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Aumentar el consumo de la came de cerdo es una 

	
L) 

constanre de trabajo en la que estamos cornprometidos 
quienes directa o indirectamente hacemos parte del proceso 

de producción porcIcola. Es claro entonces que el crecimiento 
del consumo depende del trabajo conjunto de todos los 

involucrados en la cadena de comercializaciOn, llámese 
granja porcina o punto de yenta. 

Conscientes de ello, la AsociaciOn Colombiana de 
Porcicultores, en desarmilo de los programas del Fondo 

Nacional de la Porcicultura y el U.S. Feed Grains Council, 
decidieron unir esfuerzos para organizar conjuntamente el 
SIMPOSIO COLOMBJANO DE LA CARNE DE CERDO, 
con una temática orientada a tresfactores esenciales a lo 

largo del proceso productivo: CALIDAD, MERCADEO 
y COMERCIALIZ4CION. 

Dada la importancia de su contenido, hemos invitado de 
Estados Unidos a dos lideres profesionales, expertos en el 

tema: John Forrest, Ph.D. Purdue University. Profesor 
especialista en tecnologIa de carnes y David Van Wert, 

Consultor Internacional en mercadeo y comercialización 
de carnes. Ademds, de contar con la presencia de tres 
representantes de entidades colombianas, igualmente 

importantes en la gestión de desarrollo de la industria 
porcIcola: la Corporación Colombia Internacional, la 
Bolsa Nacional Agropecuaria y ACINCA, Asociación 

Colombiana de Industriales de la Came. Sus experiencias 
y conferencias, registradas en estas Memorias, nos servirdn 

de plataforma para vislumbrar con más acierto nuestras 
fortalezas y debilidades, asI como los retos que vendrán. 

CONFERENCISTAS INVITADOS 

JOHN FORREST Profesor Purdue University, 
Department Meat Science, Estados Unidos 

DAViD VAN WERT Consultor Van Wert 
Associatess Inc., Estados Unidos 

JAIRO HERNANDO ARIAS, Gerente 
Bolsa Nacional Agropecuaria, Colombia 

SERGJO GIRALDO, Director 
Departamento Técnico Tecniagro, Colombia 

JOSE FERNANDEZ, Gerente ACINCA, 
Asociación Colombiana de Industriales de la Came 

JUAN JOSE PERFE 771, Gerente 
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HERRAMIENTAS DE MEDICION DE LA 
CALIDAD DE LA CARNE DE CERDO 

AHORA Y EN EL FUTURO 

John C. Forrest, Eric B. Sheiss, Mark P. Morgan y David E. Gerrard 
Universidad de Purdue, West Lafayette, Indiana 47907 USA 
Instituto Danés para la investigación sobre la came, Roskilde, Dinamarca 

La evaluación de La calidad de La came constituye uno de los esfuerzos mds desafiantes y esquivos que hayan 
asumido los cient(ficos de la came. AsI como la belleza se encuentra en el ojo del espectador, la calidad de La came esth 

en el ojo, el oldo, la nariz, la boca y el estómago del consumidor. Todos los sentidos se reánen para determinar 
si el consumo de un producto derivado del cerdo fue una experiencia placentera que puede repetirse. Esta es la 
prueba áltima de La calidad. Se ha realizado una vasta investigación para determinar aquellas caracterIsticas 

de la came que contribuyen a su disfrute. Siempre empezamos y terminamos en el nivel sensoria4 porque 
ci placer de los sentidos humanos cx nuestro objetwo ammo. 

CALIDAD DE LA CARNE 

La calidad significa cosas diferentes para las diferentes per-
sonas. La calidad puede referirse al color, a la capacidad de 
retener agua (pdrdida de agua, pérdida en la cocción), 
marmoreo, palatabilidad, sabor, blandura, jugosidad, 
sanidad o valor nutricional. Para los efectos de esta presen-
tación, empero, nos referiremos a la calidad principalmen-
te en relación con el color y la capacidad de retención de 
agua que tiene la came fresca. Estos dos criterios fueron 
seleccionados porque están relacionados con el atractivo, 
la palatabilidad y la perdida de peso durante ci almacena-
miento y ci procesamiento y, por consiguiente, son 
responsables en gran medida de la pdrdida económica re-
lacionada con la baja calidad de la came de cerdo. 

El reto consiste en desarrollar sensores que reemplaccn los 
sensores humanos en un ambiente industrial. ,Por qué? 
Porque los seres humanos no son uniformes en su valora-
cion, y es asf como varfa de un individuo al otro. La calidad 
está en ci ojo del espectador y en ello se ye involucrado 
més de un sentido. Si ci individuo ha tenido o no un buen 
dfa, este factor afectará su valoración. Dc mayor importan-
cia, incluso, es ci hecho de que los seres humanos se fati-
gan rápidamente como consecuencia de las actividades 

repetitivas. Simplemente hay que mirar a los trabajadores 
de una lInea de producción, para darse cuenta que Se fati-
gan y se aburren, lo cual se expresa en su lenguaje corporal 
y en las expresiones de sus rostros. 

La mayor parte de los sensores caen en la categorfa de alta 
tecnologIa. Apenas estamos empezando a ver estos sensores 
con una apiicación más amplia. Hasta hace poco se hablan 
desarrollado fundamentalmente en los campos de Ia aero-
náutica y de la medicina, debido al tremendo costo de su 
desarrollo. Pero ahora empezamos a ver algunos de ellos 
en aplicaciones que constituycn lugares comunes, tales 
como en iuces direccionales, que se encienden o se apagan 
dependiendo de la luz, o cuando se acerca un ladrón; o para 
encontrar la pista precisa en un disco compacto (DC). 

Existe una plétora de sensores que están esperando que se 
les den nuevas aplicaciones, y sensores nuevos que conti-
nuamente se desarroilan y se modifican. La información y 
la edad de la computacion han colocado un gran poder en 
nuestras manos, en forma de conocimiento que nos vemos 
compelidos a conservar y a utilizar efectivamente. Se ha 
realizado una investigación de un gran capital, para desa-
rrollar este tipo de almacenamiento de oportunidad, y 
ahora debemos hacer un inventario y determinar hacia dónde 
deseamos enfocamos. Luego debemos estudiar la tecnolo-
gla potencial y sus capacidades, y concentrar nuestros es- 



fuerzos en la solución de problemas econdmicamente im-
portantes. Ya no podemos tolerar a aqudlios que dicen que 
eso no se puede hacer. Puedo asegurarles que son esas 
personas quienes no pueden hacerlo. 

CONVERSION DE MUSCULO EN CARNE 

Antes de explorar el desarrollo de los sensores, debemos 
comprender las razones que determinan las diferen-
cias entre animales, el manejo de animates, y el manejo de 
la canal y de los producto cárnicos despuds de su sacrificio, 
que afectan algunas de las caracterIsticas más problemáti-
cas relacionadas con la calidad de Ia came de cerdo. 

METABOLISMO POST MORTEM 
DEL MUSCULO 

La conversiOn del mdsculo en came implica un sinmimero 
de cambios quImicos y fIsicos que ocurren en un perfodo 
de varias horas siguientes al sacrificio. Las variaciones en 
la tasa y la magnitud de estos cambios son responsables 
por una gran parte de la variación de Ia calidad de la came. 
Los organismos vivos mantienen un ambiente interno 
fisiológicamente controlado, que se denomina homeostasis. 
Esta regulaciOn permite a los organismos sobrevivir en con-
diciones ambientales adversas. El concepto de homeostasis 
es muy importante para la conversion del mdsculo en came, por-
que muchas de las reacciones y cambios que se presentan 
durante la conversion, son el resultado clirecto de los inten-
tos por mantener vivas las funciones. Las condiciones in-
mediatamente antenores al momento del sacrificio son 
gencradoras de estrés y pueden alterar los cambios post 
mortem, y afectar la calidad de la came (Hedrick et al. 1994). 

Los mOsculos vivos requieren energia en forma de trifosfato 
de adenosina (ATP). El ATP se emplea para mantener la 
temperatura corporal, para proveer energIa para la contrac-
ción y relajación del mdsculo, y para mantener las gradiantes 
de los iones. El sistema circulatorio proporciona un sumi-
nistro de oxfgeno, asf como nutrientes esenciales al mOscu-
lo, y conduce hacia afuera los productos de desecho, para 
su excreción o ulterior metabolismo. En el momento del 
sacrificio del animal, se terminan los suministros 
extracelulares de oxIgeno y glucosa. Ello no obstante, los 
miisculos tratan de mantener la homeostasis. Inicialmente 
la mioglobina, el pigmento que es primariamente respon-
sable del color de la came, proporciona un reservorio de 
almacenamiento de oxIgeno para las cdlulas, para mante-
ner el metabolismo aerObico. La producciOn ulterior de 
energiadescansaen el metabolismo de los almacenamientos 
intramusculares de glicOgeno, de fosfato de creatina y de 
ATP, en ausencia de oxIgeno. La producciOn de energia en 
ausencia de oxIgeno, se caracteriza por la formaciOn de ácido 
láctico, como subproducto de la glicosis, en Ia producción 
del necesario ATP. Cuando el ATP ya no puede formarse, el 
mOsculo se torna relativamente rigido e inextensible, con 
to que se seflala la culminaciOn del rigor mortis (Hedrick, 
etal. 1994). 

Las reacciones qulmicas post mortem del mdsculo produ-
cen un calor sustantivo y elevan la temperatura del 
mOsculo. La acumulaciOn de ácido láctico se traduce en 
una reducciOn gradual del pH muscular de la came normal 
de cerdo, de 7,4 en el mdsculo vivo a un pH de aproxima-
damente 5,6 a 5,7, 6 u 8 horas después de la muerte, hasta 
alcanzar un pH dltimo (pHu) 24 horas despuds del sacrifi-
cio, de aproximadamente 5,3 a 5,7 (Briskey, 1964). Esta 
temperatura, asf como la interacciOn del pH desempeñan 
una funciOn principal en la alteración de las propiedades 
estructurales del mtIsculo post mortem, y son la razón por 
la que el enfriamiento acelerado de la canal puede algunas 
veces mejorar la calidad de la came de cerdo. 

DESARROLLO DE UNA CALIDAD 
ANORMAL DE LA CARNE DE CERDO 

La calidad Oltima del mdsculo fresco de Ia came de cerdo 
puede estudiarse examinando la caIda post mortem del pH, 
en función del tiempo, de los patrones de temperatura, de 
la tasa de enfriamiento y de las condiciones en ci momento 
de iniciarse el rigor mortis. Briskey (1964) identificO seis 
patrones diferentes de pH, que se describen a continuaciOn: 

Un decremento lento y gradual hasta alcanzar un pHu 
de entre 6,0 y 6,5 o superior (mdsculo oscuro) 
Un decremento lento y gradual hasta alcanzar un pHu 
de entre 5,7 y 6,0 (ligeramente oscuro) 
Un decremento gradual hasta alcanzar aproximadamente 
5,7 al cabo de 8 horas, y un pHu de 5,3 a 5,7 (mdsculo 
normal) 
Un decremento relativamente rápido hasta alcanzar 5,5 
al cabo de 3 horas, y un pHu de 5,3 a 5,6 (miisculo entre 
normal y ligeramente pálido). 
Un decremento agudo y significativo, hasta alcanzar un 
decremento ligeramente gradual pero sumamente cx-
tenso, cuyo pHu es aproximadamente de 5,0 (entre li-
geramente oscuro y extremadamente pálido, pero ex-
tremadamente exudativo). 
Un decremento agudo y sigmficativo, hasta alcanzar un 
pH de aproximadamente 5,1 al cabo de 1,5 horas y una 
subsecuente etevación hasta entre 5,3 y 5,6 (extremada-
mente pálido, blando y exudativo). 

La formación de una came de cerdo pálida, blanda y 
exudativa (PSE por sus siglas en inglés) es ocasionada por 
una tasa rápida de decremento del pH, al mismo tiempo 
que la canal contintia teniendo una temperatura alta. Las 
canales oscuras, firmes y secas (DFD, por sus siglas 
en inglés), no obstante, muestran una tasa lenta de declina-
ción del pH y poseen un pHu alto. La relaciOn entre pH y 
temperatura es decisiva, puesto que las muestras de color y 
de La estructura del mdsculo que se tomen inmediatamente 
despuds de la muerte de los cerdos, y que muestran una 
rápida declinaciOn del pH, pueden alterarse mediante el 
regimen en enfriamiento. Las muestras tomadas a 37°C 
(temperatura corporal normal) mostraron propiedades PSE, 
en tanto que las enfriadas rápidamente despuds de la excisiOn 
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mostraron color y estructura normales. El enfriamien-
to rápido retarda la tasa de declinación del pH. Por consi-
guiente, los factores ambientales que incrementan Ia tern-
peratura corporal ante mortem, o que disminuyen la tasa de 
disipación calórica de la canal, pueden intensificar el 
desarrollo de una came de cerdo con PSE (Wismer-Pedersen 
y Briskcy, 1961, ab; Offer, 1991). 

La calda rápida del pH a altas temperaturas en carnes de 
cerdo con PSE causa la desnaturalización de la proteInas 
sarcoplásmicas (pigmentos) y miofibrilares (contráctiles). 
Se pensaba que la desnaturalización sarcoplásmica era un 
factor decisivo en el cambio de color y en Ia pérdida de 
WHC (capacidad de retención de agua, por sus siglas en 
inglés) de la came con PSE (Bendall y Wismer_Pedersen, 
1962; Savage et al, 1990). No obstante, hay un vasto traba-
jo que ha demostrado que las proteinas miofibrilares tam-
bién experimentan la desnaturalizaciOn, y que el grado del 
dano se incrementa con Ia sevendad del estado de PSE 
(Sayre y Briskey, 1963; Penny, 1969; Offer, 1991). La mag-
nitud de la desnaturalización de la miocina proteInica 
miofibrilar de la came de cerdo con PSE puede fluctuar 
entre 20 y 50% (Starbursvik et al, 1984; Honikel y Kin, 
1986). Trabajos más recientes han demostrado que dentro 
de la clase PSE existe una relación lineal entre la 
desnaturalización de la proteIna y la pérdida de agua; no 
obstante, Ia pérdida de agua en las mucstras RSE (rojablan-
day exudativa, por sus siglas en inglés) no se relaciona con 
la desnaturalización proteInica general (Kauffman, 1996). 

Se piensa que el descenso del pH post mortem, y Ia 
desnaturalización de la proteIna miofibrilar son responsa-
bles de la blandura y de la pérdida acelerada de agua de la 
came PSE. Se considera que las moléculas de agua se lo-
calizan en tres regiones concéntricas alrededor de las 
moléculas protelnicas de la came: una concha primaria de 
hidratación, donde el agua se liga con grupos activos en la 
supei-ficie protelnica (agua ligada); una concha secundaria 
de hidratación, donde los efectos de la orientación se yen 
atenuados (agua inmovilizada), y que se mezcla en una 
tercera region circundante de agua libre e imperturbada 
(Wismer-Pedersen, 1987). El agua de la came está conteni-
da principalmente en la rejilla miofibrilar. A medida que 
cae el pH, se aproxima al punto isoeléctrico (5,0-5,1) de 
actina y miosina, en cuyo momento Ia capacidad de enlace 
del agua está en el punto mInimo. Por consiguiente, los 
valores más altos del pHu se relacionan con unas mayores 
cargas netas de protemna muscular, y con unos porcentajes 
rnayores de agua ligada e inmovilizada, que conserva sus 
jugos naturales en las células, y que reduce la pérdida de 
agua. El espaciamiento de la rejilla filamentosa de Ia came 
PSE se encoge substancialmente cuando se compara con la 
came normal o DFD, lo que podrIa ocasionar que se expe-
hera más fluIdo entre las fibras y entre los haces fibrosos, 
lo que se traducirla en una mayor tasa y en un mayor grado 
de exudaciOn. Offer et a! (1989) informaron que las cabe-
zas de la fibrilla de miosina Se encogen entre l9nm a 17 nm 
cuando están sornetidas a condiciones similares a las que 
se experimentan en la formación de PSE. Este encogimien- 

to acercarla los filamentos delgados y gruesos adn más en 
el rigor mortis, que en condiciones normales, y harla que se 
expeliera más agua (Offer, 1991). La mayor acuosidad en 
Ia superficie del corte de la came puede atribuirse a 
un incremento en el espacio extracelular, conjuntamente 
con la desnaturalizaciOn tanto de las proteinas 
sarcoplásmicas, como de las miofibrilares. 

Además de la tasa de glicosis, la magnitud de ésta tiene un 
efecto pronunciado en la desnaturalizaciOn de la proteIna 
miofibrilar. Durante la iniciaciOn y culminaciOn del rigor 
mortis, la formaciOn del enlace de actomiosina protege la 
miosina contra la desnaturalizaciOn. En las canales que tie-
nen una rápida caIda del pH, Ia desnaturalizaciOn de la 
miosina ha ocurrido antes de la iniciación del rigor mortis. 
Las canales que tienen una extensa glicosis, asI como una 
iniciación y terminación retardadas del rigor mortis, 
pueden tener un grado similar o mayor de desnaturalizaciOn 
de la miosina, si se comparan con Ia canal que muestra un 
descenso rápido del pH (Offer, 1991). 

FACTORES QUE AFECTAN EL 
DESARROLLO DE LA CARNE DE 
CERDO DE CALIDAD ANORMAL 

Factores genéticos 

La genética animal tiene una influencia fundamental en la 
capacidad que tiene un animal de ajustarse a los factores 
estresantes que se encuentran en el ambiente de crecimien-
to. Una condición de los cerdos que se conoce como sIn-
drome de estrés porcino (PSS, por sus siglas en inglés) es 
similar a la hipertermia rnaligna de los humanos. Cuando 
los humanos o los cerdos que padecen esta condiciOn se 
yen expuestos a Ia anestesia de halotano, reaccionan casi 
inmediatamente mostrando rigidez muscular, hiperme-
tabolismo y desequilibrios en los jones, que pueden condu-
cir thpidamente a la muerte, a no ser que se suspenda el 
tratamiento. El gene relacionado con esta condición se de-
nomina el gene de HAL. El PSS, asI como un defecto de 
calidad similar en el miisculo pectoral de los pavos, ha sido 
relacionado con un defecto en el canal de liberación de Ca2+ 
del retfculo sarcoplásmico del müsculo esqueldtico. 

Los cerdos que sufren el sIndrome de estrds porcino (PSS) 
son más proclives a desarrollar came PSE. Estos animales 
son genéticamente más susceptibles al estrés, y reaccionan 
al estrés previo al sacrificio, que se experimenta en el 
despacho y el manejo normales con hiperrnetabolismo. El 
resultado del hipermetabolismo es un nivel mayor de ácido 
láctico de CO2, asI como un mayor consumo de calor y oxI-
geno. 

Es bien aceptado el hecho de que cerdos homocigOticos 
(denominados reactores nn) y heterocigOticos (denoniina-
dos portadores, Nn), por el gene del estrés, producen 
canales de inferior calidad que los cerdos normales (NN). 



Los lomos de los cerdos Nn y nn tienen un color 
significativamente más claro que los lomos NN, con base 
en las mediciones L*.  Adicionalmente, los cerdos Nn y nn 
muestran una mayor pérdida de agua, en comparaciOn con 
los cerdos NN (Pomier y Houde, 1993); Klont y Lambooy, 
1995a,b; Leach et al., 1995). Los miisculos de los cerdos 
nn tienen un pH inferior, tienen concentraciones mayores 
de lactato, y poseen el doble de fibras glicóticas con ago-
tamiento de glicOgeno. Los cerdos susceptibles al 
estrés pueden tener diámetros mayores de fibra que los 
cerdos no susceptibles al estrés (Sairet al, 1972) y una menor 
densidad capilar, to que se traduce en la limitación de oxIge-
no a las fibras, to mismo que en la acumulación de 
productos metabOlicos de desecho. Puede existir también 
una diferencia en las proporciones de los tipos de fibra, entre 
las diferentes razas de cerdos (Lundstrom et a!, 1989 ; Essen-
Gustavsson et al, 1992; Essen-Gustavsson, 1993). 

La susceptibilidad de la conclición PSE varia entre los mtis-
cubs en toda la canal. Las diferencias en el tipo de fibra 
muscular son responsables de la variaciOn de las propieda-
des contráctiles y metabólicas de los miisculos esqueleticos. 
Los tipos de fibra oxidativa por to general tienen una 
concentración mayor de mioglobina y, por consiguiente, 
un color más rojo, si se compara con las fibras musculares 
glicoticas. El mdsculo del lomo contiene un alto porcentaje 
de tipos de fibra glicótica de coloración más clara que p0-
seen una baja capacidad oxidativa, to cual puede explicar 
por qué los miisculos más inactivos, tales como el lomo, y 
algunos mdsculos mayores como el muslo, son más sus-
ceptibles de presentar esta condiciOn PSE (Briskey, 1964; 
Lundstrom et al, 1989; Warner et al., 1993). 

Una preocupaciOn más reciente sobre la calidad y que ha 
ilamado la atenciOn de la industria es un bajo pHu que se 
relaciona con el efecto "Hampshire". Hace aproximadamen-
te 30 aiios Sayre (1963) informó de algunos Hampshires 
que tenIan un contenido inicial más alto de glicógeno, y 
cuya tasa de descenso en el pH no se niveló al cabo de 2 
horas sino que continuó descendiendo y, en éltima instan-
cia, alcanzó el nivel más bajo cuando se comparó con 
cerdos de Ia raza Poland China y Chester White. 

La capacidad de identifi car el gene del estrés por medio de 
pruebas geneticas ha permitido una rápida identificaciOn 
del genotipo, que facilitará la implementación de los 
programas de cruzamiento, con el fin de reducir la inciden-
cia. No obstante, se ha relacionado el gene con canales que 
presentan una mayor capacidad de corte, además de sus 
defectos de calidad. Por consiguiente, los productores pue-
den dudar sobre si deben eliminarbo completamente de la 
población de levante. 

Fact-ores ambient-ales 

Solamente entre 20% y 30% de los defectos de calidad que 
se encontraron en la industria porcina, pueden atribuirse a 
factores genéticos (Zhang et a!, 1992). Existe una mirfada 
de factores ambientales que contribuyen al desarrollo de 

una calidad anormal de la came de cerdo. Estos factores 
incluyen la nutrición, el retiro de la alimentación, los 
promotores del crecimiento, el manejo previo al sacrificio, 
el transporte, las técnicas de inmovilización, el pelado, las 
temperaturas arnbientales y el manejo postsacrificio. 

PRODUCCION V PRACTICAS 
DE MANEJO 

La cuidadosa atención al manejo, a la nutrición y al aloja-
miento, para evitar el estrés reduce la incidencia de 
los problemas de calidad, incluso en aquellos anirnales que 
son genéticamente susceptibles al estrés (PSS). El 
apretujamiento en corrales, el control inadecuado de 
temperatura, el polvo, los gases de turba, asi como otras 
condiciones ambientales de las unidades de crecimiento y 
acabado, pueden generar factores crónicos de estrés. 
Dependiendo de la severidad de estos factores estresantes, 
tanto los PSS como los animales normales pueden presen-
tar problemas de calidad de Ia came. 

La theta y la nutrición pueden tener su mayor influencia en 
Ia incidencia de PSE durante el momento inmediatamente 
anterior a! sacrificio. Los animales no alimentados durante 
un corto periódo anterior al sacrificio pueden presentar una 
menor incidencia de PSE, debido a los menores niveles de 
glicógeno en los müsculos, to cual impide la conversion de 
grandes cantidades de gbicógeno en ácido láctico, y contri-
buye a mantener un mayor niveb de pHu. La fuente de grasa 
en las dietas porcinas puede tener una gran influencia en la 
firmeza y en la textura de los cortes cárnicos minoristas. 
Algunas de las lIneas geneticas más magras parecen ser más 
sensibles a las grasas derivadas de ciertas fuentes, en corn-
paración con otras. TodavIa es mucho to que debe apren-
derse acerca de los perfiles del ácido graso, y de los estados 
oxidativos de las grasas incluidas en la dieta, asI como de 
su influencia en el tejido conectivo y en otras estructuras 
musculares. 

TRANSPORTE V MAN EJO 

El transporte de animales, desde el ambiente de crecimien-
to y acabado hasta el lugar de sacrificio, puede ser la opera-
ción más generadora de estrés en la cadena de producción 
de came. Incluso los anirna!es resistentes al estrés pueden 
sucumbir y presentar graves problemas de calidad en con-
diciones severas. Debe prestarse cuidadosa atención al mart-
tenimiento de animales en La forma más cOmoda posib!e 
durante el transporte. Si es posible, cleben transportarse los 
anima!es en grupos homogéneos, para evitar !a mezcla con 
otros anima!es. A!gunos ( ... falta texto en el original ... ) ten-
drán una mayor repercusión en la calidad de la came, debi-
do a que el estrés del animal durante los tiltimos minutos 
previos al aturdimiento causarán una mayor aceleración de 
los cambios metabólicos de los miisculos, conforme tratan 
los animales de ajustarse a la situación de estrés. Es prácti-
camente imposible eliminar todos los factores de estrés del 
ambiente, especialmente durante los iIltimos minutos ante 



garse para afcctar clifercntes aspectos como temperatura de 
la canal, el contenido del glicOgcno antes del sacrificio 
y la reducción en la tasa de pH. 

mortem, pero ciertamente la reducción del estrés sI mejora 
la calidad. 

SACRIFICIO V PROCESAMIENTO 

Los métodos de aturdimiento e inmovilización del animal 
tendrán una gran influencia en la calidad. Si el animal 
lucha excesivamente cuando se le inmoviliza para aturdirlo, 
0 silos procediniicntos de aturdimiento se aplican en for-
ma inapropiada, y si hay una actividad muscular excesiva 
posterior a la aturdimiento, podrá acelerarse ci metabolis-
nio muscular, lo cual rcdundará en un decive rápido del 
pH. Cualquiera que sea el método que se emplee para el 
aturdimiento, debe Ilevar rápidamente al animal al estado 
de inconsciencia, y deberá relajar los mtisculos en la mayor 
medida posible. La investigacion ha demostrado también 
que ci tiempo transcurrido entre la aturdimiento y la 
exanguinación debe ser el mInimo, para reducir la inciden-
cia del esparcimiento de sangre en ci mésculo. 

Puesto que muchos de los problemas relacionados con la 
calidad provienen de cambios metabólicos en el mdsculo 
durante la conversion del mdsculo en car, pueden 
modificarse algunos de estos cambios mediante el enfria-
miento de la canal en forma más rápida, después del sacri-
ficio, y vistiendo la canal. 

Las tasas más rápidas de enfriamiento tienden a volver más 
lentas las tasas metabOlicas y a reducir la tasa de descenso 
del pH. La desnaturalización de las proteInas del mOsculo, 
y Ia rcducción de Ia capacidad de retenciOn de agua pueden 
disminuir significativamente mediante ci rápido enfriamien-
to de la canal. El bencficio adicionai del enfriamiento 
rápido será un incremento de Ia vida en estante de los 
productos resultantes debido a una disminución en la ye-
locidad de crecimiento de los microorganismos. El 
mayor probiema relacionado con las mayores tasas de en-
friamiento, consiste en que las canales con tasas metabOlicas 
normales post mortem pueden presentar un acortamiento 
frIo del mdscuio, que probabiemente se deba a la 
estimulacion de Ca2+ que se libera cuando los mdsculos 
alcanzan temperaturas inferiores a 16°C. El acortamiento 
frIo tiene un efecto adverso en la blandura de la came. Dc-
bido al desarrollo aceierado del rigor mortis del mLisculo 
PSE, ci acortamiento frIo puede no presentarse, o ser me-
nos severo que en ci miisculo normal. 

SINOPSIS DE LAS INFLUENCIAS 
GENETICAS V AMBIENTALES 

Las causas de los probiemas de calidad en Ia came de cerdo 
son complejas debido a numerosos factores que fluctdan 
entre la genetica, el crecimiento y ci ambiente de crfa, ci 
transporte hasta ci lugar de sacrificio, ci manejo en el area 
de aiojamiento del sitio dc sacrificio, e incluso el manejo 
post mortem de la canal, todos los cuales se combinan para 
dctcrminar los cambios post mortcn en ci mi.isculo durante 
el desarrolio del rigor mortis. Estos factores pueden conju- 

EVALUACION SUBJETIVA 
DE LA CALIDAD 

Tradicionalmente, el cerdo ha sido clasificado dnicamcntc 
en tres categorfas: PSE, DFD y normal. Aunque ci color es 
Ia base de la clasificación, está implicada también una 
relación entre la estructura y la humedad. Existe cierta cvi-
dencia que indica que los miIscuios del cerdo con un color 
similar entre rojizo y rosado puede variar considerablemente 
en tcxtura y en WHC, lo que hace que el color se convierta 
en un predictor no confiable de la acuosidad. (Kauffman et 
al 1986; Swatland, 1987; van Laack, 1994). Porconsiguien-
te, se ha dcscrito una cuarta clasificación, como rosado ro-
jizo, suave y exudativa (RSE, por sus siglas en ingles). 
(Kauffman et al, 1992), para identificar al cerdo que posee 
un color aceptable pero que es blando y acuoso. La cvaiva-
ciOn subjctiva es, por consiguiente, más efcctiva mediante 
Ia evaivaciOn del color y de la estructura como entidades 
independientes. 

Los estándares para la evaluación subjctiva del color del 
cerdo, su estructura y acuosidad han sido desarrollados por 
el Consejo Nacional de Productorcs de Cerdos (NPPC, por 
sus siglas en ingiés, 1991). A las muestras se les asigna un 
puntaje por ci color, en una escala que va de 1 (gris rosa-
ceo, pálido) a 5 (rojo violácco oscuro). En forma similar, 
pueden evaluarse de 1 (muy suave y muy acuoso) a 5 (muy 
firmc y muy seco) ci color y la estructura 

VALORACION DEL COLOR 
EN EL LABORATORIO 

Puede evaluarse el color utilizando uno de varios instru-
mentos que reflejan la luz< bianca fuera de la superficie de 
la came, para medir la aparicncia, la saturaciOn y Ia intensi-
dad. El medidor de difcrcncia de color de Hunter, ci instru-
mento Gofo, y ci CIEL*a*b*  son mcdidores comunes de 
la reflectancia. El valor de reflectancia L*  se emplea mds 
comiinmcnte a medida que los valores mayorcs represcn-
tan una muestra de color más páiido. Empero, debe 
anotarse que las lecturas de los clifcrentes tipos de instru-
mentos que utilizan diferentes iiuminantes, y las de los ob-
servadores estándar, no pueden compararse directamente. 

VALORACION EN LABORATORIO DE LA 
CAPACIDAD DE RETENCION DE AGUA 

La capacidad de retenciOn de agua se refiere al grado en el 
que fIsicamente ci agua ligada está confinada a Ia estructu-
ra cámnica. Algunos de los métodos más comunes abarcan 
la compresion de una muestra de came en papel de filtro, y 
la mediciOn de la pérdida de agua. Hay muchas variaciones 
de estos métodos, al igual que un sinndmero de opiniones y 
recomcndaciones en cuanto a cuál es el mejor método. 



La prueba original de la presión del papel de filtro, fue de-
sarrollada por Grau y Hamm (1953) e inclica que se deben 
colocar 300 mg de tejido intacto en papel de filtro y que 
debe presionarse entre dos placas plexiglass. El agua quc 
escurre es absorbida por el papel de filtro. La relación del 
area de la marca de agua y el area de la peilcula fina de 
came se relacioria con la WHC de la muestra (Hamm 1986). 
Este método ha sido criticado, no obstante, debido a que es 
sOlo moderamente efectivo para determinar la pérdida de 
agua relacionada con la fabricación y exhibición de cortes 
al detal y subcortes (Trout, 1988). 

La pérdida de agua se ha convertido en un método rnás 
comiIn para evaluar la WHC. Las muestras pesadas se sus-
penden en bolsas plásticas seliadas a prcsiOn atmosférica, 
y se aimacenan de tal forma que se impida el contacto entre 
la muestra de came y las gotas liberadas. Las muestras de-
ben ser las mismas ( ... falta texto en el original ... ). Kauffman 
et al. (1986) evaluaron numerosos métodos para valorar la 
WHC, los cuales incluyen varios métodos de pérdida de 
agua y presiOn de papel de filtro, y concluyeron que 
muchos de estos métodos eran efectivos para diferenciar 
las distintas calidades. 

LOpez-Bote y Warns (1988) compararon Ia presiOn del pa-
pel de filtro, la centrifugación, la pérdida de agua por sus-
pensiOn, la reflectancia de la luz y el pHu como métodos 
para predecir la pérdida total de fluidos de las canales. Los 
resultados demostraron que la pérdida de agua, medida 
mcdi ante el método de suspensiOn, era ci método más 
prcciso (r= 0,88). 

Rasmussen y Andersson (1996), refinaron ulteriormente ci 
método de suspensiOn, mediante la colocaciOn de la mues-
tra en una rejilla laminar diseñada especialmente con una 
area minima de contacto con la superficie de la muestra, en 
un contenedor cerrado. Esta técnica demostró tener una 
mayor sensibilidad, y se tradujo en valores absolutos 
mayores del porcentaje de pérdida de agua, en compara-
ciOn con el método de suspension. 

METODOS DE DETECCION DE LA 
CALIDAD DEL MUSCULO POST MORTEM 
EN LINEA 

Aunque aUn faitan ciertos cslabones, se comprende bastan-
te bien la compieja combinaciOn de factores bioiOgicos y 
ambientales que pueden producir muchos de los defectos 
de calidad del cerdo, de tal forma que se puede reducir la 
incidencia de éstos. Para reducir en forma eficiente y rápi-
da la incidencia de los problemas de calidad deben identifi-
carse de tal forma que se pueda tomar la acción indicada. 
Esto serIa particularmente (itil para la soiuciOn de probie-
mas relacionados con la superficie, tanto en la parte genética, 
como en ci ambiente de produccidn. 

Los sensores que detectan en forma precisa o predicen los 
defectos de calidad de la came serlan poderosas herramien- 

tas de control de la calidad. Los métodos que pueden 
evaluar en forma precisa la calidad a las velocidades de la 
lInea de producción de las modemas plantas de procesa-
miento de came de cerdo, pueden proporcionar 
inform ación de retroalimentaciOn que podria permitir un 
refinamiento de la cadena total de producciOn de cerdo hasta 
ci lugar de sacrificio. La información obtenida podria tam-
bién utilizarse postenormente para optimizar el manejo y 
Ia utiiizaciOn de la canal y de los cortes posteriormente al 
sacrificio. Por ejemplo, podrian optimizarse las tasas de en-
friarniento para grupos mayores de canales. El enfriamien-
to rápido de las canales propensas a una rápida pérdida de 
agua, reducirán o impedirán ci problema. No obstante, si 
las canales normales se enfrIan demasiado rápido, podrIa 
haber un efecto adverso en la blandura de la came de tal 
forma que se podrIa utilizar una tasa más lenta de enfria-
miento para optimizar la blandura en dichas canales. En 
este orden de ideas, podrian clasificarse los cortes y 
subcortes, lo mismo que la came deshuesada para tener una 
utilización optima y un mercadeo efectivo. 

SONDAS DE PH 

La medición del pH muscular, 45 minutos post mortem, es 
uno de los pocos métodos de que se dispone actualmente 
para la detecciOn temprana del mOsculo PSE, lo cual 
involucra ya sea la inscrciOn de un electrodo de pH en ci 
mtisculo, o la excisiOn de una muestra pequefia del mtiscu-
lo, y la preparación de una lechada. No obstante, la 
mediciOn uniforme precisa y en lInea del pH es difIcil. 

Esta temprana mediciOn post mortem puede haber perdido 
algo de su confiabilidad, puesto que se propuso por 
prirnera vez debido ala formaciOn tardla de PSE merced al 
efecto Hampshire (Bendall y Swatland, 1988), y al uso de 
regImenes tempranos de enfriamiento rápido (Roseiro et 
al., 1994). 

Las caracteristicas de Ia calidad no se desarrollan plena-
mente hasta no haber transcurrido 20 o 24 horas post 
mortem. Por consiguiente, los valores de pHu pueden scr 
más precisos que las mediciones tempranas post morten. 
(van der Wai et al. (1995) informaron mayores correlacio-
nes que fluctuaron entre -0,38 y -0,61 entre Ic pHu y las 
pérdida de agua, y valores fluctuantes entre -0,35 y -0,67 
entre pHu y la reflectancia de luz. No obstante Warns y 
Brown (1987) declararon que el pHu es rcsponsab!e de más 
de 15% de la variaciOn en la exudación y en la reflectancia. 
La mediciOn precisa del pHu identifica en forma precisa 
las canales que son DFD (por lo general pHu> 6,0) , y cuan-
do ci pHu es < 5,4, ci mtisculo es, por lo general PSE. No 
obstante, cuando el ntimero esté entre 5,4 y 6,0, es difIcil 
separar el RFN del RSE (Kauffman et al 1993). Puede existir 
un error fundamental en la mediciOn del pHu debido a que 
se ha informado que el pH de los cerdos nn han caIdo por 
debajo de los niveles crIticos y ha retornado a niveles 
normales 24 horas post mortem. (van Laack et al., 1993). 



Aunque se ha informado de resultados variables en la 
precision de las mediciones del pH post mortem para iden-
tificar defectos de calidad, actualmente se considera el más 
efectivo. No obstante, la implementaciOn en lInea ha sido 
lenta debido a los problemas relativos a su utilización. 
Estos problemas incluyen la frecuente recalibración y urn-
pieza, la baja repetitividad, la incapacidad de compensar 
en forma precisa la temperatura, y la presuncion de que 
todos los medidores de pH miden lo mismo (Bendall y 
Swatland, 1988). El desarrollo de electrodos metálicos o 
plásticos, en lugar de los de vidrio, puede hacer más 
atractiva la mediciOn del pH, debido a que serán más 
durables en condiciones de campo. 

SONDAS OPTICAS 

Uno de los principios de la utilización de la Optica para 
medir la calidad del cerdo, consiste en el olor percibido de 
un objeto, el cual estará determinado por la reflectancia de 
luz. Deben tenerse en cuenta cuatro factores cuando 
se utilicen las propiedades ópticas de la came de cerdo para 
medir su calidad inherente: longitud de onda de la luz mci-
dente, ángulo de la luz incidente en las fibras musculares, 
modo de medición (dispersiOn, absorbancia y reflectancia) 
y el efecto de coupling en la superficie de Ia sonda y la 
came (Va Laack et al., 1995). Estos factores afectan la pre-
cisión predictiva de las sondas que han sido desarrolladas 
para su utilizaciOn en la industria. 

Muchos investigadores se han ocupado de la utilizaciOn de 
las sondas de fibra optica, asI como de las sondas de 
graduación Optica, tanto en los periodos post mortem tern-
prano, como tardlo, con el fin de identificar un cerdo de 
calidad anormal. Ha habido varios resultados en cuanto a 
la efectividad. En promedio, la utilización de estas tecnolo-
gIas no proporciona ningOn resultado más preciso que las 
mediciones del pH. Además, la capacidad de esos instru-
mentos para predecir la exudación, depende de una 
relación menos que perfecta entre el color de la came y la 
WHC (MacDougal, 1980; Jones et al., 1984; Swatland, 
1985, 1997; Fortin y Raymond, 1987; van der Wal et al., 
1987, 1995; Warriss et al., 1989; Oliver et al., 1991; 
Kauffman et al., 1993; Irie y Swatland, 1993; Garrido et 
al., 1994; Chizzolini et al, 1993). La investigación futura 
en esta area deberá centrarse en la evaluación de diferentes 
longitudes de onda de la luz, y en su relaciOn con los 
cambios biolOgicos en el muslo. 

Los recientes estudios de los laboratorios del Institu-
to Danés para la InvestigaciOn sobre la Came, indican que 
la predicción temprana post mortem de la capacidad de re-
tenciOn de agua en el miisculo longIsimo puede ser posible 
mediante Ia medición de los cambios en los espectros NW 
a lo largo del tiempo, en lugar de tratar de medir el color 45 
minutos post mortem. Estamos continuando estas investi-
gaciones fuera de La lInea, en una planta industrial. 

MEDICION DE LAS PROPIEDADES 
ELECTRICAS DEL MUSCULO 

Las mediciones de la impedancia eléctrica de baja frecuen-
cia pueden proporcionar motivo de reflexión sobre la es-
tructura y la viabilidad del tejido muscular. El tejido vivo 
está compuesto de células que pueden modelarse como una 
membrana que contiene electrolitos circundados por otros 
fluidos fisulares o electrolitos. La membrana celular tiene 
una capiactancia eléctrica relacionaLla con ella, debido a 
las diferencias dcl pH de los fluidos intra y extra celulares. 
La capacitancia de la membrana es prácticamente indepen-
diente de la frecuencia. Con frecuencias bajas, Ia corriente 
que pasa a través del tejido pasa airededor de las cdlulas 
por medio de la senda electrolftica extracelular. No obstan-
te, con frecuencias altas la reactancia de las membranas 
celulares es pequefia, y la corriente fluye a través de 
Ia célula lo mismo que a través del fluido extra celular. Por 
consiguiente, Ia impedancia del tejido, medida a altas 
frecuencias, es inferior que las mediciones de impedancia 
de baja frecuencia (Whitman, 1993). 

Durante la conversion del rnüsculo en came disminuye el 
pH muscular, y las membranas celulares se yen interrumpi-
das, al mismo tiempo que cambia la cantidad de fluido intra 
y extra celular. Por consiguiente pareceria razonable que 
cambiaran las propiedades eléctricas en relaciOn con las 
variaciones en la estructura muscular. Muchos investigado-
res han demostrado que las mediciones hechas en las 
etapas post mortem temprana y tardla están relacionadas 
con la calidad, especialmente con el PSE y la WHC. No 
obstante, se ha informado de diferentes grados de éxito. El 
Dr. Morgan presentaré nuestras experiencias, de La Univer-
sidad de Purdue, con esta tecnologfa. 

VISION DE L.A MAQUINA 

La vision de Ia máquina de color tiene un potencial para 
mejorar la precision, la uniformidad y la velocidad de la 
evaluación en lInea de la calidad de la came fresca (Nielsen 
1995). Nuestros resultados, de la Universidad de Purdue, 
dernuestran que la visiOn de Ia máquina de color es más 
precisa que la mayor parte de los grupos sensoriales indivi-
duales, en cuanto a la calificaciOn de las muestras de came 
de cerdo que se basan en el color (Tan, 1996). La vision de 
la rnáquina se presentara en detalle en las dos conferencias 
siguientes. 

ULTRASONIDO 

La tecnologIa del ultrasonido tiene la ventaja de no ser in-
vasora y de que puede aplicarse por lo menos en cuatro 
formatos diferentes. 

GENERACION DE IMAGENES EN TtEMPO REAL 

10 	 Los instrurnentos més recientes, con suficiente resolución, 
han sido empleados para valorar el marmoreo tanto de 



comparar los datos directamente de un instrumento a otro. 
Tampoco son adaptables actualmente a los sistemas auto-
matizados en imnea. Generalmente estos instrumentos 
muestrean dnicamente una pequefia area de la superficie de 
corte, por lo que no toman en cuenta las variaciones que 
puedan presentarse en un corte de came. 

animales vivos, como en canal (Brethour, 1994). El escaneo 
por ultrasonido también ofrece un potencial para detectar 
abscesos de la canal. 

MODO DIGITAL-A 

Este formato de ultrasonido utiliza un detector/sensor de 
eco de pulso simple, que permite analizar seflales digitales 
sin necesidad de crear imágenes antes del análisis. La utili-
zaciOn de sensores multiples y de sistemas de cadena 
neuronales ha demostrado ser efectiva en la medición de la 
composición de la canal. El refinainiento ulterior de este 
análisis podria lievarnos a tener técnicas para la detección 
del marmoreo y otros defectos de la calidad. La principal 
ventaja del formato de modo digital A consiste en que ofre-
cc un potencial para la automatización total. 

VELOCIDAD DEL SONIDO 

En lugar del concepto de eco pulso de tiempo real y de 
ultrasonido de modo digital A, la velocidad del sonido 
(VOS) utiliza un transmisor y un receptor alineados a cada 
lado de la muestra que ha de medirse. Debido a que hay 
una prthda menor de la señal que cuando se utiliza la tec-
nologla del eco pulso, este sistema tiene el potencial de 
ofrecer una evaluación más precisa de los tejidos a través 
de los cuales pasa la onda sonora. El transmisor y el recep-
tor deben estar alineados y en contacto con el producto; 
por consiguiente, serfa difIcil en este punto diseflar 
un sistema en imnea. Los desarrollos futuros podrIan utili-
zar el potencial de esta tecnologIa para valorar en forma 
muy precisa la grasa intramuscular. 

E LASTOGRAF IA 

Se ha desarrollado una nueva aplicación de la tecnologfa 
de ultrasonido para probar la dureza y La blandura de los 
tejidos bioldgicos. La ElastrografIa compara un escaneo 
inicial de ultrasonido tradicional, con un segundo escaneo 
que se obtiene despuds de que los tejidos están ligeramente 
comprimidos. Algunos cientIficos de la Universidad de Te-
jas A&M han informado que la elastografIa cuantitativa no 
tuvo éxito en la detección de diferencias en grupos de cali-
dad diferente de came de cerdo. No obstante, la elastografIa 
cualitativa si pudo diferenciar las diversas elasticidades entre 
las diferentes clases de calidad de cerdo. Concluyeron que 
la elastografla tiene el potencial de no ser un método 
intrusivo para determinar las diferencia entre los grupos de 
calidad de la came de cerdo (Miller et al. 1995). 

MEDIDORES DE COLOR 

Se están utilizando varios instrumentos de valoración del 
color, para evaluar ci color de la came para efectos de la 
selección gendtica, cuando se dispone de acceso a la su-
perficie de corte aproximadamente 24 horas post 
mortem. Estos dispositivos son herramientas valiosas para 
este proposito, pero presentan la desventaja de no poder 

TENSIOMETRO 

El tensiómetro fue diseñado especIficamente para medir la 
tension del agua contenida en los poros del suelo. Esta ta-
rea se lleva a cabo pasando agua a través de huecos porosos 
micróscopicos (5 mm) en una punta cerámica. Kim et al. 
(1995) evaluaron Ia efectividad del tensiómetro para distin-
guir las cliferencias en el porcentaje de pérdida de agua de 
29 lomos de cerdo. El tensiómetro puede distinguir acer-
tadamente entre lomos exudativos y no exudativos. No 
obstante, debido al frecuente atascamiento de los poros 
cerámicos no se llevó a cabo investigación ulterior para 
aplicaciOn comercial. 

TENDEROMETROS 

La predicciOn o la medición de la blandura constituye un 
reto maydsculo debido a que hay muehos factores que 
afectan la blandura, incluida La preparación final. Se han 
discflado varios dispositivos para la medición en linea. Un 
dispositivo midió la fuerza necesaria para que un haz de 
agujas penetrara hasta una profundidad determinada la su-
perficie de corte de la came. Más recientemente, ha Ilegado 
un desarrollo proveniente de Australia que se llama Tender 
Tec. Este dispositivo portátil mide la fuerza mecánica para 
cortar las fibras de Ia came, y fue probado recientemente 
por George et al. (1997), y se encontró que noes mejor que 
Las calificaciones de calidad del Departamento de Agricul-
tura de los Estados Unidos para predecir La blandura de la 
canal de una res joven, por lo cual se seflala que el uso 
efectivo de este instrumento puede limitarse a canales de 
reses más maduras. 

FUTURO DE LA TECNOLOGIA DE 
VALORACION DE LA CANAL 

Existe un potencial enorme para la expansiOn del mer-
cado de todas las especies cárnicas. Sea que la expansiOn 
se Ileve a cabo en Los mercados nacionales o de exporta-
ción, solamente la lograrán aquellas especies que mejoren 
la consistencia y la calidad de sus productos, para satisfacer 
los deseos del consumidor. La consistencia en la calidad pueden 
lograrse mediante una valoración continua en iInea, parale-
Iamente con un uso prudente de la informaciOn, dentro de 
un sistema de información de doble via. 

Los desarrollos tecnológicos en Los campos de Ia ingenie-
rIa biomédica y aeroespacial, proporcionan una enorme base 
para Ia tecnologIa de sensores que tiene el potencial de Va-
lorar prácticamente todos Los rasgos de la canal que sean de 
importancia econOmica. La adaptación de esta tecnologIa a 
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la industria cárnica no ocurrira automáticamente. Cada es-
pccie de came tendrá que brindar soporte a la investigación 
y al desarrollo necesarios para cumplir con los requerimien-
tos especificos. El desarrollo necesita tiempo, y cuanto 
mayor sea el retraso en el desarrollo, más probable será que 
una especie pierda mercados en favor de otras especies, o 
de otros palses que vayan adelante en su desarrollo. 

La industria porcina actualmente está asumiendo ci 
liderazgo en el desarrollo y en la adopción de tecnologias 
en todo el rnundo. Una tecnoiogIa altamente precisa para la 
valoración de la canal, de los subcortes y la composición 
de la came deshuesada con velocidades en la lInea que 
superen las 1.000 unidades por hora cstá siendo adaptada 
rápidamente y se utiliza en la provision de un valor que se 
basa en ci precio de la canal, en la retroaiimentación de la 
información para los productores, lo mismo que en Ia clasi-
ficaciOn de la canal y del corte primario y en la informa-
ción sobre la composición, que se da a los usuarios iIltimos 
de la cadena. En todo ci mundo se está lievando a cabo 
trabajo en los laboratonos, que dentro de poco harán de la 
evaivación de la calidad un lugar comtin en la industria 
porcina. Ya existen sistemas de vision de máquinas que se 
están aplicando para la valoraciOn del color de la came y 
dentro de poco estarán listos métodos de alta precision para 
la valoración rápida en lInea del color, del rnarrnoreo, de Ia 
capacidad de retención de agua, etc. para usos comerciales. 
En un futuro más lejano veremos la predicción precisa de 
la blandura, 

RETO PARA EL FUTURO 

La más fina calidad de la came de cerdo puede echarse a 
perder en la cocción final y en ci momento de servirla. Una 
vez que los sensores han evaluado en forma precisa la 
cali dad de un determinado corte de came, necesitamos em-
pezar a pensar en ciertas forrnas de utilizar la información 
al máximo, con ci fin de asegurar que la calidad liegue al 
plato. 

,Cómo podemos incorporar esta informaciOn en sistemas 
inteligentcs que puedan seleccionar las condiciones ade-
cuadas de cocción para lograr una optima palatabilidad? 
Soflemos un poco. Supongamos que con las sondas de 
fibra óptica, con las sondas eléctricas tetrapolares, con la 
vision de máquinas y con otras tecnologIas, seremos capa-
ces de determinar la capacidad de retención de agua, ci 
marmoreo y la cantidad y el tipo de tejido conectivo. Con 
Ia tecnologIa AutoFOM, TOBEC o de rayos X, podremos 
determinar la composición grasa, del tejido magro y del 
hueso. CombInese esta información con el peso del corte, 
pOngasele en una red neuronal (sistema experto), indIquese 
a] sistema ci plato que sc desea preparar con este corte. El 
sistema será entonces capaz de indicar exactamente cómo 
prepararlo para obtener una palatabilidad maxima. Cierta-
mente, también deberá ser capaz de indicar al usuario que 
ha scleccionado ci corte equivocado de came para un deter-
minado plato, y sugerir piatos alternativos o bien sugenr un 
corte diferente de came si es que se tienen los ojos puestos  

en un determinado plato. Llévense estos pocos pasos un 
poco más allá y miremos hacia ci futuro. Una vez que se 
han desarroliado estos sistemas, la información podrá ser 
actualizada continuamentc, y si ci resultado no fue ci espe-
rado, ci sistema podrá aprender para no cometer de nuevo 
ci mismo error. 

El siguiente paso consiste en acoplar el sistema experto di-
rectamente con ci dispositivo de cocciOn, y dejarlo que con-
trole Integramente ci proceso. La fabncaciOn de estufas, 
hornos microondas y demás dispositivos culinarios, deben 
ir al ntmo de los productos del mercado que ticnen prácti-
camente la garantla de arrojar buenos resultados. Piense un 
poco al respecto; mire lo que ha hecho Ia industria fotográ-
fica con las cámai-as de punto y disparo. Hace algunos afios 
los computadores eran sOlo para los genios; ahora están al 
alcance de prácticamente todos nosotros y todos los dias. 
Lo que queremos dccir es que este producto se ha converti-
do en más amigabie para ci usuario. Ahora necesitamos 
hacer came de cerdo que sea más amigable para cI usuario. 

Tdngase en cuenta un punto más importante. Los sistemas 
expertos pueden mejorar la seguridad de los productos 
cárnicos mcdi ante la garantla de que los procesos calóricos 
han sido suficientes para controlar los agentes patOgenos. 
Alguna gentc paga cantidades de dinero para arriesgarse a 
romperse los huesos, sufrir un daio permanente o a veces 
inciuso hasta la muertc volando por los ciclos, pero estos 
mismos individuos no se arriesgan a romperse un diente 
con una costilla de cerdo. 

RESUMEN 

La conversion del mdsculo en came es un proceso que se 
caracteriza por una calda del pH, un acortamiento de las 
fibras musculares, y una liberación de agua del espaeio intra 
celular al celular. La descomposiciOn acelerada del mdscu-
lo es en gran medida responsable de la fonnación de un 
mal color y de una escasa capacidad de retenciOn de agua, 
conforme se logran valores de pH en tanto que Ia canal está 
adn tibia arites de finalizar ci proceso del rigor moflis. Esto 
redunda en una mejor desnaturalización de las protelnas y 
en una pérdida de la capacidad de retención del agua. La 
formaciOn de defectos en la calidad del mOsculo se ye afec-
tada tanto por condicioncs genéticas, como ambientales. 

Las mcdiciones eléctricas de baja frecuencia son scnsibles 
a cambios iOnicos y a la pérdida de la integridad celular del 
tejido muscular. Muchos investigadores han hallado una 
relaciOn entre las mcdiciones eléctricas, el pH del misculo, 
el color, la WHC, y el tipo de calidad de la canal. Parcce 
razonable que si Ia formaciOn de baja calidad se ye afecta-
da por la tasa de cambio de las diversas propiedades del 
mtisculo, la tasa de cambio de las propiedades eldctricas 
podria ser una medición válida para valorar la calidad. 

Las sondas de fibra óptica pueden ofrecer una salida para 
evitar algunos de los estImulos eléctricos cspdreos que se 



presentan en el mdsculo poco después de la muerte, y 
continuar detectando cambios en la integridad iónica o ce-
lular. Resultados recientes de nuestro trabajo realizado en 
Dinamarca, dan una voz de aliento de que puede ser posi-
ble la predicciOn temprana post mortem de la pdrdida de 
agua (WHC). 

Una vez que se logra la valoración precisa de la calidad, la 
información puede acoplarse con instrucciones muy espe-
cIficas para la preparación final en el hogar. Tal vez al prin-
cipio esta informaciOn pueda colocarse automáticamcnte 
en todos los paquetes minoristas. El siguiente paso podria 
ser el desarrollo dc libros electrónicos de cuiinaria en los 
que la información se pueda leer a partir de un código de 
barras o incluso con un chip incorporado en un paquete 
reutilizabie. Este libro podria contener instrucciones sobre 
una gran variedad de piatos que pueden prcpararse con un 
determinado corte. Finalmente, incluso la preparación 
final en el hogar, puede computarizarse Integramente 
y enlazarse con sistemas inteligentes de culinaria. En este 
momento el horno serla completamente controlado por 
computador. Todo lo que tendria que hacer ci cocinero es 
seflalar el plato que desea, asf como las preferencias en el 
grado de cocción. Si el corte estaba en un paquete 
reutilizable con un chip, el sistema puede teneT la capaci-
dad de proporcionar retroalimentación directamente del 
consumidor sobre su satisfacción. 

A medida que escuchen las presentaciones subsecuentes, o 
que mediten sobre lo que hayan oldo o leldo posteriormen-
te, yo me permitirIa recordaries que la recompensa a 
Ia investigación y ai desarrollo sc da iinicamente cuando la 
información que se genera se emplea en forma innovadora 
y efectiva. Me permito desaflarlos a ser innovadores en su 
pensamiento, a medida que se esfuercen por hacer de la 
came de cerdo la "verdadera aiternativa". 

13 



MERCADEO EXITOSO DEL CERDO 

David Van Wert, Consultor. Iowa Beef Packers Inc., Conagra Inc. Estados Unidos 

Es importante estudiar los puntos fuertes y las debilidades de las carnes de la competencia, 
de talforma que se pueda escoger la mejor estrategia, para desarrollar el mejor producto, y para promover 

y hacerpublicidad de los aspectos positivos que ofrece la came de cerdo, en comparación con los competidores. 
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C reo que ustedes deben estar emocionados con respec 
to a la oportunidad de expandir con éxito el mercado 

porcino en Colombia. Con un consumo anual per capita de 
20Kg de came de res, 14 de polio, tan solo 3,5 Kg de came 
de cerdo, parece que tienen ante sí una enorme oportunidad 
de alcanzar un consumo de came de cerdo de 10 Kg para el 
afio 2005 (es decir, un crecimiento de 200% al cabo de tie-
te anos). 

EL MERCADO MUNDIAL 

El cerdo contintIa siendo la gran alternativa del mundo en 
cuanto a cames se refiere, tanto en términos de consumo, 
como de producciOn. 

Producción y Consumo de came en el mundo (1996) 
(en toneladas métricas (000.000)) 

Cerdo 	Res 	Ayes 
Producción 	75,0 	47,1 	47,5 
Consumo 	74,5 	45,0 	46,1 

Fuente World Markets & Trade, 3/96. USDA y Foreign 
Agricultural Services. 

La penetraciôn del cerdo es alta 
Sobre la base de un promeclio diario, 66% de los consumi-
dores comen algOn tipo de cerdo: 
Más que res: 57%. o ayes: 49%. 
El cerdo es el dueflo del desayuno y del almuerzo en tdrmi-
nos de preferencia: 33%. 
Oportunidad para aumentar su presencia a la hora de la co-
mida: 24% 
La producciOn y el consumo de cerdo están experimentan-
do un crecimiento sostenido a largo plazo, con incrementos 
que sobrepasan el ritmo de los competidores dave. El pre-
domino del cerdo como tipo de came, pucdc relacionarse 
con los atributos de la came (mejor sabor, versatilidad y 

perfil nutricional), y con la capacidad del cerdo para pro-
porcionar grandes cantidades de came en forma eficiente: 
es decir, con muy poco desecho o utilización de la tierra. 

La vitalidad muridial del cerdo proporciona una excelente 
oportunidad para que la industria porcina colombiana per-
siga con afán su ambiciosa meta, no sOlo en términos na-
cionales, sino también en términos de oportunidades de ex-
portación. 

Hace varios afios la industria porcina de los EE.UU. en-
frentO un desafiante objetivo de hacer de la came de cerdo 
Ia alternativa preferencial para el año 2000, lo que signifi-
caba que el consumo per capita deberla aumentar a 60 Ii-
bras por afio. Si se tiene en cuenta que en 1996 el consumo 
era de 50 libras per capita, obviamente todavIa hay campo 
para el crecimiento. La industria todavIa tiene confianza en 
que existe la oportunidad de incrementar significativamente 
el consumo y el volumen en varias areas, tanto en la yenta 
al detal, como en los productos derivados. Las costillas de 
cerdo son el enfoque primario, y son un producto muy esti-
mado en los EE.UU. 

Desde que la came molida de res es un competidor tan po-
pular, el crecimiento de Ia came molida de cerdo se ha con-
vertido en un objetivo, como un area con un nuevo produc-
to. 

Como escribI esta conferencia antes de observar Ia indus-
tria colombiana, permftanme compartir con ustedes algu-
nas de las estrategias y conceptos que ha utilizado la indus-
tria porcina de los EE.UU. , y que en cierta medida son 
pertinentes también a su situación. Por ejemplo : entiendo 
que ustedes realizaron un estudio del consumidor. El estu-
die se reaiizO en 1993 en las tres ciudades principales, y 
básicamente se centrO en la percepción que el consumidor 
tiene del cerdo, y sus preferencias de consumo. 



Me dijeron que los resultados indicaban que el cerdo es 
percibido como un producto muy gustoso, pero al mismo 
tiempo la gente tiene excesivos prejuicios contra ella, debi-
do a numerosas razones de salud, tales como la cisticerco-
sis y las triquinas, el colesterol, etc. Tambin me dijeron 
que hay ignorancia en cuanto a las formas de prcparación y 
a cómo preparar atractivas recetas. Tal vez les interese sa-
ber que la imagen que tenla el consumidor estadounidense 
a pnncipios de los ochenta tampoco era muy buena. En esa 
época se consideraba que era una came grasosa; que si por 
lo general estaba seca, era porque ci consumidor promedio 
la sobrecocla por temor a las triquinas. También se pensaba 
que contribuIa a agravar los problemas del colesterol, lo 
mismo que en el caso de la res, debido a que se consideraba 
el cerdo como came roja. Para bien de la industria, se ha 
hecho un gran progreso, pues se empezO a mejorar el pro-
ducto. Debido a la popularidad de las ayes, y a su creci-
miento en el consumo per capita, la industria porcina imitó 
a la industria avfcoia, y fue asf como empezaron a liamar a 
la came de cerdo "la otra came blanca" (téngase en cuenta 
que esto funcionó bien en los EE.UU., debido al concepto 
existente de que hay que tratar de evitar las carnes rojas. 

Pero en un pals como Japón, donde el consumidor ha sido 
enseflado a ser más que sensible al cerdo de coloración cla-
ra (la palidez y la blandura se consideran factores 
negativos). 

Para 1988, la industria porcina de los EE.UU. ya podia sa-
car beneficios de una nueva investigación que reveló 3 1 % 
menos de grasa, 14% menos calorIas, y 10% menos 
colesterol que el cerdo de 1981. En 1986, "la otra came 
blanca" se convirtió en una fuerte campaña publicitaria que 
ayudó a promover una nueva imagen y una nueva actitud 
ante el cerdo, que ahora goza de una mejor clasificaciOn 
general, y es considerado por quienes han conocido la cain-
pafia de "la otra came blanca", como más gustoso, con un 
mayor valor nutricional, más versátil, y con menor conte-
nido de grasa, calorlas y colesterol. 

AMBIENTE COMPETITIVO 

Para determrnar dónde puede encontrar el cerdo un nicho 
en el mercado de las carnes, es imperativo que echemos un 
vista.zo a los principales competidores. En Colombia, al 
igual que en los EE.UU., la came de res es aün el lIder del 
mercado en la categorla de proteIna animal, seguida por la 
industria avIcola. 

El menor ritmo de crecimiento de la población y la conti-
nuada conciencia del consumidor hacia la dicta y Ia buena 
salud, se han traducido en un nivelamiento del consumo de 
came en forma sumamente competitiva; es asI como todo 
incremento en la cuota alimentaria, de una o más proteInas 
animales, deberá traducirse en un declinamiento de por lo 
menos otra proteIna animal. Este ambiente de "robo corn-
partido" caracterizará la oportumdad de crecimiento en la 
industria y en el futuro. 

Toda ganancia en la cuota de mercado del cerdo, probable-
mente ocurrirá a expensas de la res y del polio. Ambas pro-
tefnas animales tienen altas cuotas de mercado, asI como 
calidades especIficas que atraen a los consumidores. Si bien 
es cierto que los consumidores disfrutan del sabor de la res, 
tanibién lo es que se preocupan por su salud y por su perfil 
nutricional. Por otra pane, los consumidores se sienten atral-
dos por ci perfil nutricional para los niños, Y  por su versati-
lidad, pero estdn cansados del sabor. La came fresca de cerdo 
está situada en forma particular, por encima de la res y del 
pollo, por el hecho de que posee las mejores cualidades de 
ambas proteInas animales. El cerdo fresco sabe bien, es 
versátil, denso en nutrientes y bajo en grasas, calorIas y en 
colesterol. Y, lo que es más importante, la cuota de merca-
do de cerdo subirá conforme los consumidores aprendan y 
empiecen a interiorizar los beneficios de" Ia otra car-
ne blanca". 

HALLAZGO DE UN NICHO EN EL 
MERCADO DE LAS CARNES 

Es importante estudiar los puntos fuertes y las debilidades 
de las carnes de la competencia, de tal forma que se pueda 
escoger la mejor estrategia, para desarrollar el mejor pro-
ducto, y para promover y hacer publicidad de los aspectos 
positivos -' ofrece la came de cerdo, en comparación con 
los compe. ores. 

CARNE DE RES 

La came de res es el segmento de mayores oportunidades 
para la industria porcina, por las siguientes razones: 

Alto consuno per capita. La came de res continda sien-
do el mercado lIder de protelna animal, y presenta la 
mayor cuota de mercado de 48 libras en Colombia. 

Disminución de la demanda. Si Colombia es como los 
EE.UU., la gran demanda de came de res ha empezado 
a declinar, mientras que la came de cerdo tiene una gran 
oportunidad de progresar. 

La came de res continda teniendo problemas con los 
productos. Una vez mas, en los EE.UU., las cajas ya 
listas de came de res han sido lentas en lograr la acepta-
ción del consumidor; su barrera primaria ha sido su co-
lor violáceo, que no es atractivo para el consumidor. La 
industria ha estado esforzándose por obtener una came 
más magra, pero su velocidad es menor que la de la 
industria porcina. 

La came de res continda siendo objeto de ataques. Los 
prohiernas con E. coil que se han presentado con la car- 
nc 	lida de res, ha hecho que los operadores de comi- 
da. 	)idas busquen otras alternativas. Este hecho está 
hac,, ido que se haga mucha menor publicidad para el 
consumidor. 15 
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LAS AVES 

El consumo per capita de ayes ha aumentado drásticamente 
durante las ditjmas décadas. El éxito en el creciente consu-
mo de ayes puede atribuirse a los siguientes factores: 

Preocupaciones nutricionales y de salud. Las ayes o las 
carnes blancas continüan siendo consideradas por parte 
los profesionales de la salud, los nutricionistas y los me-
dios de comunicación, como de contenido más bajo de 
colesterol, calorias (con excepción de la piel), y en gra-
sas, que sus contrapartidas de came roja. En un esfuer-
zo por mejorar sus dietas, los consumidores que se pre-
ocupan de la salud han cambiado sus patrones de con-
sumo de carnes, para incluir más ayes y, 
subsecuentemente, menos carrie de res. 

La fijación del precio. Las ayes, particularmente ci po-
lio, continilan siendo las más baratas de todas las pro-
teInas animales. Las ayes ofrecen un valor. 

Los productos de marca. La avIcola fue la primera in-
dustria de productos básicos cámnicos que mercadeó pro-
ductos de valor agregado. Hubo una integración verti-
cal en las industrias avIcolas, por la cual se sunervisan 

	

todas las etapas de Ia operación, y se desarrol 	y pro- 
mueven agresivamente nuevos productos. L ompa-
fllas avIcolas han implementado una gran variedad de 
productos que incorporan las caracterist.icas de conve-
niencia y ahorro de tiempo. 

Indudablemente, la demanda de ayes, tanto al detal, como 
al por mayor, continuará creciendo a medida que las cade-
nas de comidas rápidas ganen una mayor cuota del merca-
do. Los nuevos desarrollos de productos proporcionarán una 
mayor posibilidad de utilización de las ayes, nuevos condi-
mentos, nuevos sabores, tamanos y empaques que llamen 
la atención de una ampiia variedad de grupos de consumi-
dores. 

La industria avIcola sigue siendo una oportunidad obvia 
para ci segrnento del cerdo. En los EE.UU., los productos 
de came fresca de cerdo, con un nuevo perfil nutricional, 
bien pueden competir con los productos avIcolas. 

Existen por lo menos ocho cortes de cerdo fresco que se 
ubican, desde el punto de vista nutricional, entre la pechu-
ga de polio sin piel, y el muslo de polio sin piel. El enorme 
crecimiento del consumo per capita de ayes que ha ocurri-
do en ci pasado, ha empezado a nivelarse. Conforme em-
piezan a aparecer nuevos productos y tecnoiogfas que per-
miten ofrecer productos listos y con valor agregado, la in-
dustria porcina podrá ir a toda máquina detrás de la indus-
tria avfcola, a tiempo para salvar al consumidor de u' .aso 
crónico de "fatiga por polio". 

	

La expansion de la came de cerdo se vera em.. 	ente 
influenciada por los siguientes factores: 

Capacidad para reducir el precio del cerdo. En los 
EE.UU., ci rápido aumento de la eficiencia de Ia pro-
ducción porcina, y ci paso hacia una mayor coordina-
cidn entre productores y empacadores, ha sido algo be-
néfico para reducir ci costo relativo de las ayes y de la 
res. El peso promedio de sacrificio en los EE.UU., es 
ligeramente mayor de 250 libras, comparadas con las 
casi 190 libras de Colombia. 

Si todavIa no lo han hecho, ustedes podrIan realizar un es-
tudio econOmico para determinar ci valor de criar y sacrifi-
car un cerdo más pesado. Nuestras observaciones indican 
que esto es incluso más importante para generar mayor va-
lor a la hora de la verdad, o sea cuando se mete ci cuchillo 
en los diversos cortes de came de cerdo, debido al mayor 
rendimiento y a la reducciOn de los costos de la mano de 
obra. 

Tntroducción de más productos de valor agregado. Una 
industria porcina bien coordinada tendra la capacidad 
de comunicarse y cream muchos productos y empaques 
nuevos, lo que contribuirá, a su vez, a ganam una mayor 
cuota de mercado y a buscar una industria de más valor 
agregado. 

Expansion creciente de programas de verificaciOn. La 
creciente expansion de programas patrocinados por ci 
Fondo Porcino de los EE.UU. y por los productores, 
afectará todas las areas del canal porcino, desde la pro-
ducción hasta la preparación final. A medida que uste-
des implementen programas de mercadeo que gocen del 
respaido de productos sanos y de gran caiidad, presen-
tados en porciones de tamafios adecuados, y con un va-
lor para ci consumidor, sera indudable que aumcntará 
significativamente la demanda de came de cerdo. 

LOS PRODUCTOS CON VALOR 
AGREGADO SATISFACEN LAS 
NECESIDADES DEL CONSUMIDOR 

Los productos de valor agregado cada vez son más visibles 
en cajas que se yen en todas partes, pues proporcionan co-
midas fáciles y convenientes para ci consumidor, quien no 
tiene tiempo de pianificar y preparar toda una comida. Es-
tos productos incluyen las comidas pre-empacadas, los am-
tIculos listos para cocinar, y porcioncs de entradas. 

El valor agregado significa proveer al cliente de artfculos 
tai como si se tratara de una selecciOn a Ia cai-ta que ofre-
ciera una sclección de preparaciones dtnicas. También abar-
ca ci hecho de dam al cliente consejos para las preparacio-
nes, e ideas sobre recetas para cocinar más fácilmente y sin 
afanes. 

La reducción de los tamaflos, para acomodarse a las nece-
sidades del cliente, es una importante caracteristica que 
agrega valor hoy dIa. Ahora se sigue la tendencia de Ia "por-
ciOn (mica", creada por la industria de artIculos empaca- 



dos. Los clientes que compran para una sola persona, ahora 
pueden encontrar comidas empacadas en cajas con reci-
pientes de porción tmnica, lo que elimina los desechos que 
causa frecuentemente la porción no utilizada del tamaflo 
familiar. AsI, pues, los beneficios rnás probables serán la 
conveniencia, Ia variedad, el sabor y ci tamaflo de la por-
ción unitaria, todo lo cual constituye un valor a los ojos del 
usuario final. También vale la pena anotar que los produc-
tos de valor agregado por lo general permiten que el 
procesador logre una utilidad superior o muy superior a los 
costos de procesanliento, lo que, a su vez, crea la posibili-
dad de pagar más por cerdos vivos de mejor calidad, que 
tendrán un mejor rendimiento óseo, o un tamaño y un color 
muscular que ayuda a generar un producto de valor agrega-
do que satisfará a rnuchos clientes. 

FACTORES QUE AFECTARAN EL FUTURO 
DEL MERCADEO DE AUMENTOS 

La industria alimentaria cambia continuamente, y el mer-
cadeo de alimentos debe mantenerse suficientemente flexi-
ble para poder responder a los cambios. Me gustarIa pre-
sentar varios factores dave que afectan ci futuro del merca-
deo de alimentos en los EE.IJU., pues estoy seguro de que 
estos factores serán igual o parcialmente aplicables a Co-
lombia: 

Rotulación de los alimentos. El USDA requiere que la 
etiqueta declare los nutrientes, de acuerdo con raciones 
diarias recomendadas, y que se proporcione a los con-
sumidores información sobre aspectos de salud, median-
te Ia indicación de los nutrientes dentro del contexto de 
la dicta diana. 

Seguridad alimentaria. Los consumidores desean corn-
prar un producto libre de riesgos potenciales para la sa-
lud, tales como plaguicidas o residuos de herbicidas, o 
antibióticos y hormonas (tanto en las ayes, como en ci 
ganado). En los EE.UU., la incidencia de las triquinas 
es tan exigua, que raramente es una preocupaciOn. 

Salud y nutricidn. Corner más saludablemente y seguir 
siendo fIsicamente apto continua siendo uno de los dc-
mentos principales de la vida del consumidor de los 90. 
Los niveles grasos han sustituido a las calorIas como 
preocupaciOn fundamental de los consumidores. Debi-
do a la creciente preocupación por la nutrición, también 
está aumentando Ia expectativa del consumidor con res-
pecto a si lo que recibe del fabricante es el producto 
más saludable posible. 

Conveniencia. Con ci creciente nümero de mujeres tra-
bajadoras, el tiempo se ha convertido en una de las prin-
cipales preocupaciones en el momento de preparar las 
comidas. Los consumidores de hoy trabajan jornadas 
más largas y, por tanto, desean emplear menos tiempo 
en la cocina preparando los alimentos. La demanda de 
comidas de este tipo continuará aumentando. Será im- 

portante proporcionar recetas e instrucciones de prepa-
ración. 

Sabor. Aunque los consumidores cada vez son más cons-
cientes dc la salud, ci dnico placer que no están dis-
puestos a soslayar por la salud, es ci sabor. Es asi como 
desean tener lo mejor de anibas caracterfsticas: comi-
das que sean buenas para ellos, pero que a la vez sean 
nutritivas y gustosas. Hemos visto productos marinados 
de came de cerdo que han experimentado un gran cre-
cimiento porque ofrecen sabor y gusto, y son jugosos 
después de [a cocción. 

Introducción de nuevos productos. Se han desarroiiado 
muchos productos nuevos tanto para los ininoristas, 
como para las cadenas de comidas rápidas, con elfin de 
ofrecer al usuario final una mayor variedad y métodos 
más fáciles de preparaciOn. Existe incluso un iomo de 
cerdo deshuesado que aparece en la etiqueta de una co-
mida completa desarrollada por ConAgra. 

Empaque del producto. Los consumidores exigen cada 
vez más del empaque; esto significa que hay mucho 
espacio para innovar tanto en Ia estanterla de abarrotes, 
como en el restaurante. Cryovac desarrolló dos nuevas 
bolsas de came de cerdo cmpacadas al vaclo, que per-
mite despachar cortes irregulares de came de cerdo con 
un seiio de vacIo que permite al procesador empacar la 
came con la especificaciOn que desee ci minorista. A su 
vez, ci minorista puede mercadear los cortes de acuer-
do con las necesidades del dfa, sin miedo de agotarlas. 
Aunque los minoristas saben que hoy en dIa los cortes 
deshuesados de came de cerdo son cada vez más popu-
iares entre los consumidores, un beneficio inicial de 
Cryovac es que extiende Ia vida en estanterla y la dispo-
nibilidad de cajas listas con came de cerdo con hueso. 
Como consecuencia, los productos listos en cajas per-
miten a los niinoristas orientar su personal y sus recur-
sos con miras a proporcionar a los consumidores opcio-
nes más populares de came deshuesada, a la vez que les 
permite dar consejos culinarios al consumidor. 

Me gustarIa emplcar unos momento en este punto para re-
saitar la importancia de las pautas de empaque de la came 
de cerdo fresca, deshuesada empacada al vacIo: 

Producto fresco al cabo de 72 horas (o menos) post 
mortem (24 horas post mortem para obtener mejores 
resuitados). 

EvItese arrumar 0 encubar ci producto antes del empa-
que. 

Después del deshuese, empáquese lo más répidamente 
posible (preferiblemente a los 15 minutos, o antes). 

Empáquese utiiizando una bolsa de barrera CRYOVAC 
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S. Empaque ci producto en boisa encogida, a 195 F duran-
te 2 o 3 segundos. 

Después de empacar, enfrIese ci producto hasta alcan-
zar 30 o 32 F, lo más pronto posibic, y consérvese aiII. 

Asegiirese de que ci producto esté a 30 - 32 F, antes del 
empaque. 

Mantenga ci producto de 30 - 32 F durante la distribu-
ción y el almacenamiento previo al corte. 

NOTA: La vida maxima en estante depende de la frescura 
del producto, del excelente control de temperatura, y de 
que el empaque proteja al producto. La vida tIpica en es-
tame es de 21 dIas, siempre y cuando se observen las disci-
plinas adecuadas. Para aquellos de ustedes que toman parte 
en el procesamiento o en ci procesamiento ulterior, es im-
perativo observar estas pautas de empaque en los niveles 
adecuados de refrigeracion, a lo largo de todo ci sistema de 
distribución y aimacenamiento, si se quiere garantizar que 
ci consumidor reciba un producto de alta calidad. 

AMBIENTE 

Los estadounidenses contintian teniendo un arraigado inte-
rés en la mejora del ambiente. En respuesta a esta creciente 
preocupación, la industria de aiimentos ha empezado a 
emprender esfuerzos concertados para utilizar empaques 
reciclables, y para reducir los desechos sólidos. La preocu-
pación ambiental en cuanto a la contaminación del aire y 
del agua, ha afectado inciuso más a la industria porcina. 

AMBIENTE ECONOMICO 

En una economla pobre, los consumidores tienen que to-
mar medidas preventivas, tales como la reducción de gas-
tos innecesarios, de tal forma que Ia compra de valor se 
convierte en un aspecto de mayor preocupacion cuando se 
utilizan herramientas para ahorrar dinero. 

TENDENCIAS DE LOS EE.UU., DIGNAS 
DE TENERSE EN CUE NTA 

Primero que todo, ci empaque de papei y ci empaque con 
gas están dirigiendo sus ojos cada vez más hacia ci empa-
que al vacIo. 

En segundo lugar, las costillas se están convirtiendo rápi-
damente en cajas listas de por lo general una o dos unida-
des por bolsa. 

En tercer lugar, continuamos viendo una ulterior segmen-
tación de la came en caja, con diversos sabores, etc. 

IDEAS PARA LA PROMOCION GENERAL 
DE LA CARNE DE CERDO, CON MIRAS A 
AUMENTAR EL CONSUMO 

Despuds de realizar la necesaria investigación para saber 
qué scgmentos de mercado serán nuestro objetivo, y qué 
productos se desean promover, deberán ustedes escoger los 
medios que utilizarén para la promocidn del cerdo. Aparte 
de la publicidad por radio, periódicos, revistas, television y 
teiecable, hay varias ideas promocionales menos costosas 
para generar interés en Ia came de cerdo. He aquI algunos 
ejemplos: 

Demostraciones del producto en ci almacén. Asado a Ia 
parrilla en las tiendas minoristas. Demostraciones de cor-
tes en ci aimacén, Programas de etiquetas con recetas. Se-
minarios sobre cortes en las ofjcinas internas. Incentivos 
en el departamento de cames. Concursos de exhibiciones y 
presentaciones. Programas de asociaciOn entre producto-
res y expendedores. Programas de concurso de recetas. Pro-
mociones de cortes de marca. Programas en los puntos de 
ventas. Manuales, mercadeo, videos de capacitacion. Dc-
sarroiio de cortes de marca. Programas de contacto directo 
con los minoristas, exhibiciones para restaurantes, con ci 
patrocinio de chefs. Asados. 

Eleven la imagen del cerdo colombiano ante ci consumi-
dor, su sarndad, su sabor, su apariencia fresca, su biandura, 
su valor (precio x calidad), su magrura. 

SOLO PROME TAN LU QUE PUEDEN CUMPLIR 

David Van Wert. 

Por ijitimo, continuamos viendo un interés en los produc- 
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tos del cerdo en ci formato de la caja lista, especialmente 
en ci caso de los trozos y costillas. 



CERDO DE CALIDAD PARA EL CONSUMIDOR: 
SU RESPONSABILIDAD 

David Van Wert, Consuitor. Iowa Beef Packers Inc., Conagra Inc. Estados Unidos 

La industria porcina será más competitiva y más rentable cuando los diversos segmentos aprendan 
a intercambiar información, trabajen juntos y se preocupen POT la supervivencia del otro... Los diversos 
segmentos algunas veces compiten entre si, en lugar de trabajar mancomunadamente para competir con 

otros alimentos. Si se pueden solucionar estos problemas para satisfacer mejor las expectativas de los clientes, 
será posible lograr incrementar el consumo del cerdo a todo to largo de la cadena. 

Hoy hablaremos acerca de la importancia de proporcio 
nar al cliente un producto de calidad. Cada segmento 

y cada miembro de cada segmento de la cadena porcina 
contribuyen a la calidad. Una <<cadena porcina>> significa la 
totalidad del sistema porcino, ci cual se divide en los si-
guientes segmentos: 

Consumo: 
'k cadenas de comidas rápidas 
* consumo familiar 
* comercio internacional 

Distribuciôn: 
* ventas mayoristas 
* ventas al menudo 

Procesamiento: 
* valor agregado 
* empaque 

Einpaque: 
* sacrificio 
* cone 

Producción de cerdos: 
* manejo de insumos 
* instalaciones 
* mercadeo 

insumos de la producción de cerdos 
* genetica 
* nutrición 
* salud 

Se necesita que todos los que trabajan juntos produzcan 
consistentemente una aita calidad, pero cualquier persona 
puede ocasionar defectos en la calidad. Las aiianzas estra-
tegicas pueden contribuir a facilitar este esfuerzo concerta-
do para mejorar la calidad y aumentar ci volumen de cer-
dos que pasan por la cadena. Remover las barreras para 
mejorar Ia calidad, significa satisfacer las necesidades y 
expectativas del cliente. 

Estoy seguro de que todos estamos de acuerdo en que cuan-
do nosotros, como consumidores, compramos y consumi-
mos un producto como ci cerdo, esperamos que satisfaga 
nuestros deseos y necesidades. En otras palabras, tenemos 
ciertas expectativas en cuanto al producto. 

'He escogido compartir con ustedes algunos de los hallaz-
gos de un estudio hecho por los productores nacionales de 
cerdos, denominado <<AuditorIa de Ia calidad de la cadena 
porcina>>. Dado ci hecho de que ci consumo per capita en 
Colombia es de tan solo 7,7 libras, en comparación con 48 
libras de came de res, y 37 libras de ayes, y puesto que 
ustedes tienen un ambicioso objetivo de crecimiento, de 
aumentar ci consumo de cerdo en Colombia, en más de 
200% para io prOximos siete afios, tengo confianza en que 
muchos de los haiiazgos serán similares a los de este bello 
pals. 

Cada dIa hay más competencia por ci dinero que proviene 
de la industria alimentaria. La dave futura para la 
competitividad y la rentabilidad será la CALIDAD. La pa-
labra calidad significa muchas cosas, pero lo rnás impor-
tante es que significa SATISFACCION DEL CLIENTE. 
Hace unos 25 auios, la industria automotrizjaponesa adop- 
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to una estrategia de manejo de la calidad total (TQM, por 
sus siglas en ingls), que los ayudó a ser el gigante automo-
tor que son hoy dia. Los fabricantes que han aicanzado ci 
éxito con el TQM, tales como Ford, IBM y Honda, gozan 
de Ia cooperaciOn de todos los segmentos de Ia cadena de 
producción, desde las matenas primas, hasta los proveedo-
res de piezas para el ensarnblaje, la distribución y las yen-
tas. La industria porcina será más competitiva y más renta-
ble cuando los diversos segmentos aprendan a intercam-
biar información, trabajen juntos y se preocupen por la su-
pervivencia del otro. Con demasiada frecuencia, se mez-
clan las seflales de preferencia del consumidor y pasan a 
través de la cadena porcina de nuevo a los productores. 

Los diversos segmentos algunas veces compiten entre sI, 
en lugar de trabajar rnancomunadamente para competir con 
otros alimentos. Si se pueden solucionar estos problemas 
para satisfacer mejor las expectativas de los clientes, será 
posibie lograr incrementar ci consumo del cerdo a todo lo 
largo de la cadena. Es iitii identificar dos tipos de calidad: 
calidad funcional y calidad de conformidad. La primera se 
refiere a los atnbutos que el consumidor final desea encon-
trar en ci producto: es el grado de excelencia El mejora-
miento de la calidad funcional, por consiguiente, se tradu-
ce en un mejor producto, desde la perspectiva del consumi-
dor final. Por ejemplo: unas rebanadas <<super grandes.> de 
came de cerdo, que sean más deseables para ciertas oportu-
jiidades, proporcionan un atributo de potencial importan-
ci para ciertos segmentos de consumidores. Los usos más 
Ca.- uales del término <<calidad>> realmente se refieren a la 
calidad funcional. Cuando el consumidor compra un jamón 
de calidad superior>>, es más deseable por lo menos en 
uno cc los atributos claves de importancia para ese consu-
midor. 

El segundo tipo de calidad, la calidad de conformidad, se 
refiere a hi calidad que necesitarnos comprender. Esta cali-
dad es, en realidad, ci niicleo central del manejo de la cali-
dad. 

Esta calidad cstá determinada por: 
Prevención de problemas, más que la corrección de 

elios después de que ocurren. 
El logro consistente de estándares bien definidos. 
El mejoramiento continuo del proceso. 

Aunque son conceptos separados, ci manejo de la calidad, 
y la calidad pre itan impiicaciones interrelacionadas para 
ci sector porcin;. Esta interacción es evidente en por lo 
menos tres formis: 

a. La consistencia es un atributo importante para los consu-
midores. 

La calidad de conformidad hace énfasis en la consistencia. 
En ciertas instancias, el significado iinico de la consisten-
cia puede lograrse por medio del manejo de la calidad. 

Si un grupo de productores se une para proporcionar un 
producto porcino que aporte un nuevo atributo o un nivel 
mejor del mismo atributo, los procedimientos para ci ma-
nejo de la calidad pueden brindar asistencia efectiva al pro-
porcionar dicho atributo. 

En un canal de mercado, como por ejemplo la industria 
porcina, con frecuencia puede proveerse un aspecto de la 
consistencia, ya sea porque los productores entregucn un 
insumo consistente, o porque el empacador/procesador cia-
sifique los insumos que contienen dicha caracteristica. Un 
ejemplo podrian ser los trozos <<super grandes> de cerdo. 

El manejo de la calidad está estrechamente relacionado con 
la carrera de W. Edward Deming. En su temprana carrera, 
Deming fuc pionero del desarrollo e implementación de 
técnicas de control estadIstico del proceso para la fabrica-
ción. El manejo de la calidad es sinónimo de varios térmi-
nos de uso comñn: manejo de la calidad total, TQM, con-
trol de la calidad total, etc. 

Cada uno de estos términos se refiere a los procedimientos 
y procesos especIficos para garantizar la conformidad con 
los rcquenmicntos. 

El manejo de la calidad es simultáncainente una filosoffa 
de manejo y un conjunto de procedimientos para manejar 
procesos. Hay cuatro conceptos de manejo de la calidad 
que, creo yo, son dignos de discusión: 

La baja calidad es por una falla en el manejo. 
Un principio dave de manejo de la calidad consiste en que 
los problemas sistemáticos son fallas de manejo, aunque 
los trabajadores de la firma realmente son quienes hacen el 
producto. Si se presenta un problema de conformidad, es 
responsabilidad de la gerencia desarroliar respuestas siste-
máticas que elimincn la fuente del problema. 

En la granja y fuera de ella, los gerentes necesitan aceptar 
responsabilidadcs por la calidad de conformidad. Hacerlo 
requiere un compromiso para desarrollar procedimientos 
espccfficos para aumentar la calidad de conformidad. Esta 
aceptaciOn de la responsabilidad se vuelve más complica-
da en el caso del sector porcino, debido a la participaciOn 
de firmas en numcrosas ctapas de la cadena de producciOn 
vertical. El manejo de la calidad en un canal de mercado 
vertical requiere que el flujo de inforrnación regrese a tra-
yes del canal, lo mismo que el flujo del producto sigue ade-
lante a través del canal. Es probable que ci desarrollo de 
mecanismos apropiados de información sea un desaflo cIa-
ye para ci sector porcino. 

El mejoramiento con tinuo es obligatorio. 
El manejo verdaderamente exitoso de la calidad nunca ter-
mina. A medida que una companIa alcanza un nivel especI-
fico de calidad de conformidad, el proceso conduce a un 
incremento ulterior de los estándares de calidad de con-
formidad, y/o un paso a niveles más altos de calidad 
funcional. 



La calidad debe ser cuantificable 
El mejoramiento sistemático requiere lamedición. Sin ella, 
hay tendencias naturales a percibir ma! los logros y los fra-
casos relacionados con la mejora. Una parte de la necesaria 
capacidad de medición, es la habilidad de supervisar per-
manentemente el desempeño del sistema. Una segunda Ca-
pacidad de medición es la necesidad de poder investigar las 
causas de los problemas, y de evaluar las potenciales accio-
nes correctivas que han de tomarse. 

Debe saberse el costo de la calidad 
En cualquier producto, es probable que se puedan abordar 
varios problemas de conformidad. Existe la necesidad de 
ser un medio para identiflcar los problema cuyo costo serla 
mayor. La experiencia ha demostrado que las personas ne-
cesitan metas tangibles, y que las metas que se expresan en 
términos económicos son medios efectivos de centrar la 
atención tanto de gerentes, como de trabajadores. 

AUDITORIA DEL CLIENTE 
SOBRE LA CALIDAD 

Al valorar la calidad a lo largo de toda la cadena porcina, es 
imperativo tener una comprensiOn de las percepciones y 
actitudes del usuario final del producto iiltimo: el consumi-
dor, con el fin de establecer: 

Los fundamentos del aprendizaje que se requieren para 
discernir optimamente las necesidades del consumidor, 
sus deseos y expectativas. 
Proporcionar los elementos adecuados del conocimien-
to en la cadena porcina y, subsecuentemente: 
(sic.) Tanto mejorar el producto actual, como desarro-
liar nuevos productos que eleven la frecuencia del con-
sumo de cerdo, y mejoren la demanda. 

La dave de La calidad es la xatisfacción del cliente. 
AsI, pues, la auditoria de Ia calidad de la cadena porcina 
examinó pnmero al consumidor, y fijO los siguientes obje-
tivos para la investigación que condujo a Ia auditoria de la 
calidad, por parte del cliente: 

Identificar las barreras que impiden que los consumi-
dores utilicen más la came de cerdo. 
Comprender cómo evaliian los consumidores La calidad 
de la came de cerdo. 
Evaluar si la came de cerdo satisface los critenos dave 
de calidad del mercado. 

Es interesante que, con estos objetivos en mente, la auditorla 
de La calidad por parte del cliente empleara una metodolo-
gIa tInica para observar a los consumidores en el momento 
de la compra, y luego en sus hogares cuando preparan la 
came de cerdo. Acompafiando al consumidor a lo largo del 
proceso, el estudio rastreó las actitudes, percepciones y 
hébitos, desde las cajas con came, hasta la cocina, 

PROBLEMAS MAS SIGNIFICATIVOS 
PARA EL CONSUMIDOR 

La falta de familiaridad con la came de cerdo, La ade-
cuada preparación, las recetas y La versatilidad. 

Este estudio conflrmó la comprensión del hecho de que hoy 
dia los consumidores padecen una falta generalizada de fa-
miliaridad con la came de cerdo. Esta barrera impide que el 
cerdo sea la primera opciOn cuando los consumidores to-
man decisiones sobre sus comidas, lo que, por ende, limita 
su utilización por parte del usuario. 

La falta de familiaridad también se traduce en un conoci-
miento limitado por parte del consumidor, en cuanto a: la 
diversidad general de cones frescos de cerdo, cómo prepa-
rar la came fresca de cerdo una vez que Ilega a casa, y la 
versatilidad del cerdo más allá de solo las lonjas y las cos-
tillas. Esta falta de familiaridad está impidiendo que los 
consumidores experimenten con ci cerdo, ya sea utilizando 
nuevas recetas, nuevos cones, cortando ci producto que tie-
nen, o sustituyendo al cerdo en los platos diarios que nor-
malmente son para res o pollo. Las observaciones demos-
traron que cuando los consumidores preparan cerdo, tienen 
poca maestrfa en su preparación, lo que limita su oportuni-
dad de tener una mejor <<experiencia con el cerdo>. La ma-
yorfa de los consumidores escogen cocer demasiado la cai-
ne de cerdo debido a razones de seguridad acerca del pro-
ducto. Infortunadarnente, con el producto más magro que 
se tiene hoy, éste se seca y la receta queda sin sabor, lo que 
se traduce en una baja calidad tanto para ellos como para 
sus familias. La auditoria respaldó un estudio sobre la acti-
tud y la percepciOn de la came que indicO que la came de 
cerdo se ubica consistentemente en el tiltimo lugar entre 
las mediciones de actitud en cuanto a la <<facilidad de pre-
paraciOn>> y <<rapidez de la preparaciOn'>, cuando se Ie corn-
para con la came de res y las ayes. 

Por tiltimo, estas barreras que hay en la mente del consumi-
dor, se yen reforzadas por sus percepciones de los que leen 
en los libros de culinaria, y su expenencia en casa. Muchos 
libros populares de cocina proporcionan solo unas pocas 
desactualizadas, dispendiosas y complicadas recetas, con 
instrucciones arcaicas. Además, los consumidores creen que 
no yen muchos platos con came de cerdo cuando están Ic-
jos de casa. Estos factores refuerzan aun rn-s la percepciOn 
de que el cerdo es dificil, y de preparación prolongada y 
compleja. 

Deficiencias nutricionales que se perciben 
Repito: la auditorla reforzO las percepciones del cliente, que 
no se habfan revelado en varios estudios anteriores, segdn 
la cual el cerdo es inferior desde el punto de vista nutntivo 
(menos vitaminas y minerales, y una menor densidad de 
nutrientes) que otras carnes, sobre todo las ayes. Además, 
las idas a comprar revelaron que, dependiendo del nivel de 
grasa del corte, y del marmoreo, a veces las cantidades cx-
cesivas de ambos solo sirven para reforzar las percepciones 
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negativas del consumidor acerca del estado de salud del 
cerdo. 

Ahora miremos algunas reacciones de los consumidores ante 
el producto puesto en caja: 

3. Inconsistencw en elproducto y en el empaque, 
asI como en la presentación en caja. 
Un problema que puede rastrearse desde la puerta de la gran-
ja hasta el plato, es la inconsistencia del producto que se 
entrega al consumidor. La inconsistencia en Ia calidad y en 
La uniformidad del producto están determinadas principal-
mcnte por las percepciones del consumidor, y por las reac-
ciones ante lo siguiente: 

La cantidad de grasa. Indudablemente, dsta es la 
mayor seflal visual para los que respondieron en cuanto 
a la selección de la came por la calidad. En realidad, la 
grasa visible fue la primera impresión de los consumi-
dores de la caja de came, lo cual reforzó fuertemente la 
percepción de que el cerdo es 'malo para usted'. Ade-
más, los consumidores inspeccionan de cerca la grasa 
muscular o el marmoreo de la came, para valorar la ca-
lidad, y consideran esto algo más negativo, en compa-
ración con la grasa exterior que pueden cortar ellos mis- 
ff05. 

Color. La inconsistencia del color, debida tanto a la 
variación muscular, como al estrés muscular y a los pro-
blemas de manejo, ocasionan nada menos que confu-
sión para los consumidores. Al preguntárseles, los en-
trevistados dijeron que crefan que 'fresco' es de color 
rosáceo y no gris, marrón iii rojo. Todo lo que no sea el 
color esperado es considerado como de baja calidad y 
potencialmente echado a perder. 

Textura. Un corolario directo de Ia calidad es la apa-
riencia de la textura de la came. El cerdo que presenta 
un residuo baboso 0 Ufl hueso granular y depósitos de 
grasa (debido al mal corte), no se considera fresco. 

Purga o presencia de sangre. Si bien es cierto que 
la presencia de sangre y agua en el paquete no necesa-
namente quiere decir que el cerdo sea de mala calidad, 
fue considerado como una inconvemencia por los en-
trevistados, y, por consiguiente, afecta la decision ge-
neral de la compra en caja. 

Empaque. El empaque es Ufl gran indicador de la 
calidad. Los consumidores creen que el empaque refle-
ja el cuidado y la preocupación de un almacén por sus 
clientes y sus productos. Al mirar los empaques, los 
clientes hicieron comentarios negativos acerca de : la 
mala distribución de los cortes dentro del paquete; falta 
de visibilidad de los cortes (uno tapa al otro); inconsis-
tencia en los cortes, tamaflos y colores dentro de un 
mismo empaque (con frecuencia parece que no provi-
nieran del mismo sitio); y el celofón flojo. 

1. Caja de came. La presentación del producto en la 
caja fue considerado algo muy importante por los con-
sumidores, y como otra medida de la preodupación del 
almacén. Una caja bien presentada y organizada da la 
sensación de que el producto es más fresco y propor-
ciona al consumidor una mayor capacidad de escogencia 
y de creatividad. Cuando está mal presentada y desor-
ganizada, surgen graves preocupaciones sobre la cali-
dad, y aumenta la confusion del consumidor acerca de 
la came fresca. 

Es importante darse cuenta de que estas inconsistencias en 
el producto y en la presentaciOn son aspectos de la calidad 
que impactan directamente La percepción que el cliente tie-
ne del valor 

El cerdo de baja calidad y mal presentado en el mercado, 
no se considera un <<buen valor para el dinero>>. 

Con frecuencia sucede que unas sencillas técnicas de mer-
cadeo y un entrenaniiento del ojo en La calidad, pueden agre-
gar valor para el consumidor y, a su vez, brindar una base 
de apoyo para fijar el precio en consonancia con la percep-
ción del cliente. 

La percepciOn es un concepto dave: es, ciertamente, una 
realidad para todos nosotros en muchos aspectos de la vida. 

La industria porcina puede utilizar este modelamiento de la 
opiniOn pOblica por parte de los medios masivos, contando 
a estos medios la historia correcta de la industria porcina. 
En los EE.UU. ya se ha hecho esto con éxito con la historia 
del <<nuevo cerdo magro>>, y con el mensaje de que no hay 
que excederse en la cocción. El pdblico está dispuesto a 
cambiar las viejas nociones y hábitos por nuevos. 

AUDITORIA DE LA CALIDAD EN 
LOS ALMACENES MINORISTAS V 
EN LOS MAYORISTAS 

El eslabOn de distribución en la cadena porcina., mejor co-
nocido como minorista y cadenas de comidas rápidas, bien 
podrIa ser el más decisivo de todos. La importancia de los 
canales de distribución puede verse al comprender que ellos 
son el Onico elemento dc la cadena porcina que tiene acce-
so directo al consumidor. Es en estos puntos cuarido llega 
el <<momento de la verdad>>, que puede traducirse en la yen-
ta de nuestro producto, o en la del competidor. Y la .xventa>> 
depende casi Integramente de la calidad del producto. Si el 
consumidor está orientado a comprar en caja o en un res-
taurante, y si no se dispone de publicidad o de un artIculo 
de una revista para ayudar a seleccionar especIficamente 
un producto de calidad, la mayorIa de las veces se perderá 
Ia yenta. Y existe la posibilidad de que el cliente no retorne 
al almacén. 

El estudio de auditorfa y seguimiento demostró que los 
minoristas usan muy poco las pruebas de corte, lo que mdi- 



La grasa, en general: tanto minoristas como operadores 
de cadenas de comidas rápidas estaban satisfechos con el 
corte recibido de su empacador o proveedor. No obstante, 
Ia variación de la grasa intramuscular o marmoreo dejó frus-
trados a muchos. 

carla que valoran poco Ia rentabilidad que se deriva de unos 
precios más altos de la came de cerdo. 

FALTA DE CONOCIMIENTO 

La carencia de un manejo innovador, y de unas técnicas 
de mercadeo, pueden estar directamente correlacionadas con 
La ausencia de educación tanto en la parte corporativa, como 
en las operaciones minoristas. El hecho de que muchos em-
pleados del almacén no fueran capaces de responder las 
preguntas del consumidor, fue un factor negativo para la 
compra de la came de cerdo. 

Renuencia a acoger los productos listos en caja 
La renuencia puedc atribuirse tanto a la falta de espIritu 
innovador, como a la falta de educación del minorista. La 
auditorla encontró que pocos minoristas reconocen ci gran 
potencial que los productos ya listos pueden proporcionar 
a sus operaciones. La mayorla ye el advenimiento de estos 
productos como algo inevitable, pero se citan las ventajas 
de la consistencia del producto y los bajos costos de la mano 
de obra. 

Cadenas de comidas rápidas 
Expenmentación limitada y falta de innovación. Sin dife-
renciarse de los minoristas, los operadores de cadenas de 
comidas rápidas, desde los grandes cientes institucionales 
hasta los pequefios restaurantes, sufren de una especie de 
<<miopIa porcina>>. Enceguecidos por la tradición, la 
auditorIa encontró que los operadores mayoristas siguen 
viendo al cerdo como <<ci centro del plato>> 

Las presentaciones tradicionales, por ejemplo el lomo en 
rebanadas, o los trozos de cerdo, adolecen de una falta de 
innovacidn para presentar el cerdo fresco como un ingrc-
diente más. Esto se combina con lo que dicen los operado-
res, de que no hay suficientes recetas. 

Preparación impropia 
Muchos han citado una renuencia a tener el cerdo como 
parte del mend, porque: 1) necesita un tiempo muy largo de 
cocción; 2) ci producto tiende a ser muy seco; y 3) su inca-
pacidad para conservarse por largos perlodos. Esto es po-
tencialmente una combinación de malas técnicas de prepa-
ración, y de una falta do productos adecuados para satisfa-
cer las necesidades de ambientes especfficos de cadenas de 
comidas rápidas. 

Aspectos generales 
La inconsistencia de la calidad del producto y del empa-
que. La inconsistencia fue ci dnico problema maydsculo 
que mencionaron ambos segmentos do distribución que 
participaron en Ia Auditorla de Calidad de los minoristas y 
cadenas de comidas râpidas. Los dedos apuntaron princi-
palmente (de nuevo) al empacador y al procesador, y sefla-
laron los siguientes factores, como determinantes de este 
grave problema de calidad: 

El color: Este es ci principal aspecto seflalado por los mi-
noristas, debido a que ellos exhiben y muestran un produc-
to crudo. No obstante, muy pocos son conocedores del im-
pacto que la variación del color tiene en la perccpción que 
ci consumidor tierie del producto y, consiguientemente, en 
las ventas. 

Enfriamiento: El enfriamiento inconsistcnte, especialmente 
en el caso de los minoristas, es algo que, segdn elios, tiene 
efectos adversos tanto en la apariencia, como en la vida en 
estanterla. La mayorla soiicita a su empacador un tiempo 
de enfriamiento de 24 horas a la temperatura deseada de 28 
a 35 grados. 

Empaque: Una vez más, éste es un problema que afecta a] 
minorista. El cerdo empacado en papei sigue siendo una 
forma inferior de despachar y almacenar ci producto, pues 
acorta la vida en estante, puede decolorar ci producto y 
aumcntar Ia mano de obra para el corte; pero, sobre todo, se 
traduce en un mayor grado de encogimiento. 

Tamaflo: Un problema grave de los operadores de cadenas 
de comidas rápidas, es Ia falta de consistencia, principal-
mente al referimos al tamaflo del producto. 

INFORME DE AUDITORIA DEL CANAL 
DE DISTRIBUCION PORCINA 

En entrevistas cara a cara con proveedores (los que 
mercadean Ia came de cerdo al por mayor para la industria 
de comidas rápidas), se vio que sus principales preocupa-
ciones son: 

Exceso de grasa extema. 
Ojos de iomo demasiado grandes. 
Marmoreo insuficiente 
Biandura inadecuada. 
Incidencia muy alta de manchas en ci sitio de la in-

yección. 
Incidencia muy alta de astillas de huesos en las mate-

rias primas. 
Falta dc jugosidad en los productos cocidos. 
Falta de conformidad por parte de los empacadores, 

en el cumplimiento de las especificaciones del corte. 

Otras entrevistas con llderes de la industria revelaron las 
siguientes preocupaciones y/o problemas acerca de la <ca-
lidad>> de La came de cerdo, lo mismo que de los 
subproductos. 

1. El mejoramiento de la imagen del cerdo es un deber. El 
consumidor debe esperar por lo menos (mejor si es más) lo 
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mismo que obtiene de came de res o de ayes durante las 
comidas. 

Las instrucciones culinarias deben ser parte de un exten-
so programa de educación porcina para aquellos que com-
pran, preparan y presentan la came de cerdo a los clientes 
en hoteles, restaurantes, instituciones y franquicias de co-
midas rápidas. 

La industria porcina debe hacer productos más unifor-
mes. El objetivo debe ser cero defectos. 

Mejores productos porcinos. Deben definirse y asignar-
se marcas para los requerimientos de marmoreo, cone de 
grasa extema y tiempo de envejecimiento post mortem. 

Deben solucionarse los problemas de palatabilidad. 

El cerdo debe reaccionar ante la competencia. Muchos 
problemas que enfrenta la industria porcina podrIan 
solucionarse imitando a la industria avIcola. 

En entrevistas con los que compran cerdos en pie y los con-
vierten en canales, desechos comestibles y no comestibles 
(<<empacadores>>), las siguientes fueron sus preocupacio-
nes acerca de la calidad del cerdo: 

Exceso de grasa externa. 
Problemas de capacidad de retención de agua y co-

lor. 
Falta de uniformidad de los cerdos vivos. 
Incidencia muy alta de abscesos en las canales y en 

los cortes. 
Exceso de grasa en paletas y jamones 
Exceso de cortes en la canal 
Escasa capacidad general de cone 
Tamaflo inadecuado del ojo del lomo. 
Dos tonos de colores en jamones y en lomos frescos. 

Exceso de purga en el producto deshuesado y em-
pacado al vacIo. 

En entrevistas con los <<procesadores>> que compran mate-
rias primas tales como jamones frescos, paletas, cortes cm-
dos, etc. y los convierten en productos de <<valor agrega-
do>>, tales como salchichas, jamón curado y carnes prepa-
radas para el almuerzo, hay preocupaciones de primer or-
den acerca de la <<calidad>> de la came de cerdo: 

Exceso de grasa en las materias primas para procesa-
miento. 

Falta de uniformidad, de una semana a otra, lo mis-
mo que de un empacador a otro, en las materias primas 
que se procesan. 

Exceso de abscesos en paletas, jamones y tocinetas 
Exceso de grasa en jamones y paletas. 
Incidencia muy alta de <<materia extraiia>. 

El sistema de mercado para los cerdos vivos desempefla 
una función decisiva en la provision de calidad del cerdo 

que desean los consumidores. Históricamente, en los 
EE.UU., el mercado del cerdo vivo ha sido el •nico con-
ducto a través del cual se enviaban a los productores sefla-
les acerca de los atributos que se deseaban. Históricamen-
te, también, estas seflales habfan sido muy sencillas: los 
cerdos que pesan más tienen más valor. Casi no habIa dife-
rencia, si la habla, entre el precio que se pagaba por anima-
les flacos y gordos. Un cerdo era un cerdo: asI de sencillo, 
y éste era un hecho que se reflejaba claramente en la ausen-
cia de diferencia en los precios. 

Pero la situación de hoy es muy diferente Varios 
empacadores han iniciado el sistema del mrito de la canal, 
después de haber efectuado varias pruebas significativas de 
corte de la canal para determinar el valor, lo que ha contri-
buido a alcanzar los objetivos de diferenciar los precios de 
los cerdos vivos, con base en las diferencias de valores de 
las canales y de los cortes. En mi opinion, esto ha funciona-
do como un verdadero incentivo para que los productores 
de cerdos eleven la calidad, pues obtienen un precio mayor 
por la canal de calidad superior, y un descuento por las de 
baja calidad, que no cumplen con las especificaciones. 

Para facilitar Ia uniformidad de la información, se desarro-
116 el Indice de Came Magra Libre de Grasa, mediante una 
investigación realizada en la Universidad de Purdue con 
fondos de la Asociación Porcina de los EE. UU., y que se 
lanzó oficialmente en 1994. Son numerosos los usos del 
Indice, asI como la informaciOn acopiada por el proyecto, y 
lo más probable es que estos usos aumenten con el tiempo. 

Actualmente exi sten: 

Productores capaces de comparar su informaciOn con 
el promedio nacional, y la distribución necesaria para 
averiguar su posición relativa en la industria. 

Los productores pueden hacer un seguimiento del me-
joramiento de sus cerdos a través del tiempo, para ga-
rantizar un progreso sostenido en la satisfacción de las 
necesidades de los empacadores y consumidores. 

Los productores pueden comparar los cerdos vendi-
dos a los empacadores con diferentes sistemas de medi-
ción y de compra. 

Los datos provistos por los empacadores proporcio-
nan una medición objetiva de la tasa de mejora en el 
ganado porcino de los EE.UU. 

El Indice puede usarse para describir claramente las 
canales y los cortes que llegan a los mercados de expor-
tación y que, por tanto, aumentan la confianza de los 
compradores extranjeros. 

Posiblemente ci aspecto más importante de la totali-
dad del proyecto es la GRAN MEJORA que ha causa-
do en la relaciOn de trabajo entre los empacadores y los 



productores. Este proyecto colocó a ainbos grupos en 
una relación mucho más colaboradora y mutuamente 
benéfica, de lo que ha sido nunca antes, y aumentó el 
nivel de coinodidad de ambos grupos en la cxploraciOn 
de proyectos productivos adicionales. 

En resumen, el sistema de mercado debe enviar señales, y 
los productores deben responder a ellas en forma conso-
nante con las necesidades sucesivas de los empacadores, 
procesadores, mayoristas, restaurantes, minoristas y CON-
SUMIDORES. 

De esta manera, lo que hemos aprendido por medio del es-
tudio de laAuditorfa de la Calidad de la Cadena Porcina, es 
que hay muchas areas a las que podriamos dirigir nuestra 
mirada en busca de mejoras. 

Recordemos que hay que empezar por escuchar a los con-
sumidores, y luego examinar paso a paso la cadena de dis-
tribución para que cada uno de ustedes puede desempeflar 
una función importante en la provision de un producto Se-
guro, consistente y de calidad, que es lo que el consumidor 
desea. Identifiquen las oportunidades de mejorar; establez-
can metas razonables con cronogramas para corregir las 
deficiencias, y comunfquense con cada eslabón de la cade-
na (desde el consumidor, y de nuevo hasta la parte genética), 
teniendo en cuenta el manejo de la calidad total para pro-
porcionar una came de cerdo de calidad a un consumidor 
ms satisfecho. Haga de esto su responsabilidad. 
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MERCADEO ESTRA TEGICO 

David Van Wert, Consultor. Iowa Beef Packers Inc., Conagra Inc. Estados Unidos 

Tradicionalmente se ha considerado el mercadeo como ía funciôn del negocio encargada de la (area 
de conseguir clientes. La (area a corto plazo del mercadeo consiste en ajustar los deseos del cliente 

a los productos existentes, pero su (area a fargo plazo consiste en ajustar los productos a los deseos del 
cliente. Este áltimo punto, el que dice que la producción debe empezarpensando en las necesidades del cliente, 

se encuentra involucrado en el nuevo concepto de mercadeo que está revolucionando el enfoque de los 
hombres de empresa, hacia el objetivo de lograr un crecimiento viable de los negocios. 
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De esta manera magnifica la función de los que se ocu 
pan del mercadeo, de ser solamente promotores de Ia 

yenta de aigo que ya ha sido producido, a pasar a ser un 
elemento de influencia en lo que se está produciendo. El 
mercadeo puede oficialmente estar localizado al final de la 
lInea de ensamblaje, pero extraoficialmente debe sentirse 
su influencia en las juntas directivas. 

La nueva vision de la tarea del mercadeo surge de una con-
sideraciOn de la evolución de la economIa de los Estados 
Unidos, La primera etapa fue caracterizada por una esca-
sez de productos y servicios, y ci problema central consis-
tIa en incrementar la producciOn. Con este fin, el mayor 
dnfasis se hizo en el incremento de Ia eficiencia productiva. 

En la segunda etapa, la escasez de productos fue menos 
pronunciada, y las oportunidades reales de obtener utilidad 
radican en la racionalización de la estructura industrial 
merced a fusiones y consolidaciones financieras. 

La tercera etapa, la actual, de la economla está signada no 
por la escasez de producto sino por una escasez de merca-
do. El principal problema de la mayorfa de las compafifas 
consiste en encontrar suficientes clientes para su produc-
ción. Como resultado, cada compafila debe examinar las 
necesidades de sus clientes de manera más estrecha, con el 
fin de aprender cómo pueden mejorar el atractivo de su pro-
ductos actuales, y descubrir qué nuevos productos merecen 
darse a la luz. 

La definiciOn de Ia Asociación Estadounidense de Merca-
deo, sobre ci mercadeo, es Ia siguiente: '<La ejecuciOn de 
actividades de negocios que encaminan el flujo de bienes y 

servicios desde el productor hasta el consumidor o usua-
rio 

El antiguo concepto de mercadeo empezaba con los pro-
ductos existentes de la firma, y se consideraba que el mer-
cadeo deberia ser la utilización de la yenta y de la promo-
ción para alcanzar ventas con una determinada utilidad. El 
concepto reciente empieza con los clientes existentes y p0-
tenciales de la firma, y busca utilidades merced a la crea-
cion de Ia satisfacciOn del cliente; igualmente, busca lograr 
esto mediante un programa integrado e Integramente cor-
porativo del mercadeo. Cuando la gerencia mantiene sus 
ojos en el mercado más que en el producto, pueden citarse 
cuatro beneficios: 

La gerencia se percata de que las necesidades del cliente 
son mds básicas que los productos en particular. 

La atenciOn a las necesidades del cliente ayuda a la geren-
cia a determinar las oportunidades de nuevos productos en 
forma más rápida. 

El mercadeo se hace mar efectivo. 

La gerencia enfoca su propio interds en lograr una mayor 
armonIa con los intereses de la sociedad. 

El mercadeo es más que un conjunto de actividades que se 
Ilevan a cabo por parte de la compaiiIa para vender sus pro-
ductos. Nuestra definición es: ci mercadeo es el análisis, 
organización, piariificación y control de los recursos, poll-
ticas y actividades que afectan al cliente, con miras a satis-
facer las necesidades y deseos de un grupo escogido de cien-
tes, con una utilidad>>. 



Durante ci tiempo de que disponemos hoy, me gustaria dis-
cutir el mercadeo estratégico. 

Estrategia (1) 
La ciencia o arte de comando militar, tal como se aplica en 
la pianificación general y en la conducción de operaciones 
de combate en gran escala. Compárense las técticas. Un 
plan de acción resuitante de la práctica de esta ciencia El 
arte o la habilidad de utilizar estratagcmas en poiltica, ne-
gocios, en ci gaianteo o en situaciones similares. Tal como 
lo indica la definición del diccionario, ci significado de la 
palabra <<estrategia> se desarroiió originalmente en un con-
texto militar. La estrategia significaba un plan para ci des-
pliegue y utilización de fuerzas militares y de material en 
un determinado terreno (que podia ser o no de la escogencia 
del comandante militar) para obtener un determinado obje-
tivo. La estrategia debIa basarse en lo que se conocIa acer-
ca de la fuerza y ubicación del enemigo, las caracteristicas 
fisicas del campo de batalla, los sentimientos amistosos u 
hostiles de aquélios que ocupaban un territorio y, obvia-
mente, la fortaleza y naturaleza de los recursos disponibles 
para ci comandante. El tiempo también era un factor, y era, 
pues, necesario prever cambios que podrIan alterar 
significativamente el equiiibrio de fuerzas. 

La estrategia, entonces, es un plan de acción que se lievaba 
a cabo técticamente. Dc acuerdo con el mismo diccionario, 
una táctica es Ufl expediente o maniobra para conseguir un 
fin. Por consiguiente, un plan de acción (estratcgia) se eje-
cuta mediante una serie de maniobras interrelacionadas que 
no siempre se planifican con antenoridad, y que pueden 
representar respuesta a acciones no previstas del opositor, 

inciuso de fuerzas aniistosas. 

La analogla con las estrategias de negocios es directa y titil. 
En los negocios, y en el mercadeo, ci terreno es el mercado 
particular, y los ambientes econOmicos, polIticos, sociales, 
legales dticos y tecnológicos en general. Los recursos son 
las personas que tienen una amplia garna de habilidades y 
experiencias lo mismo que las fábricas, laboratorios, siste-
mas de transporte, recursos financieros y la fama de la cor-
poración, o en su caso, la industria. 

Es importante distinguir entre objetivos y estrategias. Un 
objetivo de negocios es un resultado final deseado. Una 
estrategia es un plan para conseguir dicho resultado. Los 
objetivos pueden determinarse en varios niveles. Para la 
empresa como un todo, los objetivos pueden ser lograr una 
cierta tasa de crecimiento en las ventas y en las ganancias, 
para cumplir con un nivel objetivo de satisfacciOn del cliente, 

para sostener ci objetivo de un rendimiento sobre el patri-
monio de los accionistas. Los objetivos también pueden 
imponerse sobre los gerentes de divisiones individuales, de 
tal forrna que la empresa, como un todo, cumpla su misión. 
Los gerentes de division pueden ver la cuota del mercado, 
la utilidad, la calidad y la satisfacción del cliente como 
medidas importantes de su propio desempeflo. AsI, pues, 
un objetivo dave puede ser aumentar una cuota de merca- 

do de una lInea determinada de productos en un determina-
do porcentaje. Otro objetivo podrIa ser ci de incrementar la 
rentabilidad, mientras se obtiene un rendimiento limitado 
de una cuota de mercado. Sin embargo, otros objetivo p0-

dna ser aumentar las clasificaciones de satisfacciOn del 
cliente mediante un cicrto porcentaje, al mismo tiempo que 
se aumentan las utilidadcs. 

En ci nivel de los productos individuales y de los merca-
dos, los objetivos pueden expresarse en tdrminos de satis-
facción del cliente, cuota de mercado, utilidades en las ven-
tas y rendimiento de la inversion. 

Pero los objetivos también pueden ser de un orden diferen-
tc. Un objetivo primario de la companIa para un determina-
do producto o servicio, por ejemplo, podrIa ser ayudar a 
brindar soporte a las ventas de otros productos de la lInea. 
El objetivo de la industria porcIcola colombiana podria ser 
aumentar su cuota de mercado. 

La importancia de explicitamentc definir los objetivos para 
deterrninar un propósito y una dirección alas estrategias no 
puede sobre estimarse. ,Cómo podemos desarrollar estra-
tegias dtiles si no sabemos lo que estamos tratando de lo-
grar7  

Se considcra con frecuencia que las estrategias corporati-
vas generales abarcan ciertos componentes, por ejemplo: 

Una estrategia financiera. ZQuifuentes de capital deben 
utilizarse? 

Una estrategia de fabricación. j,Qué debemos hacer y qué 
debemos comprar de nuestros proveedores externos? ,Dc-
bcmos tener unas pocas plantas grandes o varias plantas 
pequeflas? i,Cómo deben diseflarse? LDónde deben locali-
zarse. 

Una estrategia de investigaciOn y desarrollo (R&D) 

tTrataremos de ser lIderes en nucstro campo o debemos 
depender de otros para la consecuciOn de nuevos desarro-
lios? jDebemos centrarnos en las cadenas de comidas rápi-
das, o en los productos minoristas? i,Qué nivel de gastos 
debemos sostener? 

Una estrategia de calidad. tCuáles son nuestros objetivos 
de calidad para nuestros productos y servicios? 

i,Qué herramientas y capacitación debemos dar a nuestros 
cmpleados para incorporar la calidad en sus proyectos de 
trabajo? 1,C6mo podemos medir la calidad en cada funciOn 
de la compañIa9  

j,Cómo podemos utilizar de manera Optima la informaciOn 
sobre la satisfacción del cliente para mejorar la calidad de 
nuestros productos y servicios? 
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Dependiendo de la naturaleza del negocio, la estrategia 
puede tener otra dimension igualmente. 

En el corazón de toda estrategia de negocios está una estra-
tegia de mercadeo. 

El negocio existe para colocar productos en los mercados. 
En la medida en que sirvan a este propOsito en forma efi-
ciente, crecerán y gencrarán utilidades. Otros componentes 
de Ia estrategia general (financieros, de fabricación, R&D, 
cali dad) deben bnndar soporte a la misiOn de mercadeo de] 
negocio. En el mismo orden de ideas, la estrategia de mer-
cadeo de la firma debe ser apropiada para sus recursos y 
sus estrategias en otras areas rnayores del negocio, y debe 
tomar en cuenta su limitación. 

Los recursos financieros y las instalaciones de fabricaciOn, 
por ejemplo, imponen en forma tipica ciertas barreras so-
bre el ánibito de los objetivos establecidos. Los objetivos 
de mercadeo y las estrategias deberi desarrollarse dentro de 
estas limitaciones. 

ELEMENTOS DE UNA ESTRATEGIA 
DE MERCADEO 

Una estrategia de mercadeo está compuesta de varios ele-
mentos interrelacionados. El primero y más importante de 
ellos es la selecciOn del mercado: la escogencia de los mer-
cados que habrán de atenderse. La planificaciOn del pro-
ducto incluye los productos especIficos que vende la corn-
panIa, la conformaciOn de la Imnea de productos y el disefio 
de las ofertas individuales de Ia linea. Otro elemento es el 
sistema de distribución: La yenta mayorista y los canales 
minoristas a través de los cuales se mueve producto para la 
gente que en Oltima instancia lo compra y lo usa. La estra-
tegia general de comunicaciones emplea la publicidad para 
hablar a sus clientes potenciales acerca del producto por 
medio de la radio, la television, ci correo directo y los irn-
presos piiblicos, asI como la yenta personal se utiliza para 
desplegar una fuerza de trabajo que pueda acopiar clientes 
potenciales, urgiéndolos a comprar y a situar pedidos. Fi-
nalmente, el precio es un elemento importante de un pro-
grama de mercadeo. La compaflIa debe fijar los precios del 
producto que habrán de pagar los diferentes tipos de clien-
tes. 

La estrategia de mercadeo puede influir otros componen-
tes, por ejemplo: 

Asistencia técnica 
Crédito para ci cliente 
Un nombre de marca 

En aquéllos negocios en que pueden despacharse produc-
tos dnicamente a una cierta distancia de la planta, la locali-
zaciOn de ésta determina ci mcrcado disponible para la corn- 
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Otros elementos de la estrategia, especialmente en lo que 
atafie a las companIas de bienes de consumo, son la exhibi-
cion de la mercancIa en ci punto de yenta y las promocio-
nes para los consumidores, tanto minoristas como mayo-
nstas. El énfasis en aspectos determinados de la estrategia 
de mercadeo variará considerablemente, incluso entre corn-
petidores que venden productos similares en los mismos 
mercados El énfasis cambiará también, a través del tiern-
p0, cuando los productos maduran y cuando cambian las 
condiciones del mercado. En una etapa, una compañIaa 
puede ganar un nicho competitivo merced a un desarrollo 
extensivo de un producto nuevo. En otro caso, puede ga-
narlo merced a unos precios bajos. 

La formulación de la estrategia puede verse como la alter-
nativa de una mezcla de mercadeo; las <<mezclas de merca-
deo>> para los diferentes tipos de productos varlan amplia-
mente, e incluso para la misma clase de productos, las corn-
pañfas que compiten pueden emplear diferentes mezclas. 
La mezcia de mercadeo se refiere a la distribuciOn del es-
fuerzo, a Ia combinación, el diseflo y la integracion de los 
diferentes elementos del mercadeo, en un programa que 
sobre la base de una valoración de las fuerzas del mercado, 
habrá de lograr los mejores objetivos de una empresa en un 
tiempo determinado. 

Si bicn es cierto que la rnezcla precisa varfa de un plan de 
mercadeo a otro, la mayor parte de las estrategias incluyen 
cinco elementos básicos: selección del mercado, planifica-
ción del producto, fijación del precio, sistemas de distribu-
ciOn, y comunicaciones. Es Otil exarninar cada uno de estos 
elementos, e identificar algunas de las opciones estratégi-
cas que bien pueden estar abiertas en cada area y explorar 
las consideraciones que se relacionan con las opciones del 
gerente. 

SELECCION DEL MERCADO 

La opción más importante que puede hacer una organiza-
ciOn, trátese de un negocio, una escuela, un hospital, una 
industria porcina, un organismo gubernamental, consiste 
en decidir qué mercados atenderá y con qué productos. La 
selecciOn del mercado implica compromisos maydsculos 
para con un grupo determinado de clientes. 

SEGMENTACION DEL MERCADO 

Un primer paso en la selección del mercado es la divisiOn 
del mercado en segmentos, de acuerdo con un esquema ra-
cional. Un segmento de mercado puede definirse como un 
conj unto de clientes potenciales que son similares en la for-
ma de percibir ci valor del producto, en sus patrones de 
cornpra, y en la forma en que utilizan dicho producto. 

La segmentaciOn del mercado se ha desarrollado a medida 
que las capacidades de producción se han expandido para 
permitir variaciones del producto, en lugar de ofrecer un 
producto tmnico y estandarizado, y a medida que la hetero- 



geneidad en los ingresos y estilos de vida han venido fo-
mentando sus segmentos de demanda, donde se pensaba 
que solamente existla un mercado ünico. Un buen ejemplo 
de ello es la progresión desde el automóvil negro estandari-
zado en sus inicios hasta la pl&ora de colores y opciones de 
vehIculos de que se dispone hoy dIa. La experiencia ha de-
mostrado también que el éxito del mercadeo es más proba-
ble cuando las comunicaciones, y los producto están enfo-
cados hacia un grupo definido más estrechamente. Un buen 
ejemplo es el segmento de mercado de las comidas rápidas. 

Los mercados pueden segmentarse también en diferentes 
dimensiones: 

Demografla. Las personas de diferentes ingresos y grupos 
de edades, ocupaciones y antecedentes étnicos y educati-
vos pueden mostrar gustos caracterfsticamente diferentes, 
lo mismo que comportamientos de compra y patrones de 
consumo. 

Geografla. Algunos productos son culturalmente sensibles, 
lo que quiere decir que su uso, la forma en que se le pro-
mueva y las restricciones gubernamentales en relación con 
la forma del producto, su publicidad y su precios pueden 
variar considerablemente de una regiOn geográfica a otra. 

Estilos de vida. Más allá de la diferenciación geográfica, 
las ilamadas tipologIas psicográficas apuntan a segmentar 
los mercados de acuerdo con estilos de vida individuales y 
con actitudes en relación consigo mismo, con el trabajo, el 
hogar y la familia y con los grupos de amigos. Las mujeres 
profesionales, por ejemplo, pueden diferir en estos aspec-
tos, de auel1as mujeres que se consideran a si mismas como 
madres de familia. Los profesionales del mercadeo pueden 
distinguir ütilmente entre estos dos grupos y planificar sus 
lIneas de productos y sus programas de publicidad. 

Hay, obviamente, otras formas dtiles de segmentar los mer-
cados. 

La industria porcina puede encontrar iltil la diferenciaciOn 
entre cuentas grandes y pequeñas o diferenciar entre orga-
nismos gubernarnentales, minoristas, carnicerfas, restauran-
tes, mayoristas, escuelas hospitales y exportaciones. En cada 
una de estas categorIas el proceso de decisiOn sobre la com-
pra es considerablemente cliferente, y pueden moldearse con 
reglas, regulaciones y sisternas de mediciones diferentes, 
lo mismo que con niveles diferentes de profesionalismo en 
la compra. 

La segmentaciOn del mercado es un arte, no una ciencia. El 
criterio importante en la selección de una u otra dimensiOn 
o combinaciOn son las necesidades de los clientes, y las 
diferencias distintivas y significativas en su comportamiento 
al comprar. 

Es importante reconocer que el esquema de segmentaciOn 
adecuado en una etapa del desarrollo de un mercado puede 

ser menos pertinente posteriormente, y puede necesitar una 
reformulaciOn a medida que el mercado crece y madura. 
Los cientes se van educando en la compra y en la utiliza-
ción del producto. La demanda aumenta y entran en juego 
nuevos competidores. Se desarrollan canales de distribu-
cion minoristas y mayorista, como respuesta al crecimien-
to del mercado y a los cambios en su naturaleza. Emergen 
nuevas formas de productos para satisfacer las necesidades 
de los diferentes tipos de dientes. Estos hechos cambian la 
forma de comprar de Las personas y remoldean el ambiente 
industrial; como resultado de ello el esquema original de 
segmentacion se toma obsoleto. 

CRITERIOS DE SELECCION DEL MERCADO 

El desarrollo de un esquema de segmentación del mercado 
es justamente el punto inicial. 

El siguiente paso consiste en seleccionar entre los diferen-
tes segmentos del mercado los objetivos particulares de 
oportunidades que se ajusten mejor a la companfa. Debe-
ran tenerse en cuenta un sinndmero de aspectos: 

Los objetivos de la organizaciOn y su ajuste en la 
oportunidad especIfica de mercado que se estd teniendo 
en cuenta. 

Los puntos fuertes y las debilidades particulares de 
La compañfa, asI como Los segmentos de mercado deter-
minados (ej: su fortaleza financiera, su destreza de mer-
cadeo, sus recursos, su experiencia tdcnica y las yenta-
jas de sus productos. 

Los compromisos en materia de recursos necesarios 
para el desarrollo y la publicidad del producto, el desa-
rrollo de La fuerza de ventas y la fabricaciOn y los siste-
mas de distribución. 

Los puntos fuertes y las debilidades de los competi-
dores, y sus posiciones en el mercado. 

Si la demanda está creciendo o se está nivelando. 

La posibilidad de tomar una cuota significativa del 
mercado. 

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION 

La oferta de un producto es el paquete total de beneficios 
que obtiene el cliente cuando hace una compra: el producto 
en sí mismo, su nombre de marca, su disponibilidad, asI 
como cualquier asistencia técnica que pueda proporcionar-
le el vendedor como por ejemplo cómo mercadear o prepa-
rar el producto. Los acuerdos financieros para la ventas y 
las relaciones que puedan desarrollarse entre los represen-
tantes del comprador y del vendedor. 

El significado del producto debe definirse en térrninos de 
los beneficios que obtiene el comprador con su compra y 
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uso. Independientemente de lo que piense el vendedor acerca 
del producto, lo que cuenta para los propositos de la plani-
ficación estratégica es Ia opinion del comprador, y el valor 
que éste le asigne en comparaciOn con otras ofertas. 

OPCIONES DE PLANIFICACION 
DEL PRODUCTO 

La planificación de la Imnea de producto es un elcmento 
dave en la estrategia del mercadeo. El producto no está 
dado, sino que es variable. Los programas de mercadeo es-
tan disefiados para desarrollar mcrcados, y el producto es 
un vehIculo que se pretende que sirva para este propOsito. 
He aquf aigunas opciones especfficas que deben tenerse en 
cuenta: 

,Cuán amplia o estrecha debe ser la lInea del produc-
to? 

i,Abarcard una gama de precios, o deberá concentrar-
se en el extremo inferior o en ci extremo superior de 
precios? 

j,Cuáles son las especificaciones fIsicas y el desem-
peflo del producto? 

Estarán disenados los productos para las preferen-. 
cias individuales del cliente? 

jMercadeará la companIa productos finales ya listos 
para su utilización, o venderá materias prirnas a otras 
companfas quo fabriqucn ci producto final? 

Se darán garantfas a los clientes? Estará a disposi-
ción del cliente un servicio de campo? 

Otras consideraciones más generales tambidn atafien a esta 
planificación de Ia lfnea del producto: 

Prirnero, y lo que es más importante, Lpermite ci pro-
ducto propuesto al vendedor atender una necesidad de 
un cliente en forma rentable? 

ZDifiere el producto de las ofertas de la competencia, 
en su diseño, calidad o caracterIsticas de desempeflo 
(las oportunidades de obtener utilidad tIpicamente son 
máximas para los productos diferenciados). 

,Puede fabricarse ci producto en las instalaciones ya 
existentes? øpuede mercadearse por los sistemas de dis-
tribuciOn actuales? 

j,Mejorará la oferta propuesta Ia reputación de Ia corn-
panIa, ante los clientes existentes, y su solidez en ci 
manejo de minoristas y distribuidores? j,o será que el 
nuevo producto solarnente matará las ventas de los pro-
ductos existentes sin aumentar su rentabilidad total? 

La selección del mercado y las aiternativas para la planifi-
caciOn de Ia producciOn con frecuencia deben realizarse 
conjuntamente. El punto de partida puede ser la identifica-
ción de Ia necesidad de un cliente, necesidad que no haya 
sido satisfecha, 0 Ufl nuevo desarrollo que harIa posible 

desempeflar cierta función en una mejor manera. 0 la corn-
pafila podrIa simplemente ver una oportunidad de agregar 
aigo del suministro de los productos existentes con el fin de 
satisfacer un rápido crecimiento del mercado. 

Es itil pensar en un mercado corno en un juego de ajedrez, 
donde los cuadrados representan los segmentos del merca-
do. Los competidores están dispuestos a lo largo del area 
de fuego, y cada uno busca ocupar ciertos espacios con cier-
tas ofertas de productos. El meollo de la estrategia de mer-
cadeo consiste en determinar qué cuadros tomar y con qué 
productos. Puede suceder que haya ciertos espacios que no 
hayan sido reconocidos previamente corno oportunidades 
del mercado y que ahora se encuentran vacantes, pero que 
podrIan ocuparse fãcilmente. Algunos podrian llenarse con 
competidores débiles, con ofertas; inadecuadas de un pro-
ducto; pueden atacarse. Pero otros cuadros estdn claramen-
te bajo la dominación del competidor y de lfneas superio-
res de productos. SerIa arriesgado tratar de tomarse estos 
espacios. 

FIJACION DE PRECIOS 

En ci nivel más simple, la fijación del precio consiste en 
establecer el precio al cual debe venderse oi producto a! 
cliente. El verdadero arte de fijar un precio consiste en ha-
cer de éste una expresiOn cuantitativa del valor que el pro-
ducto tiene para ci cliente. Si ci precio es menor que lo que 
el cliente está dispuesto a pagar, el vendedor sacrifica utili-
dades potenciaies - 

DISCRIMINACION DE PRECIOS 

Debido a que ci producto puede toner mas valor para cier-
tos clientes que para otros, ci vendedor puede vender el 
mismo producto a diferentes precios a diferentes grupos de 
compradores. Muchas companfas, por ejemplo, establecen 
precios diferentes en los diferentes paIses, o hacen modifi-
caciones menores para diferenciar ofertas de productos para 
las diferentes clases de vendedores. Los productos alirnen-
ticios que se venden a hoteles y a restaurantes por lo gene-
ral estári empacados a grand, y se venden a un menor pre-
cio unitario que en el caso de los almacenes minoristas para 
los consumidores. Dc esta manera, un vendedor discrimina 
los diferentes segmentos de mercado, tratando de lograr el 
máxirno ingreso en cada caso. 

El vendedor puede fallar también al percatarse de que un 
precio iguaia ci valor que ci producto tiene para un cliente, 
silos competidores cobran precios más bajos. Los precios 
competitivos entonces establecen un valor, puesto que ci 
cliente tiene la opciOn de comprar un producto competiti-
vo. 

Por consiguiente, la competencia tiende a fijar un tope al 
precio que pueda cobrar cualquier vendedor. En Ia medida, 
no obstante, en que el proveedor pueda diferenciar su pro-
ducto de otros, disfrutará de un cierto grado de libertad aI 
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fijar los precios. Si se persuade a los compradores que ci 
producto es superior, ci vendedor puede obtcner una prima 
que teóncamente será igual al incremento del valor que 
percibe ci comprador. 

EL COSTO COMO FACTOR DE 
LA FIJACION DEL PRECIO 

Si los niveles de precios competitivos determina el tope 
superior, ci costo determina el tope inferior. 

Un proveedor no puede continuar vendiendo por debajo de 
los costos de fabricación y mantenerse en el mercado. Pero 
una compaiiIa puede elegir vender a pérdida temporalmen-
te, con la csperanza de ganar un territorio en ci mercado y 
tener utilidades a medida que aumente ci volumen, y que 
disminuyan los costos unitarios. Incluso puede vender tem-
poraimente ci producto a un precio que cubra los costos 
directos de mano de obra y de materiales, pero no los cos-
tos fijos indirectos, tales como la depreciación de la pianta, 
con ci simple proposito de mantener empleada la fuerza de 
trabajo. 

Un gerente tiene también ciertas aiternativas en reiación 
con ci perfodo de tiempo durante ci cual se amortizari cier-
tas inversiones. Los precios de una nueva lInea de produc-
tos, por ejemplo, pueden fijarse de tal forma que los costos 
concernientes al desarroilo de un producto se recuperen en 
1, 3, 5 o inciuso más aflos. 

La alternativa del perfodo de amortización afccta 
significativamentc el costo del producto, y, por ende, las 
bases para la fijación del precio. 

Los niveles relativos de costos fijos y variables también alec-
ian la estrategia para la fijación del precio. Si dichos costos 
fijos, tales como la depreciación de la pianta y del equipo, 
la investigacion y ci dcsarroiio, y la publicidad, son relati-
vamente altos en comparación con los costos variables 
(mano de obra y material), la maximización del volumen 
de ventas se convierte, entonces, en un objetivo estratégico 
importante, para distribuir los cobros fijos a lo largo del 
mayor nilmero de unidades. AsI, por ejemplo, en el nego-
cio de las aeroilneas y los hoteles, donde los costos fijos 
son muy altos, los gercntes fijan precios para iograr una 
utiiización maxima de la capacidad. Las promociones pue-
den aumentar significativamente las utilidades, si se tradu-
cen en un incremcnto notorio en ci volumen de ventas. 

En contraste con esta situación, si los costos variables son 
una proporción reiativamente alta del total, la maximización 
de los márgenes unitarios es fundamental para obtener ren-
tabilidad. En ci negocio de los aiimcntos empacados, por 
ejemplo, los matcriales y el empaque representan una por-
ción tan grande de los costos totales, que la rentabilidad 
dependc de aumentar en la mayor medida posibie la distri-
buciOn entre estos costos variables y el precio unitario de 
yenta. 

LIDERAZGO DE PRECIOS 

Un factor dave para fijar precios es la respuesta competiti-
va. Con mucha frecuencia los vendedores se yen forzados a 
ajustar precios debido al movimiento de un competidor 
dentro del mercado. En el mismo orden de ideas, los yen-
dedorcs con frecuencia inician jugadas con los precios, con 
la expectativa de que los competidores sigan ci juego. Esto 
se llama iiderazgo del precio. El lfder del precio es, con 
frecuencia, la mayor compafiIa dcntro de la industria, res-
petada por sus costos económicos de fabricación, su sólida 
distribución y, con frecuencia, su iiderazgo técnico. Su de-
cisión de eievar los precios tal vez a pcsar del aumento en 
los costos de matcrialcs y de mano de obra, puede percibirse 
como aigo benéfico para Ia totalidad de la industria, y es 
probable que se le siga. 

Pot otra parte, si los competidores no sigucn al ilder, ci 
iniciador por lo general deberá retractarse en cuanto al in-
cremento anunciado en ci precio, o arriesgarse a sufrir enor-
mes pdrdidas en las ventas. Las reducciones de los precios 
con frecuencia son una iniciativa de los pequefios competi-
dores, por lo general con la esperanza de aumentar su cuota 
de mercado. Si los precios disminuyen entonces en forma 
general a medida que los competidores se mueven para pro-
teger los volt'imenes de ventas, ci lfder del mercado podrIa 
formalmente reconocer los nuevos niveles inferiores me-
diante la publicación de cronogramas revisados de precios. 

Dado ci ejercicio del iiderazgo de precio, y las motivacio-
nes fundamentales de los competidores, existe un enorme 
paralelo en la fijación de precios de cuaiquier industria. En 
la medida en que los competidores no se comuniquen entre 
si directamente, y en la medida en que el precio no pucda 
interpretarse como depredador (es decir que tenga la inten-
ción de sacar a los pequcflos competidores del mercado) el 
paraleiismo del precio consciente no solamente es legal-
mente aceptabie, sino que puede set esencial para la 
sobrevivencia. 

SISTEMAS DE DISTRIBUCION 

Un sistema de distribución es un compiejo de agentes, ma-
yoristas y minorista por medio de Los cuales se mueve fisi-
camente un producto hacia sus mercados. En la mayor par-
te de los casos ci sistema consta de intermcdiarios indepen-
dientes, aunque aigunas compafivas funcionan con sus pro-
pias sucursales cautivas de ventas. 

SISTEMAS DE VENTAS DIRECTAS EN 
COMPARACION CON SISTEMAS 
DE VENTAS INDIRECTAS 

Al diseflar un sistema de distribución, un fabricantc debe 
escoger entre vender clirectamente al usuario-cliente por 
medio de sus propios vcndedores o pasar por agentes mdc-
pendientes, mayoristas y minoristas. Inicialmente, la dcci- 31 
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siOn depende de si ci fabricante tiene la fuerza de ventas 
necesaria para brindar ci soporte al esfuerzo de las ventas 
directas. Estos costos cstdn, en gran medida, en función de 
un sinntImero de clientes potenciales del mercado, y de cuán 
concentrados o dispersos están y cuánto compra cada uno 
de ellos en un determinado perIodo igualmente, depende 
de los costos logIsticos, tales como los relacionados con ci 
transporte del producto y el mantenimiento de los 
inventarios de campo. 

Otra consideración en los sistemas de distribución de pia-
nificaciOn consiste en ver cOmo compra el cliente en iiltima 
instancia. El cliente puede preferir una gran seiección y una 
rápida entrega que le puede ofrecer un distribuidor local. 
En forma alternativa, si son importantes la asistencia técni-
cay el servicio para ci producto, el comprador puede prefe-
rir una relaciOn directa con el fabricante. 

Una tercera area que afecta la opciOn de distribuciOn, es el 
grado de control que ci fabricante desee ejercer sobre la 
estrategia de ventas y ejecución a medida que el producto 
se despiaza hasta el consumidor final. A veces es difIcii 
motivar a los minoristas y mayoristas independientes para 
tener un inventario del producto, y a veces proporcionar un 
servicio al producto también es difIcil. Además, las limita-
ciones legales hacen difIcil, si no imposible, controlar los 
precios que tanto mayoristas como minoristas cobran a los 
clientes, o limitar a quiénes y dónde deben vender los inter-
mediarios. 

COMUNICACIONES PARA EL MERCADEO 

Una función fundamental del mercadeo son las comunica-
ciones: informar a la gente acerca del producto, mostrarles 
cómo puede ser diii, persuadirlos de comprar. Los profe-
sionales del mercadeo pueden Ilegar a clientes potenciales 
por medio de los medios masivos, tales como la radio, la 
televisiOn, los periOdicos, las revistas, las vallas o ci correo 
directo. 0 pueden enviar mensajes personales con vende-
dores de campo que ilamen a los clientes, o con 
telemercaderistas que los ubiquen por teldfono o en ci pun-
to de yenta. Estas opciones son como un juego de herra-
mientas que pueden utilizarse en combinación, cada una de 
las cuales es particularmente iItil para ciertos propOsitos y 
ciertas condiciones. La mezcla optima de comunicaciones 
depende de varios factores. 

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES 

El proceso de toma de decisiones abarca tres etapas: 1) con-
ciencia inicial de la necesidad; 2) identificación de opcio-
nes; 3) bdsqueda de informaciOn; 4) seiección; 5) 

reafirmación post-compra. Estas etapas probablemente de-
penden de la naturaleza del producto, de la experiencia an-
terior de compra y uso por parte del comprador, y de la 
participaciOn de otros en Ia toma de la decisiOn. El punto 
dave para los profesionales del mercadeo es que los vehi-
cubs de comunicación necesarios para ilegar a clientes 

potenciales, y para incidir en ci proccso de la decision, puede 
diferir en las diversas etapas. La publicidad en television y 
revistas puede estimular el deseo inicial de comprar, pero 
ci hablar con los amigos, ir a los almacenes y leer publica-
ciones, pueden ser factores más efectivos cuando se identi-
fican opciones y se busca información. Durante la selec-
ciOn final, el comunicador podria ser el dependiente que se 
encuentra tras ci mostrador. 0 un representante de ventas 
de la compañIa. 

Con frecuencia varias personas participan en la decision; 
cste conjunto dcjugadorcs es lo que se denomina la unidad 
de toma de decisiOn (DMU, por sus sigias en inglés). En ci 
caso de una compra grande, como un carro o unas vacacio-
nes, el DMU puede constar de un padre y un hijo, del man-
do y la esposa, o de toda la familia. Qué jugadores partici-
pan, es aigo que depende del producto, de la importancia 
del compromiso y de la expenencia anterior de compra de 
productos similares. 

Obviamcntc, los diversos participantcs de Ia decision tie-
nen difcrentes preocupaciones, y ci profesional de merca-
deo puede necesitar tratarlas separadamentc, y ofrccerle a 
cada uno lo que él considerc como importante, y reconocer 
los sesgos que esta persona puede traer a las interaccioncs 
entre los miembros de la DMU. 

PUBLICIDAD POR MEDIOS MASIVOS 

Como vehIculos de mercadeo, la publicidad masiva puede 
ser especialmcnte cfectiva para desarrollar tareas particula-
res: 

Proporcionar informaciOn sobre especificaciones del 
producto, y sus precios. 
Informar a los clientes potenciales dónde comprar 
Introducir nuevos productos 
Sugerir ideas sobre cOmo prcparar el producto 
Garantizar a los clientes potenciales la calidad del pro-
ducto, la confiabilidad de la fuente y lo acertado de la 
decisiOn de comprar. 
Crcar una imagen de prestigio 
Establecer las familianidad con una marca y con un em-
paque para asI facilitar la idcntificación del producto en 
ci punto de yenta. 
Desarrollar el interds entre los expcndedorcs 
Situar ci producto en referencia con ofertas competiti-
vas, es decir, indicar el segmento particular del merca-
do que se atiende mejor. 

El uso de los medios masivos de comunicación, por tanto, 
puede ser particularmente (itil en determinadas situaciones, 
como por ejemplo: 

a) Un medio cspecIfico (televisiOn, radio, penodico 0 re-
vista) es especialmentc bueno para hacer Ilegar el mensajc 
en cuestiOn; b) la audiencia objetivo puedeaicanzarse mis 
eficientemente a travOs de un medio seleccionado; c) el 



volumen de ventas justifica los costos de la publicidad; d) 
los clientes potenciales estdn abiertos a recibir y actuar ante 
los mensajes promocionales; esto quiere decir que puede 
convencérseles de que compren, y de que no son tan fieles 
a las marcas de la competencia. 

VENTAS PERSONALES 

Además de cumplir las mismas funciones como el medio 
publicitario, la yenta personal es especialmente dtil para la 
identificaciOn de los clientes potenciales. La provision de 
una tranquilidad personal sobre lo acertado de una decision 
de una compra, y el desarrollo de condiciones disefladas 
para satisfacer personalmente las necesidades del cliente; 
Onicamente mediante la liamada personal podrá un fabri-
caine entenderse con un cliente acerca de problemas tales 
como las entregas tardIas, las fallas del producto, o la nece-
sidad de asistencia técnica. 

Al mismo tiempo la Yenta personal ofrece un medio Onico 
de conseguir información vital sobre ci desempeflo del pro-
ducto, la actividad competitiva, ci nivel de demanda del 
mercado y las oportunidades de ventas. A diferencia de la 
publicidad masiva, la yenta personal es un canal de doble 
via entre el comprador y el vendedor. 

La yenta personal es, por lo general, preferible a la publici-
dad masiva, cuando la informaciOn es difIcil de comumcar-
se por medios masivos (ya sea porque ci mensaje es dema-
siado cornplejo, o porque es demasiado dificil llegar a la 
audiencia). También es preferible, cuando la fuerza de ven-
tas es muy pequena para respaldar ci costo de la publicidad 
masiva, especialmente cuando pueden diseflarse acuerdo 
con ci cliente individual. Finaimente, en algunas decisio-
nes de compras es importante que los compradores <<sien-
tan o prueben ci producto>>. For todas esas razones las es-
trategias de mercadeo varlan considerablemente de acuer-
do con los recursos asignados a los medios masivos de co-
municaciOn y a la yenta personal. 

El equilibno apropi ado radica en la naturaleza del mensaje 
de la yenta, y en lo apropiado de los diferentes medios para 
comunicarlo, en forma eficiente, a la audiencia objetivo. 
También depende del costo relativo de Ia utilización de 
opciones altemativas de comunicación. For otra parte, ci 
costo total de comunicar ci mensaje determinado a una au-
diencia objetivo es, por lo general, mucho mayor cuando se 
empiean campanas publicitarias, particularmente Si SOfl 

nacionales. 

ESTRATEGIAS DE JALAR, EN 
COMPARACION CON ESTRATEGIAS 
DE EMPUJAR 

En la estrategia del cmpuje, ci esfuerzo se concentra en la 
yenta ante los clientes intermediarios, por ejemplo, los mi-
noristas, y en proporcionar a estos canales de distribución 
incentivos fuertes para que promuevan el producto en for- 

ma vigorosa ante ci consumidor final. Los incentivos en 
este caso pueden incluir altos márgenes para la yenta al 
menudeo, ayudas para las ventas, concursos de ventas, y 
programas de capacitacion para ventas. En la estrategia de 
jalar, por otra parte, ci vcndedor se concentra en los gastos 
del mercadeo, o en influenciar al usuario Oltimo, lo cual se 
hace tópicamente por medio de la publicidad, para que vaya 
al aimacén y pregunte por el nombre del producto. 

En efecto, se jala ci producto por medio de los canales de 
distribuciOn, mediante la creacidn de la demanda en ci ni-
vel del consumidor. Al equilibrar los recursos del merca-
deo, la aiternativa entre las estrategias de jalar y empujar, 
descansa en muchas de las mismas consideraciones que se 
tenIan en cuanto a la alternativa entre enfatizar la yenta per-
sonal o la publicidad masiva; es decir, la eficiencia del cos-
to, la naturalcza del mensaje y el volumen de las ventas. 
Las estrategias de jalar, especialmente en los mercados del 
consumidor, pueden tener costos tremendos. 

Fundamentalmente, la altemativa depende de los tipos de 
mensajes que incidan en Ia gente para que compre, dónde y 
cómo pueden entregarse en el proceso de la decision de Ia 
compra, y a qué costo. 

La publicidad y la yenta personal son, empero, solo dos 
elementos de la mezcla del mercadeo. Las comunicaciones 
efcctivas no pueden conducir al éxito del mercadeo a pesar 
de las tendencias econOmicas, sociaies y tccnoiogicas ad-
versas. De iguai manera, los grandes desembolsos para pu-
blicidad y para ventas no pueden garantizar la yenta de los 
productos que no representen un valor para ci cliente. 

Enfoques analIticos en la formulación de la estrategia de 
mercadeo. 

La sensibilidad de la estrategia de una firma ante las cam-
biantes condiciones del mercado y los factores de costo, 
casi siempre dcberá basarse en un anáiisis cuidadoso de las 
siguientes areas: 

ANALISIS AMBIENTAL 

En ci nivel más amplio, es diii valorar la significación de 
los clementos ambientaics, lo cual incluye ci crecimiento 
de la pobiación y ci ingreso disponible, las regulaciones 
gubernamentales y los grupos de interés, tales como los 
anibientalistas o los defensores del consumidor, que pue-
den afectar la forma en que la companIa reaiice su negocio. 
Son tambidn pertinentes las directrices de los nuevos desa-
rroilos tecnológicos, la disponibilidad de matenales dave, 
y otros recursos, las tasas de inflaciOn y la eyolución de los 
estilos de vida. 

ANALISIS DEL MERCADO 

Al ccntrarse en un mercado determinado, los estrategas 
necesitarán detcrminar su tamaflo, su tasa de crecimiento, 

33 



34 

su etapa de desarrollo, las tendencias en los sistemas de 
distribución que lo atienden, los factores de comportamiento 
del comprador, la temporabilidad de la demanda, los seg-
mentos existentes en el momento o que podrian desarro-
ilarse, y las oportunidades aün no satisfechas que podrian 
proporcionar una entrada en el mercado. A continuación, 
habrá que preguntarse cuáles niveles de inversion se reque-
rirán e igualmente en cuanto al gasto para ci mercadeo. 

ANALISIS DEL COMPETIDOR 

Los estrategas también deberán conocer quienes son los 
competidores. En su caso, lo son los criadores de ganado 
vacuno, y los criadores de ayes de corral. También deberán 
preguntarse qué posición ocupan sus productos y sus mer-
cados, cuáles son sus estrategias, sus puntos fuertes y sus 
debilidades, sus estructuras de costos (en la medida en que 
puedan determinarse), y su capacidad de producciTDn. 

El análisis de la compafiIa (la industria colombiana del cer-
do) 

Usted debe valorar sus propios puntos fuertes y sus debili-
dades en comparación con los competidores en areas tales 
como tecnologfa, recursos flnancieros, habilidades manu-
factureras, puntos fuertes en el mercadeo, y la base actual 
de cientes. Los investigadores de la estrategia han acuñado 
el término <.competencias niicleo>> para descnbir aquellas 
capacidades que: 1) hacen una contribución signiflcativa al 
valor del producto de la companIa; 2) son difIciles de imi-
tar por parte de los competidores; y 3) pueden aplicarse a 
todo lo largo de una vasta gama de segmentos del mercado. 

Para los efectos de la selección del mercado y de la formu-
laciOn de la estrategia, las corupetencias dave de una corn-
pañIa pueden corresponder a las necesidades del mercado. 
Es esencial preguntar: <<j,qué podemos aportar a la fiesta? 
,en qué forma estarnos cualificados de manera singular para 
agregar aigo que los demás no pueden ofrecer en este mo-
mento?>> 

ANALISIS DEL CLIENTE 

El análisis de los patrones de comportaniiento del cliente 
es vital para ci diseflo del producto, la fijaciOn de su precio, 
Ia escogencia de los canales de distribución, y Ia estrategia 
de cornunicaciones. 

En grari medida podemos estabiecer una hipOtesis acerca 
del comportamiento del comprador, a partir de nuestros 
propios patrones de compra, y los que observamos en otras 
personas. Más allá de ello, el comportamiento del compra-
dor puede analizarse en profundidad considerable con la 
ayuda de herramientas complejas para la investigacion del 
mercado, que incluyen las técnicas de encuestas (ej: entre-
vistas con ci cliente, cuestionarios), y ana.lisis estadIsticos 
de los patrones de ventas. 

Las pruebas de mercado pueden valorar la demanda poten-
cial de un nuevo producto, el atractivo de una determinada 
marca, o el <<jalado>> relativo de los diferentes mensajes 
publicitarios. La investigación de mercado, una de las areas 
más técnicas del mercadeo es, por lo general, costosa. Su 
costo siempre debe ponderarse contra ci valor previsto de 
la información que, por lo general, es menos definitivo y 
revelador que el esperado y, en el mejor de los casos, está 
sujeto a interpretaciOn. 

Una de las herramientas nuevas y más prornisorias para el 
análisis del cliente en la década de los 90 es la medición de 
la satisfacción del cliente. Uno de los resultados del movi-
miento por la calidad en la ddcada de los 80, la mediciOn de 
la satisfacciOn del cliente, identifica los baches existentes 
entre las expectativas del cliente y sus percepciones acerca 
de lo que la compafiva Ic proporciona. Esta informaciOn 
provee directrices acerca de dónde ocasionarén mayor im-
pacto en Ia satisfacción del cliente, los servicios y produc-
tos que presenten una mejor calidad. 

ANALISIS DEL CANAL 

En la medida en que la compafiIa confIe en los intermedia-
rios para llevar el producto al mercado, su estrategia deberá 
considerar la disponibilidad de canales de distribución, asI 
como sus requerimientos. ZCudles son las estructuras de 
los costos operativos de mayoristas y minoristas? ZEn qué 
costos se incurre con más probabilidad en ci almacenamien-
to, yenta y servicio para los productos? j,qué tipos de mar-
genes se requerirán? Lqu6 capacitaciOn de ventas y soporte 
promocional serán necesarios? 

ANALISIS ECONOMICO 

La sumatoria del análisis económico de mercadeo es ci cdl-
culo del impacto en la utilidad. Si la companfa continua, 
j,cuánta utilidad puede obtener, en comparaciOn con la ren-
tabilidad que ofrecen otras oportunidades por la utilización 
de recursos lirnitados? El cálculo del impacto en Ia rentabi-
lidad valora los compromisos fijos necesarios para hacer y 
vender un nuevo producto, y luego se cuestiona acerca de 
qué contribuciones haria cada unidad vendida con miras a 
amortizar estas inversiones y a generar un mvel aceptable 
de utilidad. Por Ciltimo, calcula ci volumen de ventas que 
debe alcanzarse, y compara la cifra con ci mercado poten-
cial para ci producto. Sobra decir que dichos cálculos es-
tan, en ci mejor de los casos, basados en estimados some-
ros. Son Itiles, no obstante, para la identiflcaciOn y aisla-
miento de las variables pertinentes, y dan al gerente de 
mercadeo un marco de trabajo dentro del cuai se puede apli-
car toda Ia informaciOn disponibie, y la oportunidad de te-
ncr su mejor discernimiento al respecto. 

ANALISIS ETICO 

Las decisiones de mercadeo también requieren un análisis 
enjundioso sobre los aspectos éticos que participan en ci 



proceso de intercambio. Los clientes conflan en que los 
profesionales del mercadeo les proporcionan productos 
confiables y seguros a precios justos. Los ilderes de la corn-
pafila tienen la obligación de garantizar que los derechos 
de los consumidores no se vean comprometidos por Ia bus-
queda de beneficios, o por el objetivo de alcanzar cuotas de 
mercado. 

Hay tres principios básicos que pueden guiar ci análisis éti-
co de cualquier estrategia de mercadeo. El principio de eco-
nomIa implica que una companla no debe desperdiciar los 
recursos de la sociedad. Por ejemplo, los productos que 
dafian ci ambiente, pueden violar este principio. El princi-
pio de derecho conmina a los profesionales del mercadeo a 
tratar a los clientes y a las demás personas del mercado, en 
la misma forma en que les gustarla ser tratados. La publici-
dad veraz y el preciojusto reflejan este principio. El princi-
pio de justicia ofrece tres pautas: tratar a los iguales igual-
mente, el cuidado de los menos afortunados, y respetar la 
diferencia. Garantizar que los productos sean seguros, y que 
Ia publicidad no se aproveche de los niflos, son practicas 
consecuentes con la aplicación del principio de justicia. La 
apiicación de estos tres pnncipios para realizar un anáiisis 
ético debe, ciertamente, ser un componente esencial de la 
estrategia de mercadeo. 
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IMPORTANCIA DE LA BOLSA NACIONAL 
AGROPECUARIA S.A. EN LAS TRANSACCIONES DE 

PRODUCTOS A GROPECUARIOS 

Pore Jairo Hernando Arias Puerta, Gerente General - Bolsa Nacional Agropecuaria S.A. 

La comercialización de (a producción porcIcola a través de la Bolsa en inanera alguna puede ser una 
creación del ente bursátil, ha de ser producto del estudio y acción coordinada de los diferentes actores 
del mercado y de su presencw en un escenario que pri'ilegia (a calida4 estimula (a competitividwi y 

puede contribuir a la toma de decisiones cruciales para los productores. 

L a inclusion en el Simposio de Procesamiento y 
ComercializaciOn de la Came de Cerdo, de una pre-

sentación del sistema bursátil como mecanismo para corre-
gir las deficiencias de información y la inseguridad e infor-
malidad que afectan las transacciones, obliga a hacer refe-
rencia a la importancia que la producción tecnificada y 
moderna del cerdo y el producto mismo, o productos del 
cerdo, han tenido en el desarrollo de las bolsas de produc-
tos básicos en el mundo, al punto, que hoy en dIa el censo 
de camadas determina el movimiento de los precios del 
mercado de futuros de came y tocino, en bolsas como Ia 
Mercantil de Chicago, (CME) y esos precios y el de maIz y 
la torta de soya, productos igualmente transados en bolsa, 
determinan el peso al sacrificio y la menor o mayor dura-
ción del ciclo productivo como decisiones de los 
porcicultores para mantener su rentabilidad. 

Con la crcaciOn del Fondo Nacional de Ia Porcincultura y 
Ia actividad desplegada por la Asociación, Colombia da 
pasos importantes hacia una mayor tecnificaciOn que clara-
mente es un imperativo y desarrolla estrategias muy bien 
disefladas para cambiar visiones paradigmáticas y temores 
sin fundamento, que en buena parte explican el reducido 
consumo per capita que registra el pals. 

Aunque los precios del cerdo alcanzan niveles sin antece-
dentes como se puede observar en las gráficas anexas, la 
reiteración de crisis por baja en los precios y altos costos de 
producciOn, la constante, es Ia muy alta oscilaciOn de pre-
cios durante el año y la pérdida de ingreso real para los 
productores en los iiltimos cuatro anos. Se impone enton-
ces afinar los esquemas productivos y las estructuras de 
costos de un lado y racionalizar al máximo los procesos de 

comercialización, aspecto este Oltimo sobre el que recae 
buena parte de las expectativas de los productores, que ob-
viamente aspiran a que su actividad sea remunerativa y a 
que el mercado presente mayor estabilidad en materia de 
precios en el mediano y en el largo plazo. 

Las bolsas de productos básicos surgieron precisarnente de 
la necesidad de reducir la incertidumbre de los productores 
ante las fuertes oscilaciones de precios derivados de una 
demanda impredecible y los problemas para 
agroindustriales, cornerciantcs y consumidores derivados 
de los ciclos de abastecimiento y desabastecimieto caracte-
rIsticos de la agncultura premoderna. 

Pronto esos mercados evolucionaron a mercados para 
entrega futura y mercados de futuros que con una tradiciOn 
y experiencia de más de ciento cincuenta aflos se constitu-
yen en eje del mercado de productos básicos en el mundo, 
con una gran participación de los granos, pero igual con 
presencia de una gama muy amplia de otros productos 
agropecuarios, entre otros porcinos y sus derivados. 

La Bolsa Nacional Agropecuaria se creó a finales de la dé-
cada del 70 en consideración de la capacidad del sistema 
bursátil de contnbuir a la modernización del mercado y la 
comercializaciOn de productos agropecuarios en Colombia 
por caracterIsticas que permiten superar fallas del mercado 
propias de la economla agropecuaria de entonces, que aOn 
hoy nos afectan, como las deficiencias en la informaciOn, 
la dificultad de acceso a los mercados y Ia subordinaciOn, 
incluso de sectores empresariales de producción agraria, a 
los sectores urbanos de agroindustria y comercio. 

0 
0 

0 
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La trascendencia y potcncialidad del sistema y del merca-
do de productos agropecuarios a través de Ia Bolsa, llevó al 
Gobiemo Nacional a crear estImulos a las operaciones bur-
sátiles, como la exención de retención en la fuente para los 
pagos o abonos a las transacciones de productos 
agropecuarios sin procesarniento industrial y para los pro-
ductos agropecuarios con transformación industrial prima-
na, (decreto 508 de marzo de 1994), efectuadas a través de 
la Bolsa Nacional Agropecuaria. El incentivo multiplica 
tanto el volumen como la gama de productos cuyas tran-
sacciones se registran a través de la Bolsa; asI, durante 1997 
se lievaron a cabo 251.000 operaciones para entrega inme-
diata o a piazo', por valor de $1 .837.558.4 millones2  equi-
valentes al 15% del PIB agropecuario en donde como es de 
esperar, se destaca la participación de los productos agrIco-
las, (arroz cascara, fibra de algodón, sorgo, soya, cafe, malz 
y otros), con el 53.1%, los productos pecuarios, (ganado en 
pie, carrie en canal, polio en pie, leche entera, cerdo y came 
de res despostada, en su orden), con un 27.4 1%, los proce-
sados (arroz blanco, torta de soya, principalmente), con un 
16.6%. 

El volumen de transacciones que se efecttian en las ruedas 
diarias de negocios, que a su vez se celebran en simultánea 
con la sede principal de Ia Bolsa, en siete (7) regionales 
ubicadas en los principales epicentros de las diferentes zo-
nas de producción, además de constituir uno de los merca-
dos agropecuarios más grandes del pals y el dnico en que 
concurre ci carácter de pdblicas de las transacciones, con la 
ausencia fIsica del producto, permite contar con un im-
portante registro de información de precios, ofertas y de-
mandas que conjuntamente con el pronóstico y evaivación 
de cosechas de los principaics productos transados, integra 
el sistema de información, herramienta fundamental en los 
procesos de negociación. 

El volumen de transacciones de cerdo en pie a través de la 
Bolsa que asciende a 7.357 toneladas para 1997, represen-
ta solamente ci 0.70% del total de transacciones efectuadas 
en ci mismo periodo en la B.N.A. y aunque registra un in-
cremento del 36.5% con reiación a 1996, apenas si equiva-
le al 6.4% del total del sacrificio reportado por la Asocia-
ción Colombiana de Porcicultores para ci perlodo Enero - 
Diciembre de 1997. 

Las transacciones de productos agropecuarios asI se reali-
cen fuera de rueda de negocios pueden ser registradas en la 
Bolsa a través de sus Miembros o Comisionistas autoriza-
dos, con ci beneficio de la exención de retenciOn en la fuente; 
obviamente la atomización de buena parte del mercado 
impide o hare poco práctico que la totalidad de las nego-
ciaciones de cerdo en pie con destino a sacrificio se regis-
tren en la Bolsa pero no es aventurado afirmar y solo a 

manera de ejempio, que del sacrificio de Antioquia, ci Dis-
trito Capital y ci Valle del Cauca que ascendió en 1997 a 
1.045.861 cabezas' fácilmente pueden registrarse 600.000 
cabezas con ci siguiente beneficio financiero, representado 
en la exención de retención, que equivaldria a unos $870 
miilones una vez deducidos los costos de registro y comi-
sión; Cundinamarca, Huila, Meta, Santander, ci Tolima y 
los departamentos del eje cafetero con 254.891 cabezas, 
tienen igualmente un potencia] de registro bien importante 
en términos de anáIisis de factores de éxito en los que mu-
cho tienen que ver los costos de producciOn, que convoca 
este evento. 

Ahora bien, no se trata simplernente de registrar los nego-
cios en la Bolsa y eximirse de la retenciOn en la fuente, se 
trata de integrarse, alimentar y beneficiarse de un sistema 
de información de precios y mercados, de acceder a un sis-
tema de garantIas que aderns de la formalidad que otorga 
a la cornpravcnta su registro en la Bolsa, cubre cada vez 
más integralmente sus riesgos, para ilegar muy proxirna-
mente a la cobertura frente a las variaciones de precios, 
aspecto que tanto afecta y muy razonablerncnte preocupa a 
los productores. 

Hasta ahora no obstante, estamos reficriéndonos solamen-
te a un aspecto básico, pero que bien puede pasar a ser cx-
cepcional, el registro de las operaciones convenidas fuera 
de rueda. 

Una de las mayores virtudes del sistema bursátil y concre-
tamente de la rueda de negocios, poco aprovechada por di-
ferentes razones, por el mercado dc productos 
agropecuarios, es la <<transparencia>, entendida como la 
capacidad de Ia Bolsa como escenano de mercado, de re-
unir la más alta concurrencia posible de oferta y demanda 
de un producto determinado; los Ilmites aquI están dados 
por las dificultades de tipificación del producto que impi-
dan su negociación a partir solamente de su descripción y 
el que los productores y consumidores, llámense estos 
agroindustriales, comerciantes, almacenes de cadena, cen-
trales de abastos, hagan uso del sistema en aras de maximizar 
beneficios de un proceso cuyas deficiencias, por probie-
mas de calidad, informaciOn, estacionalidad, transporte, etc. 
conspiran no sOlo contra los productores, sino contra todos 
los eslabones de la cadena en detrirnento de una 
competitividad que cada vez es más ciaro que es un impe-
rativa. 

Con la adopción de un sistema de ciasificación, que esti-
mamos puede y debe darse en ci corto plazo, se viabiliza la 
negociaciOn de canales de cerdo en la rueda de negocios 
con posibilidades de agregar mucho rnás valor a la transac-
ciOn y proyectar formaimente una modalidad relativamen- 

Inmediata cuando la entrega se etectüa (máximo tres dias después de la rueda 
respectiva y a piazo cuando se efect(ja, o entre 4 y 150 dias despues de Ia rueda) 
2  Con un incremento de 45.15% sobre 1996 

Equivalentes a aproximadamente 87.500 cabezas 
Fuente A.C.P.- Fondo Nacional de la Porcincultura 
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te novedosa de comercialización, la yenta anticipada de pro-
ductos a través de la Bolsa, que permite reducir Ia incerti-
dumbre de precios y abastecimiento a que ya me he referi-
do y articular mucho más eficientemente los diferentes es-
labones de la cadena de producción y comercialización, 
emitiendo sefales más claras, de mercado, para orientar con 
mayor seguridad la producción y trascender luego al mer-
cado de futuros y opciones y demás denvados bursátiles 
con su enorme potencialidad de volcar mucho del ahorro y 
la liquidez de otros sectores de la economIa, hacia activida-
des como la porcicultura, con un horizonte complicado por 
los problemas de competitividad que afrontamos pero que 
mueve a articular esfuerzos, al observar el bajIsimo nivel 
de consumo nacional y de los paIses de la regiOn y la res-
puesta del consumo de cerdo a incrementos del ingreso, 
como el cercano al 30% expenmentado por China en sOlo 
un año de su reciente crccimiento econOmico. 

La articulaciOn de la oferta y demanda a través de la Bolsa, 
factible para la producción tecniflcada y empresarial, re-
quiere, además de la puesta en marcha de un sistema de 
clasificación, respecto al cual entendemos que hay una buena 
aproximación, de la decisiOn de los productores para forzar 
que Ia demanda acuda a la Bolsa (concentración de la ofer-
ta) y su capacidad de satisfacer los requerimientos de cali-
dad del mercado. 

Uno de los grandes problemas del mercado de fIsicos o dis-
ponibles en la Bolsa, (mercado <<Spot>> en lajerga bursátil) 
es el de las garantlas para cubrir los riesgos de incumpli-
miento de la operación en la entrega o en el pago. Actual-
mente las operacioncs están amparadas por una pOliza, que 
en caso de incumplimiento cubre COfl un 5% del valor total 
de Ia obligaciOn los perjuicios que se causen y con un 5% 

la eventual variación entre el precio pactado en la negocia-
ción y el precio del producto al momento de la declaratoria 
de incumplimiento. Antes de terminar el primer semestre 
de este aflo tenemos previsto que estará operando la Cáma-
ra de Compensación del Mercado de FIsicos adscrita a la 
B.N.A., que permitirá garantizar que en caso de incumpli-
miento la garantIa no se limite a la indemnización y al 5% 

por variación de precios, sino que se entrega el producto y 
se paga en las condiciones del contrato. 

Los contratos de Venta Anticipada de Productos implican 
la constituciOn de las denominadas cuentas de margen por 
cada una de las partes ante la Cámara de CompensaciOn. 
Las cuentas de margen tienen un efecto disuasivo y en caso 
de ser necesario cubren la diferencia de precio entre lo pac-
tado y el mercado, al momento del incumplimiento si final-
mente ocurre. La cuenta se constituyc como un porcentaje 
del valor de la negociación de acuerdo con la volatibilidad> 
del producto y el plazo para el cumplimiento de la opera-
ción y se mantiene con <<llamadas al margen>> que se hacen 
de acuerdo con las variaciones de precios. Los valores en 

cada una de las cuentas se reembolsan con los intereses 
correspondientes o se abonan al pago del producto al mo-
mento de Iiquidar Ia operación, para los compradores re-
sultan asimilables a los pagos anticipados de materia prima 
y para el productor, a una prima para garantizar un precio 
determinado para su producto, acorde con los requerimien-
tos de su sistema de producción y sus expectativas de ren-
tabilidad. 

Compensar, que en el mercado de bolsa es igualar el efecto 
de la compra con el producto y el de la yenta con el pago 
se facilita con la estandarizaciOn de los contratos alrededor 
de parametros como cantidad, calidad, sitio de entrega, pre-
sentaciOn, perIodo de negociaciOn, unidades, para expresar 
ofertas y demandas, perfodo de entrega, etc. 

De la tipificaciOn y clasiflcación de canales y su transac-
ción a través dc la Bolsa fácilmente puede pasarse a la 
estandarizaciOn de los contratos de compra-venta anticipa-
da del producto, y de este tipo de operaciones, que denotan 
la consolidación del mercado de ffsicos, se podrá llegar al 
Mercado de Futuros y Opciones ya no como mecarnsmo de 
mercado para el suministro y abastecimiento del producto, 
sino como mecanismo de cobertura de riesgo, alternativa 
de inversiOn, fuente de liquidez para el mercado y de infor-
macion de precios a futuro que bien puede incorporarse a 
las decisiones, más que de yenta, de producciOn. 

Bolsas como la Mercantil de Chicago (CME) tienen una 
larga trayectoria en el Mercado de Futuros y Opciones, tanto 
de cerdo en pie como de cerdo en canal y tocino, guardan-
do siempre una estrecha relaciOn para Ia definiciOn de sus 
contratos con el comportamiento y calidades del negocio 
de fIsicos, y una estrecha colaboración con agencias como 
el Departamento de Agricultura que por ejemplo suminis-
tra a la CME informaciOn diana relativa a volumen del 
mercado, peso promedio de las canales, costo base de las 
canales sobre una base de un determinado rendimiento de 
canal, etc. que hacen posible el funcionamiento del Merca-
do de Futuros sobre un subyacente de fIsicos ambos estre-
chamente relacionados con los paránietros que tocan con la 
calidad del producto. 

La comercializaciOn de la producciOn porcIcola a través de 
la Bolsa en manera alguna puede ser una creaciOn del ente 
bursátil, ha de ser producto del estudio y acciOn coordinada 
de los diferentes actores del mercado y de su presencia en 
un escenario que privilegia la calidad, estimula la 
competitividad y puede contribuir a la toma de decisiones 
cruciales para los productores. El espacio breve de esta pre-
sentaciOn es adecuado para sugerir una alternativa a la 
comercializaciOn; la práctica y la conjunción de esfuerzos 
permitirá profundizar el análisis y hacerla realidad. 

Santafé de Bogota, 11 de enero de 1998. 

38 
	

Volatibilidad:fluctuaciOn significativa del precio de un producto en un periodo de tiempo determinado. 
De hecho la Cámara de CompensaciOn se define como el cornprador para todos los vendedores 

y el vendedor para todos los compradores. 



CUADRO ANEXO No. 1 

BOLSA NACIONAL AGROPECUARIA S.A. 

CERDO. CANTIDADES TRANSADAS 1994 - 1997 
(TONELADAS) 

MESES 1994 1995 1996 1997 

ENERO 306.4 440.5 321.4 448.1 
FEBRERO 254.7 317.1 378.7 347.3 
MARZO 323.5 331.2 276.4 322.0 
ABRIL 327.9 227.6 243.0 581.8 
MAYO 296.9 383.9 303.1 913.3 
JuN10 426.3 345.0 240.5 759.7 
JULIO 602.5 368.2 322.5 737.6 
AGOSTO 418.4 416.8 481.3 670.4 
SEPTIEMBRE 484.8 283.3 364.9 580.5 
OCTUBRE 437.7 282.1 486.3 754.4 
NOVIEMBRE 602.5 266.8 717.6 514.5 
DICIEMBRE 421.7 362.8 453.6 727.9 

TOTAL 4903 4025 4589 7 357 

CERDO. PRECIO PR0MEDI0 MENSUAL 1994 - I 997 
(PESOS POR TONELADA) 

MESES 1994 1995 1996 1997 

ENER0 1 068 448 1 530 289 1 757 685 1 561 382 
FEBRERO 976922 1 581 498 1 680 749 1 473 415 
MARZO 1 004 094 1 543 573 1 562 920 1 416 890 
ABRIL 1 025 580 1 406 274 1 419 393 1 439 550 
MAYO 1 076 488 1 337 336 1349650 1 535 555 
JUN10 1 099 541 1 527 656 1 304 576 1 601 192 
JULIO 1 215 901 1 441 292 1 399 583 1 644 025 
AGOSTO 1 269 243 1 566 347 1 406 548 1 855 409 
SEFTIEMBRE 1 244 786 1 568 688 1 380 658 1 897 729 
OCTUBRE 1 258 284 1 591 368 1 394 336 1 959 616 
NOVIEMBRE 1378761 1646668 1489800 2069126 
DICIEMBRE 1 508 749 1 701 196 1 566 936 2309312 

TOTAL 14 126 797 18442185 17 712 834 20 763 201 

FUENTE: BNA S.A. U. PLANECIóN Y CONTROL GEZTI6N. CON BASE DATOS DETO INFORMACIÔN. 
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APUNTES PARA UN SISTEMA DE CLASIFICACION 
V PAGO DE CANALES PORCINAS 

Por: Sergio Octavio Giraldo Molina, Departamento Técnico, Tecniagro S.A. 

Nuestro pals debe implementar to más pronto posible un sistema de clasificación de canales porcinas con base en 
el contenido de magro. Ello es necesario no solo para que to industria porcina pueda competir con los mercados 
internacionales, sino también para dar a La industria compradora de came porcina una mayor competitividad 

ante sus iguales extranjeras ya presentes en los mercados nacionales. 
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En primer lugar, nos referiremos a los sistemas de cali 
ficación y clasificación establecidos por la Comuni-

dad Económica Europea (CEE), sistemas que determinan 
los mercados de came porcina más importantes del mundo; 
haremos mención de otros sistemas y expondremos breve-
mente los resultados preliminares del trabajo que en la ac-
tualidad estamos desarrollarido. 

1.PROGRAMA EUROPEO DE CALIFICACION Y 
CLASIFICACION DE CANALES 

En términos de English (12) el principal componente de la 
calidad de la canal porcina es la relación came magra a 
grasa: siendo otros aspectos importantes la relación magro 
a hueso, la proporcion de magro en las partes más caras y la 
profundidad del mdsculo por encima del hueso. En este 
sentido Walstra (20), Kemster y Cook (15) alirman que como 
la demanda de los consumidores es por más y más came 
magra, Ia producción tiende hacia menos canales grasosas. 
Por tanto, es necesaria una estimaciOn más exacta de la masa 
magra parajustificar un sistema de pago más diferenciado 
de los esfuerzos de los granjeros por producir animales de 
Ia composición deseada. 

Si bien la necesidad de tener métodos de descnpcidn de las 
canales surgió en los paIses exportadores de came, y, en el 
caso de los porcinos, los comienzos surgen en Dinamarca 
para mantener el estándar de calidad de sus exportaciones 
al Reino Unido (9), en lo que toca a sistemas de califica-
ción y pago de canales basados directamente en el conteni-
do de magro, se nombra a los canadienses como los pione-
ros (12). En general se dice que Dinamarca, Suecia y Cana-
dá (13) fueron los lIderes en el establecimiento de la clasi-
ficación electrónica y en el establecimiento de sistemas 

nacionales para basar el valor de la canal de cerdo en medi-
das objetivas de su composición. 

Para la Comunidad Económica Europea (CEE) la clasifica-
ción de canales porcinas está reglamentada desde 1967 (10), 
y los seis Estados miembros iniciales han operado un es-
quema de clasificación desde 1970(7) con el propdsito prin-
cipal de reportar precios. La profundidad de la grasa en la 
lInea media y una evaluaciOn de la conformación eran utili-
zadas para estimar el contenido de magro de la canal (Re-
glamento 2670/75 - 9 -). Por su parte, Canada implementó 
su Sistema Nacional en 1968 basado en Ia rnedición del 
espesor de Ia grasa en la Ilnea dorsal media (6). 

En 1977, cuando el Reino Unido, Irlanda y Dinamarca in-
gresaron a la CEE, los dos primeros paIses ya utilizaban 
sondas ópticas (introscopio, y sonda Ulster), mientras que 
en Dinamarca el KS-Meter habIa sido desarrollado. Con 
ellos se hacIan medidas laterales de la grasa y también fue 
producido el FDI en Nueva Zelanda. Además el KS-meter 
ya hacIa una medición del espesor del mdsculo del lomo 
(19). Si bien la técnica aceptada en la CEE hasta ese mo-
mento era relativamente simple y no requerIa equipo espe-
cial, ella no fue aceptada por estos tres nuevos paises miem-
bros (15). 

La subjetividad que implica la apreciación visual de la con-
formación provocó una insatisfacción de los productores, 
dada la importancia de este criterio comercial en la deter-
minación de la clase de la canal (9). La calificación de la 
conformación del animal era un intento por estimar la 
muscularidad, y si bien entre los primeros seis paIses miem-
bros se estableció un sistema uniforine, la gente no crefa, 
por ejemplo, la proporción de canales de clase superior que 
se reportaban en varios palses. Sesiones de clasificación 



paralela con jueces de varios palses revelaron grandes due-
rencias (Huiskes et aL, 1983; -19-). 

Además del elemento subjetivo del Esquema, habla una 
considerable evidencia que mostraba que las mediciones 
que estos tres paIses haclan tomadas sobre ci M. 
Longuisimus mediante una sonda, eran mejores predictores 
del magro que la profundidad de la grasa en ci lfnea media 
(15, 19). Entonces, los tres nuevos Estados miembros tam-
bién tumbaron la evaluación visual de La conformación, no 
solo debido a que era subjetiva, sino además porque ella 
contribufa muy poco a la predicciOn del magro en sus p0-
blaciones particulares de cerdos (15). 

La discusión del Esquema continuó, y, finalmente, ci 13 de 
noviembre de 1984 (17) se publicO la resolución con el 
nuevo esquema de clasificación de canales de cerdo de la 
Comunidad EconOmica Europea (Rcgulación EEC No 
3220/84 - 3 -). El Esquema exige que todos los paises de la 
CE establezcan sistemas basados en medidas objetivas que 
hagan posible el cálculo del porcentaje de came magra. Se 
exigiO además que cstos sistemas estuvieran trabajarido en 
todos los palses miembros para Enero 10  de 1989 (13). El 
esquema es obligatorio para todos los mataderos, excepto 
para aquellos con menos de 200 cerdos por semaria, y debe 
incluir todos los cerdos a excepción de los usados para re-
producción (17). For su parte, Canada modificó su sistema 
de clasificación desde abril de 1986 basándolo en la esti-
maciOn de la proporciOn de magro de la canal con una me-
dición lateral mediante equipo electrOnico (5). 

La mayorIa de los autores mencionan que el cambio más 
importante ocurrido en la reglanientación de la CEE en 1984 
fue ci reemplazo de un método visual, esto es, subjetivo, de 
calificación por mediciones objetivas y estimados estadIs-
ticos del contenido de came magra; siendo este iiltimo el 
principal elemento componcnte del valor comercial 1e las 
canales (3,9, 10, 15, 19). 

Entonces Ia clasificación se basa exclusivamente en el con-
tenido de magro de la canal; si bien el valor comercial pue-
de incluir otros critenos (10). A cada pals miembro se le 
permite usar cualquier sistema de medidas siempre que sea 
adecuado para estimar el porcentaje de magro en La canal. 
Evaluaciones subjetivas (como por ejemplo puntos por con-
formaciOn y forma) no son aceptados para este propOsito 
(17) 

El Esquema de Ia CE contiene los siguientes elemen-
tos (3, 17): 

a) PresentaciOn normalizada de las canales, con ajustes 
establecidos para las presentaciones no estándares (Ej. 
Italia excluye cabeza, Dinamarca excluye grasa <<flare>> 
diafragma y riñones, etc.). SegOn Dumas (10), en ci 
Esquema se entiende por canal ci cuerpo después de 
sangrado, eviscerado y depilado, despojado de la Len-
gua, pezufias, genitales, pero con la grasa pélvica renal, 
riflones y diafragma. 

IdentificaciOn individual de las canales. 

Utilización de medidas fIsicas objetivas de una o más 
pastes de la canal y tdcnicas estadIsticas para predecir 
ci porcentaje de came magra. Este criteno determina la 
ubicación de la canal en una cualquiera de las clases 
que aparecen en la Tabla 1. El porcentaje de magro re-
dondeado a la unidad o la letra correspondiente deben 
set registrados sobre cada canal o en ci documento de la 
clasificaciOn. 

El peso frIo se obtiene a partir del peso en la cadena 
de sacrificio descontando ci 2%, siempre que no haya 
transcurrido un perlodo máximo de 45 minutos entre ci 
sangrado y ci pesaje. 

Dentro de los principales objetivos y razones de este Es-
quema de clasificación de canales de la CEE se pueden 
mencionar los siguientes (3, 10, 20): 

La garantla de un pagojusto a los productores. 
Información al productor para mejorar sus sistemas 

de producciOn de modo que pueda mejorar la calidad 
de su producto de sacrificio y por tanto sus ingresos. 

Hacer comparables las cotizacioncs de precios para 
todos los estados miembros y por lo tanto hacer posible 
un seguimiento exacto del mercado en toda la comuni-
dad. 

Mejorar la transparencia del mercado siempre y cuan-
do las canales sean mercadeadas con base en su conte-
nido de came magra. 

Establecer precios promedios para el célculo de un 
precio de referencia. 

Diferenciación al momento de la yenta y agrupamien-
to de la matena prima para proceso. El frigorifico pue-
de separar las canales en función de las demandas de 
sus clientes. 

La clasificación también es necesaria para registrar 
los precios de cotización de los palses miembros. Las 
transacciones del mercado y la confiabiiidad en ci siste-
ma, sOlo bcneficiarán si la ejccución es adecuada; por 
lo tanto tienen que darsc y acordarse unas excelentes 
definiciones de los parámetros descriptivos. 

La organización del Mercado Comtin para porcinos prevee 
ci establecimiento de un precio comunitario de mercado, el 
cual se utiliza para comparar el precio de oferta con el pre-
cio mundial (9). El precio estándar publicado en Bruselas 
está en relación con una canal dcfinida en grado U (50-
55% de came magra) con un peso estándar entre 60 y 90 
kilos. 

Como resultado del sistema de clasificaciOn de canales de 
la Comunidad Europea, durante La década pasada, los cer-
dos Daneses han incrcmentado constantemente ci porcen-
taje de came desde un valor inferior al 56% hasta cerca del 
58% en 1989. Su Ilnea de base de pago está establecida al 
56% con un descucnto severo cuando ci porcentaje de car-
ne cae por debajo de este nivel. El premio pagado por cer- 
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dos por encima del 56% es modesto. Este pals exporta el 
80% de sus productos de cerdo. Lo que significa que la 
industria porcina cuenta para ci 10% del total de exporta-
ciones de Dinamarca (13). 

Entre 1987 y 1990 ci porcentaje de magro paso en el Oeste 
de Francia de 53.3 al 54.9. Dice Dumas (10) que para la 
mayor parte de Europa, la mejora ha sido general y una 
excepciOn son los Palses Bajos donde el incentivo econO-
mico es muy poco. 

En Gran Bretafia ci sistema nacional de clasificaciOn de 
canales se estableció en 1971, y para 1984 cubria casi ci 
80% de los cerdos sacrificados. En 1986 Kemster estimó 
que el porcentaje de magro en los cerdos británicos se 
incrcmentO de 47.6% a 52.2% en 1984 (13). 

2. SISTEMAS DE CLASIFICACION 

Más de 50 anos de investigaciOn y desarrollo han transcu-
rrido en la calificación y clasificación de canales de cerdo. 
Iniciando con evaluaciones visuales, pasando por medidas 
directas de varios parámetros de grasa y magro con planti-
has y reglas metáiicas, la industna ha ilegado al punto don-
de varias técnicas electrOnicas aitamente sofisticadas están 
disponibles. Aigunas de elias esperan solo ci paso final de 
desarrollo antes de su aplicaciOn comercial. 

En verdad, en la medida en que la apreciación visual de la 
conformaciOn dejó de ser un criterio para la clasificaciOn 
de la canal, ha habido un considerable desarrollo de equi-
pos y técnicas que hacen posible una estimación muy pre-
cisa del porcentaje de magro en la canal. Las técnicas dis-
ponibles varian en sofisticación desde una simple regia para 
Ia medición de la profundidad de la grasa en la linea media, 
pasando por sondas manualcs y de registro automático para 
la mediciOn de la grasa y ci mi.isculo, hasta sondas robótica 
y analizadores de imágenes de video. 

Un método es Ia asociación de una o varias medidas en 
determinados sitios de la canal, un equipo para hacerlas y 
una ecuaciOn para predecir ci magro con base en ellas. En 
la mayoria de los casos la ecuación es función del espesor 
de la grasa dorsal y/o de la profundidad del miIsculo 
longissimus dorsi medidos a 6 cm. de la lfnea media entre 
la tercera y la cuarta iiltimas costillas. El espesor de la gra-
sa dorsal tambidn se puede medir a 6 cm. de la hinca media 
entre la primera y la segunda ultimas costihlas o a 8 cm de 
la ilnea media entre la tercera y cuarta uiltimas vertebras 
lumbares (10). 

La mayorIa de los sistemas que han sido aprobados en Ia 
Comunidad Europea cuentan con instrumentos que deter-
minan la profundidad de ha grasa y ci magro en uno o más 
puntos de la canal. Los aparatos tienen la capacidad de de-
tectar los puntos de interfase grasa-magro y magro-aire que 
son encontrados cuando la sonda pasa compietamente a tra-
yes de la sección del lomo de las canales. 

La CEE ha establecido un procedimiento para aprobar la 
adopción de una técnica de clasificación dentro de un pals. 
La condición para ci estimado del porcentaje de came ma-
gra está definida en la regulacion de Ia EC No 2967/85. Un 
sistema de cahificaciOn y clasificaciOn será aprobado por la 
Comisión de la CE sOlo si ci coeficiente de deterininación 
(R5) para la predicciOn del porcentaje de magro es mayor 
de 0,64 (una correiaciOn minima de 0.8) y ci residual de la 
desviación tIpica (RSD) es menorde 2.5 % (9, 13). La ecua-
ciOn dc predicciOn (asociada a cada equipo) debe tener como 
base ha disecciOn detallada de un mInimo de 120 canales 
(9,10). 

Una investigaciOn realizada en 1979 con ha cooperaciOn de 
los distintos paIses de la CEE mostró que es imposible en-
contrar una ecuaciOn de regresiOn ala que puedan ajustarse 
todos los grupos de cerdos. Esto lógicamente implica que 
no es posible utilizar un sistema de clasificación de canales 
comdn a todos los paIses de Ia CE que prediga eficazmente 
el porcentaje de came magra en todos los diferentes tipos 
de cerdo presentes en Ia CEE (9). Cada pals desarrohia el o 
los procedimientos que considere convenientes y los some-
te a aprobación por la Comisión en Bruselas. 

2.1 Equipos y procedimientos 

A continuaciOn se enuncian algunos de los equipos y pro-
cedimientos más comiinmente utilizados en Europa y otras 
partes del mundo. 

Opticos 
En estos equipos, una sonda con una ventana iluminada 
por una fuente de luz en su extremidad traspasa los tejidos. 
En el exterior, visualmente se puede detectar ci hImite entre 
la grasa y ci mdsculo gracias a ha diferencia de color. La 
profundidad es observada sobre una escala graduada. Los 
aparatos de este estilo son ci Endoscopio o Introscopio (pro-
ducido en Dinamarca) y ha sonda Ulster (producida en fr-
landa del None). Debe mencionarse que se han encontrado 
variaciones en las mediciones con introscopio asociadas al 
operario (19). 

Conductividad eléctrica 
KSA (Kod-Spaek-Automatisk): Producido por SFK en Di-
namarca. Tiene anillos sensores al final de la sonda que 
detectan ha diferencia en la conductividad entre diversos 
tejidos y también entre la pared costal y ci aire (19). 

SKG II (Schlachtkorper-Klassifizierungs-Gerat) 
Mercadeado por Tecpro (RDA), es un equipo vohuminoso 
que combina una pistola para una medida de grasa en la 
linea media con un procedimiento clectromecánico 
(potenciOmetro) sobre el mtisculo glureus medius y un sis-
tema electromecánico y eiectroneumático para 2 medidas 
de ancho de ha canal y la medida del ángulo del jamón. El 
SKG es ci dnico aparato que permite, adcmds de la mcdi-
ción para estimar ci porcentaje de magro, ha apreciación 
objetiva de la conformación de la canal (10, 19). 



Reflectancia 
Una sonda penetra dentro de Ia piel y los tejidos graso y 
magro. En su extremo están fijados un diodo foto-emisor y 
un fotorreceptor. Un potenciometro devuelve una señal de 
reflectancia de los tejidos traspasados. La grasa, siendo más 
clara que ci mLisculo, devuelve un nivel de reflectancia más 
elevado. A diferencia del KSA, detecta el espesor del mfis-
culo y no la profundidad incluyendo la pared costal (19). 

La mayorIa de las sondas de clasificaciOn que han sido apro-
badas en la CEE y Canada cacn en este grupo en el que la 
luz reflejada se detecta electrónicamente. Hennessy Grading 
Probe -HGP- (producido en Nueva Zelanda), Fat-O-Meater 
-FOM- (producido en Dinamarca), Destron PGI 00 (produ-
cido en Canad.) y Tecpro P0200 (producido en la RDA), 
todos operan con base en este principio, pero con diferen-
cias en ci rango de longitud de onda utilizada y en la forma 
como la información es almacenada y procesada. Los pal-
ses que han recibido aprobación para uno o más de estos 
instrumentos incluyen: Alemania, Holanda, Gran Bretafia, 
Repiiblica de Irlanda y Canada. Además son usados am-
pliamente en Finiandia, Suecia, y Francia (Waistra, 1989 - 
13-). 

El HGP trabaja con luz en ci rango del verde-amarillo. En 
el FOM la luz está en el infrarrojo cercano (19). 

De lejos, la aplicación más sofisticada de este principio de 
la sonda optica es el Centro Danés de Clasificación de Ca-
nales Porcinas (KC). El espesor de la grasa y la came y ci 
espesor total son medidos en 17 sitios de la canal. La yen-
taja que se defiende para esta sonda multiple incluyc una 
determinaciOn más exacta del total de magro en la canal y 
la capacidad para determinar ci porcentaje de came magra 
en un corte individual de la canal. Dinamarca esperaba que 
todas las saias de sacrificio tuvieran instalados a finales de 
1990 centros de clasificación (13). 

En la medida en que las carnes pálidas presentan mayor 
poder de reflección de la luz, tanto ci FOM como ci HGP 
son capaces de medir ci color del mdsculo, y por lo tanto 
evaluar la incidencia de PSE y DFD. Sin embargo al mo-
mento de la clasificación (30-60 minutos después de la 
muerte) las caracteristicas del mdsculo carnbian rapidamente 
y pequeflas variaciones en ci tiempo de medición tienen 
efecto considerable sobre las mediciones de reflectancia. 
Es necesaria, pues, investigación adicional (17). Tambidn 
se expone como posibilidad potencial de estos equipos la 
evaivación del marmoreo (19). 

Ultrasonido 
Una sonda puesta sobre la piel emite ultrasonidos y los ecos 
devueltos por los tejidos traspasados permiten medir la grasa 
y ci magro. El aparato en ci mercado se denomina Ultra-
FOM (10). 

Otros procedimientos 
LSQ (Leriden-Speck-Quotient): Procedimiento propuesto 
por Pleiffer & Falkenberg (1972) basado en la medición de 

la profundidad de la grasa sobre ci M. gluteus medius (al), 
profundidad de la grasa en ci extremo anterior del mismo 
mdsculo (a2) y espesor del mdsculo desde el iuitimo punto 
hasta ci lado dorsal de la columna vertebral (b); todas son 
mediciones sobre la superficie de la canal partida. El co-
ciente (al + bl)/ 2b se usa para estimar ci contenido de 
magro (19). 

SFQ (Speck-Fleisch-Qutieflt): Es ci cociente entre la grasa 
al y la profundidad del mtiscuio cuando se procede de al 
hasta la columna vertebral. Se desarrolló un cuchillo mecá-
nico llamado QMS (Quotient Messchinber) que lee el co-
ciente (19). 

Procedimiento ZP (Zwei-Punk): Propuesto por la FRG. 
Estima ci porcentaje de magro a partir de las mediciones al 
y b del LSQ. Las medidas pueden tomarse simplemente 
con una regla o por un instrumento electromccánico (19). 

2.2 Equipos aprobados por La CEE 

Para 1989 los equipos utilizados y aprobados por la Comi-
sión en Bruscias (3) eran los siguicntes: 

Béigica: 
I método: Schiachtkorperklassifizicrungsgerat (SKG II) 

Dinamarca: 
3 métodos: Klassification Centre (KC) 
Manual Klassification (MK) 
Kod-Spaek-Automatisk(KSA) 
(modificado) (apiicado hasta ci 30 de junio de 1990) 

Alemania: 
2 métodos: Escaner ultrasonico (SSD 256) (mdtodo de 
refercncia) 
Zwei-Punkt-Messavcrfahren (ZP) 
3 métodos hastajunio 30 1990: 
Schlachtkorperklassifizierungsgerat (SKG II) 
Fat-O-Meater (FOM), 
Zwei-Punkt-Messverfahren (ZP) 

Ellas: 
3 métodos: Destron (Dest); 
Fat-O-meater (FOM); 
Hennessy-Grading-Probe (HGP) 

España: 
3 métodos: Destron (Dest); 
Fat-O-Measter (FOM); 
Hennessy-Grading-Probe (HGP) 

Francia: 
5 Métodos: Fat-O-Meater (FOM-8); 
Fat-O-Meater (FOM-6); 
SPC-Sydei (SPC); 
Destron (DEST); 
MJtodo manual. 

Irlanda: 
3 mdtodos: Fat-O-Meater (FOM); 
Hennessy-Grading-Probe (HGP-2); 
Introscopio. 

Itaiia: 
3 métodos: Fat-O-Meater (FOM); 
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Destron (Dest); 
Introscopio. 

Luxemburgo: 
1 método: Hennessy-Grading-Probe (HGP). 

Holanda: 
I método Hennessy-Grading-Probe (HGP). 

Reino Unido Excluyendo Irlanda del None: 
3 métodos: Introscopio; 
Fat-O-Meater (FOM); 
Hennessy-Grading-Probe (HGP-2). 

Irlanda del Norte: 
2 métodos: Introscopio; 
Mark II Ulster Probe 

2.3 Costo y precision de los equipos 

En lo que hace ala precisiOn de los distintos métodos, Forrest 
(13) dice que ella varfa de pals a pals debido a las diferen-
tes combinaciones de equipos y sitios de medición. Las pre-
cisiones reportadas para las sondas Opticas electrónicas van 
desde un R2 = 0,86 con RSD = 2,31, hasta R2 = 0,78 con 
RSD = 2,09. En las sondas introscopio y Ulster van desdc 
R2 = 0,78 con RSD = 2,31 hasta R2 0,68 con RSD = 2.00 
(Walstra, 1988 -13-). 

Por su parte, Walstra (19)despuds de citar gran cantidad de 
trabajos comparativos dice: <de esta revision puede con-
cluirse que la exactitud del introscopio y la sonda Ulster 
solo son ligeramente infenores que ci FOM y HGP, y en 
algunos casos estos son iguales a aquellos. KSA presenta 
una més baja exactitud que FOM y aun más baja que 
Introscopio y SKG. El LSQ y SFQ no difieren entre los 
dos. En las comparaciones entre FOM y HGP los resulta-
dos varlan desde iguales, ligeramente mejor o ligeramente 
peor para el FOM. En un caso HGP fue ligeramente mejor. 
HGP y Destrom no difieren, o se encuentra una precision 
ligeramente mejor en el HOP>>. 

Segtin Chadwick (7), los equipos més sofisticados que se 
están desarrollando pueden valer 500.000 Libras Esterli-
nas en comparaciOn con 500 Libras de una sonda optica y 
con una cifra que va de 10.000 a 20.000 para las sondas 
automáticas. Los centros para la clasificación de canales 
que instaló Dinamarca que hacen mediciones en 18 puntos 
cuestan airededor de 400.000 Libras. 

2.4 Nuevos desarrollos 

Forrest menciona otras tecnologIas actualmente en desa-
rrollo, suficientemente exactas, pero con dificultad para 
adptarse a las llneas de proceso. Ellas son: gravedad espe-
cIfica, conteos de potasio 40, técnicas de dilución, trazas 
de gases radioactivos, tomografia de rayos X computarizada. 
Tambidn hace referencia a mdtodos como Ia bioimpedancia, 
imágenes de video más sondas grasa-magro y la 
escanografla electromagnética (TOBEC - <<Total body 
electrical conductivity>>) (13). Este Liltimo bastante 
prornisorio, desarrollado en La U. de Purdue en USA. 

De otro lado, Diestre (9) menciona los mdtodos VIA (aná-
lisis de imágenes de video) ya utilizados experimentalmente 
en vacunos y los VU-s (ultrasonido de velocidad) ya utili-
zados en ammales vivos. 

2.5 ApreciaciOn visual 

Entonces, como lo dice Walstra (20), <<el ojo del maestro ya 
no es suficiente>; Ia evaluaciOn visual en la clasificación de 
canales debe scr descartada de los sistemas donde el por-
centaje de came magra es estimado con base en medicio-
nes absolutas. En suma, desde el punto de vista económico, 
las evaluaciones visuales son un punto de partida equivo-
cado (De Boer, 1984 -20-). 

La tabla 2 muestra que la calificación de la conformaciOn 
no hace una contribución extra a la exactitud en la estima-
ciOn del porcentaje de came magra en cerdos(20). De la 
niisma manera, en Francia, en la Primavera de 1986 se cla-
sificaron por el método antiguo y el nuevo de la CEE 
150.000 cerdos y los resuitados de Ia tabla 3 muestran Ia 
total falta de correspondencia entre el método que incluye 
la calificaciOn subjetiva y el método basado en mediciones 
objetivas para la predicciOn del magro en la canal (10). 

3. SISTEMA NACIONAL DE CLASIFICACION DE 
CANALES EN GRAN BRETANA 

Queremos traer este esquema como un ejemplo bien ilus-
trativo de cOmo funciona un programa nacional de califica-
ción y clasificación de canales porcinas para su mercadeo 
nacional e internacional. Como resuitado de este progra-
ma, en la poblaciOn porcina del Reino Unido se ha reduci-
do la grasa dorsal a una rata de medio milimetro por aflo. 

El Servicio de Clasificación de Canales fue establecido por 
la MLC (Meat and Livestock Comission) en 1971, y para 
1973 se clasificaron el 54 % de los cerdos sacrificados en 
ci pals (17); desde 1984 el servicio cubre casi el 80 % de 
los cerdos (13). 

Procedimiento realizado a cada canal (18): 

Identificación de Ia canal. 
Chequear que la canal tenga los componentes estable-
cidos. 
Asegurar que la canal sea pesada correctamente. Se hace 
el descuento establecido por peso de canal caliente para 
estimar ci peso de la canal fria, segtmn los distintos tiem-

0S entre sacrificio y pesaje. 
Tomar la medida apropiada (profundidad del lomo yb 
profundidad de grasa sobre el lomo) con el instrumento 
aprobado por la CE. 
Se calcula ci estimado del porcentaje de came magra y 
se registra en el documento establecido el grado de cia-
sificaciOn. Se puede anotar la medición del espesor de 
grasa sobre la canal. Si es para exportación, el grado 
CEE se coloca encima de la canal. 



Examen visual para buscar faltas y descalificaciones por 
daños en piel, golpes, deformaciones, etc. 
Identificación de las canales de machos enteros. 
Registro de la información colectada. La MLC entrega 
dos copias de la clasificación, una puede ser para el pro-
ductor de los cerdos. 

Métodos e instrumentos (18): 

Cada método hace mediciones en la canal con un equipo 
aprobado por CEE: sonda optica (introscopio), Fat-O-
Meater (FOM) o Hennessy Grading Probe (HOP). FOM y 
HOP son automáticos y registran la información. 

Método 1: Espesor de grasa y piel en los sitios P1 y P3 a 
nivel de la cabeza de la ijitima costilla, usando sonda ópti-
Ca. La sonda se introduce a 4.5 y 8.0 cm de la ilnea media 
dorsal. Se registra la suma de las mediciones de P1 y P3. 

Método 2: Espesor de grasa y piel en el sitio P2, a nivel de 
Ia cabeza de la tultima costilla usando sonda dptica. La son-
da es introducida a 6.5 cm de la Ifnea media dorsal. 

Método 3F y 3H: Espesor de grasa y piel en los puntos P1 
y P3 como en el método 1, pero medidos con FOM (3F) y 
con HOP (3H). La sonda se introduce a 4 y 7.5 cm de la 
linea dorsal media. Se registra la suma de P1 y P2. Espesor 
de grasa y piel a 6 cm de Ia lInea dorsal media entre la 
tercera y cuarta tiltimas costillas tomadas con FOM y HGP. 
Esta medida se denomina grasa de la costilla. Profundidad 
del longissimus dorsi (ojo del müsculo) a 6 cm. de la lmnea 
dorsal media entre la tercera y cuarta iiltimas costillas con 
FOM y HOP. Esta medida se denomina miisculo de las cos-
tillas. El método 3 puede usarse en canales no partidas. 

Método 4F y 411: espesor de grasa y piel en el punto P2 
como en el método 2, pero tomados con FOM (417) o con 
HGP (4H). El instrumento se introduce a 6 cm de la linea 
dorsal media. Grasa de la costilla y mtsculo de la costilla 
como en el método 3. 

La intención de Gran Bretafia es utilizar la sonda optica 
(Introscopio) y otros equipos de registro automático como 
el FOM y el HOP cuyas ecuaciones y uso estén aprobados 
por la Oficina de la CE en Bruselas. Sin embargo, las medi-
das con introscopio (que también está aprobado por la CEE) 
forman la base del servicio de clasificación de canales en el 
Reino Unido. 

En los procedimientos del Reino Unido, a un mismo peso, 
la relacidn entre la grasa en P2 y el estimado del magro 
toma la forma de una lInea recta. Por lo tanto, con los me-
todos que utilizan introscopio se puede calcular en forma 
muy simple el porcentaje de magro (7). No obstante, Ia 
medición de la profundidad del lomo agrega una pequefia 
dosis de precision que puede ser importante en algunos Ca-
sos. Por ejemplo, dice la MLC (17) que en algunas lIrieas 
de cerdos se ha mejorado la relación magro-a-hueso sin ser 

ella identificada por la sola medición de la profundidad de 
la grasa. Por ello dice Chadwick (7) que con las sondas 
automáticas (método reflectivo) las canales con mayores 
profundidades de rntisculo podrfan beneficiarse de un ma-
yor porcentaje de magro y viceversa. Los resultados mues-
tran un efecto de 1.5 unidades porcentuales de magro por 
cada 10mm de profundidad del müsculo en la misma me-
diciOn de P2. 

En 1991 IaMLC clasificO el 78.3 % de los cerdos sacrifica-
dos en el Reino Unido, de los cuales el 76.4 % lo fueron 
con Introscopio. Además el 68 % utilizaron el método 2 
(espesor de grasa y piel en P2), y el 32 % utilizaron el me-
todo I (es decir la suma de Pl+P3) (18). Los resultados de 
esta clasificación se exponen en la tabla 4. 

En Oran Bretaña, algunos procesadores pagan con base en 
el valor del porcentaje de magro, mientras otros lo hacen 
con base en las medidas P2 o Pl+P3 (12). 

4. SISTEMAS DE PAGO DE CANALES 

Como se ha visto hasta aquI, el estimado del contenido,  de 
magro es el principal determinante del precio de la canal. 
Ahora bien, en muchos esquemas, para un mismo conteni-
do de magro, el peso de la canal modifica su precio. En 
otras oportumdades, el pago se hace exclusivamente con 
base en el contenido de magro. 

De otro lado, en la medida en que las mediciones de grasa 
dorsal son un excelente indicador del contenido de magro 
en la canal (en algunos sistemas la ecuación de predicciOn 
solo incluye esta variable), en oportunidades las tablas de 
pago y clasificación están dadas en función del valor de 
grasa dorsal; pero, obviamente, las escalas establecidas con-
cuerdari perfectamente con el contenido de magro corres-
pondiente a los diferentes valores de grasa dorsal. 

Los criterios de pago segiin el magro no son enteramente 
homogéneos para todos los paIses. Por ejemplo, en algunos 
casos los Esquemas buscan castigar fuertemente las cana-
les grasosas y premiar con grandes diferencias en el precio 
las canales más magras; en otros Esquemas el castigo para 
las canales grasosas es muy grande y no es destacado el 
premio por las canales más magras. 

A continuaciOn se traen algunos ejemplos de sistemas de 
clasificaciOn y pago de canales en diferentes paIses del 
mundo. 

4.1 En palses europeos 

La figura I muestra los sistemas que funcionabari en Sue-
cia y Dinamarca en 1987 y la propuesta que se implantarIa 
en Alemania y Holanda (7). Los precios están expresados 
en moneda del Reino Unido. Obsérvese cómo para Alema-
nia y Holanda el sistema es en lInea recta, o sea que el pre- 47 
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mio o castigo por cada unidad porcentual de contenido de 
magro es ci mismo en cualquier punto del rango. A diferen-
cia, en Suecia el castigo por las canales de menor conteni-
do de magro es rnucho más importante que el premio por 
las canales niás magras. En Dinamarca el principio es ci 
mismo, siendo de menor magnitud Ia diferencia de pago 
por cada unidad porcentual de magro. 

Los niveles de magro a que han conducido los sistemas de 
clasificaciOn y pago en Europa han liegado a grados tales 
en que se presenta rechazo de los consumidores. Dcsde hace 
algunos años existe Ia preocupación por canales excesiva-
mente magras especialmente derivadas de razas rnusculadas 
o confon-nadas (Pietrain, Landrace Belga, etc.). En Ia figu-
ra 2 se representan los sistemas de pago de dos procesadores 
de came en Inglaterra durante 1988 (11). NOtese cOmo ci 
procesador 2 castiga las canales de menos de 9 mm de gra-
sa en P2 mientras que ci procesador I las inciuye dentro del 
grupo de mejor ciasificación. Segdn English (11) Ia prime-
ra es Ia tendencia que prevalecerá en los mercados mundia-
les, es decir, discriminar y desestimular los cerdos cxcesi-
vamente magros. 

4.2 Sistema canadiense 

En 1991 Canada realizô una actualización a su sistema de 
calificación y pago de canales (Tabla 5) (6) (en 1986 habIa 
realizado otra modificación al sistema establecido en 1968 
- 4, 5 -). Además de haber reducido de 17 a 7 ci ndmero de 
grupos segün ci rendimiento de magro, se fundieron en una 
las dos primeras clases de peso de canal con un Indice de 
precio del 80%, constituyendo esto más que un desestImulo 
un castigo grande a las canales con pesos inferiores a 70 
kilos (87,5 K en pie). 

Las canales con pesos de 90 o más kilos también se yen 
desestimuladas en esta tiltima actualización, aunque no tanto 
como las inferiores a 70 kilos. Pero tal vez ci hecho más 
importante en esta actualización es haber establecido un 
tope mInimo de 45.6% de rendimiento de magro. Valor por 
debajo del cual las canales reciben el precio mInimo. En Ia 
actualización de 1986, ci tope mInimo estaba en 41,6% de 
magro (5). Subir este tope mInimo de 41,6 a 45,6 % signi-
fica una fuerte presión hacia Ia produtción de canales ma-
gras, y tal vez es indicativo de que el nivel medio de magro 
en Ia población porcina canadiense ha tenido un progreso 
importante en los tiltimos afios. 

4.3 Sisteinas norteamericanos 

La tabla 6 muestra 5 sistemas de pago que funcionaban en 
los Estados Unidos en 1992 (2). Solo se muestra ci esque-
ma para ci grupo de canales con pesos vivos entre 105 y 
111 kilos (el mercado norteamericano tiene predilecciOn 
por cerdos pesados). Para el rango entre 40 y 60% de ma-
gro, se ye como ci rango de pagos dentro de las distintas 
compañIas (diferencia entre ci mejor y ci peor mndice de 
precios) va de 3.3 % hasta 18%, pasando por rangos de 7, 
l0,y 12%. 

Es interesante que las distintas compañIas tengan ci precio 
base para canales con contenidos de magro muy diferentes, 
e igualmente los premios dados para las canales magras y 
castigos por canales grasosas son bien diferentes entre ellas. 
La existencia en ci mismo mercado de esquemas tan dife-
rentes permite a los productores dirigir sus cerdos a distin-
tos tipos de comprador, de modo que puedan obtener el 
máximo bencficio al entregar sus cerdos magros a quien 
mejor los pague y los cerdos grasos a quien menos los cas-
tigue. 

La tabla 7 es ci resultado de un trabajo realizado por ci 
equipo de trabajo del Dr A. Schinkel en Ia U. de Purdue en 
los EEUU de A. (1). Si bien en Ia tabla Ia clasificaciOn se 
hace a partir de vaiorcs de grasa dorsal (décima costilla, 6 
cm de Ia Imnea media), ella está construida a partir del con-
tenido de magro determinado por esos valores de grasa dor-
sal. En este esquema se castigan fuertemente las canales de 
poco peso y se da un estImulo evidente por las canales de 
alto peso, en especial cuando son de mayor contenido de 
magro. En general, Ia propuesta más que premiar las cana-
les magras, castiga fuertemente las canales de menor con-
tenido de magro. 

Aparentemente ci Esqucma de pago del fngorIfico Hormel 
a partir de 1990 se fundamenta en ci trabajo anterior. Sin 
embargo esta empresa castiga aun más las canales livianas 
y las canales de menor contenido de magro, y ofrece un 
incentivo mucho mayor por las canales más magras (14). 

4.4 Sistema mexicano 

A diferencia de todos los sistemas antcriores, que se funda-
mentan en ci contenido de magro, Ia propuesta mexicana 
pane del contenido de <<cortes primarios>> (cabeza de iomo, 
entrecot, cspaldilla, piema y tocino) (8). Mediante una ecua-
ción de regresiOn que incluye ci peso de Ia canal y el valor 
de Ia grasa dorsal en Ia lInca media, se estima ci peso de los 
cortes primarios y de aliI ci porcentaje de ellos con rcspec-
to al peso de Ia canal. Ademtis de Ia tabla 8, los autores 
traen otras dos tablas. La aplicación de una cualquiera de 
ellas dependerá de Ia relaciOn entre los precios de los cor-
tes primarios y los recortes. 

Cuando se trata de hacer corresponder este sistema con los 
antenores, se cnducntra una particularidad interesante. Par-
ticndo de que ci espesor de Ia grasa dorsal es un indicativo 
muy aproximado de Ia proporcion de magro, al aplicam Ia 
ecuación de rcgrcsitin desarrollada por io mexicanos se 
puede concluir que para canales con ci mismo espesor de 
grasa, ci porcentaje de cortes primarios y por lo tanto ci 
precio, scrán mayores a medida que se disminuye el peso 
de Ia canal. Dc otro lado, una canal de 78 kilos de peso 
alcanzará los Indices de precio 106 y 107 solo si cuenta con 
7 o menos milImetros de grasa. 



5. NUESTRA EXPERIENCIA 

Con el objetivo de establecer un sistema de pago de canales 
con base en su contenido de magro, medimos la grasa dor-
sal a 6 centImetros de la lInea media a nivel de la üitima 
costilla utilizando equipo Introscopio en el momento en que 
cada canal es pesada individualmente después del sacrifi-
cio y antes de proceder a su ingreso a cavas. 

De otro lado, hemos desarrollado un trabajo de disección 
de canales para establecer las ecuaciones que permitan es-
timar en mejor forma su contenido de magro. Media canal 
de cada cerdo es seccionada en cuatro cortes básicos, pier-
na, lomo, tocineta, brazuelo, y cada una de estas partes es 
sometida a una disección muy detallada para obtener final-
mente ci contenido de came, grasa, piel y hueso de cada 
una. 

Además de la grasa medida con introscopio en ci punto 
antes mencionado, se mide el espesor de la grasa en la [thea 
media y a 2 distancias de ella en 4 sitios de la canal. Se 
mide igualmente el area y profundidad del lomo en tres 
secciones y se califica el color de la canal. Este trabajo se 
ha realizado a grupos representativos de la mayor parte de 
la población porcina existente en el pals (incluyendo cer-
dos criollos y cerdos sometidos a alimentación no balan-
ceada -suero de leche, lavazas, subproductos, etc.). 

Los resultados iniciales muestran que es posible predecir 
con un nivel de precision muy alto ci contenido de magro 
en la canal a partir del peso de la misma y de la mediciOn de 
grasa dorsal hecha con el introscopio. Estas medidas per-
miten predecir no solo el contenido de magro en la canal 
completa, sino además en cada uno de los cortes básicos. 

La figura 3 muestra la distribución de frecuencias de cana-
les segün su peso y segün su nivel de grasa dorsal. Se trata 
de una de las muestras que incluye 17.700 cerdos produci-
dos por un sinntimero de granjas de la Ilarnada <<porcicultura 
tecnificada>> del pals. 

Como era de esperarse, la figura muestra una tendencia de 
los niveles de grasa a incrementar a medida que se 
incrementa el peso de la canal. Pero to que es de resaltar es 
la gran variaciOn en ci nivel de grasa dorsal que se da al 
interior de cada clase de peso. En la clase de 80 a 84 kilos 
(100-105 kilos en pie aproximadamente) la grasa dorsal tie-
ne un rango superior a los 25 rnilImetros y en la clase de 70 
a 74 kilos (88-93 kilos en pie aproximadamente) ci rango 
es igualmente grande. 

No puede ser lOgico que el porcicultor que produce una 
canal de 70 kilos con 13 mm de grasa reciba ci mismo in-
greso que aquel que la produce con 25 mm. Igualmente, no 
puede ser lógico que al comprador le cueste to mismo una 
canal de 80 kilos con 15 milImetros de grasa que una canal 
de igual peso con 25 milImetros de grasa. 

Dc otro lado, para el comprador es mucho más ventajoso 
obtener una canal de 80 kilos con 17 milImetros de grasa 
que una canal de 65 kilos con ci mismo espesor de grasa. Si 
bien de ambas obtendrá aproximadamente la misma pro-
porción de came, la canal de 80 kilos conduce a menores 
costos de proceso por kilo de material obtenido. 

Lo importante en los ejemplos anteriores es que ci precio 
que se pagO por los cerdos que aparecen en la figura 3 no 
estuvo afectado en to mas mInimo por estos criterios. 

Los resultados obtenidos hasta ahora con el trabajo de di-
sección nos permiten establecer una ecuación de predic-
ciOn del contenido de magro a partir de las mediciones de 
grasa dorsal y con base en este contenido de magro clasifi-
car los cerdos en varios grupos, asl: más del 50% de magro; 
45-49%, 40-44%, menos de 40% de magro. Cada una de 
las barras de la figura 4 muestra un tipo diferente de cerdos. 
Estos grupos corresponden a diferentes composiciones 
gendticas y diferentes sistemas de aiimentaciOn, y asI, mien-
tras ci dltimo (ZZ) corresponde a cerdos crioiios <<zungos>>, 
ci primero corresponde a una Granja Genética. El grupo 
con menor nümcro de observaciones incluiths es el de los 
<<zungos>> con 250 canales, mientras que ci mayor incluye 
11.400 canales. 

En la figura 4 son bien manifiestas las diferencia.s que mues-
tran los distintos grupos tanto en la proporción de cerdos 
magros (con más de 50% de magro) como en la proporción 
de cerdos grasosos (con menos de 40% de magro). Cree-
mos no estar equivocados si decimos que la figura 4 mues-
tra la amplia gama de tipos de cerdos presentes en el pals 
(en cuanto a su contenido de magro). 

Es la información presentada en las figuras 3 y 4 la que nos 
muestra muy bien la necesidad de establecer un sistema de 
clasificación y pago de canales segOn su contenido de ma-
gro. Además, esta informaciOn es necesaria at porcicultor 
para orientarlo en todos los aspectos de su sistema de pro-
ducciOn desde el punto inicial de la elecciOn de su pie de 
crIa, hasta el momento de elegir el peso final y ciiente para 
su producto. 

6. CONCLUSION 

El establecimiento de un sistema de clasificaciOn de cana-
les porcinas con base en medidas objetivas de su composi-
ción y calidad representa un progreso sumamente impor-
tante en términos dc la trasparencia del mercado y de un 
procedimientojusto de pago, no sOlo para productores, sino 
también para compradores. 

En otras partes del mundo, la estimaciOn precisa del valor 
comercial del cerdo con base en su contenido de magro ha 
permitido a los productores gran cantidad de inforrnación 
muy Otil. Gracias a ella los productores han adaptado sus 
sistemas de producciOn incluyendo lineas gendticas. pro- 49 
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gramas de alimentación, etc. de manera que puedan obte-
ner los mejores porcentajes de magro y asI los mayores in-
gresos. 

Elanco. EspaZa. P 3-14. 
Esta información es muy titil, además, para los comprado-
res, en especial para los frigorificos, que pueden de esta 
manera separar las canales en función de las necesidades 
de sus diferentes clientes. 

Entonces, la industria porcina de nuestro pals está en una 
buena posición para aprender de aquclios palses que han 
forjado la delantera con sistemas de mercadeo basados en 
el valor real de la canal. Nuestra industria también tiene la 
oportunidad de escoger entre las diferentes tecnologIas aque-
Ila más apropiada a sus propias circunstancias. 

Nuestro pals debe implementar lo más pronto posible un 
sistema de clasificación de canales porcinas con base en el 
contenido de magro. Ello es necesario no solo para que la 
industria porcina pueda competir con los mercados inter-
nacionales, sino tambidn para dar a la industria comprado-
ra de caine porcina una mayor competitividad ante su igua-
les extranjeras ya presentes en los mercados nacionales. 
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Tabla 1 

Grados segcin proporción de came magra 

en el esquema de la Comunidad Europea 

Grado Grado Estimado del contenido 
anterior CEE de magra en la canal 

S 60% ymas 

E E 55% hasta 	59% 

I U 50% hasta 	54% 

II R 45% hasta 	49% 

III 0 40 % hasta 	44 % 

IV P 39% ymenos 

* Opclonal 
Diestre,1988 	U.K., MLC, 1992 (9, 18) 

Tabla 2 

Importancia de la conformoclón y la raza como 

predictores del porcentaje de came magra, calculado 

a partir de las comparaciones de razas de la MLC 

Prediccióna partir del 
peso de la canal 	 RSD 
y la grasa dorsal (P2) 

Peso + Grasa 	 2.45 

Peso + Graso + Conformación 	 2.44 

Peso + Grasa + Raza 	 2.31 

Peso + Grasa + Conformaclón + Raza 	2.30 

lie Boer, 1984 - citado por Waistra, 1991 (20) 
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labia 3 

Cailficación objetiva y subjetiva 

de canales porcinas en Francia (1986) 

n = 150.000 ) 

Clasificación (%) 
Closes 

Subjetiva 	Objetiva 

E 3.5 39.5 

I 22.5 44.2 

II 50.5 14.4 

III 19.1 1.8 

IV 4.4 0.0 

Durnos, 1991 (10) 

labia 4 

Distribución de las canales clasificaclas en 

El Reino Unido en 1991 

Grado 	% Magro 	Proporción de canales 

S 60+ 25.2% 

E 55-59 57.3% 

U 50-54 14.8% 

R 45-49 2.2% 

0 40-44 0.3% 

P > 	40 0.2% 
52 
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labia 5 

Sistema canadiense de colificación y pago de canales porcinas 

Peso de 10 canal 
Proporcion -- 
de magro 40 - 	65 - 70 - 	75 - 	80 - 85 - 90 - 	95 - 100 + 

64.9 	69.9 74.9 	79.9 	84.9 89.9 94.9 	99.9 

> = 53.6 80 	100 110 	114 	114 112 107 	101 81 

52.0 - 53.59 80 	96 107 	112 	112 110 104 	97 81 

50.4 - 51.99 80 	92 104 	109 	109 108 100 	93 81 

48.8 - 50.39 80 	88 102 	107 	107 105 96 	89 81 

47.2 - 48.79 80 	85 100 	104 	104 101 92 	82 81 

45.6 - 47.19 80 	83 96 	100 	100 97 88 	82 81 

< 45.6 80 	82 90 	96 	96 914 82 	82 81 

Canadian Pork Council, 1991 (6) 

labia 6 

Valor relativo de canaies porcinas 

para cerdos entre 105 y 111 kilos de peso vivo 

pagado por cinco frlgorificos (USA) 

Magro Hormel Farmland 	IBP 	Monfort Morreil 
S LU 

0 

60 111 103.3 	103.7 107.2 107.5 
LU 

59 107.2 107.0 Uj 

58 111 103.3 	103.7 105.9 106.5 
57 105.9 106.0 
56 108 103.3 	103.7 104.7 105.5 0 
55 104.7 105.0 
54 108 103.3 	103.7 103.4 104.5 LU 

53 103.4 104.0 
52 104 103.3 	101.8 102.2 103.5 o 
51 102.2 103.0 
50 104 103.3 	101.8 101.1 102.5 
49 101.1 102.0 
48 102 103.3 	100.0 100.0 101.5 
47 100.0 101.0 
46 102 103.3 	100.0 98.9 100.5 0 

0 
45 99 101.7 	98.2 98.9 100.0 
44 97.8 99.5 
43 99 101.7 	98.2 97.8 99.0 
142 96.6 98.5 2 
41 93 101.7 	96.4 96.6 98.0 
40 93 100.0 	96.4 95.3 97.5 
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de 

74-77 

103.0 

101.4 

100.0 

98.6 

97.4 

96.2 

95.1 

94.1 

93.2 

la 	canal 

78-81 82-85 

103.1 102.6 

101.7 101.4 

100.4 100.3 

99.2 99.3 

98.2 98.3 

97.1 97.5 

96.2 96.7 

95.4 96.1 

94.5 95.5 

- 	k 

86-89 90-93 94-97 

101.5 99.7 97.4 

100.4 98.9 96.7 

99.5 98.1 96.2 

98.7 97.5 95.7 

97.9 96.9 95.3 

97.2 96.4 94.9 

96.7 96.0 94.7 

96.2 95.7 94.6 

95.8 95.4 94.5 

Tabla 7 

Una propuesta nortearnericana de clasificación 

y pago de canales porcinas 

Grasa P e s o 
dorsal ------ - 
cm 52-65 66-69 70-73 

1.5 85.1 95.5 100.7 

2.0 83.0 93.6 99.0 

2.5 81.1 91.8 97.4 

3.0 79.2 90.1 95.8 

3.5 77.4 88.5 94.4 

4.0 75.7 87.0 93.0 

4,5 74.1 85.5 91.8 

5.0 72.6 84.2 90.6 

5.5 71.2 82.9 89.5 

Akridge et ol., 1992 (1) 
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Cortes 
primarios 

Tabla 8 

Propuesta niexiconu para un sistema de clasificación 

y pago de canoles porcinas * 

P e s o 	de 	id 	canal 	- 	k 

Hasta 55 - 75 - 85 - 95 - 105 - 115 - Mus de 
54.9 74.9 84.9 94.9 104.9 114.9 124.9 125 

Hasta 44.9 % 94 94 95 95 94 95 95 94 

45.0 - 46.4 % 95 96 96 96 96 96 95 95 

46.5 - 47.9 % 96 97 97 97 97 97 97 97 

48.0 - 49,14 % 98 98 98 98 98 98 98 98 

49.5 - 50.9 % 99 99 100 100 99 99 99 100 

51.0 - 52,4 % 100 100 101 101 101 100 101 101 

52.5 - 53.9 % 102 102 103 102 102 102 102 102 

54.0 - 55.4 % 103 103 104 103 103 103 103 103 

55.5 - 56.9 % 104 104 105 104 104 104 104 105 

57.0 - 58.14 % 105 106 106 106 105 105 105 106 

Mas de 58.5 % 106 106 107 107 106 106 106 107 

Cuaron et al, 1992 (8) 

* Esta tablu se presentu para la relación 2,4:1 entre el valor 
de los cortes printarios y los recortes. Se presentan otras dos 
para las relaciones 1,8:1 y  2,6:1. 
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FIGURA No. 3 

Distribucion de frecuencia de canales porcinas 

segun su peso y grasa en P2 (n = 17.700) 

Peso 	cie 	la 	canal  

rnm 60-64 65-69 70-74 75-79 80-84 85-69 90-94 +95 

<8 am MIN U 
9•• U a U 
IOU. •• U• U 
11 WE UU ••U• U 
12 UUUU Oman UUU U U U 
13 NUUUU UUUU 0=== UU U• U 
14 UUU UUUUU• Samoan UUUU UU U 
15 SU•U UUUUUUUU UUUUUUUU W UUUUU 
is •• ...a.a.. MMMME ..a.... aa•w UR U 
Il .u.. a......w a.....• auau ..uu . 
is UU UUUUU UUUUUUU UUUnUUUU•UUU ....U. UU U • 
18 •• UU RAUUUUUUU UUUUUUUUU•U ••UUUUUU OEM= UU • 
20 NO UUUUU UUUUUU UUUUUUU•UUUU UUSUUUU lUU ON U 
21 UU UUUU USUUUU UU•U•UUUUUUUU Momannum UU• Ua U 
22 U UU UUU•UU UUUU••UU UUUUUUU mumm UU an 
23 U am UUU•U• UUUUUU Mmmumow Mannow •• an 
24 • UU UUUU am== U••U• UUU am U 
25 U U• UUUUU UUUUUUU UUU UUU an 
28 U WE UUUUUU UU UUU U 
27 U U• U•SUU UUUU Oman UU U 
28 U U UURU UUUU am U UU 
29 U U UUU U••• am U U 

35 . U U no U U 
31 U U UU UU U U 
32 a U U U U 

35 U . U U U 
34 . U U • 
35 U 
38 U 

FIGURA No. 4 

Distribucion de canales segun 
Ia proporcion de magro 
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ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DE LA 
CARNE DE CERDO EN COLOMBIA 

Por: Juan José Perfetti del Corral, Director Ejecutivo Corporación Colombia Internacional 

1. CARACTERISTICAS DE CALIDAD 
DE UN ALIMENTO 

Inocuidad 
Funcionalidad 
Apariencia 
Servicio 

2. INOCUIDAD 
Ausencia de agentes que pongan en peligro Ia 

salud del consumidor. 
El principal obstáculo para el desarrollo del 

mercado de la came de cerdo en Colombia y el 
mundo. 

PELIGROS ASOCIADOS CON EL CONSUMO 
DE CARNE DE CERDO 

BIOLOGICOS> Microorganismos causantes 
de infecciones e 
intoxicaciones. 

QUIMICOS> 	Sustancias con efectos 
cardiovasculares, 
toxigénicos, alergenicos 0 

teratogenicos. 

FISICOS> 	Materias extralias. 

ORIGEN DE LOS PELIGROS 
La raza del cerdo 
La alimentación 
Los cuidados higiénicos durante 

- Cria 
- Beneficio 
- Procesamiento 
- Transporte 
- Comercialización 
- Consumo  

LA ESTRATEGIA MUNDIAL DE CONTROL 
Buenas Prácticas de Manufactura 

Sistema HACCP 

TAMBIEN EN COLOMBIA 
De acuerdo con el nuevo Decreto de Alimentos: 

3075 de 1997 

EN EL CASO DE LA CARNE DE CERDO 
La estrategia de control debe incluir, además las 

BUENAS PRACTflCAS DE PRODUCCION 
Desarrolladas por Ia National Pork Producers 

Asociation, de Estados Unidos 

A. Buenas Prácticas de Producción (BPP) 
Conjunto de acciones y previsiones 
orientadas a garantizar Ia sanidad y 

calidad del cerdo de consumo humano 

Buenas Prácticas de Producción (NPPA) 
Identificar y rastrear los animales bajo 

trataniiento medico 

Mantener registros de tratamientos medicos y 

suministro de sustancias veterinarias 

Manejar cuidadosamente todas las sustancias 

veterinarias empleadas 

Educar a los empleados y sus familias en 

tdcnicas administrativas y uso del tiempo libre 

Realizar análisis ocasionales de residualidad de 

sustancias vetennanas 

Desarrollar un sistema adecuado de control del 

proceso productivo 57 
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10. B. Buenas Prácticas de Manufacturas (BPM) 
Conjunto de acciones y previsiones orientadas 

a garantizar la sanidad e intcgridad de los alimentos, 
evitando su contaminación, deterioro o adulteración 

11.BPM 
1. Diseño Sanitario 

Instalaciones y airededores 
Operaciones samtarias 
Saneamiento Básico 
Equipos y utensilios 
Procesos y controles 

Sistema de Aseguramiento de la Calidad 
Personal 

2. Plan de saneamiento 
PlanificaciOn, ejecución y control de las 

actividades diarias de limpieza y saneamiento 
de la planta. 

12. Actividades Básicas del Plan de Saneamiento 
Saneamiento de instalaciones 
Saneamiento de equipos y utensilios 
Control de plagas 
Control de materias primas e insumos 
Manejo de sustancias peligrosas 
Aseo Personal 

13. C. EL SISTEMA HACCP 
Sistema de análisis de peligros y 

control en puntos criticos 

14.HA C C P 
Un sistema que identifica, evali.Ia y controla los peligros 
que son significativos para la inocuidad de los alimentos 

Comisión del Codex Alimentarius 

15. PRINCIPIOS HACCP 
Conducir un análisis de Peligros 

Determinar los Puntos CrIticos de Control 

Establecer los Limites CrIticos para cada PCC 

Establecer un sistema para momtorear los Puntos 
Criticos de Control. 

Establecer las Acciones Correctivas para ser 
tomadas cuando un PCC no está bajo control 

Establecer los procedimientos de Ver4ficaci4n 
para confirmar que el sistema está trabajando 
efectivamente 

Establecer la Documentacjón concerniente a 
todos los procedimientos y registros apropiados 
para estos principios y su aplicación 

ORIGENES DEL HACCP 
Creado en la década de los 60,s por cientIficos de 

la NASA y la Pillsbury Co., con objeto de garantizar 
la calidad microbiológica de los alimentos suministrados 

a los astronautas en las misiones espaciales 

HACCP HA SIDO ACOGIDO POR 
Codex Alimentarius/93 
Union Europeal93 
Organización Mundial del Comercio/95 
FDA, productos pesqueros/95 
USDA, came y pollo/96 
FDA, frutas y hortalizas frescas/97 
Mexico, Brasil, Chile, Peni, Vietnam, Tailandia, 
Australia, Argentina, Colombia, Marruecos, 

Ghana ymuchos otros paIses del mundo 

18. HACCP EN COLOMBIA 
A nivel oficial: 

Plan nacional de alimentación y nutrición 95- 
99 
Proyecto de norma de productos pesqueros de 
exportación 
Decreto 3075 de 1997 

Empresas pnvadas y consultores adelantados 
frente a otros 
palses de la regiOn 

19. LA APLICACION DEL HACCP 
Requiere del compromiso y Ia participación de la 

alta direcciOn de las empresas 

Promueve el comercio de alimentos al 
incrementar la confianza en la inocuidad 
de los productos 

Hace más eficiente la inspecciOn de salud 
piiblica 

20. HACCP ES FLEXIBLE 
Se adapta a cambios tales como nuevos equipos, 
procesos o desarrollos tecnolOgicos 

Se adapta a las más diversas mentalidades, a 
todos los credos 

Se aplica primordialmente para garantizar la 
inocuidad de los alimentos, pero su uso puede ser 
extendido a otros aspectos de la calidad 



Flexible, pero exigente: Su implementación debe 
ser guiada por evidencia cientifica dnicamente 

Compatible con otros sistemas de calidad, tales ci 
ISO 9000 

El sistema a escoger para el manejo de la 
inocuidad de los alimentos al interior de tales 
sistemas 

21. LA ESTRATEGIA BPP + BPM + HACCP 
Requiere: 

Vision de cadena agroalimentaria 
Compromiso institucional 
Apoyo oficial 

22. EL PLAN PROPUESTO POR LA C. C. I. 

En la perspectiva de cadena agroalimentaria 

Impulsado desde el sector de producción primaria 

Montado con base en BPP + BPM + HACCP 

como modelos intemacionales válidos en la 

actualidad 
En tres fases que van desde la preparación de 

materiales de capacitación hasta la certificación de 

la came de cerdo sana 

23.FASE 1 
Elaboración de un Plan Genérico de la Calidad 

con base en HACCP Y BPM 

Preparación de materiales didácticos que explique 

en Plan en un lenguaje propio de nuestro medio 

Capacitación de los tdcnicos de la cadena en ci uso 

de los materiales del Plan. 

PLAN GENERICO DE CALIDAD 
Norma de calidad ACP de la came de cerdo 

Especificaciones de diseflo técnico sanitario de 

instalaciones y equipos 
Buenas prácticas de producción del cerdo 

Buenas prácticas de manufactura, limpieza y 

saneamiento en procesamiento y comercialización 

Manual de aseguramiento de la calidad basado en 

los principios HACCP 

MATERIALES DIDACTICOS 
Cartilla descriptiva del Plan Genérico de Calidad 

Video <Buenas Pràcticas de ProducciOn y Manu-

factura en la Cadena Agroalimentaria de la Came 

de Cerdo> 

Ayudas didácticas para la enseñanza de higiene de 

alimentos a lo largo de la cadena  

CAPACITACION 
Capacitación de los técnicos de Ia cadena en ci uso 
de los materiales del Plan Genérico 

V 
Talleres regionales para familiarizar a los respon-
sables de la puesta en marcha del Plan con los 
conceptos y herramientas básicas del Plan 

24.FASE II 
Brindar asistencia técnica a los establecimientos 

de la cadena agroalimentaria de cerdo que se 

comprometan con el Plan 

Preparar estos establecimientos para obtener la 

certificación HACCP por medio de una pre-

auditoria 

A. ASISTENCIA TECNICA 
Acompanamiento de la puesta en marcha del Plan 
de Calidad a cada establecimiento 
Visitas periódicas de orientación técnica y capaci-
tación adicional 
Revision y ajuste del proceso de impiementación 
Informes y recomendacioncs a gerencia 

PRE-AUDITORIA 
Verificación del cumplimiento de los requisitos del 
plan simulando la metodologla seguida en proce-
sos de obtención de sellos o certificados de calidad 
Informe de pre-auditorla a la gerencia de cada 
establecimiento 
Seguimiento del cumplimiento de recomendacio-
nes de la pre-auditorfa 

25.FASE Ill 
Desarrollar un sistema de certificación de los 

establecimientos y los productos que cumplan con 
los requisitos del Plan de Calidad de la Came 
de Cerdo 

Informar al consumidor sobre los beneficios de 
consumir productos certificados 

26. PREPARACION PLAN GENERICO 
(Proyecto ACP-Actualidad) 

RECOPILACION ANTECEDENTES 

V 

PREPARACION VERSION PRELIMINAR 

V 

VALIDACION Y AJTJSTE 

V 
ENTREGA DEL PLAN DE CALIDAD 
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27. BENEFICIOS DERIVADOS DE LA 
IMPLEMENTACION DEL PLAN 

Recuperación de la imagen de la came de cerdo 

Expansion del consumo de came de cerdo en 
Colombia 

Protección de la salud del consumidor al reducir 
o etiminar el consumo de cerdo de basurero. 

Fortalecimiento de la competitividad de la 
cadena agroalimcntaria del cerdo 

Integración de los diversos eslabones de Ia 
cadena agroalimentaria del cerdo alrcdedor de 
intereses comunes 

Puesta a punto para el cumptimiento de los 
requisitos más exigentes del mercado internacio-
nal 

28. LA SUPERVIVENCIA DE LA CADENA DE 
CARNE DE CERDO 

Depende de las decisiones que tomen los gerentes 
en cuanto a 

Aseguramiento de Ia calidad 

Aumento de la eficiencia y la eficacia de los 
sistemas de producción y comercialización 

Mejoramiento de la imagen ante el 
consumidor 
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PERSPECTI VA S DE LA INDUSTRIA CARNICA 

JOSE FERNANDEZ MANRIQUE MV, DIRECTOR EJECUTIVO 
ASOCIACION COLOMBIANA DE INDUSTRIALES DE LA CARNE 

Porcicultores e industriales podemos integrarnos para un beneficio mutuo, mejorar (a calidad, 
desarrdllar la comercialización y el mercadeo de la came de cerdo. 

INTRODUCCION 
Hoy nos encontramos en este escenario, los principales ac-
tores de la cadena productiva de la Industria PorcIcola, con 
el objeto de revisar los factores de calidad, mercadeo y 
comercialización de Ia came de Cerdo, sobre los cuales cs 
preciso intervenir Si queremos ser competitivos en el mer-
cado nacional e intemacional de Ia came y sus derivados. 

Agradecemos cordialmente a IaAsociación Colombiana de 
Porcicultores, el teneren cuenta aAcinca como gremio que 
aglutina a las principales plantas de beneficio de bovinos y 
porcinos en ci Pals, para analizar la problemática de la in-
dustria porcIcola en estos factores claves del éxito para in-
crementar el consumo de came de cerdo. 

Es indudable que las estrategias de concertación y las alian-
zas estratégicas con todos los integrantes de la cadena pro-
ductiva, son las herramientas que permiten alcanzar los 
objetivos y metas en beneficio de la industria y de los Co-
lombianos. 

Esperamos que nuestras experiencias, la infraestructura fI-
sica de la industria y su capital humano sean un aporte im-
portante al desarroilo del plan estratégico, que la Asocia-
ción de Porcicultores y ci Fondo Nacional de la Porcicultura 
han formulado. Porcicultores e industriales podemos inte-
grarnos para un beneficio mutuo, mejorar la calidad, desa-
rrollar la comercialización y ci mercadeo de la came de 
cerdo. 

ACINCA 
Es la Asociación de Industriales de la Came, entidad sin 
ánimo de lucro, nació hace cinco añoos, por ci interés de 
algunos industriales de agremiarse y poder de esta manera 
enfrentar la probiemática que incide sobre ci sector, liderar 
ci proceso de desarrollo industrial y defender los intereses 
de la industria cámica, en ci pals. Se encuentran afihiados 
18 plantas de beneficio dentro de las cuales algunas prestan 
el servicio de sacrificio y otras desarrollan actividades como 
comercialización, procesamiento y refrigeración. 

ASOCLACION COLOMIBIANA 
DE INDUSTRIALES DE LA CARNIE 

1. PORTAFOLIO DE SERVICIOS 
Asesorfa 
Representación 
Información 
Promoción de la Industria 
Capacitación 
Consultorla 
Investifación 

2. AFILIADOS 
Agroandes 
Agropecuaria Camaguey 
Carlima S.A. 
Camnes y Derivados de Occidente 
Cencobip 
Central de Sacrificio 
Coassar 
Cofema 
Coolesar 
C.Y. Vikingos de Colombia 
Frigosinu 
Fiigoyumbo 
FrigorIfico Guadalupe 
FrigorIfico San MartIn 
Metropolitano 
MedellIn 
Santa Rosa 
ICTA - Umversidad Nacional 

DIAGNOSTICO DE LOS 
MATADEROS NACIONALES 

DEBILIDADES 
Tnestabilidad de la producción porcicola 
El precio actual 
Falta de posicionamiento del producto 	 61 
Falta de higiene y seguridad 
Inadecuada red de frIo 
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FORTALEZAS 
Infraestructura de frigorIficos 
Expendedores de came 
Fondo Nacional de Ia Porcicultura 
Experiencia de La industria 

OPORTUNIDADES 
Mercado nacional e internacional 
Desorganizacidn del mercado 
Integración de cadena productiva 
Acuerdos de competitividad 
Mercado de futuros 
Posicionamiento entorno nacional 

AMENAZAS 
Importaciones de came 
Mercosur 
Contrabando 
Sacrificio antihigidnico 
Sanidad porcina 

3. PLAN ESTRATEGICO DE ACTIVIDADES. 
MATADEROS NACIONALES 

3.1. Nori'natización 
Actualización de las normas sanitarias. 

3.2. Fomento de la calidad 
Promoción de HACCP en plantas. 
Mejorar transporte y manipulación. 
Fomentar la clasificación de canales. 
Fomentar el servicio posventa a usuarios y 

consumidores. 

3.3. Sistema de Información 
Comercialización de bovinos, porcinos en pie y en 

canal, cantidades, precios. 
Vigilancia epidemiológica. 

3.4. Investigación 
Comercialización del producto. 
Impacto ambiental, mataderos clandestinos. 

3.5. Educación y Capacitaciôn 
Expendedores, Manipuladores 

Manipulación higiénica de Ia came. 
Cortes, empaque, manipulación, rotulado. 

3.6. Convenio con Minanbiente 
Convenio de producción limpia. 

3.7. Modernización del sector 
Transferencia de tecnologfa. 
Fomentar la inversion en la red de frIo. 
Impulsar La atención al usuario. 
Entorno internacional. 
Plan de productividad y competitividad.  

3.8. Fortalecimiento gremial 
Alianza estratégica con la A.C.P. 

3.9. Promociôn 
Productos y subproductos. 
Incrementar el consumo. 

4. PERSPECTIVAS 

4.1. Del Estado 
Poifticas claras y estables en Minagricultura. 
Apoyo, reconoci miento, concertaciOn. 
Transparencia y honestidad. 

4.2. La sociedad 
Apoyar los expendedores de came. 
Apoyar al pequeño porcicultor. 
Brindar protelna económica y de calidad. 

4.3. Dc los productores 
IntegraciOn funcional. 
Desarrollar la competitividad 
Mejorar el servicio y la atención. 
Fomentar La calidad en la cadena. 
Impulsar el posicionamiento de la came 
Fomentar la clasificaciOn de canales. 

4.4. La industria 
Impulsar la came de cerdo como materia prima 

cárnica en Ia elaboración de derivados crnicos. 
Fomentar la diversificaciOn del producto. 
Impulsar la comercialización. 
Impulsar el mercadeo nacional e intemacional. 
Apoyar los mercados de futuros. 
Fomentar el uso de tecnologIas limpias. 
Impulsar la red de frIo. 

4.5. Asociación Colombiana de Porcicultores 
Participar en el sistema de formación de precios. 
Promover el sistema de clasificaciOn de canales 

porcinas. 
Participar en el sistema de informaciOn. 
Participar en los estudios de competitividad 

sectorial. 
Participar en los procesos de investigación 

aplicada al sector. 
Desarrollar conjuntamente planes de educaciOn y 

capacitación sectorial. 
Brindar apoyo a la comercializaciOn de la came 

de cerdo y sus derivados. 
Participar en el Consejo Colombiano para la 

calidad del cerdo. 



CONSEJO NACIONAL DE PRODUCTORES DE CARNE DE CERDO 
SEGURIDAD PORCINA 

ASOCIACION ESTADOUNIDENSE DE CIENCIAS CARNJCAS 

Dr. Daniel S. Hale - Texas A&M University 
COMPILADORA: Margaret Hardin, National Pork Producers Council 

Con elfin de que el plan HACCP sea verdaderamente efectivo en la eliminación de peligros de los alimentos, debe 
aba rear todas las fases de la producción, desde el momento de nacer ci animal, pasando por la planta de 

procesameinto, hasta la mesa del consumidor. Por tanto, si bien es cierto que un plan HACCP para una planta 
ánica de procesamiento minimizarla los peligros, no eliminarla totalmente los peligros alimentarios. 

LA INSPECCION DE LA CARNE 

La seguridad de los alimentos que consumimos es respon-
sabilidad de toda persona que esté en contacto con dste, 
desde la granja, hasta la mesa. No importa cuán efectivo 
pueda ser un segmento de la industria para garantizar un 
producto alimenticio seguro, pues ese esfuerzo puede ver-
se comprometido por ci siguiente segmento de la cadena 
alimentaria. Los organismos gubernamentales municipales, 
del condado, estatales y nacionales son responsables por la 
supervision de la producción alimentaria, su distribuciOn, 
adquisicion y preparaciOn, para garantizar que el alimento 
que se pone en las manos de los consumidores sea seguro. 

La industria cárnica por lo general goza del reconocimien-
to de ser la que tiene mayores regulaciones entre todas las 
industrias alimentarias de los Estados Unidos. Por lo me-
nos nueve organismos federales funcionan como "sabue-
SOS" para asegurar que la came que se lieve al consumidor 
sea sana y Segura. 

El organismos gubernamental que tiene la mayor función 
en la producciOn de alimentos cárnicos SanOS es el Servicio 
de Segundad e Inspección Alimentaria, del Departamento 
de Agncultura de los EE.UU. (FSIS-USDA), que adminis-
tra un extenso sistema de regulaciones en materia de ins-
pecciOn, para garantizar que los productos cárnicos que 
supuestamente son para ci consumo humano sean salubres 
y estén debidamente rotulados. 

PROGRAMAS FEDERALES V ESTATALES DE 
INSPECCION DE LA CARNE 

El programa estadounidense (federal) de inspecciOn de Ia 
came empezO en 1891 cuando el congreso aprobó una ley 
de inspección general de la came, que regulaba la inspec-
ciOn del ganado vacuno (y que posteriormente se amplió, 
en 1894 para incluir a! cerdo). En 1905, Ia seguridad y la 
salubridad de la came fueron objeto de estrecho escrutinio 
cuando Upton Sinclair escribiO "La Jungla" donde descri-
bIa las escasas condiciones sanitarias de la industria 
empacadora de carnes, con lo que generó una tormenta de 
preocupación pOblica y de protesta. Como resultado de este 
libro, en parte, se aprobó en 1906 la ley federal de inspec-
cion de carries que hace necesaria la inspecciOn del ganado 
en pie y de sus canales destinadas al comercio interestatal y 
hacia el extranjero. Ademds, la came procesada, lo mismo 
que ci equipo y las instalaciones debIan ser inspecciona-
dos. 

En 1967, se aprobO la Ley de Seguridad Cárnica, que ac-
tualizaba la ley de 1906 con la inclusion de la inspeccidn 
obligatoria de toda la came que se procesaba y se vendla en 
el rnismo estado (inspecciOn interestatal). 

AsI, pues, con la aprobación de la ley de 1967, debIa 
inspeccionarse la seguridad y la salubridad de toda la came 
destinada a la yenta a los consumidores. La ley de 1967 
proveIa ci estabiecimiento de programas estatales de ins- 
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pección, pero especificaba que todos estos programas esta-
tales debIan tener regulaciones iguales 0 mejores a los re-
querimientos de la inspección federal. Aunque los progra-
mas de inspección cárnica estatal y federal se consideraban 
iguales, no se permitIa a las instalaciones de procesamien-
to de came que utilizaran las instalaciones estatales de ins-
pección para vender o transportar productos cárnicos más 
alIá de las lineas estatales. 

INSPECTORES FSIS USDA 

En 1990, aproximadamente 6.500 plantas procesadoras de 
came funcionaban bajo inspecciOn federal en los EE .1JU. 
Más de 7.800 empleados FSIS son responsables de la im-
plantación de la inspecciOn en estas plantas. Cada inspec-
tor lunge como representante del consumidor, para garan-
tizar la salubridad de la came que se ofrece al pdblico. 

En una planta pueden encontrarse dos categorias de ins-
pectores de carnes: un inspector no profesional, y un ins-
pector veterinario (doctor en medicina veterinaria). Las 
califlcaciones de los inspectores no profesionales fluctian 
entre los bachilieres y los tecnoiogos de alimentos, con gra-
dos otorgados o universidades acreditadas. Todos los pro-
cedimientos de inspecciOn del sacrificio, asI como muchos 
procedimientos de inspección del procedimiento ocurren 
bajo la supervision de un inspector muy calificado, con 
experiencia en Ia areas de anatomla, fisiologIa, microbiolo-
gIa y patoiogia animal. Los inspectores no profesionales en 
el area del sacrificio, reciben capacitación para observar 
cuidadosamente los procedimientos del sacrificio, y para 
identificar y retener las canales o partes de canales de apa-
riencia anormal. Es responsabilidad del inspector vetcrina-
rio tomar la decision final en cuanto a si la canal o una 
parte de ella habrá de ser condenada. En 1990, se condenó 
0,33% de todo el sacrificio de ganado en pie en los EE :UU. 
(en la página siguiente se presenta la funciOn del inspector 
no profesional en el area de procesamiento). 

EL SISTEMA HACCP CONSTA DE SIETE 
COMPONENTES: 

Valora los peligros y riesgos relacionados con el cultivo 
y cosecha de materias primas e ingredientes, asI como 
con el procesamiento, fabricaciOn, distnbuciOn, merca-
deo, preparación y consumo de los alimentos. 

Determina los Puntos Crfticos de Control (CCP, por sus 
siglas en inglés) que requieren la identificacidn de un 
peligro. Un CCP es un sitio, una práctica, un procedi-
miento 0 Ufl proceso en el que debe ejercerse control en 
razón de uno o más factores que, si se controlan, po-
drIan reducir al mInimo o impedir ci peligro. Un ejem-
plo de CCP, en el caso de un jamón cocido, serfa la fase 
de cocimiento en la sala de ahumado, lo cual podrIa 
controlarse para asegurar la destrucción de agentes 
patógenos microbiológicos. 

Establezca los limites criticos que indican si una opera-
ción está bajo control de un CCP deterniinado. Los 11-
mites criticos pueden deflnirse como fIsicos (ej. : tiem-
P0 o temperatura), quImicos (ej. : sal o ácido acético) o 
biolOgico (ej.: evaluación sensorial). AsI, por ejemplo, 
Ia cocción de un determinado producto puede estar di-
seflada para eliminar la mayor parte de la resistencia 
del patógeno al calor (ej. : Listena y trichina), cuya pre-
sencia puede esperarse en el producto. Los limites crIti-
cos para la cocción de este producto incluirlan las tern-
peraturas del horno, los tiempos de cocimiento y el es-
pesor del producto. 

Establezca e implemente procedimientos para supervi-
sar cada CCP, con el fin de verificar que esté bajo con-
trol. La supervision es la prueba u observación progra-
mada de un CCP, y sus lIrnites deben ser susceptibles 
de documcntarse y determinarse en el momento en que 
la linea de producciOn estd en funcionamiento. En for-
ma ideal, la supervision puede ilevarse a cabo continua-
mente con métodos mecánicos durante la producciOn, 
como por ejemplo un dispositivo que registre la tempe-
ratura y que tenga un sistema de alarma. En el sistema 
HACCP hay una tolerancia cero al rebasamiento de los 
lImites crfticos. Las pruebas microbiológicas son de un 
valor limitado para el CCP que es objeto de supervi-
siOn, pues el tiempo necesario para obtener resultados 
no permite tomar la acciOn necesaria mientras se fabri-
ca el producto y, por consiguiente, no es Otil para deter-
minar si el CCP está bajo control. 

Establezca un plan de acciones correctivas que deberán 
realizarse cuando los resultados de la supervision mdi-
quen que un CCP no está bajo control Este plan debe 
eliminar el peligro real o potencial ocasionado por una 
desviaciOn del plan HACCP, y deberá gararitizar la dis-
posición segura del producto en cuestión. 

Mantenga un sistema efectivo de conservación de re-
gistros, que documente la operación y la acción toniada 
durante la implementaciOn del plan HACCP. 

Establezca procediniientos para la verificaciOn de que 
el plan HACCP esté funcionando correctamente. Este 
componente incluye los procedimientos periódicos ob-
servados por los empleados de la planta y por agentes 
extemos (incluida la inspecciOn visual y la toma de 
muestra.s aleatorias, asI como el análisis de los peligros), 
las revisiones del plan HACCP y los registros CCP, que 
incluyen un registro escnto de las inspecciones de yen-
ficaciOn. Este rcgistro certifica el cumplirnento del plan 
HACCP o la desviaciOn de éste, asI como la correspon-
diente acciOn correctiva. Un ejemplo de procedimiento 
de verificaciOn senla una prueba microbiológica para Ia 
detección de Salmonella en una salchicha cocida de 
cerdo. 

Con el fin de que el plan HACCP sea verdaderamente 
efectivo en la eliminaciOn de peligros de los alimentos, 



debe abarcar todas las fases de la producciOn, desde el 
momento de nacer el animal, pasando por la planta de 
procesameinto, hasta Ia mesa del consumidor. Por tan-
to, si bien es cierto que un plan HACCP para una planta 
ilnica de procesamiento minimizaria los peligros, no 
eliminarfa totalmente los peligros alimentarios. 

RESUMEN 

La seguridad y Ia salubridad de los productos derivados del 
cerdo, en la nación, son objeto de supervision por parte del 
Servicio de Seguridad e InspecciOn de Alimentos, del Dc-
partamento de Agricultura de los EE.UU. Desde la cons-
trucciOn de las instalaciones para el procesainiento de la 
came de cerdo, hasta el despacho de los productos de una 
planta, el FSIS - USD participa en cada aspecto de Ia salu-
bridad en la manufactura de los productos cárnicos. Un ins-
pector del FSIS - USDA, ubicado en el sitio, observa al 
cerdo antes, durante y despuds del sacrificio, lo mismo que 
durante el procesamiento de una canal para convertirla en 
productos más pequeuios y de valor agregado. Las pruebas 
FSIS para la carrie y los productos cárnicos, evaliian los 
residuos y peligros microbiológicos, y se asegura de que 
los aditivos se empleen correctamente y aparezcan conec-
tamente declarados en las etiquetas. 

animales sospechosos de estar enfermos o que mues-
tren otras condiciones que pudieran traducirse en su 
condenaciOn, son retenidos (identificados como "sos-
pechoso de los Estados Unidos") y se le sacrifica en 
grupo para darles una inspecciOn post mortem. Si du-
rante Ia inspección del animal vivo éste mostrare sfnto-
mas obvios de enfermedad, se le condenará en ese mis-
mo momento (y se Ic identifica como "condenado de 
los EE.UU") y no se Ic permite entrar en la cadena 
alimentaria humana. 

3. Inspección post mortem 
La fase más intensa de inspecciOn se presenta durante 
el examen post mortem. Al igual que en el caso de la 
inspecciOn ante mortem, ésta es realizada por el inspec-
tor veterinario, o bajo su supervisiOn. Se examinan los 
órganos, los nódulos linfáticos y toda la canal, para bus-
car evidencias de condiciones insalubres. Al igual que 
en ci caso de la inspecciOn ante mortem, todos los ani-
males sacrificados en una area de inspecciOn son objeto 
de examen durante Ia inspección port mortem. 

Si un animal es condenado, su canal o algunas de sus 
partes, éstas sufren un tratarniento de desnaturalización 
a alta temperatura (bajo la supervisiOn del inspector 
FSIS) y no entra en la cadena alimentaria humana. 

La seguridad alimentaria y la salubridad, son responsabili- 
dad de todas las personas que entran en contacto con el 4. Inspección deiproducto. Lajunsdicción de los inspec- 

alimento, desde la producciOn hasta el consumo. Es res- tores cárnicos FSIS abarca el corte y los ulteriores de- 

ponsabilidad del gobierno supervisar la seguridad en Ia fa- partarnentos de procesamiento de la planta. Es su res- 

bricaciOn, en la distribución y en ci mercadeo de productos ponsabilidad garantizar que se ileven a cabo todos los 

porcinos salubres para el piiblico. pasos del proceso (corte, curado, ahumado, molido, etc.) 
en condiciones sanitarias, para garantizar que los méto- 

PROCEDIMIENTOS PARA LA INSPECCION dos de procesamiento sean los adecuados, y para prote- 

DE PRODUCTOS CARNICOS 
ger al consumidor contra ci uso de substancias peigro- 
sas en las formulaciones de los productos. 

En su calidad de representante de los consumidores en la 
planta de procesamiento ci inspector FSIS es responsable 
de supervisar la salubridad y ci saneamiento a todo lo largo 
del procesamiento. Sus responsabilidades incluyen: 

ConstrucciOn de instalaciones y saneamiento operati-
vo. Antes de iniciar Ia producción del dIa en la planta de 
procesaniiento, ci inspector realiza un examen del esta-
blecimiento y de las instalaciones. Igualmente, exami-
na las condiciones sanitarias y determina si la planta 
continua cumpliendo con las regulaciones especfficas 
para la edificación y los equipos. 

Ante mortem. Todo ci ganado en pie que Ilega al sacri-
ficio a una planta de procesamiento sujeta a inspección 
federal debe ser examinado en las instalaciones de la 
planta por un veterinario o por un inspector no profe-
sional, bajo supervisiOn vetennaria, en ci mismo dIa o 
en ci dia anterior al sacrificio. El animal debe ser obser-
vado tanto en movimiento, como en descanso, con el 
fin de identificar cualquier condición que pudiese plan-
tear cuestionamientos en cuanto a su salud general. Los 

Aplkaciôn de la leyenda de inspección del USDA. Cada 
planta inspeccionada por ci FSIS-USDA recibe un ni:i-
mero especIfico de establecimiento que se coloca en La 
leyenda de inspección oficial de Ia planta (figura 1). Carla 
leyenda de mspección se fija no sOlo en las etiquetas 
del producto cárnico empacado, sino que también se 
estampa (con tinta comestible) en la canal o en sus par-
tes, incluidos los subproductos. 

Residuosy andlisis microbiológicos de laboratorio. Los 
procedimientos adicionales de inspecciOn comprenden 
ci uso de ensayos de laboratorio para detectar peligros 
biológicos y qulmicos, y para asegurar que las formula-
ción del producto (ej: saichichas y jamones) cumplan 
con las regulaciones FSIS. Se toman rutinariamente 
muestras para ci análisis de laboratorio, en forma 
aleatoria, utilizando para ello un plan de muestreo esta-
dIstico que permite un alto grado de seguridad de que 
los productos muestreados cumpicn con los requerimicn-
tos regulatorios. Además de examinar si hay aditivos no 
aprobados y residuos quImicos en los producto cárnicos 65 
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el FSIS también supervisa las pruebas bacteriológicas 
(que incluyen en forma genérica E. Coli y Salmonella). 

Rotulación y estándares deiproducto. Los inspectores 
FSIS son responsables de garantizar que los productos 
cárnicos que salen de la planta de procesamiento estén 
debidamente etiquetados, y que incluyan tanto la rotu-
lación de los ingredientes, como su aspecto nutricional, 
cuando ello es del caso. 

Análisis del peligro y punto de control crItico 
(HACCP). El cambio más signiflcativo en la inspecciOn 
de Ia came ocurrió en 1996, con la regla final: reduc-
ción de agentes patógenos y análisis de peligros, y sis-
tema de puntos crfticos de control FSIS, que se publicó 
el 25 de julio de 1.996 por Ia Registraduria Federal. El 
concepto de HACCP ha sido utilizado con éxito en Ia 
industria de enlatados (procesados térmicamente, en 
alimentos empacados bajos en ácido, en contenedores 
sellados herméticamente) durante más de veinte aflos, 
y ahora el FSIS está ampliando Ia confianza del HACCP 
a otras areas de procesamiento, como una forma de re-
gular la seguridad. El concepto de HACCP es un enfo-
que sistemático para identificar, valorar y controlar pe-
ligros. Un plan HACCP es implementado por ci perso-
nal de la planta, y su efectividad es supervisada por los 
inspectores FSIS. Tradicionalmente, la inspección se ha 
centrado fundamentalmente en los animales enfermos 
y en observar problemas con el producto final, lo cual 
es particularmente inefectivo para la detccción de peli-
gros microbiológicos en el producto final antes de que 
ci producto sea entregado al pOblico. 

VISTAZO GENERAL DE HACCP 

El concepto de Punto de Control Critico de Análisis de Pe-
ligros (HACCP, por sus siglas en ingles) es un sistema de 
control sistemático de procesos, basado en la ciencia, para 
la seguridad alimentaria. Este concepto conforma la estruc-
tura básica de un sistema preventivo para la producción Se-
gura de productos carnicos. Téngase en cuenta que la dave 
del sistema consiste en el enfoque preventivo para generar 
productos cárnicos lo más seguro posibles para el consunio 
humano. Esto significa que el potencial biológico, fIsico o 
quImico de los peligros de la salud alimentaria, indepen-
dientemente de que se presenten naturalmente en ci alimen-
to, se yen favorecidos por el ambiente o se generan por una 
desviación en la producción. 

PRINCIPIOS DE HACCP 

Cómo puede emplearse el concepto de HACCP en unas 
instalaciones? Primero que todo, es importante familiari-
zarse con los siete principios de HACCP: 1) realice un aná-
lisis del peligro. Utilizando una lista de los pasos que des-
criben cómo se produce un producto, idcntifique dOnde 
pueden presentarse peligros reales y potenciales. 2) identi-
fique puntos de control tfpico (CCP, por sus siglas en in- 

glés). Los CCP son puntos en los cuales se puede ejercer 
un control para impedir, eliminar o reducir un peligro en la 
seguridad alimentaria. 3) establezca lurnites criticos para las 
medidas preventivas relacionadas con cada CCP que haya 
sido identificado. 4) establezca requerimientos de monitoreo 
de CCP. Los procedimientos deben establecerse de tal for-
ma que la utilizaciOn de los resultados de la supervision se 
ajusten al proceso y mantengan el control. 5) establezca 
acciones correctivas. Las acciones correctivas se 
implementan cuando la supervision indica que se han pre-
sentado desviaciones. 6) establezca procedimientos para el 
mantenimiento de registros de cada CCP. 7) establezca pro-
cedimientos para verificar que ci sistema de HACCP esté 
funcionando correctamente. 

IMPLEMENTACION DE HACCP 

Estos principios deben emplearse para desarrollar un plan 
HACCP para cada producto que se procese en una planta. 
Un plan tinico HACCP puede también abarcar productos 
mdltiples dentro de una categoria tinica de procesamiento. 

Antes de desarrollar un plan HACCP, la gerencia debe es-
tar comprometida con ci programa. 

Es importante precisar qué productos implican los mayo-
res riesgos alimentarios, los cuales pueden incluir produc-
tos que tengan un pH o una actividad acuosa en un interva-
lo que permitan ci crecimiento de microorganismos 
patógenos, o productos que estén muy frecuentemente re-
lacionados con brotes originados en los alimentos. 

Una vez que se ha identificado un producto, éste deberá ser 
caracterizado mediante ci listado de la formulación del pro-
ducto, las técnicas de procesamiento, independientemente 
de si ci producto se mercadea refrigerado, congelado o es 
estable en Ia estanterla, y para el uso que se pretende. Debe 
desarrollarse un diagrama de flujo que describa ci proceso 
de fabricación. A partir de este diagrama de flujo, los ries-
gos biológicos, fIsicos y quImicos potenciales que pudieren 
presentarse en cada procesamiento, deberán estar identifi-
cados. Este es un análisis de peligros. A continuación se 
seleccionan los CCP a partir del diagrama de flujo en ci 
que se identificaron los peligros potenciales. Los CCP son 
puntos, pasos o procedimientos donde debe aplicarse una 
determinada forma de control, y donde debe impeclirse, eli-
minarse o reducirse un determinado peligro. Los ejemplos 
de técnicas de control incluyen la temperatura, ci pH, la 
actividad acuosa, ci tiempo de procesamiento y ci conteni-
do de humedad. Mediante la utiiizaciOn del arbol de dcci-
siones CCP se ayuda a la identificación de si Ufl peligro 
potencial es un CCP. 
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