantenerse al tanto de las novedades en la

industria (revistas, ferias, blogs, redes sociales)?

22. ¢ Qué tipo de informacion le gustaria recibir de sus proveedores de ingredientes o servicios?
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Anexo F entrevistas a dulceros
Entrevistado 15

e Buenas tardes, como parte de mi tesis de grado estoy realizando lo que son las siguientes
preguntas, siguientes, entrevistas, me ayuda por favor con su nombre y su edad.

e Jimmy Romero Alcivar.
e ;Cuantos afos tiene Don Jimmy?
e 52 afios

e Listo. /Y cuéntos afios lleva en el negocio de los dulces? ;Cuéntos afios lleva aqui? ¢Los

almendros?
e Los almendros llevan 26 afios, pero pero cuando se formo llevan 34. Por todos, 34.
e Claro, ya son algunos afios de otra forma. ¢ Qué tipo de dulces no mas realiza?

e Te cuento que nosotros aqui en la Dulceria estamos alrededor, aqui en Rocafuerte se hacen
en torno a 165 variedades, de las cuales aqui en, o sea la dulceria, que llevamos alrededor

de unas 92 variedades, 92 variedades.
e (Eh, cuantos colaboradores tiene? ;Si sientes si si estas de acuerdo con decirlo?

e Eh, las colaboradoras dependiendo la época, o sea dependiendo la época de que hay, a
veces hay temporadas altas como temporada baja. Total, no sé ahorita en la actualidad son
17 colabores, que son perennes aqui, pero cuando es temporada alta, segun hasta 50

trabajadores.
e Listoy mas o menos. ;Cual es su consumo de leche por semana?

e Andamos alrededor de consumiendo alrededor de 1000 L, 1200 1300 L, dependiendo la

temporada. Por qué temporada a veces se consume hasta 3000 y 3000 L.
e (Y como hace para encontrar sus proveedores de leche?

e Sea aqui mismo, 0 sea es este aqui mismo netamente de aqui, es lo que aporta mismo, o

sea, sitios aledafios que le compramos a los productores de leche, hay unos que me entregan
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por decir de 100 L, otro me entrega 80, otro me entregan 20. Asi yo le doy mucho a muchos

agricultores a la vez. Ganadero, le doy trabajo.
Usted directamente hace lo que es la recogida directamente

A uno a otro no otro, me la traen de del de los de los corrales, lo traen y como los contacto
por el celular, ellos por celular, por celular de contacto, ellos siempre estan apenas en la
comida, o sea ellos los 5 proveedores que me prueben de leche siempre estan primero y le
compro, a veces le compro uno, le compro 200. Otra vez como 300 compr6 50, asi numero

a todos les doy trabajo en lo que es la semana.
Que lo motiva a seguir con el negocio de los dulces.

¢ Lo motivaciones por las que nosotros vemos siempre vivido del dulce? Pues y eso es lo
gue a nosotros nos motiva siempre y siempre hemos actualizado un producto nuevo, ahorita
como ahorita con lo del auge de la pitahaya se estan haciendo el dulce de la pitahaya y asi

con la fruta o la temporada hacemos cualquier cosa.

Interesante ese tema. Y de pronto, ¢cuales son los objetivos que ustedes tienen a mediano

y largo plazo?

El objetivo es que esto nunca. Nunca, o sea nunca es libre, o sea nunca que esto de que
porque es un dulce artesanal y que no se pierda la sazén de aqui en lo que fue nosotros
emprendedores que siempre hemos sido dulcero en el 99% de la poblacion, Rocafuerte y

de dulce Claro, de manera indirecta o directa. Eh, cuéntame un poquito.

¢Usted ha tenido algun tipo de desafio, algin tipo de inconveniente realizando los dulces
de pronto con los proveedores?

Si, pero te cuento que eso nos motiva, ademas porque uno va aprendiendo mas, por decirte
nosotros. La motivacion es el producto, el producto estrella que estamos sacando ahorita,
que es el de la pitahaya. TuU sabes, para sacar un producto hay que tener mucha Valencia

primero se hace, no queda bien asi hasta que quede bien y de pronto la leche.

Nunca he tenido problemas con la leche.
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No, porque te cuento que nosotros tenemos para medicion, o sea medicion de la leche. Aqui
cada leche que viene viene medida porgue nosotros tenemos ya como el problema también
que hago calidad. Nota, aqui a ese ca 2 meses cada mes me vine a hacer inspeccion.
¢Nosotros nos cuidamos mucho en eso porque méas que todos nosotros tenemos afos
trabajando en el negocio de la leche y ya una leche que uno mas en la herida, ya uno conoce
que esa leche no vale igual, hace un muestreo igual? Si, Claro, hace un muestreo

exactamente por eso nosotros si no fuimos tanto en la noche.

Claro importante ese tema. Eh. ¢ De pronto ustedes les preocupa un poco mas lo que es el
precio, la calidad de la leche o en todo?

El problema del precio esta. Nota, o sea por lo pronto ahorita esta un poco accesible por el
problema, que no lo han subido, pero a nosotros no, a veces cuando nos suben el precio de
la leche, nosotros lo que hacemos es que puedes subir un poquito mas el producto o

aminorar el producto que vamos a hacer, pero nunca dafarlo, nunca dafiarlo

Claro, de ahi lo que son el resto de suministro. Ustedes utilizan ya no son bastantes. ; Como

hacen para adquirirlos?

Se utiliza el azUcar, la leche, la harina'y lo que ti temporada, pero mas la leche y el azlcar.
Como hacen para tener esos productos a una consiguen como un poco seria la leche vuelvo
y te repito de aqui mismo la conseguimos y la azicar me la traen. Y ahi tengo cuatro
proveedores que me traen, una de San Carlos directamente o un sefior de Manta que nos

trae también, y un sefior y Gonzalo Zambrano. Yo no, no, no proveen azlcar

Yay de ahi me comentaba también que siempre estd innovando los productos, de pronto

ustedes van a ferias reciben capacitaciones, como es un poco eso de la innovacién

Ya de ferias, siempre andamos en feria y las capacitaciones también tenemos muchas
capacitaciones que no vienen a pasar, los mismos productores que nos van a pedir la
nosotros pedimos una capacitacién que nos mande. Azlcar San Carlos, ellos vienen aqui,
los capacitan porque a veces ellos estan innovando también en lo que es el sistema del
azucar porque hay un azucar que es super refinada. No es la que usted se usa de polvitos,
es una que no solo nos vale para los productos de de de de de decirte lo que vine o camote,

lo que es de fruta. Eso, a veces ellos estan elaborando un azicar mas fina. A mi mascota,
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pero mas bien. /Y nosotros no nos interesa, es eso? Porque ahi es azUcar. Hay azucar
también que te vienen buenisima, que no. No vale que el producto se te corta también. Eso
aqui vale muchas cosas, muchos factores, Claro, muchos factores. Si, porque hay hay
azucar que te hacen molestia, bien revuelta con panela. De ahi, de ahi el producto se te

dafa.

¢Y una una consulta que me quedo y hacer un poco las preguntas que han planteado, pero
cudles son las épocas de mayor demanda de dulces?

La época de mayor demanda es el Carnaval, el Dia de la Madre. Y cuando son asi son
fiestas que desde aqui le voy a hacer Navidad. ;Ya la la época del de de la Sierra son

temporada

¢ Y ustedes trabajan mas con el que son ventas aqui en el local o también hacen bastante

para eventos?

Claro, o sea nosotros dependiendo de nosotros no, no nos acomodamos al cliente si el
cliente porque nosotros mandamos a toda parte del Ecuador y a veces se va al exterior en
lucha porgue nosotros tenemos ya ahorita alrededor de. De 9 a 14. Registro sanitario y
vamos sacando poco a poco los ritmos para poder para poder mandar a otra parte del

mundo.
¢Y maneja algunas calidades no maneja solo las comerciales?

Si, Claro, eso si. O sea, la calidad de depender del cliente, porque hay clientes que por
decirte, hay clientes que le gusta el bocadillo. Hay gente que le gusta alfajor, hay clientes
que le gusta el camote, 0 sea uno, uno se maneja a través del cliente, lo que dice el cliente
y otra cosa que nuestro producto siempre, siempre es fresco y nuestro producto, ningin
producto no solo tiene preservante, si no que tu te lo puedes comer y no pasa nada, el
producto aqui garantizado. Yo siempre veo a mi cliente que por decirte si lo va a llevar a
otra parte, en mi producto le duraria un mes exacto, no le dura mas porque no habia

preservado.

Perfecto, muchisimas gracias.
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Entrevistado 16

e Me ayuda por favor con su nombre y su edad. Mi nombre es German Montero Cedefio, mi
edad, tengo 51 afios y somos de aqui Rocafuerte.

e ;Yacuantos afios llevan con lo que es la realizacién de los dulces?

e Maés 0 menos en el célculo de unos 40 afios en los 40 y 45 afios. Mi mama fue que invento
este negocio y de ahi ha seguido dando fruto, digamos, le hemos mantenido porque ha
ayudado bastante a la economia de la familia. Aparte del factor es elabora en algin otro
tipo de dulce. Se hacen manjares, terrina de manjares, se hacen. Rompope Enrollados.

e Siusted se siente comodo, claramente yo entiendo que hay gente que no le gusta compartir
esa informacion. Mas o menos. ¢ Cuantos litros de leche consumen por semana?

e Ahoraes un poco menos, . Cuando mi mama, antes de que mi mama muriera, se consumian
70. L diario ahora son pocos los que consumimos, son como. 180 o 200 L por semana.

e ;Perfecto como ustedes encuentro en sus proveedores o son proveedores de afio, son de
afno?

e Luis Garcia es una de las que depende la leche. A mi mama le daba y ahi hemos mantenido
ese negd. Obviamente, leer uno de los entrevistados que tenemos. Si.

e Cbmo se comunica por él? Lo llaman por teléfono y viene a dejar,

e El ya sabe, cuando te manda dejar siempre y si no, mi hermana lo llama por Tel. Cuando
uno tiene tiempo, lo va a retirar también al negocio.

e ;Y cuales son sus objetivos con el negocio?

e A mediano largo plazo empieza a mantener que hacerlo crecer. Ojala que Dios quiera. Si,
una oportunidad de seguir a avanzando en el negocio. ¢Darle mas? Como que el negocio
sea grande y se pueda seguir vendiendo para diferentes partes del pais y del mundo que si
me llevan para otros paises

e ;Cual considera usted que son los principales desafios o las principales problematicas que
los afectan aqui en el?

e Yo creo que por el tiempo que vivimos no se han bajado un poco las ventas, se ha bajado,
no solamente aqui en el negocio, en todos lados. Y ahora que yo quiera y se fue alla

normalizar la situacion en el pais y el mundo entero, porque también en la economia no
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estd muy buena, entonces hay que saber y poco a poco y no acelerarse y mantener mas bien
el negocio con el mismo, la misma cantidad, Claro.

e (Usted considera que de pronto hace falta algun tipo de apoyo? ¢Algin tipo de
capacitacion?

e Te cuento, le cuento que yo sé en las personas que casi no me gusta ir hacia reuniones ni
ni a que me apoye. Asi. Charlas. Pero yo creo que eso es bueno, que se den se den, que al
que se impuso como para que Los duefios de tu negocio de estos negocios seria como
estemos un poquito mas la la calidad y variedad. Claro y aparte de la leche.

e ;Ustedes ocupan otros ingredientes, qué otros ingredientes manejan? ;Como se maneja la

compra de esos productos?

e Nos ayuda a una hermana que nos compray no sélo trae y nos guardamos como para. Un

mes. Prisa para hacerlo. Mayor.

e Perfecto, eso seria muchisimas gracias. jCuidese pase bien, adelante!

Entrevistado 17
e A ver cOmo se encuentra, me ayuda por favor con su hombre y su edad.
e Muy buenas tardes. Mi nombre es Marta Bravo, mi edad, tengo 62 afios.

e ;Cuéntenos ahora cuantos afos tiene realizando lo que son dulces desde la edad de los 17

afios? 17 afios
e Y méas o menos que volumen de leche por semana maneja.
e A ver, diario se ocupan de entre 20 y hay dias que se ocupan mas.
e Yay mas o menos. ;Qué tipo de dulces usted realiza?
e Y0 menos mi trabajo se enfoca exclusivamente a lo que es mas rompopes y alfajor.

e Perfecto. Y. En cuanto. ¢Haz tu trabajo, cuenta usted con algun tipo de colaborador o
trabaja usted sola?
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Del dependiendo, si la produccion es mayor contrato a una personay si es poco lo hago yo
mismo. Y normalmente las ventas son mas a domicilio, son bajos, encargo son bajos
pedido. Por decir, cuando yo inicié mi actividad la inicié porque habia una panificadora
que se llamaba Santillan. La panificadora Santillan deseaba contratar volumen de manjar
para su consumo. Comencé con ellos entregando por tachos de 20 L, por eso cada 3 dias

ese fue mi inicio.

¢Y en cuanto a la leche, como usted hace para adquirir la leche?

La leche la hemos adquirido siempre casi de la produccién que nos dan las vacas.
¢Perfecto, y ustedes lo més importante para usted en cuanto a la leche, qué es?

A ver, que tenga un buen pasto las vacas, porque ahi te dan un mejor producto al ser

elaborado. Perfecto.
¢Cuales son sus principales motivaciones o alegrias para hacer dulces?

Siempre me ha gustado, creo que es como al como algo que me entretiene como un
pasatiempo y ver que la gente cuando llega a mi me dice. No tengo manjar, ya no tengo
leche, no voy a hacer manjar porque no tengo tiempo y la gente me dice, no puede dejarme
sin consumir su producto porque son exquisito, delicioso. Eso te llena que al ser probado

por las personas, mi producto se constituye en una delicia para su palabra.
¢Y en cuanto a los planes para su negocio, usted que quisiese?

Pero es un negocio oportunidad, no plazo. Tendria que ser un corto porque el largo ya se
me va el tiempo. En corto plazo, dejar el legado para mis nietos, para mis nietos, para mi
familia. Cémo hacer el verdadero manjar y como hacer el verdadero rompope, no como el
rompope, que a los 8 dias ya esta hecho agua, la parte de abajo y la parte de arriba esta.

Espesa entonces ese tipo de ropa pilld, no me.
¢En cuanto a los desafios o dificultades que enfrentan, usted que les considera que son?

Ah, los desafios a veces es la. La competencia que hay que no es leal, una competencia
desleal que te dan un producto barato, pero de mala calidad y es no deberia de ser asi, mas

aun cuando se considera que el Rocafuerte es la ciudad de los dulces.
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Usted, ademas de eso, me imagino que comprar azucar, harina y otras cuestiones.

Asi es, se compra azucar, se compra harina por quintal y son los principales ingredientes

que lleva el huevo.
Y eso donde lo compran.

En la tienda de abarrote que tengo que ir porque yo soy consume, lo propio consume lo
tuyo y deja tu recurso econémico en las tiendas de tu barrio, en la Tierra donde estan la

gente tuya.

¢Participd en algan tipo de ferias?

No, no he tenido tiempo para participar de experiencia.

¢De qué manera usted se actualiza o trata de ver nuevas recetas?

Pero como mi no mi, mi cédmo es lo mio No se expande a nueva, sino solo mantengo en

esa linea. Sigo trabajando con los productos de la receta de la abuelita perfecto.

Y ya para terminar. En caso de que se le presente, se le presente una idea de que los
proveedores de. Leche le vendan por lotes la leche, o sea, con unos niveles de trazabilidad.

¢Usted que considera eso?

De que seria fabuloso porque eso abarataria los costos de en mi en la elaboracién del
producto y presenta alguna idea de lo que se puede hacer con la leche para mejorar este la

la la comercializacion de pronto,
Y de pronto algo que usted diria a este proveedor si no ofrece esto.

Me me agradaria ahora que todos lo difundan por redes sociales. Porque las redes sociales
son. Estan en boga. Entonces, a través de las redes de las redes sociales, el consumidor se

va enterando de mas cosas y se va multiplicando este méas que perfecto.
Muchas gracias,

Muy bien, ha sido un honor conversar con usted, y espero seguir conversando siempre con

usted, un joven tan bonito, tan inteligente.
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Gracias, Abogada.

Judith

Muy buenas, me ayuda por favor con su nombre y su edad

Judith Romero 67 afios

Eh. ¢Cuénteme qué tipo de postres o dulces usted elabora?

Manjar. ¢Puede ser algunos, no?

Si!

El queso de leche. Rompope.

Perfecto. ¢Usted cuenta con alguien que le colabore para hacer los dulces?

Si. Con una persona perfecta. Pero yo te llamo poco ya.

¢Qué volumen de leche utiliza por semana?

Poco poco. Ya unos 15 L depende, depende, no, no es cantidad grande,

Perfecto. La mayor parte de sus clientes son por encargo o llegan aqui a comprar.

Ya comprado en encargos ya es poco, poco.

¢ y normalmente, cdbmo encuentro su proveedor de leche, una persona conocida o comprar
en el mercado?

Conocida, a una persona conocida.

¢ Como se comunica con €él? Lo Ilaman cuando necesitan leche,

Cuando necesito lo llamo por teléfono. Y él me entrega ahi aqui a domicilio. Perfecto.
¢Qué es lo motiva a ser dulce?

Ahora ya. Eh. Por por por por costumbre. A mas por distraccion ya no es como en los
tiempos de antes. Ya ya no, ya no hago asi. Aja. Ah, cantidad pequefia en la que salga
diariamente,

Claro. ¢Cuales son sus objetivos? ¢De pronto, en con su negocio? De pronto le volveria.
¢Le gustaria volver a vender mas?

No ya ya la cantidad que se hace es suficiente

Me imagino que usted compra azucar, harina, otras cosas, me.

Todo el material material que se utiliza por el azicar de la harina es siempre el rompope,

el el huevo, el licor, canela.
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e Normalmente donde compras tus ingredientes.

e El aguardiente en Junin. Ya el azucar es lo. El los lugares que venden porgue yo compro
enteramente por porque hasta ahora te compro por quintal. Normalmente un Comisariato,
el Comisariato también venden por quintal.

e Normalmente usted cuando compra ve mas los precios, me imagino la calidad. ;Qué es lo
que hemos cuando estoy compra?

e Por mayor hay un poquito de de de rebaja.

e ;De pronto usted lea en alguna revista, nuevas recetas OA ferias?

e Eh, Leo. En el celular o en el celular, o sea ya lo que yo hago manjar, yo ya soy, ya lo sé,
hace ya, pero ciertas. Ciertamente algun postre me gusta para la casa, lo veo ahi

e Chévere. Muchisimas gracias.

e De pronto se ha tenido inconvenientes al momento de comprar leche que sale una baja
calidad.

e Si, ahi he cambiado. Ahora me traigo un sefior de de Santa Ana, es mejor calidad

e . ;Qué le venia? ;Aguada

e La leche no agua y se cortaba. No era fresca, la de no, no, no era fresca. Era muy, muy,
muy floja. O sea, no era. El manjares me salia. O sea, no normal como yo lo hacia
anteriormente, como cuando tu abuelo traia la leche. Nada alli la leche era excelente, claro,
y ahora me dicen que van pasando los afios y la gente ya va. Ya va este mezclando con
agua

e Y por ejemplo, que es leche de carton para hacer dulces.

e A mino, no me gusta. Si, si la hacen, pero a mi me gusta. No el punto si da el punto, sino
que el cémo es el. El sabor es otro alla. No, no, no me gusta.

e Listo gracias.

Anexo G feedback de productores
Entrevistado 3 opiniones

e Buenas tardes, buenas tardes. Nuevamente a ver, le comento. Entre las ideas que han
surgido de la investigacién esta primero un problema que es, yo sé que es dificil

implementar aqui en en el sector, como en la sierra de la leche, en persona, incluso porque
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la gente no lo quiere, pero o sea. A los otros no les interesa, pero se plantea que es la leche
venga en lotizada por lotes que se diga de esta finca viene ese producto, esta leche y cosa
que si alguna leche sale mala ya saben a quién reclamarle. ¢Usted qué considera de esta
idea? ;Qué observaciones tiene que preguntas tiene?

Bueno, la verdad que. Eso es lo ideal. O sea, en que todos productos sepa de qué lote de
que era Javier, eso es lo ideal y eso es lo que debe manejarse. En el si, técnicamente los
lotes de quiénes son y todo para un control de calidad. Eso es lo ideal en todas partes.
Lamentablemente nosotros estamos en esto en nuestros pueblos, en lugares como el
nuestro, mas que todo en manabi y en muchos lugares de la costa. Estamos en un problema,
en un proceso de transicion. De la modernizacion de la tecnificacion, que de pronto a
muchas personas siempre les ha les va a costar. A personas que tienen afios en el en el
medio les va a costar otros no. Entonces estamos en ese proceso de transicion, lo Gnico
malo mismo y que la gente que se dedica a la ganaderia, como yo que sé. Personas jovenes
que acabamos de averia. Somos muy poquitos y lo que se ya la gente en nuestro medio
estamos hablando de aqui o lo que fuese también gran parte de manabi y ya mucha gente
ha dejado de la ganaderia un lado y somos muy poquitos, lo cual se nos haria a veces por
los o sea el llevar a tecnificar encartonar y que tengan por lotes. ES un poquito mas
complicado. ¢Por eso, por lo poquito que somos, ya hay en la actualidad aqui en nuestro
medio, no?

Claro. Y la otra idea? Usted me comentaba que es complicado meterse a lo que es genética
porque obviamente se tiene que tener como sustentar esos animales, pero de pronto si.
También se comercializa ese material genético, en este caso la pajuela. ;De CM no se
podria rentabilizar también un poco esa actividad?

No mijo, yo no es que digo que sea un poco complicado, no es que es complicado. Lo que
pasa es que hay que entender una cosa, la ganaderia de centavera y es verdad, lo mejor
ahorita es de los embriones a la inseminacion, eso es lo mejor del mundo, eso no hay quien
te lo quite para mejorar productividad, lo que pasa es que el animalito que se mejora
necesita un un. Alimentacion diferente al al ganadito Criollo. Y entonces a veces lo los
problemas de la alimentacion y manejo de ese tipo de animalitos son los costos de los

insumos. Aqui en nuestros medios son demasiado costosos y lo que ti recibes por el litro
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de leche es muy poco. Asi produzcas bien, es muy poco Yy la rentabilidad la gente quiere
coger a bastante y no es asi.

Pero no considera que de pronto, si se vendiese aqui el material genético para que se siga,
esta como que aqui mismo se produzca el semen. En este caso no creo que también puede
ser una alternativa econdmica.

Si, es que voy a ser una alternativa econdémica siempre y cuando el medio siguiera siguiera
subiendo en nuestro medio estoy hablando de aqui de aqui el sector donde estaba, donde
estoy hablando de otro sector. Pero los sectores aqui en nuestro sector y hay que competir
con mas personas a nivel nacional es muy pequefio. O sea, es muy aqui en nuestro medio.
Es muy pequefia en la cruz, en nuestro medio. Si es verdad que hay un grandes avances en
genética en todo sentido. Que leche comen carne. Pero como yo siempre lo digo y como
de pronto hay un comentario dentro de unos 5 o 10 afios. EI que coma carne de res o el que
tome sera como comer caviar. Porque mucha gente hara de crear Clark. Si, Cris, esos son

basicamente mi pregunta, mucho mas.

Entrevistado 6 opinion

¢Este don Wilson, si se plantease la posibilidad de hacer un programa de manejo o
mejoramiento genético con el fin de vender embriones o vender lo del semen de los toros,
usted que consideraria de de esta oportunidad?

Te habia dado la oportunidad, no hay como desperdiciarla si aceptaria.

¢ Y de pronto, usted considera que hay algun inconveniente, alguna duda o alguna consulta,
alguna forma de mejorar?

Bueno, o sea, depende, por ejemplo, la persona que lo que va a ensefiar a hacerlo. Entonces
uno no dura, dudaria en ningin momento porque va a ir un. Profesional o una persona

entendida en la materia. No hay ningun incompetente. Si, perfecto. Muchisimas gracias.
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registrarlas tener un cédigo por
productor pero eso es algo que
deberia hacer el gobierno para
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(—@ Kevin Mufioz Mend... [k R, @

Nada de eso funciona sino

hay trazabilidad del producto.
Identificacion de las fincas
registrarlas tener un cédigo por
productor pero eso es algo que
deberia hacer el gobierno para
formalizar el mercado. Asi el
consumidor en percha identifica

el producto de donde viene fecha
de fabricacion y todo el detalle de
acuerdo al método de produccion, si
es libre de pesticida, trabajo infantil
etc.

Las asociaciones de ganaderos
existen, se les han dado
incentivos, pero lastimosamente el
acompafnamiento o la idiosincrasia
del colectivo hace que se ataquen
los unos con los otros, o los
representantes aprovechan su
posicién para jugarle mal al resto
(no todos), es muy bueno pero hay
que trabajar con las asos. Aparte
de que las asociaciones grandes ya
dominan el mercado..

El trabajo para mejorar la agricultura
y la ganaderia debe empezar desde
las escuelas, es hacer un cambio
generacional que toma tiempo, y los
noliticos solo tienen si1s dias en el

0 @

Feedback del ingeniero Kevin (entrevistado sieste)
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(—@ Kevin Mufioz Mend.. [k R, <—'§'.', Glen ER

i i ) gustaria saber si le agrada la idea,
El trabajo para mejorar la agricultura si tiene alguna critica, pregunta o
y la ganaderia debe empezar desde sugerencia

las escuelas, es hacer un cambio
generacional que toma tiempo, y los La idea es tratar de q el producto
politicos solo tienen sus dias en el salga todas las semanas con el
cargo, es la razén por lo cual no lo mismo sabor y nivel de sal T
trabajan; mediocres, en mi opinion..

12:56 v/

Hola mijo
Lo voy a revisar
Bien

Y esta es la base para poder exportar Y mas tardecito te respondo

productos.. Ecuador es pequefio,

solo asociados podemos exportar Perfecto 5.9
producto y competir un poco, pero

para eso necesitamos la trazabilidad No se preocupe 39

Perfecto ingeniero muchas gracias

Ve Hola veras Hector Eduardo el

proyecto que tu estas llevando a
Es de gran ayuda la inforcion g nos cabo y haciendo un analisis esta
comparte 18:04 perfecto. Todas las personas
qué dependen de éste producto
Deuna .. lacteo tienen que hacer mesas de
. capacitacion para una mejora de

- sus producto ,siga adelante con su
sy proyecto

Feedback de Glenn

144



2224 A& o N 2l . 27%2

é“ﬁ\ Chorron Bravo O %

Todo bien gracias a Dios |4.45

Chorron yo queria ver si me ayudaba
con su opinion de dos ideas de mi

tesis

19:34 V/

Es algo muy general 5.4,

Pero me gustaria saber si a groso
modo esta de acuerdo, hay alguna

recomendacion o duda 10:34 W/
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Propuesta de generacion de valor

~S

® Mensaje
1]

Feedback del entrevistado cinco

Anexo | fotos levantadas en territorio
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& ‘ﬁ‘ Chorron Bravo
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e

Perfecto Chorron ¢giiaq0 20:22

Yo le agradezco mucho y procedo a
desarrollar esas ideas 20:22 W
Saludos para todos uds Dios les

bendiga siempre
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