UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Trabajo de titulacion en la modalidad de proyecto de
investigacion previo a la obtencion del Titulo de

Ingeniera de Empresas

TEMA: “Estudio de mercado utilizando el marketing
Mix en la comercializacion y consumo de carne de

conejo, en la provincia Tungurahua”

AUTORA: Fernanda del Rocio Ramirez Supe

TUTOR: Ing. William Fabian Teneda Llerena, Mg.

\QN(,[A\ AD

v;g

ORGANIZAC DN

de em)

O.E.

\l‘

A
%
s
in

\\\V &

o FACU;
;':'o

AMBATO - ECUADOR

\&

Febrero 2024



APROBACION DEL TUTOR

Ing. William Fabian Teneda Llerena, Mg.

CERTIFICA:

En mi calidad de Tutor del trabajo de titulacion “Estudio de mercado utilizando el
marketing Mix en la comercializacién y consumo de carne de conejo, en la
provincia Tungurahua” presentado por la sefiorita Fernanda del Rocio Ramirez
Supe para optar por el titulo de Ingeniera de Empresas, CERTIFICO, que dicho
proyecto ha sido prolijamente revisado y considero que responde a las normas
establecidas en el Reglamento de Titulos y Grados de la Facultad suficientes para ser
sometido a la presentacion publica y evaluacién por parte del tribunal examinador que

se designe.

Ambato, 6 de febrero del 2024

Ing. William Fabian Teneda Llerena, Mg.
C.1. 1801670041



DECLARACION DE AUTENTICIDAD

Yo, Fernanda del Rocio Ramirez Supe, declaro que los contenidos y los resultados
obtenidos en el presente proyecto, como requerimiento previo para la obtencion del
Titulo de Licenciada de Empresas, son absolutamente originales, auténticos y

personales a excepcion de las citas bibliograficas.

Fernanda del Rocio Ramirez Supe

C.1. 1804333720



APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO

Los suscritos profesores calificadores, aprueban el presente trabajo de titulacion, el

mismo que ha sido elaborado de conformidad con las disposiciones emitidas por la

Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

Ambato, 6 de febrero del 2024

/ 4 -

Ing. Leonardo Gabriel Ballesteros Lopez, MBA.

C.1.1802453629

Dra. Maria Alexandra Lépez Paredes, Mg.

C.1. 1802795714



DERECHOS DE AUTOR

Autorizo a la Universidad Técnica de Ambato, para que haga de este trabajo de
titulacion o parte de él, un documento disponible para su lectura consulta y procesos

de investigacion, segln las normas de la Institucidn.

Cedo los derechos en linea patrimoniales de mi proyecto con fines de difusién publica,
ademas apruebo la reproduccion de este proyecto dentro de las regulaciones de la
Universidad, siempre y cuando esta reproduccidn no suponga una ganancia econémica

y se realice respetando mis derechos de autora.

W i
RV Al v AR AN TS

- = 7 > | =
- (x'\ pAN S L_\ O »1{ L \Q;\ el

Fernanda del Rocio Ramirez Supe

C.1. 1804333720



DEDICATORIA

Vi

El presente trabajo de investigacion
primeramente se lo dedico a Dios, ya que
gracias al he podido culminar mi carrera pues
con su fortaleza y bendicion me ha permitido
no desvanecer y seguir adelante para lograr

mis objetivos.

Dedico este trabajo de investigacién a las
personas que son importantes en mi vida a mi
madre Mariana Supe y a mi padre José
Ramirez, y mis hijos porque ellos siempre
eran el pilar fundamental para culminar con
mi carrera y un apoyo incondicional durante
mi vida

Universitaria De igual forma a mi familia por
su comprension, carifio y apoyo, a todos
aquellos quienes me han sabido formar con
buenos héabitos, conocimiento y valores los
cuales me han ayudado a salir adelante

buscando siempre el mejor camino.



AGRADECIMIENTO

vii

Agradezco a Dios por sus bendiciones y
guiarme por el camino del bien y un
agradecimiento especial a mis padres por el
apoyo que me brindaron durante el proceso de

formacion universitaria.

A la Universidad Técnica de Ambato
principalmente a la Facultad de Ciencias
Administrativas, por abrir las puertas y
brindarme la oportunidad ser parte de esas
aulas donde dia tras dia adquiri maravillosos

conocimientos y experiencias.

De manera especial mi agradecimiento al Ing.
William  Teneda por  compartir  sus
conocimientos, por la paciencia y el apoyo
incondicional para el desarrollo de este

proyecto de Investigacién.



INDICE GENERAL

APROBACION DEL TUTOR .ottt sttt i
DECLARACION DE AUTENTICIDAD ..ooovivceeceeceeeeeeeese et iii
APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO .....cccceocvueuanne, iv
DERECHOS DE AUTOR ..ottt se et e e e e anaeaneeenaeenneas \Y
DEDIC AT ORI A e et e s e et e e e te e e e be e e nteeesnaeeanes Vi
AGRADECIMIENTO oottt a ettt nte e nte e sreesteeaneeaneas vii
INDICE GENERAL ..ottt viii
N T O o I I SR X
INDICE FIGURAS ...ooviitieie sttt Xi
RESUMEN EJECUTIVO .ottt st sna e Xii
A B ST R A CT et et e e e et e e e e ar e e e e reeenraeean xiii
CAPTTULO oottt 1
MARCO TEORICO ..ot 1
1.1,  Antecedentes iNVeStIgatiVOS.....ccccciiiiieieiiie e 1
1.2, Fundamentacion tEOMICA ...ocvecvveierieiee ettt r e 2
1.2.1.  EStUIO 08 MEICAUOD ..ccuiieieiieieiicie et 2
1.2.2. MaArKetiNG MiX oot 9
0 TR = B o] o] =Y o S 21

1.3, ODBJELIVOS ot 26
1.3.1.  ODbJetiVo geNETral ..ocociiie e e 26
1.3.2.  ODbjetivos €SPECITICOS ...viiiiiiiiiiiciee e 26
CAPTTULO it 27
METODOLOGIA ... 27
2.1 MaterialeS Y METOUOS . .ccii ittt e sreereenre e 27
2.2 Enfoque de 12 iNVESTIGACION .......ciiviiiiiiiie s 27
2.3 Modalidad de 12 iNVESTIGAaCION ....cvceeiiie e e 28
2.4 TIPO A€ INVESTIGACION ..ocviiiiiiiiiicieeee bbbt 29
2.5 PODIACION Y MUESIIA..c.iciciciic e 29
2.6 TECNICAS € INSTIUMENTOS 1.vviveiieiieieieieee sttt st aesae e saenes 30

viii



CAPTTULOD T oo ettt e et et e e et e e e e et et e e et et et e e e es et eseee e eseteneneeenens 33

RESULTADOS ..ttt sttt sttt e tenessene e 33
3.1. Analisis de 108 reSUItAdOS. ...cooceeieieiiece e e 33
3.2. Andlisis de los factores de Produccidn Neta de Carnes.......cccoveervveiereienennnns 37

CAPTTULO TV oottt 42

PROPUEST A ettt sttt sttt bttt ettt ne et ne st ene e 42
AN AT Y LTS Eo [ 1= (0 R 42
4.1. Segmentacion de mercado 0DJELIVO ...ccccvivci i 45
O O ] -1 o - RSP SU PR RRRTRN 46
O TR 1= o T U o - TS 50
4.4, MiX A& MATKEING ..ottt 52

O N o (o 13 (o TSRS 52
O o - To] o IR R U URTRRRN 56
R B o T 2 SRR 56
N o €0 0o To3 Yo o TSP 58
4.5. ComMErCialiZACION ...c.ooviiiiiice e e 59
4.5.1. Sistemas de comercializaCion ..........ccocoeeieiinieii i e 60
4.5.2. Procesos de comercializaCion ... e 60
4.5.3. Estrategias de cOmMercialiZaCion .........ccooeoieiiiiineiees e 61

CAPTTULO Vot 63

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ...ttt 63
oI O e o[ 1T E:] o] o= OO PSPRT 63
5.2. RECOMENUACIONES ..oviiiienieiiiiiieie sttt sttt sttt sttt se e bt e b e sbesneeneenneas 64

Referencia DiblOgrafiCa. ... 65

F N 1= o L OO P PP PP OPROPR 74



INDICE TABLAS

Tabla 1. Componentes nutricionales de la carne de CONEJO .......cccvvvvvrireiciiiiincniees 22
Tabla 2. PODIACION ...t 29
Tabla 3: Resumen de procesamiento de CASOS......ccuvirivriiererieiiierieseeie e see e siesreeaeseens 32
Tabla 4: Resultados del Alfa de Cronbach ... 32
Tabla 5: Datos demOgrafiCOS .....ccviiiiiiiieicece e 33
Tabla 6: Resultados de la encuesta aplicada ........ccccevevveiieiine s 35
Tabla 7: Segmentacion de MErcCado ....ccoccvevciiiiiiciee et 46
Tabla 8: Produccidn de res, pollo, cerdo (Ventas totales anuales) ......cccoevevevivvieiennnns 47
Tabla 9: Caracteristicas del CONEJO .....ccvieireiiieiriei e 48
Tabla 10: Peso promedio del CONEJO ... re 49
Tabla 11: Precio promedio del CONBJO......cooiiiiiiiiiicet e 49
Tabla 12: Oferta de conejos €N PIie (KG) oo sre e sneas 49
Tabla 13: Proyeccion oferta de conejos en pie (Kg) ..o 50
Tabla 14: Consumo de Carne de CONEJO .oiviviiiiieieiieieesieeeesteste e e seesreeeesresreeeesresneeseeseeas 50
Tabla 15: Demanda de consumo de carne de CONEJO ...ccvuviivreeiireieeriesiesee e sieseeeeseeas 51
Tabla 16: Demanda Potencial Insatisfecha.........ccocooeiiiiiiiiiiie e 51
Tabla 17: Caracteristicas del producto .........ccccvviieiicicicc e 52
LI L] =T A= o (-] o TSRS 56
Tabla 19: Canales de diStriDUCTON ......ccvoiiiiiiicic e 57
Tabla 20: Medios de publicidad ..o 58
Tabla 21: Estrategias de cOmercializaCion .........ccccceveiiiiiiiieicccce e 61



Figura 1:
Figura 2.
Figura 3:
Figura 4.
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:
Figura 8:
Figura 9:

Figura 10:
Figura 11:
Figura 12:
Figura 13:
Figura 14:
Figura 15:
Figura 16:
Figura 17:
Figura 18:
Figura 19:
Figura 20:
Figura 21:
Figura 22:
Figura 23:

INDICE FIGURAS

Fases de un estudio de MErCaAdO .......cceoeierieieieiieec e 9
Sistema de ProdUCCION ....cviviieicice e 23
Medias moviles de las Ventas carne de pollo ... 37
Produccion de carne de res (Ventas en dOlares)....ccocecvvvevevvvineicnesiecinnnnns 38
Medidas maviles de ventas Carne de reS.....ccoovvvererieieeiesene e 38
Produccion de carne de cerdo (toneladas) .....cccccovvevveverevreienienee e 39
Méviles de produccion en las ventas carne de Cerdo ......ccovvveverveivevnesiennen, 39
Consumo general de carne, POHO Y FeS .ooooiiiiieic e 40
Diagrama de cajas y bigote de produccidn de carnes........ccceovvevneinncnnnns 41

Existencia de ganado (miles de cabezas) ......cccccvevvieviiiveiene s 42
Consumo en libras al mes de la carne de CONEJO......ccccevcvrerericieine s 45
Ventas totales anuales de Carne ... 48
Demana Potencial INsatisfECha .......ccoovviiiiiiiii e 51
AtUrdimiento Y SACIITICIO oo 53
Proceso de deSangradi ......cccccoeoeiiriiinieieieie et 54
Producto-CONEJO EBNTEIO ..oviviecieeiieie et ste e te e ae e s re e e re e neenre s 54
Desmembramiento del CONEJO ......ccviiiiiiiiiiiir e 55
Presentacion del ProdUCLO ... 55
Canales de comercialiZaCion ........ccocvcvveiiiie i 58
FIYers PUBTITAITOS ...c.voiiiecc et sne s 59
Sistema de comercializacion de carne de CONEJO .....ccvvevvreivreiirieiniciseees 60
Proceso de comercializaCion ..........ccocoeeieieiie i 61

Estrategias de cOmercializaCion ... 62

Xi



RESUMEN EJECUTIVO

La carne de conejo se destaca por sus caracteristicas Unicas, beneficios nutricionales y
cualquier valor agregado que pueda diferenciarla de otras carnes disponibles en el
mercado ecuatoriano. Este tipo de carne tiene varias presentaciones como cortes

especificos, empaquetado y formas de preparacion.

Es por eso que se determind identificar el mercado potencial para la comercializacion
de la carne de conejo en la provincia Tungurahua, para ello se plate6 como
metodologia basarse en un enfoque cuantitativo con una modalidad de investigacion
bibliografica, de campo, y descriptivo que permitieron recolectar datos importantes

para la construccion de la investigacion sobre el estudio de mercada.

Como resultados se puede verificar el consumo de la carne de conejo se inclina mas
por las personas que tiene entre 31 a 40 afios siendo un mayor porcentaje hombre
(51%) y en menor porcentaje las mujeres (10,5%), ademas se identific6 que en un

91,7% de la poblacion investigada estan dispuesta a consumir carne de conejo.

La propuesta de la investigacion se direccion6 a un sistema de comercializacion para
este tipo de carne, para lo cual se fijaron canales directos e indirectos de comercio
juntamente con la fijacion del mix del marketing, es decir, se usé las 4P. Se concluy6
que el mercado objetivo que demanda el consumo de carne de conejo es amplio,
mientras que su oferta es muy escasa debido a la baja produccidn de conejos en los

sectores agrarios.

PALABRAS CLAVE: INVESTIGACION, ESTUDIO DE MERCADO, CARNE
DE CONEJO, MIX DE MARKETING, COMERCIALIZACION

Xii



ABSTRACT

Rabbit meat stands out for its unique characteristics, nutritional benefits and any added
value that can differentiate it from other meats available in the Ecuadorian market.
This type of meat has several presentations such as specific cuts, packaging and

preparation methods.

That is why it was determined to identify the potential market for the
commercialization of rabbit meat in the Tungurahua province, for this the
methodology was proposed to be based on a quantitative approach with a
bibliographic, field, and descriptive research modality that allowed data to be

collected. important for the construction of research on market research.

As results, it can be verified that the consumption of rabbit meat is more inclined
towards people who are between 31 and 40 years old, with a higher percentage being
men (51%) and a lower percentage being women (10.5%), in addition, it was identified

that 91.7% of the investigated population are willing to consume rabbit meat.

The research proposal was directed towards a marketing system for this type of meat,
for which direct and indirect trade channels were established together with the
establishment of the marketing mix, that is, the 4Ps were used. It was concluded that
the target market that demands the consumption of rabbit meat is broad, while its

supply is very scarce due to the low production of rabbits in agricultural sectors.

KEY WORDS: INVESTIGATION, MARKET STUDY, RABBIT MEAT,
MARKETING MIX, COMMERCIALIZATION
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1.Antecedentes investigativos

La presente investigacion se sustenta en varios estudios relacionados con el tema en
contexto, para lo cual, se efectud una minuciosa revision bibliografica en repositorios

digitales internacionales y nacionales, resaltando las siguientes investigaciones:

En lainvestigacion de pregrado sobre la creacion de una empresa canicula en la sabana
de Cundinamarca (Colombia), parte de un estudio de mercado, que permitio6 recopilar
informacion referente al nivel de conocimiento y aceptacion que tiene la carne de
conejo. Se identificé que existe una gran barrera, derribada de la cultura de consumo,
ya que en este pais el conejo es considerado una mascota y su belleza hace que para el
cliente final no sea facil su consumo, razén por lo cual, desarrollan estrategias basadas

en el marketing agresiva para cambiar esta percepcion por Guarin y Trujillo (2018).

En un proyecto investigativo para la coproduccién y comercializacién de carne de
conejo adobada en la ciudad de Sangolqui — Provincia de Pichincha, partiendo de un
estudio de mercado que, a través de la recoleccion de informacion primaria se
analizaron los factores internos y externos, las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades del mercado potencial, asimismo por medio de una investigacion
cuantitativa se logré determinar la demanda insatisfecha en el nicho de mercado
seleccionado. Con base a los resultados obtenidos se definieron los objetivos del plan
de marketing y ventas; ademéas se formularon estrategias genéricas del negocio, asi
como las estrategias para el precio, producto, plaza y promocion, estudio de Barba

(2020).

Otro estudio, que determina los sistemas de comercializacion y formas de consumo de
la carne de conejo en el cantén Riobamba, para lo cual la autora recopil6 informacion
en los principales mercados de la ciudad. Los resultados arrojaron que los
comerciantes mayoristas y minoristas no han recibido capacitaciones respecto a la

crianza del conejo; ademads, el sistema de comercializacién evidencia que para la



mayoria de los comerciantes no tiene importancia la genética, sin embargo, prevalece
la categoria de mejorados y criollos (razas puras o mestizos). Existe una mayor
preferencia de adquirirlos en pie, sea para su posterior crianza, consumo o reventa. El
peso de los conejos para consumo varia de 3 y 3,40 Kg. Cabe mencionar que el 74,3%
de los encuestados desconocen sobre la industrializacion de la carne de conejo,

realizado por Macas (2018).

1.2.Fundamentacion teorica

1.2.1. Estudio de mercado

1.2.1.1.Definicién

Un mercado es un espacio o contexto donde los compradores (demandantes) y los
vendedores (ofertantes) interacttan para llevar a cabo intercambios comerciales. En
este contexto, los bienes, servicios o productos son ofrecidos por los vendedores y
adquiridos por los compradores a través de transacciones econdmicas (Mejia et al.,

2021).

Los mercados pueden ser fisicos, como un lugar fisico donde las personas se relinen
para comprar y vender, como un mercado local o una feria. También pueden ser
virtuales, como plataformas en linea donde las transacciones se realizan a través de

internet (Enriquez, 2023).

El concepto de mercado abarca no solo el lugar fisico o virtual donde ocurren las
transacciones, sino también el conjunto de fuerzas que influyen en la oferta y la
demanda de bienes y servicios, asi como las interacciones entre los participantes. Estas
fuerzas incluyen factores econdémicos, sociales, culturales y tecnoldgicos que afectan
la manera en que los productos son producidos, distribuidos y consumidos (Valdez,

2022).

El estudio de mercado se refiere a la bdsqueda sistematica y objetiva y el analisis de

informacion relevante para la identificacion y solucion de cualquier problema en el



campo del marketing. En concordancia, estd relacionada con cualquiera de una
variedad de aspectos del mercado: el producto, las ventas, el comportamiento del
comprador, la promocién, la distribucion, el precio, el empaque, entre otros

(Zamarrefio, 2020).

Ademas, dicho estudio de mercado permite analizar todos los aspectos externos a un
proyecto o emprendimiento que pueden influir en su puesta en marcha. A través de
este estudio, se recoge e interpreta informacidn del entorno para su uso en el desarrollo,

implementacion y seguimiento de planes de marketing (Rios, 2018).

En efecto, en el estudio de mercado se describe las caracteristicas principales del
publico objetivo, la competencia, se desarrolla un prondstico de la demanda y el plan
de comercializacion del producto que se pretende introducir en el mercado (Arenal,
2022).

En contexto, un mercado es un entorno donde se facilita el intercambio de bienes y
servicios entre compradores y vendedores, y donde interactian factores que

determinan los precios, la cantidad disponible y la demanda de esos bienes y servicios.

Las ventajas de la investigacion de mercado son las siguientes, Salazar et al. (2019):

e Obtener mas y mejor informacién para tomar decisiones acertadas que
beneficien al negocio (Salazar et al., 2019).

e Proporcionar informacién factual y expresarla en términos precisos ayuda a
resolver problemas comerciales con una mayor tasa de éxito (Salazar et al.,
2019).

e Al vender o lanzar un nuevo producto, es Gtil saber el tamafio del mercado que
desea cubrir (Salazar et al., 2019).

o Identificar el sistema de ventas mas adecuado en funcién de las necesidades
del mercado (Salazar et al., 2019).

o Definir las caracteristicas del cliente que la empresa satisface o pretende
satisfacer, tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de

ingresos, etc., (Salazar et al., 2019).



e Ayuda a comprender como estdn cambiando los gustos y preferencias de los
clientes para que las empresas puedan responder y adaptarse a ellos en lugar

de quedarse fuera del mercado (Salazar et al., 2019).

1.2.1.2.Caracteristicas

Las caracteristicas principales de un mercado, segin Macas (2018) son las siguientes:

Interaccién entre oferta y demanda: En un mercado, los compradores (demanda) y
los vendedores (oferta) interactlan para llevar a cabo intercambios comerciales. La
relacion entre la oferta y la demanda es fundamental para determinar precios y

cantidades (Macas, 2018).

Productos y servicios: Los mercados involucran la compra y venta de productos y
servicios. Estos pueden ser bienes tangibles, como alimentos o ropa, o intangibles,

como servicios de consultoria o entretenimiento (Macas, 2018).

Compradores y vendedores: Un mercado requiere la presencia de al menos dos
grupos de participantes: los compradores, que buscan adquirir productos o servicios,

y los vendedores, que ofrecen esos productos o servicios (Macas, 2018).

Competencia: La competencia es una caracteristica esencial de un mercado. Los
diferentes vendedores compiten entre si para atraer a los compradores, lo que puede

llevar a la mejora de la calidad, la innovacion y la eficiencia (Macas, 2018).

Precio y valor: Los precios son determinados por la interaccién entre la oferta y la
demanda en el mercado. Los compradores evalUan el valor que otorgan a un producto

0 servicio en relacion con su precio (Macas, 2018).

Informacion: La informacidn es crucial en un mercado. Los compradores deben tener
informacion sobre los productos y sus caracteristicas, mientras que los vendedores
necesitan informacion sobre las preferencias y necesidades de los compradores

(Macas, 2018).



Transacciones: Los intercambios en un mercado se llevan a cabo a través de
transacciones econdmicas, donde los compradores pagan un precio acordado por los

productos o servicios adquiridos (Macas, 2018).

Segmentacion: Los mercados pueden estar segmentados segun diversas
caracteristicas, como la geografia, la demografia, los intereses o el comportamiento de
los compradores. Esto permite a los vendedores enfocarse en grupos especificos de

consumidores (Macas, 2018).

Dinamismo: Los mercados son dinamicos y pueden experimentar cambios en la
oferta, la demanda y otros factores que afectan los precios y las decisiones de compra

(Macas, 2018).

Regulacion: En muchos casos, los mercados estdn sujetos a regulaciones
gubernamentales para garantizar la equidad, prevenir practicas anticompetitivas y

proteger a los consumidores (Macas, 2018).

Tecnologia: En la era moderna, la tecnologia ha transformado los mercados. Las
plataformas en linea y el comercio electronico han ampliado la amplitud y la

accesibilidad de los mercados (Macas, 2018).

Tendencias y ciclos: Los mercados pueden experimentar tendencias alcistas o bajistas
en los precios, asi como ciclos econdmicos que afectan la demanda y la oferta. En
conjunto, estas caracteristicas definen como funciona un mercado y cémo los

participantes interactlan para lograr intercambios comerciales exitosos (Macas, 2018).

1.2.1.3. Importancia

El mercado juega un papel fundamental en la economia y en la sociedad en general

debido a su importancia en varios aspectos:



Asignacidon de Recursos: El mercado permite que los recursos escasos, como el
trabajo, la tierra, el capital y otros insumos, se asignen de manera eficiente. A través
de la interaccion entre oferta y demanda, los recursos se dirigen hacia donde son mas

valorados y necesarios (Salcedo, 2022).

Distribucién de Bienes y Servicios: EI mercado facilita la distribucién de bienes y
servicios desde los productores hasta los consumidores. Los consumidores pueden
acceder a una amplia variedad de productos y servicios para satisfacer sus necesidades

y deseos (Alvarez, 2022).

Estimulo a la Competencia: La competencia en el mercado promueve la eficienciay
la innovacién. Los productores buscan mejorar sus productos y reducir costos para
atraer a los consumidores, lo que conduce a una mejora continua de la calidad y a la

reduccidn de precios (Rincdn, 2023).

Incentivos Econdmicos: El mercado crea incentivos para que los productores sean
eficientes y satisfagan las necesidades de los consumidores. Los productores obtienen
ganancias al ofrecer productos que los consumidores valoran, lo que estimula la

produccion y el crecimiento econémico (Alvarez, 2022).

Generacion de Empleo: El funcionamiento del mercado crea empleo al impulsar la
produccidn y la distribucidn de bienes y servicios. Las empresas necesitan trabajadores

para producir, vender y administrar sus operaciones (Rincon, 2023).

Creacion de Riqueza: Los intercambios comerciales en el mercado generan ingresos
para los productores y permiten la acumulacién de riqueza. Esto contribuye al

desarrollo econdémico y al aumento del nivel de vida (Alvarez, 2022).

Innovacidn y Desarrollo: La competencia en el mercado impulsa la innovacion vy el
desarrollo de nuevos productos y tecnologias. Las empresas buscan constantemente
formas de mejorar sus productos y procesos para mantenerse competitivas (Rincén,

2023).



Flexibilidad y Adaptaciéon: ElI mercado es un sistema adaptable que responde a
cambios en la demanda, la oferta y otros factores econémicos y sociales. Esto permite

ajustes rapidos a las condiciones cambiantes (Alvarez, 2022).

Determinacion de Precios: Los precios en el mercado se determinan por la
interaccién entre la oferta y la demanda. Esto refleja el valor que los consumidores

asignan a los productos y regula la asignacion de recursos (Rincon, 2023).

Fomento del Comercio Internacional: ElI mercado global facilita el comercio
internacional, permitiendo que los paises se especialicen en la produccién de bienesy
servicios en los que tienen ventajas comparativas, lo que aumenta la eficiencia global

(Moreira & Espinoza, 2021).

El mercado es una pieza central de la economia y la sociedad, al facilitar la asignacion
eficiente de recursos, la distribucion de bienes y servicios, y el estimulo a la
competencia y la innovacién. Su funcionamiento tiene un impacto significativo en el

desarrollo econdmico y en el bienestar de las personas (Rincon, 2023).

1.2.1.4.Etapas/fases del estudio de mercado

La investigacion de mercados hace un aporte muy especifico a la planificacion
estratégica y toma de decisiones de una empresa o proyecto, pues a partir de los
resultados obtenidos se determinan metas y lineamientos a seguir para resolver los
problemas identificados; se puede aplicar a cualquier tamafio y tipo de negocio, ya sea
nuevo o con muchos afios de funcionamiento, porque el objetivo es siempre el mismo,
gue es encontrar la manera de optimizar los recursos, mejorar las capacidades y hacer

que el negocio sea mas rentable (Espinoza et al., 2022).

La decision de realizar una investigacion de mercado debe basarse en consideraciones
tales como comparaciones de costos y beneficios, los recursos disponibles para realizar
la investigacion y traducir sus hallazgos en la practica, y las actitudes y medidas de
implementacidn del gobierno. La necesidad de investigacion de mercado corresponde

a la adopcién de una idea de marketing; esto se logra a través de un proceso de



recopilacion de informacién dedicado a la investigacion de mercado; en los negocios
se puede considerar una inversion porque se puede ver independientemente de los
gerentes y una perspectiva objetiva genera ganancias y reduce los riesgos por malas

decisiones (Guardia & Hernandez, 2021).

El andlisis del mercado debe comenzar con una cuidadosa observacion e investigacion
de los consumidores, porque los consumidores muestran a las empresas qué productos
0 servicios quieren, y las empresas deben decidir a qué precio, donde y cémo
venderlos. Promocionarlos, los productos, qué canales de distribucion utilizar, etc. Los
canales de distribucion son un determinante importante del éxito de una empresa
porque estan directamente relacionados con los costos directos y es mas posible reducir
los costos de los productos para generar mas ventas sin involucrar mas intermediarios

(Eslava & Tami, 2023).

En general, los consumidores tienen mas oportunidades de compra, por lo que los
especialistas en marketing deben estudiar detenidamente el mercado y encontrar
compradores; por lo tanto, la investigacion de mercado se convierte en un activo para
la empresa, elimina costos y riesgos al sefialar mercados y ventas potenciales y da
forma a la cultura corporativa. Una parte de. La investigacion de mercado es un método
para aumentar las ventas, aumentar la productividad y aumentar las ganancias

(Espinoza et al., 2022).

A medida que logra consolidarse en la organizaciéon como un elemento estratégico y
de apoyo del director de la empresa, su aporte ala rentabilidad crece exponencialmente
en relacion con el presupuesto que ejecuta. Esta investigacion es necesaria si se quiere
utilizar la informacidn obtenida para la toma de decisiones, especialmente si se quiere

utilizar los resultados de manera efectiva (Eslava & Tami, 2023).

El anélisis de mercado permite a las empresas formular estrategias de marketing mas
eficaces; Ademaés de la prevision de la demanda, la planificacién de importaciones y
exportaciones y la segmentacién del mercado, también se realizan analisis de posicién

y competencia (Valderrama & Collazos, 2021).



Para iniciar una investigacion de mercado, el investigador necesita conocer todos los
datos basicos de la empresa, como antecedentes, productos o servicios ofrecidos,
competidores, temas de investigacion de interés, etc. El tiempo de entrega de los
analisis, recomendaciones y resultados debera ser acordado con el empleador y debera
dejarse por escrito la informacion solicitada por el empleador, como papeleria, cuentas,
registros y toda otra informacién necesaria. esto puede ser solicitado por el
investigador durante el analisis. La empresa también deberd indicar los honorarios por
los servicios profesionales prestados por el investigador o consultor, detalle de las

actividades a realizar, industria de la empresa a analizar, etc., (Eslava & Tami, 2023).

Figura 1: Fases de un estudio de mercado

1. Formulacion del
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s 2. Determinacion del
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realizacion de entrevistas, control de trabajo
5. Prqcedimier_]Fo dela e Edicion
informacion e Codificacion
Analisis e Disefio de la base de datos
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Fuente: (Salazar et al., 2019)

1.2.2. Marketing Mix

1.2.2.1.Definicién

El mix de marketing, también conocido como las 4 P's del marketing, se refiere a un

conjunto de elementos fundamentales que las empresas utilizan para disefiar y ejecutar



estrategias efectivas de marketing dirigidas a su publico objetivo. Estas cuatro
variables se combinan de manera estratégica para satisfacer las necesidades de los
clientes y alcanzar los objetivos de la empresa. Las 4 P's son: Producto, Precio, Plaza

(o Distribucidn) y Promocion (Aizaga & Cadena, 2023).

Ademaés de las 4 P's originales, en el entorno actual del marketing también se ha
incluido una extensién conocida como las 4 C's, que se centra mas en la perspectiva
del cliente. Estas son: Cliente (en lugar de Producto), Costo (en lugar de Precio),
Conveniencia (en lugar de Plaza) y Comunicacidn (en lugar de Promocidn).

En conjunto, el mix de marketing es una herramienta esencial para las empresas, ya
que les ayuda a crear estrategias holisticas que consideran tanto las caracteristicas del
producto como las necesidades del cliente, el valor percibido, la disponibilidad y la

forma en que se comunica el mensaje de marketing (Aizaga & Cadena, 2023).

1.2.2.2.Caracteristicas

El mix de marketing, también conocido como las 4 P's, es un conjunto de
caracteristicas y elementos esenciales que las empresas utilizan para planificar y
ejecutar sus estrategias de marketing de manera efectiva. Estas caracteristicas son
cruciales para satisfacer las necesidades y deseos del mercado objetivo y para lograr

los objetivos comerciales de la empresa (Cabrera & Reyes, 2023).

Estas caracteristicas del mix de marketing se entrelazan y se ajustan entre si para crear
una estrategia global de marketing. La combinacién y equilibrio adecuado de estas
caracteristicas es esencial para el éxito de la empresa en el mercado. El mix de
marketing es una herramienta clave que ayuda a las empresas a tomar decisiones
informadas y estratégicas sobre como presentar y comercializar sus productos y
servicios para alcanzar sus objetivos y satisfacer las necesidades de los clientes

(Crespo et al., 2023).

1.2.2.3.0bjetivos

Los objetivos del mix de marketing se refieren a los resultados especificos que una
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empresa busca lograr a través de la implementacion estratégica de las cuatro P's del

marketing (Producto, Precio, Plazay Promocidn). Estos objetivos estan disefiados para

guiar la planificacion y la ejecucion de las estrategias de marketing de manera

coherente con las metas comerciales y las necesidades del mercado objetivo

(Hernandez et al., 2019).

Para este mismo autor (Hernandez et al., 2019), los objetivos del mix de marketing se

basa en las 4P, como se describe a continuacion:

Objetivos de Producto:

Innovacion: Desarrollar nuevos productos o mejorar los existentes para
mantenerse competitivos y satisfacer las necesidades cambiantes del mercado.
Diferenciacidn: Crear productos Unicos con caracteristicas distintivas que los
hagan sobresalir en el mercado y atraigan a un publico especifico.

Satisfaccién del Cliente: Disefiar productos que resuelvan problemas y
satisfagan las necesidades y deseos de los consumidores, lo que a su vez genera

lealtad y retencién (Hernandez et al., 2019).

Objetivos de Precio:

Rentabilidad: Establecer precios que generen ingresos suficientes para cubrir
los costos y garantizar la rentabilidad de la empresa.

Penetracion de Mercado: Establecer precios mas bajos para ingresar a nuevos
mercados o ganar cuota de mercado, atrayendo a consumidores sensibles al
precio.

Posicionamiento: Utilizar el precio para posicionar el producto en la mente del
consumidor, ya sea como una opcion de lujo, de alta calidad, de bajo costo,

etc., (Hernandez et al., 2019).

Objetivos de Plaza (Distribucidn):

Accesibilidad: Hacer que el producto esté disponible en los lugares adecuados
y en el momento oportuno para que los consumidores puedan adquirirlo
facilmente.

Cobertura: Establecer una red de distribucién eficiente que llegue a un amplio

segmento del mercado objetivo.
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e Eficiencia Logistica: Optimizar la cadena de suministro y la logistica para
garantizar la entrega puntual y en condiciones 6ptimas, (Hernandez et al.,

2019).

Objetivos de Promocion:

e Creacion de Conciencia: Generar conocimiento sobre el producto o servicio
entre el pablico objetivo.

e Generacion de Interés: Despertar el interés de los consumidores al resaltar los
beneficios y caracteristicas del producto.

o Estimulacién de la Demanda: Fomentar la demanda y el deseo de los
consumidores a través de estrategias promocionales y de publicidad.

e Cierre de Ventas: Convertir el interés en acciones de compra al persuadir a los

consumidores para que tomen medidas (Hernandez et al., 2019).

Los objetivos del mix de marketing son guias estratégicas que ayudan a las empresas
a definir sus metas y a implementar tacticas especificas para alcanzarlas. Estos
objetivos estan intrinsecamente vinculados a las cuatro P's del marketing y estan
disefiados para satisfacer las necesidades de los clientes y maximizar los resultados

comerciales (Hernandez et al., 2019).

1.2.2.4.Producto

Un producto es un objeto tangible o intangible que se crea, disefia, fabrica o desarrolla
para satisfacer las necesidades, deseos o demandas de los consumidores. Los productos
pueden variar en forma, tamafio, utilidad y caracteristicas, y pueden ser fisicos o

servicios ofrecidos por las empresas (Hernandez et al., 2019).

Se refiere al bien o servicio que la empresa ofrece a sus clientes. Incluye aspectos como
el disefio, la calidad, las caracteristicas, la marca, el empaque y otros atributos que
hacen que el producto sea atractivo y valioso para el consumidor. La estrategia de
producto se centra en satisfacer las necesidades y deseos del cliente y en crear una

propuesta Unica que destaque en el mercado (Jaramillo, 2023).
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La descripcidn de un producto incluye varios aspectos clave, segun Jaramillo (2023)

pueden presentarse de la siguiente manera:

Caracteristicas Fisicas: Si se trata de un producto fisico, describe sus caracteristicas
visibles y tangibles, como su forma, tamafio, color, materiales utilizados y disefio. Por
ejemplo, si estas describiendo un teléfono mévil, menciona su pantalla, camara,

botones, etc., (Jaramillo, 2023)

Funcionalidad: Explica como el producto cumple con su propdésito y como resuelve un
problema o satisface una necesidad especifica. Por ejemplo, un taladro eléctrico puede
describirse por su capacidad para perforar agujeros en diversos materiales (Jaramillo,

2023).

Beneficios: Destaca los beneficios que el producto proporciona al cliente. Estos
pueden ser funcionales (mejora la productividad), emocionales (brinda satisfaccién) o
sociales (aumenta el estatus). Por ejemplo, un automavil deportivo puede ofrecer

emociones de velocidad y lujo (Jaramillo, 2023).

Valor Agregado: Menciona cualquier caracteristica o aspecto del producto que lo haga
Unico o excepcional en comparacidn con otros productos similares en el mercado.
Puede ser una tecnologia innovadora, un disefio distintivo o una calidad superior

(Jaramillo, 2023).

Usos y Aplicaciones: Describe los diferentes usos y aplicaciones del producto. Por
ejemplo, si estds describiendo una camara fotografica, habla sobre c6mo se puede
utilizar para capturar momentos especiales, crear contenido visual o expresar la
creatividad (Jaramillo, 2023).

Targety Mercado Objetivo: Identifica el grupo de personas para las cuales el producto
estd disefiado y a quiénes va dirigido. Describe cdmo el producto se adapta a las

necesidades y deseos de ese publico especifico (Jaramillo, 2023).
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Empaque y Presentacion: Si el producto es fisico, menciona detalles sobre su empaque
y presentacién. Esto incluye como se presenta el producto en términos de disefio,

etiquetas, logotipos y cualquier informacidn relevante (Jaramillo, 2023).

Garantias y Servicio Postventa: Si el producto ofrece garantias, asistencia técnica o
servicios postventa, menciona estos aspectos. Esto puede aumentar la confianza del

cliente y la satisfaccion (Jaramillo, 2023).

Precio y Valor: Puede ser atil mencionar cémo el precio del producto esta relacionado
con el valor que ofrece al cliente. Si el producto es costoso, explica por qué vale la

pena la inversion (Jaramillo, 2023).

Competencia: Si es relevante, compara tu producto con otros en el mercado y resalta

las diferencias que hacen que tu producto se destaque. (Jaramillo, 2023)

Al describir un producto, es importante capturar no solo sus caracteristicas fisicas y
funcionales, sino también como se ajusta a las necesidades del cliente y qué valor

agrega a sus vidas.

1.2.2.5.Precio

El precio es el valor monetario asignado a un producto o servicio en el mercado. Es la
cantidad de dinero que los consumidores estan dispuestos a pagar para adquirir un
producto y, al mismo tiempo, la cantidad que los vendedores esperan recibir a cambio

de ofrecer ese producto (Herndndez et al., 2019).

En este mismo sentido, el precio se refiere a la cantidad de dinero que los clientes estan
dispuestos a pagar por el producto o servicio. Establecer el precio adecuado es crucial,
ya que influye en la percepcion de valor del producto y en la rentabilidad de la empresa.
La estrategia de precio puede basarse en factores como costos, competencia, demanda

del mercado y estrategias de posicionamiento (Chiriboga & Pazmifio, 2023) .
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Por otra parte, el precio es una de las cuatro P's del marketing y desempefia un papel
crucial en las estrategias comerciales de las empresas, es por ello que es necesario tener
en consideracidn las siguientes caracteristicas del precio, segin Sullca & Zarate

(2021):

Valor Percibido: El precio esta estrechamente relacionado con el valor percibido por
los consumidores. Los clientes evaltan el producto o servicio en funcién de su utilidad,
calidad, marca, exclusividad y otros factores. El precio debe reflejar el valor que el

cliente espera recibir a cambio (Sullca & Zarate, 2021).

Estrategia de Precios: Las empresas pueden adoptar diferentes estrategias de precios
segln sus objetivos y la naturaleza del mercado. Algunas estrategias comunes incluyen
la fijacidn de precios basada en costos, la fijacion de precios basada en la competencia

y la fijacidn de precios basada en el valor (Sullca & Zarate, 2021).

Costos y Margen de Ganancia: El precio debe considerar los costos de produccion,
distribucidn, marketing y otros gastos asociados con el producto. Ademas, las
empresas buscan establecer un margen de ganancia que les permita cubrir los costos y

obtener un retorno adecuado por su inversién (Sullca & Zarate, 2021).

Sensibilidad al Precio: La sensibilidad al precio varia entre los consumidores y los
productos. Algunos productos son mas sensibles al precio, lo que significa que
pequefias variaciones en el precio pueden tener un impacto significativo en la
demanda. Otros productos son menos sensibles al precio debido a su naturaleza Unica

0 a la lealtad de la marca (Sullca & Zarate, 2021).

Efecto en la Competencia: El precio puede influir en la competencia dentro del
mercado. Una estrategia de precios agresiva puede afectar la participacion en el
mercado, mientras que una fijacion de precios premium puede posicionar el producto
como una opcion de alta calidad (Sullca & Zarate, 2021).

Ciclo de Vida del Producto: El precio también puede variar a lo largo del ciclo de vida

del producto. Puede haber estrategias de precios de introduccidn, crecimiento,
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madurez y declive, cada una destinada a aprovechar las caracteristicas y la demanda

cambiantes del producto a lo largo del tiempo (Sullca & Zarate, 2021).

Percepcion de Calidad: El precio puede influir en la percepcidn de calidad del
producto. En algunos casos, un precio méas alto puede sugerir mayor calidad, mientras
que un precio méas bajo puede percibirse como un producto de menor calidad (Sullca

& Zarate, 2021).

Descuentos y Promociones: Las empresas a menudo utilizan descuentos, promociones
y ofertas especiales para influir en la demanda y atraer a los consumidores. Estas
estrategias pueden generar un aumento temporal en las ventas o estimular la compra

impulsiva (Sullca & Zarate, 2021).

Flexibilidad de Precios: En ciertos casos, las empresas pueden ajustar los precios segun
la demanda, el tiempo o el segmento de mercado. Esta flexibilidad permite a las

empresas maximizar los ingresos en diferentes situaciones (Sullca & Zarate, 2021).

Dentro de este contexto, el precio es un componente esencial en las estrategias de
marketing de una empresa, ya que influye en la percepcion de valor, la demanda del
mercado y la rentabilidad. La determinacion de un precio adecuado implica una
consideracion cuidadosa de diversos factores y una comprension profunda de las

preferencias y comportamientos de los consumidores (Sullca & Zarate, 2021).

1.2.2.6.Plaza

La plaza, también conocida como distribucion, es una de las cuatro P's del marketing
y se refiere a la estrategia utilizada por las empresas para llevar sus productos o
servicios desde el lugar de produccion hasta los consumidores finales. Es la forma en
que los productos son distribuidos, almacenados y puestos a disposicidn de los clientes

en el mercado (Chiriboga & Pazmifio, 2023).

Asi mismo, la distribucion se refiere a como el producto o servicio llega al cliente.

Esto implica decisiones sobre la ubicacion de los puntos de venta, canales de
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distribucidn, logistica y estrategias de entrega. Una distribucidn efectiva garantiza que
el producto esté disponible en el lugar correcto y en el momento adecuado para los

consumidores (Sullca & Zarate, 2021).

La plaza juega un papel fundamental en el éxito de un producto, ya que asegura que
esté disponible en el momento y lugar adecuado para satisfacer las necesidades de los

consumidores. Es importante conocer las siguientes caracteristicas:

Canales de Distribucion: Los canales de distribucion son las rutas que un producto
sigue desde el fabricante hasta el consumidor final. Pueden incluir fabricantes,
mayoristas, minoristas y otros intermediarios que participan en el proceso de

distribucién (Sullca & Zarate, 2021).

Ubicacion de Puntos de Venta: La plaza implica la seleccidn y ubicacion estratégica
de los puntos de venta donde los consumidores pueden comprar el producto. Esto
puede incluir tiendas fisicas, sitios web, aplicaciones mdviles y otros canales de

compra (Sullca & Zarate, 2021).

Logistica: La logistica se refiere a la gestion eficiente del flujo de productos, desde la
produccién hasta el punto de venta. Esto incluye el transporte, almacenamiento,
manejo de inventario y otras actividades para garantizar que el producto esté

disponible cuando y donde se necesite (Sullca & Zarate, 2021).

Accesibilidad: La plaza busca hacer que el producto sea accesible para los
consumidores. Esto implica tener presencia en ubicaciones convenientes y accesibles

para el pablico objetivo (Sullca & Zarate, 2021).

Cobertura del Mercado: La estrategia de plaza puede variar segun el mercado objetivo
y la cobertura deseada. Las empresas pueden optar por una distribucién intensiva (en
muchos puntos de venta) o selectiva (en puntos de venta especificos) (Sullca & Zarate,
2021).

Estrategias de Distribucion Directa e Indirecta: Las empresas pueden distribuir

directamente sus productos a los consumidores o a través de intermediarios. La
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distribucidn directa puede ser util para el control total sobre la experiencia del cliente,
mientras que la distribucion indirecta puede llegar a un pablico mas amplio (Sullca &

Zarate, 2021).

Canales Online y Offline: Con el auge del comercio electronico, la distribucidn a través
de canales en linea, como sitios web y aplicaciones mdviles, ha ganado importancia.
La plaza ahora abarca tanto los canales tradicionales como los digitales (Sullca &

Zarate, 2021).

Experiencia del Cliente: La plaza influye en la experiencia del cliente, ya que
determina cémo y dénde los consumidores pueden acceder y comprar el producto. Una
distribucion eficiente y conveniente puede mejorar la satisfaccién del cliente (Sullca

& Zarate, 2021).

Relaciones con Intermediarios: En algunos casos, las empresas deben establecer
relaciones solidas con intermediarios, como mayoristas y minoristas, para garantizar
una distribucion efectiva y una presentacion adecuada del producto (Sullca & Zarate,

2021).

Efecto en la Competencia: La estrategia de distribucién puede afectar la competencia
y la percepcién del producto en el mercado. Una distribucion exclusiva puede conferir
una imagen de exclusividad, mientras que una distribucién amplia puede aumentar la

disponibilidad y la visibilidad (Sullca & Zarate, 2021).

En sintesis, la plaza es un elemento crucial en la mezcla de marketing, ya que garantiza
que el producto esté disponible para los consumidores de manera efectiva y
conveniente. Una estrategia de distribucidn bien planificada contribuye al éxito del
producto al asegurarse de que llegue al publico objetivo en el lugar y el momento

adecuados (Garcia et al., 2022).

1.2.2.7. Promocioén
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La promocion es uno de los elementos clave en la mezcla de marketing y se refiere a
las estrategias y tacticas utilizadas por las empresas para comunicar, informar,
persuadir y recordar a los consumidores sobre sus productos o servicios. La promocién
tiene como objetivo generar interés, aumentar la conciencia, influir en las decisiones
de compra y construir relaciones duraderas con los clientes. Es una herramienta
esencial para crear una conexion entre la empresa y su audiencia objetivo (Ramirez et

al., 2023).

La promocion se relaciona con las actividades de marketing destinadas a informar,
persuadir y recordar a los consumidores sobre el producto. Esto incluye la publicidad,
la promocién de ventas, las relaciones publicas, el marketing digital y otras tacticas
para comunicar el valor del producto y atraer la atencidn del publico objetivo (Norefia

et al., 2023).

Por otra parte, para Martin et al. (2019) las caracteristicas més importantes en la

promocidn, se describen a continuacion:

Publicidad: La publicidad implica la creacién y difusién de mensajes promocionales a
través de canales de comunicacion masivos, como television, radio, prensa, publicidad
en linea y vallas publicitarias. La publicidad busca alcanzar un publico amplio y

generar conocimiento sobre el producto o servicio (Martin et al., 2019).

Promocion de Ventas: Las promociones de ventas incluyen ofertas especiales,
descuentos, cupones, concursos Yy regalos, entre otros incentivos temporales, con el
objetivo de estimular la compra o la accion inmediata por parte de los consumidores

(Martin et al., 2019).

Relaciones Publicas: Las relaciones publicas implican la gestion de la reputacion y la
imagen de la empresa. Esto incluye la creacion de comunicados de prensa, eventos,
participacién en la comunidad y otros esfuerzos para mantener una relacién positiva
con el pablico (Martin et al., 2019).

Marketing Directo: EI marketing directo implica comunicarse directamente con los

consumidores a través de canales como el correo electrénico, el correo directo, el
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telemarketing y el marketing en redes sociales. Es una forma personalizada de

promocion que busca llegar a audiencias especificas (Martin et al., 2019).

Venta Personal: La venta personal involucra la interaccion directa entre el vendedor y
el cliente. Puede ocurrir en persona, por teléfono o en linea a través de chats y
videollamadas. Es una forma efectiva de personalizar el mensaje y responder a las

preguntas del cliente (Martin et al., 2019).

Marketing en Redes Sociales: Las redes sociales han abierto nuevas oportunidades
para promocionar productos y servicios. Las empresas utilizan plataformas como
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn para interactuar con los consumidores,

compartir contenido y promocionar ofertas (Martin et al., 2019).

Marketing de Contenido: EI marketing de contenido implica crear y compartir
contenido valioso y relevante para atraer, informar y retener a la audiencia. Puede
incluir blogs, videos, infografias y méas, con el objetivo de establecer la autoridad de

la marca y construir relaciones (Martin et al., 2019).

Estrategias de Influencer: Las empresas colaboran con influyentes en linea
(influencers) que tienen una audiencia relevante para promocionar sus productos o
servicios. Esto puede aumentar la visibilidad y la credibilidad de la marca (Martin et

al., 2019).

Campafias de Sensibilizacién: La promocidn también puede ser utilizada para crear
conciencia sobre temas sociales, ambientales o de salud. Estas campafias buscan

informar y cambiar comportamientos en beneficio de la sociedad. (Martin et al., 2019)

La promocion es esencial para comunicar el valor de los productos o servicios de una
empresa a la audiencia objetivo. A través de una combinacion de estrategias y tacticas
promocionales, las empresas pueden generar conciencia, interés y accién entre los
consumidores, creando asi relaciones solidas y exitosas en el mercado (Ramirez et al.,

2023).
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1.2.3. El conejo

1.2.3.1.Generalidades y origen

Los conejos son originarios de Europa y Africa del Norte, y se cree que su
domesticacion comenzd en la peninsula ibérica alrededor del siglo Il a.C.
Posteriormente, los romanos llevaron conejos domesticados a otras partes de Europa
y Asia. En el siglo XVII1, los europeos llevaron conejos domésticos a Australia, donde
se reprodujeron rapidamente y se convirtieron en una plaga para la agricultura y la
vegetacidn nativa, ya que no tenian depredadores naturales en Australia (Gémez,

2019).

Los conejos también fueron llevados a América del Norte por los colonizadores
europeos. Hoy en dia, los conejos domesticados se crian en todo el mundo como
mascotas, para la produccidn de carne y pieles, y para la investigacion cientifica

(Rodriguez, 2019).

Los conejos son animales interesantes y versatiles que han desempefiado diversos roles
en la historia humana, desde ser una fuente de alimento hasta ser animales de
compafiia. Su adaptabilidad y capacidad de reproduccién han contribuido a su éxito en

diferentes partes del mundo (Gémez, 2019).

De este modo, las generalidades del conejo se fundamentan en los siguientes aspectos,

segun Aguas (2020):

Aspecto fisico: tienen un cuerpo pequefio y compacto cubierto de pelo suave y espeso.
Sus orejas suelen ser largas y puntiagudas, y sus patas traseras son mas largas que las
delanteras, lo que les permite dar saltos largos. Tienen dientes incisivos frontales que
crecen continuamente a lo largo de su vida (Aguas, 2020).

Habitat: son animales adaptativos que se encuentran en una variedad de habitats, desde
praderas hasta bosques, y desde zonas montafiosas hasta desiertos. Pueden construir
madrigueras o refugiarse en arbustos y vegetacion para protegerse de los depredadores

(Aguas, 2020).
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Comportamiento: son animales generalmente crepusculares y nocturnos, lo que

significa que son mas activos durante el amanecer y el anochecer. Son herbivoros y se

alimentan principalmente de vegetacion, incluyendo hierbas, hojas, cortezas y raices

(Aguas, 2020).

Reproduccidn: son conocidos por su capacidad de reproduccion rapida. Las hembras,

Ilamadas conejas, pueden tener multiples camadas al afio, con un promedio de 4 a 12

crias por camada. Las crias nacen ciegas y sin pelo, pero crecen rapidamente (Aguas,

2020).

1.2.3.2. Componentes nutricionales de la carne de conejo

La carne de conejo es una fuente nutritiva y magra que ofrece varios componentes

esenciales para la salud. A continuacion, se presentan algunos de los componentes

nutricionales de la carne de conejo segin Mufioz (2021):

Tabla 1. Componentes nutricionales de la carne de conejo

Proteinas

La carne de conejo es una excelente fuente de proteinas de
alta calidad. Las proteinas son esenciales para el crecimiento
y reparacién de tejidos, asi como para la produccion de

enzimas y hormonas.

Bajas Grasas Saturadas:

En comparacién con algunas carnes rojas, la carne de conejo
tiende a ser mas baja en grasas saturadas, lo que la convierte
en una opcién mas saludable para aquellos que buscan

reducir la ingesta de grasas saturadas en su dieta.

Bajas Calorias

La carne de conejo es relativamente baja en calorias, lo que
puede ser beneficioso para aquellos que estan controlando su

ingesta cal6rica. Es una opcién magra y saludable.

Vitaminas B

La carne de conejo es rica en varias vitaminas del grupo B,
incluyendo B3 (niacina), B6 (piridoxina), y B12
(cobalamina). Estas vitaminas son esenciales para el

metabolismo y la funcion neurolégica.
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Hierro Contiene hierro, un mineral importante para la produccidn de
hemoglobina y transporte de oxigeno en la sangre. El hierro
en la carne de conejo es del tipo hemo, que se absorbe mas

eficientemente que el hierro no hemo de origen vegetal.

Fosforo La carne de conejo es una buena fuente de fosforo, que es
esencial para la salud 6sea y dental, asi como para diversas

funciones celulares.

Potasio El potasio es un electrolito crucial para la funcién muscular,
la regulacion del equilibrio hidrico y la salud cardiovascular.

La carne de conejo aporta potasio a la dieta.

Zinc Contiene zinc, un mineral esencial para la funcién
inmunologica, la cicatrizacién de heridas y la sintesis de

proteinas.

Acidos Grasos Omega-3 Aunque en menor cantidad que en algunos pescados grasos,
la carne de conejo también puede contener acidos grasos
omega-3, que son beneficiosos para la salud cardiovascular

y cerebral.

Selenio Es una fuente de selenio, un antioxidante que desempefa un
papel importante en la proteccién celular contra el dafio

oxidativo.

Nota: Informacidn a partir de Mufioz (2021)

1.2.3.3.Sistema de produccidn y crianza de conejos

El sistema de produccion de conejos puede variar considerablemente segin el
propoésito de la cria y las condiciones locales. Martinez et al. (2022) describe de forma

general los aspectos clave del sistema de produccion de conejos:

Figura 2. Sistema de produccién
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Alimentaci6
ny Nutricion

Mane|o

Nota. Elaborado a partir de Martinez et al. (2022)

Seleccién de Razas y Estirpes: En primer lugar, se seleccionan las razas o estirpes de
conejos que mejor se adaptan al propésito de la produccién. Por ejemplo, se pueden
elegir razas especificas para la produccion de carne, como el Gigante de Flandes

(Ambrosio, 2022).

Instalaciones: Se requieren instalaciones adecuadas para alojar a los conejos. Esto
puede incluir jaulas individuales o colectivas, asi como espacios al aire libre para el
pastoreo controlado en sistemas de conejos en semilibertad. Las instalaciones deben
proporcionar refugio contra las condiciones climéaticas adversas y proteccion contra

depredadores (Sanchez et al., 2018).

Alimentacion y Nutricidon: La alimentacion de los conejos debe ser equilibrada y
adecuada para su edad y propésito. Los conejos destinados a la carne requeriran una
dieta mas rica en proteinas, mientras que los destinados a la lana Angora necesitaran
una dieta especifica para el crecimiento de la lana. La higiene y la calidad del agua

también son cruciales para una buena salud (Conejo, 2021).

Manejo Sanitario: Es esencial mantener un programa de manejo sanitario que incluya
vacunaciones y medidas preventivas contra enfermedades comunes en los conejos,

como la mixomatosis y la enfermedad hemorragica viral (Villacis A. , 2022).



Reproduccién: Dependiendo del propdésito de la produccién, se llevard a cabo la
reproduccion de los conejos. Las hembras, llamadas conejas, pueden tener multiples
camadas al afio. El apareamiento se realiza de manera controlada para garantizar una

descendencia deseada (Lekuona, 2018).

Cuidado de las Crias: El cuidado de las crias, llamadas gazapos, es fundamental. Se
deben proporcionar condiciones adecuadas de temperatura y humedad para su
crecimiento. Las crias pueden destetarse y separarse de la madre a las pocas semanas

de edad, dependiendo de larazay el proposito (Sanchez et al., 2018).

Engorde y Sacrificio: Si la produccidn es para carne, los gazapos se engordan hasta
alcanzar el peso deseado. Luego, se procede al sacrificio y procesamiento de la carne.
En el caso de la produccion de pieles, se lleva a cabo un proceso de esquilado o

desollado, seguido de un tratamiento de las pieles (Martinez et al., 2022).

1.2.3.4.Uso alimenticio

La carne de conejo es blanca, muy rica en proteinas y baja en calorias cuyo consumo
se recomienda a las personas que quieren controlar su peso y quienes tienen problemas
cardiovasculares o niveles elevados de colesterol y triglicéridos (lza & Llumitasig,

2018).

Asi también, la carne de conejo tiene un alto grado de proteinas, baja acumulacion de
grasas lo que lo hace una carne con excelente calidad nutritiva. Al comparar con otros
tipos de carne se resaltdé que la carne de conejo tiene un mayor porcentaje de proteina
con un 20% mas enriquecida a diferencia de otras con un 12 y 15% de proteina. Aparte
de que esta carne tiene unos indices de colesterol bajos, permitiendo ser una gran
opcidn para el bienestar de las personas y al ser un tipo de carne mas magra permite la

facil digestion (Laverde, 2021).
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1.3.0Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Identificar el mercado potencial para la comercializacion de la carne de conejo en la

provincia Tungurahua.

1.3.2. Objetivos especificos

e Analizar el mercado objetivo consumidor de la carne de conejo (Oryctolagus
cuniculus).

e Identificar los canales de comercializacion de carne de conejo (Oryctolagus
cuniculus) en la provincia de Tungurahua.

o Determinar la comercializacion de la carne de conejo (Oryctolagus cuniculus)

en el cantén Tungurahua.
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CAPITULO 11
METODOLOGIA

2.1 Materiales y métodos

Para identificar el mercado potencial para la comercializacion de la carne de conejo en
la provincia Tungurahua, se partié de un estudio de mercado, el cual implica recopilar,
analizar y sintetizar informacion relevante sobre el mercado especifico y su entorno.
Para llevar a cabo este proceso, se utilizan diversos materiales metodolégicos y
herramientas de investigacion., como la encuesta, la cual se estructuré con base a un

cuestionario de pregunta cerradas.

Ademads, se construy0 una matriz de informacion relevante sobre los datos
sociodemograficos, como también datos de la produccidon neta de las carnes
comestibles mads comunes como son carne de res, pollo y cerdo; incluyendo datos

administrativos que ayuda a verificar la participacion de mercado.

2.2 Enfoque de la investigacidn

Es un estudio de enfoque cuantitativo, dada la naturaleza del problema se puede
abordar este problema de dos maneras. Por un lado, los métodos cuantitativos permiten
analizar los datos mediante la asignacién de valores numéricos mediante la estadistica
e incluso la generalizacion de resultados (si la muestra es representativa). Pero en
muchos casos es necesario profundizar y explicar el fendémeno, y esto es

complementarlo con una ruta de calidad (Padilla & Marroquin, 2021).

La metodologia de esta investigacién se fundamenta en el enfoque cuantitativo,
tomando en cuenta que se recopilé informacion y datos medibles de fuentes primarias;
asi como, secundarias, con el propdésito de identificar el mercado potencial para la

comercializacion de la carne de conejo en la provincia Tungurahua.
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2.3 Modalidad de la investigacion

Investigacion bibliogréafica

La investigacion bibliografica implica el examen critico y sistematico de la literatura
existente relacionada con un tema de investigacion particular, el objetivo principal es
obtener un conocimiento profundo y actualizado sobre el tema en cuestion,
identificando las contribuciones previas, las brechas en la investigacion y las

perspectivas tedricas y metodoldgicas existentes (Tufifio et al., 2023).

Este tipo de investigacidn se basé en la revision exhaustiva de fuentes bibliograficas,
como libros, articulos, tesis, informes y cualquier otro material impreso o digital que
aporte informacién relevante al area de estudio y a su vez a la construccion del marco

tedrico.

Investigacion de campo

La investigacion de campo es un proceso sistematico y estructurado de recopilacion
de datos que se realiza directamente en el entorno donde se produce el fendmeno de
interés. Este enfoque implica la interaccion directa con participantes, lugares o eventos
para recoger informacion especifica y contextualizada, es decir, la investigacion de
campo se lleva a cabo en el lugar donde ocurren los eventos, permitiendo la

recopilacidn de datos directamente desde la fuente (Renteria et al., 2023).

El tipo de investigacion aplicada fue de campo, ya que se recopilé datos de fuentes
primarias através de una encuesta para conocer los gustos y preferencias que presentan
los habitantes de la provincia de Tungurahua en relacion con el consumo de la carne
de conejo. Ademas, se apoyd en la investigacion bibliogréafica, pues mediante una

detallada revision a la literatura, se sustento teGricamente las variables investigadas.
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2.4 Tipo de investigacion

Descriptivo

La investigacion descriptiva se centra en la recoleccion, anélisis e interpretacion de
datos para proporcionar una descripcién detallada de las caracteristicas de un
fendmeno especifico, este tipo de investigacion no busca establecer relaciones causales
ni explicar por qué ocurren ciertos fendmenos, sino méas bien brindar una visién precisa

y completa de como son las cosas (Renteria et al., 2023).

Es asi que este tipo de investigacidn descriptiva permitié describir de manera detallada
las caracteristicas, propiedades y comportamientos del grupo de estudiado, es decir,
conocer el comportamiento de las personas que gustan por consumir carne de conejo,

por tal motivo se realiz6 la investigacion ala poblacion de la provincia de Tungurahua.

2.5 Poblacién y muestra

La poblacion constituye el conjunto total de elementos o individuos que son objeto de
estudio, los cuales comparten caracteristicas en comun y poseen informacion que

resulta de interés para el investigador.

En esta investigacion, la poblacion se integré por la poblacidn econdmicamente activa
(PEA) de la provincia de Tungurahua, la cual, segin a datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), al 2020 fue de 313.018, considerando una tasa de
crecimiento poblacional de 1,20%, el PEA al 2023 seria de 324.449 personas.

Tabla 2. Poblacién

ARo PEA Tasa de crecimiento Incremento
2020 313.018 1,20% 3.756
2021 316.783 3.801
2022 320.593 3.847
2023 324.449 3.893

Nota. Elaborado a partir de datos del INEC (2023)
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En funcién de los datos proyectados, se procedi6 a calcular una muestra:

Z?pqN
e?(N — 1) + Z?pq

n =
Donde:

n=tamafio de la muestra

Z=Nivel de confianza 1,96

p= Probabilidad a favor 50%
g=Probabilidad en contra 50%
N=Poblacién de universo 324.449

e=Nivel de error 5%

1,962 (0,50)(0,50)(324.449 )
0,052(324.449 — 1) + 1,962(0,50)(0,50)

311600,8196
812,0804

n = 383

2.6 Técnicas e instrumentos

Las técnicas de investigacion son muy importantes en el proceso investigativo,

proporcionando herramientas y métodos especificos para recopilar, analizar e

interpretar datos, facilitando el andlisis de los datos recolectados, permitiendo a los

investigadores identificar patrones, tendencias y relaciones significativas en la

informacion (Grijalva et al., 2019).

La técnica que se utilizé para recopilar la informacidn referente a la percepcion que

tienen los potenciales consumidores sobre la carne de conejo es la encuesta. Una

encuesta es un procedimiento sistematico y estructurado para recopilar datos a través

de preguntas disefiadas con antelacion, dirigidas a individuos seleccionados

representativos de la poblacién en estudio, las preguntas pueden presentarse en forma
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escrita, verbal o electronica, y lainformacion recopilada se utiliza para realizar analisis
estadisticos y obtener una comprension méas profunda de un fendmeno especifico

(Higinio & Estrada, 2021).

Es asi que, la encuesta es una técnica que utiliza el cuestionario como instrumento de
recoleccién de informacidn, la cual, para recolectar la informacion necesaria para la
realizacion del estudio de mercado de la comercializacion y consumo de carne de
conejo, en la provincia Tungurahua, se estructuro un cuestionario de 15 preguntas para

facilitar la recopilacion de datos, como se observa en el anexo 1.

Validacion del instrumento

La validacién de instrumentos se refiere al proceso de evaluacién y confirmacion de
que un instrumento, como un cuestionario, encuesta o prueba, mide de manera precisa
y confiable lo que se pretende medir. Es un paso crucial en el disefio de investigacién
para garantizar la validez y confiabilidad de los datos recopilados. De la misma
manera, se puede determinar que es un proceso que evalua la calidad y la eficacia de

un instrumento disefiado para medir variables especificas (Bardales, 2021).

Se desarrollé una validacion por cinco expertos en la materia, del cual, se aplicé el
método V de Aiken para verificar la validacion. Acorde a los resultados se verifico
que por cada criterio a ser evaluado se identifican valores mayores a V= > 0,8; lo que
significa que el instrumento en su totalidad refleja una adecuada validez y por ende

puede ser aplicado a la poblacion objetivo.

En este mismo sentido, el item 10 y 14 presentan un valor de V de Aiken bajo, por lo
que dichas preguntas deben ser revisadas y modificadas para aumentar la validez del
cuestionario. El valor de V de Aiken de 0,84 indica un grado aceptable entre los
expertos en sus evaluaciones, lo cual aumenta la validez y confiabilidad de los

resultados de la encuesta.

La confiabilidad de la encuesta se realizd por medio del método del coeficiente de Alfa

de Cronbach para determinar la fiabilidad de la consistencia interna de las preguntas
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del instrumento. EI Alfa de Cronbach asume que los items (medidos en escala tipo
Likert) son los que miden el mismo constructo y verifica si estan relacionados. Para el
célculo respectivo del coeficiente se utilizé los resultados de la encuesta aplicada a 383

personas.

Fiabilidad del Instrumento

Tabla 3: Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 383 100,0
Excluido? 0 0
Total 383 100,0

Tabla 4: Resultados del Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach N de elementos

0,983 22

Acorde a los resultados alcanzados del calculo del Alfa de Cronbach es de 0,983 y con
base a los criterios de evaluacidn se determina que la encuesta es excelente, porque se
encuentra en un rango de coeficiente alfa > 0.9, motivo por el cual, este instrumento

es valido para aplicar la encuesta.
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CAPITULO 111
RESULTADOS

3.1. Analisis de los resultados.

Segun la encuesta aplicada a la poblacién investigada, se reflejan los siguientes
resultados:
Datos demograéficos

Tabla 5: Datos demograficos

Genero

Variable Alternativa Masculino Femenino
Edad 22 a 30 afios 49,0% 0,0%

31 a 40 afios 51,0% 10,5%

41 a 50 afios 0,0% 56,4%

50 a 60 afios 0,0% 33,1%
Escolaridad Secundaria 66,3% 0,0%

Universidad 33.7% 64.6%

(pregrado)

Cuarto nivel 0,0% 24,9%

(posgrado)

Otros 0,0% 10,5%
(E:?:[/a;?o Soltero 48.5% 0,0%

Secundaria 50,5% 0,0%

Divorciado/a 1,0% 34,8%

Viudo/a 0,0% 22, 7%

Union libre 0,0% 42,5%
Situacion Emp_leado 31.7% 0.0%
laboral publico

Empleado 48,5%  0,0%

privado

Trabajador 19,8%  38,7%

independiente

Estudiante 0,0% 24,3%

Jubilado 0,0% 37,0%
Etnia Mestizo 100,0% 45,9%

Indigena 0,0% 54,1%

Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacidn

De la totalidad de los encuestados, se verificd que el 53% son del género masculino y

el 47% pertenecen al género femenino. Identificando de esta manera predominaran las
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opiniones de los hombres.

Segun los datos recolectados de la encuesta se identifico que el 32% tienen edades
entre 31 a 40 afios, el 27% tiene edades entre 41 a 50 afios, 26% tiene 22 a 30 afios y
el 15% tiene entre 50 a 60 afios. Destacando que la mayor parte encuestados son de
31 a 40 afios y que probablemente son las personas que mas consuman carne de

conejo.

De la totalidad de los encuestados, el 48% indican que tiene un nivel universitario de
estudios, el 35% tiene culminado la secundaria, el 12% tiene estudios de cuarto nivel
y el 5% tienen estudios como en tecnologicos 0 a su vez no culminaron sus estudios
por diversas razones. La mayor parte de los encuestados son personas con estudio

universitarios.

Acorde a la informacion alcanzada en las encuestas, el 27% son personas casadas, el
25% son solteros, el 20% estan en unidn libre, el 17% son divorciados y el 11% estan
viudos. Con base a los datos alcanzados la mayor parte de encuestados son casados y
por ende tienen un hogar formado a quien proporciones proporciona alimentos, de

entre ello la carne para su respectiva alimentacién.

De la totalidad de los encuestados, el 28% son trabajadores independientes, el 26%
son empleados privados, el 17% son empleados publicos, el mientras que el otro 17%
ya son jubilados y el 12% son estudiantes. Con estos datos se identifica que la mayor

parte de los encuestados tienen trabajos independientes.

Del 100% de los encuestados, el 75% son mestizos, mientras que, el 25% son de etnia
indigena. Acorde a los datos alcanzados, se verifico que los encuestados son mestizos,

y la mayor parte si han comido al menos una vez la carne de conejo.

Como se observa en la tabla anterior, de la totalidad de los encuestados, el 48% de la
poblacion tiene ingresos de $450 a $600; el 40% posee ingresos de $601 a $800; y el
12% tiene ingresos de $801 a $1000. Con esta informacién se identifica que la mayor
parte de la poblacién investigada posee ingresos equivalentes a un salario basico

unificado.
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A continuacién, se presentan los resultados de la encuesta en funcion a los datos

enfocados al mix de marketing:

Tabla 6: Resultados de la encuesta aplicada

Genero
Variable Dimensidn Alternativa Hombre Mujer

| 11,2% 0,0%
Beneficios de la carne de conejo DA 39,4% 0,0%
TD 2,1% 47,3%
ED 2,8% 0,0%
Consumiria carne de conejo D 5:5% 0.0%
DA 34,5% 0,0%
D 9,9% 47,3%
Tamafio 14,1% 0,0%
- Precio 29,2% 0,0%
Producto cc:rrnictdeen(:sg:;sode comprar la Peso 9.4% 10,5%
Calidad 0,0% 27,9%
Tiempo de consumo 0,0% 8,9%
D 3,10% 0,0%
Consumo personal DA 40,50% 0,0%
TA 9,10% 47,30%
Disponibilidad de adquisicién de D 8.1% 0.0%
carrFI)e de conejo paraqel consumo DA 45,7% 0,0%
TA 3,9% 47,3%
1a2libras 33,2% 0,0%
3 a4libras 19,5% 8,4%
Comprar de libras al mes 5a 6 libras 0,0% 25,6%
6 a 7 libras 0,0% 9,1%
Mas de 7 libras 0,0% 4,2%
Diario 12,8% 0,0%
Precio ) Semanal 9,1% 0,0%
Frecuencia de compra Mensual 30,8% 27,4%
Anual 0,0% 13,1%
Nunca 0,0% 6,8%
$1,50 por libra 51,4% 0,0%
Precio por libra la carne de conejo $2,00 por libra 1,3% 38,6%
$3,00 por libra 0,0% 6,8%
$4,00 por libra 0,0% 1,8%
Tienda 15,9% 0,0%
Lugar de adquisicién Supermercado 22,7% 0,0%
Minimarket 11,7% 0,0%
Mercados populares 2,3% 47,3%
Bandeja de termo sellado 15,9% 0,0%

Tipo de empaque Band_ejas con materialde
multicapa 35,0% 0,0%
Plaza Bandeja plastica cubierta 1,8% 47,3%
| 8,9% 0,0%
Compra directa a los productores DA 37,6% 0,0%
TA 6,3% 47,3%
Restaurantes 25,6% 0,0%
Asaderos 27,2% 9,9%
Lugar de consumo Eventos sociales 0,0% 19,8%
En casa 0,0% 14,1%
Hosterias, hoteles 0,0% 3,4%
Redes sociales 48,30% 0,0%
Radio 4,40% 4,40%
Medio de publicidad Television 0,0% 20,40%
Volantes 0,0% 9,40%
Promocisn Periédico 0,0% 13,10%
A mayor publicidad mayor DA 30,80% 0,0%
demanda en el mercado TA 21,90% 47,30%
Descuentos 51,40% 0,0%
Tipo de promocion Promociones 1,30% 40,50%
Cupones 0,0% 6,80%
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Fuente: Encuesta

De los resultados alcanzados en la variable “producto” se identific que la mayor parte
de personas del género femenino estan totalmente de acuerdo (47,3%) en que la carne
de conejo posee altos beneficios para la salud, por otra la parte, la relacion al consumo
de este tipo de carne la mayor parte de los hombres (52,7%) estan de acuerdo en

consumir.

Las caracteristicas que se toman en cuenta antes de realizar la compra del producto se
identificaron que en su mayoria los hombres (29,2%) se fijan primero en el precio,
mientras que las mujeres (27,9%) toman en consideracion la calidad de la carne que
van a adquirir. Se identificé que los hombres (52,7%) pueden comprar la carne de
conejo directamente para su consumo personal, mientras que, las mujeres (47,3%)
también lo compraria para el consumo personal. Los hombres (52,7%) en su mayoria
estan dispuestos a adquirir carne de conejo para su consumo, al igual que las mujeres

(47,3%) pero en una menor cantidad.

En la variable “Precio” se identificé que en relacion con los hombres (33,2%) estos
comprarian de 1 a 6 libras, mientras que las mujeres (25,6%) adquiririan de 5a 6 libras
de carne de conejo. En cuanto a la frecuencia de compra, los hombres estan dispuesto
a adquirir este tipo de carne de forma mensual (30,8%), lo que coincide con las mujeres
(27,4%). En relacion con el precio, los hombres (54,4%) indican que estan dispuestos
a pagar un valor de $1.50 por libra, mientras que las mujeres (38,6%) estan dispuestas

a pagar hasta $2,00 por libra.

Por su parte en la variable “Plaza” se corrobord que el mejor lugar de adquisicion
preferido por los compradores son los mercados populares para mujeres (47,3%) y los
hombres prefieren comprar en supermercados (22,7%). Por otra parte, el tipo de
empaque para adquirir la carne de conejo para las mujeres es la bandeja plastica
cubierta (47,3%) mientras que, los hombres prefieren las bandejas con material de
multicapa (35,0%). En referencia a comprar o no de los productores, el 47,3% de las
mujeres estan totalmente de acuerdo en si comprar de forma directa la carne de conejo

a los productores, de la misma manera los hombres en un 37,6% estan de acuerdo. Por
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su parte, el lugar de consumo las mujeres prefieren en eventos sociales (19,9%) y los
hombres lo prefieren consumir en asaderos (27,2%).

Para la variable “Promocion” se identifico que el medio de publicidad de preferencia
de los hombres son las redes sociales (48,30%) y de las mujeres la television (20,40%).
Se afirma que a mayor publicidad mayor demanda en el mercado, esta afirmacién lo
respalda el 47,3% las mujeres y los hombres en un 30,80%. Por ultimo, las mujeres
prefieren promociones (40,50%) y los hombres prefieren descuentos (51,40%) al

momento de adquirir carne de conejo.

3.2. Analisis de los factores de Produccion Neta de Carnes

Acorde a la matriz de produccidn, a continuacidn, se describe el comportamiento de

las ventas neta de carnes de pollo, res y cerdo, como también la conducta del consumo

de estas carnes:
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Figura 3: Medias méviles de las Ventas carne de pollo
Fuente: Matriz de informacién a partir del sistema de Agrocalidad

En figura de medias méviles de la venta de carne de pollo se verifica que la linea de
tendencia varia en los diferentes meses comparados, desde el afio 2018 hasta el afio
2023, identificando que en el afio 2018 se presencid una linea de tendencia baja, la
cual subi6 a medios del mismo afio, no obstante, para el afio 2019 esta linea de
tendencia subi6 y fue creciendo hasta el afio 2020, presenciando una baja para a inicios

del 2021, sin embrago, se supero esta tendencia en los préximos meses del mismo afio,
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a partir del mes de julio del 2021 hasta el mes de marzo del 2023 la linea a seguido un

curso estable y lineal.

1325000,00
1225000,00
1125000,00
1025000,00

925000,00

825000,00

725000,00
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Figura 4: Produccion de carne de res (Ventas en délares)
Fuente: Matriz de informacion a partir del sistema de Agrocalidad

En la figura de series temporales relacionado a las ventas de carne de res se visualiza
que desde el afio 2018 hasta el afio 2023 ha presentado un crecimiento potencial y de
forma lineal, del cual, en enero del 2018 se alcanzd un promedio en ventas de

$745461,90, llegando a un valor de $1233420,78 a julio del afio 2023.
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Figura 5: Medidas mdviles de ventas carne de res
Fuente: Matriz de informacidn a partir del sistema de Agrocalidad
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En la figura de medidas de moviles de ventas de carne de res se identifica que la linea
de tendencia va en crecimiento en armonia con la cantidad de ventas en dolares de la

carne de res desde el 2018 hasta el afio 2023 (julio).
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Figura 6: Produccién de carne de cerdo (toneladas)
Fuente: Matriz de informacion a partir del sistema de Agrocalidad

En la figura de serie temporal en la produccion de carne de cerdo desde el afio 2018
hasta el afio 2023, se verifica que en el mes de noviembre del afio 2020 fue el mes mas
bajo de produccion de carne de res (135157,00 toneladas) no obstante, para el mes de
julio del afio 2023 la cantidad de toneladas producidas subié de forma considerable

(254845,00 toneladas).
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Figura 7: Méviles de produccion en las ventas carne de cerdo
Fuente: Matriz de informacién a partir del sistema de Agrocalidad
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En figura de medias mdviles de produccidn de carne de cerdo se identifica que la linea
de tendencia varia acorde a la cantidad en toneladas producidas de carne de cerdo,
visualizando un crecimiento significativo desde en el mes de enero del afio 2018, con
una leve disminucién en noviembre del afio 2020 y un crecimiento radical y

significativo desde enero del afio 2023 hasta el mes de julio.
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841000,00

776000,00

711000,00
sep-17 feb-19 jun-20 oct-21 mar-23 jul-24

Figura 8: Consumo general de carne, pollo y res
Fuente: Matriz de informacidn a partir del sistema de Agrocalidad
En la figura al consumo de carne en general se visualiza que antes de la pandemia el

consumo era iba en crecimiento, no obstante, durante la época de pandemia el consumo
disminuyé de forma considerable, dejando ver una disminucién significativa, sin
embargo, cuando ya se disminuy6é los contagios y se alzaron varias medidas
preventivas, este consumo surgié y se presenté un aumento del consumo de carne hasta

la actualidad que sigue creciendo.
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Figura 9: Diagrama de cajas y bigote de produccion de carnes
Fuente: Matriz de informacion

Acorde al diagrama de cajas y bigote de ventas de carne de pollo se identifica que los
datos se presentan apropiadamente distribuidos en los diferentes cuartiles, no obstante,
en el segundo cuartil se identifica que existen pocos datos relacionados a las ventas de
carne de pollo. De la misma manera, las ventas de carne de res se verifican que existen
valores atipicos, es decir, se presencia 5 valores fuera de la caja estadistica y esto a su
vez indica existen valores con errores dentro los datos alcanzados. Por su parte, la
venta de carne de cerdo se corrobora que hay 3 valores atipicos, esto significa que

existen valores fuera de la caja que presentan errores estadisticos.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

4.1 Analisis del sector

Ecuador, con su diversidad geografica y climatica, ha experimentado un crecimiento
sostenido en su industria ganadera, convirtiéndose en un actor importante en la
produccién de carne en la region. Para realizar de forma méas profunda un analisis del
sector es importante es necesario abordando la produccién, consumo, exportacion,
desafios y perspectivas futuras, las mismas que se describen a continuacion segun

Gutiérrez (2015).

e Produccién Ganadera

El pais cuenta con una variada produccién ganadera que incluye ganado bovino,
porcino y avicola. La ganaderia bovina es particularmente significativa, siendo la

principal fuente de carne para el consumo interno y la exportacion (Villavicencio,

2023).
Existencia de Ganado
(Miles de cabezas)
- _ [
Vacuno Porcino Ovino Caballar Mular
m2018 4.057 1.283 356 193 74
= 2019 4.306 1.163 465 197 83
2020 4.336 1.060 497 173 63

Figura 10: Existencia de ganado (miles de cabezas)
Fuente: Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua (ESPAC, 2020)

e Consumo Interno
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El consumo de carne en Ecuador ha experimentado un aumento constante, impulsado
por factores como el crecimiento demografico, el aumento del poder adquisitivo y los
cambios en los habitos alimenticios. La carne de res es la méas consumida, seguida por

la carne de pollo y cerdo (Vinueza, 2023).

e EXxportacion

Ecuador ha surgido como un exportador de carne, especialmente de carne de res.
Factores como la calidad de la carne, las practicas ganaderas sostenibles y la apertura

a nuevos mercados han contribuido al éxito en las exportaciones (Gutiérrez, 2015).

e Desafios

A pesar del crecimiento, la industria enfrenta desafios significativos. Entre ellos se
incluyen cuestiones ambientales relacionadas con la deforestacién y la gestién de
residuos ganaderos, asi como la necesidad de mejorar la eficiencia y sostenibilidad de

la produccién (Calderén et al., 2016).

e Tecnologiay Modernizacién

El sector ganadero ecuatoriano ha comenzado a adoptar tecnologias modernas para
mejorar la eficiencia y la productividad. Esto incluye la implementacion de sistemas
de trazabilidad, tecnologias de reproduccion selectiva y métodos avanzados de

produccién (FAO en Ecuador, 2022).

e Perspectivas Futuras

“En Ecuador, uno de los sectores que mas ha crecido en la economia es el sector
bebidas dentro de la industria alimentaria” (Teneda et al., 2019). Se espera que la
industria continte evolucionando, con un mayor énfasis en la sostenibilidad, la mejora
de la cadena de suministro y la diversificacion de los mercados de exportacién. La
inversion en investigacion y desarrollo también podria impulsar la innovacion en la

produccién ganadera (Vinueza, 2023).

43



La industria productora de carne en Ecuador se encuentra en una posicién solida, con
un crecimiento constante y la capacidad de enfrentar desafios mediante la adopcidn de
practicas sostenibles y tecnologias modernas. La diversidad de la produccién ganadera
y la apertura a mercados internacionales ofrecen oportunidades prometedoras para el

futuro de la industria en el pais.

En la actualidad la industria productora de carne destaca su interés en especies como
el pollo, cerdo, y bovinos de engorde, de los cuales, en el pais se producen 573.2 mil
TM de carne de pollo lo que refleja en 33.19 Kg per capita (CONAVE, 2019), 173.2
mil TM de carne de cerdo siendo esto 10.90 Kg per cépita (ASPE, 2018) y 200 mil
TM de carne de res, esta cifra correspondiendo a 10Kg per capita, dando como dato

de consumo de 54,09 Kg per cépita/afio (PRONACA, 2021).

El consumo total de carnes (vaca, pollo y cerdo) repunté en 2022 (110,6 kg) con
respecto a 2021 (109,1 kg), que marcé el valor minimo de los Gltimos 15 afios. La
composicién de los tipos de carne consumida, exceptuando el pescado, continda
modificAndose significativamente. Se observa una fuerte sustitucion de la carne de
vaca por la carne de pollo hasta el 2020, y otra fuerte sustitucion por carne de cerdo en

los ultimos dos afios (Bula & Gonzalez, 2023).

Participacion en el mercado de la carne de conejo

La produccion cunicola carece de una cuota importante en el sector de la ganaderia y
agricultura, no es tan representativo como los cuyes. Se encuentran disponibles datos
de produccidn para el manejo y cria de cuyes, pero no para su produccién general de
conejos (Barba P. , Plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la
coproduccidon y comercializacion de carne de conejo adobada y empacada al vacio en

la ciudad de Sangolqui — Provincia de Pichincha, 2020).

La carne de conejo tiene valor nutricional en Ecuador, pero su comercio enfrenta
desafios debido a la falta de conciencia, factores culturales y la apatia del gobierno.

Los productores y distribuidores de este tipo de carne no tienen el suficiente apoyo por
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los diferentes entes para comercializar sus productos lo que provoca que el mercado

de esta carne sea poco productivo.

A pesar de no contar la informacién suficiente, por medio de los datos de encuesta se
evidencio que la poblacion de la provincia de Tungurahua establece un consumo de 5
a 6 libras de carne de conejo por mes lo que representa el 25,6% de la poblacién total
de mujeres, mientras que, en la poblacion de hombres el consumo es de 33,2% de 1 a

2 libras al mes.
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Figura 11: Consumo en libras al mes de la carne de conejo
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion

4.1. Segmentacion de mercado objetivo

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos mas
pequefios y homogéneos de consumidores que comparten caracteristicas similares.
Estas caracteristicas pueden incluir variables demograficas, psicograficas, geograficas
y de comportamiento. El objetivo de la segmentacion de mercado es identificar
subconjuntos de consumidores con necesidades, preferencias y comportamientos
similares, de manera que las empresas puedan disefiar estrategias de marketing mas

efectivas y dirigidas a cada segmento.



Acorde a la

investigacion presente,

la segmentacion de mercado para la

comercializacién y consumo de carne de conejo se basa en los siguientes aspectos:

Tabla 7: Segmentacién de mercado

Variable

segmentacién

Descripcion

Datos

Pais - Ecuador 17.819.773

Regidn - Sierra 7°504.942
Geografico

Provincia - Tungurahua 590.600

Pais - Ecuador 387.309

Edad 22 — 60 afios

Sexo Hombre - Mujer

Demografica

Nivel de ingresos

$450.00 - $1.000

Escolaridad

Secundaria — Cuarto nivel

Ocupacion

Todo tipo de empleo

Conductual

Tipo de necesidad

Social

Tipo de compra

Comparacion

Relacion con la marca

No

Actitud frente al producto

Positiva

Psicograficas

Estilos de vida

Dieta equilibrada

Gustos

Carne

Valores

Culturales

Fuente: INEC, base de datos encuesta

4.2. Oferta

La oferta se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los productores estan

dispuestos a vender en el mercado a diferentes precios durante un periodo especifico.

En general, existe una relacion directa entre el precio de un producto y la cantidad que

los productores estan dispuestos a ofrecer: a medida que aumenta el precio, la cantidad

ofrecida tiende a aumentar, y viceversa. Esto se debe a que, a precios mas altos, los

productores tienen mayores incentivos para producir y vender mas.
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La oferta de la presente investigacion son los productores agricolas de los criaderos de
conejos para el consumo humano, no obstante, no se presentan registros estadisticos
de esta poblacion de criaderos en Agrocalidad, sin embrago, la crianza de estos
animales estd asociada a la crianza de los demas tipos de animales menores como

pollos y cuyes.

Ademas, para realizar una relacién de la oferta del presente estudio se tomd en
consideracidn los centros faenamiento debidamente registrados y autorizados por la
entidad correspondiente, los cuales se registran 7 centros en donde se faenan bovinos,

porcinos, ovinos, caprinos y otros animales menores.
Segun la matriz de produccion se evidencio desde el afio 2018 que la oferta de carne
de consumo en general ha crecido de forma exponencial, como se aprecia en la

siguiente tabla:

Tabla 8: Produccidn de res, pollo, cerdo (Ventas totales anuales)

Afio Ventas totales ($)
2018 $29.085.270,63
2019 $32.621.713,46
2020 $34.352.082,09
2021 $36.237.369,14
2022 $39.926.197,09
2023 $24.834.211,81

Fuente: Matriz de produccion
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Figura 12: Ventas totales anuales de carne
Fuente: Matriz de produccion

Andlisis: Acorde a la tabla anterior se puede verificar que las ventas de las carnes
desde el afio 2018 ($29.085.270,63) tiene un crecimiento anual hasta el afio 2022
($39.926.197,09), no obstante, se espera un crecimiento para el afio 2023 puesto que
solo se tomd en consideracidn hasta el mes de julio de este afio. Ante estos resultados
se puede identificar que las ventas de carnes tienen mayor acogida por parte de los

consumidores razon por la cual va creciendo afio tras afio.

Datos de conejo (en pie) y conejo faenado

Tabla 9: Caracteristicas del conejo

Edad apta para el consumo Peso promedio (en pie)
Desde los 2 meses de vida, viven Pequefio (menor de 2,5 kg)
hasta los 9 afios. Mediano (2,5 a 4,0 kg)

Grandes (4,0 a 5,5 kg)
Gigantes (mayor a 5,5kg)

Fuente: (Villacis M. , 2022)

Es el peso del conejo faenado sin las visceras es de 60 — 70 % del peso final antes de

la faena (Pino, 2023).
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Tabla 10: Peso promedio del conejo

Especie

Peso promedio

Conejo en pie
Conejo faenado

4 kg
2.8 kg

Fuente: (Villacis M. , 2022)

Precio de venta de un conejo faenado

Tabla 11: Precio promedio del conejo

Conejo en pie Peso Promedio Kg Precio
Conejos Machaos para reproduccion 4 kg $15
Conejos Hembras para reproduccion 4 kg $20
Conejo faenado Peso Promedio Kg  Precio
Conejo faenado 2,8 kg $ 9,26

Fuente: (Barba P. , 2020)

Tabla 12: Oferta de conejos en pie (kg)

Poblacién de conejos (tasa de

Afio crecimiento 0.12%) Peso promedio kg Oferta (kg)
2000 515809 4 2063236
2001 516428 4 2065712
2002 517048 4 2068191
2003 517668 4 2070673
2004 518289 4 2073157
2005 518911 4 2075645
2006 519534 4 2078136
2007 520157 4 2080630
2008 520782 4 2083126
2009 521407 4 2085626
2010 522032 4 2088129
2011 522659 4 2090635
2012 523286 4 2093143
2013 523914 4 2095655
2014 524543 4 2098170
2015 525172 4 2100688
2016 525802 4 2103209
2017 526433 4 2105733
2018 527065 4 2108259
2019 527697 4 2110789
2020 528331 4 2113322
2021 528965 4 2115858
2022 529599 4 2118397
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2023 530235 4 2120939

Tabla 13: Proyeccion oferta de conejos en pie (kg)

Poblacién de conejos (tasa de

Afio crecimiento 0.12%) Peso promedio kg Oferta (kg)
2023 530235 4 2120939
2024 530871 5 2654356
2025 531508 6 3189049

Fuente: Investigacion propia

4.3. Demanda

La demanda se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan
dispuestos a comprar en el mercado a diferentes precios durante un periodo especifico.
A diferencia de la oferta, hay una relacion inversa entre el precio de un producto y la
cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar: a medida que aumenta el
precio, la cantidad demandada tiende a disminuir, y viceversa. Esto se debe a que, a

precios mas altos, los consumidores suelen ser menos propensos a comprar.

Tabla 14: Consumo de carne de conejo

Alternativas Resultados Frecuencia
Totalmente de acuerdo 217 57%
De acuerdo 133 35%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0%
Desacuerdo 21 5%
En desacuerdo 11 3%
TOTAL 382 100%

Fuente: Resultados de la encuesta

Como se observa en la tabla anterior acorde a los resultados de la encuesta realizada,
existe un 92% de personas que estan dispuesta a consumir carne de conejo, lo que
representa la demanda potencial del mercado de la carne de conejo, que, proyectada a

la poblacion de Tungurahua representa 543.352 habitantes de la provincia.
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Tabla 15: Demanda de consumo de carne de conejo

Tasa de Demanda al

Afio Librasal mes Kgal mes Kg al afio Habitantes crecimiento _.
. afio (kg)

poblacional
2023 De 5a6 lbrs. 2,49 29,88 543.352 1,20% 16.235.357,76
2024 De 5a6 lbrs. 2,49 29,88 549.872 1,20% 16.430.182,05
2025 De 5a6 lbrs. 2,49 29,88 556.471 1,20% 16.627.344,24
Fuente: Investigacion propia

Demanda Potencial Insatisfecha

Tabla 16: Demanda Potencial Insatisfecha

Afo Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
2023 16.235.358 530.235 15.705.123
2024 16.430.182 530.871 15.899.311
2025 16.627.344 531.508 16.095.836

Fuente: Investigacion propia
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Figura 13: Demana Potencial Insatisfecha
Fuente: Investigacidn propia
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4.4. Mix de Markting

En este punto se desarrolla el Mix del Marketing para la comercializacién y consumo

de carne de conejo, en la provincia Tungurahua:

4.4.1. Producto

El producto se refiere a cualquier cosa que pueda ser ofrecida a un mercado para su
atencion, adquisicidn, uso o consumo y que pueda satisfacer una necesidad o un deseo.
Un producto no solo incluye el objeto fisico o el servicio en si, sino también todos los
atributos asociados, como la marca, el embalaje, la garantia, el servicio al cliente, etc.
Estos elementos pueden influir en la percepcion del cliente sobre el producto y afectar

su decision de compra (Jaramillo, 2023).

En la presente investigacion, el producto es la carne de conejo, la misma que tiene
varios beneficios y puede ser una opcion saludable y nutritiva para las personas. En
este mismo sentido a continuacién se describen los beneficios méas relevantes de la

carne de conejo:

Tabla 17: Caracteristicas del producto

Caracteristicas Descripcion

Baja en grasa y calorias La carne de conejo tiende a ser baja en grasas saturadas y
calorias en comparacion con algunas carnes rojas y grasas
animales, lo que la convierte en una opcién mas saludable
para aquellos que buscan una dieta equilibrada.

Alto contenido proteico Es una buena fuente de proteinas magras. Las proteinas son
esenciales para la reparacién y el crecimiento de tejidos, la
formacidn de enzimas y otras funciones del cuerpo.

Baja en colesterol Generalmente tiene niveles mas bajos de colesterol en
comparacion con algunas carnes rojas, lo que puede ser
beneficioso para la salud cardiovascular.

Rica en vitaminas y Contiene una variedad de vitaminas y minerales esenciales,

minerales como hierro, zinc, fésforo y varias vitaminas B.
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Bajo en grasas saturadas Es baja en grasas saturadas, lo que puede ser beneficioso para
la salud cardiovascular al reducir el riesgo de enfermedades

cardiacas.

Fuente: Informacion a partir (Jaramillo, 2023).

Es importante destacar que la informacion nutricional puede variar segun la
preparacion y el corte especifico de la carne de conejo. Como con cualquier alimento,
es recomendable incluir una variedad de opciones en la dieta para garantizar una
ingesta equilibrada de nutrientes. Ademas, las personas con condiciones médicas
especificas deben consultar a un profesional de la salud antes de realizar cambios

significativos en su dieta.
Proceso de faenamiento y presentacion
Aturdimiento o sacrificio: depende de las preferencias y regulaciones locales, de

preferencia se utiliza el aturdimiento seguido de sangrado. Es crucial realizar este paso

de manera rapida y humanitaria para minimizar el sufrimiento del animal.

Figura 14: Aturdimiento y sacrificio
Fuente: Investigacion propia

Desangrado: después del sacrificio, el conejo debe desangrarse completamente. Esto

se puede lograr colgando el animal boca abajo para facilitar el drenaje de la sangre.
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Figura 15: Proceso de desangrado
Fuente: Investigacion propia

Desollado: una vez desangrado, quitar la piel del conejo. Cortar cuidadosamente

alrededor de las extremidades y a lo largo del cuerpo, pelando la piel hacia abajo.

Extraccion de visceras: abrir la cavidad abdominal del conejo y retirar las visceras con

cuidado. Utilizar un cuchillo afilado para cortar a lo largo del esternén y pelvis.

Lavado y enfriamiento: lavar la carne con agua fria para eliminar cualquier rastro de
sangre o residuos. Después, enfriar la carne rapidamente para evitar el crecimiento de

bacterias.

Figura 16: Producto-conejo entero
Fuente: Investigacidn propia
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Desmembramiento: cortar el conejo segln los requerimientos y la presentacion para la

venta del producto.

ESPALDILLA
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[ !a E PIERNAS
LOMO ﬁr

Figura 17: Desmembramiento del conejo
Fuente: Investigacion propia

é

Almacenamiento: una vez que la carne de conejo esté limpia y enfriada, se debe
almacenar en el refrigerador o congelador segun las necesidades. Etiquetar

correctamente para un seguimiento adecuado.
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Figura 18: Presentacién del producto
Fuente: Disefio propio
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4.4.2. Precio

El precio de un producto es la cantidad de dinero que los consumidores estan
dispuestos a pagar a cambio de obtener un bien o servicio especifico, asi mismo, es
una de las variables mas importantes en la mezcla de marketing, ya que tiene un
impacto significativo en la percepcion del valor del producto, la demanda del mercado

y los ingresos de la empresa (Hernandez et al., 2019).
Para determinar el precio de la carne de conejo se tomd en consideracién los resultados
de la encuesta planteada a lo poblacién en estudio, del cual, se obtuvo los siguientes

resultados:

Tabla 18: Precio

Alternativas Resultados Frecuencia
$1,50 por libra 197 52%
$2,00 por libra 153 40%
$3,00 por libra 26 7%
$4,00 por libra 6 2%
Mas de $4,00 por libra 0 0%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta

Analisis: Acorde a los resultados alcanzados, el precio méas aceptable por los
consumidores de carne de conejo es de $1.50 por libra de carne, siendo este precio el

mas accesible para el consumidor final.

4.4.3 Plaza

Canales de distribucion

Los canales de distribucion, también conocidos como canales de marketing o canales
de comercializacion, son las vias y métodos a través de los cuales los bienes y servicios

se mueven desde el fabricante o proveedor hasta el consumidor final. Estos canales
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involucran a diferentes intermediarios, como mayoristas, minoristas, agentes y
distribuidores, que desempefian roles especificos en el proceso de distribucién

(Hernandez et al., 2019)..

Existen varios tipos de canales de distribucion, y la eleccion de uno u otro depende de
diversos factores, como el tipo de producto, el mercado objetivo, y las preferencias del

consumidor (Sullca & Zarate, 2021).

Para la comercializacion de la carne de conejo, el principal canal de distribucidn en el
mercado del consumo provincial son los mercados populares que es un canal directo
entre el productor y el consumidor final. Este resultado se evidencia de las respuestas
de la poblacion de estudio, como se detalla a continuacion:

Tabla 19: Canales de distribucién

Alternativas Resultados Frecuencia
Tienda 61 16%
Supermercado 87 23%
Minimarket 45 12%
Mercados populares/Personas naturales 189 49%
Otros 0 0%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta
Analisis: Acorde a los resultados observados en la tabla se identifica que el canal de

distribucién méas aceptable y accesible por el mercado objetivo son los mercados

populares que generalmente esta formado por personas naturales (productores).
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Figura 19: Canales de comercializacion
Fuente: Informacién a partir de (Sullca & Zarate, 2021)

4.4.4. Promocion

La promocion es el conjunto de actividades de marketing que busca comunicar,
persuadir y estimular la demanda de un producto o servicio, con el fin de aumentar su
visibilidad, atraer a los clientes potenciales, y finalmente, generar ventas o adopcién
de la idea. Incluye diversas herramientas y técnicas que van desde la publicidad
tradicional hasta las estrategias mas modernas de marketing digital (Ramirez et al.,

2023).
Los medios de promocidn de la carne de conejo mas efectivos segun los resultados de
la encuesta son las redes sociales, television y periodo, como se describe a

continuacion:

Tabla 20: Medios de publicidad

Alternativas Resultados Frecuencia
Redes sociales 185 48%
Radio 34 9%
Television 78 20%
Volantes 20 5%
Periddico 65 17%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta

58



Andlisis: Se pude observar que el mejor medio de publicidad para la poblacion que
consume carne de conejo es por medio de las redes sociales (48%) que actualmente es
unos de los medios mas utilizados por las personas y a su vez se encuentra al alcance

de todos.

de Qoucio Aubats

Rica en proteinas y baja en grasa

Conejos faecnados Ambato

Figura 20: Flyers publitarios
Fuente: Disefio propio

4.5. Comercializacion

La comercializacion, también conocida como marketing, se refiere al conjunto de
actividades y procesos que una empresa lleva a cabo para planificar, establecer precio,
promocionar y distribuir productos o servicios a los consumidores con el objetivo de
satisfacer sus necesidades y generar beneficios. La comercializacidn implica diversas
estrategias y tacticas destinadas a posicionar un producto o servicio en el mercado de

manera efectiva, atraer a los clientes, y mantener relaciones a largo plazo con ellos.

En referencia a la comercializacién de la carne de conejo se puede afirmar que este

tipo de carne es poco vendida en los diferentes mercados nacionales, regionales y
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locales, a tal sentido que no posee un registro propio en las entidades de control
agropecuario en comparacion a las carnes comunes como el pollo, res y cerdo; que
acorde al estudio realizado este tipo de carnes mantienen lineas de tendencia activa

que permite verificar el comportamiento de las ventas de estos productos carnicos.

4.5.1. Sistemas de comercializaciéon

El sistema de comercializacion es la estructura y procesos organizativos que una
empresa utiliza para llevar a cabo todas las actividades relacionadas con la
comercializacion de sus productos o servicios. Este sistema abarca desde la produccién
hasta la entrega del producto al consumidor final, incluyendo estrategias de venta,

distribucidn, promocion y servicio al cliente.

El sistema de comercializacion se presenta como un proceso importante que involucra
a los productores y consumidores de carne de conejo. La necesidad de crear una venta
con estandares de calidad apropiados ayudara a los productores de conejo de la
provincia Tungurahua, mejorar los ingresos con un adecuado sistema de

comercializacion y con eso brindar un producto de calidad al consumidor.

FIoIuCIulIl
«® 4
R ] ® o - Sacrificio y *Mayoristas y
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o etiquetado suministro
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Figura 21: Sistema de comercializacion de carne de conejo
Fuente: Disefio propio

4.5.2. Procesos de comercializacion

La estructura de comercializacion de la carne de conejo en el mercado de la provincia

de Tungurahua se forma de la siguiente manera:
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Ventas

Sistema de Sistema de Mercado
produccién comercializacion (consumidor final)

e Dinero ’47

Figura 22: Proceso de comercializacion

4.5.3. Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacion son planes a largo plazo para alcanzar sus
objetivos comerciales y de marketing. Estas estrategias involucran la combinacion de
elementos del marketing mix, que incluyen el producto, el precio, la distribucion y la
promocion, para posicionar y vender productos o servicios de manera efectiva en el

mercado.

Tabla 21: Estrategias de comercializacién

Producto Precio

e Dividir el mercado en segmentos e Determinar precios que sean
més pequefios y especificos para competitivas y atractivas para
cubrir las necesidades y el mercado objetivo
caracteristicas particulares de cada e Establecer precios
segmento. considerando factores como

e Introducir productos derivados de costos, valor percibido y la
la carne de conejo para satisfacer competencia.

las necesidades cambiantes de los
consumidores 'y mantener la

relevancia en el mercado.
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Plaza

Promocién

e Identificar nuevos canales de
distribucidn efectivos para
garantizar que la carne de conejo
esté disponible en los lugares
adecuados y en el momento

oportuno para los consumidores.

e Utilizar campafias

publicitarias, relaciones

publicas, marketing en redes

sociales y eventos, para

aumentar la visibilidad y el

conocimiento del producto.

Fuente: Investigacion propia

Producto Precio
4
Calidad y origen Ofertas y descuentos
L 4 4

Figura 23: Estrategias de comercializacion
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.2. Conclusiones

Se concluye que el mercado objetivo contribuye a tomar decisiones informadas y
estratégicas para mantenerse alineado con los cambios en el mercado y las preferencias
del consumidor. Con base a esto, el mercado objetivo del sector del consumo de la
carne de conejo se direcciona una poblacién conformada por hombre y mujeres de
edades comprendidas entre los 22 y 60 afios de edad, que poseen ingresos entre
$450.00 - $1.000, con una escolaridad de secundaria y cuarto nivel, direccionada a

personas que posee todo tipo de empleo.

El nivel de consumo de carne de conejo (Oryctolagus cuniculus) en la provincia de
Tungurahua no registra datos estadisticos, pero con base al instrumento aplicado se
identifico que en un 34,5% de la poblacidn esta dispuesta a consumir este tipo de carne,
y con base a este interés en el consumo de carne se identifico que los principales
canales de distribucion para la respectiva comercializacion de carne es el canal directo
(productor — consumidor), el canal detallista (productor — detallista — consumidor) y el
canal distribuidor (productor — distribuidor — detallista — consumidor) en este Gltimo
canal se involucran las tiendas, supermercados, minimarket, los mercados populares

y/o personas naturales.

La comercializacion de la carne de conejo se basa en un sistema de comercializacién
de va desde el productor hasta el consumidor final, es por ello que se determina el
canal directo e indirecto de distribucion para satisfacer las necesidades de consumo del
mercado objetivo, concluyendo de esta manera que la comercializacion es fundamental

para la dindmica econdmica de la localidad.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda realiza investigaciones de mercado de manera regular para mantenerte
al tanto de las tendencias cambiantes, las preferencias del cliente y las estrategias de
la competencia, ademés, de examina a fondo las estrategias de la competencia para

identificar brechas en el mercado y oportunidades no aprovechadas.

Asegurarse que las estrategias de las 4 P (producto, precio, distribucion y promocion)
estén alineadas y se complementen entre si para una ejecucién efectiva e implementar
sistemas de seguimiento y andlisis para evaluar la efectividad de cada componente del

marketing mix.

Mantener un enfoque flexible para adaptarte a cambios en el mercado, nuevas
oportunidades y retroalimentacion del cliente bajo entornos dinamicos basados en
construir una conexién emocional con los clientes como herramienta esencial de

marketing.
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Anexos

Anexo 1: Encuesta

o® =
g 0‘@> % S 162N
P ’ N UNIVERSISAD TECNICA DE AMBATO ; ==
*\ . Faculfad p —  deEmpresas
"“"/ FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
“ECADN ORGANIZACION DE EMPRESAS
ENCUESTA
Dirigido a: Poblacion de la provincia de Tungurahua
Objetivo: ldentificar el mercado potencial de los consumidores de carne de conejo en la
provincia de Tungurahua.
Instrucciones: Marcar cono una X una solo respuesta.
Datos demogréficos
Genero Edad Escolaridad
Masculino ( ) 18 - 25 ( ) Primaria ()
Femenino () 26 — 30 ( ) Secundaria ()
31-35 ( ) Universidad ( )
Mas de 35 afios ( ) Posgrado (Maestria) ()
Otros (
Estado civil Situacion laboral Etnia
Soltero ( ) Empleado publico () Afrodescendiente ()
Casado ( ) Empleado Privado () Blanco ()
Union Libre ( ) Trabajador independiente () Indigena ()
Vuido/a ( ) Estudiante () Mestizo ()
Jubilado () Otros ()
Desempleado ()
Otros ( )
Ingresos
Menos de $450 ()
$450 a $600 ()
$601 a $800 ( )
$801 a $1000 ()
Mas de $1000 ()
PRODUCTO
1. ¢Compraria carne de conejo para su consumo personal?
De acuerdo Totalmente de acuerdo
Desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

2. ¢Sabia que la carne de conejo tiene varias proteinas que benefician a su salud?
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De acuerdo

Desacuerdo

En desacuerdo

3.
momento de comprar

Tamafio

Precio

Peso

4. ¢Estaria dispues

Diario

Semanal

Mensual

PRECIO
5. ¢Cuantos libras de ca

1a?2libras

3 a4libras

5 a6 libras

6.
alimentacién?

De acuerdo

Desacuerdo

En desacuerdo

7. ¢Con que frecue
Diario
Semanal
Mensual

8. ¢Cuantos estaria disp

$1,50 por libra

$2,00 por libra

$3,00 por libras

PLAZA
9.

Tiendas

Totalmente de acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De las siguientes caracteristicas. ¢Cudl es de mayor importancia para usted al

la carne de conejo?

Calidad
Tiempo de consumo

to a adquirir carne de conejo para su consumo?

Anual
Nunca

rne de conejo compraria al mes?
6 a7 libras

Mas de 6 libras

¢Consumiria carne de conejo para aportar mayores nutrientes a su

Totalmente de acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo

ncia se alimenta de la carne de conejo?

Anual
Nunca

uesta a pagar por cada libra la carne de conejo?

$4,00 por libra
Mas de $4,00 por libra

¢En qué lugar preferiria adquirir este producto?

Mercados populares

Supermercados

Otros

Minimarket

10. ¢Desearia comprar la c

arne de conejo de forma directa de las personas productoras?
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De acuerdo
Desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

11. ;Compraria de forma directa a los productores?

De acuerdo
Desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

12. ¢En lugares consumiria la carne de conejo?

Restaurantes
Asaderos

Eventos sociales

PROMOCION

En casa
Hosterias, hoteles

13. ¢Qué medio de comunicacidn considera que es mas importante para publicitar
la carne de conejo?

Redes Sociales
Radio
Televisién

Volantes
Periodico

14. Antes de comprar la carne de conejo ;Qué tipo de promocién le interesaria?

Descuentos

Promociones especiales

Cupones

Cédigos promocionales
Otros

15. ¢En qué tipo de empaque le gustaria adquirir la carne de conejo?

QT

N~

Bandeja de
termosellado

Bandejas con material
de multicapa

Bolsas para
envasado al vacio

Bandeja plastica
cubierta

Envase en Flow
Pack

16. ¢Con una adecuada publicidad la carne de conejo tendr4d méas demanda en el
mercado?

De acuerdo
Desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
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Anexo 2: Calculo De V-AIKEN

Item Criterio Media V de Aiken

Claridad 3,00 1,00
Congruencia 3,00 1,00

1 1,00
Contenido 3,00 1,00
Constructo 3,00 1,00
Claridad 3,00 1,00
Congruencia 3,00 1,00

2 1,00
Contenido 3,00 1,00
Constructo 3,00 1,00
Claridad 3,00 1,00
Congruencia 3,00 1,00

3 - 1,00
Contenido 3,00 1,00
Constructo 3,00 1,00
Claridad 3,00 1,00
Congruencia 3,00 1,00

4 1,00
Contenido 3,00 1,00
Constructo 3,00 1,00
Claridad 2,33 0,67
Congruencia 2,67 0,83

5 - 0,75
Contenido 2,67 0,83
Constructo 2,33 0,67
Claridad 2,33 0,67
Congruencia 2,67 0,83

6 - 0,75
Contenido 2,33 0,67
Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,33 0,67
Congruencia 2,67 0,83

7 0,79
Contenido 2,67 0,83
Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,67 0,83
Congruencia 2,67 0,83

8 0,79
Contenido 2,33 0,67
Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,33 0,67

9 Congruencia 2,67 0,83 0,79
Contenido 2,67 0,83
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Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,67 0,83
Congruencia 2,33 0,67
10 0,71
Contenido 2,33 0,67
Constructo 2,33 0,67
Claridad 2,67 0,83
Congruencia 2,33 0,67
11 - 0,83
Contenido 3,00 1,00
Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,00 0,50
Congruencia 2,67 0,83
12 0,75
Contenido 3,00 1,00
Constructo 2,33 0,67
Claridad 2,00 0,50
Congruencia 3,00 1,00
13 0,83
Contenido 2,67 0,83
Constructo 3,00 1,00
Claridad 1,67 0,33
Congruencia 2,67 0,83
14 - 0,71
Contenido 2,67 0,83
Constructo 2,67 0,83
Claridad 2,00 0,50
Congruencia 3,00 1,00
15 - 0,83
Contenido 2,67 0,83
Constructo 3,00 1,00
0,84
FORMULA Elitem 10y 14 presentan un valor de
aiken bajo, por lo que dichas preguntas
v = u-1 deben ser revisadas y modificadas para
v aumentar la validez del cuestionario.
Claridad 0,73
Congru-enCIa 0,88 El valor de v de aiken de 0,84 indica un
Contenido 0,87 grado aceptable entre los expertos en
Constructo 0,80 sus evaluaciones, lo cual aumenta la
0,82 validez y confiabilidad de los resultados
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Anexo 3: Validacién Por Expertos

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA LA VALIDACION DEL CUESTIONARIO

N

4

7/
FACUL]

DE CIENCIAS ADMI}

Cuestionario de Estudio de mercado dirigido a la poblacién de la provincia de Tungurahua.

VORI S (VTS

Instrucciones: Califique cada una de las preguntas de acuerdo a su criterio, tome en cuenta “Claridad”, “Contenido”, “Congruencia” y “Construct
q g

las mismas, segun las siguientes ponderaciones que se describen a continuacién:

No claro=1
Algo claro =2
Claro =3

Es importante aclarar que la puntuacién 1 sera considera la calificacion més baja, mientras que, la puntuacion 2 sera una calificacién media, y la punt:

3 equivaldra a una calificacién mas alta, dependiendo cada uno de los criterios.

Preguntas Claridad | Contenido | Congruencia | Construe
1. ;Compraria carne de conejo para su consumo personal?
De acuerdo 3 3 3 B3
Desacuerdo
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En desacuerdo
Totalmente de acuerdo D

_ Nide acuerdo ni en desacuerdo

2. ;Sabia que la carne de conejo tiene varias proteinas que benefician a su salud?

De acuerdo
Desacuerdo

En desacuerdo
Totalmente de acuerdo

111

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

3. De las siguientes caracteristicas. ;Cudl es de mayor importancia para usted al momento de
comprar ia carne de conejo?
Tamafio
Precio
Peso
Calidad
Tiempo de consumo

4. ;Estaria dispuesto a adquirir carne de conejo para su consumo?

Diario
Semanal
Mensual
Anual
Nunca
5. ;Cuéntgslibras de carne de conejo compraria al mes?
1 a2 libras 6 a7 libras
3 a4 libras Mas de 7 libras
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Sablibras | [

iConsumiria carne de conejo para aportar mayores nutrientes a su alimentacién?
De acuerdo
Desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
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7. ;Con que frecuencia se alimenta de Ia carne de conejo?
Diario
Semanal
Mensual
Anual
Nunca
8. ;Cudntos estaria dispuesta a pagar por cada libra la carne de conejo?
$1,50 por libra $4,00 por libra
$2,00 por libra Més de $4,00 por libra
$3,00 por libras -
9. ;En qué lugar preferiria adquirir este producto?
Tiendas Mercados populares
Supermercados Otros
Minimarket
10. ;Descaria comprar la carne de conejo de forma directa de las personas productoras?

De acuerdo

Desacuerdo _




\ En %Srco&o j< I - T I’A\ llllll — _I;’Iﬁ}rl, ‘_
|

Totalmente de acuerdo _Hiy o w
Ni de acuerdo ni en des: acuerdo

L. ;Compraria de forma directa a los productores?

De acuerdo ﬂf;

Desacuerdo ;JL 2 & &
En desacuerdo wﬁr‘(ﬂ;
Totalmente de acuerdo ]

_ Ni de acuerdo ni en desacuerdo \

e —— N R R N
f 2. ;Ef _:m:om consum umiria la E:Ffamfo:mﬂoﬂlilﬂf I— "lfnilllylf;l !Jﬁ" (i!ﬁl\ﬁ’!
Restaurantes ﬂ' En casa m}4 ‘ A & 2 - | / ‘
ASaderos T Hosterias, hotcles o :4 H
Eventos sociales x’ va

aO:o medio de comunicacién considera que es mas :.:52:.8 para _.:E.n:..q la carne e de
Redes Sociales ﬁ\
Radio T
Television

conejo?
‘ Volantes i-
Periédico
14, >=?, de rc.:_:[awﬂnlﬂ_,ﬂqo.ao:&c & Qué tipo de _:oEoQa: Ie int Interes: :....
Descuentos ] Cédigos promocionales |
Promociones especiales f# Otros Hv; o

Cupones
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Gt..m: qué tipo de empaque le gustaria »AEE:.. la carne de conejo?

; ﬂ T S o Aﬁv
EA 4 .. &
. Bandejas con . A - .
Bandeja de o Bolsas para| Bandeja plastica | Envase en Flow
material de . o
termosellado . envasado al vacio cubierta Pack
multicapa . .

L

L 4 )
. . . VO P
16. ;Con una adecuada publicidad la carne de conejo tendrd mas demanda en el mercado?

De acuerdo Totalmente de acuerdo
Desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Validado por: Oowaro  Sirincs  Venorrors U rtrmsmmee
Lugar de trabajo: Facsirne  Abrmiis,mmpes o 27T A
Cargo que desempena: Docowre Tuon, romesn Feasr

Lugar y fecha de validacion: §TA sy yn Tomie  p 2esy

Nombre completo: -

(u e R\?ﬂ: JSerw \\\1\\\;\\\« o

O lwreoo

e

Firma:

C.I1. \mtwkw?\wm .
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Desacuerdo
En desacuerdo_

15. Antes de comprar la carne de conejo

:Qué tipo de promocion le interesaria? |

Descuentos
Promociones especiales
Cupones

Codigos promocionales
Otros

[Validado por:

\ l:u;',a rdet rvavb;ajo*:

L —

| Cargo que desempena:

‘

{

e PN T PUCY SR
Lugar y fecha de validacion:

|
| Nombre completo:

84

-

w



16. ;

7\ De acuerdo
N l VL Desacuerdo
~ En desacuerd

Con una adecuada

———

|
o

. \ Ni de

envasado

Carg

Nombre complet

“

\ Firma:

_ 1 X
0 que desempeiia: ] l\f OCU b
Lugar y _;anr.» de validacién: |

—_—

—_—

0:

a‘:an._c por:

a
F:Mwﬂﬂmﬂ.w_ww?n
= " 20ajo:

al vacio

Totalmente de ac

erdo ni le ¢ ]‘I@
acuerdo nj ep desacuerdo N

.

para| Bandeja plastice

cubierta

——

mis demanda en el mercado?
uerdo

Envase en Flow

Pack

—
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~ En desacuerdo

f

15. Antes de comr[r)'rérl;‘la‘l carne de conejo

4+ Qué tipo de promocidn le interesaria?
Descuentos :
Promociones especiales
Cupones

Codigos promocionales
Otros

Validado por:

jil,ugar de trabaj&
| Cargo que desempeia:

Lugar y fecha de validacion: f

; \ (

Nombre completo: ~.. \
A LTS

Firma: .2

C.L
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Anexo 4: Matriz de produccién

Canasta
familiar
(délares) Precio
. > Ingreso Tasa de - Precio por Esperanza | Consumo
ANO| MES Rezglg?ae:éagon familiar (d(:liafes) inflacion I%Or; PKre%g’oﬁg; Tonelada Er(ﬂ/ﬁ’,')eo Desg)r/r;)p 23 Sub(((a)r/‘g)pleo devida | Pér capita (dg’l!st?es)
(délares) (mensual) (Pollo) 9 (pollo) (anual) de pollo
2018 | ene-18 71208 386,00 720,53 105,20 0,67 0,70 1,55 154519 | 32,56 5,68 5,60 .09 2901 107768,00
710,46 77,09 28,89
2018 | feb-18 386,00 720,53 105,37 0,59 0,78 1,72 171890 | 33,03 6,12 5,51 107768,00
2018 | mar-18 711,13 386,00 720,53 105,43 0,51 0,73 181 1808,84 33,50 5,32 5,42 7,09 28,17 108862,00
709,74 77,09 28,65
2018 | abr-18 386,00 720,53 105,29 043 0,75 1,65 1646,33 | 33,97 521 533 109956,00
2018 | may-18 007 386,00 720,53 105,09 0,35 0,73 1,61 160577 | 3444 561 5,24 77,09 28,58 111050,00
. 708,22 77,09 2841
2018 | jun-18 386,00 720,53 104,81 0,27 0,84 1,84 184347 | 3491 5,78 515 107768,00
2018 | jul-18 707,54 386,00 720,53 104,80 0,19 0,99 2,18 2184,30 35,38 519 5,06 709 28,29 108862,00
710,76 77,09 28,17
2018 | ago-18 386,00 720,53 105,08 011 1,09 2,39 2391,76 | 3585 589 4,97 104748,00
2018 | sep-18 1286 386,00 720,53 105,50 0,03 1,01 221 221397 | 3832 512 4,88 7.9 28,05 107321,00
2018 | oct-18 71431 386,00 720,53 105,45 0,05 0,84 1,86 185581 | 39,12 4,80 4,09 709 21,93 108398,00
2018 | nov-18 71467 386,00 720,53 105,18 -0,13 0,66 1,46 1456,02 39,45 4,95 4,40 709 2781 108398,00
2018 dic-18 71516 386,00 720,53 105,28 0,22 0,65 1,44 143696 | 40,60 5,03 4,40 7w 2643 108393,00
2019 | ene-19 71988 394,00 73547 105,77 0,22 0,77 1,70 1695,00 | 4050 582 4,40 30 2681 104143,00
2019 | feb-19 e 394,00 73547 105,53 0,17 0,80 1,76 175917 | 40,31 5,05 5,67 730 21,19 104101,00
2019 | mar-19 71305 394,00 73547 105,31 0,12 085 1,86 1862,79 | 40,12 545 6,94 3 2051 105315,00
2019 | abr-19 715,70 394,00 73547 105,49 -0,07 0,75 1,64 164109 | 39,93 557 821 730 27,95 105691,67
2019 | may-19 1581 394,00 73547 105,48 0,02 0,62 1,35 135244 | 39,74 5,67 9,48 77,30 28,33 106277,67
2019 jun-19 71583 394,00 73547 105,45 0,03 0,73 1,60 1601,44 39,55 6,78 10,75 77,30 28,11 106863,67
2019 jul-19 1574 394,00 73547 105,54 0,08 0,77 1,69 1686,53 39,36 5,94 11,03 7730 2909 107449,67
714,47 77,30 2047
2019 ago-19 394,00 73547 105,43 013 0,76 1,67 167162 | 3917 5,62 11,31 108035,67
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2019| sep19 | 37 394,00 73547 | 10542 | o018 | o2 | 17 | 19071 | 3898 | 576 1476 730 28 | 10862167
2019 oct19 | 1818 394,00 73547 | 10597 | 019 | 089 | 151 | 151340 | 3879 | 495 1821 730 303 o767
2019| nov-1g| 10 394,00 73547 | 10522 | 020 | 068 | 149 | 148952 | 3860 | 678 2166 7730 304 1 0s001,00
2019 dic1g | PO 394,00 73547 | 10521 | 027 | o84 | 185 | 185149 | 3841 | 598 18,00 30 3082 | 10810800
2020 ene20 | 1014 400,00 72647 | 10545 | 027 | o085 | 18 | 186430 | 3831 | 531 18,56 215 ) 308 0a0e7.00
2020 feb-20 | 3P 400,00 72647 | 10520 | 021 | o8 | 18 | 19141 | 304 | 621 1931 215 30 o0
2020 | mar20 | 138 400,00 74647 | 10577 | o015 | os4 | 185 | 18468 | 3177 | 673 2006 215 L2 | 106027,00
2020 apr-20 | 838 400,00 74647 | 10656 | 009 | 066 | 146 | 146000 | 3750 | 682 2081 215 31051 105007,00
2020 | may-20| 4% 400,00 72647 | 10628 | 003 | 060 | 131 | 13110 | 33 | 73t 2156 215 1 308 | 5308700
2020 jun-0 | 908 400,00 74647 | 10562 | 003 | 095 | 209 | 208776 | 3696 | 7.9 231 215 308 067,00
2020 juro | 08 400,00 74647 | 10497 | 009 | 103 | 226 | 25561 | 3660 | 803 2306 215 308 a0
2020 ago20 | "7 400,00 74647 | 10463 | 015 | 077 | 170 | 169694 | 3642 | 736 2381 25303 007,00
2020 sep20| M2 400,00 72647 | 10447 | 021 | 070 | 153 | 153248 | 315 | 951 26,01 215 3005 g0y 00
2020 oot20 | 12 400,00 74647 | 10427 | 023 | 089 | 151 | 151089 | 3488 | 603 2803 7215 28 | 9060500
2020 nov-20| 12 400,00 74647 | 10426 | 020 | oe4 | 139 | 130387 | 3261 | 656 31,05 215 285 1 9930100
2020 dic0 | 1008 400,00 74647 | 1423 | 034 | 063 | 138 | 138039 | 3234 | 631 35,00 215 28211 9900700
2021 | enezn | P21 400,00 72647 | 10435 | 034 | 068 | 149 | 148926 | 3081 | 69 35,01 e 28141 99007,00
o001 | feb-21 | 2V 400,00 72647 | 10444 | 031 | 08t | 179 | w07 | 3108 | 6% 35,03 7367 207 | 9906700
2001 | mar21 | ™80 400,00 74647 | 10463 | 028 | 093 | 205 | 204574 | 3125 | 610 3505 e 2800 | 10002700
2001 | abrpn | M8 400,00 74647 | 10499 | 025 | o83 | 179 | 179071 | 3147 | 677 35,07 e 2198 | 10008700
2021 | may-21| 9% 400,00 72647 | 10508 | 022 | o7 | 11 | 19071 | 3160 | 852 35,00 e 2186 | 10014700
2021 | jun21 | "% 400,00 74647 | 10480 | 019 | 083 | 191 | 191000 | 3191 | 677 35,11 e 2119 10000700
o001 | juior | 68 400,00 74647 | 10545 | 016 | o084 | 184 | 183972 | 3213 | 640 B13 e 2112 | 100967,00
2001 | ago21 | T2 400,00 74647 | 10577 | 013 | 090 | 198 | 197500 | 3235 | 624 35,15 e 2185 | 100397,00
o021 | sp21| 2% 400,00 72647 | 10558 | 010 | o087 | 190 | 100100 | 3257 | 651 3517 e 2138 | 10038700
2021 | oot21 | 112 400,00 74647 | 10580 | 005 | o087 | 190 | 100187 | 3270 | 574 3519 e 2051 10044700
2021 | novo1 | 121 400,00 74647 | 10618 | 007 | 08 | 18 | 189299 | 3301 | 58 3521 7367 214 1 100507,00
o001 | dico1 | 9% 400,00 74647 | 10626 | 013 | 086 | 183 | 188446 | 3323 | 534 543 e 20121 10067,00
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2022 | ene-22 72439 425,00 793,33 107,02 013 0,89 1,9 196044 | 34,03 7,37 3543 e 2185 100601,00
2022 | feb-22 2516 425,00 793,33 107,27 0,33 0,80 1,76 176424 | 3386 545 35,38 e 2738 101131,00
2022 | mar-22 21 425,00 793,33 107,39 0,53 081 177 176948 | 33,69 6,19 33,10 e 2151 101661,00
2022 | abr-22 728,08 425,00 793,33 108,03 0,73 0,84 1,84 1836,06 | 33,52 585 32,31 % 214 102191,00
2022 | may-22 I 425,00 793,33 108,63 0,93 0,82 181 180565 | 33,35 4,45 31,14 e 2131 102721,00
2022 | jun-22 104 425,00 793,33 109,34 011 0,88 194 193808 | 3318 525 29,98 % 2731 103251,00
2022 | jul-22 o362 425,00 793,33 109,51 013 0,89 1,9 195509 | 3301 4,90 28,81 e 2125 105251,00
2022 | ago-22 oAl 425,00 793,33 109,54 0,15 0,89 1,96 196318 | 33,05 516 27,65 % 2119 107251,00
2022 | sep-22 75690 425,00 793,33 109,93 017 0,86 1,88 188068 | 33,09 519 26,48 7,90 21,13 109251,00
2022 | oct-22 76,51 425,00 793,33 110,06 0,24 0,85 1,86 185866 | 3313 526 25,32 e 2101 111251,00
2022 | nov-22 oLl 425,00 793,33 110,05 027 0,88 1,93 192940 | 3317 4,72 24,15 o 21,26 113251,00
2022 | dic-22 e 425,00 793,33 110,23 0,35 0,85 1,88 187860 | 3321 4,20 22,99 % 2781 115251,00
2023 | ene-23 362 450,00 840,00 110,36 041 0,86 1,90 190187 | 34,80 3,80 19,30 o2 2138 110888,51
2023 | feb-23 AL 450,00 840,00 110,38 0,35 0,86 1,89 189299 | 32,90 3,90 21,60 o 2731 112888,51
2023 | mar-23 %690 450,00 840,00 110,45 0,33 0,89 1,9 196044 | 34,60 3,60 19,70 o2 214 112979,77
2023 | abr-23 7e6.51 450,00 840,00 110,67 027 0,80 1,76 176424 | 3520 4,00 19,90 X 21,12 113071,02
2023 | may-23 i 450,00 840,00 110,77 0,34 0,80 1,77 176948 | 36,00 320 18,90 o2 2185 113162,28
2023 jun-23 7544 450,00 840,00 111,18 0,37 0,80 1,77 176948 | 34,50 3,80 20,10 7620 21,58 113253,53
2023 | jul-23 7981 450,00 840,00 111,78 054 0,83 1,84 1836,06 | 34,50 3,80 21,40 X 2113 113344,79

e o ——

89



Preci

Preci

™ . . | o Kilo Ventas Ventas S Rotacion
Pollo Res Cerdo Garsi T de 32'"8“3? Ogélo de C\;m?ge Carnede | Carnede ¥§tr;t|2§ '\ég';]q:g‘cge Pat;]tg;rl]p;uo Visitas de
(Toneladas | (Toneladas | (Toneladas T carne por Carn : Cerdo Pollo p Pagina | Inventario
otal producido | Carn Res (Miles ; : (Res, Pollo | (Porcentaje | Mercado :
) ) ) de . ede | & de Dolares) (Miles (Miles Cerdo) ) (Porcentaje) sWeb | (Porcentaje
pollo s Cerd Dolares) | Dolares) y J
0
711158,0 | 421,0 21229684 56
431831 136782,00 | 142545,00 0 0 223,00 545 | 510 | 745461,90 | 726979,50 | 650527,01 1 16,7 80,67 3456 '
715367,0 | 423,0 2226357,0 8.2
432563 138129,00 | 144675,00 0 0 225,00 546 | 515 | 754184,34 | 745076,25 | 727096,44 3 157 80,67 2345 '
719576,0 | 425,0 2293460,9 6.9
433295 139476,00 | 146805,00 0 0 227,00 549 | 517 | 76572324 | 758981,85 | 76875581 0 179 80,67 3089 '
723785,0 | 427,0 2253379,2 53
434027 140823,00 | 148935,00 0 0 229,00 551 | 520 | 775934,73 | 774462,00 | 702982,53 6 19 80,67 1432 '
727994,0 | 429,0 22673244 78
434759 142170,00 | 151065,00 0 0 231,00 554 | 524 | 787621,80 | 790825,28 | 688877,32 0 17,41 80,67 1090 '
732203,0 | 431,0 24309404 79
435491 143517,00 | 153195,00 0 0 233,00 578 | 527 | 82952826 | 806878,07 | 794534,13 6 17,8 80,67 3451 '
736412,0 | 433,0 2598844,8 59
436223 144864,00 | 155325,00 0 0 235,00 573 | 530 | 829974,14 | 823067,18 | 94580354 6 18,01 80,67 2189 '
740621,0 | 435,0 10404141 | 2725477,2 8
436955 146211,00 | 157455,00 0 0 237,00 578 | 533 | 845670,50 | 839392,61 9 9 17,98 80,67 2090
744830,0 | 437,0 2684875,0 7
437687 147558,00 | 159585,00 0 0 239,00 584 | 536 | 86151387 | 855854,36 | 967506,79 2 17,69 80,67 2311
749039,0 | 439,0 2564657,6 55
438419 148905,00 | 161715,00 0 0 241,00 589 | 540 | 877504,26 | 872452,43 | 814700,95 3 17,88 80,67 2543 '
755928,0 | 441,0 2424935,1 83
441831 150252,00 | 163845,00 0 0 243,00 595 | 543 | 893641,66 | 889186,82 | 642106,63 0 18,56 80,67 2651 '
763983,0 | 450,0 2492050,2 71
441831 159782,00 | 162370,00 0 0 245,00 6,00 | 546 | 959042,00 | 886377,83 | 646630,43 6 19 80,67 1324 '
767203,0 | 457,0 26265734 57
446417 160001,00 | 160785,00 0 0 248,00 6,06 | 549 | 969087,96 | 882870,44 | 774615,00 0 199 80,88 1789 '
770422,0 | 464,0 2674672,7 81
451002 160220,00 | 159200,00 0 0 251,00 6,11 | 552 | 979157,83 | 879261,60 | 816253,33 6 20,01 80,88 1565 '
773641,0 | 471,0 2742177,3 73
455587 160439,00 | 157615,00 0 0 254,00 6,17 | 556 | 98925159 | 875551,33 | 877374,42 4 19,08 80,88 1897 '
776861,0 | 478,0 26555484 54
460173 160658,00 | 156030,00 0 0 257,00 6,22 | 559 | 999369,26 | 871739,61 | 784439,57 4 20,65 80,88 2098 '
780080,0 | 485,0 1009510,8 2533272,8 79
464758 160877,00 | 154445,00 0 0 260,00 6,28 | 562 4 867826,46 | 655935,56 5 21,09 80,88 2156 '
783299,0 | 492,0 1019676,3 2671398,8 6.8
469343 161096,00 | 152860,00 0 0 263,00 6,33 | 5,65 1 863811,86 | 787910,67 4 219 80,88 2781 '
786519,0 | 499,0 1029865,6 2731140,2 6
473929 161315,00 | 151275,00 0 0 266,00 6,38 | 5,68 9 859695,83 | 841578,78 9 21,07 80,88 2451
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7897380 | 506,0 10400789 27413978 -
478514 | 16153400 | 14969000 | 0 0 | 26900 | 644 | 572 7 | e55478,35 | 84584054 | 6 19,78 8088 | 2016 :
7956060 | 5130 1050316,1 2835305,7 -
483100 | 16175300 | 15075300 | 0 0 | 27200 | 649 | 575 5 | 86637749 | 91863212 6 21,56 8088 | 2106 :
8014730 | 5200 10605772 7724558.8 "
487685 | 161972,00 | 15181600 | 0O 0 | 2700 | 655 | 578 3 | 87734466 | 78696699 8 2191 8088 | 2267 ’
8073400 | 550 10708622 37412390 o1
490270 | 162191,00 | 15287900 | 0 0 | 27800 | 660 | 581 2 | 888379,87 | 78199699 7 21,98 8088 | 2651 :
8184620 | 5200 10030339 20440779
505099 | 16419200 | 14917100 | "¢ 0 | 281,00 | 666 | 584 6 871606,15 | 979437.87 9 21,89 80,68 2121 53
8149570 | 5260 1007323 20502485 28
503056 | 16400400 | 147897,00 | 0 0 | 27900 | 671 | 58 7 | 86889488 | 98062131 5 24,56 7573 1678 :
8110920 | 5230 110841022 20637213
500653 | 16381600 | 14862300 | 4 0 | 27700 | 677 | 501 6 866102,06 | 989209,02 4 26,91 75,73 2089 59
8072270 | 5200 11160676 20396610 0
498250 | 16362800 | 14534900 | 0O 0 | 2500 | 682 | 594 3 | 86322771 | 96036571 5 25,76 7573 | 2310 ’
8033620 | 5170 1237044 7738793
agspa7 | 16344000 | 14407500 | T4 0 | 27300 | 68 | 597 8 860271,83 | 754820,00 1 24,76 75,73 2561 41
7904970 | 514.0 11313208 26628718 -
493444 | 163252,00 | 14280100 | 0O 0 | 27100 | 693 | 600 1 | 85723440 | 67431660 | 2 23,72 7573 | 2141 :
7956320 | 5110 11389166 10668438 | 30598759
491041 | 16306400 | 141527.00 | " 0 | 26900 | 698 | 604 3 854115,45 3 0 24,56 7573 2009 52
1634000 7923310 | 5080 1504619 11458486 | 31472054 .
488638 00 | 14005300 | 0 0 | 26700 | 704 | 607 4 | 85001495 | 0 9 24,9 7573 | 20010
7922880 | 5050 11580475 28859448 oo
486235 | 163252,00 | 14280100 | 0O 0 | 26600 | 709 | 610 0 | 87094330 | 856954,08 8 24.78 7573 1801 :
7884230 | 5020 11656125 28006171
agagzp | 16306400 | 141527,00 | 4 0 | 26500 | 715 | 613 3 867702,04 | 76930257 4 25,67 75,73 1997 51
364300 | 7707360 | 4990 1731570 77679159 3
471429 | 162876,00 ' 0 0 | 26400 | 720 | 616 5 | 84082425 | 753934,65 5 25,88 7573 1865
7563020 | 496,0 11765879 77052055 -
450021 | 16212400 | 13515700 | 0O 0 | 26300 | 726 | 620 1 | 83720762 | 69136000 | 2 25,76 7573 | 2012 :
7519480 | 49,0 11846675 37279681
452043 | 16201900 | 15788500 | 0 0 | 26300 | 731 | 623 0 858616,12 | 684674,51 3 26,96 7573 2015 54
7579200 | 495,0 11860395 77869855 .
458921 | 16100500 | 13800300 | 0O 0 | 26200 | 737 | 626 0 | 86376078 | 73718526 | 4 2431 77.25 1677 :
159961 00 7585630 | 494,0 11873008 2000822.4 -
460452 00 | 13812000 | 0 0 | 26100 | 742 | 629 3 | 86891292 | 88460871 6 23,65 7725 | 2345 :
7501970 | 4930 1884514 10085510 | 30710751 -
461983 | 158977,00 | 13823700 | 0 0 | 26000 | 748 | 632 o |smo7255| 9 3 2245 77.25 1219
157963.00 7510600 | 4920 11894914 30318714 15
441831 00 | 15197500 | 0 0 | 25900 | 753 | 636 8 | 96135263 | 88102729 | 0 21,08 77.25 1895 ’
7716830 | 4910 11904208 30057274 o3
465044 | 156949,00 | 14969000 | 0 0 | 25800 | 758 | 639 0 | 95607003 | 87923659 1 22,89 7725 | 2087 ’
f—— 7732630 | 4900 11912394 30048229 o5
466575 00 | 15075300 | 0 0 | 25700 | 764 | 642 4 | 96768351 | 93590000 | 5 2255 7725 | 2213 :
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7748430 | 489,0 11919474 3070934,0 58

468106 | 154921,00 | 15181600 | 0 0 | 25200 | 769 | 645 2 | 97936502 | 80962160 | 4 23,38 7725 | 2007 :

153507.00 7623660 | 488,0 TI00504,7 30563277 .

469637 00 | 13882000 | 0 0 | 2800 | 775 | 648 3 | 89998303 | 96380000 | 5 22,89 7725 | 2056 :

7629960 | 4870 11930313 30374368 o7

471164 | 15289300 | 13893900 | O 0 | 25100 | 780 | 661 6 | 91857626 | 92583127 9 2098 7725 | 29 :

15187900 763628,0 | 486,0 11934073 30384822 o

472693 00 | 13005600 | 0 0 | 25600 | 786 | 662 2 " | 920766,54 | 92430841 8 21,08 7725 | 2185 :

7661670 | 4850 2086820 30497417 -

474232 | 152762,00 | 13917300 | 0 0 | 25100 | 791 | 663 4 | 92205021 | 91810047 2 22,49 7725 | 2512 :
7801110 | 4800 2043433 30331395

489785 | 151171,00 | 13915500 | “g 0 | 25500 | 797 | 664 6 924257,60 | 904538,61 8 23,97 77,25 2621 7

7887680 | 4820 2032481 31170033 o1

493121 | 150006,00 | 145641,00 | 0O 0 | 2200 | 802 | 665 3 | 968821,00 | 94493422 5 2301 8148 | 2012 :
7974250 | 4840 12000257 | 10135165 30694321

496457 | 14884100 | 152127,00 | g 0 | 25500 | 808 | 666 4 6 853889,88 8 25,65 8148 2001 A

8060820 | 486,0 12006762 | 10683442 3118989,9 69

499793 | 147676,00 | 15861300 | 0 0 | 25800 | 813 | 667 0 8 | 85006948 7 24,87 8l48 | 2211 :
8147300 | 4880 11091095 | 11033041 31985012

503129 | 146511,00 | 16509900 | =g 0 | 261,00 | 819 | 668 1 7 895997 58 5 24,08 81,48 2015 6

8211620 | 4900 1107505,6 | 11483062 32307569 -

504231 | 14534600 | 17158500 | O 0 | 26400 | 824 | 669 7 2 88476706 | 4 24,07 8148 | 2011 ’
8275850 | 4920 11958646 | 11936204 33430189

505333 | 144181,00 | 17807100 | " 0 | 26700 | 820 | 670 8 3 953533,85 5 22,08 8148 2017 nl

8340080 | 4900 11940065 | 12389768 33009795 .

506435 | 14301600 | 18455700 | 0 0 | 26600 | 835 | 671 3 1 | 95799623 7 23,87 8148 | 2016 :
8415710 | 4880 12016010 | 12844653 3044009,1

507537 | 140991,00 | 19104300 | =4 0 | 26500 | 840 | 672 4 5 95803273 1 23,89 8148 2261 73

8491340 | 4860 12001928 | 1330086,0 3530017 o8

508630 | 14296600 | 19752900 | 0 0 | 26400 | 846 | 673 1 5 |9o101288 | 4 24,06 8148 | 2467 :
8566970 | 4910 7167818 | 1375836.9 35052012

S09741 | 14094100 | 20401500 | =g 0 | 26300 | 851 | 674 6 2 912600,45 3 24,89 81,48 2081 63

8412600 | 4930 12243681 | 12866439 30622063 .

510843 | 14291600 | 190501,00 | 0 0 | 26200 | 857 | 675 8 3 | 95119420 1 25,01 8148 | 2451 ’
8684790 | 495,0 12205626 | 14422266 35026045

513694 | 14157000 | 21321500 | ™4 0 | 26300 | 862 | 676 1 2 92990526 0 25,67 8148 2311 66
8560060 | 494,0 12242500 | 135796055 35217349

14446 | 14110067 | 20045540 | 77 0 | 26688 | 868 | 677 7 9 93952336 2 25,97 79,78 2161 57

8825041 | 4950 12259663 | 15345806 075773 s

515898 | 14041917 | 226187.00 | 7 0 | 26771 | 873 | 678 1 4 | 93703037 3 26,09 7978 | 2160 :
8500012 | 49,0 12776068 | 13719673 35719745

517349 | 13973367 | 20191860 | 5 0 | 26853 | 879 | 679 4 0 972380,44 9 26,22 79,78 2159 65

8554903 | 4970 12291725 | 13449963 3450005, -

518801 | 13004817 | 19765020 | 7 0 | 26935 | 884 | 680 5 1 |eee2494| 0 26,34 7978 | 2158 ’
8619974 | 4980 12306634 | 13860736 34979403

520253 | 13g3pp 67 | 20338180 | T3 0 | 27018 | 889 | 682 4 5 881203,30 9 26,46 79,78 2158 8
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8684955 | 499,0 1232079,5 | 1427265,7 3542318,0
521705 137677,17 | 20911340 7 0 271,00 89 | 6,83 2 8 882972,78 8 26,59 79,78 2157 !
8649936 | 500,0 1233420,7 | 1400219,6 3551670,7 55
523157 136991,67 | 204845,00 7 0 271,82 9,00 | 684 8 2 918030,30 1 26,71 79,78 2156 '
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