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RESUMEN

La comercializacién del producto carnico se realiza por dos canales:
moderno y tradicional. El primero se lleva a cabo en los supermercados, en
donde el producto, debidamente empaquetado al vacio bajo un grado de
congelamiento, es ofrecido al cliente final en mostradores industriales. En
este canal de venta, el cliente solo tiene la opcidén de adquirir la carne tal
como esta expuesta. Por otro lado, el canal tradicional de venta se realiza en
las bodegas, minimarket, puestos de mercado o asociacién de comerciantes;
en este modo, las carnes se comercializan en un estado fresco con la opcion
de modificar cada uno de los cortes a la preferencia de los consumidores.
Sin embargo, se desconocen las estrategias de marketing empleadas en el
canal tradicional de venta de productos carnicos. Por tal razon, el proposito
de la presente investigacion fue determinar las estrategias de marketing que
utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San
Juan de Lurigancho. Para ello, se empled un disefio metodologico mixto:
cualitativo y cuantitativo. Para la recoleccion de datos, en el enfoque
cualitativo, se aplico entrevistas a profundidad; en el enfoque cuantitativo, se
aplico encuestas dirigidas a los sujetos de estudio.

Los resultados de la investigacion permitieron comprobar que existe
relacion entre las estrategias de marketing y la venta de carne por el canal
tradicional en el distrito de San Juan de Lurigancho. Asimismo, se comprobo
que los consumidores prefieren lugares cercanos y de féacil acceso donde
exista una variedad de productos de consumo y a un precio economico.
Palabras clave: comercializacion de carne, producto carnico, estrategias de

marketing



ABSTRACT

The commercialization of the meat product is made by two channels:
modern and traditional. The first is carried out in supermarkets, where the
product, properly packed under vacuum under a degree of freezing, is
offered to the final customer at the industrial counters. In this sale channel,
the client only has the option to acquire the meat as it is exposed. On the
other hand, the traditional sales channel is made in the stores, minimarkets,
market stalls or merchants' association; in this mode, the meats are
marketed in a fresh state with the option to modify each one of the cuts to the
preference of the consumers. However, the marketing strategies used in the
sales channel for traditional meat products are not known. For this reason,
the purpose of the present investigation was to determine the marketing
strategies used by meat sellers of the traditional channel of the district of San
Juan de Lurigancho. For this purpose a mixed methodological design was
used: qualitative and quantitative. For the data collection, in the qualitative
approach, deep interviews were applied; in the quantitative approach,
surveys were applied to study subjects.

The results of the investigation allowed to verify that there is a relation
between the commercialization strategies and the meat sales by the
traditional channel in the district of San Juan de Lurigancho. It was also
found that consumers prefer the nearby and easily accessible places where
there are a variety of consumer products at an economical price.

Keywords: meat marketing, meat product, marketing strategies
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INTRODUCCION

En el ambito nacional, la comercializacion de carne se realiza por dos
medios; uno tradicional (tiendas de carnicerias, mercados) y el otro moderno
(los supermercados), donde no se ha encontrado informacién acerca de las
estrategias que aplican los microempresarios para la comercializacion de
carnes por menor, sin embargo, se ha identificado, segun IPSOS APOYO
(2013) & APEIM (2015), que existe una gran cantidad de consumidores de
un nivel socioeconémico C y D en el distrito de San Juan de Lurigancho que
optan por consumir productos carnicos en un estado fresco; es por ello que
la comercializacion de venta de carnes por un canal moderno
(supermercados) no ha llegado a satisfacer a este tipo de consumidor,
debido a que la presentacion de este producto carnico lo realizan en
exhibidoras donde se encuentra bajo un grado de congelamiento y sin la
opcion de modificar los cortes de las carnes que ya han sido empaquetadas.
En cambio, por el canal tradicional el producto se encuentra en un estado
fresco y se tiene la opcion de modificar los cortes segun la preferencia de los
consumidores satisfaciendo asi sus necesidades.

El presente trabajo asumié como tema de investigacion las
estrategias de marketing en la venta de carne por el canal tradicional, debido
a la ausencia de informacion del asunto en mencion. Se selecciond, como
zona de estudio, a la localidad de Campoy del distrito de San Juan de
Lurigancho. El objetivo general de la investigacion fue determinar las
estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal
tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho, para ello se ha

desarrollado, tal como lo especifica Menon, Bharadwaj, Adidam y Edison.
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(1999), los siguientes objetivos especificos: identificar el compromiso de
recursos en las estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de
carne del canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho,
determinar la integralidad de las estrategias de marketing que utilizan los
comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San Juan de
Lurigancho, identificar el analisis situacional respecto a las estrategias de
marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del
distrito de San Juan de Lurigancho y determinar el énfasis sobre activos y
capacidades de marketing respecto a las estrategias de marketing que
utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San
Juan de Lurigancho.

La presente investigacion se estructurd en cinco capitulos:

En el capitulo |, se presenta el planteamiento del problema, se analiza
la necesidad de una adecuada comercializacion de venta de carnes por el
canal tradicional y la insatisfaccion presente en los consumidores de este
producto carnico de un nivel socioeconémico C y D. Asimismo, se explicita la
formulacién de los objetivos de estudio.

Seguidamente, en el capitulo Il, se expone el marco tedrico que
comprende los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y la
definicion de términos basicos.

Inmediatamente, en el capitulo Ill, se presentan las hipotesis: general
y especificas. Asimismo, las variables de estudio y la definicién operacional
de las mismas.

A continuaciéon, en el capitulo IV, se describe el enfoque

metodoldgico, las técnicas de recoleccion y analisis de datos, del mismo
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modo, se explica el procedimiento que se siguié para la realizacion de la
presente investigacion cientifica.

Después, en el capitulo V, se presentan los resultados de la
investigacion y la discusion de los mismos sobre la base de los antecedentes
y la teoria expuesta en el marco teérico.

Finalmente, se refieren las conclusiones, las recomendaciones y las

referencias bibliograficas.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Descripcidon de la situacion problematica

La comercializacién del producto carnico se realiza por dos canales:
moderno y tradicional. El primero se ejecuta en los supermercados, en
donde el producto, debidamente empaquetado al vacio bajo un grado de
congelamiento, es ofrecido al cliente final en mostradores industriales. En
este canal de venta, el cliente solo tiene la opcion de adquirir la carne tal
como esta expuesta. El canal tradicional de venta se realiza en las bodegas,
minimarket, puestos de mercado u asociacion de comerciantes; en este
modo, las carnes se comercializan en un estado fresco con la opcion de
modificar cada uno de los cortes a la preferencia de los consumidores.
Segun IPSOS (2013) y APEIM (2015) existe una alta poblacién de
habitantes de un nivel socioeconémico C y D en los distritos denominados
como, conos. Asi, el distrito de San Juan de Lurigancho presenta un alto
porcentaje de este tipo de habitante (55% a 65%) que optan por consumir
este producto carnico en un estado fresco y con una alta exigencia en la
calidad del mismo.

En la actualidad, la comercializacion de la carne vacuno, por el canal
tradicional, se realiza de manera permanente, con la participacion de
emprendedores formales e informales a nivel nacional; quienes tienden a
invertir en este rubro carnico, abriendo tiendas comerciales. Es por ello que
la investigacion se orienta a identificar y comprender las estrategias de
marketing que aplican los microempresarios formales e informales en el

negocio de venta de carnes de manera tradicional.
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En Lima Metropolitana existen diversos distritos donde se realiza la
venta del producto carnico, sin embargo, para efectos de la presente
investigacion se selecciond la zona de Campoy del distrito de San Juan de

Lurigancho como zona de estudio e investigacion.

Formulacion del problema

La presente investigacion se formuldé un problema principal y cuatro
problemas especificos, los cuales se detallan a continuacion.
a) Problema general:

¢Cudles son las estrategias de marketing que utilizan los
comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San Juan de
Lurigancho?

b) Problemas especificos:

« ¢, Cual es el compromiso de recursos en las estrategias de marketing
que utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de
San Juan de Lurigancho?

« ;Cual es la integralidad de las estrategias de marketing que utilizan
los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San Juan de
Lurigancho?

+ ; COomo se realiza el analisis situacional respecto a las estrategias de
marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del
distrito de San Juan de Lurigancho?

« ;Cudl es el énfasis sobre activos y capacidades de marketing
respecto a las estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de

carne del canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho?
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Objetivos de la investigacion

La presente investigacion dividio el planteamiento de objetivos en
generales y especificos, estos orientaron la investigacion sobre la aplicacion
de las estrategias de marketing en la venta de carne por el canal tradicional
en el distrito de San Juan de Lurigancho.

a) Objetivo principal:

Determinar las estrategias de marketing que utilizan los comerciantes
de carne del canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho.
b) Objetivos especificos:

Los objetivos especificos que se planted la investigacion son:

* |[dentificar el compromiso de recursos en las estrategias de
marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del
distrito de San Juan de Lurigancho.

* Determinar la integralidad de las estrategias de marketing que
utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San
Juan de Lurigancho.

* |[dentificar el analisis situacional respecto a las estrategias de
marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del
distrito de San Juan de Lurigancho.

* Determinar el énfasis sobre activos y capacidades de marketing
respecto a las estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de

carne del canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho.

Justificacién de la investigacién
En la presente investigacion se desarrolld un estudio de las

estrategias de marketing que aplican los comercializadores de ventas de
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carnes por el canal tradicional, porque existe una demanda insatisfecha. No
hay investigaciones sobre las estrategias de marketing en el sector de venta
de carne por el canal tradicional y estudio en la aplicacion del modelo de las
estrategias de marketing propuesta por Menon et al. (1999) en dicho sector.
Por consiguiente, los resultados de la investigacion permitiran mejorar la
aplicacion de estrategias de marketing, utilizar eficientemente los recursos y
brindar informacién consistente para la toma de decisiones en la
comercializaciéon del producto carnico

1.4.1 Importancia de la investigacion

El presente estudio profundizo los aspectos tedricos y la aplicacion de
las estrategias de marketing en la venta de carne mediante el canal
tradicional, para el segmento C y D en el distrito de San Juan de Lurigancho
en la zona de Campoy, asimismo, permitié estudiar las estrategias de
marketing segun Menon et al. (1999), adicionalmente, se identific6 los
cuatro componentes que conforman el modelo propuesto por este autor,
reconocio el impacto en el desenvolvimiento del negocio, segun la
percepcion del propietario y clientes.

Asimismo, los procedimientos metodologicos utilizados en la presente
investigacion serviran de referentes para futuras investigaciones.
Igualmente, las técnicas e instrumentos utilizados en el desarrollo del estudio
son validos y confiables para ser considerados en otras investigaciones
relacionadas a la aplicacion de las estrategias de marketing para lograr la

mejora en la rentabilidad del negocio.
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1.4.2 Viabilidad de la investigacién

Se accedié a la informacion en libros, revistas, articulos cientificos,
Internet, etc., para la investigacion sobre el tema de estudio. Asimismo, se
contd con el recurso humano necesario para realizar la investigacion. El
estudio poblacional fue accesible y se realizé en el segmento C y D en el
distrito de San Juan de Lurigancho en la zona de Campoy. También, se tuvo
acceso a las tiendas de los camales que estan ubicados en la zona de la
victoria, y a algunos microempresarios, hubo disponibilidad para la
realizacion de las entrevistas en estos lugares, de la misma forma, a las
entrevistas en los restaurantes de la zona de Campoy en el distrito de San
Juan de Lurigancho.

La realizacién de la investigacion no alter6 o causé dano a las
personas y zona de estudio, mas bien aporta en el conocimiento de los
sujetos y objeto de estudio. Ademas, la investigacion fue viable porque se
contd con el presupuesto econdmico que demanda el estudio.

1.5 Limitaciones del estudio

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion en el distrito
de San Juan de Lurigancho en la zona de Campoy, no se encontrd
informacion exacta acerca de la comercializacion de ventas de carnes por el
canal tradicional, y la informacién que se relaciona a ello. La informacién que
se recolectdé fueron datos generales acerca de los consumidores y del
volumen de ventas de este producto carnico, ello no brindo una informacién
precisa al presente trabajo de investigacion. Para realizar las entrevistas a
los duenos de los restaurantes se tuvo que esperar su disponibilidad de

tiempo y para su realizacion, en algunos casos, se ofrecid6 bonos. En cada
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entrevista que se realizaba, la duraciéon dependia del duefio del restaurante,
en el caso de los microempresarios o encargados de tienda era lo mismo. En
este grupo de entrevistados, el factor tiempo era mas critico debido a que
cada uno de ellos solo podian brindar la informacion requerida en las horas
de la madrugada o en algunos casos en las tardes donde habia una
complicacion con el tiempo del investigador. Se indagé algunos datos en la
zona de estudio acerca de la comercializacién de ventas de carnes o los
tipos de consumidores, no hubo una informacién precisa, solo algunas

generales.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

En el presente capitulo se expone el sustento tedrico de la
investigacion relacionados a los componentes del marketing estratégico
(integridad, compromiso de recursos, andlisis situacional, énfasis sobre
activos y capacidades de marketing.) segun Menon et al. (1999). Se explica
la definicion de cada componente de marketing como la relacion que tienen
en la organizacién para la aplicacion de una estrategia de marketing
eficiente.

Adicionalmente se presenta las investigaciones practicas, recogidas
de las empresas vinculadas al giro de negocio de ventas de carnes, de
revistas y de fuentes confiables, donde los autores exponen informacion
relevante que ayuda a comprender con mas exactitud las estrategias de
marketing eficientes que se aplican en el mercado, también informacién
acerca de la poblacion del distrito de San Juan de Lurigancho, y los tipos de
consumidores que frecuentan en adquirir este tipo de producto de consumo.

Es importante mencionar que la presente investigacion es mixta

debido a que se utiliza un disefio cualitativo y cuantitativo.

2.1 Antecedentes de la investigacion.

La presente investigacion recolecta informacion de temas relevantes
que se relacionan a la aplicacién de estrategias de marketing realizadas por
empresas e investigaciones acerca de la comercializacion de las carnes, a
su vez de fuentes confiables donde brindan informacion acerca del perfil de
los consumidores que adquieren este producto carnico.

La informacidén presentada se divide en cuatro componentes de

marketing, siendo las variables de la investigacion, en cada una de ellos se
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ha mencionado informacién recolectada de empresas, investigaciones
relevantes del rubro carnico, de fuentes confiables que detallan el perfil de
los consumidores de este producto de consumo. A continuacion se
menciona los cuatro componentes:

e analisis situacional,

e compromiso de recursos,

e integralidad,

e énfasis sobre activos y capacidades de marketing segun Menon et

al. (1999).

2.2.1 Analisis situacional

Los investigadores Machado y Bins (2006) mencionaron que uno de
los criterios a considerar para la localizacion del mercado y de relacién con
el cliente es el posicionamiento en el mercado para anticiparse a la evolucién
de las necesidades por parte de los clientes y responder a través del
desarrollo de nuevas capacidades orientadas en el valor al cliente y el
complemento de valiosos productos y servicios.

A continuacion, se tratan asuntos relevantes que se relacionan a la
investigacion para la evaluacion y planificacion de estrategias de marketing,
debido a que es importante en el rubro carnico.

a) Analisis de casos similares a nivel comercial

El tema es importante debido a que aporta a la presente investigacion
dando a conocer cual es la condicion del mercado del rubro carnico o en la
comercializacion de ventas de carnes en el distrito de San Juan de
Lurigancho Lima - Peru, respecto a que tipos de negocio en la actualidad
comercializan este producto de consumo.
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De acuerdo a lo mencionado anteriormente sobre la importancia del
analisis situacional, de como se encuentra el mercado con relacion a las
necesidades de los consumidores o clientes que prefieren este producto de
consumo, se acopio lo investigado por Ipsos Peru (2010) que muestra el
perfil del tipo de consumidor que prefiere este producto de consumo y la
situacién del mercado en la comercializacién de carnes. Mencionaron que en
el ambiente nacional, la comercializacion de carne de res es distribuida por
dos medios; uno tradicional (tiendas de carnicerias) y el otro moderno (los
supermercados). Se desarrollé un estudio cualitativo a lideres empresariales
(del rubro carnico) como a los mismos consumidores que se encontraban en
la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho, obteniendo como
resultado que los distritos (del nivel socioeconémico C y D) prefieren las
carnes (vacuno, ovino, porcino) frescas, otro motivo es la cercania, el facil
acceso y la presentacion de los diferentes tipos de carne.

Adicionalmente mencionaron que una tienda informal en un mercado
o0 bodega sigue un modelo de negocio. Realizando algunas actividades
como; en la compra de la carne de res por piezas, cuenta con sierra especial
de mano para la carne, una mesa, cuchillos, congeladoras, comercializando
este producto de una forma precaria sin una maquinaria industrial o en un
lugar inadecuado en salubridad e higiene.

Tomando en cuenta el posicionamiento que ha tenido esta empresa
de supermercado donde comercializa este producto de consumo y las
necesidades que ha cubierto en los consumidores, como también las que no,
segun el tipo de consumidor; dependen de la ubicacién del supermercado y

cual es el nivel socioecondmico en el que se encuentra. Segun lo indagado
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por el Supermercado TOTUS (2011) la forma como comercializan este
producto carnico es mediante un proceso de actividades, desde la llegada de
la carne entera (media res), después pasa por una secuencia de actividades
para luego empacarla al vacio y presentarla en una maquina exhibidora
industrial, bajo un grado de congelamiento y manejando ofertas dirigidas al
consumidor final.

Segun lo investigado por Mundo Empresarial (2011), la
administradora de la tienda comercializadora de venta de carnes AYCHA,
menciond que su modelo de negocio inicia desde la compra de ganado,
engordamiento, matanza en los camales y luego a su debido desposte para
separar las piezas y realizar los diferentes cortes. Esta empresa tiene una
estructura y maquinaria industrial adecuada brindando seguridad del
producto al consumidor, la presentacion del producto es para un publico de
nivel A, pero se estan enfocando en las zonas donde abunda un tipo de
consumidor de nivel socioeconémico C y D, logrando asi una mayor
participacion en el mercado y un crecimiento en sus ventas.

b) Analisis de mercados potenciales

Mencionar este tema es importante debido a que aporta a la presente
investigacion dando a conocer lugares potenciales y los tipos de
consumidores que frecuentan, el medio de comercializacion de este
producto de consumo, en el giro de negocio del rubro carnico o en la
comercializacion de ventas de carnes en el distrito de San Juan de
Lurigancho, Lima — Peru.

Los investigadores Olson, Slater y Hult (2005) manifestaron la

importancia del lugar donde debe de estar ubicado la organizacion y la
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relacion que tenga con el cliente que en su mayoria debe ser constante, el
posicionamiento en el mercado es una medida para anticiparse a la
evolucién de necesidades por parte de los clientes.

Segun la informacion recuperada de & APEIM (2013) se realiza una
presentacion de los distritos donde existe una alta tasa de habitantes de un
nivel socioeconémico C y D, en donde la tendencia es preferir este tipo de
producto carnico en un estado fresco y por un medio de comercializacion
tradicional. Esta entidad afirmé que la mayoria de los distritos de Lima
Metropolitana poseen una mayor poblacién de nivel socioeconémico C y D,
como el distrito de San Juan de Lurigancho con un nivel socioeconémico C y
D de un 10.9% y un 13.5% respectivamente, y le siguen los distritos como
Comas y San Martin de Porres.

Por otro lado, Ipsos (2012) identificd un tipo de consumidor o cliente,
menciona que el perfil de las amas de casa de un nivel socioecondmico C y
D tienden a comprar en lugares cercanos, de facil acceso y que puedan
encontrar una variedad de productos, respecto a este producto carnico lo
prefieren en un estado fresco y donde puedan escoger el tipo de corte de
acuerdo a su preferencia en tamano y calidad.

Respecto a la poblacion seleccionada para realizar los estudios
correspondientes en relacion con el tipo o tipos de consumidores que, en su
mayoria, prefieren este tipo de producto carnico, se determiné el distrito de
San Juan de Lurigancho- en la zona de Campoy, porque, por varios factores,

fue la zona que ofrecié mayores facilidades para la presente investigacion.
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c) Analisis de segmento de mercado

El analisis de segmento de mercado es importante debido a que
aporta, a la presente investigacién, el conocimiento de las estrategias de
segmentacion que se aplicaron en otras investigaciones relacionadas a
empresas del rubro carnico.

Segun Peru Lactea (2014) mencioné que una de las empresas
comercializadoras de carne que ha aplicado las variables de segmentacion
para identificar como es el comportamiento del consumidor peruano (gustos,
preferencias, costumbres, la cultura) fue Aycha. Esta sostiene que el
producto que se esta ofertando tiene que ser de calidad y a un precio
economico, puesto que esta dirigido a un nivel en estratos econémicos bajos
y medios, ensefiandole al consumidor la importancia de comprar en sitios
seguros y con una buena calidad de carne, para ello tuvo que realizar un
estudio para determinar cual es el tipo de consumidor de este producto
carnico; determind que el consumidor es de una clase emergente,
perteneciente al nivel socioecondmico C y D, quienes son los mas exigentes
para adquirir este producto, siendo su participacion en la demanda la mas
alta.

Por otro lado, el supermercado TOTTUS (2011) afirmé que la forma
de la comercializacion para un publico exigente se debe realizar
garantizando la higiene salubridad del lugar como del producto a ofertar. La
variable que utiliza para abrir una sucursal en uno de los distritos de Lima
Metropolitana es conocer el comportamiento de los consumidores
dependiendo la zona y el crecimiento adquisitivo que ha estado

desarrollando en los afios anteriores y el lugar de ubicacion de la sucursal
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tiene que ser visible y estratégico para la facil accesibilidad de los
consumidores.

Del mismo modo, Carnes Varea (2013), que es una comercializadora
de todo tipo de carnes y embutidos en Espafia, determin6 algunas variables
de segmentaciéon —conductual, demogréfica y psicografica— dirigido a los
consumidores; las mismas que aplicé para determinar cual es la percepcion
que tienen a un cambio de sus productos. Los resultados que obtuvo son un
acercamiento a sus clientes potenciales y una penetracion a nuevos
mercados dentro de Espaia.

En sintesis, las diferentes empresas realizan un estudio de mercado y
a la vez consideran las variables de segmentacion socio—demogréfica,
psicografica y conductual, asi como la importancia del posicionamiento. Esto
permitio determinar un perfil de consumidores para adecuar sus productos
para que tenga una eficiente participacion como su crecimiento en mercado
de este rubro carnico.

d) Analisis de demanda potencial y publico objetivo.

Tratar este tema es importante debido a que aporta a la presente
investigacion dando a conocer los tipos de consumidores potenciales que
existe en el mercado, como también, el perfil de cada uno de ellos; para ello,
se ha recolectado informacion de empresas encuestadoras del mercado
local.

La demanda de este producto carnico segun lo mencionado
anteriormente tiene una alta aceptacion por los consumidores de un nivel
socioeconomico C y D, estos prefieren el producto carnico en un estado

fresco, es por ello, que existe una demanda potencial en el distrito de San
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Juan de Lurigancho y a la vez se encuentra insatisfecha, por conocimiento
de la zona de estudio (Campoy) donde no existe una adecuada
comercializacién y presentacion de este producto carnico, y donde se halla
dos tipos de consumidores de este producto.

Segun informd el INEI (2013) & APEIM (2015) se ha identificado al
publico de un nivel socioecondmico C y D como los que poseen la tendencia
a adquirir este producto carnico, con mayor incidencia en los canales de
comercializacién tradicional. El habito de consumo se realiza por este medio,
por la accesibilidad y facilidad que tienen en asistir a los mercados y tiendas
localizadas. En tal sentido, por conveniencia, se eligié el publico objetivo de
la presente investigacion, que corresponde al distrito de San Juan de
Lurigancho - Campoy, debido al conocimiento que se tiene de la zona
comercial, el acceso y viabilidad para la recoleccién de los datos requeridos

para la presente investigacion.

2.2.2 Integralidad

El investigador Xia (2014) comentdé sobre la importancia del
conocimiento de los consumidores en el mercado respecto al
comportamiento de compra, el habito de consumo entre otras
caracteristicas, que van a ayudar a identificar el perfil del consumidor o
consumidores en este rubro carnico. Como se ha mencionado, es importante
no limitarse a alcanzar los objetivos de una organizacion sino profundizar y
evaluar ello; por lo tanto, es recomendable estudiar la competencia activa en

el mercado de comercializacion de ventas de carnes.
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a) Analisis del perfil y tendencias del consumidor

Tratar este tema fue importante debido a que permitié conocer, a
profundidad, el perfil de los consumidores, la tendencia de compra que
tienen frente al producto carnico. La informacién obtenida corresponde a
empresas relacionadas al rubro carnico y a empresas encuestadoras
confiables del mercado peruano.

Segun la empresa Peru Lactea (2014), una de las cadenas de
tiendas comercializadoras de carne Aycha ha aplicado algunas estrategias
para la ubicacion de su primera tienda que se dio en el entorno del Mercado
Central que queda en el Centro de Lima, a donde asiste gran cantidad de
publico. Decidieron abrir en ese lugar, por ser una zona muy comercial en
donde se realiza el comercio de diversos productos, porque los
consumidores lo frecuentan de manera diaria y permanente. Respecto a los
consumidores, a los que se dirigen los productos, mencionan que estos son
muy exigentes con respecto a la calidad de las carnes y desconocen los
tipos de cortes del producto carnico, que suelen utilizar para realizar una
variedad de platos. La calidad, la terneza y el color son factores que la
empresa prioriza para tener una demanda satisfecha por parte de sus
clientes.

La investigacién de IPSOS APOYO (2012) & INEI (2013) identifico a
los tipos de consumidores y sus tendencias en la compra de productos de
consumo, como por ejemplo, a la ama de casa que tiende a escoger la
cercania donde se encuentra el producto, que esta en los mercados, tiene
una frecuencia de asistencia a estos lugares del 70%, donde encuentra las

carnes frescas de su preferencia, de la misma manera el tipo de corte que
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desea; los restaurantes, que tienen la tendencia de adquirir los productos a
un bajo precio y con una exigencia en la calidad; un 40% realizan sus
compras semanales buscando un descuento en los productos que
adquieren, otros restaurantes econdmicos, tienden a adquirir los productos
buscando un precio bajo, econdmico ya que cuenta con un limite de
capacidad para adquirir estos productos carnicos debido a que su demanda
es limitada, por lo tanto, las compras la realizan esporadicamente.

Conforme a la informacion que brinda INEI (2014), mas de 14 000
restaurantes funcionan en Lima Centro, San Juan de Lurigancho es el
distrito que concentra el mayor numero de restaurantes, diariamente en Lima
Centro, inician actividades veinte restaurantes y se cierran cinco. En esta
informacion se obvia la informalidad que existe en este giro de negocio de
restaurantes, donde existe una gran demanda en consumir estos productos
carnicos.

b) Analisis de competencia

El analisis de competencia es relevante debido a que aportd, a la
presente investigacion, en el conocimiento de los medios de
comercializacion presentes del producto de consumo, como también, las
estrategias que aplican para llegar al consumidor final.

Segun Alcazar (2010), el consumidor del mercado peruano es
sensible a los cambios de los precios en la oferta y demanda de los
productos carnicos, se ha identificado un sector que busca una calidad de
los productos de consumo a un bajo precio, asimismo, para lograr una
credibilidad y confianza de parte de los consumidores se requiere de un

tiempo a corto plazo o una calidad permanente del producto carnico.
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Por otro lado, la empresa Carnes Varea (2013) menciond que en la
competencia de mercado siempre se esta innovando o motivando para hallar
una forma diferenciada de llegar a sus clientes mediante las promociones,
regalos, ofertas de productos con un plus adicional, que se realizan
esporadicamente, para ello, es importante manejar la informacién adecuada
donde toda la organizacion pueda estar integrada para lograr la formulacion

de planes estratégicos.

2.2.3 Enfasis sobre activos y capacidades de marketing

Menon et al. (1999) mencionaron, en los estudios realizados a
empresas y gerentes sobre la importancia de los activos y las capacidades
de marketing, que la ventaja comercial proviene de sus activos; sehalaron
que los activos son inversiones a escala y alcance, ejemplo: publicidad,
promociones, imagen de marca y canales. Y las capacidades se refieren a
procesos de comercializacion y aplicaciones de activos tales como precios,
capacidades de servicio al cliente, innovacion y desarrollo.

Asimismo, en la presente investigacion se analizdé los canales de
comercializacién (mercados, bodegas, supermercados, tiendas localizadas)
que los consumidores prefieren, teniendo en cuenta los habitos de consumo
de este tipo de cliente del nivel socioeconémico C y D, que apuntan a los
canales tradicionales como mercados por la cercania del lugar y por el
estado fresco de este tipo de productos. De la misma forma una
insatisfaccion en el consumo por la baja calidad o carencia de las carnes.

Se menciona los aportes de investigaciones y empresas que son
expertos en el tema.

a) Analisis de canales de comercializacion y/o venta
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Tratar este tema es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, en el conocimiento de los medios de comercializacion
presentes del producto de consumo, como también, de las estrategias que
aplican para llegar al consumidor final.

Segun lo mencionado por Peru Lactea (2010) en la informacién dada
por la cadena de tiendas comercializadoras de venta de carnes Aycha, la
ubicacién de la primera tienda se determin6 al frente del centro comercial,
que es el mercado mas concurrido en el Centro de Lima por la variedad de
productos de este giro de negocio, pero, de una forma inadecuada porque
incumple con algunos requisitos de higiene y salubridad. Es por ello que esta
empresa opta por ingresar a este rubro implementando maquinaria industrial
y los requisitos de higiene y salubridad del local para asi garantizar al
consumidor la calidad en los productos que ofertan y a la vez transmitir
confianza y seguridad.

Respecto a las aplicaciones de activos tales como precios, los
investigadores Chari, Katsikeas, Balabanis y Robson (2014) mencionaron
que es importante comprender la complejidad del mercado, las reacciones
que tienen los consumidores frente a los precios de los productos en el
mercado, identificar los segmentos de clientes, las estrategias
personalizadas de comunicacion segun las preferencias de los
consumidores.

Adicionalmente, en Ila presente investigacion se analizo6 el
comportamiento de la unidad de estudio frente al precio, las tendencias que

tiene a reaccionar frente a la variacién de los precios de estos productos
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carnicos, considerando que este tipo de consumidor es exigente en la
calidad y busca un precio econdémico.

b) Analisis de precio

Este tema es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, en el conocimiento de las investigaciones respecto a las
estrategias de precios que se pueden aplicar y la relevancia de su uso como
una herramienta del marketing.

Plan Agropecuario (2010) informé que los precios mundiales de la
carne bovina han mostrado una tendencia descendente. Las alternativas
ofrecidas por otras carnes (aviar, porcina, ovina) han influido también en la
disminucién de precios. Se estima que la escasez de la oferta pueda
cambiar, pero a la vez, la abundancia de otros tipos de carne puede limitar la
eventual subida de precios, resultando muy reemplazable o sustituible las
carnes.

Segun menciond Bello y Calvo (1998) para determinar el precio en el
mercado es importante realizar una investigacion a los consumidores meta o
al lugar en donde se ubicara la empresa, ya que, siempre habra
fluctuaciones en determinar el precio. En la investigacion que ellos realizaron
referente al precio, lo establecieron empiricamente teniendo como unidad de
estudio una cantidad de consumidores. Es importante considerar el precio en
el largo plazo por la escasez que presenta las carnes.

Asimismo, respecto a las promociones, Atuahene y Murray (2004)
mencionaron que deben de considerar una duracién en la informacién vy
comunicacién continua hasta lograr un acercamiento en el posicionamiento

de los consumidores, para ello, es importante la identificacion del producto,
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el lugar de venta, si existe algunas empresas o investigaciones relacionadas
directamente a este producto de consumo.

c) Analisis de promocion

Realizar el analisis de promocion es relevante porque aporta, a la
presente investigacion, en el conocimiento de las diferentes estrategias de
promociones que han investigado otros autores relacionados a la venta de
productos de consumo y la reaccion de los consumidores frente a ellas.

Segun la investigacion de Viola (2003), la manera de llegar a los
consumidores es mediante la comunicacién e informacién del producto a
ofertar, utilizando mensajes personalizados directamente relacionados con la
cartera de productos, usando diferentes medios de comunicacion; desde
volantes hasta vallas o actividades que relacionen la existencia de este tipo
de producto de consumo, como los diferentes usos de preparacion donde los
consumidores puedan conocer y aprender la compra de cada uno de ellos.

Por otro lado, la investigacion de  More & Cormick (2001)
mencionaron que los supermercados realizan la promociones por medios
de publicidad a través de carteles, gigantografias, volantes, vallas,
anunciando ofertas de los productos en descuentos por la cantidad de
compra o por dias determinados esporadicamente; también, mediante
paginas web, por otra parte, relacionandose con otras empresas para el
consumo de sus productos, de la misma manera, aplicando otros medios de
informacion de sus productos hacia el cliente final.

Adicionalmente, para analizar el producto de consumo es importante

tomar en cuenta las variables o criterios que el consumidor percibe, asi
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mismo el tipo de envase, donde le brinde la facilidad de adquirir el producto
carnico.

d) Analisis de producto, envase, empaque y embalado

Este tema es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, en el conocimiento de las formas mas adecuadas de presentar
el producto carnico, un envase apropiado u embalaje. Este analisis permitié
recolectar informacién de investigaciones relacionadas al rubro carnico y de
empresas locales.

La investigacion de Viola (2003) concluyé que los estudios para la
adquisicion de este producto carnico, consideran las variables extrinsecas
(la presentacion, la promocion, la marca, entre otros.) para que el
consumidor lo perciba de manera visual; y, también las variables intrinsecas,
que son caracteristicas internas del producto como la calidad, el corte, el
color y la terneza. Estas dos variables son consideradas por el consumidor
para optar por su consumo.

Segun mencioné Bello y Calvo (1998), el producto carnico es
perecedero, cuyo consumo exige y requiere, por parte de los clientes, que se
cumplan y mantengan los requisitos y garantias sanitarias correspondientes;
de modo que, brinden la autenticidad necesaria para que puedan depositar
su confianza al consumirlo.

Por otro lado, Peru Lactea (2010) manifestd que las carnes tienen que
ser presentadas de una forma directa y detallada en los cortes para que el
consumidor aprenda a diferenciar y conozca que parte o pieza esta optando
por adquirir, la entrega se debe realizar en un envase o envoltura sencillo

para que puedan utilizar producto de manera rapida y facil.
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Respecto a una propuesta de valor del producto de consumo y a la
comercializacién del mismo, es importante considerar que es un producto
basico de consumo que continuamente va ser ofertado en el mercado. La
competencia es activa por un modelo tradicional y moderno, con las
carencias del producto, por la calidad y el modo de comercializacién, como
la insatisfacciéon mencionadas anteriormente. Seguidamente, se menciona
los aportes de empresas e investigaciones relacionadas directamente a este
giro de negocio.

e) Analisis de propuesta de valor

El tema es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, en el conocimiento del valor agregado que otras empresas
relacionadas a la venta de carnes han aplicado, la importancia de los
resultados o reacciones de los consumidores, investigaciones que evaluan
la forma de aplicar una propuesta de valor eficiente y estratégico.

Segun menciond Bello y Calvo (1998) las denominaciones especificas
de este producto y las marcas brindan al consumidor sefales de calidad
extrinseca que anade un elemento mas en transmitir seguridad, confianza y
autenticidad, esto permite concluir que existe una relacion favorable entre las
denominaciones especificas y las expectativas de calidad de las carnes que
perciben los consumidores.

Asimismo, TOTTUS (2011) sostuvo que la propuesta de valor
diferenciadora que presenta al publico es la exhibicibn en maquinas
industriales a un grado de congelamiento asegurando la calidad y garantia

del producto carnico, por otra parte, las formas de ofrecer el producto es
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empaquetado al vacio, ya que el canal por el cual comercializa es moderno,
y aplicando un sistema aplicativo de codigo de barras.

Ademas, Alcazar. (2012) Informé que lo que ha impulsado a la cadena
de tiendas de comercializacion de carnes Aycha; en su participacion como
en su crecimiento, logrando abrir 4 tiendas en los diferentes distritos de Lima
Metropolitana, ha sido la presentacién de una calidad del producto carnico
garantizando la terneza, frescura y un color agradable a la vista del cliente a
un bajo precio y su comercializacién en un lugar con una estructura para un
nivel A, que brinda seguridad y confianza. La ubicacién estratégicamente
comercial y el empaquetado al vacio en la envoltura del producto
contribuyen también en la aceptacion rapida del publico.

f) Analisis de e-branding (marca)

El analisis de marca es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, el conocimiento de las investigaciones y empresas
relacionadas al rubro carnico, donde se han desarrollado un analisis del
efecto del posicionamiento de la marca en el consumidor final.

Bello y Calvo (1998) menciond que las carnes tienen una alta
aceptacion en la compra realizada por los consumidores, cuando existe una
combinacion de denominacion y marca, mostrando el tipo de corte para el
conocimiento de los consumidores y la evaluacion e identificacion después
de realizar el consumo respectivo.

Por otro lado, Viola (2003) menciond que los consumidores priorizan
la calidad de las carnes, observando y evaluando las variables intrinsecas
del producto, las denominaciones y la marca ayudan a que los consumidores

tengan la credibilidad de optar por ese producto como por el tipo de corte,
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debido a la confianza generada de satisfaccion después de consumir el
producto. La marca anade valor al producto ya que ademas de ser un
indicador muy fiable para evaluar la calidad, mejora la percepcién de los
atributos sustanciales del producto. Asimismo, la marca permite minimizar el
riesgo percibido y los costes de busqueda de informacion que integran en el
proceso de decision de compra.

Segun Mundo Empresarial (2011) la cadena de tiendas de
comercializaciéon de carnes Aycha ha tenido aceptacién por parte de los
consumidores por la calidad de las carnes que ofrecen, y un posicionamiento
en este mercado por aplicar una misma estructura a cada tienda
identificando a sus clientes con la marca trasmitida del mismo lugar de venta

y muy poco por las redes sociales o internet.

2.2.4 El compromiso de recursos.

Atuahene y Murray (2004) mencionaron que la alta direccion de la
empresa debe alentar y gestionar las relaciones con los demas miembros de
la organizacién y que a su vez ellos mantengan relaciones con sus clientes,
esto permitira un buen desarrollo de las estrategias de marketing de la
empresa. Para ello, es necesario comprender el comportamiento de los
consumidores frente a los productos en el mercado e identificar la estrategia
de marketing adecuada que pueda ser modificada si existe una complejidad
en como lo perciben los consumidores.

Para Bello y Calvo (1998), el establecimiento de venta o de
comercializacion de las carnes tiene que ser un lugar de facil acceso para
los clientes y mejor cuando el lugar de ubicacién es comercial o tiene una

alta concurrencia por los consumidores. Cabe resaltar que tanto los
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restaurantes como las amas del hogar tienen diferentes percepciones acerca
del producto carnico.

Respecto a la cadena de abastecimiento de este producto de
consumo se realiza de dos formas; uno de ellos se da desde la crianza o
engordamiento del ganado vacuno, después pasa por un proceso donde
interviene los camales o centros de matanza, donde se desposta en piezas
para luego pasar al canal donde se comercializa.

Por otra lado se adquiere este tipo de carne mediante un intermediario
(comisionista) en los centro de matanza o camales para luego pasar a
comercializarlo en mercados, de la misma forma la carne importada se
adquiere mediante un intermediario para que luego pase a comercializarse.
Seguidamente, se presenta algunas empresas nacionales e investigaciones
relacionadas al tema.

a) Analisis de cadena de abastecimiento (proveedores).

Tratar este tema es importante debido a que aporta, a la presente
investigacion, el conocimiento del procedimiento o la secuencia de
actividades que empresas relacionadas al giro de negocio de venta de
carnes han aplicado u investigaciones que evaluan una forma eficiente de
mejorar esta area.

Segun La Republica (2008), el centro de distribucién de carnes que
posee (CEDICAR), es el mas moderno centro de procesamiento de carnes
que ha permitido estandarizar el 100% los cortes para toda la cadena, bajo
las normas del sistema HACCP que garantizan la calidad microbioldgica de
los productos, haciéndolos sanitariamente seguros; posteriormente con el

producto ya listo, es distribuido a todas sus tiendas a nivel nacional y es
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presentada de forma empacada y puestas en exhibidoras bajo un grado e
congelamiento.

Por otro lado, Viola (2003) manifestd que la cadena de abastecimiento
para realizar las ventas de este tipo de producto de consumo se comienza
con el productor, transportador, camaras frigorificos, nuevamente el
transportador, la planta de empaque, el transportador que lo comercializa por
diferentes canales ya sea (minorista. mayorista) para empezar con la
distribucion y finalmente llegue al consumidor final.

Asimismo, Peru Lactea (2014) informd que la cadena de tiendas de
comercializacién de carnes Aycha realiza una cadena de abastecimiento
desde la crianza de ganado vacuno hasta la presentacion de las carnes en
las tiendas para la demanda del consumidor final, este proceso de
abastecimiento se inicia de la compra de ganado, luego pasa a un proceso
de engordamiento solicitado por sus clientes potenciales, y después a los
camales para la matanza correspondiente y es transportado a las tiendas
para su desposte y presentacion de los cortes.

b) Analisis de modelos de organizacion

El tratamiento de este tema permitié el conocimiento de los modelos
que han aplicado diferentes empresas que se dedican a la venta de
productos de consumo. A continuacién, se expone al respecto.

Segun La Republica (2008) el modelo que ellos utilizan, es un modelo
basado en el compromiso con el trabajo, la estabilidad laboral, Ila
remuneracion econdmica, satisfacer a sus empleados a través de la creacion

de pasién por cumplir los objetivos de la empresa. De esa forma la empresa
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ha estado trabajando con sus subordinados creando un ambiente donde
todos se puedan relacionar para llegar a un crecimiento empresarial.

Por otra parte, Fred (2003) menciond que si se tiene un negocio con
50 empleados, un ambito estrecho de control puede significar que haya 10
gerentes, cada uno con cinco empleados; mientras que un ambito amplio de
control podria considerar a cinco gerentes, cada uno con 10 empleados.
Todos ellos en equipo y siguiendo 6rdenes de forma ordenada logrando asi
un desarrollo organizacional en la empresa.

Ademas, Supermercados Peruano (2009) sostuvo que la estrategia
que ha contribuido al crecimiento es la aplicacion del modelo del Great Place
to Work; que considera potenciar o fortalecer las relaciones entre los
colaboradores y sus jefes, los colaboradores y la compafia, y los
colaboradores entre si. Realizando una gestién circular donde todos

intervienen y es de forma permanente.

2.2Bases tedricas

La presente investigacion ha recolectado informacion tedrica de
diferentes autores que han investigado, analizado, evaluado y planificado la
aplicacion de estrategias de marketing, los resultados en el mercado, la
percepcion de la gerencia en algunas organizaciones y temas similares. Se
ha considerado la relevancia de la informacion relacionada al estudio de la
aplicacion del marketing respecto a las cuatro componentes segun Menon
et al. (1999) que son las variables de la presente investigacion: analisis
situacional, compromiso de recursos, integralidad, énfasis sobre activos y

capacidades de marketing.
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2.1.1 Analisis situacional.
Menon et al. (1999) manifestaron que toda organizacién debe

considerar que una estrategia planificada debe articular la forma de como la
organizacion lograra sus objetivos. Una de las empresas estudiadas
menciond que algunos de sus gerentes estaban centrados en el analisis
interno, siendo indiferentes a los acontecimientos externos, por otra parte, la
gerencia estaba centrada en el analisis externo (oportunidades y amenazas)
y minimamente consideraban el analisis interno (debilidades y fortalezas).
Asimismo, Atuahene y Murray (2004) senalaron que el efecto
moderador de la tecnologia y fuentes de incertidumbre del mercado estan
presentes en mercado. La incertidumbre tecnoldgica es la velocidad de
cambio del entorno tecnoldgico, por otra parte, la sabiduria convencional es
que la informacion tecnoldgica es altamente sensible al tiempo, resultando
ambigua rapidamente, provocando cambios inesperados y novedosos, ello
dificulta a las organizaciones responder con procedimientos objetivos y
formales. Adicionalmente mencionaron que una visién positiva, que es
incuestionable o no modificable, puede ser demasiado simple, debido a que
su impacto en el desempefio es moderado por factores internos y externos.
Los investigadores Chari et al. (2014) Mencionaron que el trabajo
previo ha identificado la incertidumbre como un componente importante que
influye en el proceso de elaboracion de la estrategia, de la misma formas los
componentes de la incertidumbre, no obstante, los hallazgos empiricos
relativos a los efectos de la incertidumbre del mercado sobre la estrategia
son inconsistentes, debido a que la incertidumbre de mercado es un
constructor de una gran variedad de componentes. Afadieron que se debe
considerar a los entornos que pueden servir como fuentes de informacion
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que constituye la base de la teoria de la promulgacion, donde cada gerente
lo percibe de una forma diferente. Indicaron, ademas, que toda gerencia
debe considerar que enfrentara diversas necesidades de parte de los
clientes y de los patrones de compra en multiples segmentos de mercado.
Una entrevista post hoc confirmé que la alta complejidad del mercado influyd
en forma efectiva en la capacidad de los compradores para entender a sus
clientes en detrimento de los esfuerzos para revisar con seguridad la
estrategia de promocién, la importancia radica en que los gerentes estén en
constante alerta para que su estrategia de marketing responda al entorno
externo sin dejar de lado los procesos de retroalimentacion y el analisis
interno de la organizacion.

Por su parte, Noble y Mokwa (1999) manifestaron que es relevante la
comprension de la estrategia planificada y debe de relacionarse a la vision
general de la organizacion. Segun los resultados de su investigacion, existe
un mayor compromiso por parte de la gerencia para asegurar el éxito de la
estrategia. Sin embargo, los gerentes de la organizacion no solo buscan una
comprension simple sino profunda en su particular significado para la
organizacion como en su ajuste dentro de la vision estratégica mas amplia
de la empresa.

Por otro lado, Machado y Bins (2006) manifestaron que en el modelo
tedrico de la planificacion de la estrategia de marketing es relevante
considera los elementos culturales, el aprendizaje, el poder y la capacidad
empresarial del medio ambiente.

También, Olson et al. (2005) mencionaron en el estudio realizado que

el principio de adaptacion sugiere que los gerentes de marketing y el
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personal adopten estructuras y actitudes especificas que resulte una mejora
en la satisfaccion de las demandas unicas de la organizacién segun lo
establecido por su caracteristica general y estrategia de negocio. Uno de las
factores importantes que los investigadores mencionaron respecto a la
capacidad de localizacion del mercado y de relacidén con el cliente es que
debe considerar el posicionamiento en el mercado para anticiparse a la
evolucidon de las necesidades por parte de los clientes y responder a traves
del desarrollo de nuevas capacidades orientadas en el valor al cliente y el
complemento de valiosos productos y servicios.

Los expertos Olson et al. (2005) mencionaron que la relevancia de
priorizar la evaluacion a profundidad del conjunto de competidores es
esencial para la planificacion de estrategias, la evaluacién se centra en los
objetivos, estrategias, ofertas, recursos y capacidades de los competidores y
en la transmision de la informacion originada a partir de la evaluacion
mencionada.

El investigador Savitt (1986) manifestd6 que los sistemas de
comercializacion pueden ser operativamente independientes en el espacio,
pero, las empresas pueden ejecutar sus funciones en diferentes mercados
geograficos, de la misma forma las empresas pueden operar en varios
mercados que no forman parte de un sistema Unico de comercializacion.

Igualmente, Wind y Robertson (1983) mencionaron que la empresa
debe de aplicar un andlisis de la competencia y anadir las funciones de
respuesta al mercado para los programas de comercializacion considerados,
incluyendo el posicionamiento por segmento, en una variedad de

condiciones medioambientales y competitivas.

44



Asimismo, Zahay y Griffin (2010) revelaron que las estrategias
genéricas de posicionamiento y segmentacion de Porter necesitar ser
complementadas, para ello, se realizé las investigaciones correspondientes,
destacando que las diferencias de desempefio son observables, respecto a
las medidas relacionadas con la comercializacion, lo que cabria esperar
debido que el posicionamiento y segmentacion son medidas de mercado.
También manifestaron que la diferenciacion es el eje de la comercializacion
de servicios y que estos datos permiten la diferenciacion y el rendimiento
basado en el cliente. Cuando se incluye la segmentacién en este proceso, el
rendimiento basado en el cliente tiene un incremento significativo.

2.1.2 Integralidad.

Menon et al. (1999) mencionaron que uno de los componentes de
marketing es la integralidad. Los investigadores dieron a conocer que la
integralidad debe llevar a cabo una evaluacion o profundizar y analizar las
alternativas planteadas y no solamente limitarse a alcanzarlas, para el
beneficio de la organizacion. Asimismo, Atuahene y Murray (2004) indicaron
que la limitacién cognitiva, la racionalidad limitada de los tomadores de
decisiones y la complejidad de las estrategias es debido a los costosos
procesos de adquisicion y analisis de informacion que facilitan la eficiencia
en la aplicacion de la estrategia.

Por otro lado, Atuahene y Murray (2004) concluyeron que la alta
direccion debe de comprender la naturaleza de la experiencia del
procesamiento de informaciéon requerida en diferentes condiciones
ambientales para la aplicacion de una estrategia de marketing integral, para

asi incrementar sus efectos de desempefio. Por otra parte, sefiala que la
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gerencia debe brindar mas atencion para el mejoramiento de la capacidad
de implementacidén de estrategia de su empresa, debido a que la rapida
implementacion ayuda a aliviar los costos de la lentitud del marketing
integral.

Los investigadores Chari et al. (2014) mencionaron que los
administradores tienen la tendencia de limitarse debido a la racionalidad
limitada y percepciones imperfectas, ya que los administradores pueden
interpretar de forma precisa o imprecisa el entorno externo y ello lleva a la
incertidumbre en la toma de decisiones. Adicionalmente, aludieron que los
gerentes tienden a experimentar la incertidumbre debido a la falta de
comprension de los cambios en las areas principales o cuando existe una
impotencia de participar en prevenir los eventos futuros. Por otro lado, las
investigaciones previas han conceptualizado y confirmado empiricamente el
dinamismo y la complejidad del mercado como etapas distintas de la
incertidumbre del mercado.

Por consiguiente, afirmaron que los gerentes desarrollan sistemas
formalizados para acceder y procesar la informacion emergente con la
finalidad de tomar decisiones respecto a mantener o modificar los planes
estratégicos. Cabe mencionar si la modificacion se realiza es para asegurar
0 mejorar la posicidon competitiva de sus empresas. Sefialaron que es
importante saber que no todas las estrategias emergentes producen
resultados de desempeno esperado, debido a que esta toma de decisiéon es
emergente, las empresas pueden correr un grave riesgo de degradar su
desempefio como consecuencia de cambio. Ademas, indicaron que, en las

empresas, la gerencia cuando atraviesa entornos inciertos, clasifica las
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condiciones del mercado como crisis u oportunidades y ponderan la
magnitud del impacto de estas condiciones en el estado competitivo de las
empresas.

En los hallazgos realizados por Chari et al. (2014) destaco el apoyo a
la nocién de que la formulacién de la estrategia del mundo real conlleva
pensar en el futuro, asi como, una modificacion en el camino conlleva a que
las empresas pueden obtener ventajas de desempefio y desplegar
estrategias emergentes de mercadeo. Es por ello, que la gerencia de
marketing que planifica todos los componentes de la estrategia marketing
debe de no ser indiferente a las condiciones que originan el cambio de
estrategia.

En los estudios de Noble y Mokwa (1999) resaltdé que los aspectos
claves de una estrategia influyen en la medida en que la gerencia esté
comprometida con su implementacion, modificar la visién de la organizacién
a medida que una estrategia de marketing que se esta implementando se
percibe para acoplar dentro de la direccidén estratégica mas amplia de la
organizacion. Es por ello, que una visién estratégica brinda orientacion y
direccion general para la gerencia encargada de la implementaciéon. Por lo
tanto, los aportes de la alta direccién son impulsados por interpretaciones
racionales. Asimismo, una de las percepciones claves que los gerentes
desarrollan con respecto a sus roles de implementacion es un sentido de
significacion, la significacion de la funcion es la medida en que un rol se
percibe como critico para el éxito del esfuerzo general de implementacion.

Por otro lado, los investigadores Olson et al. (2005) mencionaron que

la estrategia empresarial se debe considerar como un producto de cémo la
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empresa crea valor para el cliente en comparacion con sus competidores,
diferenciacién y bajo costo, y cdmo determina su alcance de cobertura de
mercado. A pesar de que cada una de estas tipologias de estrategias
consideran fuerzas inherentes, cada una de ellas también es limitada. Por
otra parte, se presenta un modelo hibrido que lo sintetiza y consiste en
buscadores, defensores de bajo costo y defensores diferenciados.

De la misma forma, el investigador Savitt (1986) senalé que las
organizaciones consideran diferentes perspectivas acerca de los factores
importantes como tiempo y espacio, es por ello, que consideran una
percepcioén diferente en términos de sus horizontes de planificacion. Por otro
lado, las empresas poseen diferentes percepciones sobre otros participantes
del sistema de comercializacion, enfatizando en los compradores, en
términos de consumidores; sefalaron que poseen condiciones similares
definidas desde su perspectiva.

Asimismo, Savitt (1986) mencion6 que una de las primeras
estrategias de marketing es la estrategia de capacidad que esta influyendo
en las cantidades de tiempo real, potencial o percibido, suficiente para
terminar la transaccion y el siguiente proceso de consumo o el proceso de
produccion donde participan aquellos que aportan a la creacion de servicios
publicos. Por otro lado, una estrategia de acoplamiento se centra en la
interaccion de relaciones en prevision de que el futuro sera menos
productivo sin tales riesgos.

Del mismo modo, los investigadores Wind y Robertson (1983)
mencionaron que para lograr que una estrategia sea sodlida debe de

considerar una perspectiva de marketing, es decir, que la comercializacion
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debe de generar informacion o insumos para la creacién o planificacién de
estrategias y las estrategias evolucionadas deben ser probadas en contra de
la reaccion de consumidores, competidores u otras partes interesadas.
Respecto a la busqueda de ventajas competitivas lo relevante deberia ser
las probables respuestas del mercado a las estrategias propuestas,
realizando un seguimiento constante en las necesidades, percepciones o
preferencias de los consumidores.

Igualmente, los expertos Wind y Robertson (1983) sostuvieron que es
importante profundizar en cada estrategia que se planifica y no solo limitarse
a lo alcanzado, como en algunas ocasiones sucede con el enfoque del
marketing que se ha centrado en los procedimientos de prondstico vy
optimizacién a corto plazo, asumiendo un entorno esencialmente estable y
continuo. Siendo criticada la disciplina de comercializacion en particular con
una justificacion considerable para esta orientacion a corto plazo.

De igual manera, el investigador Xia (2014) sefald que el
comportamiento, que incluye los atributos naturales del consumidor, los
atributos sociales, las actitudes de los consumidores, la personalidad, etc.,
son parte de sus caracteristicas que son dinamicos y variables, es por ello,
que es relevante encontrar la relacion entre los comportamientos de compra,

que también determina la validez del modelo.

2.1.3 Enfasis sobre activos y capacidades de marketing

Menon et al. (1999) manifestaron que uno de los componentes de la
estrategia de marketing es el énfasis en los activos y capacidades de
marketing, indicando que se refiere a los procesos, recursos y habilidades

relacionadas con el mercado permanente donde se basa la estrategia de
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comercializacion. Adicionalmente, mencionaron que la ventaja comercial
proviene de sus activos, sefialando que son inversiones a escala y alcance,
por ejemplo, publicidad, promociones, imagen de marca y canales. Y las
capacidades se refieren a procesos de comercializacion y aplicaciones de
activos tales como precios, capacidades de servicio al cliente, innovacion y
desarrollo.

Asimismo, Atuahene y Murray (2004) mencionaron que la velocidad
de la implementacion de una estrategia de marketing integral al mercado es
clave para un resultado exitoso, definido como el proceso de actividades
entre la formulacion de una estrategia de marketing del proyecto y el
momento en el que esta implementado en el mercado, esto conlleva a que la
velocidad de implementacion puede mejorar el rendimiento por si mismo, en
beneficio a los primeros productos en el mercado.

De igual modo, los investigadores Chari et al. (2014) mencionaron que
las empresas son entidades donde procesan la informacién comunican,
interpretan y almacenan datos, realizando tareas internas para comprender e
interpretar el entorno externo. Ademas, afirmaron que la promocién puede
adaptarse rapidamente en entornos altamente dinamicos para obtener una
ventaja de rendimiento, sin embargo, la administracion debe de considerar
que el asumir decisiones de despliegue de estrategias de promocion
emergentes puede resultar contradictorio en entornos complejos, para
evitar ello es importante que la gerencia invierta recursos adicionales en la
comprension de diversos segmentos de clientes y personalizando

estrategias de comunicacion segun las preferencias de los consumidores.
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De la misma manera, los investigadores Machado y Bins (2006)
manifestaron que en la formulaciéon e implementacion de estrategias de
marketing se busca brindar un valor que pueda percibir el cliente para
determinar su eleccion de compra, obteniendo una ventaja competitiva,
enfatizando las actividades y aspectos especificos de negocio, centrado en
la entrega de valor superior a los clientes con relacion las ofertas de los
competidores.

De igual modo, los investigadores Wind y Robertson (1983)
mencionaron que un aporte esencial a la organizacién es la aplicacion de la
creatividad de marketing. La ausencia de esta origina preocupaciones a la
alta direccion, tales como, la falta de comprension de las decisiones en las
implicaciones financieras, el poco incremento de la productividad del

marketing y las limitaciones del sistema de gestidén de productos.

2.1.4 Compromiso de recursos

Segun Menon et al. (1999) manifestaron que uno de los componentes
de la estrategia de marketing es el compromiso de recursos, que es la
relacion entre las personas, el tiempo y el dinero que cuenta la empresa.
Asimismo, Atuahene y Murray (2004) afirmaron que la alta direccion de la
empresa debe alentar y gestionar las relaciones con los demas miembros de
la organizacién y que a su vez ellos mantengan relaciones con sus clientes,
esto permitira un buen desarrollo de las estrategias de marketing de la
empresa.

Adicionalmente, Atuahene y Murray (2004) concluyeron que los

proveedores y los clientes forman parte de los recursos de la empresa,

51



debido a que son facilitadores de informacién y esto permitira la aplicacion
eficiente de la estrategia de marketing.

Siguiendo con las investigaciones Chari et al. (2014) mencionaron que
la gerencia de toda empresa debe de considerar las fuentes de
incertidumbre del mercado, canalizando su comportamiento de escaneo a
los indicadores ambientales que influyen de forma significativa a la estrategia
emergente.

De igual modo, los investigadores Noble y Mokwa (1999)
mencionaron que la colaboracion del directorio es clave para la
implementacion de la estrategia, de la misma forma, la reputacién de un
ejecutivo patrocinador es una pieza relevante para facilitar la adopcién
organizacional de las innovaciones, adicionalmente, la literatura sobre
gestion de proyectos ha enfatizado la importancia del apoyo del nivel
superior y la comunicacion del apoyo a la organizacion. Ademas, afirmaron
que generalmente el apoyo que brinda la alta direccion esta relacionado con
la asignacion de recursos, teniendo un componente simbdlico; se espera que
los esfuerzos de implementacion validados por la alta gerencia resulten en
recompensas para los gerentes intermedios que son sefalados en hacerlos
exitosos.

Por otro lado, los investigadores Machado y Bins (2006) sefialaron
que la visién de la estrategia como un proceso es importante debido a que
los aportes que ofrece al mercado no es solo con el objetivo de transaccién
sino las actividades y las personas relacionadas antes, durante y después de
su aplicacion. Respecto a la formacion de la estrategia, sefalaron que se

debe generar alternativas a la misma considerando la alta direccion, los
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valores y las creencias de la organizacién en las negociaciones, priorizando
el compromiso, la comunicacion e integracion.

Asimismo, el investigador Savitt (1986) menciond la importancia del
valor del tiempo en los consumidores como en la misma organizacion para
comprender recolectar datos que puedan facilitar la comprension del
comportamiento de los compradores, quienes asumen decisiones de
asignacion de tiempo antes de las de asignacion financiera, ya que el tiempo
es uno de los recursos mas escasos. Por ello, los grupos de actividad
necesitan tiempo para realizar cada formulario y un lugar para realizarlos
(espacio) antes de la asignacion financiera.

Los investigadores Wind y Robertson (1983) afirmaron que la uUnica
forma de evaluar las necesidades del consumidor y el potencial de la
empresa, para asi obtener una ventaja competitiva, es la comercializacion,
que como una ultima opcién debe guiar la misiéon corporativa. Sefialaron,
ademas, que el marketing planifica una estrategia en base al analisis de los
consumidores, competidores y otras fuerzas ambientales que después
deben ser articulados con otros insumos estratégicos, recursos financieros y
recursos humanos, para lograr una estrategia de negocio completa.
También, manifestaron que la estrategia que ya ha sido aplicada en el
mercado debe impulsarse por el costo, la tecnologia, la distribucién u otras
ventajas competitivas de los recursos financieros, en consecuencia, se debe
de considerar que sea consistente con las necesidades, percepciones y
preferencias de los consumidores.

Por otro lado, Zahay vy Griffin (2010) manifestaron que la

diferenciacion es esencial en la comercializacion de servicios y cuando se
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incluye la segmentacion en la mezcla, es la estrategia de ambos, que esta
altamente relacionada con el rendimiento basado en el cliente.
Adicionalmente, segun la investigacion, la segunda gran contribucion de este
estudio es la mejora de la estrategia “ambos”, como una estrategia viable en
el contexto de servicio. Los expertos sugieren que puede ser renombrada
como la estrategia de posicionamiento “estratégicamente excelente”.

Para finalizar, los investigadores Machado y Bins (2006) sefalaron
que el proceso de formacién o planificacion del marketing es un tema poco
discutido o debatido en la literatura nacional e internacional, es por ello que
no se ha encontrado informacién relevante que permita ampliar el tema
investigado, debido a la diferencia entre conceptos relacionados a la

estrategia en si misma; en general, no hay unanimidad.

2.3 Definicion de términos basicos

A continuacion, se presenta la definicion de términos basicos que se
han considerado para la presente investigacion.

e Producto carnico: los productos y derivados carnicos comprenden
una serie de productos alimenticios, totales o parcialmente elaborados a
base de carnes, despojos o grasas, asi como subproductos comestibles, ya
sean procedentes de animales de abasto o bien de otras especies, pudiendo
llevar ademas en su composicion ingredientes de origen vegetal o animal,
condimentos, especias y aditivos autorizados (Parra, 2005).

e Comercializacion: es la estrategia y la acciéon que emprende una
organizacion, con el fin de colocar sus productos y servicios en el mercado,

procurando una ventaja competitiva sostenible y para conseguir tales metas
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es indispensable que se considere el entorno y sus tendencias (Brenes,
2002).

s Estrategia de marketing: se centra en la gestién de las variables
del marketing mix: producto, precio, plaza y promocion, por lo tanto, elaborar
una estrategia para un producto consiste en seleccionar un precio, elaborar
una campafa de publicidad y decidir por un plan de distribucion para el
producto (Schnaars, 2000).

eVenta de carne: es la comercializacion de carne de vacuno en
puntos de ventas que cuentan con equipos para conserva la vida util de la
carne. La venta de carne es al por mayor y al por menor, segun las
necesidades de los clientes (Moreno, 2006).

e Ama de casa: son mujeres que permanecen en sus hogares mas de
10 horas diarias y que estan encargadas en las labores domésticas y la
crianza de sus hijos (Ruiz, 2003).

e Consumidor: es aquel individuo que se beneficia de los servicios
prestados por una compafiia o adquiere los productos mediantes
mecanismos de intercambio de pagos y bienes disponibles en la sociedad,

como es el caso de compra y venta (Schiffman & Kanuk, 2009).
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CAPITULO Il HIPOTESIS

En el presente capitulo se muestra la formulacion de la hipotesis
partiendo de la idea que Menon et al. (1999) exponen de las estrategias de
marketing que aplican los comercializadores de venta de carnes por el canal
tradicional. Ademas, se desarrollan hipotesis especificas relacionando los
componentes de marketing, tales como, el compromiso de recursos,
integralidad, analisis situacional, énfasis sobre activos y capacidades de
marketing. Cada una de ellas fueron consideradas para desarrollar las
variables de la presente investigacion, donde se detallan junto sus
respectivas dimensiones que han sido aplicadas a la unidad de estudio
(amas de casa, restaurantes y microempresarios) utilizando las entrevistas y

encuestas.

3.1. Formulacion de hipétesis
La investigacion sobre el estudio de la aplicacion de las estrategias de
marketing en la venta de carne por el canal tradicional en el distrito de San
Juan de Lurigancho formula las hipotesis en general y especificas:
a) Hipotesis general
Si las estrategias de marketing aplicadas por el canal tradicional son
importantes en la venta de carne, entonces hay una relacion entre las
estrategias de marketing y la venta de carne por el canal tradicional en el
distrito de San Juan de Lurigancho.
b) Hipdtesis especificas
* Si el compromiso de los recursos es importante en las estrategias de
marketing, entonces tiene relacion con la venta de carne de res por el canal

tradicional en el distrito de San Juan de Lurigancho.
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« Si la integralidad es necesaria en las estrategias de marketing,
entonces existe relacion con la venta de carne de res por el canal tradicional
del distrito de San Juan de Lurigancho.

* Si el anadlisis situacional es importante en las estrategias de
marketing, entonces posee una relacion con la venta de carne de res por el
canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho.

» Si el énfasis sobre activos y capacidades de marketing es importante
en las estrategias de mercadeo, entonces tiene relacién con la venta de

carne de res por el canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho.

3.2. Variables y definicion operacional

Las siguientes tablas contienen las variables utilizadas en este
estudio, tales como, compromiso de recursos, integridad, analisis situacional
y énfasis sobre activos y capacidades de marketing. Estos términos son
considerados por Menon et al. (1999), quienes muestran, ademas, sus
dimensiones sefialando que instrumentos se utilizaron para cada uno de

ellos.
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Tabla 1

Variable compromiso de recursos, dimensiones e instrumentos aplicados

Variables y definicion operacional

Variable: Compromiso de recursos

Definicién conceptual: segun Menon et al. (1999) se define asi a la relacion entre las personas,
el tiempo y el dinero con el que cuenta la empresa.

Indicadores Instrumento
Instrumento: Entrevistas:
Indicador 1: Proveedores - Restaurantes

Dimensiones - . - Microempresarios
El abastecimiento de los insumos, los
acuerdos y soluciones frente a las

dificultades que se presentan.

Indicador 2: Organizacion

Entrevistas:
La mfraestructura y equipamiento 0o - Restaurantes
materiales adecuados, la secuencia de
actividades para brindar el servicio o - Microempresarios

producto.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2

Variable integralidad, dimensiones e instrumentos aplicados

Variables y definicion operacional

Variable: integralidad

Definicién conceptual: segun Menon et al. (1999) se utiliza este término cuando se lleva a cabo una
evaluacion y un analisis a las alternativas planteadas y no solamente se limitan a alcanzarlas para el
beneficio de la organizacion.

Indicadores Instrumento
Instrumento: Entrevistas:
Indicador 1: perfl y tendencia del
consumidor. - Restaurantes
Dimensiones . . Encuestas:
Las caracteristicas de los consumidores,
el habito de compra, la tendencia de - Amas de casa
consumo, identificando Si el

comportamiento de los consumidores es
estable o muy dinamico.

Indicador 2: competencia )

Entrevistas:
El grado de satisfaccién de consumo del
producto camico, la presencia de ofertas
en el mercado.

- Restaurantes

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3

Variable anélisis situacional, dimensiones e instrumentos aplicados

Variables y definicion operacional

Variable: analisis situacional

Definicién conceptual: segun Menon, Bharadwaj, Tej y Edison (1999), toda organizacion debe de
tomar en cuenta que una estrategia planificada debe articular como la organizacion lograra sus
objetivos determinados. (Una de las empresas estudiadas mencionaron que algunos de sus
gerentes estaban centrados internamente siendo indiferentes a los acontecimientos externos).

Indicadores Instrumento
Instrumento: Entrevistas:
Indicador 1: publico objetivo
- Restaurantes
Dimensiones Consumidores potenciales que )
Encuestas:

adquieren este producto de consumo,
que tienen un nivel socioeconémico C y
D.

- Amas de casa

Entrevistas:

Indicador 2: segmentacion
- Restaurantes

Los tipos de consumidores potenciales
que tiene este producto de consumo.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4

Variable énfasis sobre activos y capacidades de marketing, sus dimensiones
e instrumentos aplicados

Variables y definicion operacional

Variable: Enfasis sobre activos y capacidades de marketing

Definicién conceptual: Segin Menon et al. (1999), se refiere a los procesos, recursos y habilidades
relacionadas con el mercado permanente donde se basa la estrategia de comercializacion.

Indicadores Instrumento
Instrumento: Entrevistas:
Indicador 1: canales de - Restaurantes
Dimensiones comercializacion. )
Encuestas:

El medio o medios por el cual adquieren
el producto carnico.

- Amas de casa

Entrevistas:
Indicador 2: precio apropiado.
- Restaurantes
El comportamiento de los consumidores
Encuestas:

frente a los precios que se encuentran
en el mercado o la reaccion de las - Amas de casa
ofertas que el mercado brinda.

Contintia

59



Indicador 3: propuesta de valor

Una propuesta con un valor agregado,
distinta de la competencia dirigida a los
consumidores.

Indicador 4: producto y envase

Las exigencias de los consumidores al
adquirir el producto carnico y las
caracteristicas de las que se encuentran
en el mercado.

Entrevistas:
- Restaurantes
Encuestas:

- Amas de casa

Entrevistas:
- Restaurantes
Encuestas:

- Amas de casa

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV: METODOLOGIA

La presente investigacion es mixta debido a que se utilizé un disefio
cualitativo y cuantitativo. EI primero, tiene como poblacion o unidad de
estudio a los restaurantes y microempresarios o encargados de tiendas de
venta de carnes de las empresas seleccionadas. El segundo, tiene como
poblacién o unidad de estudio a las amas de casa de la zona de Campoy del
distrito de San Juan de Lurigancho.

En el disefo cualitativo se realizaron las entrevistas a los duefios o
propietarios de los restaurantes de la zona de Campoy del distrito de San
Juan de Lurigancho, donde se tom6 en cuenta las siguientes variables:
compromiso de recursos, integralidad, analisis situacional, énfasis sobre
activos y capacidad de marketing.

Las variables y las dimensiones, relacionadas a los duefios de
restaurantes, se presentan de la siguiente manera: a) integralidad: perfil y
tendencia del consumidor, b) compromiso de recursos: proveedores y/o
abastecimiento, organizacion, c) analisis situacional: publico objetivo,
segmentacion d) estrategia de marketing y capacidad de activos: canales de
comercializacion y/o venta, precio, propuesta de valor, producto y envase.

Se menciona, también, cada variable y las dimensiones, relacionados
a los microempresarios o encargados de tiendas de venta de carnes, a)
compromiso de recursos: organizacion (secuencia de actividades de
produccion y/ o servicio), infraestructura (maquinaria y materiales), b)
estrategia de marketing y capacidad de activos: promocion.

En el disefio cuantitativo se realizaron las encuestas a las amas de

casa de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho, donde
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se consideraron las siguientes variables: compromiso de recursos,
integralidad, analisis situacional, énfasis sobre activos y capacidades de
marketing.

Las variables y las dimensiones, relacionadas a las amas de casa, se
presentan de la siguiente manera: a) integralidad: perfil y tendencia del
consumidor, b) compromiso de recursos: proveedores y/o abastecimiento,
organizacion, c) analisis situacional: publico objetivo, d) énfasis sobre activos
y capacidades de marketing: canales de comercializacion y/o venta, precio,
propuesta de valor, producto y envase.

Respecto a las entrevistas y encuestas que se realizaron, sirvieron de
ayuda para la recoleccion de datos y asi se llegé a identificar y comprender
el comportamiento de estos tipos de consumidores. A la vez, permitieron una
triangulacion con la recoleccion de datos por parte de los microempresarios
0 expertos de este rubro o giro de negocio.

En este estudio, el caracter cualitativo tiene el propésito de
comprender el fendmeno de estudio. Asimismo, desarrolla la Iégica inductiva
tomando como base la apreciacion de los duefios de restaurantes y
microempresarios de este giro de negocio, los cuales forman parte de la
unidad de analisis. La finalidad es la comprension del fendmeno de estudio a
partir de la recoleccion y analisis de los datos (Salomén, 2010).

La muestra para la investigacion fue no probabilistica y el tipo de
muestreo fue el de propdsito. Este tipo de muestreo, que pertenece al
enfoque cualitativo, se justifica debido a que no existen, a la fecha,
estadisticas nacionales y actuales de entidades reconocidas sobre este

rubro o giro de negocio carnico.

62



El enfoque cuantitativo fue utilizado en la presente investigacion con
el propédsito de contrastar las hipotesis que fueron formuladas por la
investigacion. Se utilizoé la estadistica descriptiva para investigar de forma
mas adecuada los detalles porcentuales del publico objetivo — amas de casa,
para conocer el perfil y tendencia del cliente de la zona, canal de distribucién
y propuesta de valor que el consumidor prefiera. Esta informacion se
expondra mediante datos estadisticos obtenidos del método descriptivo.

El trabajo se ha nutrido de investigaciones relacionadas al tema y a su
vez de la experiencia del investigador en el estudio del rubro de la
comercializacién de venta de carnes. Finalmente, la investigacién presenta a
continuacion el desarrollo de cada enfoque utilizado. El primer lugar, el

enfoque cualitativo y después se desarrollara el enfoque cuantitativo.

4.1. Enfoque cualitativo

En este apartado la investigacion desarrolla los siguientes aspectos:
(a) disenio metodoldgico, (b) la poblacién, (c) el procedimiento de muestreo,
(d) el consentimiento informado, (e) guia de entrevista, (f) recoleccion de
datos, y (g) el analisis de datos.
4.1.1Diseno metodolégico

La investigacion es exploratoria y siguio la logica inductiva; ademas,
es de tipo transversal (Hernandez et al., 2014; Vara, 2015). Utilizo la
estrategia de caso de Yin (2003).

En este disefio de estudio, se utilizd el enfoque cualitativo por: (a) la
comprension profunda y detallada del fendbmeno que sera investigado se
desarrolla en un contexto determinado (Hernandez et al., 2014; Patton,

2002), (b) el tema de investigaciéon no ha sido explorado en un sector
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especifico (Creswell & Clark, 2007), y (c) las entrevistas contribuyen con la
descripcion del fendbmeno y su comprension a partir de la perspectiva de los
entrevistados (Creswell & Clark, 2007; Denzin & Lincoln, 1994; Taylor &
Bogdan, 1987).

La presente investigacion utilizo la estrategia del estudio de caso,
debido a que esta eleccion es pertinente para el tipo de investigacion
propuesto, se toma en cuenta su disefio como la opcidn para comprender la
complejidad de las tendencias que tienen en consumir este producto carnico
los restaurantes (publico objetivo) y el conocimiento de los microempresarios
(expertos) en este rubro de ventas de carnes. (Salomén, 2010).

Adicionalmente, Yin (2003) muestra tres condiciones para seleccionar
una estrategia de investigacion: (a) el tipo de preguntas establecidas, (b) el
grado de control que el investigador tiene sobre los eventos, (c) el grado en
que los eventos se refieren a situaciones actuales en contraposicién a
eventos historicos.

Con estas condiciones propuestas por Yin, las preguntas de esta
investigacion son cuestionamientos de los tipos “cual es” y “por qué’; incluso
menciona que estas preguntas justifican conducir un estudio exploratorio y
cualitativo.

La presente investigacion no tiene control sobre las decisiones de
aplicacion de estrategias de marketing en las empresas estudiadas, por lo
que el estudio de caso es el método idoneo a utilizar. Asi lo expresa Yin,
quien menciona que cuando el investigador tiene poco o ningun control
sobre los eventos, es preferible tomar en cuenta este método de

investigacion.
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Con respecto al ultimo punto, el presente estudio analiza como las
empresas se relacionan con sus estrategias de éxito de ventas. Por lo que la
investigacion elige el estudio del caso como método de investigacién debido
a que se cumple con las tres condiciones (Casas, 2017).

El estudio del caso tiene un disefio holistico porque solo implica una
unidad de analisis: decisores de compra y venta, quienes son los
propietarios y encargados de venta para este estudio. Esto permite a la

investigacion predecir resultado similares (Yin, 2013).

4.1.2 La poblacion

En el enfoque cualitativo se han considerado dos poblaciones: el
primero es la poblacion conformada por los restaurantes ubicado en la zona
de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho y la segunda poblacion
esta constituida por los propietarios de los negocios de venta de carne.

En Ila actualidad no existe una estadistica acerca de la
comercializaciéon de ventas de carnes por el modelo tradicional (mercados,
puestos de bodegas) que se realiza el Perd, mucho menos en la zona de
Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho que es el sector de estudio,
por lo tanto no es posible identificar a priori la poblacion.

El estudio esta centrado en la industria de venta de carnes en la zona
de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho, Lima — Peru, donde
existe una demanda insatisfecha de carnes por parte de los restaurantes de
la zona mencionada y sus aledafios de los cuales se ha seleccionado a 20
de ellos. El analisis abarca a un minimo de 10 restaurantes que aceptaron
participar, es por esta razéon que la unidad de analisis son los duefios o

encargados de estos negocios.
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En la seleccién de los restaurantes se optd por los criterios de
oportunidad y pertinencia. El primero fue elegido en virtud de la aceptacion
de los duefios 0 encargados de tienda en participar de la investigacion y el
segundo porque adquieren este producto carnico y pertenecen a la industria
de ventas de carnes como clientes potenciales (Salomon, 2010).

Los criterios de inclusion y exclusién para los restaurantes son:

Participacion frecuente en la compra de productos de consumo.

¢ Propietarios de sexo femenino y masculino mayores de 22 afos.

e Restaurantes informales y/o formales.

¢ Grandes, medianos y pequefos restaurantes.

¢ Restaurantes ambulatorios y establecidos en un local.

e Un poder adquisitivo promedio.

e Consumo semanal de una cantidad regular de producto carnico.

e Restaurantes que abren esporadicamente.

e Restaurantes comerciales pertenecientes al area de Campoy y sus

aledanos.

e Experiencia minima de un ano.

La segunda poblacién la conformaron los microempresarios
seleccionados del Camal de Yerbateros, San Pedro y otros que desarrollen
un modelo de negocio similar. Considerando que la investigacién es un
proceso continuo, fue necesario solicitar el permiso para acceder a los
restaurantes mediante una carta enviada que represente el consentimiento

informado.
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Para esta poblacion los criterios de inclusion y exclusion son:

e Participacion frecuente en el mercado en la venta de estos
productos carnicos de consumo.

e Propietarios de sexo femenino y masculino mayores de 22 afnos.

e Microempresarios / comerciantes informales y/o formales.

¢ Medianos y pequefios microempresarios.

e Experiencia en el rubro de las carnes en su comercializacién y su
distribucion.

e Microempresarios comerciales pertenecientes al area de los
camales en yerbateros y su entorno.

e Tiempo que tienen en el mercado, en la experiencia en este rubro,
las innovaciones y estrategias que han aplicado.

e Empleados que se encuentren en diferentes areas de la empresa

que abran su negocio esporadicamente.

4.1.3 El procedimiento de muestreo

La muestra es de aproximadamente 20 restaurantes comerciales que
se ha determinado mediante los criterios de inclusién y exclusién. Se realiz6
teniendo en cuenta el muestreo no probabilistico de muestreo por propédsito
y con la experiencia del investigador en este sector industrial de venta de
carnes.

Para la presente investigacion se aplico el instrumento de entrevista a
profundidad.

El procedimiento para calcular el tamafo de la muestra es el

siguiente:
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Se comenzd por la ubicacion de los restaurantes en la zona de
Campoy y sus aledafios. La muestra se fue formando de manera seriada, es
decir, los participantes se seleccionaron sobre la base de la informacion
obtenida.

La muestra fue ajustada al instante; la informacion adquirida sirvié de
guia en el proceso de muestreo. El tamano de la muestra para los
restaurantes esta en funcion al punto de saturacion mediante los
participantes seleccionados al aplicar el instrumento.

En segundo lugar, la investigacion presenta como se calculo el
numero de entrevistados respectos a los propietarios 0 encargados de
negocios de venta de carne.

El estudio estuvo centrado en la industria de venta de carnes en la
zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho, Lima — Peru, donde
existe una deficiencia en la comercializacion de este productos carnicos. Por
esta razén, se recurrié a expertos de este rubro para recoger datos acerca
de la promocién de sus productos carnicos, los procesos de produccion y
servicio, ademas de reconocer los equipos, materiales e infraestructura
apropiada que se debe tomar en cuenta.

En la seleccién de los microempresarios o encargados del negocio de
venta de carnes, se utilizaron los criterios de inclusién y exclusion.
Adicionalmente, se considero el criterio de oportunidad que fue determinada
en virtud de la aceptacion de los duefios o encargados de tienda en

participar de la investigacién (Salomén, 2010).
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La poblacion esta conformada por la unidad de estudio que se
encuentra ubicada en La Victoria. En la Tabla 1 se presenta los datos de los

microempresarios que participaron en las entrevistas en profundidad.

Tabla 5

Entidades de empresas a consultar para las entrevistas a fondo
Empresas Direccién Nombres
Camal de Yerbateros N Giovanni Paredes
yerbateros 854- altura del gerente general de la
S.A. terminal de organizacion.

buses.

Camal San Yerbateros av. Asociacion-
Pedro S.A. La bandera, accionistas

Por el parque
Andahuaylas.

Fuente: Elaboracién propia.

4 1.4 El consentimiento informado

Debido a que la investigacion tuvo que tomar informacién de los
entrevistados, fue necesario que los participantes lean, comprendan y firmen
el consentimiento informado que se muestra en el Apéndice C como muestra
de conformidad. Este consentimiento proporciona informacién respecto a los
objetivos de la investigacion y los procedimientos de la entrevista (Avolio,
2008).

Los participantes de estas entrevistas lo hicieron de manera
voluntaria, de la misma forma los negocios Yy restaurantes estuvieron de
acuerdo en ser parte del estudio. Para lograrlo, se les comunicé de los
procedimientos mediante visitas a su local y una carta de consentimiento
informado.
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4.1.5 La guia de entrevista

Para la entrevista en profundidad utilizada en la investigacion se
necesito desarrollar la guia de entrevista, con el objetivo de obtener
informacion respecto al planteamiento del problema. (Hernandez et al.,
2014). Las investigaciones que realizan entrevistas individuales utilizan las
guias de entrevistas, que son necesarias para las primeras conversaciones.
(Flick, 2007). Por ultimo, la guia de entrevista pertenece al disefo de la
entrevista en profundidad y mediante el didlogo busca generar respuestas a
las preguntas de investigacion (Salomén, 2010).

En la revisién de otras investigaciones de enfoque cualitativo, se
comprobd que han considerado como unidad de analisis para sus estudios a
personas de la gestion y los datos han sido recogidos por entrevistas.
(Suarez, 2017). Sin embargo, si la presente investigacion hubiera
considerado los datos mediante la observacion, involucraria mayor tiempo y
funciones por parte del investigador (Baker, 2006; Curry, Nembhard, &
Bradley, 2009). Por otro lado, es necesaria una preparacion respecto a la
técnica de observacion que es muy utilizada en la etnografia (Baker, 2006;

Moriarty, 2011).

4.1.6 Recoleccion de datos

En primera instancia, se procedié a describir como se realizé la
recoleccion de datos —entrevistas a propietarias de los restaurantes- como
parte del trabajo de campo de la presente investigacion. Las entrevistas
dirigidas a los restaurantes de la zona de Campoy y sus aledafios del distrito

de San Juan de Lurigancho se desarrollaron bajo el siguiente procedimiento:
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1. La entrevista se realizé individualmente a cada empresa. Cada
entrevista demora 30 minutos, incluyendo una visita a las
instalaciones de cada restaurante.

2. Si no se podia realizar en su local se fij6 el lugar, hora y fecha para
realizar las entrevistas, la cual incluyé la autorizacion respectiva para
realizar la grabacion verbal correspondiente.

3. Se realizaron las preguntas determinadas anteriormente,
interactuando con el entrevistado para que se sientan libre de
conversar del producto carnico, tratando que no se aleje del tema.

4. Se recolectaron los datos necesarios para el desarrollo del analisis
de cada una de los participantes de las entrevistas utilizando este
instrumento.

5. Se depurd la informacidn para su analisis.

6. Se realizé el analisis del contenido, utilizando técnicas de
codificacion y categorizacion. Como segundo aspecto se considerd
las entrevistas a los microempresarios o encargados de los negocios
de venta de carne que se realizd ejecutando el siguiente
procedimiento:

7. La entrevista se realizé individualmente a cada empresa. Cada
entrevista demoré 30 minutos, incluyendo una visita a las
instalaciones de la empresa.

8. Se realizaron llamadas telefonicas tanto a las empresas como a los
stands que se encuentran dentro de la misma para poder concertar

una cita con el microempresario.
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9. La recoleccién de datos la realizé el mismo investigador, el cual
recopilé toda la informacion, y de ser posible en un documento
electronico.

10. Las entrevistas fueron grabadas verbalmente para su revision.

11. Se depurd la informacion para su analisis.

12. Se realizé6 el analisis del contenido, utilizando técnicas de

codificacion y categorizacion.

4.1.7 Analisis de datos

El andlisis de datos en la investigacion cualitativa tiene el propésito de
‘preparar y organizar los datos mediante el analisis, la reduccién de los
datos en temas mediante procesos de codificacibn y condensacion de
cédigos, para representarlo en figuras, tablas o discusiones” (Creswell &
Clark, 2007, p. 148).

Esta técnica empieza desde la primera entrevista. En seguida, los
datos cualitativos fueron categorizados dentro del proceso de analisis que
fue el inductivo (Strauss et al., 2002; Timmermans & Tavory, 2012).

Para el proceso de analisis, se utilizaron cuadros como herramienta
organizar la informacién. Se etiquetaron los conceptos que se evidenciaron
durante la revision de las transcripciones de las entrevistas.

El proceso de analisis de datos se inicia desde la primera entrevista.

4.1.8 Validacion

La validez de contenido del instrumento fue sometida a criterio y juicio
de tres especialistas en administracion de empresas y marketing de la

Universidad San Martin de Porres (Ver Apéndice B).
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Conforme al criterio para considerar un item pertinente, en coherencia
con el marco tedrico y con un porcentaje mayor al 60%, fue aprobado por
unanimidad por los tres jueces expertos (100%).

Luego de la aplicacion del instrumento, no se realizé cambios en las
preguntas. El contenido definitivo del instrumento se aprecia en los
apéndices (Ver Apéndice C).

Por otro lado, la validacién de los estudios cualitativos es diferente a
la de los estudios de tipo cuantitativos. La validacion para un enfoque
cualitativo (Timmermans & Tavory 2012), es la creacion de una cadena de
evidencia, que en este caso seria la transcripcién de las entrevistas y el
consentimiento informado (Ver Apéndice D).

Después de la validacion de las preguntas para las entrevistas a
restaurantes y microempresarios del rubro de ventas de carnes, se realizo
las entrevistas en los locales de los propietarios de restaurantes.

La recoleccion de datos se realiz6 mediante grabaciones a cada uno
de los entrevistados, para luego analizar cada contenido de las entrevistas.

Se elaboraron cuadros donde se detalla los nombres de los
entrevistados, restaurantes y microempresarios, segun las preguntas
planteadas se llevd a cabo un analisis de cada respuesta, respetando los
términos comerciales o coloquiales de cada uno de los participantes.

Los cuadros contienen nombre del giro de negocio u empresa,
restaurantes y microempresarios, también los objetivos de la investigacion,
con los componentes del marketing, segun Menon et al. (1999) relacionando
los topicos con sus respectivas preguntas, finalizando con el analisis de cada

entrevista.
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Después de tener las entrevistas de los restaurantes vy
microempresarios se realizd la triangulacién, donde se pudo relacionar las
respuestas de ambos, de acuerdo a cada objetivo estratégico determinado,
evaluando las respuestas, relacionando los objetivos planteados con las
preguntas establecidas y concluyendo con un analisis de los objetivos.

Esta comparacion ayuda a analizar a este tipo de consumidor
respecto a su solicitud referente al producto carnico para su respectiva
adquisicion, como también para comprender su habito de consumo. También
muestra e identifica la perspectiva de los expertos u encargados de tienda o
microempresarios de este rubro carnico y las estrategias que aplican a los

productos carnicos para llegar al consumidor final.

4.2. Enfoque cuantitativo

La investigacién desarrollé los siguientes aspectos: (a) disefio
metodolégico, (b) la poblacion, (c) el procedimiento de muestreo, (d)
recoleccion de datos, y (e) el analisis de datos. A continuacién se trata cada

aspecto.

4.2.1 Disefio metodolégico

La presente investigacion emple6 un disefio cuantitativo, un disefio
descriptivo cuantitativo simple. La poblacién estuvo conformada por los
habitantes de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho.
Segun Ipsos, 2013. & APEIM, 2015, mencionan que la poblacién de un nivel
socioeconomico C y D prefieren asistir a los mercados o puestos de bodega
por el estado fresco de las carnes y la opcion de escoger los tipos de cortes

de este producto carnico.
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El estudio sigue una légica deductiva y empled el paradigma post-
positivista, que refleja la necesidad de ubicar descriptores a partir de los
resultados bajo un punto de vista determinista (Creswell & Clark, 2003).
Ademas, parte de un analisis teorico, para luego plantear hipotesis y
verificarlas en el trabajo de campo, mediante la aplicacion de una encuesta a
una muestra basada en las percepciones de las amas de casa
considerandose en la unidad de analisis, que se desarrollé considerando un
corte transeccional (Hernandez et al. , 2010).

El disefio cuantitativo utilizé una encuesta, en donde se plasmé los
datos bajo un disefio holistico que integra los objetivos que intervienen en la
percepcidon de las amas de casa. La muestra que se analiz6 esta basada en
un muestreo probabilistico. Los datos fueron recolectados mediante
encuestas estructuradas, que luego se analizaron usando técnicas como la

estadistica descriptiva.

4.2.2 La poblacion

La investigacion plantea un disefio descriptivo cuantitativo simple
dirigido a las amas de casa de la poblacién (40 000), de la zona de Campoy
del distrito de San Juan de Lurigancho, Lima — Peru.

Segun lo investigado por INEI (2014) en la zona de Campoy del
distrito de San Juan de Lurigancho existe una poblaciéon que asciende a 40
000 habitantes, por medio de esta informacion se determind un promedio de
4000 que es la poblacion que determind la muestra, aplicando criterios de
inclusion y exclusion.

A continuacién, se presenta una tabla que permite visualizar la

metodologia de la investigacion.
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Tabla 6

Matriz de la metodologia de la investigacion

Dimensiones: determinar el/la:  disefio poblacién muestra Instrumento
Publico objetivo Cuantitativo/  Amas de casa/ 396 Encuesta/
cualitativo restaurantes 20 entrevista
Perfil/ tendencia de Cuantitativo/ Amas de casa/ 396 Encuesta/
consumidor cualitativo restaurantes 20 entrevista
Precio Cuantitativo/ Amas de casa/ 396 Encuesta/
cualitativo restaurantes 20 entrevista
Canal de comercializacion Cuantitativo/ Amas de casa/ 396 Encuesta/
cualitativo restaurantes 20 entrevista
Continta
Canal de abastecimiento Cuantitativo/ Amas de casa/ 396 Encuesta/
cualitativo restaurantes 20 entrevista
Producto y envase Cuantitativo/  Amas de casa/ 396 Encuesta/
cualitativo restaurantes 20 entrevista

Fuente: Elaboracién propia.

4.2.3 El procedimiento de muestreo

Para la presente investigacion se realizd6 un muestreo probabilistico
simple. Los criterios de inclusién y exclusién para las amas de casa fueron:

v Amas de casa de sexo femenino.

v/ Ser mayor de 18 afos.

v" Que vivan dentro de la zona Campoy y sus aledafos.

v" Que cuenten con un poder adquisitivo.

v Una continua frecuencia de compra de productos de consumo.

v' Si los padres de familia son los que realizan las compras de este
producto carnico.

v' Mujeres de la tercera edad (70).

Los criterios de exclusion para las amas de casa son:
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v No se considerara a jovenes del sexo masculino.
Para calcular el tamafio de la muestra de las amas de casa, se utilizo
la herramienta denominada Consulta Mitofsky, Vara (2012). Considerando

los siguientes datos:

e Tamano dela poblacion........................... 4000
e Tasaderespuesta..............ccooeviiiiiin.nn. 0.96
e Tamafo aproximado de la proporcion......... 0.50
e Error maximo aceptable......................... 0.05
e Niveldeconfianza...................ooiiine. 0.96
n= z2.p.q.N n = 396

e2. (N-1) + z2.p.q

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Consulta Mitofsky

4.2.4 Recoleccion de datos

En la presente investigacion se empled el instrumento de la encuesta
de diseno cuantitativo descriptivo simple. Se realizd un registro continuo y
ordenado del proceso de andlisis y las pautas diseiadas para realizar las
encuestas, sirvieron como un marco para comenzar a interactuar con las
amas de casa mediante las preguntas de cada objetivo que se presenta a
continuacion: 1) el publico objetivo, 2) el perfil y la tendencia del consumidor,
3) el precio, 4) el producto y envase, 5) los canales de comercializacion , 6)
la propuesta de valor y 7) los canales de abastecimiento y servicio. Estos

objetivos claves fueron importantes para poder definir las caracteristicas del
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perfil de este tipo de consumidor y para comprender el comportamiento de
las amas de casa que consumen este producto carnico.

Se aplicd el tipo de disefio descriptivo cuantitativo simple y las
encuestas que estan dirigidas a amas de casa. Estas encuestas permitiran
recolectar datos de suma importancia para analizar y comprender cual es la
percepcion que tienen del producto carnico, ademas de identificar y detallar
las caracteristicas del consumidor.

Los lugares donde se realizaron las encuestas correspondientes a las
amas de casa fueron la zona de Campoy del distrito de San Juan de
Lurigancho.

En este aspecto de la investigacion comercial se procedi¢ a realizar
las encuestas a las amas de casa en las zonas comerciales y mercados de
Campoy, debido a la gran asistencia que ellas tienen a estos lugares y por la
disposiciéon a dar respuestas debido a que se encuentran en un ambiente
propicio para dar a conocer sus exigencias, satisfaccion o insatisfaccion
sobre los productos carnicos.

Para ello se capacité a dos jovenes: José Miguel Rodriguez Ponte,
identificado con el DNI 48112548 y Miguel Angel Ayquipa Paco, identificado
con el DNI 46321570. Ambos poseen conocimientos del giro de este
negocio, lo que facilitd el entrenamiento acerca de las preguntas o la
informacion que pueden brindar a las amas de casa.

En la Figura 1 se muestra los lugares donde se realizaron las

encuestas a las amas de casa de Campoy.

78



/En la Calle 8 de Campoy\

se encuentran 4
mercados en la misma
zona:

Figura 1. Campoy: Calle 8- Pallanchacra

Fuente: Google Maps

1. Calle 8

»2- Sol Naciente
3. Pallanchacra
4. Cristo Rey

N /

Se ha realizado las encuestas a las amas de casa en cada mercado

establecido, desde las 11 de la manana hasta la 1

seis veces durante el lapso de dos semanas.

de la tarde, asistiendo

Supermercado TOTTUS
que se encuentra a la
altura del paradero

Figura 2: Campoy: Paradero Panorama.

Fuente: Google Maps

» Panorama, a la entrada de
LCampoy.

Para realizar las encuestas, fue necesario ubicarse en la entrada del

supermercado TOTTUS de la zona de Campoy. En este lugar, se

contactaron a las amas de casa que se dirigian a ingresar al supermercado y

a las que asistian a las bodegas que se encuentran en el entorno.
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Se obtuvo 15 encuestas debido a que la mayoria de amas de casa
realizaban las compras de carnes en los mercados y solo asistian a centros

comerciales para adquirir viveres como arroz, leche, menestras, entre otros.

e Cansin /En este lugar se \

encuentra ubicado
un mercado
conocido por los
pobladores de
Campoy con el
nombre, TUPAC

V’-\MARU. /

v

Figura 3: Campoy: Estadio Huanca- Mercado Tupac Amaru.
Fuente: Google Maps

En el mapa no se muestra la ubicacién del mercado Tupac Amaru,
debido a la informalidad que se encuentra este lugar comercial. A pesar de
esto, la asistencia de las amas de casa es regular debido a la cercania que
tiene a sus hogares. Para realizar las encuestas, fue necesario ubicarse en
la entrada del mercado desde las 11 de la mafana hasta la 1 de la tarde tres

veces por semana, obteniendo un total de 99 encuestas.

én este lugar se \

encuentra ubicado
un mercado
. ‘ ~ conocido por los

¥ E 3 - pobladores de
il | Campoy con el
 lm— nombre, NINO
JESUS.

J

Figura 4: Campoy Av. Halcones, Malecén Checa
Eguiguren, San Juan de Lurigancho.

Fuente: Google Maps
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El mercado NINO JESUS esta ubicado en una avenida, a la atura de
la entrada de Campoy. Tiene una minima cantidad de clientela debido al
precio elevado de algunos productos de consumo, ademas de la baja calidad
del mismo. Fue necesario ubicarse en las puertas del mercado para realizar
las encuestas, desde las 11 de la mafana hasta la 1 de la tarde, durante el
lapso de dos semanas, se logré realizar 39 encuestas.

4.2.5 Analisis de datos

La validez de contenido del instrumento, fue sometida a criterio y
juicio de tres especialistas en administracion de empresas y marketing de la
universidad San Martin de Porres (Ver Apéndice B).

Teniendo en cuenta el criterio utilizado, todos son pertinentes con su
concepto teorico siendo aprobado con unanimidad por los tres jueces
expertos (100%).

Las encuestas se realizaron en lugares estratégicos, en donde las
amas de casa asisten con frecuencia, debido a que las zonas seleccionadas
fueron lugares comerciales como supermercados y la asociacion de
comerciantes. Esto ayudé a una aceptacion de los encuestados a brindar
respuestas.

Las direcciones exactas donde se realiz6 las encuestas mencionadas
se hallaron en Google Maps, como se puede ver en las figuras 1,2, 3y 4
presentadas con las ubicaciones, avenidas y calles de cada lugar.

Cada pregunta estuvo relacionada con los objetivos estratégicos y las
opciones que se determiné para las respuestas fueron articuladas con el

propésito de comprender el comportamiento de este tipo de consumidor. La
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informacion obtenida se organizé en graficos de barras para identificar la
tendencia de este tipo de consumidor frente a las opciones planteadas.
Después de ello se elabord un cuadro mencionando los objetivos de
la investigacion, los componentes de marketing con los tdpicos respectivos
de cada uno de ellos y las conclusiones de cada objetivo estratégico.
Posteriormente, se elaboré un cuadro donde se detallo el perfil del
consumidor final — amas de casa de la zona de Campoy del distrito de San
Juan de Lurigancho, relacionando los topicos con sus respectivas preguntas,

finalizando con un analisis de los encuestados.
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CAPITULO V: RESULTADOS

Los resultados muestran los datos que se obtuvieron de las
entrevistas que estuvieron divididas en dos grupos: los propietarios de los
restaurantes y los administradores de las tiendas que estan destinados a la
comercializacién de la venta de carne. Ademas, se exponen los resultados
de la encuesta a las amas de casa en la zona de Campoy del distrito de San

Juan de Lurigancho.

5.1 Resultados del enfoque cualitativo

5.1.1Entrevistas a restaurantes

Las entrevistas se realizaron en los restaurantes de la zona de
Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho. Estas fueron realizadas en
el mismo local de los restaurantes, debido a la poca disposicién de los
propietarios o encargados.

A continuaciéon se presenta las entrevistas realizadas a los
encargados o duefios de los restaurantes de forma abreviada, resaltando las
respuestas directamente relacionada con las preguntas planteadas y los
objetivos determinados.

Los resultados se dividen en cuatro variables; 1) integralidad, 2)
analisis situacional, 3) compromiso de recursos, 4) énfasis en los activos y
estrategia de marketing. Cada una de ellas con sus respectivas
dimensiones, las mismas que fueron consideradas de acuerdo a la

sugerencia de los expertos.
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Tabla 7

Entrevistas a restaurantes de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho

Objetivos de la Area tematica tépicos Entrevistas
Investigacion Zegarra Guerrero Ivan canales
Perfil y Los cliente que asisten frecuentemente son; La clientela que mayormente son los
Determinar la tendencia del albafiiles, micro-empresarios y publico en general,  obreros de una empresa y ejecutivos,
integralidad de las consumidor que optan por una variedad de platos. Debido a la que prefieren los tipos de carne ya
estrategias de ubicacién de mi negocio, como ves estoy dentro de  mencionados.
marketing que un supermercado donde los ejecutivos son muy
utilizan los exigentes. A mis clientes les gusta el filete de resy  Bueno, los tipos de carnes que compro
comerciantes de Integralidad Guiso deshuesado por la suavidad y jugosidad que son: bistec, churrasco y asado de
carne del canal estas partes tienen. pejerrey que los utilizo para preparar
tradicional del distrito una variedad de platos
de San Juan de
Lurigancho. La competencia en el mercado carece de una La competencia en el mercado carece
inadecuada comercializacion de la venta de de una inadecuada comercializacion de
Competencia carnes, y una baja calidad del producto carnico. la venta de carnes, y una baja calidad
del producto carnico.
Identificar el analisis La compra de carnes que realizo son 2 o 3 veces La clientela que tengo me exige que
situacional respecto por semana, debido a la clientela de mi negocio. todos los dias tenga algo de carne de
a las estrategias de Publico objetivo Busco calidad y buen precio. La calidad porque es  res en unos platos del menu. La carne
marketing que importante para estos tipos de negocio porque si se encuentre en un estado fresco.
utilizan los no tu clientela se te va y también busco un buen Bueno, en mi negocio uso la carne pura,
comerciantes de Andlisis precio debido a que tiene que resultarte rentable. bistec o carne de guiso, llevo un minimo
carne del canal situacional de carne con hueso.

tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Segmentacion

La comercializacion de venta de carnes en la zona
de estudio tiene dos tipos de consumidores
potenciales; amas de casa y restaurantes.

La competencia en el mercado carece
de una adecuada comercializacion de la
venta de carnes, y una baja calidad del
producto carnico.

Continta
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Entrevistas

Objetivos de la Area tematica Tépicos
investigacion Zegarra Guerrero Ivan canales
Identificar el
compromiso de Compromiso de  Proveedores. Respecto a los que me proveen de carnes, los Respecto a los que me proveen de
recursos en las recursos. problemas son que a veces no estan operativos carnes, los problemas mayormente,
estrategias de los fines de semana y la baja calidad de su siempre se ha llegado a solucionar,
marketing que producto, y en ocasiones no ha estado a mi porque si no encuentro lo que esta de mi
utilizan los agrado. agrado simplemente me voy a otro lugar
comerciantes de a buscar una mejor calidad.
carne del canal
tradicional del distrito Canales de Los lugares que mas frecuento son los mercados, El mercado se encuentra ubicado cerca
de San Juan de comercializacién por la distancia en que se encuentran, son muy de mi negocio y en el supermercado
Lurigancho. y /o venta. accesibles para realizar las compras y los puedo encontrar promociones u ofertas
supermercados por las promociones u ofertas. que ayudan a mi negocio. Ahorro mucho
tiempo por la distancia del mercado.
Determinar el énfasis Buena calidad y a un bajo precio, acostumbro Busco mas la calidad y tiene que
sobre activos y Precio pedir descuentos por la compra que realizo, pero resultarme rentable por eso también
capacidades de apropiado. sin dejar de lado la calidad. busco un bajo precio y busco que sepan
marketing respecto a los cortes que permiten minimizar el
las estrategias de costo de compra y aumentar en la
marketing que cantidad de piezas unitarias por kilo.
utilizan los - -
. . . Respecto al empaque al vacio, por ahora no Respecto al empaque al vacio,
comerciantes de Enfasis de . . . . f
carne del canal activos y Propuesta de porque la carne es para el mismo dia, recomiendo  importante porque asi la carne de res se
g - . valor. tomar en cuenta El trato es muy importante y que conserva mucho mejor para después
tradicional del distrito  capacidad de no varien mucho con el precio por que eso no es usarlo pero por ahora solo lo adquiero
de San Juan de marketing.

Lurigancho

beneficioso.

en un envase practico — bolsa comercial.

Producto y
envase
apropiado

El buen manejo de los cortes, envase de estos
productos deben de ser de una manera practica y
facil como la bolsa comercial y que sea blanca que
transmite limpieza.

Priorizar la calidad del producto carnico,
que se encuentre en buen estado,
seguido de un bajo precio, el envasado
del producto usando dos cualidades
para este, que sea practico y facil de
abrir para su consumo.
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Tabla 8

Entrevistas a restaurantes de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho

Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Entrevistas

Doris Guillen Pimentel

Belinda Melgarejo

Determinar la
integralidad de las
estrategias de
marketing que
utilizan los

Perfil y tendencia
del consumidor

En mi negocio tengo gente independiente
mayormente son clientes fijos que trabajan en el
entorno de mi local, por la ubicacion misma de mi
negocio. Prefiero el de bistec y guiso de marucha
que es suave y me resulta para varios platos,

Respecto a los clientes que tiene el negocio,
trabajan por el entorno del negocio ya que esta
ubicado en la avenida y algunas veces doy
pensiones a empresas que se encuentran ubicados
cerca del negocio. Me pide carne con hueso, donde

comerciantes de Integralidad porque las carnes tienen una suavidad y eso me realizo platos de guiso o seco entre otros, y también
carne del canal resulta beneficioso para mi negocio. los filetes o bistec de res donde la gente lo prefiere
tradicional del distrito por su suavidad y cero grasas y hueso.
de San Juan de
Lurigancho.

La competencia en el mercado carece de una La competencia en el mercado es inadecuada, la

Competencia inadecuada comercializacion de la venta de carnes, comercializacion de la venta de carnes presenta

y la falta de una variedad de productos carnicos. elevado precio de las carnes.

La compra de las carnes la realizo todos los dias, El criterio que tomo en cuenta para consumir las
Identificar el analisis que esté en un buen estado, que sea de calidad. carnes es que se encuentren en un estado fresco y
situacional respecto Publico objetivo Compro de todo: un poco de cerdo, de carnero, de no de baja calidad sino una calidad de primera. Los
a las estrategias de res. Esto porque es un negocio de comida, los clientes que tengo me exigen que tenga de todo,
marketing que Analisis clientes siempre buscan la variedad en los platos a por ello tengo que comprar las carnes de cerdo, res,
utilizan los situacional consumir. carnero.

comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Segmentacion

La comercializacion de venta de carnes en la zona
de estudio tiene dos tipos de consumidores
potenciales: amas de casa y restaurantes.

Dos son los tipos de consumidores potenciales:
amas de casa y restaurantes.
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Entrevistas

Objetivos de la Area tematica Toépicos - - - - -
investigacion Doris Guillen Pimentel Belinda Melgarejo

Identificar el Respecto a los que me proveen de carnes, por Respecto a los que me proveen de carnes, estoy
compromiso de ahora, compro en el lugar donde me convence buscando un proveedor que se alinee a lo que yo
recursos en las depende de como este las carnes. Los problemas busco y exijo, por el momento compro en cualquier
estrategias de lo soluciono optando por otro lugar porque hasta Ilugar. Respecto a los problemas se conversa
marketing que Compromiso de Proveedores. ahora no tengo un lugar donde me garantice 100% tratando de llegar a un acuerdo.
utilizan los recursos. confianza.
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.
Determinar el énfasis Canales de Compro mayormente en el mercado por la cercania Preferimos la cercania de las tiendas o puestos de
sobre activos y comercializaciébny ~ que se encuentra respecto a mi negocio. Me ahorra mercado donde se puede adquirir estas carnes, se
capacidades de /o venta. bastante tiempo porque la distancia es muy cerca, tornan importantes porque nos ahorran tiempo y

marketing respecto a
las estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho

Enfasis sobre
activos y
capacidades de
marketing.

respecto al delivery, no me convence; prefiero ir a
comprar la carne directamente al negocio de mi
proveedor,

eso nos ayuda a realizar otras actividades.

Precio apropiado.

Busco mas la calidad porque es importante para mi
negocio y busco un precio comodo-bajo para que
me resulte beneficioso y sea rentable, y la cantidad-
volumen es importante porque el precio es menor,
porque estaria comprando por mayor.

Siempre busco que los productos tengan una buena
calidad a un precio econdmico y que los
comerciantes me vendan a un peso justo. Respecto
al negociar la compra de carnes para mi es
importante buscar un precio que me sea rentable.

Propuesta de valor.

Respecto al empaque al vacio, por ahora no,
porque lo que compro lo utilizo en el mismo dia. Les
recomendaria que compren carne fresca, de buena
calidad y que tenga buen trato sobre todo.

claro me
que

Respecto al empaque al vacio, Si
convendria bastante y me gustaria por
mantiene a la carne en un buen estado.

Producto y envase
apropiado

Que tenga buena textura la carne y que  sea
rosadita y fresca, respecto al envase una bolsa
comercial transparente porque nos resulta facil y
sencillo de abrir para después utilizar el producto.

Siempre busco la calidad y el color debe de ser
rozado que me muestra que es una carne fresca y
me brinda confianza y seguridad, sobre el envase
del producto debe ser sencillo de abrir, para ello la
bolsa comercial nos brinda esa facilidad.
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Tabla 9

Entrevistas a restaurantes de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho

Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Toépicos

Entrevistas

Benilda Julca Lozano

Angel Roca

Determinar la
integralidad de las
estrategias de

En mi negocio tengo publico de la calle, albailes y
ejecutivos porque la ubicacion de mi negocio esta
en un entorno donde existen empresas y en una

En mi negocio tengo personas obreras y familias
que mayormente son clientes fijos que trabajan
cerca de mi local. Prefiero corte el de bistec y carne

marketing que Integralidad Perfil y tendencia avenida para el publico de la calle, mayormente de guiso suave y la carne con hueso, ya que puedo

utilizan los del consumidor preparo carne de guiso y bistec y carne con hueso prepararlo para distintos platos, ya que mis clientes

comerciantes de que son los platos preferidos por la clientela que optan por esos cortes. Respecto al envase, siempre

carne del canal tengo. me entregan en una bolsa comercial y transparente.

tradicional del distrito

de San Juan de

Lurigancho. La competencia en el mercado carece de una La competencia en el mercado carece de una
Competencia inadecuada comercializacion de la venta de carnes, inadecuada comercializacion de la venta de carnes,

y la falta de ofertas u promociones. y la falta de una variedad de productos carnicos.

Identificar el analisis

situacional respecto Por el giro de negocio que tengo que es polleria — La compra de la carne la realizo diariamente, me

a las estrategias de restaurante las compras de carnes que realizo son  aseguro que esté fresca y que sea de calidad,

marketing que Analisis Publico objetivo inter diarios. Siempre me fijo en la calidad porque porque eso me ayuda a tener una clientela estable.

utilizan los situacional eso me resulta beneficioso para mi negocio y el Siempre compro una buena cantidad de carne pura

comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

trato que tienen hacia mi persona.

de bistec y cortes de cerdo, ya que mi clientela
siempre busca variedad.

Segmentacion

La comercializacién de venta de carnes en la zona
de estudio tiene dos tipos de consumidores
potenciales; amas de casa y restaurantes.

En la zona de estudio prevalecen las amas de casa
y los restaurantes como consumidores potenciales.
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Entrevistas

Objetivos de la Area tematica Toépicos X .
investigacion Benilda Julca Lozano Angel Roca
Identificar el Tengo tres proveedores debido a que no encuentro  Busco calidad y un precio comodo y debe tener la
compromiso de Compromiso de  Proveedores. un lugar que realmente este de mi agrado enla mayoria de cosas que busco, estoy en un 70%
recursos en las recursos. calidad y en el precio, pero si me gustaria depender conforme con el proveedor de carnes, porque no
estrategias de de un proveedor. encuentro lo que quiero y la calidad tiene que
marketing que mejorar.
utilizan los
comerciantes de Canales de Los mercados me resulta facil el acceso y una Siempre compro en los mercados donde me
carne del canal comercializacion y rapida compra de los productos para mi negocio, ofrecen cantidad y calidad a precios bajos, la
tradicional del distrito /o venta. Me ahorra bastante tiempo para desarrollar todas entrega a delivery no la descarto, siempre y cuando
de San Juan de mis actividades. ya sepan las exigencias que busco..
Lurigancho.
Observo que la carne tenga un precio comodo, Busco la calidad porque es esencial para mi
Determinar el énfasis siempre trato de llegar a un acuerdo que me negocio y busco precios bajos para que me resulte
sobre activos y Precio apropiado. convenga y que sea de buena calidad, Respecto a beneficioso para que mi clientela sea fiel por los
capacidades de la cantidad- volumen pido un descuento en el precios bajos y la calidad que ofrezco.
marketing respecto a precio.
las estrategias de Capacidad de
marketing que activos

utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Propuesta de valor.

Respecto al empaque al vacio, por ahora no porque
la carne que compro lo utilizo diario, les
recomendaria que tengan un buen trato y que no
descuiden la calidad de su mercaderia.

Respecto al empaque al vacio, Me resultaria muy
beneficioso por que podria comprar por mayor y la
carne se conservaria mejor.

Producto y envase
apropiado

Factores importantes son el color, la calidad y el
estado fresco de las carnes y me fijo en la suavidad
de las carnes, el corte de cada pieza tiene que ser
uniforme y exacto en el peso por gramos.

Que la carne sea suave, de calidad y buen color, el
manejo de los cortes son muy importantes ya que
me resulta rentable y a la vez los clientes son
satisfechos.
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Tabla 10

Entrevistas a restaurantes de la zona de Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho

Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Toépicos

Entrevistas

Teresa del Pilar Soto Romseros

Julio Salazar Aysanoa

Determinar la
integralidad de las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Integralidad

Perfil y tendencia

del consumidor

En mi negocio los clientes son mayormente obreros
y personas que trabajan en distintas fabricas,
porque estan cerca de mi local, exigen carne de
primera y suave; por eso siempre pido carne pura
de bistec y carne de guiso con hueso o deshuesado
por su suavidad y cero grasa.

Respecto al tipo de clientela que asiste al negocio,
siempre llegan, obreros, empresarios y peatones,
porque son personas que trabajan al entorno de mi
negocio. Mis clientes prefieren la carne de guiso
con hueso porque es mas deliciosa, carne pura de
bistec; esa es la variedad de corte que prefieren mis
clientes.

Competencia

La competencia en el mercado carece de una
inadecuada comercializacion de la venta de carnes,
y la falta de ofertas o promociones.

La competencia en el mercado carece de una
inadecuada comercializacion de la venta de carnes,
y la falta de una variedad de productos carnicos.

Analisis
situacional

Identificar el analisis
situacional respecto
a las estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Publico objetivo

La compra de las carnes la realizo todos los dias,
porque el negocio siempre exige variedad en los
platos que ofrecemos; por ese motivo compro carne
diariamente, debe ser carne de calidad y no debe
tener mucha grasa y el color debe ser rozado y en
un estado fresco.

El factor mas importante de compra para mi es la
calidad, la frescura, porque a mi clientela le agrada
ese tipo de carne. Respecto a la frecuencia de
compra lo realiza diariamente, porque tengo una
gran cantidad de clientes por ese motivo siempre
me hace falta la carne de res.

Segmentacion

La comercializacién de venta de carnes en la zona
de estudio tiene dos tipos de consumidores
potenciales; amas de casa y restaurantes.

Las amas de casa y los restaurantes son los
clientes potenciales de la comercializacion de
de venta de carnes en la zona de estudio.

Continta
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Objetivos de la

Entrevistas

. oS G Area tematica Tépicos - .

investigacion Teresa del Pilar Soto Romseros Julio Salazar Aysanoa
Identificar el Compromiso de Proveedores. Respecto a los que me proveen de carnes, no estoy Respecto a los que me proveen de carnes,
compromiso de recursos. conforme, porque pocas veces me ofrece calidad y realmente tengo un o dos proveedores pero me
recursos en las precios bajos, ademas siempre cambian de gustaria tener solo uno, cuanto con ellos debido a la
estrategias de personal y eso no me inspira confianza. falta de mercaderia o la baja calidad de la carne de
marketing que res que encuentro en sus negocios.
utilizan los
comerciantes de
carne del canal Canales de Compro mayormente en el mercado por la Los compro mayormente en el mercado Por lo
tradicional del distrito comercializaciény  accesibilidad en la ubicacion y al realizar las accesible que es en ubicarlo, respecto a la entrega
de San Juan de /o venta compras, respecto al delivery, Si me ayudaria con a domicilio si existe la posibilidad de que me traigan

Lurigancho.

Determinar el énfasis
sobre  activos y
capacidades de
marketing respecto a
las estrategias de

marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho

el tiempo me dejaria hacer otras cosas que exige
mi negocio.

la mercaderia eso me serviria de gran ayuda.

Precio apropiado

Capacidad de
activos

Lo que busco es calidad con un peso justo, la
frescura de la carne y debe de tener precios
cémodos-bajos. Respecto a la cantidad y volumen,
siempre exijo un precio menos ya que es muy
importante ya que estaria comprando al por mayor.

Respecto al precio, debe ser carne de calidad y
debo negociar el precio por que siempre compro
una buena cantidad de carne y debe de darme una
rebaja, porque ayuda que mi negocio siga
creciendo.

Propuesta de valor

Bueno en este aspecto sobre el empaquetado al
vacio creo que me ayudaria mucho ya que la
mercaderia que yo compro es en gran cantidad y
me beneficiaria por que se conservaria en un buen
estado.

Respecto al empaque al vacio, Si es muy
importante el empaquetado al vacio porque asi
podria comprar una mayor cantidad de carne y el
empaquetado a vacio ayudaria a que se conserve.

Producto y envase
apropiado

Es importante la Frescura y el color del producto
debe ser rozado, ya que me inspira seguridad al
momento de comprar y el manejo de los cortes
debe de ser unifoome donde me salga la cantidad
que espero por la cantidad que voy a pagar.

Las carnes tiene que ser de calidad, sea frescay el
precio debe ser comodo, porque le ayuda a mi
negocio a que se mantenga en el mercado, por otro
lado el buen manejo de los cortes de las carnes en
peso y tamafio eso me ahorraria tiempo..
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5.1.2 Entrevistas a microempresarios o encargados de tienda

Las entrevistas relacionadas a esta unidad de estudio se realizaron en
el mismo centro laboral en la que trabajan los entrevistados, ubicados en los
camales de Yerbateros y San Pedro, de acuerdo a su disponibilidad de
tiempo.

Por otra parte, también se entrevist6 a dos microempresarios
ubicados en el entorno de los camales, como frigorifico de venta de carne de
res nacional e importada y menudencias importadas y nacionales.

A continuacion, se presenta las entrevistas realizadas a
microempresarios, relacionadas a tres objetivos: la infraestructura y
materiales, el proceso de servicio (secuencia de actividades que requiere
este tipo de negocio) y la promocién. En donde los entrevistados dan

respuestas abiertas sobre estos tres factores.
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Tabla 11

Entrevistas a microempresarios o encargados de tiendas del rubro carnico

Objetivos de la
investigacién

Area tematica Tépicos

Entrevistas

Teodosio Villanueva

Roberto Verme

Identificar el
compromiso de
recursos en las
estrategias de
marketing que

Infraestructura y
materiales
adecuado

Todos los materiales tienen que ser de acero
inoxidable y el lugar revestido de maydlica para
asegurar la limpieza del local. Contamos con una
camara frigorifica industrial de congelamiento.

La infraestructura debe ser un lugar espacioso y
adecuado, tenemos una camara frigorifica
industrial en donde se guardan nuestros productos.
Toda maquinaria o equipo es de acero inoxidable.

Compromiso de Organizacion.

Nuestro negocio entrega estos productos de dos

Entregamos los productos de dos formas, en una

utilizan los recursos. formas, mediante una bolsa comercial como el bolsa comercial, asi como el empaquetado al vacio
comerciantes de (Secuencia de empaquetado al vacio que esté congelado, la que esta congelado. La calidad es importante para
carne del canal actividades para calidad es importante para generar mas clientela. EI  generar mas clientela. Actuamos en este mercado
tradicional del distrito que el producto esta lugar debe de estar en dptimas condiciones y las como intermediarios para las carnes importadas o
de San Juan de listo para lacompra maquinarias como los materiales deben de ser de nacionales y menudencias importadas, teniendo un
Lurigancho. del consumidor) acero inoxidable. ambiente adecuado en todo aspecto.

Las promociones son minimas debido a que el La promocidon que realizamos se basa sobre el
Determinar el énfasis precio es cémodo y ya existe una clientela precio que ofrecemos a nuestra clientela como
sobre  activos vy fidelizada, como es un frigorifico de carnes y frigorifico, la venta que realizamos es por mayor. No
capacidades de menudencias los precios son bien variables, que le utilizamos mucha publicidad debido a la ubicacion
marketing respecto a Capacidad de Promocion da un beneficio al cliente para que adquiera su comercial, actualmente tenemos una cartera de
las estrategias de activos producto de consumo, los clientes son clientes y tratamos de tener una variedad de

marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho

comerciantes de carne.

productos a un bajo precio.

Continta
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica Tépicos

Entrevistas

Alexander Ramos

Alan Bringas

Identificar el
compromiso de
recursos en las
estrategias de

Infraestructura y
materiales
adecuados.

Compromiso de

Todos los materiales a usar son de acero inoxidable
y el lugar mayolicado, contamos con una camara
frigorifica que eso ayuda a mantener la carne en un
buen estado y las mesas metalicas para la
exhibicién de las cortes.

Respecto a la infraestructura del negocio todos los
materiales tienen que estar de acero inoxidable y el
lugar mayolicado para asegurar la limpieza del
local, contamos con una camara frigorifica que eso
ayuda a mantener la carne en un buen estado.

marketing que recursos.
utilizan los Organizacion La secuencia de las actividades que realizamos Las actividades que efectuamos se inician desde la
comerciantes de comienza desde la salida de la carne entera que salida de la carne entera (media res) de la camara
carne del canal (Secuencia de debe ser de buena calidad (media res) de la del camal, después continua el desposte o
tradicional del distrito actividades para camara del camal, después sigue el desposte o descuartizado por partes, seguidamente los cortes
de San Juan de que el producto estd  descuartizado por partes y luego los cortes que que siempre realizamos de cada pieza, para que el
Lurigancho. listo paralacompra siempre realizamos de cada pieza, para que el cliente pueda escoger segun su preferencia; se

del consumidor) cliente pueda escoger segun su preferencia. entrega en bolsas comerciales.

Para que nuestra clientela se mantenga en nuestro  En nuestro negocio asisten todos los dias un

Determinar el énfasis Capacidad de negocio siempre existe un descuento minimo publico en general ya que somos conocidos por el
sobre activos y activos Promocion esporadicamente, siempre buscar que la carne este  bajo precio y con garantia, existe algunos clientes

capacidades de
marketing respecto a
las estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

fresca y con un color agradable y claro que este
tierna o suave, somos conocidos por el bajo precio
y con garantia.

exclusivos que les importa mas la calidad de las
carnes y pagan un buen precio, lo que mas les
interesa es la suavidad. Siempre pide descuento
debido a que siempre llevan una cantidad regular
de mercaderia.

Continta
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Entrevistas

Geraldine Gamboa

Susana Solis

Identificar el
compromiso de
recursos en las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

Compromiso de
recursos.

Infraestructura y
materiales
adecuados

El negocio siempre tiene que transmitir confianza y
para ello es importante que todo este de acero
inoxidable, contamos con la maquinaria industrial
como: camara frigorifica, moledora y cortadora y
mesas metalicas.

Nos preocupamos en transmitir confianza y por ello
todo el material que usamos es de acero inoxidable.
Tenemos la maquinaria industrial requerida para
este negocio como, por ejemplo, camara frigorifica,
moledora, mesas metalicas, entre otros.

Organizacion

(Secuencia de
actividades para
que el producto esta
listo para la compra
del consumidor)

La calidad de estas carnes tiene que ser bien
exhibidas para que los consumidores se
convenzan, el estado fresco tiene que pasar por
refrigerado para que agarre un buen color.
Mayormente entregamos las carnes en bolsas
comerciales que son transparentes o blancos,
porque transmite higiene.

El publico busca todo tipo de corte de la carne de
res y todo lo exhibimos para que el cliente tenga la
facilidad de escoger y asi no perder ninguna venta.
Comienza con la salida de las carnes de la camara
frigorifica y el traslado al area de venta para realizar
el desposte y corte por pieza. Para luego exhibirlo
de forma adecuada para la preferencia del cliente.

Determinar el énfasis
sobre activos y
capacidades de
marketing respecto a
las estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho

Capacidad de
activos

Promocion

El publico que asiste a este lugar mayormente
busca un bajo precio, el lugar ya es conocido por lo
que trabajamos en la area de cortes del camal,
mayormente la promociones que realizamos se
basan en el precio y esporadicamente los anuncios
de ofertas al publico en general.

Nosotros vendemos todo por mayor, los descuentos
que hacemos es segun la cantidad que llevan. El
publico que asiste a este lugar mayormente busca
un bajo precio; nuestro publico ya nos conoce,
trabajamos en la area de cortes del camal.
Mayormente la promociones que realizamos se
basan en el precio y esporadicamente los anuncios
de ofertas al publico en general.

Continta
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Toépicos

Entrevistas

Russel Oceda

Willder Escalante

Identificar el
compromiso de
recursos en las
estrategias de
marketing que

Compromiso de

Infraestructura y
materiales
adecuados

En el negocio todos los materiales tiene son de
acero inoxidable y el lugar mayolicado, para
asegurar la limpieza del local. Contamos con una
camara frigorifica para mantener la carne en un
buen estado y las mesas metdlicas

Nos preocupamos en tener una buena
Infraestructura, los materiales son de acero
inoxidable y el lugar con mayédlicas, para asegurar y
trasmitir la limpieza del local. Ademas, tenemos una
camara frigorifica para mantener la carne en un
buen estado, mesas metalicas y otros.

utilizan los recursos Organizacion. La secuencia de las actividades que realizamos La secuencia que en todo camal siempre se realiza
comerciantes de comienza desde la salida de la carne entera (media  para vender este tipo de carnes comienza de la
carne del canal (Secuencia de res) de la camara del camal, después sigue el salida de la camara frigorifico de los camales y
tradicional del distrito actividades para desposte o descuartizado por partes y luego los pasa a la sala de corte para el deshuesado y los
de San Juan de que el producto estd cortes que siempre realizamos de cada pieza, para  cortes por piezas al por mayor y menor y se entrega
Lurigancho. listo parala compra que el cliente pueda escoger segun su preferencia.  al consumidor.

del consumidor)
Determinar el énfasis La clientela que tenemos siempre va a buscar que Nosotros vendemos todo por mayor, los descuentos
sobre activos y la carne este fresca y con un color agradable y es segun la cantidad que compran, el publico que
capacidades de Capacidad de Promocion claro que esté tierna o suave. Como el lugar es ya asiste a este lugar mayormente busca un bajo
marketing respectoa  activos conocido por el consumidor, en general solo precio. El lugar ya es conocido, nos encuentran en

las estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del distrito
de San Juan de
Lurigancho.

tratamos de exhibir carne fresca y los precios
varian cada cierto tiempo, debido a la temporada de
la carne de res.

el area de cortes del camal. Las promociones que
realizamos se basan en el precio y ocasionalmente
presentamos anuncios al publico.
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5.1.3 Triangulacion de entrevistas: restaurantes — microempresarios

La triangulacion de estas entrevistas contribuyd a analizar al tipo de
consumidor respecto a su preferencia y adquisicion del producto carnico,
comprender el habito de consumo, ademas, permitié identificar Ia
perspectiva de los expertos o encargados de tienda o microempresarios y
las estrategias que aplicaron para que los productos carnicos lleguen al
consumidor final.

A continuacién se presenta una tabla, como muestra, del analisis que
se realizé de las entrevistas a restaurantes y microempresarios para
comprender e identificar el comportamiento del consumidor, asimismo, el
comportamiento del mercado de comercializacion de venta de carnes de
forma adecuada. En el apéndice A se muestra, a detalle, las otras tablas de
triangulacion de las entrevistas realizadas a restaurantes y microempresarios

con su respectivo analisis.
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Tabla 12

Entrevistas trianguladas restaurantes - microempresarios o encargados de tiendas del rubro carnico

Objetivos de la

Entrevistas

investigacion Area tematica Toépicos Preguntas Restaurante PILAR Camal Vorbatoros Analisis
En mi negocio los clientes son Asisten una variedad El restaurante Pilar
Determinar la ¢, Cudles son los tipos de mayormente obreros y personas  (restaurantes, minoristas, mencion6 que la clientela
integralidad de las cliente que tiene en su que trabajan en distintas concesionarios) de clientes que tiene busca que las
estrategias de negocio y por qué? fabricas, porque estan cerca de debido a que somos carnes sean suaves al
marketing que mi local. conocidos por los precios momento de consumirla,
utilizan los Integralidad Perfil y cémodos que encuentran y ya que eso asegura el
comerciantes de tendencia del ¢,Cual es el tipo de corte Mis clientes me piden y exigen las carnes frescas que regreso o permanencia de
carne del canal consumidor de carne de res que carne de primera y suave por pueden adquirir, las compras los mismos, el encargado
tradicional del prefiere sus clientes y por  eso siempre pido carne purade  lo realizan diario, semanaly ~ de tienda mencion6 que la
distrito de San qué? bistec y carne de guiso con quincenal. clientela que mayormente
Juan de hueso o deshuesado por su asisten son comerciantes
Lurigancho. suavidad y cero grasa. del mismo rubro como
restaurantes.
La clientela de mi negocio Para que nuestra clientela se  El restaurante Pilar

Identificar el ¢ Cual es la frecuencia de siempre exige variedad en los mantenga en nuestro menciond que la
analisis compra de la carne deres  platos que ofrecemos por ese negocio siempre encuentra frecuencia de compra de
situacional y por qué? motivo compro carne lo que busca debido a que las carnes es diaria y la
respecto alas diariamente. somos el lugar donde calidad de las carnes es un
estrategias de encontraras de todo factor importante para
marketing que Andlisis Publico objetivo respecto a las carnes de res, escoger el lugar de venta,
utilizan los situacional Mi primer requisito para comprar ~ cerdo, carnero y segun el encargado de

comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

¢ Cual es el factor mas
importante para efectuar
SuU consumo y por que?

carne es que debe ser carne de
calidad y no debe tener mucha
grasa y el color debe ser rozado-
fresco.

menudencias. Nuestra
clientela siempre busca
precio y las carnes frescas
en un buen estado; esa es la
forma de mantener a
nuestros clientes.

tienda del camal menciono
que la gran mayoria de los
clientes buscan la frescura
de las carnes es un factor
importante para la
captacion de
consumidores.

Continta
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Objetivos de la

Entrevista

s o Area tematica Tépicos Preguntas Camal de s
investigacion 9 Restaurante PILAR Yerbateros Analisis
¢ Esta usted conforme con  No, porque pocas veces me

Identificar el el actual proveedor de ofrece calidad y precios bajos, Segun la evidencia recolectada,
compromiso de este producto carnico y ademas, siempre cambian de existe una demanda insatisfecha
recursos en las por qué? personal y eso no me inspira En este aspecto el por la baja calidad del producto
estrategias de confianza. encargado de tienda carnico y el elevado precio de los
marketing que Compromiso Cadena de toma en cuenta este mismos, las dificultades que se

utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

de recursos abastecimiento

¢,Coémo soluciona usted
los problemas mas
frecuentes que sucede con
su proveedor y por qué?

Trataria de llegar a un acuerdo
con mi proveedor, pero si me
vuelvo a tener el mismo
problema me tendria que ir a
otro lado a comprar.

criterio de forma no
relevante, lo maneja
de manera directa
con sus clientes.

presentan en la compra de las
carnes lo solucionan mediante
acuerdos o conversaciones, para
asi tratar de evitarlos

Determinar el
énfasis sobre
activos y
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho

Canales de

comercializacion
Capacidad de y/o venta
activos

¢Hasta qué punto los
canales de
comercializacion se tornan
importantes para su
negocio y por qué?

Mayormente debo elegir
mercados que estén cerca de mi
local ya que el tiempo es muy
importante en mi negocio, debo
tomar en cuenta la cercania y la
calidad, son muy importantes
para poder adquirir ese producto

Respecto a la
infraestructura del
negocio todos los
materiales tienen que
ser de acero
inoxidable y el lugar
de mayodlica para
asegurar la limpieza
del local, con una
camara frigorifica,
eso ayuda a
mantener la carne en
un buen estado, y las
mesas metalicas para
la exhibicién de los
cortes.

Segun la informacion obtenida en
el restaurante, la cercania del
lugar de venta de este producto
carnico le resulta beneficioso en el
ahorro de tiempo y si aceptaria
una entrega a delivery. Por otro
lado, el encargado de tienda
mencioné que el lugar donde se
vende estas carnes debe de estar
bien acondicionado en
infraestructura e implementacion
de maquinaria y materiales de
acero inoxidable.

Contintia

99



Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Toépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante PILAR

Camal de
Yerbateros

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos y
capacidades de
marketing
respecto alas
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Capacidad de
activos

Precio
apropiado

¢ Qué factores son los més
importantes al momento
de comprar la carne de res
y por qué?

Lo que busco es carne de
calidad con un peso justo, la
frescura de la carne y debe de
tener precios comodos-bajos.

¢ Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Yo siempre busco regatear los
precios para que sea mas
rentable para mi negocio, pero
siempre debe de ser carne de
calidad.

¢,Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y por qué?

Respecto a la cantidad y
volumen, siempre exijo un precio
menos ya que es muy
importante ya que estaria
comprando al por mayor, y creo
que eso haria cualquier persona
que tiene un negocio de comida
como el mio.

La clientela que viene

a comprar estas

carnes siempre busca
un bajo precioy a la

vez que el tipo de

carne y corte esté al
nivel del uso que le

destinaran

Segun los datos obtenidos, el
restaurante Pilar menciond que
los precios tienen que resultarle
rentables y cuando compra por
cantidad siempre busca un
descuento significativo, el
encargado de tienda menciono
que los consumidores tienen la
tendencia de relacionar el
descuento o un bajo precio al
comprar las carnes y que esté
acorde a los criterios que ellos
buscan.
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Tabla 13

Entrevistas trianguladas restaurantes - microempresarios o encargados de tiendas del rubro carnico

Objetivos de la

. oo Area tematica
investigacion

Toépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante PILAR

Camal de Yerbateros

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos y
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Capacidad de
activos

Producto y envase

¢Cuales son las
caracteristicas para
adquirir el producto y por
queé?

La Frescura y el color del producto
deben de ser razonables, ya que
me inspira seguridad al momento
de comprar y tiene que ver mucho
el manejo de los cortes que deben
de ser uniformes; donde me salga
la cantidad que espero porla
cantidad que pago.

¢, Qué factores toma en
cuenta para el envase de
este producto y por qué?

Prefiero la bolsa o un envase
sencillo, una bolsa comercial
transparente ya que necesito una
bolsa que sea facil de abrir o de
manipular.

Propuesta de
valor

¢, Qué tan importante es
adquirir el producto
empagquetado al vacio
para su negocio y por
que?

Bueno en este aspecto sobre el
empaquetado al vacio creo que me
ayudaria mucho ya que la
mercaderia que yo compro es en
gran cantidad y me beneficiaria
porque se conservaria en un buen
estado.

¢ Qué sugeriria usted
para tener una fidelidad
como cliente para el
negocio?

Sugiero que el negociante siempre
debe de ofrecer calidad, higiene y el
buen trato a la clientela, esos son
factores muy importantes para la
fidelidad.

La secuencia de las
actividades que
realizamos comienza
desde la salida de la
carne entera (media
res) de la camara del
camal, después sigue
el desposte o
descuartizado por
partes y luego los
cortes que siempre
realizamos de cada
pieza, para que el
cliente pueda escoger
segun su preferencia

(En este punto el
encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de forma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas).

Segun lo recolectado, el
restaurante Pilar menciond
que el color y la frescura
tienen que ver mucho en la
compra de estas carnes,
ademas, el manejo de los
cortes tiene que ser
uniforme y que le resulte
rentable. El encargado de
tienda del camal de
Yerbateros mencioné que
estas carnes tienen que
pasar por una serie de
procesos para que esté
bien presentada para la
compra de los
consumidores.

El restaurante Pilar, afimo
que el empaque al vacio
seria un beneficio, ya que
al adquirir el producto
carnico en este envase
estimularia a comprar mas
cantidad y la opcién de
pedir un descuento por el
volumen de compra, y
favoreceria la
conservacion de las carnes
en un buen estado.
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5.2 Resultados del enfoque cuantitativo

Las encuestas se realizaron en las zonas comerciales de Campoy,
asociacion de comerciantes y supermercados. Se recolecté informacion
relevante de los consumidores, se pudo conocer la percepcién de los
consumidores al adquirir el producto carnico, la satisfaccion o la
insatisfaccion de cada uno de ellos.

Los resultados se organizan en funcién a las cuatro variables de
estudio; 1) integralidad, 2) analisis situacional, 3) compromiso de recursos,
4) énfasis en los activos y estrategia de marketing; con sus respectivas
dimensiones, las mismas que recibieron la aprobacion de los expertos.

A continuacion, se presenta los resultados de las encuestas, en
funcién a cada pregunta planteada a los consumidores, las mismas que se
visualizan tablas para comprender la tendencia de compra de los
consumidores.

5.2.1 Analisis situacional

Objetivo 1: Determinar el publico objetivo

Para determinar este objetivo se plantearon tres preguntas que se
detallan a continuacion:

Tabla 14

Consume carne de res?

Alternativas N° Personas

si 352
no 3
pocas veces 41
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

102



En la Tabla 14 se muestra los resultados del consumo de la carne de
res en la zona de Campoy, en donde el 99, 24% de los encuestados
manifiesta que consume este producto carnico.

Tabla 15

Consume la carne de cerdo?

Alternativas N° Personas

si 308
no 3
pocas veces 85
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 15 se muestra los resultados del consumo de la carne de
cerdo en la zona de Campoy, en donde el 99, 24% de los encuestados
manifiesta que consume este producto carnico.

Tabla 16

Consume la carne de ovino?

Alternativas N° Personas
Si 326
no 8
pocas veces 62
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 16 se muestra los resultados del consumo de la carne de
ovino en la zona de Campoy, en donde el 97, 98% de los encuestados
manifiesta que consume este producto carnico.

5.2.2 Integralidad
Objetivo 2: Determinar el Perfil y tendencia del consumidor vy/o

publico objetivo.
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Tabla 17

¢Cual es la frecuencia de compra del producto?

Alternativas N° personas
Semanal 25
Diario 205
Quincenal 16
Inter diario 85
2 veces por semana 65
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 17 se puede observar que el comportamiento de los
consumidores de esta zona es preferentemente diaria (51.77%), regular
inter- diario (21,46%) y minimo semanal (6.31%).

Tabla 18

¢Cuanto es la cantidad de carne que consume al realizar sus compras?

Alternativas N° personas
1 kg — quincenal 16
750 g — semanal 25
500 g — 2 veces por semana. 65
350 g — diario 205
250 g — inter-diario 85
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 18 se puede apreciar que la mayor cantidad de amas de
casa (51.77%) son las que consumen un minimo de carne a diario y las que
le siguen son las que compran inter-diario (21,46%).

Tabla 19

¢ Qué variables considera al consumir el producto?

Alternativas N° Personas
La textura, el color, la terneza 350
La textura, el color 0
Solo el color 46
Ninguna 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas
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En la tabla 19 se aprecia que existe una alto indice (88.38%) de
consumidores que considera la textura, el color y la terneza como criterios
para adquirir estas carnes y solo minimamente (11.62%), el color.

Tabla 20

¢De qué Depende que aumente su consumo de carne de res?

Alternativas N° personas
El precio 106
La variedad de productos en un mismo local 40
La calidad de la carne 250
El color y textura de la carne 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 20 se puede observar que la mayoria de los
consumidores (63.13%) optan por la calidad de las carnes, aunque tienen la
tendencia de buscar un precio econdmico (26,53%) y que el lugar donde

adquiere estos productos requiera de una variedad de ellos (10,34%).

5.2.3 Capacidad de activos y estrategia de marketing

Objetivo 3: Determinar el producto y envase

Tabla 21

¢En qué envase le gustaria adquirir el producto?

Alternativas N° Personas
Empaquetado 40
Caja de tecno -por 0
Bolsa comercial de mercado 356
Ninguna 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 21 se aprecia que los consumidores de esta zona
prefieren adquirir los productos carnicos en bolsas comerciales (89.90%) y

empaquetado, minimamente (10,10%).
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Tabla 22

¢El color de envase (bolsa comercial de mercado) debe de ser blanco?

Alternativas N° Personas
Si 350
No 0
No opina 46
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 22 se observa que la mayoria de consumidores (88,38%)

optan por el color blanco de la bolsa comercial o transparente y una cantidad

minima (11,62%) no opina al respecto.

Tabla 23

¢.Cual es el tipo de corte de carne de res que prefiere para su consumo?

Alternativas N° Personas
Carne pura-bistec 131
Carne con hueso-guiso 50
Carne pura-guiso 175
Sancochado 40
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la Tabla 23 se observa que los consumidores de la zona, en su

mayoria (77,27%), prefieren la carne pura en bistec o guiso; aunque existe la

tendencia de consumirla también con hueso (22,73%).

Tabla 24

¢ Qué criterios de calidad considera para comparar la carne de res?

Alternativas N° personas
La frescura de la carne 250
El color 50
La textura 0
La suavidad-terneza 96
Ninguna 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas
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En la tabla 24 se observa que el 63.13% de consumidores prefieren
comprar la carne de res por la frescura de estas, el 24,24% por su suavidad-
terneza y el 12,73 por su color.

Objetivo 4: Determinar los canales de comercializacién y/o venta

Tabla 25

¢Donde compras la carne de res?

Alternativas N° personas
Supermercado 6
Tienda-bodega 50
Puesto de mercado 330
Local comercial 10
Ninguno 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 25 se puede apreciar que el 83,34% de los consumidores
de las carnes adquieren este producto en los mercados, el 12,62% en la
tienda-bodega, el 2, 52% en el local comercial y el 1, 52% en el
supermercado.

Tabla 26

¢Le agrada el lugar donde compra el producto carnico?

Alternativas N° Personas

Si 336
No 10
No opina 50
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 26 se aprecia que el 84,84% de los consumidores estan de
acuerdo con el lugar donde compran las carnes, el 2,53% muestra su

desacuerdo y el 12, 63% no opina al respecto.
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Tabla 27

¢Le agradaria que la venta de diversos tipos de carnes se encuentre en
un mismo lugar?

Alternativas N° Personas
Si 330
NO 0
No opina 66
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 27 se observa que el 83,33% de las amas de casa tienen
la tendencia de comprar todo en un solo lugar y el 16.67% no opina.

Tabla 28

¢ Como le gustaria que sea el lugar de venta del producto carnico?

Alternativas N° Personas
Espacioso con mesas metélicas 30
Mayolica general 64
Cerrado hecho de material noble 0
Magquinaria industrial y materiales de acero 302
Cualquier lugar 0
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 28 se observa que el 76,26% de las consumidoras
prefieren que el lugar de venta use maquinaria industrial y material de acero,
el 16.16% que el lugar tenga mayolicas y el 7.58% con mesas metalicas.

Tabla 29

Respecto a la pregunta anterior, ;esta conforme con el lugar donde
compra las carnes?

Alternativas N° Personas
Si 80

No 106

Regular 160

No opina 50

Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas
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En la tabla 29 se observa que el 40,40% muestra una conformacion
regular del lugar donde compra la carne, el 26.77% no esta de acuerdo, el
20,20% que si y el 12,63% no opina al respecto.

Objetivo 5: Determinar el precio apropiado

Tabla 30

¢Le agradaria el descuento de precios esporadicos?

Alternativas N° Personas
Si 346
No 20
No opina 30
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 30 se observa que el 87,37% refiere que si le agradaria el
descuento de precios esporadicos, el 5.05% no esta de acuerdo y el 7,58%
no opina al respecto.

Tabla 31

¢Le agradaria el descuento por volumen de compra?

Alternativas N° Personas
Si 346

No 20

No opina 30

Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 31 se observa que el 87,37% refiere que si le agradaria el
descuento por volumen de compra, el 5.05% no esta de acuerdo y el 7,58%

no opina al respecto.
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Objetivo 6: Determinar la propuesta de valor

Tabla 32

¢.Le agradaria una entrega diferente del producto respecto al envase?

Alternativas

N° Personas

Si 40
No 350
No opina 6
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 32 se observa que el 88,38% refiere que no le agradaria

una entrega diferente del producto respecto al envase, el 10.10% si esta de

acuerdo y el 1,52% no opina al respecto.

Tabla 33

Respecto a la pregunta anterior, ;qué tipo de envase recomendaria?

Alternativas

N° personas

Empaquetado con bolsa y tecno-por 0
Simplemente bolsa de mercado 250
Solo tecno-por 0
Empaque que conserve la calidad 146
Total 396

Fuente: Elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 33 se observa que el

63,13% refiere que la carne sea

empaquetada en bolsa de mercado y el 36,87% recomienda un empaque

que conserve la calidad.
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Tabla 34

¢Le agradaria una presentacion del envase que le permita comprar en
volumen, manteniendo la calidad del producto y a un bajo precio?

Alternativas N° Personas
Si 226
No 80
No opina 90
Total 396

Fuente: elaboracién propia basada en encuestas

En la tabla 34 se observa que el 50,07% refiere que le agradaria un
envase que mantenga la calidad del producto y a un bajo precio, el 20,20%

no esta de acuerdo y el 22.73% no opina al respecto.

5.2.4 Compromiso de recursos

Objetivo 7: Determinar la cadena de abastecimiento

Tabla 35

ZLe agradaria una entrega del producto a domicilio?

Alternativas N° Personas
Si 96
No 250
No opina 50
Total 396

Fuente: elaboracién propia basada en encuestas

En la tabla 35 se observa que el 63,13% refiere que no le agradaria
una entrega del producto carnico a domicilio, el 24,24% no esta de acuerdo

y el 12.63% no opina al respecto.
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Tabla 36

¢Por qué medio le gustaria adquirir la carne de res?

Alternativas N° Personas
Llamadas telefonicas 50
Medios electronicos 10
Directamente del negocio 336
Ninguna 0
Total 396

Fuente: elaboracion propia basada en encuestas

En la tabla 36 se observa que el 84,85% manifiesta que prefiere

comprar la carne directamente del negocio, el 12.63% por llamadas

telefénicas y el 2,52% por medios electronicos.

A continuacion, se presenta una tabla de analisis de las consumidoras

potenciales de los productos carnicos, las amas de casa de la zona de

Campoy del distrito de San Juan de Lurigancho, que visualiza el

comportamiento y los criterios que consideran para adquirir dichos

productos.
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Tabla 37

Analisis de los consumidores - Amas de casa

Objetivos de la
investigacion

Area tematica Tépicos

Preguntas

Conclusiones

Perfil de ama de casa

Identificar el
analisis
situacional
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Determinar la

integralidad de las

estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Analisis Publico objetivo ; Consume la carne de res? Respecto al producto carnico, lo prefiere
. . 6 .

situacional i Consume la carne de cerdo? en un estado fresco, tiene una alta

,Consume la carne de ovino? asistencia de consumo diario, prefiere

. . j comprar en lugares cercanos donde
¢, Cudl es el tipo de corte de carne de P 9
f ” puedan encontrar de todo desde
res que prefiere para su consumos menudencias y los tres tipos de camnes
cerdo, res y carnero.

Integralidad Tendencia del ¢ Cual es el perfil y tendencia del Este tipo de consumidor prefiere las

consumidor consumidor y/o publico objetivo? carnes en un estado fresco, los criterios
¢ Cuales son los criterios de calidad que toma en cuenta son: la suavidad, el
para comprar la carne de res? color, la calidad, no grasosos, tiene una
¢, Cual es la frecuencia de compra del alta asistencia de consumo diario, busca
producto? ofertas y promociones sin descuidar la

calidad de las carnes.
¢Determina los canales de Existe una aceptacion por la adecuada
comercializacion y/o venta? presentacion de este producto carnico y su
Capacidades Canales de ¢Le agradaria la venta de diversos adecuada manipulacién y

de activos comercializacion

tipos de carnes en un mismo lugar?
¢, Como le gustaria que sea el lugar de
venta de este producto carnico?

comercializacion, el lugar debe ser
estratégico donde exista una alta
asistencia por el entorno comercial donde
el consumidor pueda elegir segun sus
necesidades de compra.

*Habitantes de Campoy
del distrito de San Juan de
Lurigancho de un nivel
socioecondmico C y D.
*Mujeres, en su mayoria
mayor a 25 afos.

*Tiene una alta preferencia
de comprar en lugares
cercanos.

*Busca precios
econdmicos u ofertas de
descuentos.

*La cantidad de
integrantes de su familia
en su mayoria son4,
pero a la vez viven varias
familias en una vivienda o
casa.

*Tiende a realizar sus
compras en su mayoria en
las mafanas.

*Busca una rapida
atencion.

*Busca un trato agradable
que satisfagan sus
preferencias o exigencias.

Continta
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Tépicos

Preguntas

Conclusiones

Perfil de ama de casa

Determinar el
énfasis sobre
activos y
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Capacidad de
activos

Producto/ envase

¢Le agradaria una entrega diferente
del producto respecto al envase?

Respecto a la pregunta anterior, ¢ si le
gustaria qué tipo de envase
recomendaria?

Propuesta de valor

¢Le agradaria una presentacion del
envase que le permita comprar en
volumen, manteniendo la calidad del
producto y a un bajo precio?

Promocioén

¢Le agradaria una entrega del
producto a domicilio?

¢Por qué medio le gustaria adquirir la
carne de res?

Precio apropiado

¢Le agradaria el descuento por
volumen de compra?

¢ Considera usted que el precio va
acorde con la calidad de las carnes?

¢Le agradaria el descuento de precios
esporadicos?

¢ Considera usted que el precio
establecido es muy alto?

Muestran preferencia a novedades de
promociones u ofertas de descuentos. Las
compras de este producto carnico la
realizan en su mayoria directamente del
lugar de venta, desconocen los beneficios
del empacado al vacio y por ende una
aceptacién minima al respecto. Los
mensajes personalizados de promociones
pueden resultar eficientes para el
crecimiento de las ventas. El servicio
delivery aplicado tiene una aceptacion
minima, pero, resultara eficiente conforme
se construya la confianza entre el cliente y
el vendedor.

El precio que actualmente maneja la
competencia no va de acorde con la

calidad que los consumidores buscan, o es

demasiado el precio establecido. Prefieren
un precio bajo sin dejar de lado la calidad
de este producto carnico, también, buscan
descuento de precios y ofertas de

productos de consumo segun la cantidad o

asistencia al lugar de venta.

*Las compras que realizan
tienden a hacerlos en los
mercados o lugares
cercanos que puedan
encontrar todo tipo de
productos de consumo
brindandole un bajo precio
y la comodidad de
encontrar todo lo que
necesita en un mismo
entorno.

*Son bien exigentes en la
calidad de los productos
de consumo, tienden a
cambiar de lugar de
compra segun la variacion
del precio.
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5.3 Discusion

Los resultados obtenidos por medio de entrevistas, encuestas y visitas
guiadas a la zona de estudio quedaron registrados en diferentes formatos.
Los instrumentos utilizados fueron sometidos al criterio de jueces de
expertos, quienes los validaron para ser utilizados de manera 6ptima en la
investigacion. Las técnicas y procedimientos empleados permitieron realizar
el anadlisis de fiabilidad que certificaron la validez de los resultados

conseguidos, los mismos, que se discuten a continuacion.

5.3.1 Analisis situacional

Publico objetivo

El investigador Xia (2014) mencioné que es relevante encontrar la
relacion de los consumidores entre sus comportamientos de compra,
incluyendo sus preferencias, actitudes y habitos de consumo. En tal sentido,
la investigacién planted que existe, aproximadamente, un publico objetivo de
10 000 hogares en los que las encargadas de realizar las compras son las
amas de casa. Los hallazgos de la investigacion corroboran esta hipétesis y
muestran que el comportamiento de los consumidores es dinamico vy
variable, similar a los antecedentes de referencia. Estas consumidoras
adquieren el producto carnico dependiendo de la terneza, color, calidad,
ofertas, entre otros factores, que intervienen para captar la atencion en la
demanda de este tipo de consumidor.

Sin embargo, existe una diferencia entre la teoria y los hallazgos en el
trabajo de campo mediante la recoleccion de datos utilizando la herramienta

de investigacion-encuesta, con relacidén a este tipo de consumidor, respecto
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a la demanda y/o consumo del producto carnico, se ha llegado a determinar
que este tipo de consumidor prefiere las carnes en un estado fresco, un
lugar de venta cercano y de facil acceso, presenta una alta asistencia de
consumo diario.

Ademas, la investigacion determiné que existe un mercado de 200
restaurantes que consumen los productos carnicos en un estado fresco y
que es un mercado insatisfecho. Esto se debe, tal vez, a la inadecuada

comercializacion y a la poca calidad de las carnes.

5.3.2 integralidad

Perfil y tendencia del consumidor

Los investigadores Wind y Robertson (1983) mencionaron que una
estrategia se consolida en la medida que considere una perspectiva de
marketing, es decir, que la comercializacion debe de generar informacion o
insumos para la creacion u planificacion de estrategias y las estrategias
evolucionadas deben ser probadas en contra de Ila reaccion de
consumidores, competidores u otras partes interesadas. Respecto a la
busqueda de ventajas competitivas lo relevante deberia ser las probables
respuestas del mercado a las estrategias propuestas, llevando un
seguimiento constante en las necesidades, percepciones u preferencias de
los consumidores.

En consecuencia, para comprender el perfil y la tendencia del
consumidor, amas de casa de la zona de estudio, se considerd los
siguientes criterios: la carne en un estado fresco, la suavidad, la calidad y el
color juegan un rol importante en la compra, que realizan en su mayoria de

forma diaria y un minimo semanal y quincenal. Ademas, la cercania del
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lugar, el buen trato y la variedad de productos de consumo. Por
consiguiente, existe una diferencia relativa entre la teoria y los hallazgos
obtenidos en el trabajo de campo, que se dio mediante la recoleccion de
datos utilizando la herramienta de investigacion (encuestas) dirigidas a las
amas de casa en la zona de estudio. La tendencia de este tipo de
consumidor depende de los factores de la carne como: frescura, color,
terneza, calidad, precio y una asistencia rapida a las ofertas u promociones
sin descuidar la calidad.

Por otro lado, los resultados que se obtuvieron mediante las
entrevistas dirigida a los restaurantes, para comprender la tendencia que
tiene en la compra de este producto carnico, consideré los siguientes
criterios: la carne en un estado fresco, la suavidad, la calidad, el color, el
bajo precio, la cercania del lugar, el facil acceso, el manejo de los tipos de
cortes de las carnes, cantidad y menos costo. La hipdtesis que la
investigacion se planteé es que es un tipo de consumidor que prefiere las
carnes en un estado fresco y la exigencia en la calidad a un bajo precio o
que existan ofertas o descuentos. Sin embargo, la investigacion determino
que la tendencia que tiene este tipo de consumidor depende de los factores
de la carne como: frescura, color, terneza, calidad, un bajo precio, uno de los
criterios importantes es sobre los cortes que solicitan donde buscan una

mayor cantidad manteniendo la uniformidad a un bajo precio.
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5.3.3 Enfasis sobre activos y capacidades de marketing

Canales de comercializacidon

La hipdtesis que la investigacion se planted es que el lugar de
comercializacion debe ser uno de los centros comerciales, con una
estructura adecuada, que brinda seguridad y confianza.

En tal sentido, la investigacion determin6 que las amas de casa,
prefieren ir a lugares cercanos donde puedan encontrar una variedad de
productos de consumo que le permita seleccionar y escoger a un precio
maodico, la diferencia de ir a lugares (mercados o tiendas localizadas) a
adquirir estas carnes es por la ventaja en elegir o solicitar los cortes de
carnes segun su preferencia en tamano y textura a su vez la exigencia de la
frescura. Por consiguiente, los resultados son coherentes con el marco
tedrico de la investigacion.

Asimismo, las entrevistas realizadas a los duefios o encargados de
los restaurantes arrojaron que prefieren realizar sus compras en lugares
cercanos (mercados comerciales) donde puedan encontrar una variedad de
productos de consumo que le permita ahorrar tiempo en las compras que
realizan a diario, inter-diario. Existe un 50% de ellos que les gustaria que le
entreguen la mercaderia mediante el servicio delivery, que le brindaria
beneficios a su negocio.

Estos hallazgos concuerdan sustancialmente con lo referido por Bello
y Calvo (1998) quienes afirmaron que para determinar el lugar de
comercializacién de productos de consumo, este tiene que estar relacionado

directamente con la actividad de compra, que tiene que ser alta la
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concurrencia de compra en su entorno, de facil acceso y que sea visible

para los consumidores.

Producto y envase

La hipdtesis que se planted la investigacion es que el estado fresco de
las carnes, la calidad, el color y la suavidad son muy importantes en la
decision de compra de este tipo de consumidor.

La investigacion determind que un 90% de amas de casa optan por
consumir este producto carnico de consumo basico y exigen la frescura,
calidad, suavidad y color, ademas de tener el habito de adquirirlo en bolsas
comerciales. Los resultados coinciden con lo planteado, excepto, en que se
debe aplicar las variables extrinsecas para un posicionamiento en el
mercado y tomar en cuenta el comportamiento dinamico que tiene al adquirir
este tipo de producto de consumo. Ademas, se determind que una
presentacion adecuada de este producto carnico es relevante para este tipo
de consumidor que son las amas de casa. Tomando en cuenta las
caracteristicas ya mencionadas, muestran una alta aceptacion a la envoltura
de bolsa comercial, que brinda una facil manipulacion al abrirlo y no genera
ninguna desconfianza en el consumidor.

Por otro lado, en las entrevistas realizadas a los duefios o encargados
de restaurantes, se obtuvo que este tipo de consumidor considera que la
frescura del producto, color, suavidad, bajos indices de grasa, los cortes de
las carnes uniformes y cantidad son necesarios para la rentabilidad de su
negocio. Respecto al envase, manifestaron una alta aceptacién a la
envoltura de bolsa comercial, el 50% de los entrevistados opt6 por un

empaquetado al vacio.
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Estos resultados concuerdan sustancialmente con lo expuesto por
Viola (2003), quien sostuvo que las variables extrinsecas (presentacion,
promocién, marca) e intrinsecas (calidad, color, terneza) son importantes
para la compra del producto ofrecida al consumidor.

Promocién

La hipotesis que se planted la investigacion es que una variedad de
mensajes personalizados (volantes, letreros, avisos, etc.), la participacion de
un animador y un parrillero brindando degustaciones de forma gratuita, la
comunicacién publicitaria del negocio por medio radial de la zona, las ofertas
de precios esporadicos de algunos cortes de las carnes promocionaria el
consumo de carne.

El estudio determin6 que, mediante las encuestas dirigidas a las amas
de casa, los consumidores reaccionan de forma rapida a los descuentos y
ofertas de productos de consumo, cuando la comunicacion se da de forma
clara y visible, relacionando el precio de los tipos de cortes de las carnes. Es
decir, una promocion estratégica y eficiente para este mercado (amas de
casa) esta directamente relacionada con los precios y cantidad de los
productos de consumo, con una comunicacion clara y visible.

De igual manera, se obtuvo que los encargados o duefios de los
restaurantes reaccionan de forma rapida a los descuentos y ofertas de
productos de consumo. Cabe mencionar que los duefios de restaurantes
siempre buscan los descuentos por la cantidad de compra de las carnes. En
consecuencia, una promocién estratégica y eficiente para este mercado
(restaurantes) esta directamente relacionada con los precios y cantidad de

los productos de consumo, con una comunicacion clara y visible.
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Los hallazgos concuerdan con lo expuesto por Viola (2003) quien
sostuvo que la manera de llegar a los consumidores es mediante la
comunicacién e informacion del producto a ofertar, utilizando mensajes
personalizados directamente relacionados con la cartera de productos,
utilizando diferentes medios de comunicacién desde volantes hasta vallas o
actividades que relacionen la existencia de este tipo de producto de
consumo como los diferentes usos de preparacion donde los consumidores
puedan conocer y aprender la compra de cada uno de ellos.

Precio apropiado

La hipotesis que la investigacion se planted es que el precio debe
fluctuar entre S/.13.00 a S/. 23.00 soles, con ofertas de forma esporadica.

Segun el resultado obtenido, mediante las encuestas dirigidas a las
amas de casa, la mayoria de consumidoras tienden a buscar un precio bajo
para adquirir este producto de consumo, considerando la calidad y frescura,
como importantes para la compra. El precio se determiné entre S/. 12.00 a
S/. 21.00 soles en carnes, ademas, se corroboré que los consumidores
también buscan ofertas relacionadas con el precio. También, se determind
que una aplicacion de marketing mediante el precio de introduccion para la
captaciéon de los consumidores y fidelizacion de clientes es relevante.
Asimismo, los precios mencionados fluctuaran segun el comportamiento del
consumidor y el crecimiento de participacion en el mercado.

Estos resultados concuerdan sustancialmente con lo expuesto por
Atuahene y Murray (2004) quienes sostuvieron que las promociones que se
encuentran relacionadas con los activos, deben de considerar una duracion

en la informacion y comunicacién continua hasta lograr un acercamiento en
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el posicionamiento de los consumidores, para ello, es importante la
identificacion del producto y el lugar de venta.

Por otro lado, segun el resultado obtenido mediante las entrevistas
dirigidas a los restaurantes, la mayoria present6 una tendencia en buscar un
precio bajo para adquirir este producto de consumo, tomando en cuenta la
calidad, la frescura y el manejo de los cortes de las carnes donde haya una
mayor cantidad y menos costo. El precio fluctua entre S/. 11.00 a S/. 20.00
soles en carnes y también se aplicaron ofertas relacionadas con el precio.

Los resultados concuerdan con lo sostenido por Atuahene y Murray
(2004) quienes manifestaron que las promociones que se encuentran
relacionadas con los activos, deben de contener una duracion en la
informacion y comunicacién continua hasta tener un acercamiento en el
posicionamiento de los consumidores para ello es importante la identificacion
del producto como el lugar de venta, se realizé estudios donde se
manifestaron reacciones por parte del consumidor en las empresas
seleccionadas.

Propuesta de valor

La hipotesis que la investigacion se planted es que la aplicacion de la
estrategia de marca y una presentacién de las carnes manteniendo la
calidad y preservacion de los mismos incrementan la propuesta de valor.

Los resultados de la investigacion, obtenidos mediante las encuestas
dirigidas a las amas de casa, arrojaron que la calidad de los productos
carnicos es un requerimiento exigido por este tipo de consumidor. Ademas,
se identifico una oportunidad en la falta de conocimiento que presenta el

consumidor respecto a las partes de las carnes de forma adecuada por
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denominacion, también, se identific6 que la ausencia de una marca en
particular no ayuda a transmitir confianza y seguridad de consumir las
carnes. Asimismo, con relacion a la oportunidad de adquirir los productos en
un envase empacado al vacio que contribuya a su conservacion se
determiné que es un requerimiento minimo de los consumidores.

Por otro lado, se obtuvo mediante las entrevistas realizadas a en
restaurantes, que este tipo de consumidor exige la calidad de los productos
carnicos, asi como un manejo de cortes de forma que le brinde mas cantidad
de unidades por kilo. Asimismo, que la implementacion de una estrategia
delivery es aceptada por un 50% de los consumidores, que el empaquetado
al vacio es una oportunidad de conservar las carnes en un buen estado.
Esto estimula la compra, debido a que a mayor cantidad comprada, la
probabilidad de descuentos y ofertas que beneficia al consumidor se
incrementan.

Los resultados guardan coherencia con el marco tedrico de referencia.
Al respecto, Menon et al. (1999) mencionaron que la ventaja comercial
proviene de los activos, sefalaron que esto son inversiones a escala y
alcance, por ejemplo: publicidad, promociones, imagen de marca y canales.
Ademas, afirmaron que las capacidades se refieren a procesos de
comercializacion y aplicaciones de activos tales como precios, capacidades
de servicio al cliente, innovacion y desarrollo. En consecuencia, una
propuesta de valor comienza desde la presentacion de las carnes con la
denominacion respectiva de cada una de las partes, manteniendo la calidad
de cada una de ellas, un envase con un empacado al vacio manteniendo la

calidad y preservacion del producto carnico, ello se aplicaria dependiendo
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de cada cliente segun su forma de compra, por consiguiente, el
posicionamiento del producto carnico con la aplicacion de una marca que
brindaria seguridad y confianza directamente al consumidor.

5.3.4 Compromiso de recursos

Proveedores / abastecimiento

La hipdtesis que la investigacion se planteé es que el lugar de
abastecimiento desempefia un rol importante en la venta de los productos
carnicos y que la implementacion de la estrategia del servicio delivery
aportaria beneficios para los consumidores.

Los resultados de la investigacion, obtenidos mediante las encuestas
dirigidas a las amas de casa, arrojaron que este tipo de consumidor
manifiesta una alta preferencia a asistir a los centros de ventas de los
productos carnicos, que realizan las compras de forma directa desde el local
del negocio, y que la limpieza, la higiene y la forma de venta son factores
que influyen en la confianza para la adquisicion de dichos productos.

De igual manera se obtuvo que hay una alta preferencia de asistencia
a los centros de ventas de este producto carnico, debido a que pueden
encontrar los productos que requieren para su negocio.

Los resultados son similares a los planteados en la hipédtesis y
guardan coherencia con el marco tedrico de referencia. Al respecto,
Atuahene y Murray (2004) concluyeron que los proveedores y los clientes
forman parte de los recursos de la empresa, debido a que son facilitadores
de informacidén y esto permitira la aplicacién eficiente de la estrategia de
marketing. En consecuencia, el lugar de venta debe exhibir limpieza, higiene

y salubridad del producto carnico a ofrecer; a su vez, brindar un trato amable
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y la posibilidad de un servicio de delivery que permita el ahorro de tiempo y
costo en la adquisicion del producto carnico. Evidentemente, todo esto
contribuird a que el consumidor habitual, el restaurante u otro cliente, sientan
confianza y seguridad en el negocio y lugar de venta elegido.

Organizacion / materiales e infraestructura

La hipdtesis que la investigacion se planteo es que la implementacion
de maquinaria y materiales deben de ser de acero inoxidable y el local
debe de cumplir con las normas de salubridad y limpieza, garantizando que
el producto terminado esté de acuerdo a lo establecido por la ley.

Los resultados concuerdan con el marco tedrico de referencia y los
antecedentes del presente estudio. Segun los datos recogidos, mediante las
entrevistas, los microempresarios-expertos mencionaron que la
infraestructura del negocio, siempre tiene que transmitir confianza y para ello
es importante que todo el material a usar debe ser de acero inoxidable, que
el lugar sea amplio y adecuado para realizar la limpieza, que se cuente con
la maquinaria industrial necesaria como: camara frigorifica, moledora,
cortadora y mesas metalicas. Por otro lado, el Ministerio de Salud (2010)
detallo, sobre la infraestructura adecuada para los mercados o centro de
venta de productos para el consumo, que el lugar debe de estar construido
con un material que brinde facilidad para la limpieza y desinsectacion, que
sean resistentes a la corrosion, que deben de conservarse en un buen
estado y que los materiales deben de asegurar la no transmision de

sustancias no deseadas al alimento.
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Procesos de produccion / servicio

La hipdtesis que la investigacion se planted es que el proceso que
debe de seguir la adquisicion de las carnes, luego de transportadas hacia el
lugar de venta, es pasar por una revision, despostadas, cortadas y exhibidas
para la eleccion del cliente final.

Los resultados son similares con el marco tedrico de referencia y los
antecedentes de la investigacion permitieron detallar las secuencias de
actividades de un proceso adecuado para la comercializacion de las carnes.
Al respecto, los microempresarios del rubro carnico, mencionaron que la
comercializacién de carnes al por menor y mayor, se da desde los centros
de matanza autorizados del ganado vacuno, porcino, ovino y menudencias
importadas y nacionales de camales autorizados. El proceso comienza
desde la salida de las carnes de la camara frigorifica, para luego ser puestas
en un transporte adecuado con direccion al lugar de venta del negocio,
después deben pasar por una secuencia de actividades (desposte, cortes
por pieza) donde las carnes y menudencias estaran exhibidas para el
consumo del cliente final. Por otro lado, segun Menon et al. (1999) revelaron
que uno de los componentes de la estrategia de marketing es el compromiso
de recursos. Los investigadores sefalaron que el compromiso de recursos
es la relacion entre las personas, el tiempo y el dinero que cuenta la
empresa. Asimismo, Atuahene y Murray (2004) precisaron que la alta
direccion de la empresa debe alentar y gestionar las relaciones con los
demas miembros de la organizacion y que a su vez ellos mantengan
relaciones con sus clientes, porque esto permitira un buen desarrollo de las

estrategias de marketing de la empresa.
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CONCLUSIONES

1. La investigaciéon ha llegado a determinar que la integralidad de las
estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal
tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho. Uno de los puntos
importantes de la investigacion que da a conocer es respecto a los
consumidores (alta asistencia de amas de casa y restaurantes) de los
productos carnicos que prefieren comprar en lugares cercanos, donde
puedan encontrar una variedad de productos de consumo que le permita
seleccionar y escoger a un precio modico. Existe una baja asistencia a los
supermercados o tiendas localizadas, donde encuentran el producto
empacado en un estado de congelamiento, debido a esa limitacion de
modificar el producto de consumo y al estado expuesto del producto hacia el
consumidor, esta informacion es relevante para la aplicacion de esta
estrategia donde toda la empresa tiene conocimiento para una planificacién

clara e innovadora para llegar al publico objetivo en un tiempo éptimo.

2. La investigaciéon ha llegado a identificar que en el analisis situacional
respecto a las estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de
carne del canal tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho que son
muy escazas debido a la falta de informacion u capacitacién para ejecutar
dichas estrategias y que existe un desconocimiento de una adecuada
comercializacion de este producto de consumo, por otro lado se ha
confirmado una demanda de este producto carnico en un estado fresco que
se realiza por el canal tradicional, donde no esta siendo cubierta, que se

manifiesta en las zonas de un alto nivel socioeconémico C y D.
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3.La investigacion ha identificado que en el compromiso de recursos en las
estrategias de marketing que utilizan los comerciantes de carne del canal
tradicional del distrito de San Juan de Lurigancho no aplican un buen
desarrollo debido a una escaza comunicacion con los miembros de la
organizacion o giro de negocio, resultando insatisfactorio para los
consumidores y los proveedores, por otro lado se dio a conocer mediante la
recoleccion de datos de la investigacion que el empaquetado al vacio es
una oportunidad de conservar las carnes en un buen estado y que la
resistencia adquirirlo de esta forma para algunos consumidores a estos
aspectos se debe, que existe un desconocimiento de los beneficios que

brindan.

4.la investigacion ha demostrado respecto al énfasis sobre activos y
capacidades de marketing respecto a las estrategias de marketing que
utilizan los comerciantes de carne del canal tradicional del distrito de San
Juan de Lurigancho, que han desarrollado la aplicacion de dicha estrategia
de forma selectiva, apuntando al activo — precio y algunas capacidades de
marketing de forma empirica. Por otra parte, la aceptacion del producto
carnico es muy alta relacionado a variables de ofertas sin descuidar los

factores de consumo respecto al producto que el consumidor prefiere.
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RECOMENDACIONES

1. En virtud a los resultados de la presente investigacion se
recomienda analizar el campo de mercado donde se comercializara las
carnes por el canal tradicional, aplicando el componente de marketing
analisis situacional. Es relevante considerar el entorno y el publico objetivo,
que pueden ser uno o mas tipos de consumidores que adquieren este
producto, dependiendo del entorno socioecondmico y el habito de consumo.

2. Del mismo modo, se sugiere identificar el comportamiento del
consumidor o consumidores en la comercializacién de venta de carnes por el
canal tradicional, aplicando el componente de marketing integridad. Es
necesario conocer qué tipo de consumidor se encuentra en el mercado,
considerando el perfil del tipo de consumidor o consumidores que adquieren
este producto carnico, la tendencia de compra que tienen cada uno de ellos,
el comportamiento de la competencia para satisfacer sus necesidades de
consumo.

3. Asimismo, se recomienda elaborar estrategias de comercializacion
y laintervencion de los activos, para lograr una ventaja comercial en la venta
de carnes por el canal tradicional, aplicando el componente énfasis en los
activos y capacidades de marketing, la promocién, los canales de
comercializacion, la imagen de la marca, empleando también las
capacidades de marketing como; el precio, envase, propuesta de valor y el
servicio al cliente.

4. También, es conveniente establecer un acuerdo o acuerdos con los
clientes y con los proveedores este ultimo, debido a que son fuentes de

informacion de como se encuentra el mercado en la venta de carnes por el
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canal tradicional, aplicando el componente de marketing compromiso de
recursos. Es importante, del mismo modo, conocer las necesidades de
consumo de los clientes con la finalidad de satisfacerlas, igualmente, es
necesario establecer una comunicacioén efectiva en toda la organizacién para
determinar cuales son las necesidades del mercado, organizar el proceso de
secuencia de actividades y realizar un abastecimiento de los productos
carnicos que ahorre tiempo y dinero.

5. Por ultimo, es conveniente desarrollar la identidad corporativa del
negocio, elaborando un distintivo o marca que permita identificarlo y
etiquetar los productos carnicos que alli se comercializan. Esto favorecera a
que la marca sea conocida, se posicione en el mercado y marque la

diferencia con sus competidores.
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APENDICE A: FORMULACION DE PREGUNTAS DE LAS ENCUESTAS.

Determinar el publico objetivo

¢Consume carne de res?

[ Si
ONo
[JPocas veces

¢Consume la carne de cerdo?

[l si
[ no
[J pocas veces

¢Consume la carne de ovino?

[ si
[l no
[l pocas veces

Determinar el Perfil y tendencia del consumidor y/o publico objetivo.

¢£Cuadl es la frecuencia de compra del producto?

semanal

diario

quincenal

inter diario

2 veces por semana

I o

¢ZCuanto es la cantidad de carne que consume al realizar sus compras?

[l semanal

[ diario

[J quincenal

[ inter diario

[J 2 veces por semana

¢Qué variables considera al consumir el producto?

[J Latextura, el color y la terneza
[J Latexturay el color
[1 Solo el color

[1 Ninguna

¢De qué Depende que aumente su consumo de carne de res?

[0 El precio

[1 Lavariedad de productos en un mismo local
[0 La calidad de la carne

[0 El colory la textura de la carne

Determinar el producto y envase
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¢En qué envase le gustaria adquirir el producto?

Empaquetado.

Caja de tecno - por

Bolsa comercial de mercado
Ninguna

I W |

¢El color de envase (bolsa comercial de mercado) debe de ser blanco?

[ si
[l no
[J noopina

¢Cuadl es el tipo de corte de carne de res que prefiere para su consumo?

[J Carne pura-bistec

[J Carne de guiso con hueso
[J Carne pura de guiso

[1 Sancochado

¢ Qué criterios de calidad considera para comparar la carne de res?

La frescura de la carne
El color

La textura

La suavidad- terneza
Ninguna

I o

Determinar los canales de comercializacién y/o venta

¢Donde compras la carne de res?

Supermercado
Tienda- bodega
Puesto de mercado
Local comercial

[0 Ninguno

(I B W |

¢Le agrada el lugar donde compra el producto carnico?

[l si
O no
[l noopina

¢Le agradaria que la venta de diversos tipos de carnes se encuentre en un mismo lugar?

0 si
[l no
[J noopina

¢Como le gustaria que sea el lugar de venta del producto carnico?

Espacioso con mesas metalicas

Mayolica general

Cerrado hecho de material noble
Maquinaria industrial y materiales de acero
Cualquier lugar

I s

Respecto a la pregunta anterior, ;esta conforme con el lugar donde compra las carnes?

Si

No
Regular
No opina

I o

Determinar el precio apropiado
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¢Le agradaria el descuento de precios esporadicos?

[ si
[0 no
[l noopina

¢Le agradaria el descuento por volumen de compra?

[ si
[0 no
[J noopina

Determinar la propuesta de valor

¢Le agradaria una entrega diferente del producto respecto al envase?

[l si
O no
[l noopina

¢Respecto a la pregunta anterior, ;qué tipo de envase recomendaria?

Empaquetado con bolsa y tecno-por
Simplemente bolsa de mercado
Solo tecno-por

[1 Empaque que conserve la calidad

Oo0Od

¢Le agradaria una presentacion del envase que le permita comprar en volumen, manteniendo la calidad del
producto y a un bajo precio?

[ si
[l No
[l No opina

Determinar la cadena de abastecimiento

¢Le agradaria una entrega del producto a domicilio?

0 si
(1 No
[J No opina

¢Por qué medio le gustaria adquirir la carne de res?

Llamadas telefénicas
Medios electronicos
Directamente del negocio
Ninguna

Iy R |
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APENDICE B: FORMULACION DE PREGUNTAS DE LAS
ENTREVISTAS

Determinar Publico objetivo

¢ Cual es la frecuencia de compra de la carne de res y por qué?

¢ Cual es el factor mas importante para efectuar su consumo y por qué?

Determinar Perfil y tendencia del consumidor

¢ Cuales son los tipos de cliente que tiene en su negocio y por qué?

¢, Cual es el tipo de corte de carne de res que prefiere sus clientes y por qué?

Determinar Cadena de abastecimiento

¢ Esta usted conforme con el actual proveedor de este producto camico y por qué?

¢ Como soluciona usted los problemas mas frecuentes que sucede con su proveedor y por qué?

Determinar Canales de comercializacién y /o venta

¢ Hasta qué punto los canales de comercializacién se tornan importantes para su negocio y por qué?

¢ Qué factores son los mas importantes al momento de comprar la carne de res y por qué?

Determinar Precio apropiado

¢ Qué estrategias aplica usted al momento de negociar la compra de la carne de res y por qué?

¢ Cree usted que calidad y volumen son importantes para su compra y por qué?

Determinar Producto y envase

¢ Cuales son las caracteristicas para adquirir el producto y por qué?

¢ Qué factores toma en cuenta para el envase de este producto y por qué?

Determinar Propuesta de valor

¢ Qué tan importante es adquirir el producto empaquetado al vacié para su negocio y por qué?

¢ Qué sugeriria usted para tener una fidelidad como cliente para el negocio?
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APENDICE C: VALIDACION DE LOS EXERTOS
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Sexo Vardn () Mujer ()

Edad 1Y anos

Profesion o especialidad
Aifos de experiencia laboral

A continuacion le presento unas listas de afirmaciones (items) relacionadas a
cada concepto tedrico. Lo que se le solicita es marcar con una X el grado de
pertenencia de cada item con su respectivo concepto, de acuerdo a su propia
experiencia y vision profesional. No se le pide que responda las preguntas de
cada drea, sino que indique si cada pregunta es apropiada o congruente con el

Ly (AS AR

§ ot .

concepto o variable que pretende medir.

MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 1 CUESTIONARIO

implementacion de una

“Plan de Negocios pa;n- la|

+Es pertinente con ¢l

iNecesita mejorar Ia

+Es tendenciosa

producto?

cadena de tiendas de venta concepto? redaceion? aquiescente?
de carne (ovina, porcina y s = ; s
vacuna,  entre  otros) Si No Si No Si No
dirigido al segmento C y
D de los distritos de Lima
Metropolitana al 2015.
(Consume la carne de res? e
v/ A
LConsume la came de ‘ %
l cerdo? v 4
- ]/
JConsume  la carme de ’
ovino? v
A — Vi
¢ Cudl es la frecuencia de ' A
compra del producto? /
&Qué  factores toma en B /
cuenta al  consumir el !
v '

JPe qué  depende  que
aumente  su consumo de

carne de res?
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¢En qué envase le guastaria

adquirir el producto?

(El color del envase (bolsa
comercial de  mercado)
debe de ser blanco?

(Cudl es el tipo de corte de
carne de res que prefiere

para su consumo?

. Cuiles son los criterios de
calidad que toma en cuenta
para comprar la carne de

res?

.Dénde compra la carne de

1887

(Le agrada el lugar donde
compra el producto

carnico?

¢(Le agradaria que la venta
de diversos tipos de carnes
Se encuentre en un mismo

lugar?

+Como le gustaria que sea
lugar de venta de este

producto carnico?

:Le agradaria el descuento

de precios?

o
(Le agradaria el descuento
por volumen de compra? e
;Le agradaria una entrega
& 2 g o

diferente del  producto

respecto al envase?

(Respecto a la pregunta
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anterior si le gustaria que

tipo de envase
recomendara?
(Le agradaria una

presentacion  del  envase
que le permita comprar en
volumen. manteniendo la
salidad del producto v a un

bajo precio?

vV

(Le agradaria una entrega

del producto a domicilio?

JPor qué medio le gustaria

adquirir la carne de res?

\

) J
[ dpddnt)
Firma'c (;E validacion
Jurado Experto:
Aliua Caramn wein  So e
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MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 2 ENTREVISTA

“Plan de Negocios para

la implementacién de | jEs pertinente con el concepto? JNecesita +Es tendenciosa
una cadena de tiendas mejorar la aquiescente?
de venta de carne redaccion?

(ovina,  porcina y

vacuna, entre otros) Si No Si No Si No

dirigido al segmento C
y D de los distritos de
Lima Metropolitana al
2015.

;Cuadl es la frecuencia de
compra de la camne de 4 /

res v Por qué?

(Cudl es el factor mas
Jortante para efectuar 7 /

su consumo y porque? .

+Cudl es el tipo de carne
preferido en su negocio i
1S

y porque? / /

;Cuales son los tipos de /
cliente que tiene en su

negocio y porque? 4

(Cuil es el tipo de corte F i
de came de res que
fiere sus clientes y /

porque?

;Con que frecuencia sus
clientes cambian sus
preferencias al consumir v /

la carne de res?

Cual son las
caracteristicas para /
adquirir el producto y / /

porque? /
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(Qué beneficios toma en
cuenta nara la calidad de

este producto y porque?

(Qué factores toma cn
cuenta para el envase de

este producto y porque?

(Cuiles son los lugares
donde compra este
producto  cirnico y

porque?

(Hasta qué punto los
canales de
comercializacion s¢
tornan importantes para

St negocio y por qué?

(Cree usted que el
despacho a domicilio le
resultaria  una  ventaja
frente a sus
competidores y por qué?

(Qué factores son los
mids  importantes  al
momento de comprar la

wwime de res y por qué?

(Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la

carne de res y por qué?

(Cree usted que calidad
y volumen son
importantes para  su

compra y porque?

(Qué tan importante ¢s
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'adQuﬁ:ir el producto
empaquetado al vacioé
para su negocio ¥

porque?

(Qué  sugeriria  usted
para tener una fidelidad
como cliente para el

negocio?

JEstd usted  conforme
con ¢l actual proveedor
de este producto carnico

v porque?

(Como soluciona usted
lus  problemas mas
frecuentes que sucede

con su proveedor y

porque?

V

/

INSTRUMENTO 2: ENTREVISTA A MICROEMPREASARIOS

;Cuiles son los factores
que toma en cuenta a la
hora de realizar sus

promociones y porque?

~Jué tipo de promocion

le conviene para su

promociones que ejecuta

y porque?

negocio y porque? v

;Cudles son  las

reacciones  de sus )
clientes ante las / /

¢ Cuiles son los factores

que usted considera para
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un adecuado proceso de

produczion y servicio y

porque? ~ "
(Cuiles son los
problemas mas
frecuentes en los
procesos de produccion P e

y servicio y porque?

;Como  soluciona los
problemas en  los
procesos de produccion

y servicio y porque?

/Cudles cree usted que
sun los equipos
apropiados para este tipo

de empresa y porque?

(Cudl cree usted que
seria una adecuada drea
para este tipo de negocio

y porque?

(Qué tipo de materiales
adecuados  cree  usted
que seria para este tipo

we NEgocio y porque?

Firma de validacion

Jurado Experto:

&= |
Aliva LAgasaygs Sonta®
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Sexo Vardn () Mujer ()

Edad 6. afos

» o . AW IETRAR
Profesion o especialidad Ge b

Afios de experiencia laboral + 40

A continuaciéon le presento unas listas de afirmaciones (items) relacionadas a
cada concepto teodrico. Lo que se le solicita es marcar con una X el grado de
pertenencia de cada item con su respectivo concepto, de acuerdo a su propia
experiencia y vision profesional. No se le pide que responda las preguntas de
cada drea, sino que indique si cada pregunta ¢s apropiada o congruente con el
concepto o variable que pretende medir.

MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 1| CUESTIONARIO

“Plan de Negocios para la
implementacion de una +Es pertinente con el . Necesita mejorar la ,Es tendenciosa

cadena de tiendas de venta coneepto? redaccion? aguiescente?

de carne (ovina, porcina y
vacuna, entre otros)
dirigido al segmento C y
D de los distritos de Lima
Metropolitana al 2015.

Si No Si No Si No

.Consume la carne de res?

JConsume  la carmme de
cerdo? ot

JConsume  la carmne de

ovino? yd -

. Cudl es la frecuencia de / 7
compra del producto? .
JQué  factores toma en W :
cuenta al  consumir el %

producto?

(De qué depende que >

aumente  su consumo de v

carne de res?
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MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 2 ENTREVISTA

“Plan de Negocios para
la implementacion de | ;Es pertinente con el concepto? Necesita LEs tendenciosa
una cadena de tiendas mejorar la aquiescente?
de venta de carne redaccion?

(ovina,  porcina y
vacuna, entre  otros) Si No Si No Si No
dirigido al segmento C
vy D de los distritos de
Lima Metropolitana al
2015.

. Cudl es la frecuencia de
compra de la came de

res y Por qué? 7

(Cuil es el factor mas
portante para efectuar A

su consumo y porque? ~

. Cudl ¢s ¢l tipo de came
preferido en su negocio 4

y porque? v &

¢Cuiles son los tipos de
cliente que tiene en su S

negocio v porque?

;Cuidl es el tipo de corte
de came de res que ’ a
fiere sus clientes y

porgue?

Con que frecuencia sus.
clientes cambian  sus
preferencias al consumir

la came de res?

| . Cual son las
| oo

caracteristicas para o S
’adquirir el producto v

porque?
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LQué beneficios toma en
cuenta para la calidad de

este producto y porque?

(Qué factores toma en
cuenta para el envase de

este producto y porque?

(Cuiles son los lugares
donde compra  este
producto  cérnico vy

porque?

(Hasta qué punto los
canales de
comercializacion se
w..nan importantes para

su negocio y por qué?

{Cree usted que el
despacho a domicilio le
resultaria  una ventaja
frente a Sus

competidores y por qué?

(Que  factores son los
mas  importantes  al
momento de comprar la

me de res y por qué?

&Qué  estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la

carne de res y por qué?

Cree usted que calidad
y volumen son
importantes  para  su

compra y porque?

(Qué tan importante es
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‘adquirir el producto
empaquetado al vacid
para su negocio vy
porque?

;Qué sugeriria usted
para tener una fidelidad
como cliente para el

negocio?

(Esti  usted conforme
con ¢l actual proveedor

de este producto carnico

y porque?

Como soluciona usted
..s problemas mis
frecuentes que sucede

con su proveedor y

porque?

y

e

INSTRUMENTO 2: ENTREVISTA A MICROEMPREASARIOS

:Cudles son los factores
que toma en cuenta a la

hora de realizar sus

promociones y porque? > s
_ dué tipo de promocion
le conviene para su :

S A

negocio y porque?

(Cudles son las
reacciones de sus
clientes ante las
promociones que ¢jecuta

v porque?

(Cuiles son los factores

que usted considera para
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un adecuado proceso de
produccion y servicio y

porque?

;Cudles son los
problemas mds
frecuentes en  los
procesos de produccion

y servicio y porque?

(Como  soluciona los
problemas en  los
procesos de produccion

vy servicio v porque?

¢(Cudles cree usted que
sl los equipos
apropiados para este tipo
de empresa y porque?

(Cudl cree usted que
seria una adecuada drea
para este tipo de negocio

y porque?

;Qué tipo de materiales
adecuados cree usted
que seria para este tipo

2 negocio y porque?

/)

Z

Firma de validacion

Jurado Experto:

7:/060210,5 Ronor ’)OV‘O“
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Sexo Vardn () Mujer ()

Edad ©2  ajos

Profesién o especialidad I . EcovontsTs

"
o ?>.¢, N
Afos de experiencia laboral

A continuacion le presento unas listas de afirmaciones (items) relacionadas a
cada concepto tedrico. Lo que se le solicita es marcar con una X el grado de
pertenencia de cada item con su respectivo concepto. de acuerdo a su propia
experiencia y vision profesional. No se le pide que responda las preguntas de
cada drea, sino que indique si cada pregunta es apropiada o congruente con el
concepto o variable que pretende medir.

MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 1 CUESTIONARIO

“Plan de Negocios para la

implementacion de una LEs pertinente con ¢l oNecesita mejorar Ia +Es tendenciosa
ca‘[e”n (le ’Ie"das (’e ve"’a conge '0? l‘tdlcdén? ‘quie’cen(c’-’

de carne (ovina, porcina y
vacund, entre otros)
dirigido al segmento C y
D de los distritos de Lima
Metropolitana al 2015.

Si No Si No Si

No

+Consume la carne de res?

(Consume  la -came de
cerdo?
L/

JConsume  la came de

ovino? L/ L
/ 7

(Cuil es la frecuencia de

compra del producto?

a3

(Qué  factores toma en
cuenta al consumir el \l*.

producto?

(De  qué depende que

/
aumente  su consumo de ( L
Vi ”

carne de res?

—— -
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¢En qué envase le guastaria
adquirir el producto?

(El color del envase (bolsa

comercial de mercado) ;0

debe de ser blanco?

¢ Cuil es el tipo de corte de
carne de res que prefiere

para su consumo? (/

¢(Cudles son los criterios de
calidad que toma en cuenta
para comprar la came de [/

res?

Jonde compra la carne de

res?

(e agrada el lugar donde
compra el producto
carnico?

;e agradaria que la venta
de diversos tipos de carnes
se encuentre en un mismo

lugar?

~Como le gustaria que sea

producto carnico?

¢(Le agradaria el descuento

de precios?

oLe agradaria el descuento

por volumen de compra?

iLe agradaria una entrega

diferente  del producto

¥
y
v
el lugar de venta de este ' )O
¥
Jo
L

respecto al envase?

(Respecto a la pregunta

B

I\g }\ N

~
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anterior si le gustaria que

tipo de envase
recomendara?
JLe agradaria una

presentacion  del  envase
| Que le permita comprar en
volumen, manteniendo la
calidad del producto y a un
bajo precio?

(Le agradaria una entrega

del producto a domicilio?

JPor qué medio le gustaria

Iquirir la carne de res?

/4:,111

(—'2 <
i

Firmia de validgéion

Jurado

Experto:
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MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 2 ENTREVISTA

“Plan de Negocios para
la implementacidon de
una cadena de tiendas
de venta de carne
(ovina,  porcina y
vacuna, entre  ofros)
dirigido al segmento C
v D de los distritos de
Lima Metropolitana al
2015,

compra de la came de

res y Por qué?

L_—,' "...— .<.—_'._. —
| (Cuidl es la frecuencia de

.Es pertinente con el concepto? o Necesita .Es tendenciosa
mejorar la aguiescente?
redaccion?

Si No Si No Si No
|
|
|
'\
\J &

“udl es el factor mis
importante para efectuar
su consumo y porque?

ml es el i.i‘p() de came
preferido en su negocio

y porque?

;Cudles son los tipos de
cliente que tiene en  su

negocio y porque?

¢Cual es el tipo de corte
de came de res que

prefiere sus clientes y

porque?

.Con que frecuencia sus
clientes  cambian  sus
preferencias al consumir

la carne de res?

Cual son las

caracteristicas para
| adquirir ¢l producto ¥

porque?

V'
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Sexo Varon od Mujer ()

o Edad anos

Profesion o especialidad (¥ 7000 -

Anos de experiencia laboral 2 .2 D

A continuacion le presento unas listas de afirmaciones (items) relacionadas a
cada concepto tedrico. Lo que se le solicita es marcar con una X el grado de
pertenencia de cada item con su respectivo concepto, de acuerdo a su propia
experiencia y vision profesional. No se le pide que responda las preguntas de
cada drea, sino que indique si cada pregunta es apropiada o congruente con el
concepto o variable que pretende medir.

MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 1 CUESTIONARIO

| “Plan de Negocios para la

implementacion de una +Es pertinente con el +Necesita mejorar la .Es tendenciosa ‘

| cadena de tiendas de venta concepto? redacgién? aquiescente?

de carne (ovina, porcina y
vacuna, entre  otros)
dirigido al segmento C y
D de los distritos de Lima '
| Metropolitana al 20135.

Si No ‘ Si No Si

No’

Consume la carne de res?

) 7 7

(Consume  la came de
cerdo?

i ;Consume la came de
' ovino? , P

(Cual es la frecuencia de

compra del producto?

;Qué factores toma en

cuenta al consumir el /
producto?

;De qué depende que‘

aumente su consumo de | /
|

carne de res? )
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LEn qué envase le guastaria

adauirir el producto?

LEl color del envase (bolsa
comercial de mercado)

debe de ser blanco?

:Cudl es ¢l tipo de corte de |

came de res que prefiere

para su consumo?

. Cuales son los criterios de
calidad que toma en cuenta
para comprar la came de

res?

;Donde compra la carne de

| res?

N\

JLe agrada el lugar donde
compra el producto

carnico?

;Le agradaria que la venta
de diversos tipos de carnes
Se encuentre en un mismo

lugar?

N

(Como le gustaria que sea
el lugar de venta de este

producto carnico?

.Le agradaria el descuento

de precios?

(Le agradaria el descuento

por volumen de compra?

jlLe agradaria una entrega
diferente del producto

respecto al envase?

e Y

(Respecto a la pregunta

-
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anterior si le gustaria que
tipo de envase

recomendara?

(Le agradaria una
presentacion del envase
que le permita comprar en
volumen, manteniendo la
calidad del producto y a un

bajo precio?

oLe agradaria una entrega

del producto a domicilio?

| (Por qué medio le gustaria

adquirir la carne de res?

s

4/
e
de vafi

Firma de validacion
Jurado /

/

4

Experto:
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MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 2 ENTREVISTA

' “Plan de Negocios para
la implementacion de
una cadena de tiendas
de venta de carne
(ovina,  porcina y
vacuna, entre orros)
dirigido al segmento C
y D de los distritos de
Lima Metropolitana al
2015.

. Es pertinente con ¢l concepto?

Necesita
mejorar la
redaccion?

Es tendenciosa
aquiescente?

Si

No

Si No

|
St | No

;Cudl es la frecuencia de
compra de la came de

res y Por qué?

(Cudl es el factor mas
. .portante para efectuar

su consumo y porque?

;Cual es el tipo de carne

preferido en su negocio

v porque?

(Cuales son los tipos de
cliente que tiene en su

negocio y porque?

(Cudl es el upo de corte
de came de res que

_ efiere sus clientes y

porque?

(Con que frecuencia sus

' clientes cambian sus
preferencias al consumir

' la carne de res?

; (Cual son las

caracteristicas para
adquirir el producto vy
porque?
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T

+Qué beneficios toma en |

cuenta para la calidad de
este producto y porque?

(Qué factores toma en
cuenta para el envase de

este producto y porque?

(Cuales son los lugares
donde compra este

producto  cdrnico v
porque?

(Hasta qué punto los
| canales de

| comercializacion se

tornan importantes para

Su negocio v por qué? J

Y,

(Cree usted que el
despacho a domicilio le
resultaria una ventaja
| frente a sus
competidores v por qué?

(Qué factores son los
mas importantes  al
momento de comprar la

warme de res v por qué?

Qué estrategias aplica

usted al momento de

negociar la compra de la

came de res y por qué?

(Cree usted que calidad
y volumen son

importantes para  su

compra y porque?

(Qué tan importante csi
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adquirir el producto
empaquetado  al  vacid

para su negocio ¥
porque?

2

| (Qué sugeriria  usted

para tener una fidehidad
'como cliente para el
| negocio?

(Estd usted conforme
con el actual proveedor
de este producto carmico

y porque?

:Cémo soluciona usted

los problemas mas

frecuentes  que sucede

con su proveedor y

porque? ;

/

|

4

INSTRUME : ENTREVISTA A MI ARIOS

;Cuales son los factores

que toma en cuenta a la
hora de realizar sus

promociones y porque? !

/

| (Qué tipo de promocién

le conviene para su

’ negocio y porque? l 4 /
| (Cuales son las
reacciones  de  sus |
clientes  ante  las 4 /
promociones que ejecuta
v porque?
;Cudles son los factores ‘ '
/ "

que usted considera para

168




| un adecuado proceso de | '
produccion y servicio y
porque” A g
(Cuales son los

problemas mas

frecuentes en los ‘ /

procesos de produccion

y servicio y porque? /

(Como soluciona los
problemas en  los

procesos de produccion

v servicio y porque?

| ;Cudles cree usted que '
s0n los equipos
 apropiados para este tipo 7

' de empresa y porque?

(Cudl cree usted que
seria una adecuada area
para este tipo de negocio yd /
y porque?
(Qué tipo de materiales |

adecuados cree usted / P
que seria para este tipo

L..c negocio y porque?

b,
FiAa de validacion

Jurado Experto:
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Sexo Varon () Mujer ()

Edad (Y anos
Profesion o especialidad

Afos de experiencia laboral

Ha Kt

osh.

A continuacion le presento unas listas de afirmaciones (items) relacionadas a
cada concepto tedrico. Lo que se le solicita es marcar con una X el grado de
pertenencia de cada item con su respectivo concepto, de acuerdo a su propia
experiencia y vision profesional. No se le pide que responda las preguntas de
cada drea, sino que indique si cada pregunta es apropiada o congruente con el
concepto o variable que pretende medir.

MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 1 CUESTIONARIO

“Plan de Negocios para la

compra del producto?

implementacién de wuna | (Espertinente conel  ;Necesita mejorar la Es tendenciosa
l cadena de tiendas de venta concepto? redaccion? . aquiescente?
de carne (ovina, porcina y = : E

vacuna,  enfre  ofros) Si No Si No Si No
dirigido al  segmento C y

D de los distritos de Lima

Metropolitana al 2015.
Ff,Consumc la carne de res? 7

/ /

(Consume  la carne de ; y

cerdo? /

—_— // :
oLConsume  la came de ’
ovino? v

- —— I/
. Cual es la frecuencia de 7

| (Qué  factores toma en
Jcuenta  al  consumir el

producto?

(De  qué  depende que
aumente  su consumo de

carne de res?
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:En qué envase le guastaria

adquirir el producto? #
:El color del envase (bolsa
comercial  de  mercado) -

debe de ser blanco?

(Cudl es el tipo de corte de
carne de res que prefiere

para su consumo?

¢Cuiles son los criterios de
calidad que toma en cuenta
para comprar la came de

res?

Donde compra la carne de

wes?

(Le agrada el lugar donde
compra el producto

carnico?

LLe agradaria que la venta
de diversos tipos de cames
s€ encuentre en un mismo
lugar?

(Coémo le gustaria que sea
lugar de venta de este

producto cirnico?

¢Le agradaria el descuento

de precios?

(e agradaria el descuento

por volumen de compra?

Jle agradaria una entrega
diferente del  producto

respecto al envase?

(Respecto a la pregunta
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anterior si le gustaria que

tipo de envase
recomendara? ¥ P
e agradaria una

presentacion  del  envase
que le permita comprar en

volumen. manteniendo la

calidad del producto y a un

bajo precio?

;e agradaria una entrega
del producto a domicilio?
(Por qué medio le gustaria }

adquirir la carne de res? |

.

l-'irmeJ‘E validacion
Jurado
]
_Alua (Aganantis Soelad

Experto:
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MATRIZ DE VALIDACION: INSTRUMENTO 2 ENTREVISTA

“Plan de Negocios para
la implementacion de | ;Es pertinente con el concepto? .Necesita +Es tendenciosa
una cadena de tiendas mejorar la aquiescente?
de venta de carne redaccion?

(ovina,  porcina y
vacuna, enfre otros) Si No Si No Si No
dirigido al segmento C
¥y D de los distritos de
Lima Metropolitana al
2015.

(Cudl es la frecuencia de
compra de la came de / [

res v Por qué?

iCuil es el factor mas
Oortante para efectuar / /

su consumo y porque? ¢

+Cudl es ¢l tipo de carne
preferido en su negocio /

¥ porque? / . (

:Cuales son los tipos de /

cliente que tiene en su

negocio y porque? Vv

:Cual es el tipo de corte / _

de came de res que
fiere sus clientes y E /

porque?

;Con que frecuencia sus
clientes cambian  sus
: /
preferencias al consumir v/ /

la carne de res?

¢ Cuadl son las
caracteristicas para /

adquirir el producto y / /

porque? (
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:Qué beneficios toma en
cuenta nara la calidad de

este producto y porque?

&Qué factores toma en
cuenta para ¢l envase de

este producto v porque?

¢ Cudles son los lugares
donde compra  este
producto  carnico vy

porque?

JHasta qué punto los
canales de
comercializacion se
turnan importantes para

Su negocio ¥ por qué?

iCree  usted que el
despacho a domicilio le
resultaria  una  ventaja
frente a sus

competidores y por qué?

LQué  factores son  los
mas  importantes  al
momento de comprar la

cuine de res y por qué?

LQué  estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la

carne de res y por qué?

¢Cree usted -q;c calidad
y volumen son
importantes  para  su

compra y porque?

HQué tan importante es
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adquirir el  producto
empaquetado  al  vacio
para su negocio |y

porque?

(Qué  sugeriria  usted
para tener una fidelidad
como cliente para el

negocio?

JEsta usted  conforme
con el actual proveedor

de este producto carnico

y porque?

(Como soluciona usted
s problemas mas
frecuentes  que sucede

con su proveedor y

porque?

/

INSTRUMENTO 2: ENTREVISTA A MICROEMPREASARIOS

(Cuidles son los factores

que toma en cuenta a la

hora de realizar sus

promociones y porque?

~dU€ tipo de promocion
le conviene para su

negocio y porque?

(Cudles son las

reacciones de sus

clientes ante las /

promociones que ¢jecuta ! /
y porque?

;Cuiles son los factores

que usted considera para / / : /
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un adecuado proceso de

produccion y servicio y

porque? v 2 "
;Cudles son los
problemas mas

frecuentes en los

procesos de produccion / 7~ 7

y servicio y porque?

(Como  soluciona  los
problemas en los

procesos de produccion ) 7 ' vt
y servicio y porque? -

/Cudles cree usted que
son los equipos ;
apropiados para este tipo 4

de empresa y porque? r 4

¢Cudl cree usted que
seria una adecuada drea
para este tipo de negocio v/ s

y porque?

(Qué tipo de materiales
adecuados cree usted //
que seria para este tipo )/'E:/ e |

we Negocio y porque?

Firma de validacion

Jurado Experto:

4 '
A(‘Ll A L-\ gAasmay o $o ,;l.p(.’)
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APENDICE D: CARTAS DE CONSETIMIENTO Y PRESNTACION PARA
LAS ENTREVISTAS.

177



CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa Cﬁff r autoriza

...................................................................................

de la informacién que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

L L L o o o N L o = T o e e L e e e o o o o o o o o o o o o o s i s S i . o . o . . . . . . —_—————

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: ?O&)\D% 2 RGAYY &

GUexYe,Yo CADV‘?Y’?STYCO‘IOO

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagdgicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Sanfa Anita, 20 de Agosto 2014

I

FIRMAST@:I@/
2350049

DNI:

RUC:
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

_ATENO .

Por medio de la presente, informo que la empresa autoriza

...................................................................................

..............................................

de la informacién que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

e o S e a2 2 e e o o o e s - - S w-

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: (Duesa \ Bedlda IU\ A

102(31!\'0

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagadgicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

F?MA:M " FIRMA Sr@: BC’\Q\

ot 09132379

Nororo

RUC: Q
o

179




CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa /{luz,ta t(I S autoriza

................................................................
...................................................................................

...............................................

de la informacién que a continuaciéon se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

La informacion que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

_
La informacién brindada fue por medio del: A e

Dovs Mana Louilhi //?LWWZZ'/

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

- w1
FIRMA Srd

DNI:ﬁéa ?2 2 ¥O

/
FIRMA:

Sl
%o

RUC:
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

) Q)‘py II.'I!\‘Q b
Por medio de la presente, informo que la empresa__ ™ La . nnyd Jp~ autoriza

..............................................

de la informacién que a continuacién se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

L o L S e N Y e e A S e o v o o o o e R T e S o v o o o o o o o . o o e . - -

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: ( l’\ oF . Tvan

Conplzy (v Te

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

—

FlRl/dA: ALUMN FIRMA Sr@:
I

oNi_ Y4 1b Y}




CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

X . o . 1 .
Por medio de la presente, informo que la empresa A’@ ST RURA ! L1y jputoriza

.......................

..............................................

de la informacién que a continuacién se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

N o o Y L o T e T A B R e o o B T T o o o o e w o e o - —————

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacion brindada fue por medio del( Ducxn ,) Cel (cla
?i cra
\

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

4
FuRMf: ALuwﬁo FIRMA Sr@:

on._ 04019 12/

we 00 40/952 17
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

L
Por medio de la presente, informo que |la empresa h autoriza

..............................................

P e e e X i s o we oo o o o i . Y e e e T s T T el S S -— -

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca-de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio d@ ue n 44 ) #0-:] [’lé e,
Daytia #a}’ja Casv2lls -

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

v
FIRMAfoUMN{ FIRMAS @

. 02374352

e 10093742326
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa ‘?P /ar. autoriza

....................................................................................

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: ( J)ux/ﬁa) TM;)Q

Al ?o/an Joto Qmeﬂao

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

4dl

FIRMA Sr@:

DNI: 0G2 ]S 624.

RUC:
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresaCO"?‘ U Kiso S\ - autoriza

..........................................................

......................

de la informacién que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

o T o e s A e -

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: GeRents O NERAL

S\;\to Qs &Mtﬁfﬂ By \andon, .

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

MIKASA SAC.

. SALAZAR AYSANCA
FIRMASIE: GERENTE GENERAL

ont: oM 6q 8

ruc: QOSISAEBUG
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que |la empresa Q’! kO"f‘Ou,Cl-}, autoriza

...................................................................................

..............................................

de la informacién que a continuacién se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

I S L Y S e S s e R R T m mmm mmm e e D v —————— - - ——————

o e s o T -

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

La informacién brindada fue por medio del: LADMQN'IS@DDQ)

Aveel Roce ,]jno

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagdgicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

FIRMA Sr@:

oni:22 2532 ¢!
we JO32 951241
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

pelaenaly Pullcere,
Por medio de la presente, informo que la empresa (':‘Q raldtne autoriza

................................................................
.......................................................................

..............................................

de la informacién que a continuaciéon se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

T o o -

La informacién que la empresa (restaurante) detalla mediante la entrevista a
fondo trata sobre las decisiones que realiza para su negocio acerca de la
compra de las carnes (vacuna, porcina y ovina), la tendencia, el perfil, el precio,
entre otros puntos para conocer su comportamiento ante los productos
carnicos.

\
! -
La informacién brindada fue por medio del: \())Q\J L

GQ ading %w\ CC Quﬁsﬁ

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente
ser registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se e?pide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO
INFORMADO,ha solicitud del interesado (a), para los fines que estime
conveniente.

Santa Anita, 20 de Agosto 2014

/

/i
FIRM‘L Aﬂg FIRMA Sr@:

ont.__ e 862

ruc: 1074 O0LETT RO
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Santa Anita, 06 de agosto de 2014

(-} ~ - -
Sefor
Roberto Verme
Administrador
Empresa: DONA ISABEL

De mi mayor consideracion:

Es grato dirigirme a usted para saludarla cordialmente y presentarle al sefior
Julio César Chihuantito Alejandro con cédigo de matricula No. 2010130002
alumno de la Escuela de Administracién de Negocios Internacionales, el cual se
encuentra desarrollando su trabajo de investigacién, con la finalidad de obtener el
Titulo  Profesional de Licenciado en Administracion de Negocios
Internacionales.

Al respecto le solicito, tenga a bien, brindarle las facilidades que el caso
amerita, para hacer posible el logro de los objetivos académicos requeridos por el
mencionado alumno.

Agradeciendo la atencién que brinde a la presente, hago propicia la ocasién
para expresarles mi consideracion y aprecio personal.

Atentamente,

FACULTAD D
racracd il C NCIAS ADMINISTRATIVAS
g CURSOS HUMANGS

.-Aristides Vara Horna
dal Inshituto de ko veSIgAL0N
\

AVH/ksm Facultad de C. Administrativas y RR.H_H.
Jr. Las Calandrias N9 151 - 291 - Santa Anita
Telf: 362-0064

Fax: 362-4053
fcarrhh@ysmp.pe




Santa Anita, 06 de agosto de 2014

Sefor

Teodosio Villanueva Palomino
Administrador

Empresa: EL CHARACATO

Ciudad.-
De mi mayor consideracion:

Es grato dirigirme a usted para saludarla cordialmente y presentarle al sefior
Julio César Chihuantito Alejandro con cddigo de matricula No. 2010130002
alumno de la Escuela de Administracion de Negocios Internacionales, el cual se
encuentra desarrollando su trabajo de investigacion, con la finalidad de obtener el
Titulo  Profesional de Licenciado en Administracién de Negocios
Internacionales.

Al respecto le solicito, tenga a bien, brindarle las facilidades que el caso
amerita, para hacer posible el logro de los objetivos académicos requeridos por el
mencionado alumno.

Agradeciendo la atencidn que brinde a la presente, hago propicia la ocasién
para expresarles mi consideracion y aprecio personal.

Atentamente,

y, ‘ . FACULTAD D
GRJorx cutfo s o] CIENCIAS ADMINISTRATHC
------ 3 b LR el J%.‘.;{,‘.NU.\ )

@z Aristides Vara Horna

\

rector dal Instituin de Imessazoan
/ ~ A\
- /_//—
AVH/ksm Facultad de C. Administrativas y RR.HH.
Jr. Las Calandrias N° 151 - 291 - Santa Anita
Telf: 362-0064

Fax: 362-4053
fcarrhh@usmp.pe




CONSTANCIA DE CONSENT O INF A PUBLICO.

........................................................................
.......................

de la informacién que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucién, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La
implementacion de una cadena de tiendas de venta de carnes dirigido al segmento
C_y D de los distritos de Lima Metropolitana.

La informacion que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccion (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

......................................................................

empresa_ DONA ISABEL.

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, ha
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 8 de Agosto 2014

ROBERTO VERME :

DNI: _Z B2 7777
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A ESO PUBLICO.

............................................................

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La
implementacion de una cadena de tiendas de venta de carnes dirigido al segmento
C_y D de los distritos_ de Lima Metropolitana.

La informacion que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccién (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
camico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagdgicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, ha
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 8 de Agosto 2014

d = k/J\LUMNO

N kG § E20)

p
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa ‘yf"—%m@ . SM. autoriza

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

La informacion que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
producciéon (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

...ci6n bridada fue por medio del:

A Jexander mas G2/

ENCOEos i <dTendo -  Areo oe Veaide,

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de - 2014
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

-y n - :
Por medio de la presente, informo que la empresa _ &Y TENLO W autoriza

de la informacién que a continuacién se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

- —— - - - -

La informacién que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccién (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

- «ilurmacién bridada fue por medio del:
o600 0T r7‘7'ENDD - Dees o UgnTor.

A[Zm 6“”‘3{15 ,;"‘i)‘-m

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagégicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014

/"’, \

ALUMNO

0 bog80¥ |/
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa ‘j“’“”’*“"”ﬁ' ¢ autoriza

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

La informacion que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccion (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

—. reooacion bridada fue por medio del:
FuealToIe o <—__7L;"emn — Aes oe W esThy

IZVSSJ O‘C';’\b }(cr)r"‘o;m

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagoégicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014

| ALUMNO 'r,/ _
DNI: ,?,/«'/OY,VO,{-

194




195



CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa '_)‘f""/ Weisy  Ww.  autoriza

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

La informacién que la empresa detalla mediante |la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccion (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

. normacién bridada fue por medio del:
Alels  pe VETO - FrbeGnpo e Fixwon

a a F
/‘/ar.a "Cong //q 4ot

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagégicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014

y) ;"1. ;;"'\ / [ [}

Y f 5
(11N,
7 °

DNI: _gag3 193¢
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa OX?‘-W’L 3% autoriza

.......................

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

o o - - -

La informacién que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccion (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

~= . formacién bridada fue por medio del:

saicy = —=
ALEs  pe Ve - EVCAREDD pE rEvOA

-%to-rf/l 6/2 MmER ﬁﬂm /)',., ,[9;-/3)9 Vol.

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agos/to& 2014
/Q

on: T2 L L2 0
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa Yf-ﬁwﬁ‘r'lﬁ-'f 4. autoriza
al alumno Chihuantito Alejandro, Julio Cesar con coédigo de matricula No.

.........................................................................................

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

La informacion que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccién (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

« « .uuw nacién bridada fue por medio del:

AED be VENTDS e Envcolsgopbo  pe VYA

élt&na_ro ékcu Montexo ot

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagoégicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014
g
-~ ALUMNO L W &

oni: D637 2/60.

198




CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Negocios Internacionales _de la Universidad de San Martin de Porres, hacer uso

de la informacién que a continuacién se detalla, con el consentimiento de la

La informacioén que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccién (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

La informacion bridada fue por medio del:

Alen O NENTdY  _ ENaweesdo  DE TiEaba
\ 4
Gc(awm Gam()oa Acutlﬂf.'*\
.

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014

oNi: _Y¢/Lj0d e
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

Por medio de la presente, informo que la empresa CO(DM’/)L W autoriza

.......................

de la informacion que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

- ————— o ——— - -~

La informaciéon que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
produccion (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

La informacion bridada fue por medio del:

AED HE  JENTAY = ENesne ¢ Tetasa

Suspun ,,Zuz Salis So?;mg

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014
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CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO.

a . L2 e g 4
Por medio de la presente, informo que la empresa \{E‘L—’"\r--% S autoriza

de la informacién que a continuacion se detalla, con el consentimiento de la
institucion, para el desarrollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo: La

el e L e s s s e e S w s e S s L S S e S e  w e s S n R S na s s S s s L S el S Sl - - -

La informacién que la empresa detalla mediante la entrevista a fondo, es acerca
de las promociones que realiza a sus productos carnicos, el proceso de
producciéon (o secuencia de actividades que realiza para presentar el producto
carnico al consumidor intermedio o final) y el servicio que desarrolla, también
sobre que equipos y maquinarias e infraestructuras serian las adecuadas para
este tipo de negocio.

La informiacion bridada fue por medio del:

Ales  DE VENTRI = FACOLEA0 pE 7/("»"()'1

Wi @ Sccabak T

Dicha informacién, se recopilara en el Trabajo de Campo para posteriormente ser
registrada en su Investigacion con fines netamente pedagoégicos.

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a
solicitud del interesado (a), para los fines que estime conveniente.

Santa Anita, 15 de Agosto 2014

oni:_(Dd629 3¢
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APENDICE E: PRUEBA PILOTO

PRUEBA PILO1O

Re- colectacion de firmas de las amas de casa del distrito de San Juan de
Lurigancho- zona Campoy, urb. Calie 8 y sus aledanos que han sido encuestadas con
el fin de presentar la parte de la muestra (amas de casa) para la prueba piloto, que
consiste en el desarrollo del plan de negocios para la implementacion de una cadena
de tiendas de venta de carnes dirigido al segmento C y D de los Distritos de Lima
Metropolitana al 2015.
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PRUEBA PILOTO

-----------------------------------

Re- colectacion de firmas de las

amas de casa del distrito de

San Juan de

Lurigancho- zona Campoy, urb. Calle 8 y sus aledanos que han sido encuestadas con
el fin de presentar la parte de la muestra (amas de casa) para la prueba piloto, que
consiste en el desarrollo del plan de negocios para la implementacion de una cadena
de tiendas de venta de carnes dirigido al segmento C y D de los Distritos de Lima

Metropolitana al 2015.
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Re- colectacion de firmas de las amas de casa del distrito de San Juan de
Lurigancho- zona Campoy, urb. Calle 8 y sus aledafios que han sido encuestadas con
el fin de presentar la parte de la muestra (amas de casa) para la prueba piloto, que
consiste en el desarrollo del plan de negocios para la implementacion de una cadena
de tiendas de venta de carnes dirigido al segmento C y D de los Distritos de Lima
Metropolitana al 2015.
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APENDICE F: TRANSCRIPCIONES DE LAS ENTREVISTAS MEDIANTE
LA TRIANGULACION. (RESTAURANTES Y MICROEMPRESARIOS U
ENCARGADOS DE TIENDA)
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevistas

Restaurante CAFETERIA

Camal Yerbatero

Analisis

Los cliente que asisten son;

En nuestro negocio

El restaurante cafeteria,

Determinar la Cuales son los tipos de | albafiles, ejecutivos y | asiste todos los dias un | menciono que los clientes
integralidad de las cliente que tiene en su | publico en general, que | publico en general que | que asisten tienen la
estrategias de negocio y porque? optan por una variedad de | compran en cantidad, | preferencia de consumir
marketing que platos, donde los clientes | ya que somos | platos especiales hecho de
utilizan los Perfil y tendencia son muy exigentes. conocidos por el bajo | las carnes de res
comerciantes de | Integralidad del consumidor precio y con garantia. mencionadas, por otra
carne del canal Cudl es el tipo de corte de | A mis clientes les gusta el parte el encargado de
tradicional del carne de res que prefiere | filete de res y Guiso tienda del camal de
distrito de San sus clientes y porque? deshuesado por la suavidad yerbateros, menciona la
Juan de y jugosidad que estas partes alta demanda de estas
Lurigancho tienen  satisfaciendo  su partes de la res.
demanda.
La compra de carnes que | La clientela que | El restaurante cafeteria
Cual es la frecuencia de | realizo son 2 o 3 veces por | tenemos siempre va a | menciono que la
Identificar el compra de la carne de res | semana, debido a la clientela | buscar que la carne | preferencia de compra de
analisis y Por qué? de mi negocio. este fresca y con un | las carnes es inter-diaria,
situacional color agradable y claro | buscando calidad y un bajo
respecto a las que este tierna o | precio donde optan por los
estrategias de Busco calidad y buen precio, | suave. cortes especiales sin
marketing que | Analisis la calidad porque es | Para que nuestra | grasa, por otra parte los
utilizan los | situacional Publico objetivo Cual es el factor mas | importante para estos tipos | clientela se mantenga | expertos que trabajan en el
comerciantes de importante para efectuar | de negocio porque si no tu | en nuestro negocio | camal de  yerbateros
carne del canal SuU consumo y porque? clientela se te va y también | siempre existe  un | recomiendan mantener
tradicional del busco un buen precio debido | descuento minimo | siempre las carnes en un
distrito de San a que tiene que resultarte | esporadicamente. buen estado fresco vy
Juan de rentable. suave con un color
Lurigancho. comercial para el agrado

del publico en general.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante CAFETERIA camal de Yerbatero Analisis

Esta usted conforme con | Regular, debido que no
Identificar el el actual proveedor de | mantiene una calidad en las Segun la informacion
compromiso  de este producto carnico y | carnes, es por ello que recolectada del restaurante
recursos en las porque? buscamos un proveedor que existe una disconformidad
estrategias de | Compromiso nos brinde una mejor calidad En este puntp el con su proveedor por la baja
marketing que | de recursos. encargado de tienda calidad del producto carnico
utilizan los toma en cuenta este | o 5 15unas oportunidades y
comerciantes de Cadena de Coémo soluciona usted los | Trataria de llegar a un criterio de forma NO | |3 falta de los comerciantes
carne del canal abastecimiento. problemas mas frecuentes | acuerdo con mi proveedor, relevante, lo maneja que no se encuentran
tradicional del que sucede con su | pero debido a la baja calidad de manera directa operativos.
distrito de San proveedor y porque? de sus productos no estoy con sus clientes.
Juan de satisfecho y estoy buscando
Lurigancho. otro proveedor.

) Cudles son los lugares | Los Ilugares donde mas | Respecto a la i Segun los datos
Determinar el donde  compra  este | frecuento son los mercados | infraestructura del | recolectados el restaurante
énfasis sobre producto carnico y | por la distancia que se | negocio todos los | opta por comprar este
aCt'VO?' Canales de porque? encuentran que son muy | materiales tienen que | producto carnico en lugares
capacidades  de comercializacion y accesibles para realizar las | estar  de acero | (mercado) cercano a su
marketing . . /o venta. compras y los | inoxidable y el lugar | negocio porque le permite
respecto a las & Enfasis sobre Hasta qué punto los | supermercados ya que | cubierto de maydlica | ahorra tiempo, en este caso
estrategias de | activos y canales de | algunas veces asisto a esos | para asegurar la | prefiere ser la compra
m.a.rketing que capacidad.es comercializacion se tornan | lugares por las promociones | limpieza del local, con | directa al negocio, por parte
utilizan los | de marketing importantes  para  su | u ofertas. una camara frigorifica | del encargado de tienda
comerciantes  de negocio y por qué? manteniendo la | menciona que el lugar de
came del canal Muy importante respecto ala | carne en un buen | venta debe de estar
tradicional del calidad del producto como la | estado y las mesas | equipado de herramientas
distrito de San cercania donde esté ubicado | metdlicas para la| de acero inoxidable y un
Juan de y la facilidad que brindan a | exhibicion de los | lugar que transmita
Lurigancho. entregar el producto. cortes seguridad.
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Objetivos de la

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

investigacion Restaurante CAFETERIA camal de Yerbatero Analisis
Que las carnes estén en un
Qué factores son los mas | buen estado, de una buena
importantes al momento | calidad y a un bajo precio, Segun la informacion

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

por otro lado que el local se
encuentre saneado o limpio
adecuadamente para
comercializar este tipo de
producto.

Lo que acostumbro hacer es
pedir descuentos por la
compra que realizo pero sin
dejar de lado la calidad de
los productos que deben de
tener ya que es un producto
de consumo.

La calidad siempre y el
volumen son ventajosos
porque me ayuda a pedir
descuentos ya que es una
compra por cantidad y lo
normal es pedir una rebaja.

La clientela
asiste a

negocio siempre pide
descuento debido a
que siempre
una cantidad regular
mercaderia,
cuando este pedido
es anticipado
permite buscar una
mercaderia a un
precio mas comodo
de lo nomal.

de

que
nuestro

llevan

nos

recolectada el restaurante
que el producto se encuentre
fresco de calidad y un precio
econémico que le resulte
beneficiosa para su negocio,
el encargado de tienda
menciona que la variacion
del precio es segun la
cantidad.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante CAFETERIA camal de Yerbatero Analisis
Para mi negocio lo que hasta Segun la recoleccion de
;, Cual son las | hoy en dia me ha ayudado a . datos del restaurante
& o y na ay La secuencia de las .
caracteristicas para | mantener a mi clientela ha - menciona que la
o . . actividades que .
Producto y adquirir el producto vy | sido la calidad de estos . . caracteristica de este
o realizamos  comienza g
envase. porque? productos carnicos, el buen . producto a adquirir debe
. . desde la salida de la .
Determinar el manejo de los cortes y la ._ | ser de una buena calidad y
- - . . carne entera (media )
énfasis sobre seguridad que a mi me lleva . en la presentacion del
h res) de la camara del .
activos a comprar es que . . mismo en un lugar
) . . T camal, después sigue
capacidades de | Enfasis sobre mantengan una higiene en ol desposte o adecuado en todo aspecto,
marketing activos y todo el local. . el encargado de tienda
; ' descuartizado por .
respecto a las | capacidades Prefiero la bolsa o un envase artes luedo  los menciona la cadena de
estrategias de | de marketing sencillo, una bolsa comercial gortes gue giempre actividades para llegar a
marketing que transparente ya que necesito . presentar el producto
. e realizamos de cada g . )
utilizan los una bolsa que sea facil de pieza, para que el carnico al cliente final.
comerciantes de abrir o de manipular. D
. cliente pueda escoger
carne del canal Qué factores toma en . .
e segun su preferencia
tradicional del cuenta para el envase de
distrito de San este producto y porque? Para mi el envase de estos
Juan de productos deben de ser de Segun el dato recolectado
Lurigancho. Propuesta de una manera practica y facil el restaurante no le

valor

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacié
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

como la bolsa comercial y
que sea blanca que
transmite limpieza.

Por ahora no porque la carne
es para el mismo dia, El trato
es muy importante y que no
varien mucho con el precio
por que eso no es
beneficioso para nosotros
como comerciantes porque
ya  presupuestamos los
productos que necesitamos.

En este punto el
encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de foma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

interesa una entrega de
este producto
empaquetado al vacio
porque lo que adquiere lo
esta utilizando en el mismo
dia, detalla que el trato es

muy  importante para
entablar el acuerdo o la
negociacion
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objetivos de la

Entrevistas

investigacion Area tematica tépicos Preguntas Analisis
Restaurante LA RAMADA Camal Yerbatero
Determinar la La clientela que mayormente | en nuestro negocio | Segun la  informacion
integralidad de las Cudles son los tipos de | son los obreros de una | asisten todos los dias | recolectada el restaurante

estrategias de

cliente que tiene en su

empresa y ejecutivos, que

un publico en general

tiene un tipo de clientela

marketing que negocio y porque? prefieren los tipos de carne | ya que somos | que le exige una calidad de
utilizan los ya mencionados. conocidos por el bajo | platos especiales, por otro
comerciantes de Perfil y tendencia precio y con garantia, | lado el encargado de
carne del canal | Integralidad del consumidor existe algunos clientes | tienda menciona que los
tradicional del Cual es el tipo de corte de | Bueno los tipos de carnes & €xclusivos que les | cortes que demanda el
distrito de San came de res que prefiere | son: Bistec, Churrasco y | importa mas la calidad | publico tiene que ser
Juan de sus clientes y porque? Asado de pejerrey que los | de las carnes y pagan = exacto o preciso en el tipo
Lurigancho utilizo para ser una variedad | Un buen precio, lo que | de corte y los gramos en
de platos mas les interesa es la | peso unitario.
suavidad.

Identificar el La compra de carnes las | La clientela que | El restaurante menciono
analisis Cual es la frecuencia de | hago diarias por que la | tenemos siempre va a | que la preferencia de
situacional compra de la carne de res | clientela que tengo me exige | buscar que la carne | compra de las carnes es
respecto a las y Por qué? que todos los dias tenga | este fresca y con un | diaria, el criterio de compra
estrategias de algo de carne de res en unos | color agradable y claro | que utiliza es la alta
marketing que platos del menu. que este tierna o | asistencia del publico que
utilizan los suave. tiene la tienda de venta de
comerciantes de | Analisis Que la carne se encuentre | Para que nuestra | carnes ello le brinda la
carne del canal | situacional Publico objetivo en un estado fresco y que el | clientela se mantenga | seguridad de la calidad, los
tradicional del Cual es el factor mas | lugar tenga una preferencia | en nuestro negocio | cortes que compra son
distrito de San importante para efectuar | de una clientela eso me dice | siempre  existe  un | especiales y adecuados al
Juan de Su consumo y porque? que tiene una buena calidad | descuento minimo | costo limitado. Por otra
Lurigancho. de las carnes. esporadicamente. parte el encargado de

tienda del camal de

yerbateros, menciono que
los consumidores siempre
buscan calidad en un
estado fresco.
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Entrevista

Objetivos de la | Areatematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante RAMADA camal de Yerbatero Analisis
Identificar el Esta usted conforme con | A veces porque me venden
compromiso  de el actual proveedor de | buena carne y mis clientes Segun la informacion
recursos en las este producto carnico y | salen satisfechos y si no recolectada del restaurante
estrategias de { Compromiso porque? busco en otro lugar una existe una disconformidad
marketing que | de recursos. mejor calidad. En este puntp el minima, el factor de la
utilizan los encargado de tienda calidad es importante vy
comerciantes de Los problemas que se han | 10Ma en cuenta este s yna negociacion en
carne del canal Cadena de Coémo soluciona usted los | presentado  son pocas, criterio de forma MO | |os cortes de las carnes.
tradicional del abastecimiento. problemas mas frecuentes | donde siempre se ha llegado relevante, lo maneja
distrito de San que sucede <con su | a dialogar porque de manera directa
Juan de proveedor y porque? mayormente si no encuentro con sus clientes.
Lurigancho. lo que estda de mi agrado

simplemente me voy a otro

lugar a buscar una mejor

calidad.

) Cudles son los lugares { Son los mercados y @ Respecto a la i Segun la informacion
I?etermmar el donde compra este | Supermercados, porque el | infraestructura del | recolectada del restaurante
énfasis sobre producto carnico y | mercado se encuentra | negocio todos los | La Ramada, prefiere que el
activos Canales de porque? ubicado cerca de mi negocio | materiales tienen que | lugar de venta este cercano,
capacidades de comercializacion y y en el supermercado puedo | estar de  acero | le ahorra tiempo, realizar las
marketing E”f_aSiS sobre | /o venta. encontrar promociones u | inoxidable y el lugar | compras directamente del
respecto a las | activos y ofertas que ayudan a mi | cubierto de maydlica | negocio, por otro lado el
estrategias ~ de | capacidades negocio. para asegurar la | encargado de tienda del
marketing que | de marketing Hasta qué punto los limpieza del local, con | camal  de  yerbateros,
utilizan los canales de | Ahorro mucho tiempo por la | una camara frigorifica | recomienda que el lugar de
comerciantes  de comercializacion se tornan | distancia del mercado y asi | manteniendo la | venta debe asegurar la
carne del canal importantes  para  su | puedo tener listos mis platos | carne en un buen | limpieza e higiene vy
tradicional del negocio y por qué? ya que mis clientes son muy | estado y las mesas | transmitir confianza en el
distrito de San exigentes con el horario. metalicas para la | acondicionamiento del local.
Juan de exhibicion de los
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Objetivos de la

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

investigacion Restaurante RAMADA camal de Yerbatero Analisis
Los criterios mas
Qué factores son los mas | importantes para mi son la
importantes al momento | higiene y la calidad porque Segun la informacion

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing

respecto a las
estrategias de

marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

eso me transmite seguridad
y confianza.

Busco mas la calidad porque
mis clientes se van
satisfechos y tiene que
resultarme rentable por eso
también busco un bajo
precio y busco expertos que
sepan los cortes exactos que
me permite minimizar el
costo de compra y aumentar
en la cantidad de piezas
unitarias por kilo.

Si es muy importante,
porque si no hago comidas
de calidad con buenos
productos mis clientes no se
van satisfechos y por la
cantidad que compro es
mayor de lo normmal pocas
veces pido descuento.

La clientela
asiste a

negocio siempre pide
descuento debido a
que siempre
una cantidad regular
mercaderia,
cuando este pedido
es anticipado
permite buscar una
mercaderia a un
precio mas comodo
de lo nomal.

de

que
nuestro

llevan

nos

recolectada el restaurante La
Ramada, la calidad, el bajo
precio  juegan papeles
importante para que realice
sus compras de las carne y
a su vez el tipo de corte que
manejan si va de acorde de
lo él espera, por otra parte el
encargado de tienda
menciona que existe una
mayoria de clientes que
siempre buscan cualquier
tipo de descuento o oferta
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objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante RAMADA camal de Yerbatero Andlisis
Una de las caracteristicas Segun la  informacién
¢Cual son las | importantes para la demanda La secuencia de las recolectada el restaurante
caracteristicas para | de nuestros clientes es actividades e opta por priorizar la calidad
Producto y adquirir el producto vy | priorizar la calidad del realizamos comieﬂza y el precio de las carnes en
envase. porque? producto carnico, que se desde la salida de la | UM estado fresco en un
encuentre en buen estado, came entera (media envase sencillo, por otro
Determinar el seguido de un bajo precio, res) de la camara del lado el encargado de
énfasis sobre en lo particular nosotros camal, después sigue tienda hace mencion sobre
activos Enfasis sobre optamos por adquirir estas ol ’ desposte o la secuencia de
capacidades de | activos y carnes mediante un manejo descuartizado or actividades que tiene que
marketing capacidades de corte exigente en la artes luedo ?os realizar para poner las
respecto a las | de marketing uniformidad y cantidad. gortes gue giempre carnes a disposicion delos
estrategias de . clientes, la frescura de las
marketing que realizamos de cada carnes cComo un envase
o iez r | ; .
utilizan los pieza,  para —que €l oo de abrir.
. . - . | cliente pueda escoger
comerciantes de Qué factores toma en | Elfactor mas importante esta segUn su preferencia
carne del canal cuenta para el envase de | en el envasado del producto Segun el dato recolectado
tradicional del este producto y porque? usando dos cualidades para el restaurante si le
distrito de San este, que sea practico y facil interesaria una entrega de
Juan de Propuesta de de abrir para su consumo este producto
Lurigancho. valor empaquetado al vacio pero

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacié
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

Por ahora solo lo adquiero
en un envase practico —
bolsa comercial.

Que vendan buena carne de
calidad y que me atiendan
con buena actitud, porque
para mi es importante el
trato y el respeto y la
consideracion si  soy un
cliente ya estable.

En este punto el
encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de foma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

por ahora solo en un
envase sencillo (bolsa
comercial), detalla que el
trato es muy importante
para entablar el acuerdo o
la negociacién

213




214



Entrevistas

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas Analisis
investigacion Restaurante PUNTO DEL Camal San Pedro
SABOR
En mi negocio tengo gente | Los consumidores que | Segun la  informacion
Cuédles son los tipos de | independiente mayormente | frecuentan a nuestro | recolectada del restaurante
Determinar la cliente que tiene en su | son clientes fijos que | negocio son | Punto del Sabor tiende a
integralidad de las negocio y porque? trabajan en el entorno de mi | comerciantes del { comprar los cortes donde
estrategias de local, por la ubicacién misma { mismo rubro o publico | no existe grasa ni hueso,
marketing que Perfil y tendencia de mi negocio. que realiza grandes | un color agradable y la
utilizan los | Integralidad del consumidor eventos donde lleva | suavidad, por otra parte el
comerciantes de Cual es el tipo de corte de | Prefiero el de bistec y guiso | Una alta cantidad de | encargado de tienda del
camme del canal came de res que prefiere | de marucha que es suave y cames y busca un Camal San Pedro
tradicional del sus clientes y porque? me resulta para varios A Precio bajo, lo que mas i menciona que para
distrito de San platos, porque las carnes S€ vende son las acaparar mas clientela es
Juan de tienen una suavidad y eso | Pi€zas suavesy puras. | importante manejar un tipo
Lurigancho me resulta beneficioso para de corte al gusto del
mi negocio. cliente.
todos los dias por la | El publico que asiste | Segun lo recolectado el
Cudl es la frecuencia de | exigencia de mis clientes | busca un bajo precio, | restaurante El Punto del
Identificar el compra de la carne de res | que siempre quieren que el | en lugar ya es conocido | Sabor tiende a comprar las
analisis y Por qué? menu este variado y siempre | por lo que trabajamos | carnes todos los dias y
situacional tienen la tendencia de optar | en el area de cortes del | busca la calidad y un bajo
respecto a las por un plato de las carnes camal. precio que le beneficie a su
estrategias de negocio. Por otra parte el
marketing que | Analisis Que este en un buen estado | El publico busca todo | encargado de tienda del
utilizan los | situacional Publico objetivo Cudl es el factor mas | que sea de calidad, porque | tipo de corte de la | camal San Pedro las
comerciantes de importante para efectuar | eso me ayuda a mantener | carne de res y todo lo | carnes lo presenta en
carne del canal sSu consumo y porque? una clientela estable. exhibimos para que el ;| diferentes cortes para que
tradicional del cliente tenga la | los clientes tengan mas
distrito de San facilidad de escoger y | facilidad de escoger, trata
Juan de asi no perder ninguna | de captar clientela con
Lurigancho. venta. descuentos en el precio.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante PUNTO DEL Camal San Pedro. Andlisis
SABOR

Compromiso Esta usted conforme con | Yo busco calidad y un precio
Identificar el | de recursos. el actual proveedor de | comodo por ahora, compro Segun la informacion
compromiso  de este producto carnico y | en el lugar donde me recolectada del restaurante
recursos en las porque? convence depende de como existe una disconformidad
estrategias de este las <carnes y si En este puntp el con su proveedor por la baja
marketing que encuentro todo lo que voy a encargado de tienda calidad del producto carnico
utilizan los llevar ese dia. toma en cuenta este | o 55unas oportunidades y
comerciantes de Cadena de criterio de forma MO | |3 falta de los comerciantes
carne del canal abastecimiento. Como soluciona usted los | Lo soluciono optando por relevante, lo maneja que no se encuentran
tradicional del problemas mas frecuentes | otro lugar porque hasta | 9¢ manera directa  ,ho atyog,
distrito de San que sucede con su ahora no tengo un lugar con sus clientes.
Juan de proveedor y porque? donde me garantice 100%
Lurigancho. confianza.

) Cudles son los lugares | Los compro mayormente en | Respecto a lai Segun lo recolectado el
Determinar el | | ) donde compra  este | el mercado por la cercania | infraestructura del | restaurante adquiere las
énfasis sobre | Enfasis sobre producto carnico y | que se encuentra respecto a | negocio siempre tiene | carnes en lugares cercanos
activos activos Y | Canales de porque? mi negocio, por ello opto por | que transmitir { a su negocio y a su vez
capacidades de | capacidades comercializacion y ir a estos lugares de compra. | confianza y para ello | prefiere realizar las compras
marketing de marketing /o venta. es importante que | directamente de la tienda
respecto a las todo este de acero | escogiendo las carnes segun
estrategias de Hasta qué punto los | Me ahorra bastante tiempo | inoxidable y un lugar | sus criterios, por otro lado el
m.a.rketlng que canales de | porque la distancia es muy | amplio y adecuado | encargado de tienda
utilizan los comercializaciéon se tornan | cerca y eso me ayuda a | para realiza la | menciona que es relevante
comerciantes  de importantes  para  su | realizar con tiempo mis | limpieza, contamos | transmitir seguridad y una
came del canal negocio y por qué? demas actividades de mi | con la maquinaria | calidad de atencién al
tradicional del negocio. industrial como; | consumidor y un lugar
distrito de San camara frigorifica, | adecuado y los equipos y
Juan de moledora y cortadora | materiales de acero
Lurigancho. y mesas metalicas. inoxidable..
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante PUNTO DEL
SABOR

camal San Pedro

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

Qué factores son los mas
importantes al momento
de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

La calidad, el precio, la
atencion al cliente y el lugar
limpio e higiénico que me
brinde seguridad y confianza
que sea un lugar adecuado
para adquirir el producto
carnico de ahi.

busco mas la calidad porque
es importante para mi
negocio y busco un precio
cémodo- bajo para que me
resulte beneficioso y sea
rentable para que me ayude
a crecer como negociante

como ya te lo comente la
calidad es muy importante
para mi negocio Yy la
cantidad- volumen es
importante porque el precio
es menor, porque estaria
comprando por mayor

Los clientes que
tenemos siempre se
fija en el color de la
carne de res y que
sea suave y fresca,
pero siempre buscan

un bajo precio.

Segun lo recolectado por el
restaurante menciona que el
precio debe de ser bajo para

que le resulte rentable
comprar las carnes y el
encargado de tienda

menciona que el color y la
frescura como la suavidad
determinan mucho el precio,
y si es por cantidad en la
compra de las carnes
siempre buscan un
descuento en el precio.

217




objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante EL PUNTO DEL Camal San Pedro. Analisis
SABOR

Que tenga buena textura la Segun lo recolectado el
¢, Cudl son las | carne y que sea rosadita y restaurante opta por
caracteristicas para | fresca porque estos criterios | | o5 clientes en su | @dquirir este producto por
Producto y adquirir el producto y | me han ayudado a mantener | mayoria se llevan | € estado fresco, color,
envase. porque? una clientela estable, | entras las piezas para  Suavidad complementado
Determinar el también los cortes para luego revenderlas y | €ON la calidad y un tipo de
énfasis sobre menu deben de ser de un también se entrega un corte que ele beneficie, el
activos ) tamafio y un peso, todo | tipo de carne donde el | €ncargado de tienda tiende
capacidades de | Enfasis sobre uniforme. corte es especial por @ recomendar que es
marketing activos y Qué factores toma en el peso y la forma de la importante  manejar los
respecto a las | capacidades cuenta para el envase de | En una bolsa comercial | .5me 3 presentar, lo cortes al gusto de los

estrategias de | de marketing este producto y porque? transparente  porque Nos | gue se usa siempre es | clientes.

marketing que resulta facil y sencillo de | yna bolsa comercial

utilizan los abrir para después utilizar el para la envoltura de las Segun el dato recolectado
comerciantes de producto. carnes. el restaurante no le
carne del canal Qué tan importante es interesa una entrega de
tradicional del adquirir el producto este producto
distrito de San Propuesta de empaquetado al vacio | Por ahora no porque lo que | g,  este punto el empaquetado al vacio solo
Juan de valor para su negocio y porque? | compro lo utilizo en el mismo encargado de tiendano | €N un envase sencillo
Lurigancho. dia. toma en cuenta este | (bolsa comercial), detalla

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

Yo les recomendaria que
compren carne fresca, de
buena calidad y que tenga
buen trato sobre todo.

criterio, solo ofrece el
producto de foma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

que la calidad es muy
importante para entablar el
acuerdo o la negociacion
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Entrevistas

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas Analisis
investigacion Restaurante POLLERIA Camal San Pedro
LATINO.
Tengo un publico de la calle, | Los tipos de | Segun la informacién
Cuéles son los tipos de | albadiles y ejecutivos porque | consumidores que | recolectada el restaurante
Determinar la cliente que tiene en su | la ubicacion de mi negocio | asisten a nuestro | Latino menciono que el
integralidad de las negocio y porque? estd en un entorno donde | negocio son | tipo de clientela que tiene
estrategias de existen empresas y en una | mayormente aquellos | es general y el tipo de
marketing que Perfil y tendencia avenida para el publico de la | que realizan eventos | carne que consumen son
utilizan los | Integralidad del consumidor calle. donde compran una | carne puray con hueso.
comerciantes de alta cantidad de | El encargado de tienda del
carne del canal Cuél es el tipo de corte de | Mayormente preparo carne | carnes, y los | camal menciono  que
tradicional del carne de res que prefiere | de guiso y bistec y carne con | restaurantes que | asisten tipos de
distrito de San sus clientes y porque? hueso que son los platos | compran estas carnes | consumidores que
Juan de preferidos por la clientela | en cortes segun su | adquieren estas carnes en
Lurigancho que tengo. preferencia. grandes  cantidades vy
buscan descuentos o bajos
precios.
Por el giro de negocio que | El publico que asiste | Segun lo recolectado el
Cudl es la frecuencia de | tengo que es polleria — | busca un bajo precio, | restaurante Latino
Identificar el compra de la carne de res | restaurante las compras de | en lugar ya es conocido | menciono su frecuencia de
analisis y Por qué? carnes que realizo son inter | por lo que trabajamos | compra es inter- diario y
situacional diarios. en el areade cortes del { uno de los factores
respecto a las camal. importantes es la calidad
estrategias de Para poder comprar las del producto carnico,
marketing que | Analisis Cual es el factor mas | carnes lo que siempre me | El publico busca todo
utilizan los | situacional Publico objetivo importante para efectuar | fijo es la calidad porque eso | tipo de corte de la | Por otro lado el encargado
comerciantes de sSu consumo y porque? me resulta beneficioso para | carne de res y todo lo | de tienda del camal
carne del canal mi negocio y el trato que | exhibimos para que el | menciono que exhiben una
tradicional del tiene hacia mi persona. cliente tenga la | variedad de cortes, para el
distrito de San facilidad de escoger y | gusto de los consumidores.
Juan de asi no perder ninguna
Lurigancho. venta.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante POLLERIA Camal San Pedro. Analisis
LATINO
Estd usted conforme con | Las compras que realizo de
Identificar el el actual proveedor de | este producto lo hago en tres Segun la informacion
compromiso  de | Compromiso este producto carnico y | lugares debido a que no recolectada del restaurante
recursos en las | de recursos. porque? encuentro un lugar que existe una disconformidad
estrategias de realmente este de mi agrado En este puntp el con su proveedor por la baja
marketing que en la calidad y en el precio, encargado de tienda calidad del producto carnico
utilizan los pero si me gustaria | ©0Ma en cuenta este o 45 nas oportunidades y
comerciantes de Cadena de depender de un proveedor. criterio de forma MO ' |3 falta de variedad de
carne del canal abastecimiento. Como soluciona usted los relevante, lo maneja productos relacionados de
tradicional del problemas més frecuentes | Tratando de llegar a un | d€ manera directa | oqnqmo.
distrito de San que sucede con su | acuerdo no hemos llegado a con sus clientes.
Juan de proveedor y porque? una dificultad mayor con
Lurigancho. ninguno de ellos,
Determinar el Cuales son los lugares | Por la cercania donde se | Respecto a la | Segin lo recolectado, el
énfasis sobre donde compra  este | encuentran los mercados me | infraestructura  del | restaurante Latino menciond
activos producto carnico y | resulta facil el acceso y una | negocio siempre tiene | que el lugar de compra de
capac@ades de | ] Canales de porque? rapida compra de los | que transmitir | estas carnes tiene que tener
marketing Enfasis sobre | comercializacion y productos para mi negocio. confianza y para ello | facil acceso y cerca donde le
respecto a las | activos Y | /o venta. es importante que | ahorre tiempo, por otro lado
estrategias de | capacidades todo este de acero | el encargado de tienda
marketing que | de marketing Hasta qué punto los | Me ahorra bastante tiempo | inoxidable y un lugar | mencioné que el lugar de
utilizan los canales de | porque el mercado que esta | amplio y adecuado | venta tiene que ser en un
comerciantes  de comercializaciéon se tornan | cerca eso me ayuda | para realiza la | lugar adecuado en todo
carne del canal importantes  para  su | bastante para desarrollar | limpieza, contamos | aspecto desde las
tradicional del negocio y por qué? todas mis actividades. con la maquinaria | maquinarias hasta el
distrito de San industrial como; | acondicionamiento en la
Juan de camara frigorifica, | infraestructura del local.
Lurigancho. moledora y cortadora

y mesas metalicas.

221




Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante POLLERIA
LATINO

camal San Pedro

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing

respecto a las
estrategias de

marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

Qué factores son los mas
importantes al momento
de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

Veo la calidad, la suavidad y
la carne fresca, porque estos
criterios me han ayudado a
mantener a mi negocio en el
mercado con una clientela
fija, tomando en cuenta el
precio que es muy
importante.

Veo que la carne tenga un
precio comodo, siempre trato
de llegar a un acuerdo que
me convenga y que sea de
buena calidad porque es
importante mantener una
clientela.

Respecto a la cantidad-
volumen pediria un
descuento en el precio,
porque eso es lo que
cualquier comerciante
pediria por mas que su
proveedor sea de confianza.

Los clientes que
tenemos siempre se
fija en el color de la
carne de res y que
sea suave y fresca,
pero siempre buscan

un bajo precio.

Segun lo recolectado, el
restaurante Latino menciono
que el precio es importante
tomarlo en cuenta para que
llegue a una rentabilidad su
negocio, y a la vez es
importante el trato que le
brindan, por otra parte el
encargado de tienda expresa
que los precios siempre
deben de ser comodos sin
descuidar la rentabilidad del
negocio.
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objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante POLLERIA Camal San Pedro. Analisis
LATINO.

Veo el color, la calidad y el El restaurante Latino
¢,Cudl son las | estado fresco de las carnes y menciono que la frescura,
caracteristicas para | me fijo en la suavidad de las La calidad de estas calidad y color juegan un

Producto y adquirir el producto vy | carnes, porque es muy cames fiene que ser papel importante en la
Determinar el envase. porque? importante para mi negocio . o compra de estas carnes,
énfasis sobre mantener todos estos bien ~exhibidas _Pard osimismo la entrega se

. - que los consumidores .

activos detalles, también el corte de dan en bolsas comerciales
capacidades de cada pieza tiene que ser se convenzan, el y los cortes unitarios tienen
marketing Enfasis sobre uniforme y exacto en el peso estado fresco tlgne que que ser exactos en tamafo
respecto a las | activos y por gramos. pasar por  refrigerado y peso, por otro lado el
estrategias de | capacidades Eara que agarre Iun encargado de tienda del
marketing que | de marketing Prefiero que el envase del Muaer;rmente coolg camal San Pedro
utilizan los producto sea sencillo de Y menciond que la exhibicion
comerciantes de Qué factores toma en | abrir, para ello el envase de entregamos las carnes de las carnes es
carne del canal cuenta para el envase de | bolsa comercial nos brinda en bolsats comercn?les importante y para que la
tradicional del este producto y porque? esa facilidad. gr;s:: ransparzr;:dg carne obtenga un mejor
iistrito de San transmite higiene. color es impo_rtante que
uan de Propuesta de Por ahora no porque la carne tenga un refrigerado no
Lurigancho. valor que compro lo utilizo diario y En este punto el congelado

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacié
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

no tengo ninguna necesidad
de comprar en cantidad.

Que tengan un buen trato y
que no descuiden la calidad
de su mercaderia ya que eso
es lo mas importante porque
lo que venden es un
producto de consumo y
siempre debe de mantenerse
las carnes en un buen
estado.

encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de forma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

Segun el dato recolectado
el restaurante no le
interesa una entrega de

este producto
empaquetado al vacio solo
en un envase sencillo

(bolsa comercial), detalla
que la calidad es muy
importante para entablar el
acuerdo o la negociacion
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevistas

Restaurante LIDIA

CHARACATO S.A.

Analisis

Cuales son los tipos de

La clientela que asiste al
negocio es un publico en

La clientela que
tenemos compra de

Segun lo recolectado, el
restaurante Lidia

cliente que tiene en su | general, ya que esta ubicado | todas las carnes; | menciono, que los tipos de
Determinar la negocio y porque? en la avenida y algunas | cerdo, cordero, res y | consumidores son
integralidad de las veces doy pensiones a | menudencias mayommente fijas y que el
estrategias de Perfil y tendencia empresas que se encuentran | importadas por mayor y | consumo de las carnes es
marketing que | Integralidad del consumidor ubicados cerca del negocio. pocas veces por | purasy con hueso, por otro
utilizan los menor. parte el administrador de la
comerciantes de Cual es el tipo de corte de | Clientela me pide carne con tienda comercial comenta
carne del canal carne de res que prefiere | hueso, donde realizo platos que la venta de las carnes
tradicional del sus clientes y porque? de guiso, y también los va a la par con las
distrito de San filetes o bistec de res donde menudencias.
Juan de la gente lo prefiere por su
Lurigancho suavidad y cero grasas y

hueso.
La variedad de comidas es | Como es un frigorifico | Segun lo recolectado. El

Cual es la frecuencia de | todos los dias, por ello mi | de carnes y | restaurante Lidia menciond
Identificar el compra de la carne de res | consumo de carnes es todos | menudencias los | que sus clientes le exigen
analisis y Por qué? los dias para mantener a la | precios son bien | una variedad de platos es
situacional clientela satisfecha. variables, que le da un | por ello que compra las
respecto a las beneficio al cliente para | carnes diariamente, los
estrategias de Para mi el criterio que tomo | que adquiera su | criterios a comprar son la
marketing que | Analisis Cual es el factor mas | en cuenta para consumir las | producto de consumo, | frescura, una buena
utilizan los | situacional Publico objetivo importante para efectuar | carnes es que se encuentren | los clientes que | calidad y sin grasa, por
comerciantes de sSu consumo y porque? en un estado fresco y no de | mayormente frecuenta | otro lado el administrador
carne del canal baja calidad sino una calidad | son comerciantes y | del frigorifico Characato,
tradicional del de primera, y que las carnes | tiene una lista de | que tiene un publico que
distrito de San se encuentren sin mucha | pedidos de carne o | consume carnesy a su vez
Juan de grasa, que la carne no sea | menudencias para | menudencias importadas.
Lurigancho. grasosa. eventos.

224




Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante LIDIDA CHARACATO S.A Analisis

Esta usted conforme con | Siempre estoy buscando un

el actual proveedor de | proveedor que se alinee a lo Segun la informacion
Identificar el este producto carnico y | que yo busco y exijo por el recolectada del restaurante
compromiso  de porque? momento compro en existe una disconformidad
recursos en las i Compromiso cualquier lugar. En este puntp el con su proveedor por la
estrategias de | de recursos. encargado de tienda insatisfaccién en los cortes
marketing  que toma en cuenta este | o proqucto  carnico  en
utilizan los Cadena de criterio de forma no algunas oportunidades y la
comerciantes de abastecimiento. Cdémo soluciona usted los | Conversando tratando de relevante, lo maneja | fata de variedad de
carne del canal problemas mas frecuentes | llegar a un acuerdo y si no de manera directa productos relacionados de
tradicional del que sucede con su | estda operativo ese dia me con sus clientes. consumo.
distrito de San proveedor y porque? voy a otro lugar a comprar.
Juan de
Lurigancho.
I?eterminar el Cudles son los lugares | mayormente los negociantes | El lugar debe de estar | Segin lo recolectado, el
énfasis sobre donde  compra  este | como nosotros estamos con | en optimas | restaurante Lidia la cercania
activos producto carnico y | el tiempo, preferimos la | condiciones y las | del lugar de venta de estas
capac@ades de Canales de porque? cercania de las tiendas o | maquinarias como los | carnes le ayuda a optimizar
marketing comercializacion y puestos de mercado donde | materiales deben de | el tiempo, por lo siguiente
respecto a las | . /o venta. se puede adquirir estas | ser de acero | esta de acuerdo a la entrega
estrategias de | Enfasis sobre cares inoxidable. de estos productos a
marketing ~ que | activos y Hasta qué punto los domicilio, por otro lado el
utilizan los = capacidades canales de | Se tornan  importantes administrador menciona que
comerciantes de | de marketing s comercializacion se tornan | porque nos ahorran tiempo y el lugar de venta debe de ser
came del canal importantes  para  su | eso nos ayuda a realizar una infraestructura
tradicional del negocio y por qué? otras actividades adecuada y todo el equipo y
distrito de San materiales deben de ser de
Juan de acero inoxidable.
Lurigancho.
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante LIDIA

CHARACATO S.A

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

Qué factores son los mas
importantes al momento
de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

Para realizar las compras de
carnes lo que yo siempre
busco es que los productos
tengan una buena calidad a
un precio econémico y que
los comerciantes me vendan
a un peso justo.

Calidad de las carnes porque
si no mi clientela se me va y
por eso es muy importante,
respecto al negociar la
compra de carnes para mi es
importante buscar un precio
que me sea rentable.

Respecto a la cantidad-
volumen es importante
porque el precio es menor,
porque estaria comprando
por mayor, porque eso lo
haria cualquier persona que
tenga un negocio de comida
siempre busca un
descuento..

El precio

que

manejamos varian en

un corto plazo y
ofertas
dependiendo

las

se maneja

del

stock que tienen vy

dependiendo de
productos
importados.

los

Segun lo recolectado, el
restaurante Lidia menciono
que la negociacion es de
todos los dias, siempre se
busca un bajo precio, por
otro lado el administrador
menciono que los precios
son variables en un corto
plazo de forma que le
beneficie a los
consumidores.
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objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante LIDIA CHARACATO S.A Analisis

Para adquirir este producto Segun lo recolectado, el
¢, Cual son las | siempre busco la calidad y el restaurante Lidia toma
caracteristicas para | color debe de ser rozado que . criterio en cuenta para

- Nuestro negocio
Producto y adquirir el producto y { me muestra que es una comprar estas carnes, el

. entrega estos
envase. porque? carmne fresca y me brinda color, la termneza y la

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Propuesta de

valor

Qué factores toma en
cuenta para el envase de
este producto y porque?

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacio
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

confianza y seguridad de la
misma forma los cortes a
detalle para el menu tiene
que ser rentables

Para el negocio que tengo
mayormente prefiero que el
envase del producto sea
sencillo de abrir, para ello el
envase de bolsa comercial
nos brinda esa facilidad.

Me convendria bastante
porque mantiene a la carne
en un buen estado pero por
el momento solo lo adquiero
en un envase de bolsa
comercial.

Recomendaria que compren

carne fresca, de buena
calidad y que tenga buen
trato con su clientela y si ya
tiene clientes fijos que les dé
a un precio menor u ofra
clase de descuentos.

productos de 2 formas
mediante una bolsa
comercial como el
empaquetado al vacio
que esta congelado, la
calidad es importante
para generar mas
clientela.

En este punto el
encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de forma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

frescura acompafiada de
los cortes, asimismo el
administrador ~ menciono
que la entrega de estos
productos carnicos como
menudencias lo realiza
mediante una bolsa
comercial y empacada al
vacio ya congelado.

Segun el dato recolectado
el restaurante no le
interesa una entrega de
este producto
empaquetado al vacio solo
en un envase sencillo
(bolsa comercial), detalla
que la calidad es muy
importante para entablar el
acuerdo o la negociacion
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevistas

Restaurante RIKOTON

DONA ISABEL

Analisis

Determinar la
integralidad de las

Cuales son los tipos de
cliente que tiene en su
negocio y porque?

En mi negocio tengo
personas obreras y familias
que mayormente son

clientes fijos que trabajan

Los tipos de clientes
que vienen a comprar
al negocio son en su
mayoria comerciantes

Segun lo recolectado, el
restaurante Rikoton
menciono que tiene una
cartera de clientes que ya

estrategias de cerca de mi local. y restaurantes que | son fijos, por el tiempo que
marketing que Perfil y tendencia adquieren estos | tiene ubicado en la zona,
utilizan los | Integralidad del consumidor productos en grandes | adquiere una variedad de
comerciantes de Cual es el tipo de corte de | Mayormente prefiero corte el | cantidades, porque los | cames para su negocio,
camne del canal came de res que prefiere | de bistec y came de guiso A Precios son comodos y | por ~ otro  lado el
tradicional del sus clientes y porque? suave y la came con hueso, | € producto esta en un | administrador de la tienda
distrito de San ya que puedo prepararlo A buen estado. comercial mencioné que
Juan de para distintos paltos, ya que los restaurantes son uno
Lurigancho a mis clientes optan por esos de sus clientes potenciales
cortes. y el precio y la calidad son
importantes para tener una

clientela permanente.
La compra de la carne la { Como frigorifico que | Segun lo recolectado, el
Cudl es la frecuencia de | realizo diariamente porque | estd ubicado en el | restaurante Rikoton
Identificar el compra de la carne de res | tengo una clientela que | entorno de los | menciono que las compras
analisis y Por qué? siempre opta por un plato de | camales, la venta que | de las carnes lo hace de
situacional carne realizamos es por | forma diaria, la calidad es
respecto a las mayor. No utilizamos | lo que siempre busca,
estrategias de Que esta fresca y que sea | mucha publicidad | adquiere grandes
marketing que | Analisis Cual es el factor mas | de calidad, porque eso me | debido a la ubicacion | cantidades de carnes, por
utilizan los | situacional Publico objetivo importante para efectuar | ayuda a tener una clientela | comercial, actualmente | otro parte el administrador
comerciantes de Su consumo y porque? estable ya que mi clientela | tenemos una cartera de | del frigorifico menciono
carne del canal siempre busca calidad. clientes y tratamos de | que por el tiempo en el
tradicional del tener una variedad de | mercado ya tiene una
distrito de San productos a un bajo | clientela fija y la variedad
Juan de precio. de sus productos es
Lurigancho. importante para la

captacion de clientes.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante RIKOTON DONA ISABEL Analisis

Compromiso Esta usted conforme con | Busco calidad y un precio

de recursos. el actual proveedor de | cémodo y mi proveedor debe Segun la informacion
Identificar el este producto carnico y | tener la mayoria de cosas recolectada del restaurante
compromiso  de porque? que busco, por ahora estoy existe una disconformidad
recursos en las en un 70% conforme, porque En este puntp el con su proveedor por la
estrategias de a veces no encuentro lo que encargado de tienda insatisfaccién en los cortes
marketing  que quiero y la calidad tiene que | toMa en cuenta este | 4o oroqucto  camico  en
utilizan los Cadena de mejorar. criterio de forma no algunas oportunidades y la
comerciantes de abastecimiento. Como soluciona usted los relevante, lo mane€ja | fita de variedad de
carne del canal problemas mas frecuentes | Lo soluciono hablando con de manera directa productos relacionados de
tradicional del que sucede con su | miproveedor y decirle que si con sus clientes. consumo.
distrito de San proveedor y porque? vuelve a haber el mismo
Juan de problema tendria que
Lurigancho. cambiar de proveedor.

La infraestructura
) Cudles son los lugares | Siempre los compro en los | debe ser un lugar | Segun Ilo recolectado, el

I?etermmar el | | ) donde compra este | mercados donde me ofrecen | espacioso y | restaurante Rikoton
énfasis sobre | Enfasis sobre producto carnico y | cantidad y calidad a precios | adecuado para la | menciono que el lugar donde
activos activos Y | Canales de porque? bajos. venta de este | frecuenta  adquirir  estos
capacidades de = capacidades | comercializacion y producto de | productos deben de tener un
marketing de marketing ' /o venta. consumo, como | facil acceso y el lugar debe
respecto a las puedes observar | de estar bien acondicionado
estrategias de Hasta qué punto los | La cercania de la ubicaciéon | nuestro personal estd | a su vez que este cercano, o
marketing que canales de | del mercado es importante, | bien uniformado | si pueden traer las carnes a
utilizan los comercializaciéon se tornan | me ahorra bastante tiempo y | debido a la cémara | su local es aceptable si es
comerciantes  de importantes  para  su | porque encuentro la variedad | frigorifica  industrial | que el proveedor ya conoce
came del canal negocio y por qué? de carnes que busco. que tenemos donde | sus exigencias, por otra
tradicional del se guardan nuestros | parte el  administrador
distrito de San productos, toda | menciono que el lugar donde
Juan de maquinaria o equipo | se  comercializan  estos
Lurigancho. es de acero | productos de consumo.

inoxidable.
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Objetivos de la

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

investigacion Restaurante RIKOTON DONA ISABEL Analisis
La calidad, el precio, la
. . atencién al cliente y el lugar
Que factores son los mas limpio e higiénico que me
importantes al momento . - .
Determinar el de comprar la carne de res brinde seguridad y confianza Segun lo recolectado, el
énfasis sobre y por qué? que sea un lugar adecuado restaurante es negociador
activos para adquirir el producto respecto al precio y la
capacidades de carnico de ahi. cantidad que adquiere son
marketing altas entonces el precio e
respecto a las Qué estrategias aplica menor de lo nomal, la
estrategias de | Enfasis sobre | Precio apropiado. | usted al momento de | Busco la calidad porque es atencién es importante para
m.a.rketing que activog y negociar la compra Sje la | esencial para mi negocio y Las ' ofertas que formar.una buena relacion
utlllzan_ los capaudad.es carne de res y por qué? busco precios bajos para manejamos es segun comgr_mal. Por otra.par‘te el
comerciantes de | de marketing - como nosotros | administrador menciona que
carne del canal que me re?”'j[e benef|C|o§o adquirimos estos | sus precios varian segun el
tradicional del para que mi clientela sea fiel | ,roquctos y as u vez | tipo de consumidor y a que
distrito de San por los precios bajos y la | el tipo de cliente que | costo  adquieren  estos
Juan de calidad que ofrezco. solicita un descuento | productos.
Lurigancho. ya debe de tener
tiempo  participando
Como ya te lo mencione la | en la compra de

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

calidad es muy esencial para
mi negocio y la cantidad es
importante por el precio
estaria comprando al por
mayor, eso resultaria un
descuento.

estos productos.
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objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante RIKOTON DONA ISABEL Analisis
Que tenga buena apariencia | Nuestro negocio | Segun lo recolectado, el

¢Cual son las | la carne y que sea suave | entrega estos | restaurante Lidia toma

caracteristicas para | porque estas caracteristicas | productos de 2 formas | criterio en cuenta para
Determinar el Producto y adquirir el producto vy | son indispensables para que | mediante una bolsa | comprar estas carnes, el
énfasis sobre envase. porque? mi  negocio no pierda { comercial como el | color, la terneza y la
activos y clientela, el manejo de los | empaquetado al vacio | frescura acompafada de
capacidades de cortes son muy importantes | que esta congelado, la | los cortes, asimismo el
marketing ya que me resulta rentable y | calidad es importante ;| administrador =~ menciono
respecto a las | Enfasis sobre a la vez los clientes son { para generar mas | que la entrega de estos
estrategias de | activos y satisfechos. clientela. productos carnicos como
marketing que | capacidades menudencias lo realiza
utilizan los | de marketing Qué factores toma en | Siempre necesito un envase mediante una bolsa
comerciantes de cuenta para el envase de | que sea sencillo y facil de comercial y empacada al
carne del canal este producto y porque? abrir por eso siempre me vacio ya congelado.
g;?rlictloonaclje Si?: entrega.n en una bolsa
Juan de comercial y transparente.
Lurigancho. Propuesta de En este punto el

valor

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacio
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

Me resultaria muy
beneficioso por que podria
comprar por mayor y la
carne se conservaria mucho
mejor.

Creo que deberian vender
siempre carne de calidad,
carne fresca y deben tener
buen trato con el cliente.

encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de foma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

Segun el dato recolectado
el restaurante si le
interesa una entrega de
este producto
empaquetado al vacio solo
en un envase sencillo
(bolsa comercial), detalla
que la calidad es muy
importante para entablar el
acuerdo o la negociacion
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevistas

Restaurante Ml KASA

Camal Yerbateros

Analisis

A mi negocio siempre llegan,

Debido al lugar donde

Segun lo recolectado, el

Determinar la Cuales son los tipos de | Obreros, empresarios vy | estamos situados, por | restaurante menciono que
integralidad de las cliente que tiene en su | peatones, porque son | el conocimiento de la | sus clientes son variados
estrategias de negocio y porque? personas que trabajan al { mayoria de publico de | desde empresarios hasta
marketing que entorno de mi negocio. este lugar donde | obreros, exigen calidad en
utilizan los Perfil y tendencia vendemos todo tipo de | sus platos y la diversidad
comerciantes de | Integralidad del consumidor carnes y los clientes | de carnes, el encargado de
carne del canal Cuél es el tipo de corte de | Mis clientes prefieren la | due frecuentan son | tienda menciono que por
tradicional del carme de res que prefiere | came de guiso con hueso = Comerciantes, ser un lugar conocido
distrito de San sus clientes y porque? porque es mas sabrosa, | empresas donde se comercializa
Juan de carne pura de bistec, esa es | concesionarias 'y el | estas cames el publico en
Lurigancho la variedad de corte que A Publico en general. general asiste a sus
prefieren mis clientes tiendas y la empresas
concesionarias.

Diariamente, porque tengo | La clientela que | Segun lo recolectado, el
Cudl es la frecuencia de { una gran cantidad de | apuntamos como | restaurante Mikasa
Identificar el compra de la carne de res | clientes por ese motivo | negociantes de estas | menciond que las compras
analisis y Por qué? siempre me hace falta la | tiendas son las grandes | lo realiza de forma diaria
situacional carne de res. empresas como | por la alta clientela que
respecto a las también al publico en | tiene y algunos criterios
estrategias de El factor mas importante | general es por ello que | son la calidad y la frescura,
marketing que | Analisis Cual es el factor mas | para mi es la calidad, la | siempre presentamos | por otra lado el encargado
utilizan los | situacional Publico objetivo importante para efectuar | frescura, porque a mi  todo tipo de cortes y | de tienda del camal de
comerciantes de Su consumo y porque? clientela le agrada ese tipo | carnes. yerbatero mencioné que
carne del canal de carne. las carnes tienen que estar
tradicional del bien presentadas para la
distrito de San captacion de consumidores
Juan de como empresas y publico

Lurigancho. en general.
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Entrevista

Objetivos de la Area tematica tépicos Preguntas
investigacion Restaurante Mi KASA Camal Yerbateros Analisis
Esta usted conforme con | Realmente tengo un o dos

Identificar el el actual proveedor de | proveedores pero me Segun la informacion
compromiso  de | Compromiso este producto carnico y | gustaria tener solo uno, recolectada del restaurante
recursos en las | de recursos. porque? cuanto con ellos debido a la existe una disconformidad
estrategias de falta de mercaderia o la baja | En este punto el { con su proveedor por la
marketing que calidad de la carne de res | encargado de tienda | insatisfaccién en los cortes
utilizan los que encuentro en sus | toma en cuenta este | del producto carnico en
comerciantes de Cadena de negocios. criterio de forma no | algunas oportunidades y la
carne del canal abastecimiento. relevante, lo maneja | falta de variedad de
tradicional del Coémo soluciona usted los | Bueno hasta el momento los | de manera directa | productos relacionados de
distrito de San problemas mas frecuentes | problemas son por la calidad | con sus clientes. consumo.
Juan de que sucede con su | que aveces no me convence
Lurigancho. proveedor y porque? y por los precios que son

muy altos en algunos cortes,

siempre tratamos de llegar

en un acuerdo.
Determinar el Cudles son los lugares | Los compro mayormente en | el lugar debe de estar | Segun lo recolectado, el
énfasis sobre donde compra este | el mercado Por lo accesible | bien acondicionado y | restaurante Mikasa
activo§ ] ' producto carnico Y | que es en ubicarlo, de esa la maquinaria con la | menciono que el facil acceso
capacidades de | Enfasis sobre | Canales de porque? f que se debe deia Ilugar de venta es

X . R orma me ayuda en el ahorro .

marketing activos y | comercializacién y ) contar debe de ser | importante, una entrega a
respecto a las | capacidades | /o venta. del tiempo para hacer otras | jnoyidaple,  donde | domicilio de las cames que
estrategias de | de marketing cosas que mi negocio exige. | todos los clientes se | necesita le convendria para
marketing que Hasta qué punto los pueden sentir | su negocio, El encargado de
utilizan los canales de | Hasta el punto de si por un | seguros del lugar, se | tienda menciono que el lugar
comerciantes de comercializacion se tornan | motivo me falta este tipo de | tiene que considerar | de venta de las carnes debe
carne del canal importantes  para  su | mercaderia no demoraria | las camaras, | de estar bien acondicionado
tradicional del negocio y por qué? mucho en  conseguirlo, | exhibidoras, que | e implementado con las
distrito de San también me brinda seguridad | ayuda a que las | maquinarias que ayudan a
Juan de debido a la zona comercial. carnes se mantengan | mantener las carnes en un
Lurigancho. en un buen estado. buen estado y en una buena

presentacion o exhibicion.
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Objetivos de la
investigacion

Area tematica

tépicos

Preguntas

Entrevista

Restaurante Ml KASA

Camal Yerbateros

Analisis

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing

respecto a las
estrategias de

marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Precio apropiado.

Qué factores son los mas
importantes al momento
de comprar la carne de res
y por qué?

Qué estrategias aplica
usted al momento de
negociar la compra de la
carne de res y por qué?

Cree usted que calidad y
volumen son importantes
para su compra y porque?

La calidad, el
establecimiento debe ser
higiénico ademas contar con
todas los requerimientos
necesarios para poder
vender ese producto, eso me
ofrece la seguridad de
comprar.

Debe ser carne de calidad y
debo negociar el precio por
que siempre compro una
buena cantidad de carne y
debe de darme una rebaja,
porque ayuda que mi
negocio siga creciendo.

Respecto al volumen
siempre busco una rebaja y
siempre exijo calidad que es
lo mas importante, de esa
forma mantengo a la
clientela..

Las rebajas
hacemos
descuentos

que
o)
que

realizamos a nuestros

clientes nos

han

ayudado mantenerlo
teniendo en cuenta
que eso no nos vaya

afectar en
rentabilidad
nuestro negocio.

la
de

Segun lo recolectado, el
restaurante Mikasa
menciono que los precios
deben d estar relacionados
con la cantidad de compra
de este producto carnico y
que el lugar también influyen
para negociar la compra, el
encargado de tienda del
camal menciono que los
descuentos o rebajas a sus
clientes han ayudado a
mantenerlos en su cartera
fija de clientes
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objetivos de la

Entrevista

investigacion Area tematica tépicos Preguntas
Restaurante Ml KASA Camal Yerbatero Andlisis
Que sea de calidad, sea Segun lo recolectado, el
¢Cual son las | fresca y el precio debe ser | |os clientes que restaurante Mikasa
caracteristicas Para | -smodo porque le ayuda a | atendemos buscan | menciono que la calidad, la
Producoy | adaurr ol g0 Y i negosio @ que so| fesora en odo fescuay o preco fegan
' ' mantenga en el mercado, aSPecto y suavidad vy

Determinar el
énfasis sobre
activos
capacidades de
marketing
respecto a las
estrategias de
marketing que
utilizan los
comerciantes de
carne del canal
tradicional del
distrito de San
Juan de
Lurigancho.

Enfasis sobre
activos y
capacidades
de marketing

Propuesta de
valor

Qué factores toma en
cuenta para el envase de
este producto y porque?

Qué tan importante es
adquirir el producto
empaquetado al vacid
para su negocio y porque?

Qué sugeriria usted para
tener una fidelidad como
cliente para el negocio?

por otro lado me seria de
gran ayuda si manejaran
bien los cortes de las carnes
en peso y tamafio eso me
ahorraria tiempo.

En una bolsa transparente, y
una bolsa con aza, porque
es mas facil de abrir y de
manejar, ademas de ser
sencilla de manipular.

Si, es muy importante el
empaquetado al vacio
porque asi podria comprar
una mayor cantidad de carne
y el empaquetado a vacio
ayudaria a que se conserve.

Como cliente me gustaria
que me vendan calidad y los
precios sean bajos eso
ayuda a la fidelidad de la
clientela.

que tenga un color
comercial las carnes en
general, le entregamos
en bolsas comerciales
y cuando son
congeladas las carnes
en una bolsa que nos
ayuda a embalarla y
darle buena forma..

En este punto el
encargado de tienda no
toma en cuenta este
criterio, solo ofrece el
producto de foma
tradicional seguido de
ofertas de los cortes de
las piezas.

adquiera las carnes y el
manejo de los cortes
adecuado le ayudarian
para la rentabilidad de su
negocio, el encargado de
tienda menciono que los

clientes que atienden
siempre estan buscando
frescura, calidad y

suavidad se les entrega en
una bolsa comercial y
embalada.

Segun el dato recolectado
el restaurante si le
interesa una entrega de

este producto
empaquetado al vacio solo
en un envase sencillo

(bolsa comercial), detalla
que la calidad es muy
importante para entablar el
acuerdo o la negociacion
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