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RESUMEN

Tema: Oportunidades de negocio de la parroquia Piartal, cantén Montufar.

El desarrollo del presente proyecto de investigacion se centrd en identificar oportunidades de
negocio aprovechables en la parroquia Piartal, canton Montufar, realizando un diagnostico
de mercado, basado en el analisis de la demanda, oferta, producto, precio y comercializacion.
Es por ello, que se partié de una revision analitica del Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial de la parroguia (PDOT), asi también se consideraron manifestaciones de sus
pobladores. Partiendo de ello, se inicié describiendo una problematica actual a nivel nacional
y local referente al motivo por el cual fracasan los emprendimientos, la razon principal es
que las personas emprenden por necesidad mas no por aprovechar una oportunidad, esto a
causa de la falta de conocimiento para potencializar un producto que les permita obtener
mayores ingresos econémicos. En el estudio, se plantearon objetivos a nivel general y
especifico para determinar si existe o no una oportunidad de negocio en la parroquia Piartal,
con el producto potencial identificado, el cual es la carne de cerdo ahumada para
comercializarla en la provincia del Carchi. Ademas, se indagaron estudios relacionados a la
investigacion para tener una guia de la metodologia y resultados esperados, asi tambien se
realiz6 una revision bibliogréafica con la finalidad de sustentar tedricamente la investigacion,
en base a una teoria y parametros que se abarcan dentro de la misma. De igual importancia,
se empled un enfoque cuantitativo, debido a que se realiza un diagnéstico sobre la situacion
real de la oportunidad de negocio mediante la aplicacion de una encuesta estructurada
dirigida hacia una muestra estratificada permitiendo una generalizacion de los resultados
obtenidos hacia toda la poblacion objeto de estudio. Finalmente, a partir de los datos
obtenidos y el calculo del tamafio del mercado se identificé la existencia de demanda de carne
de cerdo ahumada en la provincia del Carchi, que sumado a la posibilidad de oferta del
producto desde la parroquia Piartal, permitira mejorar las condiciones econdmicas de los

productores de la zona.

Palabras Clave: Oportunidad de negocio, carne de cerdo ahumada, producto, demanda,

oferta, precio, comercializacion.
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ABSTRACT

Topic: “Business opportunities in Piartal parish, canton Montufar”.

The development of the present research project focused on identifying profitable business
opportunities in Piartal parish, canton Montafar. It was run a market diagnosis, based on the
study of demand, supply, product, price and marketing. That is why, it was made an analytical
review of the Parish Development and Territorial Ordering Plan (PDOT), as well as
manifestations of its inhabitants. Starting from this, it was described the current issue at the
national and local level regarding ventures fail. The main reason is that people undertake out
of necessity but do not to take advantage of an opportunity. This matter is caused because of
a lack of knowledge to potentiate a product that allows them to obtain higher economic
incomes. In the study, objectives were established at a general and specific level to determine
whether or not there is a business opportunity in Piartal with the mentioned potential product,
which is smoked pork to be marketed in the province of Carchi. In addition, studies related
to the research were investigated to have a guide about the methodology and expected results.
Also, it was made a bibliographic review in order to theoretically support the research, based
on a theory and parameters that are covered within it. In the same way, a quantitative
approach was used, since a diagnosis is made about the real situation of the business
opportunity through the application of a structured survey addressed towards a stratified
sample, which allowed a generalization of the results obtained from the entire target
population of study. Finally, from the data obtained. Moreover, the calculation of the market
size, the existence of demand for smoked pork meat in the Carchi province was identified,
besides of adding the possibility of offering the product from Piartal parish that will allow to

improve conditions economic of the producers of the area.

Keywords: Business opportunity, smoked pork, product, demand, supply, price,

commercialization.
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INTRODUCCION

La oportunidad de negocio identificada se centro en la produccion de carne de cerdo
ahumada en la parroquia Piartal y su comercializacion en la provincia del Carchi, por lo cual
se realizd un estudio de mercado, que permitié identificar la demanda, oferta, producto,
precio y comercializacion, a partir de la recoleccion de datos de la poblacion objeto de

estudio.

Ecuador es uno de los paises mas emprendedores de América Latina, sin embargo, su
tiempo de duracion en el mercado no sobrepasa los tres meses de existencia, esto debido a
que uno de los motivos principales de emprendimiento es cubrir una necesidad mas no el
aprovechar una oportunidad de negocio. Afiadido a ello, para identificar si una idea de
negocio puede ser aprovechable es necesario que se realice un estudio de mercado que
permita analizar la idea en un contexto real. Ademas, en la parroquia Piartal, canton Montufar
se identifico que los habitantes en su gran mayoria se dedican a la actividad productiva de
crianza y venta de cerdos, sin embargo, no han visionado la posibilidad de elaborar un
producto méas procesado como es la carne de cerdo ahumada, la cual podria generarles mas

ingresos.

Es por ello, que el proyecto de investigacién permitio aportar a la transformacion de la
matriz productiva en la zona, debido a que, al agregar valor a un producto mediante la
tecnificacion en el proceso productivo, se puede aprovechar una oportunidad de negocio
existente y potencializarla. De igual manera, la oportunidad contribuyo al objetivo numero 8
de los ODS, debido que los habitantes de la zona podran tener un trabajo que les brinde la
oportunidad de tener una mejor sostenibilidad econémica, no solo para los productores sino

para la poblacién en general.

El estudio plasmo informacion referente al aprovechamiento de una oportunidad de
negocio basada en un estudio de mercado, en la cual se describieron aspectos tales como
producto, demanda, oferta, precio y comercializacion en la provincia del Carchi, con lo cual
se identificd que existe la demanda de carne de cerdo ahumada, siendo esta el producto

potencial para producirlo y comercializarlo desde la parroquia Piartal, canton Montufar.
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En el primer capitulo, se abordd el problema central de la parroquia, de igual manera la
respectiva justificacion sobre la importancia de realizar el estudio, la redaccion de un objetivo
general y especificos que fueron guias para desarrollar la investigacion, por lo cual también
se plantearon preguntas de investigacion para dar respuesta a los mismos. Seguido de ello,
en el segundo capitulo, se encontraron plasmados estudios previos relacionados con la
presente investigacion, asi como también la conceptualizacién de términos importantes para
la comprension y el desarrollo de la misma. A continuacion, en el tercer capitulo, se
desarrollé la parte metodoldgica del estudio, la cual se centré en establecer el enfoque, el tipo
de investigacion, la hipdtesis nula y alternativa, la identificacion de variable y su
operacionalizacion, el método, las técnicas e instrumentos utilizados y el analisis estadistico.
A su vez, en el cuarto capitulo, se detallaron los resultados obtenidos por medio de los
instrumentos de recoleccion de datos, asi también se expuso la discusion basada en la teoria
seleccionada y la informacion recopilada anteriormente. Finalmente, en el quinto capitulo se
presentaron las conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron tras desarrollar la

investigacion.
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I. PROBLEMA

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Piartal es una parroquia perteneciente al canton Montufar creada el 30 de abril de 1997
con una poblacién de 1140 habitantes, de los cuales el 51,40% son hombres y el 48,60% son
mujeres. Es importante mencionar que, la poblacion econdmicamente activa es de 449
habitantes, en donde las principales actividades que se desarrollan en la parroquia van
enfocadas hacia la agricultura y la ganaderia. Dicho esto, el 38% de los hombres se dedican
a la agricultura mientras que el 32% de las mujeres se dedican en mayor proporcién a la

ganaderia (Gobierno Parroquial de Piartal, 2015).

El saber identificar una buena oportunidad de negocio es importante, debido a que permite
a las sociedades obtener ingresos econdémicos propios, por ello, debe ser aprovechada al
méaximo. Partiendo de ello, el Ecuador representa una tasa de emprendimientos muy
significativa, sin embargo, es uno de los paises, en donde los emprendimientos tienden a
fracasar, debido a que no superan la existencia en el mercado mayor a tres meses. De igual
manera, segun se menciona en la Revista CONAFIPS (2018), Ecuador en 2017 liderd con
29,6% la actividad emprendedora temprana en Ameérica Latina, sin embargo, estudios han
planteado que la mayoria de los emprendimientos fracasan, debido a que los ecuatorianos

emprenden por necesidad, mas no por aprovechar una oportunidad.

Por otro lado, la parroquia Piartal no ha podido desarrollar con éxito las oportunidades de
negocio presentes en su entorno y aprovechar el potencial que tienen sus productos, es por
ello, que a través de la investigacion en el PDOT de la parroquia Piartal fue posible mencionar
que la mayoria de la poblacion realiza actividades habituales, como son, la cosecha de papa,
haba, entre otros y la crianza de animales sobre todo ganado vacuno y porcino. Sin embargo,
al realizar una investigacion de campo, es decir un conversatorio con el expresidente de la
junta parroquial Piartal y parte de la poblacion, fue posible evidenciar que el ganado porcino
tiene un derivado potencial, siendo este la carne de cerdo ahumada. Partiendo de ello, algunos
aspectos por los que no se ha logrado potencializar dicho producto son, el desconocimiento
de nuevos procesos y tecnologias que se pueden utilizar para elaborar un producto procesado,

por lo cual los habitantes de la misma tienen una disminucion en sus ingresos econémicos.
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De igual manera, al ser una parroquia tan joven y con una poblacion pequefia requiere mayor
atencion de los mandantes hacia los productores, debido a que los Unicos conocimientos que
poseen acerca de la tecnificacion del manejo pecuario, segun el Gobierno Parroquial de
Piartal (2015) lo reciben Unicamente del veterinario de la casa comercial complementado con
la experiencia que han ido adquiriendo en la crianza de cerdos.

Es por ello, que con la poca atencion que reciben por parte de sus mandantes, no les ha
permitido potenciar la mejora en los procesos de los productos y aplicar sistemas de
produccion efectivos que contribuyan con el desarrollo empresarial de la zona. Igualmente,
dentro de la parroquia al realizar actividades tradicionales, principalmente la crianza de
animales, ha impedido que los habitantes tengan la iniciativa de innovar sus productos, es
decir, realizar productos mas procesados, que permitan mejorar el escaso desarrollo
econdmico dentro la parroquia, generando un impacto negativo en los habitantes al optar por

salir de su zona por la falta de empleo, con el fin de mejorar su calidad de vida.

1.2.FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Existe oportunidad de negocio para producir carne de cerdo ahumada desde la parroquia

Piartal y comercializarla a la provincia del Carchi?

1.3.JUSTIFICACION

El informe de investigacidn surgio a partir de la necesidad de identificar oportunidades de
negocio en la parroquia Piartal, reconociendo un producto que no esta siendo potencializado
y analizando un mercado en donde puede ser comercializado, para de esa manera incrementar

la economia de la zona beneficiando a los productores y a la comunidad en general.

La investigacién sirvi6 como base de apoyo e impulso para tener una vision de cémo
detectar una buena oportunidad de negocio y potencializar los productos que se obtienen
dentro de la parroquia Piartal, generando nuevos productos de calidad y que se comercialicen
a un mercado objetivo, de esa manera los habitantes de la parroquia seran los propios
beneficiarios al aumentar sus ingresos econdémicos, asi lo sefiala el objetivo nimero 5, del
Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 denominado: “Impulsar la productividad y

competitividad para el crecimiento econdmico sostenible de manera redistributiva y
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solidaria” Toda una Vida (2017). De la misma manera impulsa la participacion productiva

de la Parroquia, dinamizando su economia mediante el aprovechamiento de su riqueza.

Por otro lado, la investigacion sirvio para que el Gobierno Auténomo Descentralizado
Parroquial Rural Piartal, establezca programas de apoyo sobre el desarrollo de técnicas de
manejo porcino para elaborar un producto procesado y también permita aplicar tecnologias
que agilicen el sistema de produccion, tomando en cuenta el correcto tratamiento para la
prevencion de enfermedades en los animales, permitiendo a los ciudadanos aprovechar
oportunidades de negocio maximizando su produccién e incrementando la competitividad en
el sector, tal como lo mencionado en el proyecto nimero 4 del PDOT de la parroquia Piartal
(2015).

Ademas, fue una pauta para que los ciudadanos amplien sus conocimientos y capacidades
mediante capacitaciones en cuanto a mejora en los procesos, uso de nuevas tecnologias,
permitiendo tomar acciones para tecnificarse y lograr desarrollar productos més elaborados,
potenciando al cambio de la matriz productiva, tal como se menciona en el Titulo Preliminar.
DEL OBJETIVO Y AMBITO DE APLICACION, Art. 4. Fines, literal e, del Cadigo

Orgénico de la Produccién, Comercio e Inversiones (2010).

De igual manera, el proyecto de investigacion permitio, a través del objetivo nimero 8 del
ODS- Objetivos de Desarrollo Sostenible (2018) fomentar nuevas plazas de empleo para los
moradores de la parroquia Piartal, debido a que se debe formar una asociacion de productores
porcinos, la cual necesitara del apoyo de varias personas para poder producir y comercializar

el producto, de igual manera se lograra apoyar a la reactivacion econémica de la localidad.

A través de la vinculacion con la sociedad se pudo lograr identificar el mercado potencial
para que los productores de la parroquia aprovechen sus oportunidades de negocio y oferten
un producto procesado, logrando de esa manera satisfacer una necesidad en el mercado y

fortalecer el desarrollo econémico en la misma.
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1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General.

Identificar las oportunidades de negocio para la produccion y comercializacion de

carne de cerdo ahumada en la parroquia Piartal, canton Montufar, con la finalidad de

mejorar los ingresos econdmicos de los habitantes de la zona.

1.4.2. Objetivos especificos.

1.4.3.

v

Identificar el mercado objetivo para la produccion y comercializacion de carne de
cerdo ahumada desde la parroquia Piartal con la finalidad de aprovechar la
oportunidad de negocio existente en la zona.

Realizar un estudio de mercado para identificar las oportunidades de negocio en
base a un producto potencial.

Cuantificar el tamafio del mercado de carne de cerdo ahumada para examinar la

viabilidad del proyecto.

Preguntas de Investigacion.

v
v
v

¢Existen oportunidades de negocio aprovechables en la parroquia Piartal?

¢Existe mercado o demanda para la carne de cerdo ahumada?

¢Existe la posibilidad de ofertar carne de cerdo ahumada desde la parroquia
Piartal?

¢Cuéles son los canales para la comercializacion de la carne de cerdo ahumada?
¢Cuales son las estrategias de precio para la comercializacion de carne de cerdo
ahumada?

¢Es aceptable el tamarfio del mercado de carne de cerdo ahumada cuantificado para

que los productores de la parroquia Piartal puedan incursionar en él?
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1. FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

La ciudadania de la parroguia Piartal se dedica a trabajar por cuenta propia, vendiendo
sus productos a fincas cercanas, para conseguir el sustento familiar, sin embargo, no poseen
actitud emprendedora porque no toman en cuenta que con sus productos pueden ampliarse a
nuevos mercados y generar plazas de empleo mediante la creacion de nuevos
emprendimientos. Segin LoOpez, Rodriguez, Portelles y Lalama (2017) en el articulo
cientifico denominado “Oportunidades de negocio en la apertura de emprendimientos en la
zona sierra de la provincia de Bolivar” el cual tuvo como objetivo determinar la incidencia
de las oportunidades de negocio en relacion a los factores externos, como el estar rodeado de
una cultura empresarial con conocimientos adecuados para la generacion de
emprendimientos y las necesidades sociales, es decir el motivo por el que existe la intencion
de generar ideas de negocio y transformarlas a empresas. Para ello, se realizd una
investigacion descriptiva con disefio no experimental, tomando en cuenta las semejanzas en
lo relacionado a lo econémico y productivo entre tres cantones de la provincia de Bolivar, de

igual manera se realizd encuestas empleando un cuestionario de opcion multiple.

Piartal es una parroquia que se dedica a la crianza y venta de carne de cerdo con un
asesoramiento basico brindado por el veterinario de la casa comercial, de esta manera las
familias han logrado sustentarse econémicamente, debido a que el cerdo es uno de los
animales que brinda carnes con caracteristicas particulares, siendo adquirido por las personas
por su alto valor nutritivo. Para apoyar lo antes mencionado se tomd en cuenta la
investigacion realizada por Cedefio (2017), en su tesis de grado, denominado “Estudio de
factibilidad para la creacion de una microempresa productora de carnes marinadas y
ahumadas en la ciudad de Manta”. El objetivo de su estudio de mercado fue determinar la
oferta y demanda existente en el mercado y los precios del producto en la ciudad de Manta,
para lo cual se utilizé una investigacion descriptiva con un enfoque mixto, obteniendo como
conclusion que el proyecto era viable, porque existia una gran acogida de carne de cerdo

ahumada y marinada en el mercado potencial.
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Al analizar los estudios se pudo observar que la demanda y oferta de la carne de cerdo se
concentran en mayor proporcion en la Sierra, debido a que es en esta zona en donde mas se
practica la porcicultura (Revista Lideres, 2015) y también donde existen mas industrias que
elaboran carnes procesadas. Ademas, un punto clave es identificar la competencia del
mercado en cuanto a la produccién de carne de cerdo, es por ello que, se tom6 en cuenta la
investigacion realizada por Rivadeneira et al. (2017) en su articulo cientifico denominado
“Estudio de mercado de la Industria Carnica en Manabi, Ecuador”, cuyo objetivo se enfocO
en realizar un estudio de mercado de los carnicos en un canton de la provincia, en el cual se
obtuvo conocimiento del comportamiento de la oferta. Esto se logré obtener por medio de
entrevistas a tercenas, frigorificos, matadero municipal y mercados locales, arrojando como
resultado que las industrias que se dedican al procesamiento de carne se concentran en el
centro norte de la sierra, es decir, Pichincha, Cotopaxi, Chimborazo, etc., siendo estas
Plumrose, Alimentos Don Diego, La Italiana, La Danesa, Juris, La Europea, entre otras.

Afadir un valor agregado a un producto es de suma importancia, debido a que esto le
permite obtener mayores beneficios econdémicos a los productores al momento de
comercializar su producto, es por ello que, segun Rizo, Vuelta, Vargas y Leyva (2018) en el
articulo cientifico denominado “Estrategia de comercializacion para mejorar la gestion de
ventas en la empresa porcino Santiago de Cuba” tuvo como objetivo disefiar una estrategia
de comercializacion, la cual permita mejorar las ventas de productos carnicos generadas por
la empresa. Para lograr cumplir con dicho objetivo se aplico la metodologia cuantitativa, al
aplicar una encuesta a la muestra de clientes de la empresa y cualitativa, al realizar una
entrevista a los funcionarios de la misma. Los resultados obtenidos, fueron que, un producto
carnico requiere de un sistema de empacado al vacio, debido a que permite mantener la
calidad del producto y que este mantenga sus propiedades, ademas en el empaque deben

constar la imagen y el slogan de la empresa productora.

Finalmente, es posible mencionar que para evaluar una oportunidad de negocio es de suma
importancia realizar un diagnostico del mercado potencial al que quiere ingresar un bien o
servicio, evaluando de igual forma la capacidad productora e innovadora de los oferentes.
Morén (2018) en su informe de investigacion denominado “Estudio de mercado, para

promover la comercializacion de carne ahumada en la ciudad de Tulcan” tuvo como objetivo
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realizar un estudio de mercado que le permitié identificar una oportunidad de negocio en
relacion a la comercializacion de carne de cerdo ahumada en la ciudad de Tulcan. Para ello,
definié como enfoque de investigacion mixto, puesto a que usa metodologia cuantitativa y
cualitativa, haciendo uso de encuestas y entrevistas, tabuladas en el sistema de SPSS, de igual
forma realizé calculos para segmentar el mercado. El diagndstico le permitio a la autora
conocer el nimero de personas que adquiririan el producto, el precio y cantidad al que ofertar

y la frecuencia de compra.

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Carne de cerdo ahumada.

Este producto carnico es el tejido muscular del animal utilizado para la alimentacion de
las personas, tomando en cuenta que este puede ser consumido a manera de filete o también
procesado, es decir, que presente transformaciones fisicas, quimicas y fisiol6gicas. Ademas,
es importante mencionar que la carne posee muchas proteinas, grasas y minerales, los cuales
son importantes para la dieta humana. En cuanto al ahumado, consta en que la carne de cerdo
se someta a un tratamiento térmico, en el cual se regulan varios aspectos, entre ellos la
densidad del humo, la temperatura a la que esta sometido y la coccién del producto (Cusme
y Ganchozo, 2013).

2.2.2. Oportunidad de negocio.

Se define como la propuesta de solucidn presentada como un producto o servicio que
cubre una necesidad insatisfecha incluyendo valor agregado (Schnarch, 2014). Ademas,
desde el punto de vista de Expdsito (2008) postula que la oportunidad de negocio es una
caracteristica esencial de los emprendedores, ya que miran potencial en donde los deméas no
ven nada, sumado a que tienen conocimientos de como capitalizar dicha oportunidad y
obtener un beneficio de ello. Para ello es importante, realizar un estudio de mercado que
permita determinar si la oportunidad de negocio es real o Gnicamente solo una apariencia. Es
por ello, que el autor dentro de su libro establece una metodologia sencilla basada en la
descripcion del emprendedor, seguido de un diagndstico del entorno empresarial, asi mismo
la identificacion y seleccidn de las mejores ideas de negocio, continuando con un estudio de

mercado que permita conocer si existe demanda del producto y si los oferentes tienen la
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capacidad de cubrir la misma para obtener rentabilidad, y finalmente, menciona aspectos

importantes para llevar a cabo la oportunidad de negocio.

2.2.2.1.1dentificacion de Oportunidades.

Identificar oportunidades de negocio es de suma importancia, debido a que permite al
emprendedor evaluar su idea y determinar si la oportunidad identificada puede ser utilizada
en un escenario real. Para ello, el autor Expdsito (2008) en su libro Manual de creacion de
empresas, reconoce que es necesario realizar un estudio de mercado con la finalidad de
determinar si existe demanda de un producto o servicio que se pretende comercializar, y que
ésta permitird alcanzar un minimo de ventas y ofrecer rentabilidad al emprendedor, afiadido
a ello, un dato relevante que se requiere obtener es el tamafio del mercado, el cual segin
Buckner (2014) menciona que “es la cantidad de clientes potencialmente interesados en su
producto o servicio y la cantidad total posible de dinero que podria gastarse en ese producto
o servicio”, es decir, expresa al mercado en cantidad de demanda y beneficios econémicos
para el emprendedor. Para ello, emplea la férmula compuesta por poblacion geogréfica total
(N), porcentaje de clientes objetivo en el &rea geografica (TC), cantidad comprada a la vez

(Q), frecuencia de compra en un afio (F) y precio del producto (P).
Identificar oportunidades de negocio

a. Preguntas de identificacion de ideas de negocio.

Hace referencia a aquellas incognitas que permiten evaluar un emprendimiento, entre ellas
se destacan: ¢ Donde estamos?, es decir, diagnosticar y comprender el entorno a nivel mundial
y local, por otro lado, ¢hacia donde vamos?, es decir, disefiar una propuesta de valor que
permita enfrentar una realidad actual, y finalmente, ;c6mo vamos a llegar?, es decir, realizar
un modelo de negocio basado en estrategias que permitan determinar la viabilidad del
proyecto (Sapag, Sapag, & Sapag, 2014).

b. Criterios de seleccion y evaluacion de oportunidades.

Para optar por una idea los criterios para seleccionar y evaluar son: los gustos y las
preferencias del emprendedor, los cambios en el entorno, las tendencias del mercado, los

segmentos de consumidores no atendidos, la competencia declinante, la recomendacion de
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expertos, las publicaciones especializadas, la experiencia y el conocimiento en un sector

especifico de negocios (Silva, 2013).

2.2.3. Estudio de mercado.
2.2.3.1. Producto.

a. Marca.

Segun Kotler (citado por Villegas y Escalante 2016) menciona que la marca es
comprendida como un nombre, término, simbolo, signo, disefio o la combinacién de estos
elementos que pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de
vendedores y diferenciarlos de aquellos ofrecidos por la competencia. Es decir, a partir de la
generacion de la marca se logra diferenciar a un producto de otro, permitiendo identificarlo
facilmente en el mercado.

b. Calidad.

Hace referencia a aquella capacidad que posee un bien o servicio para satisfacer las
necesidades del cliente (Heizer y Render, 2009).

c. Requerimientos sanitarios/legales.
Registro sanitario.

Es aquella autorizacion brindada por el Estado, a través de la Direccion Nacional de Salud,
la cual aprueba el consumo del producto sin que este tenga efectos negativos hacia la salud
de quien lo consume, tomando en cuenta el cumplimiento del destino natural y ordinario del
producto (Ministerio de Salud Pablica, 2012).

d. Empaque.
Es aquel que permite contener el producto y protegerlo durante su desplazamiento por el

canal de distribucién, de igual manera les permite a los consumidores sentir seguridad ante
su consumo. Por otro lado, este en la actualidad debe promover el reciclaje y reducir con ello

el dafio ambiental existente (Lamb, Hair, y McDaniel, 2017).

e. Transporte.

Se refiere a la manera en como se transporta el producto al consumidor, este puede ser a
través de la carretera, en donde el tamafio del producto, peso y condicidn no se ve afectado,
de igual manera, a través del aire en donde es recomendable transportar productos pequefios,
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ligeros y costosos. Otra opcion es a través del agua, en donde es Util para aquellos productos
voluminosos y finalmente, a través de la entrega a mano, siendo éste el Gltimo paso en muchas
cadenas de suministro (Chase, Jacobs, y Aquilano, 2009).

f.  Analisis del producto.

El producto es aquel bien o servicio resultado de un proceso productivo, por lo tanto, el
analisis se enfoca en el proceso por el que se evallan las condiciones que rodean a un
producto (Arboleda, 2016).

2.2.3.2. Demanda.
Es aquella cantidad de un bien o servicio que los compradores estan dispuestos a adquirir

y tienen la capacidad de hacerlo (Mankiw, 2017).

a. Segmentacion del mercado.

Es el proceso de fraccionar al mercado en segmentos y lograr con ello que la empresa
pueda ejecutar sus planes de marketing de acuerdo a las necesidades de cada segmento, esto
permite identificar de manera mas favorable al mercado objetivo (Lamb, Hair, y McDaniel,
2014).

b. Demanda insatisfecha.

Es aquella que no alcanza a cubrir la demanda en el mercado con lo producido por la

empresa (Baca, 2016).

c. Factores que afecta a la demanda.
Precios de bienes relacionados.

Dentro de este factor intervienen los bienes sustitutos y complementarios, debido a que
influyen potencialmente en los precios, cuando se reduce el precio de un bien genera la
reduccion de la demanda de otro, es decir, un bien sustituto, mientras que cuando se reduce
el precio de un bien, pero se incrementa la demanda de otro, se habla de un bien

complementario (Mankiw, 2017).

Ingreso.
Los ingresos son punto clave para determinar la demanda de un bien, debido a que cuando
existe menor ingreso se reduce la cantidad de dinero para gastar, por lo cual se adquiere

menos productos (Mankiw, 2017).
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Gustos.

Los gustos son otro punto clave para determinar la demanda debido a que entre mas le

guste un bien o servicio a una persona, mas sera la compra del mismo (Mankiw, 2017).

Expectativas.

En cuanto al término expectativas, hace referencia a que las personas pueden demandar
mas producto o menos dependiendo de lo que suceda en el futuro, es decir, si la persona tiene
conocimiento de que en un lapso de tiempo corto adquirird mas dinero, optara por gastar mas
y demandara mas producto, pero también se puede dar el caso de que, un consumidor tenga
el conocimiento de que el precio de un producto disminuira rapidamente, entonces como

resultado se obtendra menos demanda en el presente (Mankiw, 2017).

NUmero de compradores.

El nimero de compradores existentes en el mercado también influye en la demanda
(Mankiw, 2017).

2.2.3.3.0ferta.
La oferta hace referencia a la cantidad de un bien o servicio que los oferentes pueden y

quieren vender en el mercado (Mankiw, 2017).

a. Analisis de la oferta.

Permite determinar las cantidades y las condiciones en que los vendedores pueden y

quieren ofertar un bien o servicio en el mercado (Baca, 2016).

b. Ventaja competitiva/producto

Son aquellas caracteristicas que hacen Unica y diferente a una empresa en el mercado,
logrando asi percibirla como superior en relacion a la competencia (Lamb, Hair, y McDaniel,
2017).

c. Factores que afectan la oferta.
Precios de los insumos.

Las empresas requieren de varios insumos para producir un bien, por lo cual toman en

cuenta el precio de cada uno. Cuando el precio de los insumos tiende a incrementar, el
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producir se hace menos rentable por lo cual se ofrece menos producto al mercado (Mankiw,
2017).

Tecnologia.

La tecnologia es otro punto clave que determina la oferta de los productos, debido a que,
si se utiliza maquinaria para elaborar un producto se pueden reducir costos e incrementar la
oferta del producto (Mankiw, 2017).

Expectativas.

Los oferentes también toman en cuenta lo que pueda suceder en el futuro, debido a que,
si la empresa tiene conocimiento de que el precio de un bien incrementara en un lapso de
tiempo corto, almacenaré cierta cantidad de su produccién para venderla a futuro y ofrecera

menos cantidad en la actualidad (Mankiw, 2017).

NuUmero de vendedores.

Este término hace referencia a que, si dos vendedores dejan de ofrecer un producto, se

disminuye la oferta del mismo en el mercado (Mankiw, 2017).

2.2.3.4.Precio.

a. Anélisis de precio.
Permite determinar la cantidad de dinero que los consumidores estan dispuestos a pagar

por un bien y la cantidad de dinero que los vendedores estan dispuestos a venderlo (Baca,
2016).

b. Precio final.

Es aquel monto de dinero final que se recibe a cambio de un producto o servicio
considerando factores adicionales, asi como el impacto en el resto de las actividades de
marketing, politicas de precios, reparto de riesgos y ganancias, y el impacto del precio en
terceros (Kotler y Keller, 2006).

c. Costo de produccion.
Son aquellos costos tanto fijos como variables que intervienen en la produccion de un

producto o servicio determinado (Chase, Jacobs, y Aquilano, 2009).
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d. Costos de distribucion.

Son aquellos costos que intervienen en el area encargada de llevar el producto, desde la

empresa hasta el consumidor final (Robles, 2012).

e. Meétodo de fijacion de precios.

Es la seleccion de un sistema de precios que considera los costos de produccién como el
limite inferior, precio de competidores y productos sustitutos como punto de referenciay la
percepcion de los consumidores en relacion con las caracteristicas de la oferta como el limite

superior de precio (Kotler & Keller, 2006).

Factores que afectan al precio.

v’ Para determinar el precio de un producto es importante tomar en cuenta el costo de
produccion, administracion y ventas, mas una ganancia.

v' De igual manera se debe considerar la demanda potencial del producto y las
condiciones econdmicas en las que se encuentra el pais.

v' La reaccion de la competencia, es decir, si un nuevo competidor ingresa al mercado
dard como efecto una baja en los precios del producto de los deméas competidores.

v El comportamiento del revendedor, es decir, que es importante seleccionar a aquellos
intermediarios que estén dispuestos a sacrificar un poco sus ganancias cuando se
presenten ocasiones de ventas bajas.

v Finalmente, es importante tomar en cuenta el control de precios que tiene el gobierno
hacia los productos de la canasta basica (Baca, 2013).

2.2.3.5.Comercializacion.

Se basa en cdmo los productores hacen llegar un bien o servicio al consumidor, tomando

en cuenta el tiempo y el lugar (Baca, 2016).

a. Canales de distribucion.

Es aquella ruta por la que atraviesa el producto, pasando de las manos del productor al
consumidor final, se debe tomar en cuenta de que, en cada intermediario en el que se detenga
la trayectoria del producto se debe realizar un pago e intercambio de informacion (Baca,
2016).
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b. Criterios de seleccion de canal.

Cobertura del mercado.

Existen varios tipos de canales de distribucion, entre ellos se encuentran los canales 1A'y
2A, los cuales son mas simples y tienden a cubrir menos mercado, y los canales 1D y 2C, los
cuales tienden a aumentar el precio del producto, pero alcanzan a cubrir mas mercado (Baca,
2016).

Control sobre el producto.

Entre mas intermediarios existan, se tiende a perder mas el control de un producto (Baca,
2016).

Costos.

En cuanto a costos, los canales 1A y 2A, aunque sean simples no son de bajo costo, esto

se debe tomar en cuenta para seleccionar el canal de distribucion (Baca, 2016).

c. Estrategias de comercializacion.

Para realizar estrategias efectivas de comercializacion se deben tomar en cuenta algunos
aspectos, entre ellos, la existencia de barreras de entrada que impidan el facil acceso al
mercado, de igual manera, la falta de experiencia con la que cuente el nuevo competidor.
También la lealtad que tenga el cliente hacia los productos ya existentes en el mercado, y

finalmente, la falta de canales de distribucidon, que deberan ser creados (Baca, 2013).

d. Mayorista.

Son aquellas empresas que se dedican a la venta de productos al por mayor, es decir el
bien o servicio sera destinado para la reventa o para su uso en algun negocio (Veldzquez,
2012).

e. Minorista.

Son aquellos negocios cuyas ventas son al detalle, es decir, el bien o servicio sera

destinado para el uso personal de los consumidores finales (Velazquez, 2012).
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I1l. METODOLOGIA
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque.

En el proyecto de investigacion se empled el enfoque cuantitativo, debido a que, segln
Sampieri, Collado y Baptista (2014) es aquel que mediante la recoleccion de datos permite
probar una hipotesis, a través de medidas numéricas y analisis estadisticos, estableciendo un
comportamiento regular y probando distintas teorias (p. 4). Entonces, se utilizé este enfoque
al realizar encuestas estructuradas, sumando importancia en la aplicacion e interpretacion de
datos numéricos y estadisticos que muestren un diagnostico acercado a la realidad de la
oportunidad de negocio, asi como el nimero de personas que estarian dispuestas a consumir

el producto, es decir la demanda y también la oferta existente en el mercado.

Por otro lado, segin Sampieri, Collado & Baptista (2014) una investigacion de tipo
cuantitativo busca que, a partir de una muestra se generalicen resultados para una poblacion
objeto de estudio, de igual modo, busca que el estudio sea replicado, es decir, que sirva como
base para estudios posteriores 0 su puesta en marcha con el diagnostico proporcionado.
Afiadido a ello, un estudio de tipo cuantitativo se basa en investigaciones previas para poder
desarrollar la investigacion (p.p. 6,11). Dicho esto, los resultados se obtuvieron a partir de
una muestra proveniente de la poblacién del Carchi, los cuales fueron generalizados para el
total de la misma, permitiendo diagnosticar la situacion del mercado, de la misma manera, el
diagnostico servird como una base para futuros investigadores, lo cual permitird dar paso a

realizar estudios mas amplios.

3.1.2. Modalidad.

La modalidad aplicada fue documental, debido a que se hizo una revision bibliogréfica la
cual permitié analizar, complementar e interpretar informacion, siendo esta una base para
sustentar tedricamente el informe de investigacion. De igual manera, se aplico la modalidad
de campo de manera virtual, puesto a que se tom¢ contacto con personas del lugar designando
via online para extraer datos e informacion a través de las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, esta modalidad se aplicé de manera diferente por precaucion, seguridad
y cuidado de los implicados en la investigacion ante el Covid-19. Ademas, segun Orellana y

Sanchez (2006) al aplicar técnicas de recoleccion de datos es muy importante el trabajo de

32



campo, debido a que, al obtener la informacién el investigador puede comprender e
interpretar el objeto de estudio. De igual manera, en los entornos virtuales permite que el
investigador obtenga facilidad en cuanto al registro instantaneo y automatico de los datos en

un formato digital.

3.1.3. Tipo de Investigacion.

3.1.3.1. Investigacion Exploratoria.

El proyecto de investigacion fue exploratorio debido a que permitié identificar un
producto potencial de la parroquia Piartal, realizando un diagnostico de mercado, el cual sera
una guia para que, a futuro un lector se base en los datos obtenidos para poner en préactica lo
investigado en un estudio mas complejo y de esa manera apoye al desarrollo econémico de
la zona, beneficiando asi a los productores y la comunidad en general. De igual manera, a
través de una investigacion profunda en el PDOT de la parroquia Piartal junto con el
testimonio del expresidente de la junta parroquial y algunos productores de la comunidad, se
determind que un producto potencial es la carne de cerdo, debido a que es un bien que no
esta siendo aprovechado para mejorar los ingresos economicos de la parroquia. Por otro lado,
para desarrollar la investigacion se tomd en cuenta estudios anteriores similares como
antecedentes, los cuales sirvieron de apoyo para tener una vision mas clara sobre lo que se
pretendia desarrollar, es decir, realizar un diagnostico del mercado. Para fundamentar lo
mencionado anteriormente, se tomé en cuenta el aporte de Sampieri, Collado y Baptista
(2014) quienes manifiestan que la investigacion exploratoria tiene como fin examinar un
problema de investigacion que no ha tenido un estudio profundo, por lo que existen algunas
investigaciones guias, pero vagamente relacionadas con la investigacién que se pretende

realizar.

3.1.3.2. Investigacion Descriptiva.

La investigacion fue de tipo descriptivo debido a que permitid describir factores que se
presentan en el entorno, es decir medir y recoger las propiedades, caracteristicas y el perfil
del grupo de estudio, de igual manera la oferta y la demanda del producto que se va a
potencializar. Lo antes mencionado, fue en base al aporte de Sampieri, Collado y Baptista

(2014) quienes manifiestan que a través de este tipo de investigacion se logra especificar
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propiedades y caracteristicas relevantes sobre cualquier fenémeno que se pretenda analizar,

describiendo caracteristicas o aspectos importantes de un grupo de estudio especifico.

3.2. HIPOTESIS
3.2.1. Hipétesis nula (Ho).

No existe oportunidad de negocio para producir carne de cerdo ahumada desde la

parroquia Piartal y comercializarla a la provincia del Carchi.

3.2.2. Hipdtesis alternativa (Hu).

Existe oportunidad de negocio para producir carne de cerdo ahumada desde la parroquia

Piartal y comercializarla a la provincia del Carchi.

3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
3.3.1. Definicion de variables.

3.3.1.1. Oportunidades de negocio.

Se define como la propuesta de solucion presentada como un producto o servicio que
cubre una necesidad insatisfecha incluyendo valor agregado (Schnarch, 2014). Ademas,
desde el punto de vista de Exposito (2008) postula que la oportunidad de negocio es una
caracteristica esencial de los emprendedores, ya que miran potencial en donde los deméas no
ven nada, sumado a que tienen conocimientos de como capitalizar dicha oportunidad y
obtener un beneficio de ello. Para ello es importante, realizar un estudio de mercado que
permita determinar si la oportunidad de negocio es real o Gnicamente solo una apariencia. Es
por ello, que el autor dentro de su libro establece una metodologia sencilla basada en la
descripcion del emprendedor, seguido de un diagndstico del entorno empresarial, asi mismo
la identificacion y seleccidn de las mejores ideas de negocio, continuando con un estudio de
mercado que permita conocer si existe demanda del producto y si los oferentes tienen la
capacidad de cubrir la misma para obtener rentabilidad, y finalmente, menciona aspectos
importantes para llevar a cabo la oportunidad de negocio.
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3.3.2. Operacionalizacion de variables.

Tabla 1. Operacionalizacion de variables

SUB

VARIABLE DESCRIPCION DIMENSION DIMENSIONES INDICADOR TECNICA  INSTRUMENTO
Se define como la Tipos/ Encuesta  Cuestionario
variedades
propuesta de
solucion Marcas Encuesta  Cuestionario
presentada como
Calidad Encuesta  Cuestionario
un producto o
servicio que Requerimientos  Observac ~ Ficha
sanitarios/ ion bibliografica
cubre una legales
necesidad Envase/ Observac  Ficha
o Producto Empaque i6n bibliografica
insatisfecha
incluyendo valor Transporte Encuesta  Cuestionario
agregado
(Schnarch, 2014). Sustitutivos Encuesta  Cuestionario
Oportunidad . Estudio de
de negocio  \demas, d‘?Sde el "Mercado Caracterisioas  opcervae  Ficha
punto de vista de gy ion bibliografica
quimicas
Exposito  (2008) Al .
Macenami®  encuesta  Cuestionario
postula que la nto
oportunidad  de Segmento de
. mercado — Encuesta  Cuestionario
negocio es una Target
caracteristica NGmero de ) )
. demandantes Encuesta  Cuestionario
esencial de los
mpren r i . .
emprendedores, Demanda Frecuenciade o octa  Cuestionario

ya que miran
potencial en
donde los demas

no ven nada,

demanda

Demanda
Insatisfecha

Cantidad
demandada

Encuesta

Encuesta

Cuestionario

Cuestionario
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sumado a que
tienen

conocimientos de
como capitalizar
dicha

oportunidad vy
obtener un

beneficio de ello.

Oferta

Precio

Gustos y
preferencias

Habitos de
consumo

Nivel de
Ingreso

Gasto
estimado al
producto

Factores que
afectan la
demanda

Numero de
competidores

Ubicacién de
competidores

Cantidades
ofertadas

Ventajas
competitivas/p
roducto

Factores que
afectan la
oferta

Precio final
actual

Precio al
mayorista

Precio al
minorista

Costo de
produccién

Costo de
distribucién

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestiono

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario
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Comercializaci
on

Porcentaje de
utilidad

Meétodo de
fijacion de
precio
Factores que

afectan al
precio

Canales de
distribucién

Criterios de
seleccion del
canal

Estrategias de
comercializaci
on

Mayorista

Minoristas

Preferencias
de lugar de
compra

Encuesta

Observac
i6n

Encuesta

Encuesta

Observac
i6n

Encuesta

Encuesta

Observac
i6n

Encuesta

Cuestionario

Ficha
bibliografica

Cuestionario

Cuestionario

Ficha
bibliografica

Cuestionario

Cuestionario

Ficha de
observacién

Cuestionario

Elaborado por: Docentes UPEC
(2019)

3.4. METODOS UTILIZADOS
3.4.1. Método.

Dentro de la investigacion se utilizé el método deductivo debido a que se partié de lo

general, siendo esto las oportunidades de negocio investigadas dentro del Plan de

Ordenamiento Territorial de la parroquia Piartal (PDOT), logrando determinar que una

potencialidad es el cerdo, el cual puede ser transformado, a través de un proceso de

produccion mas tecnificado, en carne de cerdo ahumada, permitiendo generar mas ingresos

a los productores de la zona. Afadido a ello, con este método fue posible sustentar la

oportunidad de negocio, mediante un analisis estadistico, al procesar datos relevantes

aportando de esa manera a la aceptacion de la hipdtesis planteada, de igual manera,

diagnosticar el mercado del

producto y obtener las respectivas conclusiones y
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recomendaciones del estudio efectuado. Apoyando lo antes mencionado, se tomo en cuenta
el aporte de Sampieri, Collado y Baptista (2014) quienes manifiestan que la I6gica deductiva

se basa principalmente en partir de lo general a lo particular.

Ademas, segun Sampieri, Collado y Baptista (2014) el método deductivo permite tomar
una teoria que se ird deduciendo a lo largo del proceso de investigacién, tomando en cuenta
aspectos o dimensiones que aporten al estudio, y al final poder discutir los resultados en base

a la teoria seleccionada.

3.4.2. Técnicas e instrumentos.

3.4.2.1. Encuesta.

Una de las técnicas de recoleccion de datos aplicada fue la encuesta, que segun Bernal
(2010) es una de las mas usadas, debido a que se fundamenta a partir de un cuestionario
estructurado, del cual se obtiene informacién relevante que aporte a los resultados de la
investigacion. Es importante mencionar que el levantamiento de informacion de la demanda
se la realiz6 de manera virtual, a través de plataformas digitales, mientras que la de la oferta,
se larealiz6 presencialmente, debido a que la mayoria de encuestados no contaban con acceso

a internet.

3.4.2.2. Observacion.

En cuanto a la técnica de observacion, segin Bernal (2010) es aquella que permite obtener
informacion de manera directa, es decir que, a través de la realidad estudiada se puede
conocer y analizar al objeto de estudio. Para ello el instrumento utilizado fue la ficha de

observacion, la cual sirvio como respaldo de la informacion obtenida.

3.5. ANALISIS ESTADISTICO
3.5.1. Poblacién y Muestra.

Segun Fracica (citado por Bernal 2010) la poblacion “es el conjunto de todos los
elementos a los cuales se refiere la investigacion” (p. 160), mientras que para Bernal (2010)
“la muestra es la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene
informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y

observacion de las variables objeto de estudio” (p. 161).
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3.5.1.1. Tipo de muestra.

En cuanto al tipo de muestra empleado para determinar al publico objetivo, se utilizo el
muestreo probabilistico estratificado, debido a que a través de éste se dividio la poblacion
objeto de estudio en segmentos y con ello se los dividid para seleccionar una muestra de cada
uno, permitiendo asi obtener la muestra adecuada para la recoleccion de informacién que
aportd con el desarrollo de investigacion, tal como lo menciona Sampieri, Collado & Baptista
(2014) en donde especifican que es un “muestreo en el que la poblacion se divide en
segmentos y se selecciona una muestra para cada segmento” (p. 181). Afadido a ello segun
Kalton & Heeringa (citado por Sampieri, Collado & Baptista 2014) la estratificacion permite
que el investigador incremente la precision de la muestra al utilizar diferentes tamafios de
muestras para cada estrato, esto con el objetivo de reducir la varianza de cada unidad de

media muestral.

3.5.1.2. Poblacion y Muestra de la Oferta.
La poblacién total dentro de la parroquia Piartal segin el PDOT (2015) es de 1140
habitantes, conformandose por cuatro comunidades: La cabecera parroquial Piartal, San

Pedro, El Rosal y las Lajas.

Tabla 2. Poblacion econémicamente activa de la parroquia Piartal

Comunidades de la parroquia Piartal PEA
Cabecera Piartal 198
El Rosal 81
San Pedro 130
Las Lajas 40
TOTAL 449

Fuente: PDOT de la parroquia Piartal 2015
Elaborado por: Autoras

De la poblacién total de la parroquia mencionada anteriormente, la poblacién
econdémicamente activa Unicamente es de 449 habitantes, considerando a aquellas personas
en edades habiles para trabajar. Es por ello, que, de las 449 personas, es posible desglosar
que, 198 personas pertenecen a la cabecera parroquial Piartal, 81 personas pertenecen a la
comunidad el Rosal, 130 pertenecen a la comunidad de San Pedro y 40 pertenecen a la

comunidad de las Lajas.
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Tabla 3. Poblacion de Piartal dedicada a la crianza de animales

Comunidades de Piartal Porcentaje de poblacion  Crianza de animales
Cabecera Piartal 68,05% 134

El Rosal 77,30% 63

San Pedro 76,70% 100

TOTAL 297

Fuente: PDOT de la parroquia Piartal 2015
Elaborado por: Autoras

En la tabla anterior, fue posible observar que de la poblacion econémicamente activa se
tomo Unicamente a aquellos que se dedican a la crianza de animales (74%), siendo un total
de 297 personas, es decir, que en la parroquia la actividad a la que mas se destacan los
habitantes es en la crianza de animales. Ademas, se tomd en cuenta la participacion de cada
comunidad, por lo cual es posible mencionar que la cabecera parroquial Piartal consta de 134
personas dedicadas a la crianza de animales, en la comunidad el Rosal un total de 63 personas

y en la comunidad de San Pedro 100 personas dedicadas a esta actividad.

Tabla 4. Productores de cerdos de Piartal

Comunidades de Piartal Porcentajes Productores de cerdos

Cabecera Piartal 32,50% 43
El Rosal 15,30% 10
San Pedro 33% 33
TOTAL 86

Fuente: PDOT de la parroquia Piartal 2015
Elaborado por: Autoras

Tomando en cuenta a los 297 habitantes que se dedican a la crianza de animales, se pudo
determinar, segun datos brindados por el PDOT de la parroquia Piartal, que el total de
productores de cerdos en la cabecera parroquial Piartal es de 43 personas, en la comunidad
el Rosal 10 personas y en la comunidad San Pedro existen 33 personas dedicadas a la crianza
y venta de cerdos, obteniendo asi un total de 86 productores que conformaron la oferta en la

parroquia Piartal.

3.5.1.3. Poblacién y Muestra de la Demanda.
Segun la revista lideres (2015) a través de datos obtenidos en la Encuesta de Superficie y

Produccion Agropecuaria 2013 se obtuvo que las provincias en las que mas se consume carne
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de cerdo se encuentran ubicadas dentro de la region Sierra, mencionando principalmente a
las provincias Carchi y Pichincha, seguidas de Loja, Azuay, Chimborazo, Tungurahua y
Cotopaxi, en donde los habitantes de las provincias antes mencionadas consumieron 203 195

cabezas de ganado porcino en el afio 2013.

Por lo tanto, se pudo inferir que el mercado al que estd mas direccionada la
comercializacién de la carne de cerdo ahumada es en la provincia del Carchi, debido a que

es un lugar en donde se tiene mayor consumo.

Es por ello, que se tomd como demanda la poblacién del Carchi, principalmente los
hogares pertenecientes a la misma. Partiendo de ello, segin el PDOT de la provincia del
Carchi (2015) acorde a datos del INEC en las proyecciones poblacionales del afio 2010, la
poblacion total de la provincia del Carchi proyectada para el afio 2020 fue de 186 869
habitantes, tomando en cuenta que el promedio de personas que conforman un hogar es de

3,70 personas (2010), se obtuvo como resultado un total de 50 505 hogares en el Carchi.

Tabla 5. Total de hogares pertenecientes a la provincia del Carchi

_ Promedio de personas
~ Poblacion N° total de )
Provincia pertenecientes a un hogar
total hogares

Carchi 186869 50505 3,7
Fuente: Censo INEC (2010)

Elaborado por: Autoras

Dicho esto, para realizar el calculo de la muestra se hizo referencia al uso de la formula
para la poblacion finita, debido a que la poblacion elegida, es decir los hogares de la provincia
del Carchi no sobrepasaban el valor de 100 000. La formula es la siguiente:

n= KZ*D*Q*N
e (N-1) + (K*p*q)

Considerando que: “K” es el nivel de confianza (95%), “e” es el error muestral (5%), “p”
es la probabilidad a favor (50%), “g” es la probabilidad en contra (50%), “N” es el total de
la poblacion (50505), y “n” es el tamano de la muestra; el resultado del calculo de la muestra

para el proyecto de investigacion fue:
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n= 381

Es por ello, que fue posible mencionar que, al realizar el célculo en la formula de la
poblacion finita, se obtuvo como resultado un total de 381 hogares, los cuales fueron
basicamente parte de la muestra y por lo tanto el objeto de estudio en la investigacion. Es
importante indicar que el margen de error tomado en cuenta fue del 5%, para evitar sesgar
datos. Finalmente, para obtener mayor credibilidad y organizacién de datos se implemento6
el muestreo estratificado para dividir el nimero de encuestas a los 6 cantones dependiendo

de su poblacién, obteniendo la siguiente tabla:

Tabla 6. Muestreo estratificado de la demanda

Cantones Poblacién Muestra
Tulcan 102,395 209
Bolivar 15,528 32
Espejo 13,817 28
Mira 11,969 24
Montufar 34,229 70
San Pedro de Huaca 8,931 18

TOTAL CARCHI 186,869 381

Fuente: Censo INEC (2010)
Elaborado por: Autoras

Para ello se utilizé la encuesta con un cuestionario estructurado como técnica de

recoleccion de datos.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
Finalizado el proceso de recoleccion de informacion, en donde las encuestas dirigidas

hacia la demanda fueron realizadas por via online en la plataforma de formularios de Google
y las encuestas dirigidas hacia la oferta fueron realizadas de manera presencial en la parroquia
Piartal, se procedid a tabular los datos en el programa SPSS, el cual permitié obtener tablas

y graficas para poder realizar el analisis, interpretacion y discusion correspondientes.

4.1. RESULTADOS
4.1.1. Demanda.

4.1.1.1. ;Cual es su género?

Tabla 7. Género de los demandantes

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 147 62,4%
Masculino 149 37,6%
Total 396 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

¢ Cual es su género?

[ Femenino
E Masculino

Figura 1:Género de los demandantes
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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Analisis

En la presente figura se pudo visualizar que el género que predomina en las encuestas
realizadas es el femenino con un 62%, debido a que, generalmente son las mujeres quienes
ejecutan la labor de realizar las compras para la alimentacion de su familia, mientras que el
38% de las encuestas fueron respondidas por el género masculino.

4.1.1.2. ;Cual es su edad?

Tabla 8. Edad de los demandantes

Edad Frecuencia Porcentaje
18-28 165 41,7%
29-39 114 28,8%
40-50 86 21,7%
51 en adelante 31 7,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢Cual es su edad?
W 1828
[E29-39
[ 40-50
[C151 en adelante

b

Figura 2: Edad de los demandantes
Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis
La presente ilustracion plasmo el rango de edad de los encuestados, el cual se ubicd en un
42% entre 18 a 28 afios, y en un 29% entre 29 a 39 afios, esto se debe a que, al haber realizado

las encuestas por via online, estas personas tienen mayor conocimiento sobre el manejo de
internet, y por ende, se les facilitd responder encuestas por medio de plataformas digitales.
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Por otro lado, las respuestas también fueron receptadas de personas con edades comprendidas
entre 40 a 50 afios, es decir, el 22%, y finalmente, el menor porcentaje abarcé las edades de
51 afios en adelante, es decir, el 8%, debido a que, por lo general no se mantienen conectados

frecuentemente a internet.

4.1.1.3. ; En qué cantdn de la provincia del Carchi vive?

Tabla 9. Canton de la provincia

Canton Frecuencia Porcentaje
Tulcan 209 52,8%
Montufar 70 17,7%
Bolivar 32 8,1%
San Pedro de Huaca 32 8,1%
Espejo 29 7,3%
Mira 24 6,1%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Tulcan Monnifar Bolivar San Pedro Espepo Mea
de Huaca

(En que canton de la provincia del Carchd vive?

Figura 3: Canton de la provincia

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

Las encuestas realizadas fueron dirigidas hacia los hogares de la provincia del Carchi, por
lo cual, en la presente figura se pudo evidenciar que el mayor numero de hogares se
encuentran en el canton Tulcan, con un 53%, seguido del cantén Montafar con 18%, los
cantones Bolivar y San Pedro de Huaca con el 8% y los cantones Espejo y Mira con 7% y
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6% respectivamente, debido a que tienen menor poblacion en comparacion a los demas
cantones de la provincia. Es importante recalcar que estos datos fueron obtenidos de la base
de datos del INEC (2010) con proyecciones al afio 2020.

4.1.1.4. ;Usted ha consumido carne de cerdo ahumada?
Tabla 10. Consumo de carne de cerdo ahumada

Consumo Frecuencia Porcentaje
Si 274 69,2%
No 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢Usted ha consumido carne de cerde ahumada?

Figura 4: Consumo de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracion se pudo evidenciar que el 67%, es decir 191 familias de la
muestra, han consumido carne de cerdo ahumada, dicho esto, segin los especialistas de la
Escuela de nutricion de la Facultad de Medicina de la Universidad de Buenos Aires citada
por la Industria de Embutidos Frio Carnes (2016) mencionan que este tipo de carne “tiene
mayor valor nutricional que la de pollo o vaca, y contiene menos sodio que estas ultimas”,
sin embargo, el 33%, no ha consumido dicho producto mayormente por desconocimiento,
dificil acceso y por contradicciones médicas.
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4.1.1.5. De acuerdo con su nivel de ingresos ¢En qué estado socioeconémico se

encuentra?
Tabla 11. Nivel de ingresos

Nivel de Ingresos Frecuencia  Porcentaje
Menor al salario basico 59 14,9%
L 0
valido El salario basico 129 32,6%
Mayor al salario basico 86 21,7%
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

De acuerdo a sumivel de ingresos ;En que estado socioeconomico se encuentra?
B Meao al sidario basico
B El salesio basco
B)-h;.'m ol salano bamco

Figura 5: Nivel de ingresos

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente figura, se pudo visualizar que el 47% de los encuestados reciben el salario
bésico, es decir, un total de $400 mensuales por la labor que realizan, esto se debe a que
forman parte de un trabajo formal, seguido de ello, el 31% de encuestados mencionaron que
perciben una cantidad superior al salario basico, por lo cual pueden cubrir la canasta basica
familiar, esto, segun el ultimo dato disponible del INEC (citado por Peridédico EI Amazonico,

2020) “el ingreso familiar que se calcula en $ 746, supera al valor de la canasta familiar que
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es de $ 7107, y finalmente, el 22% de encuestados reciben un ingreso inferior al salario
bésico.
4.1.1.6. ¢ Puede adquirir carne de cerdo ahumada con facilidad?

Tabla 12. Adquisicion de carne de cerdo ahumada

Adquisicién Frecuencia Porcentaje
Si 138 34,8%
Valido No 136 34,3%
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

(Puede adquiny came de cerdo abumada con facilidad?

Figura 6: Adquisicidn de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente figura se pudo visualizar que el 50% de encuestados tienen la facilidad de
adquirir el producto, debido a que se encuentran cercanos a lugares en lo que se distribuye la
carne de cerdo ahumada, como supermercados, frigorificos, entre otros. Por otro lado, el 50%

sobrante no tienen la facilidad de adquirir el producto debido a que su zona de residencia no
se encuentra cercana a los lugares de venta del producto.
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4.1.1.7. ¢ Con qué frecuencia consume carne de cerdo ahumada?

Tabla 13. Frecuencia de consumo de carne de cerdo ahumada

Frecuencia de consumo Frecuencia  Porcentaje
De 1 a 2 veces cada 156 39,4%
seis meses
De 3 a 4 veces cada 89 22,5%
seis meses
Valido De 5 a 6 veces cada 15 3,8%
seis meses
De 7 0 mas veces cada 14 3,5%
seis meses
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Parcentaje

De 1 a2 veces De 334 veces De 5 a6 veces De 7 0 maa veces
cadn se15 meses cada sen meses cada se15 meses cada 5015 meses

¢ Con que frecuencia convmme came de cerdo abumada?

Figura 7: Frecuencia de consumo de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente figura se pudo afirmar que la frecuencia de consumo de carne de cerdo
ahumada se centra principalmente en un 57% de 1 a 2 veces cada seis meses, seguido del
32%, representando la frecuencia de consumo de 3 a 4 veces cada seis meses y finalmente,
el 5% abarcando el consumo frecuente de producto de 5 veces en adelante cada seis meses,
esto debido a que este tipo de producto no es consumido diariamente ni mensualmente,
porque no es un producto de primera necesidad, ademas, segiin Moran (2018) “La gente no
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consume a diario por que es un producto de precio elevado a comparacion con la carne fresca”
(p. 49) y suele ser consumido sobre todo en ocasiones especiales o reuniones familiares.
4.1.1.8. ; Cuantas personas conforman su hogar?

Tabla 14. Personas que conforman un hogar

Personas que conforman un hogar Frecuencia  Porcentaje

1 persona 2 0,5%

De 2 a 4 personas 185 46,7%

0,

valido De 5 a 7 personas 76 19,2%
De 7 personas en adelante 11 2,8%

Total 174 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Poarcentage

! persona De2adperscnas DeSaTperscaes  De 7 persoaas e
adelante

i Cudntas personas conforman su hogar?

Figura 8: Personas que conforman un hogar

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis
En la presente ilustracion se pudo visualizar que el nimero de personas que conforman un
hogar es de 2 a 4 personas, es decir el 68%, ademas, segun datos del INEC 2010 (citado por

Torres, 2021) “un hogar esta compuesto por cuatro miembros, de los cuales 1,6 personas
ganan el salario basico, que es de USD 400", por otro lado, el 28% de encuestados afirmaron
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gue su hogar se encuentra conformado de 5 a 7 personas y finalmente son pocos los hogares
que sobrepasan el numero de integrantes de 7 personas.
4.1.1.9. ;Qué cantidad compra de carne de cerdo ahumada cada seis meses?

Tabla 15. Cantidad comprada de carne de cerdo ahumada

Cantidad de compra Frecuencia  Porcentaje
Menos de 2 libras 141 35,6%

De 2 libras a 4 libras 118 29,8%

Vélido De 5 libras a 7 libras 14 3,5%
De 8 libras a méas 1 0,3%

Total 274 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Ilenos de 2 libras DeZlbrasad De Slbrasa 7 De 8 libras a mas
libras libras

¢ Qué cantidad compra de carne de cerdo ahumada cada seis meses?

Figura 9: Cantidad comprada de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La cantidad de carne de cerdo ahumada adquirida para alimentar a una familia, segun la
respuesta del 51% de encuestados fue de menos de 2 libras, es decir 500g aproximadamente,
cantidad suficiente para cubrir la demanda de un hogar con pocos integrantes familiares. Por

otra parte, el 43% de encuestados afirmaron que la cantidad de carne de cerdo ahumada que
adquieren es de 2 a 4 libras, es decir 1000g aproximadamente, debido a que obtienen mas
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producto y pueden cubrir la demanda de un hogar con mas integrantes familiares. Finalmente,
un reducido porcentaje de encuestados, siendo el 5%, consumen una cantidad de 5 a 7 libras,
sin embargo, en estas presentaciones el producto puede ser desperdiciado y a un precio
mucho maés elevado.

4.1.1.10. ¢ Cuél es el motivo por el cual usted consume carne de cerdo ahumada?

Tabla 16. Motivo de consumo de carne de cerdo ahumada

Motivo de consumo Frecuencia  Porcentaje
Sabor 242 61,1%
Disponibilidad 9 2,3%

vilido Pregio 2 0,5%
Calidad 17 4,3%
Higiene 4 1%
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Sabor Dispombhdad Precio Cahdad Higene

LCual o5 ol metivo por el cual usted consume came de cerdo alunada?

Figura 10: Motivo de consumo de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La presente ilustracion plasmé el motivo por el cual se consume este tipo de producto, en
donde més del 80% de la muestra mencion6 que el sabor es un punto a favor de la carne de
cerdo ahumada, por lo cual es apetecible para el paladar del consumidor, sin embargo, en
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bajos porcentajes el motivo de compra se centro en la disponibilidad del producto, precio,
calidad e higiene.

4.1.1.11. ¢ Cuél es su preferencia para consumir carne de cerdo ahumada?
Tabla 17. Preferencia de consumo

Preferencia de consumo Frecuencia  Porcentaje

Es nutritiva y saludable 40 10,1%

Sabor exquisito 185 46,7%

Vélido Es facil de preparar 41 10,4%
Costumbre 8 2%

Total 274 69,2%

Perdidos  Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Ezmantva y Jabor exquato  Es faci de preparar Costumbre
sahidable

(Cual es su preferencia para consumir camme de cerdo ahumada?
Figura 11: Preferencia de consumo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La siguiente figura permitid visualizar que la preferencia de consumo de los encuestados
se centrd en el sabor exquisito del producto con un 68%, debido a que, al ponerla en contacto
con la parrilla el sabor se concentra méas arrojando un olor exquisito y brindando una mejor
experiencia al consumidor, asi como lo menciona Moran (2018) “lo que valoran mas las

personas es el sabor concentrado que contiene la carne de cerdo y su consistencia” (p. 77).
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Por otro lado, el 15% de encuestados prefieren consumir la carne de cerdo ahumada por sus
valores nutritivos y su facil preparacion, debido a que su tiempo de coccidn es mas rapido.
Finalmente, el 3% de encuestados prefieren consumir el producto por la costumbre que existe
dentro de sus hogares.

4.1.1.12. ; Qué marca de carne de cerdo ahumada usted consume?
Tabla 18. Marca de carne de cerdo ahumada

Marcas consumidas Frecuencia  Porcentaje
Marca Juris 75 18,9%

Marca Fritz 43 10,9%

vilido Marca Don Diego 48 12,1%
Marca Plumrose 80 20,2%

Otra 28 7,1%

Total 274 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Marca Juns Marca Fntz Marca Don Marca Otra
Diego Phunrose

¢Qué marca de came de cerdo ahumada usted consume?

Figura 12: Marca de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis
En la presente ilustracion se pudo visualizar que las marcas de carne de cerdo ahumada
més consumidas son Plumrose con un 29% y Juris con un 27%, debido a que son marcas

reconocidas por su larga trayectoria en el mercado y en el retail se las puede visualizar a
simple vista, lo cual influye en la decision de compra de las personas. Seguido de ello, otra
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marca consumida por los hogares es Don Diego, con un 18% y Fritz con un 16%, ademas, es

importante mencionar que el 10% de los encuestados han consumido otras marcas de carne

de cerdo ahumada, siendo una de ellas La Europea, de igual manera mencionaron que suelen

ahumar la carne en sus hogares sin necesidad de que esta sea especificamente de una marca.
4.1.1.13. ;Como prefiere consumir carne de cerdo ahumada?

Tabla 19. Preferencia de corte

Preferencia de corte Frecuencia  Porcentaje

Chuleta 165 41,7%
Costilla 94 23,7%
Valido Tocino 8 2%
Jamon 7 1,8%
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Porcentaje

Clwleta Costilla Tocmno Jamon
¢ Como prefiere conswmir came de cerdo abmada?
Figura 13: Preferencia de corte

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracion se pudo visualizar que el corte que los consumidores prefieren
adquirir es en chuleta con un 60%, debido a que la chuleta esta compuesta por hueso y carne,
ademas, segun Garcia y Choperena (2018) “este corte se caracteriza por tener un poco mas
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de grasita, lo que aporta buen sabor y jugo a la carne”. Por otro lado, el 34% de encuestados
prefieren el corte de costilla ahumada, debido a que el sabor es semejante a la chuleta, pero
en porciones mas pequefias, seguido del 3% de encuestados quienes optan por cortes en
jamon y tocino ahumado.

4.1.1.14. ;Cuél es el precio por libra que paga al adquirir carne de cerdo ahumada?

Tabla 20. Precio de la carne de cerdo ahumada

Precio Frecuencia Porcentaje

De $6 a $8,50 198 50%

valido De $8,51 a $10 63 15,9%
De $10,51 en adelante 13 3,3%

Total 274 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢ Cual o5 el precio por ibra que paga al adquany camme de cordo ahumada?
WDes5 0359
BED:3251 0310
EJD! $10.55 = adelants

Figura 14: Precio de la carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La siguiente ilustracion plasmad el precio por libra que pagan los consumidores al adquirir
la carne de cerdo ahumada, en donde el 72% de encuestados pagan un valor entre $6 a $8,50,
siendo este el precio promedio del producto en el mercado, debido a sus especificaciones
alimenticias, ademas, segun Rizo, Vuelta, Vargas y Leyva (2018) mencionan que la calidad
de carne de cerdo ahumada justifica un precio elevado. Por otro lado, el 23% de encuestados
pagan un valor de $8,51 a $10, dependiendo de la cantidad de producto que adquieran y
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finalmente, el valor a pagar que tiene menos acogida por su alto costo es el de $10,51 en
adelante, representado por el 5% de encuestados.
4.1.1.15. ¢ En qué lugar adquiere la carne de cerdo ahumada?

Tabla 21. Lugar donde se adquiere la carne de cerdo ahumada

Lugar de compra Frecuencia  Porcentaje
Supermercados 168 42,4%

Mercados locales 14 3,5%

valido Tignda}s_locales 13 3,3%
Frigorificos 66 16,7%

Restaurantes 13 3,3%

Total 274 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Parcentaje

Supermercados Mercados Tiendaz locales Frngorficos Festourantes
locales

JEn que lugar adgquiere la camme de cerdo abumada?
Figura 15: Lugar donde se adquiere la carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La siguiente figura arrojé que el 61% de encuestados adquieren la carne de cerdo ahumada
en supermercados, mientras que el 24% de encuestados adquieren el producto en frigorificos,
esto debido a que son estos lugares en donde las personas puede encontrar el producto con
maés frecuencia y donde tienen mas facil acceso. Por otro lado, en minimos porcentajes de

respuesta, como es el 5%, los consumidores adquieren la carne de cerdo ahumada en
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mercados y tiendas locales, este porcentaje de respuesta es, debido a que no es tan frecuente
la distribucién de este producto a dichos establecimientos, asi también, el minimo consumo
se encuentra en restaurantes, lugar en el que no se compra una marca en especifico, sino mas
bien un plato que contenga el producto.

4.1.1.16. ; Como obtiene informacién sobre la carne de cerdo ahumada?
Tabla 22. Informacion sobre la carne de cerdo ahumada

Informacién sobre el producto Frecuencia  Porcentaje

TV 36 9,1%

Radio 3 0,8%

Periodico 2 0,5%

Valido Comentarios (boca a boca) 97 24,5%
Observacion 72 18,2%

Redes sociales 64 16,2%

Total 274 69,2%

Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

10

Porcentaje

v Fadwo Penwodico  Comeptanos Qbservacicn  Redes
(boca & socaales
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(Cémo ebtiene mformacién sobre la carne de cerdo ahmmada?

Figura 16: Informacion sobre la carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Anélisis
En la siguiente figura se pudo visualizar que el 35% de encuestados, obtienen informacion

del producto por medio de comentarios entre vecinos, amigos, conocidos, etc., asi mismo, el
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26% de encuestados han podido obtener informacion sobre la carne de cerdo ahumada por

medio de la observacion en los distintos puntos de venta. Por otro lado, el 23% de
encuestados han encontrado informacion del producto por medio de la publicidad en redes
sociales de las distintas marcas ofertantes, de igual forma, con un porcentaje no tan
representativo, el 13% de encuestados se han informado por medios tradicionales como es la

television, la radio y periodico, siendo estos dos ultimos los que han obtenido un porcentaje

significativamente bajo, siendo este el 1%.

4.1.1.17. ¢Usted estaria dispuesto a adquirir una nueva marca de carne de cerdo

ahumada?

Tabla 23. Disposicion para adquirir una nueva marca de carne de cerdo ahumada

Disposicion para adquirir

Frecuencia Porcentaje
una nueva marca
Si 253 63,9%
Valido No 21 5,3%
Total 274 69,2%
Perdidos Sistema 122 30,8%
Total 396 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢ Usted estaria dispuesto a adquirir una nueva marca de carne de cerdo ahumada?

Figura 17: Disposicidn para adquirir una nueva marca de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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Andlisis

En la presente figura el mayor porcentaje si esta dispuesto a consumir una nueva marca
de carne de cerdo ahumada, siendo este, el 92%, debido a que a las personas les gusta tener
nuevas experiencias de consumo y degustar nuevos productos que puedan satisfacer sus
necesidades y deseos, mientras que un porcentaje minimo, siendo este el 8%, no estan de
acuerdo con ello, debido a que no les interesa conocer nuevas marcas por la fidelidad que
tienen ante las que consumen actualmente.

4.1.1.18. ¢ Cuél es el motivo por el cual usted no consume carne de cerdo ahumada?

Tabla 24. Motivo de no consumo de carne de cerdo ahumada

Motivo de no consumo Frecuencia  Porcentaje
Desconocimiento 61 15,4

Dificil acceso 20 51

valido No le gusta el sabor 17 4.3
Cultura vegana 2 5

Salud 22 5,6

Total 122 30,8

Perdidos Sistema 274 69,2
Total 396 100,0

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

FPorcentaje

Desconocuente  Dificd acceso Nole giata ¢l Cultura vegana Salud
sabor

(Cual es ol motive por el cual usted no consume cume de cerdo ahumada?

Figura 18: Motivo de no consumo de carne de cerdo ahumada

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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Analisis

En la presente figura se tomd en cuenta a los 122 encuestados quienes respondieron que
no han consumido carne de cerdo ahumada, dicho esto, la razon principal de no consumo
expuesta por los encuestados se enfoco en el desconocimiento del producto, con un 50%,
esto debido a que, la informacion brindada en los distintos puntos de venta sobre la carne de
cerdo ahumada no ha sido suficiente para el consumidor, por lo cual no ha influido en la
decision de compra del mismo. Por otro lado, el 18% de encuestados no consumen el
producto debido a indicaciones médica por complicaciones de salud, seguido de ello el 16%
no consumen el producto debido a que su lugar de residencia le impide adquirirlo facilmente,
de igual importancia, el 14% no disfruta el sabor que este tipo de carne posee y finalmente,
el 2% de encuestados son inclinados hacia una cultura vegana, por lo cual no consumen

ningun tipo de carne.
4.1.2. Oferta.

4.1.2.1. ;Cual es su género?

Tabla 25. Género de los ofertantes

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 60 69.8%
Masculino 26 30.2%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

LCual es su genero?

EFamanine
ElMascubrno

Figura 19: Género de los ofertantes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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Analisis

En la presente figura se puede visualizar que la mayor parte de encuestas fueron
respondidas por el género femenino, con un 70%, debido a que segin el PDOT de la
parroquia Piartal (2015) menciona que “las mujeres se dedican a la crianza de animales
menores, esta actividad lo realiza generalmente las amas de casa” (p. 71), por ende, las
mujeres son quienes se dedican en mayor proporcion a la crianza y venta de cerdos. Por otro
lado, el 30% de encuestados fueron del género masculino.

4.1.2.2. ;Cual es su edad?
Tabla 26. Edad de los ofertantes

Edad Frecuencia  Porcentaje
18-28 5 5.8%
29-39 24 27.9%
40-50 41 47.7%
51 en adelante 16 18.6%
Total 86 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

¢Cual o5 su edad?

Frecuencia

Figura 20: Edad de los ofertantes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis
En la presente figura se pudo visualizar que el mayor porcentaje de encuestados se
encuentran entre 40 y 50 afios (48%), seguido de 29 y 39 afios (28%) y de 51 afios en adelante
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(19%), esto debido a que, son las personas adultas y adultas mayores quienes siguen con la
tradicion de criar animales en especial cerdos para el sustento de la familia. Por otro lado, un
menor porcentaje de encuestados (6%), en una edad de 18 a 28 afios buscan continuar con la
tradicion de crianza de cerdos.

4.1.2.3. ¢ A qué comunidad pertenece?
Tabla 27. Comunidad

Comunidad Frecuencia  Porcentaje
Cabecera Parroquial Piartal 43 50%
El Rosal 10 11.6%
San Pedro 33 38.4%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢A qué comunidad pertenece?

H Cabecers Panoquial Prarial
OE Rosal
B san Pedro

Figura 21: Comunidad

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La siguiente figura plasmé el porcentaje de encuestados de cada comunidad perteneciente
a la parroquia Piartal, en donde el 50% pertenece a la Cabecera Parroquial Piartal, siendo
esta la comunidad con mas habitantes de la parroquia, seguido del 30% perteneciente a la
comunidad El Rosal y finalmente el 12%, perteneciente a la comunidad San Pedro. Cabe

recalcar que las comunidades fueron obtenidas por estratificacion, tomando en cuenta lo
mencionado en el PDOT de la parroquia (2015) “el principal destino de la produccion
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pecuaria en las tres comunidades es la venta de sus productos o de la especie animal” (p.
141), haciendo referencia al ganado porcino.
4.1.2.4. ;Como vende el cerdo?

Tabla 28. Presentacion de la venta de cerdo

Presentacion de venta de cerdo  Frecuencia Porcentaje

Cerdo en pie 82 95.3%
Carne cortada 4 4.7%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

LComo vende el cerdo?
W Cerco on pia
B Carne conada

Figura 22: Presentacién de la venta del cerdo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Anélisis

La venta de cerdos segun se muestra en la presente grafica, se la hace mayormente en pie,
es decir, el cerdo entero, esto debido a que los habitantes realizan actividades tradicionales,
por ende, desconocen los diferentes tipos de cortes que pueden obtener a partir de un cerdo,
asi mismo no cuentan con herramientas que permitan su venta en una presentacion de carne
procesada. Por otro lado, un porcentaje minimo vende el cerdo en carne cortada, sin embargo,
no ejecutan procesos sistematizados que les permita obtener un corte de calidad.
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4.1.2.5. ;Cual es la raza de cerdo que vende?

Tabla 29. Raza de cerdo que vende

Raza de cerdo Frecuencia Porcentaje
Yorkshire (cerdo blanco) 75 87.2%
Criollo (cerdo negro) 11 12.8%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

4 Cual es la raza de cerdo que vende?

B varkshire (carde blanco)
Bl Crioto (cardo nega)

Figura 23: Raza de cerdo que vende

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente figura se pudo visualizar que el 87% de encuestados comercializan la raza
de cerdo denominada Yorkshire, mas conocido como el cerdo blanco, el cual segin la
Direccion Provincial de Educacién Técnico Profesional (2016) menciona que “con
frecuencia, es la mejor raza en cuanto a valores de prolificidad, cualidades maternales como
capacidad lechera y productividad” (p. 16). Ademas, es una raza mas economica en el
momento de la adquisicién por lo cual resulta méas rentable para los productores.

4.1.2.6. ¢Cual es el peso promedio en libras de cada cerdo que usted vende?
Tabla 30. Peso promedio en libras del cerdo

Peso promedio del cerdo (Ibs) Frecuencia Porcentaje

100 Ib 6 7%
De 1101ba 120 Ib 39 45.3%
De 1301ba 140 Ib 27 31.4%
De 150 Ib a mas 14 16.3%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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LCudl es el peso promedio en libras de cada cerdo que usted vende?

Frecuencia

G Ds110baid Ds10bat4d Dz 1% bamas

Figura 24: Peso promedio en libras de cerdo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracidn se pudo visualizar que el peso promedio de un cerdo para su
venta se encuentra entre 110 Ib a 120 Ib, respuesta brindada por el 45% de encuestados, asi
mismo, con un porcentaje representativo, el 31% de encuestados venden sus cerdos con un
peso promedio de 130 Ib a 140 Ib, esto debido a que, los habitantes que se dedican a esta
actividad tienen conocimiento de que un cerdo debe tener un peso elevado para ser aceptado
en el mercado, de igual manera el 16% de encuestados venden sus cerdos con un peso
promedio de 150 Ib a mas, tomando en cuenta que la raza de cerdo Yorkshire, siendo esta la
raza criada por la mayoria de productores de la parroquia Piartal, puede ganar este peso
debido a que, segin Gonzélez (2019) “Es una raza mejorada en ganancia de peso y
conversion alimenticia, una de las mejores para los cruces comerciales”, finalmente el 7%
venden sus cerdos con un peso promedio de 100 Ib. Es importante mencionar que el peso del

cerdo depende de la alimentacion que reciba y su tiempo de crianza hasta el faenamiento.

4.1.2.7. ;i Cuantos cerdos vende cada seis meses?

Tabla 31. Niumero de cerdos vendidos semestralmente

N° cerdos vendidos semestralmente  Frecuencia  Porcentaje

De 10 a 15 cerdos 76 88.4%
De 16 a 20 cerdos 9 10.5%
De 20 cerdos en adelante 1 1.2%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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¢ Cuantos cerdos vende cada seis meses?
[ De 10 a 15 cerdos
[EDe 16 2 20 cerdos
£ De 20 cerdos en adelante

Figura 25: Nimero de cerdos vendidos semestralmente

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracion se pudo visualizar que el 88% de los productores de la parroquia
Piartal venden un aproximado de 10 a 15 cerdos cada seis meses, esto se debe a que, cuentan
con cerdos de raza Yorkshire, por lo cual se debe tomar en cuenta que este tipo de raza es
muy prolifera, es decir, tiene una excelente habilidad materna debido a que puede
proporcionar de 10 a 11 lechones por parto (Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacion [FAO], 2010). Ademas, es importante mencionar que se ha
tomado en cuenta el tiempo de seis meses, puesto a que es el lapso de tiempo que se espera
en la crianza del cerdo para que se encuentren aptos para el consumo, tal como lo menciona
German, Camacho y Gallegos (2005) “un porcicultor puede criar sus cerdos desde el
nacimiento hasta que alcancen los 100 kg de peso a una edad de 6-7 meses” (p. 5).

4.1.2.8. ;Cual cree que es su ventaja para diferenciar a su producto de los demas?
Tabla 32. Ventaja diferenciadora

Ventaja diferenciadora Frecuencia  Porcentaje
Peso del cerdo 32 37.2%
Precio del cerdo 14 16.3%
Raza del cerdo 40 46.5%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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¢Cual cree que es su ventaja para diferenciar a su producto de los demas?
EPeso del cerdo
[E Precio del cerdo
[ERaza del cerdo

Figura 26: Ventaja diferenciadora

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Anélisis

En la presenta figura se pudo visualizar que la ventaja para diferenciar a sus cerdos de los
demas, segun el 47% de encuestados se centra en la raza del cerdo, debido a que, como se
menciond anteriormente es una raza con grandes ventajas productivas y con una alta calidad
de carne, sin embargo, el peso del cerdo también tiene un porcentaje representativo del 37%,
debido a que un cerdo con un peso elevado tiende a contener mas carne y finalmente, el 16%
de encuestados consideran que una ventaja diferenciadora es el precio del cerdo, debido a
que el precio que se acomode mejor al bolsillo del comprador sera el que genere mayores
ganancias al vendedor.

4.1.2.9. ¢ Cuél cree que es el factor que influye de manera positiva al momento en el que

usted vende el cerdo?
Tabla 33. Factor positivo en la venta

Factor positivo en la venta Frecuencia Porcentaje
Cercania de los compradores 6 7%
Disponibilidad de recursos econémicos 6 7%
Zona en donde se realiza la venta 2 2.3%
Calidad en la crianza del cerdo 72 83.7%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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4Cual cree que es el factor que Influye de manera positiva al momento en el que usted vende el cerdo?

Frecuencia
L

Cercaniadelos Dispombiidad  Zona en donde Caldad enla
po b oo (e recursos sefedizala  cnsnza del cerdo
econamicos venla

Figura 27: Factor positivo en la venta

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracion se muestra que un factor positivo en la venta del cerdo, segin el
84% de los productores de la parroquia Piartal es la calidad en la crianza que ellos manejan,
debido a que su alimentacion de engorde se basa en la cdscara de papa yamura, la cual
disponen en la zona, sin la necesidad de usar quimicos que puedan influir en el ciclo
productivo del animal permitiendo que la carne del cerdo sea apta para el consumidor. Por
otro lado, en minimos porcentajes, otro factor considerado por el 7% de encuestados es la
cercania de los compradores, debido a que son pocos los compradores que se encuentran
cerca de la zona de venta, puesto a que actualmente, los cerdos se venden en la zona de
residencia, afirmada por el 2% de encuestados, asi mismo, otro 7% considera que la
disponibilidad de recursos econdémicos es un factor positivo en la venta del cerdo, este
porcentaje es minimo, debido a que, actualmente por la pandemia por COVID-19 la mayoria
de habitantes han tenido que reducir su inversion econdémica para llevar a cabo la actividad

de crianza de cerdos.
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4.1.2.10. ¢ Cual cree que es el factor que influye de manera negativa al momento en el
que usted vende el cerdo?

Tabla 34. Factor negativo en la venta

Factor negativo en la venta Frecuencia Porcentaje
Cercania de los compradores 19 22.1%
Disponibilidad de recursos econdmicos 59 68.6%
Zona en donde se realiza la venta 4 4.7%
Calidad en la crianza del cerdo 4 4.7%
Total 86 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

¢ Cual cree que es el factor que influye de manera negativa al momento en el que usted vende el cerdo?

Frecuencia

™

7%

Cearcaniade los  Disporsbilidad  Zona en donds Caldac en la
compradoras de racursos serealizala  crianza del cerdo
eConamcos venta

Figura 28: Factor negativo en la venta

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la presente ilustracion se pudo visualizar que el 69% de encuestados consideran que
un factor que influye de manera negativa en la venta de los cerdos es el no disponer de
muchos recursos econémicos, debido a que, por la situacién actual, sus ingresos no les
permiten realizar una inversion grande en la crianza de cerdos, por ende, no han podido
acceder a nuevas tecnologias o herramientas que mejoren el proceso productivo del cerdo.

Por otro lado, el 22% de encuestados consideraron que un factor negativo es la cercania de
los compradores, tomando en cuenta que Piartal es una parroquia alejada de la zona
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comercial, y finalmente, con porcentajes bajos, reflejados en el 5% de respuesta, son factores
negativos para los productores de la parroquia la zona en donde se realiza la venta y la calidad
en la crianza del cerdo, esto debido a que, los productores requieren sistematizar sus procesos
y mejorar la calidad del cerdo que en la actualidad venden.

4.1.2.11. ;Cuél es el precio por libra destinado para la venta de cerdos?

Tabla 35. Precio por libra

Precio por libra Frecuencia Porcentaje
De $140 a $160 28 32.6%
De $170 a $190 22 25.6%
De $200 1 $220 31 36%
De $230 a mas 5 5.8%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

LCual es el precio por libra destinado para la venta de cerdos?

40

Frecuencia
o

0

De $140a%160 De$170a$190 De $2001$220 De $230amas
Figura 29: Precio por libra

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis
En la presente ilustracion se pudo visualizar que el 36% de encuestados tienen un precio
destinado para la venta del cerdos de $200 a $220 y el 33% de encuestados lo venden a un

precio de $140 a $160, esto se debe a que en el precio de venta suelen influir aspectos como

la raza del cerdo, el precio de los competidores, el peso del animal o también los costos que
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intervienen en la crianza, es decir, los precios de venta varian dependiendo de los parametros
que cada vendedor de cerdos de la parroquia establezca. Seguido de ello, el 26% de
encuestados destinan un precio de venta del cerdo de $170 a $190 y finalmente, el 6% de
encuestados establecen su precio de $230 a mas.

4.1.2.12. ;Con base a qué parametros establece el precio de los cerdos?

Tabla 36. Parametros para establecer el precio

Parametros para establecer el precio  Frecuencia  Porcentaje

Con base al peso del cerdo 45 52.3%
Con base a la raza del cerdo 4 4.7%
C(_)n base a los costos que intervienen en la 9 10.5%
crianza del cerdo

Con pase a los precios establecidos por los 28 32 6%
demaés productores

Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢ Con base a qué parametros establece el precio de los cerdos?

Frecuencia
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Figura 30: Parametros para establecer el precio
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Autoras

Analisis

En la figura se reflejo que el precio del cerdo se establece mayormente en base a su peso,
con un total del 52% de encuestados, debido a que esto depende de la raza del cerdo y la
calidad en su crianza. Asi, para lograr obtener buenos resultados es importante contar con
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animales de buena calidad, haciendo referencia a su raza, peso inicial, buena alimentacion,
en donde se debe tener la cantidad de alimento necesario para iniciar con el engorde del
animal, entre otros aspectos (Carrero, 2005). Seguido de ello, el 33% de encuestados
determinan su precio tomando en cuenta el precio establecido por los demas productores,
debido a que, los compradores buscan adquirir cerdos de calidad a precios accesibles.
Finalmente, con menos valor porcentual se encuentran los precios establecidos en base a la
raza del cerdo y a los costos que intervienen en su crianza.

4.1.2.13. ¢En qué rango se encuentran los costos que intervienen en la crianza de

cerdos?

Tabla 37. Rango de costos relacionados con la crianza de cerdos

Rango de costos Frecuencia  Porcentaje
Alto 43 50%
Medio 40 46.5%
Bajo 3 3.5%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

LEn que rango se encuentran los costos que intervienen en la crianza de cerdos?

Ears
EMedo
[JBse

Figura 31: Rango de costos relacionados con la crianza de cerdos
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
Analisis
En la presente figura se pudo visualizar que los costos que intervienen en la crianza del

animal son altos, con un 50% y medios, con un 47%, para obtener cerdos sanos con un peso
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acorde a lo solicitado en el mercado. Asi, la alimentacion, vacunacion, aseo de las
instalaciones donde se ubica al animal, el buen funcionamiento de los bebederos y
comederos, entre otros, son aspectos importantes que intervienen en dicho proceso (Carrero,
2005).

4.1.2.14. ; Cuales son los costos relacionados con la crianza de cerdos?

Tabla 38. Costos relacionados con la crianza de cerdos

Costos Frecuencia Porcentaje
Alimentacion (balanceado y 86 100%
papa yamura)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

¢Cuales son los costos relacionados con la crianza de cerdos?

Almentacon falinceads ¢
ap::z yamura)

Figura 32: Costos relacionados con la crianza de cerdos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Anélisis

En la presente ilustracion se pudo visualizar que la alimentacion de los cerdos es el
principal costo en el proceso de crianza, debido a que se centra en el balanceado y la cascara
de papa yamura, en donde segun los mismos encuestados, suele incrementar de precio en

épocas de escases, ademas de que todos los dias el cerdo debe recibir alimentacién para su
correcto crecimiento.
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4.1.2.15. ¢ En qué lugar a menudo realiza la venta de carne de cerdos?

Tabla 39. Lugar de venta

Lugar de venta Frecuencia Porcentaje
Campos cercanos al hogar 39 45.3%
Instalaciones del hogar 47 54.7%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

LEN que lugar s menudo reafiza ks venta de carne de cerdos?
E‘. FYos corcanos d hoge
Wirstalaciones 2o hagar

Figura 33: Lugar de venta

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

La figura mostr6 que la venta de cerdos se la realiza mayormente en las instalaciones del

hogar del productor, reflejado esto en el 55% de respuestas, en donde se debe mencionar que,

a causa de la pandemia, los productores optaron por vender los cerdos en su residencia,

tomando en cuenta que las instalaciones tiene chancheras con comederos y bebederos, es

decir, son aptas para la crianza y venta de cerdos, por otro lado, el 45% de encuestados venden

los cerdos en campos cercanos al hogar, puesto a que no requieren mayor movilizacion.

4.1.2.16. ;Como se transporta para realizar la venta de cerdos?

Tabla 40. Transporte hacia el lugar de venta

Transporte para venta Frecuencia Porcentaje
Vehiculo propio 5 5.8%
Alquila un vehiculo 39 45.3%
No se moviliza 42 48.8%
Total 86 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras
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¢Como se transporta para realizar la venta de cerdos?
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Figura 34: Transporte hacia el lugar de venta

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autoras

Analisis

En la siguiente ilustracién se pudo observar que el 49% de los productores no suelen
movilizarse para realizar la venta de cerdos, mientras que el 45% alquilan un vehiculo para
el transporte de cerdos hacia el lugar de venta, por lo cual es posible contrastar con la

informacion anterior debido a que venden a los cerdos en las instalaciones de su propio hogar

y también en campos cercanos a su residencia.

4.2. DISCUSION

Los habitantes de la provincia del Carchi se dedican mayormente a la agricultura y
ganaderia, siendo esta su principal fuente de ingresos. Al enfocarse en la ganaderia, muchos
habitantes de los cantones de la provincia se dedican a la crianza de animales domesticables,
siendo uno de ellos los cerdos. Dicho esto, en la parroquia Piartal ubicada en el canton
Montufar, gran parte de su poblacion se dedica a criar y vender cerdos en pie, sin embargo,
al tener una mentalidad tradicional y no tecnificar sus procesos productivos, reducen sus
posibilidades de obtener mayores ingresos, es por ello que el proyecto de investigacion se
enfoca en realizar un estudio de mercado que les permita aprovechar la oportunidad de
negocio, elaborando un producto procesado como es la carne de cerdo ahumada.

Para discutir los resultados de la presente investigacion, se tomo en cuenta un antecedente
realizado por Moran (2018) denominado “Estudio de mercado, para promover la
comercializacion de carne ahumada en la ciudad de Tulcan”, en donde sefiald que su estudio
de mercado a los habitantes de la ciudad fue una parte primordial para el desarrollo de su
proyecto. Dicho esto, su estudio se encontré relacionado con la presente investigacion
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desarrollada en toda la provincia del Carchi, en cuanto a la metodologia empleada, asi
también en cuanto a las técnicas para recopilar informacion como son las encuestas y de igual
manera los resultados de su investigacion se relacionaron un poco con los datos obtenidos
actualmente. Por lo cual, este antecedente permitio realizar una relacion sobre los resultados
obtenidos con la presente investigacion y determinar si la oportunidad de negocio
identificada en la parroquia Piartal puede ser aprovechable.

Por otra parte, es importante contar con una teoria que sustente lo realizado en la
investigacion, es por ello que, se tomo en cuenta la base tedrica de Expdsito (2008), quien
habla sobre el aprovechamiento de oportunidades de negocio basandose en un estudio de
mercado.

4.2.1. Oportunidad de negocio.

Una oportunidad de negocio surge de una idea proveniente de la observacion y analisis de
lo que se demanda en el mercado, asi como, de la realidad econémica en la que se vive. Es
por ello, que es importante reconocer las habilidades y recursos que se tiene, las tendencias
sociales que generan nuevas necesidades, asi como inventar nuevas utilidades de cosas
ordinarias o cualquier otra informacién que genere ideas novedosas sobre un negocio
(Exp6sito, 2008). Ademas, el autor Exposito también menciona que “En ella detectamos
posibles oportunidades de negocio, con la introduccién en el mercado de determinados
productos o servicios demandados por la sociedad que, o bien carece de ellos, o si los tiene,
no cubren adecuadamente sus necesidades” (p. 28). Por lo tanto, la oportunidad de negocio
identificada en la parroquia Piartal, canton Montufar, parti6 de la observacion del entorno en
donde se identificd que la actividad econémica principal de los habitantes es la crianza de
animales, sobre todo el cerdo. Los productores de la zona venden el animal en pie sin tener
conocimiento de que al elaborar un producto mas procesado pueden generar mayores
ingresos y rentabilidad, por lo cual, se establecié como producto potencial la carne de cerdo
ahumada, debido a que es una presentacion de carne novedosa y con un sabor exquisito.

4.2.2. Analisis del producto.

El producto potencial identificado en la parroquia Piartal, fue la carne de cerdo ahumada,
la cual esté dirigida para su comercializacion hacia todos los cantones de la provincia del
Carchi. Este es un producto de consumo, el cual, segun las encuestas realizadas hacia la
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demanda, se determind que la mayoria de las familias si consumen carne de cerdo ahumada,

en donde son las mujeres quienes realizan la compra de dicho producto con mayor frecuencia.

La carne de cerdo puede ser ahumada por medio de dos opciones, en donde Brito, Cardozo,

Rivas, Velazquez y Morinigo (2013) mencionan:

Método tradicional en que las carnes se ponen en contacto directo con el humo
que es generado por lacombustion de trozos de madera. La carne
generalmente esta colgada encima de la hoguera o generador de humo, que
va depositando sus sustancias por contacto directo. Asi mismo, la camara de
ahumado es un recinto construido en acero inoxidable, alimentado por la
salida de humos del hogar, que puede estar incorporado o no en la cdmara. La
camara tiene una salida de humo en su parte superior y en su interior se
introducen los alimentos a ahumar por la puerta habilitada para ello. (Britos,
Cardozo, Rivas, Veldzquez, y Morinigo, 2013)

Por lo tanto, el ahumado de la carne se lo puede obtener a través del método tradicional

0 en las camaras denominadas ahumaderos. Asi mismo, segun Cedefio (2017) en su

investigacion establece que el proceso para el ahumado y empacado de carne es:

v

v

Recepcion de la materia prima, consiste en verificar que la carne este en optimas
condiciones bajo estandares de calidad.

Corte y pesado, consiste en identificar los cortes de preferencia de los consumidores,
ya sea en lomo, chuletas, costillas tomando en cuenta el peso del producto.
Preparacion de condimentos, esto depende del volumen de carne cortada y pesada
anteriormente para cumplir con la calidad y el sabor esperado del producto.
Marinado o curado, cosiste en condimentar la carne y dejar en reposo de refrigeracion
para que se concentre el sabor antes de ahumar el producto.

Secado, consiste en reposar la carne durante unas horas para de esa manera escurrir
el marinado sobrante de la carne.

Ahumar, consiste en colocar los cortes de carne, ya sea en lomo, chuleta, etc., durante
un lapso de 3 horas, pero antes de ello es importante precalentar el ahumador.
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v" Reposo, consiste en dejar que la carne ahumada se enfrié para que se concentre el
sabor y el olor tras estar en contacto con el humo, de igual manera, se realiza un
control de calidad del producto.

v' Empaque y etiquetado, consiste en realizar un control de calidad enfocado en el
correcto empacado y etiquetado del producto, en donde se constata que este sellado
adecuadamente.

v" Almacenamiento, consiste en que el producto tras haber pasado el Gltimo control de
calidad se almacene y refrigere para su conservacion.

v' Distribucién, consiste en entregar a los consumidores un producto de calidad y que

cumpla con sus expectativas.

En cuanto a las caracteristicas fisicas del producto, este tipo de carne “tiene un color rosa
claro en el centro y café claro al exterior, aspecto terso y consistencia suave” (Productos
AEP, 2016). Por lo que se refiere a lamarca, los hogares de la provincia del Carchi demandan
en mayor proporcion las marcas Plumrouse y Juris en la presentacion de chuleta, debido a
que las pueden encontrar en supermercados y frigorificos, sin embargo, algunas personas
tienen dificil acceso al producto debido a que en su zona de residencia no se encuentra con
frecuencia la carne de cerdo ahumada. De igual manera, tienden a consumir otras marcas
como son Fritz, Don Diego, La Europea, entre otras. En cuanto a la cantidad del producto,
las personas prefieren las presentaciones de 500 gr y 1000 gr aproximadamente, debido a
que el empaque contiene un total de 5 a 10 porciones de carne de cerdo ahumada, lo cual
permite satisfacer a todos los integrantes del hogar. La carne de cerdo ahumada cuenta con
los estandares de calidad necesarios para su consumo, reflejandose esto en el semaforo
nutricional impreso en el empaque pléastico hecho a base de “una combinacion de nueve
capaz entre nylon (na), polietileno (pe) y evoh para una alta barrera” (Plastimundo, 2020,
p.1). Haciendo una comparacion de la investigacion realizada actualmente con el
antecedente de Moran, se encontrd que la marca de preferencia de los consumidores no solo
es Juris sino también Plumrouse, por otro lado, la presentacién en chuleta es uno de los cortes
gque mas se demanda, debido a que le permite al consumidor tener una mejor degustacion
puesto a que se combina una parte de carne y hueso, lo cual satisface sus expectativas y
necesidades de consumo. Dicho esto, las respuestas recopiladas en la presente investigacion

se relacionaron con el antecedente, aunque los datos se ampliaron mas debido a la
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recopilacién de informacion en toda la provincia del Carchi. De igual importancia, los datos
obtenidos guardaron coherencia con lo mencionado por Exposito en el afio 2008, debido a
que la carne de cerdo ahumada satisface una necesidad basica, siendo esta la alimentacion,
y también cuenta con atributos fisicos, como es el delicioso sabor, asi como atributos
psicoldgicos, lo cual influye en el agrado positivo o negativo de la carne de cerdo ahumada

hacia los consumidores.

4.2.3. Andlisis de la demanda.

Para establecer la demanda existente del producto fue necesario realizar una
segmentacion, basada en el perfil del consumidor, el cual contiene las variables relacionadas
a caracteristicas demograficas, socioeconomicas, geogréaficas, psicograficas y niveles de

compra y consumao.

v Demografica
La carne de cerdo ahumada la pueden adquirir tanto hombres como mujeres con

edades entre 18 afios a 50 afios en adelante.
v" Socioecondmico

El nivel de ingresos se centra a un salario basico o mayor a él, por ende, se habla de
una clase media y media alta.

v' Geogréfico
El mercado potencial es toda la provincia del Carchi

v' Psicografica
Personas que buscan preparar una carne con sabor delicioso de manera facil y rapida.
Personas que disfrutan realizar comidas entre familia y compartir tiempo

v" Niveles de compra y consumo

El 92% de encuestados estan dispuestos a adquirir una nueva marca de carne de cerdo
ahumada a un peso aproximado de 500 a 1000 gramos, es decir, de 5 a 10 porciones

que cubran el consumo de todos los integrantes de la familia.

El mercado para comercializar carne de cerdo ahumada producida desde la parroquia
Piartal, fueron todos los hogares de la provincia del Carchi, en donde, el 67%, es decir, 33839
hogares han consumido el producto y lo han adquirido mayormente en supermercados y
frigorificos. Por lo tanto, fue posible mencionar que el consumo de carne de cerdo ahumada
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es alto, en relacion con el antecedente de Moran, quien obtuvo como resultado un bajo nivel
de demanda del producto en el afio 2018 en la ciudad de Tulcén, esto se dio debido a que
existia un alto desconocimiento del producto, sin embargo en la actualidad, la informacion
adquirida por los consumidores ya sea por comentarios, observacion o publicidad en redes
sociales les ha permitido conocer méas sobre el mismo y por ende adquirirlo, pero adn cierto
porcentaje de familias, no han podido degustar la carne de cerdo ahumada en su gran mayoria

por desconocimiento.

Por otro lado, se determind que existe un mercado dispuesto a adquirir la nueva marca de
carne de cerdo ahumada, para ello, se identificd el perfil del consumidor, esto se puede
contrastar con la teoria de Expdsito, quien menciona que se debe realizar una segmentacion
del mercado, en la cual los posibles clientes deben cumplir con los criterios establecidos en
el perfil del consumidor, el cual se centra en las caracteristicas geogréaficas, caracteristicas
de la persona, criterios socioecondmicos y caracteristicas relacionadas a la compra.

En cuanto a los gustos y preferencias de los consumidores, se determind que el sabor
exquisito de la carne de cerdo ahumada permite que esta sea adquirida y consumida por las
familias de la provincia del Carchi, este sabor se logra debido al proceso de ahumado. Asi
mismo, el corte de preferencia es la chuleta, debido a que tiene parte de carne y hueso, lo
cual es atractivo al paladar del consumidor. De igual importancia, los consumidores
prefieren consumir el producto de 1 a 2 veces cada seis meses, puesto a que se consume mas
en reuniones familiares y en ocasiones especiales, de igual manera el precio es un poco
elevado para ser de consumo frecuente. En cuanto al lugar de preferencia para adquirir el
producto, los supermercados son la mejor opcion, debido a que actualmente las familias
eligen un solo lugar para realizar sus compras y, ademas, es en donde se encuentra el

producto con mayor facilidad.
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Tabla 41. Tabla cruzada entre género y disposicion para adquirir una nueva marca de carne
de cerdo ahumada

¢Usted estaria dispuesto a adquirir una nueva marca de carne
de cerdo ahumada?

. . Total
Sénera | Si No Total Si No porcentual
Femenino 160 12 172 58,4% 4,4% 62,8%
Masculino 93 9 102 339% 3,3% 37,2%
Total 253 21 274 92,3% 7,7% 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

Género y disposicion para adquirir una nueva marca de

carne de cerdo ahumada
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Figura 35. Género y disposicion de compra de una nueva marca de carne de cerdo ahumada
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Autoras

La demanda en la provincia del Carchi para adquirir una nueva marca de carne de cerdo
ahumada fue positiva, debido a que tanto mujeres como hombres estan dispuestos a degustar
un nuevo producto en el mercado, pero cabe recalcar que el producto es mas adquirido por
el género femenino, en relacion con el género masculino, debido a que son las mujeres
quienes realizan con mayor frecuencia las compras para el hogar. Dicho esto, se establecio
que los productores de la parroquia Piartal, pueden producir y comercializar carne de cerdo

ahumada para que esta sea adquirida por los hogares de la provincia del Carchi.
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En cuanto a los factores que afectan a la demanda, principalmente fue el desconocimiento
del producto, puesto a que la informacién brindada no es muy difundida al mercado de la
provincia del Carchi, de igual manera, las personas no consumen por problemas de salud lo
cual les impide comer cualquier tipo de carne de cerdo, asi mismo, el sabor de ahumado no
es muy apetecible para algunas personas, debido a que los gustos de un producto varian en
cada individuo, finalmente, no se consume el producto debido al dificil acceso para

adquirirlo y la inclinacion personal hacia la cultura vegana.

4.2.4. Andlisis de la oferta.

Este punto estuvo enfocado en la capacidad que tienen los habitantes de la parroquia
Piartal para aprovechar la oportunidad de negocio de producir carne de cerdo ahumada y
comercializarla hacia la provincia del Carchi, esto se debe a que la oferta se centra en la

cantidad de producto que los vendedores pueden y quieren brindar al mercado.

En la parroquia Piartal, 86 personas se dedican a la crianza y venta de cerdos distribuidas
en tres comunidades: Cabecera Parroquial Piartal, San Pedro y El Rosal, dicho esto, la
mayoria venden el cerdo en pie, sobre todo la raza Yorkshire o también denominada cerdo
blanco, la cual tiene caracteristicas positivas en cuanto al peso, conversion alimenticia y
prolificidad. Por otro lado, los cerdos son vendidos con un peso de 110 libras a 120 libras en
una cantidad de 10 cerdos cada seis meses, debido a que, en ese lapso de tiempo, un cerdo
se encuentra apto para el consumo. Es importante tomar en cuenta que, los cerdos vendidos
desde esta zona son alimentados de manera natural sin la intervencion de quimicos, para ello
utilizan la papa yamura, la cual la adquieren en la misma parroquia, sumado a ello, los cerdos
cuentan con todas las vacunas correspondientes, por lo cual es posible mencionar que la
carne vendida es de calidad. Actualmente, la venta la realizan en las instalaciones del hogar,
en donde los posibles compradores pueden observar las condiciones de crianza del cerdo y

su peso aproximado, para con ello tomar la decision de adquirirlo.

Con la informacién antes brindada, en la parroquia Piartal es posible potencializar la
crianza y venta de cerdo en pie, aprovechando la oportunidad de negocio de elaborar carne
de cerdo ahumada, para ello, es importante tomar en cuenta que segin Sanchez (2015) “para

calcular la cantidad de carne que tiene un cerdo, a su peso hay que quitarle un 40% de
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visceras huesos y un 15% de grasa”. Dicho esto, al realizar calculos estimados en cuanto a
la carne de cerdo que puede ser utilizada para elaborar el producto, se obtuvo como resultado
51 Ib las cuales fueron multiplicadas para el total de cerdos que los productores crian cada
afio, es decir 20 cerdos, obteniendo asi 1020 libras por productor, considerando que son 86
productores en la parroquia, se obtuvo un resultado estimado de 87 720 libras de carne de
cerdo, para que puedan después ser ahumadas, empacadas y vendidas a los consumidores de

la provincia del Carchi.

4.2.5. Andlisis del precio.

Los consumidores de carne de cerdo ahumada en la provincia del Carchi pagan un precio
aproximado de $6,00 a $8,50, los cuales de acuerdo a la ficha de observacion n°3 se asemejan
al corte de chuleta, la cual es consumida con mayor frecuencia y adquirida en supermercados
y frigorificos. Para establecer el precio de venta en estos establecimientos de distribucion, de
acuerdo a Moran, se basa en cuanto al precio establecido por la industria mas la utilidad que
esperan ganar por la venta, en donde menciona que la ganancia no es relevante, debido a que
Unicamente obtienen 0,15 a 0,20 ctvs. Por tal razén negocios pequefios como tiendas y
mercados locales, no adquieren el producto para la venta debido a que el precio es elevado y

no obtienen las ganancias esperadas.

En cuanto a los costos relacionados a crianza de cerdos en la parroquia Piartal, son altos
debido a que la alimentacion de los cerdos requiere de grandes cantidades de papa yamura y
balanceado para todos los cerdos que ellos crian al afio. Por otro lado, en relacion a la
elaboracion de carne de cerdo ahumada, segun Fierro (2009) es de un aproximado entre
$6,11 a $6,20 por cada kilogramo, lo cual se debe a que los precios de materia prima varian
en el mercado, por ende, el precio de cada libra tendria un costo estimado de $3,05, ademas,
se debe considerar que para elaborar el producto se requiere de una infraestructura adecuada,
materia prima directa e indirecta y mano de obra, entre otros costos. Por tal razén, concuerda
con lo mencionado por Exposito sobre que no se debe establecer cualquier precio a un
producto, sino que se debe tomar en cuenta que el mismo pueda cubrir los costos
relacionados a la produccién y también brindar utilidades a la empresa. Ademas, al
implementar una nueva marca de carne de cerdo ahumada producida desde la parroquia

Piartal, se debe fijar el precio bajo la estrategia de penetracion, puesto que al introducir un
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nuevo producto con un precio menor al del mercado, permitira que sea reconocido y obtener

la atencion de una parte del mercado objetivo.

4.2.6. Analisis de la comercializacion.

La comercializacion que manejan los productores de la parroquia Piartal, es directa,
debido a que la venta de cerdos en pie se la realizaba en mercados situados en la ciudad de
San Gabriel, sin embargo, actualmente, a raiz de la pandemia la mayoria de los productores
se vieron obligados a realizar la venta en su zona de residencia, es decir, desde las
instalaciones del hogar o campos cercanos a él. Es por ello que, no requieren de movilizacion
para llegar a sus clientes, sin embargo, en algunos casos en la que se requiera la venta fuera

de la zona, alquilan un vehiculo para llegar al comprador.

Por otro lado, en cuanto al producto potencial, siendo esta la carne de cerdo ahumada, se
la comercializa principalmente en supermercados y frigorificos de la provincia del Carchi,
lugares en los cuales las personas adquieren el producto con mayor frecuencia, ademas, de
acuerdo a Moréan las industrias productoras de carne de cerdo ahumada distribuyen el
producto por medio de un canal corto, el cual va desde su planta, hacia los frigorificos y
supermercados Yy ellos lo venden al cliente. Es por ello, que se infiere que el canal de
distribucion 6ptimo para comercializar la nueva marca de carne de cerdo ahumada producida
desde la parroquia Piartal es el indirecto, corroborando con lo establecido por Exposito
debido a que, es necesario distribuir el producto a los distintos puntos de venta para llegar a
cubrir todo el mercado objetivo que desea adquirir el producto, es decir hacer uso de la
cadena de distribucion: Productor-Minorista-Cliente.

Dicho esto, para comercializar la carne de cerdo ahumada desde la parroquia Piartal hacia
la provincia del Carchi se tom6 en cuenta un dato importante relacionado a las estrategias de
comercializacién planteadas por Rizo, Vuelta, Vargas y Leyva, quienes establecen que es
importante disefiar una buena imagen corporativa, la cual permita identificar a la
organizacion y sea atractiva para los consumidores finales, asi también, diferenciar el
producto, es decir, darle un plus diferenciador en su empaque tomando en cuenta el logotipo
y el slogan identificador, finalmente, utilizar medios de comunicacién que frecuenten los

consumidores, ya sean visuales o auditivos, de esa manera se puede informar sobre el
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producto y a la vez promocionarlo. En cuanto a la informacion percibida por el consumidor
en la provincia del Carchi, las personas conocen la carne de cerdo ahumada por la
observacion en el stock de venta y en redes sociales, dando paso a que se intercambien
comentarios entre unos y otros y generando curiosidad sobre el producto hacia nuevos

consumidores.

4.2.7. Respuesta a preguntas de investigacion.
4.2.7.1. ¢ Existen oportunidades de negocio aprovechables en la parroquia Piartal?
Si existen oportunidades de negocio aprovechables en la parroquia Piartal, debido
a gue se realizo una investigacion detallada en el PDOT de la parroquia, asi como
también una ficha de observacion en la zona, sefialando que la actividad productiva
que realiza la mayoria de la poblacidn es la crianza y venta de cerdos, entonces, tras
haber identificado esto, se establecid que se puede potencializar esta oportunidad
elaborando un producto mas procesado como es la carne de cerdo ahumada, siendo

esta un producto innovador por su sabor y su forma de coccion.

4.2.7.2. ¢ Existe mercado o demanda para la carne de cerdo ahumada?
Si, puesto a que se realizo una encuesta dirigida a la provincia del Carchi como
mercado potencial y en ella se muestra que al menos el 67% de los hogares, es decir,
33 839 familias, han consumido carne de cerdo ahumada y al menos el 92% de ellos
estarian dispuestos a consumir una nueva marca, siendo esta producida desde la
parroquia Piartal. Ademas, el conocimiento que las personas tienen sobre la carne de
cerdo ahumada ha incrementado dando paso a que exista mayor demanda del

producto, siendo mayor consumido en ocasiones especiales o reuniones familiares.

4.2.7.3. ¢Existe la posibilidad de ofertar carne de cerdo ahumada desde la parroquia
Piartal?

De acuerdo a los datos recopilados en la parroquia Piartal, se determina que la
mayoria de habitantes se dedican a la crianza y venta de cerdos en pie, con pesos
aproximados de 110 Ib a 120 Ib en una cantidad de 10 cerdos cada seis meses, por lo
cual al considerar las libras de carne Utiles para elaborar la carne de cerdo ahumada,

en donde se elimina el porcentaje de visceras y grasa, se estima que los productores
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pueden ofertar un total de 87 720 libras, lo cual permite cubrir una porcion del tamafio
del mercado dispuesto a adquirir una nueva marca del producto. Ademas, los
productores de la parroquia estan dispuestos a innovar procesos para ofertar un

producto més elaborado, para asi generar mayores ingresos.

4.2.7.4. ;Cuéles son los canales para la comercializacion de la carne de cerdo
ahumada?

El canal de comercializacion de carne de cerdo ahumada de las marcas ofertantes
es principalmente el indirecto, debido a que, tras la revision de los antecedentes se
determind que, al ser empresas grandes tienen la posibilidad de producir la carne de
cerdo ahumada para un nimero grande de consumidores y distribuirlos a mas de una
ciudad, por medio de sus distribuidores autorizados, sobre todo a supermercados y
frigorificos, en donde se encuentra el producto con mayor facilidad. Por otro lado, en
el caso de los productores de la parroquia Piartal, deberian iniciar de igual manera con
una canal de comercializacion indirecto, debido a que serian ellos quienes distribuyan
el producto a los distintos puntos de venta de la provincia del Carchi para que el cliente
pueda adquirirlo, y de esa manera también cubrir la demanda que no puede comprarlo

facilmente.

4.2.7.5. ¢Cuales son las estrategias de precio para la comercializacion de carne de
cerdo?

En cuanto a la estrategia de fijacion de precios, de acuerdo a la revision de un
antecedente y al levantamiento de una ficha de observacion de las diferentes marcas
ofertantes, se identifico que el precio de venta es en funcion del producto, el canal de
distribucion y el tipo de segmento al cual esta dirigido el producto, por lo cual, son
precios elevados entre $8,50 a $10,50. De igual manera, se debe tomar en cuenta la
estrategia de penetracion, debido a que al ser un nuevo producto que ingresa al
mercado necesita tener precios mas bajos que la competencia hasta ser reconocidos y

logre tener un posicionamiento positivo en el mercado.

Finalmente, un emprendedor se caracteriza por reconocer oportunidades de negocio, pero

para determinar su viabilidad es necesario realizar un estudio de mercado que permita
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identificar si la oportunidad de negocio es real o ficticia. Dicho esto, de acuerdo al tamafio

del mercado, empleando la formula de Buckner (2014) se acepta la hipotesis alternativa y se

rechaza la hipotesis nula, debido a que el tamafio del mercado en la provincia del Carchi

muestra ser un gran atractivo para la producciéon y comercializacion de carne de cerdo

ahumada desde la parroquia Piartal, debido al tamafio que tiene, siendo este de 641 220 libras

y la posibilidad de incursionar en el con una cantidad de produccion estimada por parte de

los productores de la parroquia Piartal de 87 720 libras, es decir, se podria cubrir el 13% del

mercado evaluado.

Tabla 42. Tamafio del mercado

Descripcion Fuente Valor
Poblacion geografica NUmero de hogares en
N total la provincia del Carchi 50505
Personas que
consumen carne de
Porcentaje de clientes cerdo ahumada por
TC objetivos en area personas dispuestas a 63,48%
geogréfica adquirir la nueva marca
de carne de cerdo
ahumada
Personas que
TC1 consumen carne de 69%
cerdo ahumada
Personas dispuestas a
TC2 adquirir la nueva marca 92%
de carne de cerdo
ahumada
N*TC Mercado potencial 32061
Cantidad de producto que  Los clientes compran 5
Q los clientes objetivo libras de carne de cerdo 5
compran. ahumada, cada 6 meses
= Frecuencia de compra en Frecuencia de compra 4
un afio semestral (2)
P Precio del producto 8,40
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Tamafio del mercado en

MS (L) libras

N*TC*Q*F 641 220

Tamafo del mercado en

MS ($) dolares

N*TC*Q*F*P $5 386 248

Fuente: Plan de desarrollo para una empresa de venta y entrega a domicilio de productor comestibles a través
de una plataforma informatica (2018)

Elaborado por: Mosquera, Villacreces y Vargas
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

v Se identifico el mercado objetivo para la produccién y comercializacion de carne de
cerdo ahumada desde la parroquia Piartal, debido a que el consumo de carne de cerdo
es considerable en la zona Sierra, principalmente en la provincia del Carchi, dicho
esto, con la recopilacion de informacidn, se evidencio6 que la carne de cerdo ahumada
tiene una gran acogida, puesto a que el principal motivo de compra de los
consumidores es el sabor que distingue a este tipo de carne, siendo mas apetecible
para el paladar de los mismos. Sumado a ello, los habitantes de la parroquia tienen la
capacidad de cubrir una parte de dicha demanda, debido a que la principal actividad
econdmica que ellos realizan es la de criar y vender cerdos, por ende, al elaborar un
producto méas procesado les permitira mejorar sus ingresos econdmicos y su calidad

de vida.

v Asi mismo, se realiz6 un estudio de mercado, en el cual se pudo constatar que el 64%
de la muestra seleccionada si consume carne de cerdo ahumada, cuya preferencia de
consumo es el corte de chuleta, con un peso de 500g aproximadamente, es decir, 5
porciones, lo cual puede cubrir la demanda de un hogar promedio de 4 personas, sin
embargo, aln existen personas que no consumen el producto por desconocimiento o
indicaciones médicas. Ademas, es importante mencionar que el 92% de personas que
si consumen actualmente la carne de cerdo ahumada estan dispuestas a adquirir una

nueva marca del producto, por lo cual se puede decir que existe un mercado potencial.

v/ También es importante considerar el lugar de preferencia de los consumidores para
adquirir la carne de cerdo ahumada, siendo estos principalmente los supermercados
y frigorificos, debido que estos espacios de venta son los que mas frecuentas las

personas para realizar las compras del hogar.

v De igual manera, se cuantificd el tamafio del mercado, constatando que los habitantes
de la parroquia Piartal pueden aprovechar la oportunidad de negocio de elaborar carne
de cerdo ahumada a partir de la actividad principal que ellos realizan, siendo esta la

crianza y venta de cerdos en pie. Ademas, si se considera que el tamafio del mercado
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de la provincia del Carchi en libras es de 641 220 libras de carne de cerdo ahumada
y la oferta desde la parroquia Piartal es de un estimado de 87 720 libras para elaborar
dicho producto, es posible mencionar que los productores tienen la posibilidad de
cubrir una parte del mercado, por ende, es posible afirmar que existe oportunidad de

negocio.

v' Finalmente, durante el desarrollo de la investigacion se presentaron algunas
dificultades en relacién al levantamiento de la informacion, debido a que a causa de
la pandemia por Covidl19, se optd por la aplicacion de encuestas via online a la
demanda, sin embargo, en cuanto a la oferta el caso fue distinto debido a que se tuvo
que asistir al lugar con las medidas de bioseguridad, para recolectar la informacion,
debido a que la cobertura de internet de la zona es limitada, pese a ello, se pudo
obtener la informacidn necesaria para realizar el diagnéstico de mercado de manera

adecuada.

5.2. RECOMENDACIONES
v Se recomienda utilizar los datos del presente estudio para desarrollar una evaluacion
del proyecto relacionada a la factibilidad de implementar una fabrica de faenamiento
y procesamiento de carne de cerdo ahumada en la parroquia Piartal, canton Montufar,

debido a que la demanda del producto en la provincia del Carchi es positiva.

v De igual manera se recomienda tomar en cuenta aspectos importantes relacionados al
motivo de compray preferencias de consumo con la finalidad de tener una vision mas

acercada al mercado actual.

v Se recomienda brindar una mayor capacitacion a los productores de la parroquia
Piartal de manera intelectual y material para el uso de nuevas tecnologias que les
permitan desarrollar el proceso de ahumado de la mejor manera, permitiendo de esa

manera aprovechar la oportunidad de negocio existente en el mercado.

v' Ademas, en relacién a lo desarrollado en la investigacion, en conjunto con la base
tedrica y estudios previos se identifica que el canal 6ptimo de distribucién es el
indirecto, siendo los principales intermediarios supermercados y frigorificos, sin

embargo, para disminuir el desconocimiento que tienen las personas con respecto al
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producto se debe considerar la posibilidad de distribuirlo hacia tiendas y mercados

locales, logrando incrementar asi su demanda actual.

Se recomienda que en caso de un acercamiento con la poblacion objeto de estudio se
comuniquen por medio de dispositivos mdviles, y de ser necesario una visita
presencial se lo realice bajo protocolos y medidas de bioseguridad, para cuidar el

bienestar propio y del entorno.
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Anexo 3:Arbol de problemas

Disminucion de | Mercado saturado de " Escaso desarrollo e s
1ngresos en los produccién econdémico falltg:(:on A por
habitantes, tradicionales ROeLmpee

;Existe potencial en el procesamiento y comercializacion de la came de
cerdo en la parroquia Piartal?

Desconocimiento  de
fnuevos  procesos Y
tecgologias

\

Escaso apoyo a los
productores para
mejorar los procesos y
aplicar un sistema de
produccion.

Se realiza actividades tradicionales

Figura 36. Arbol de problemas
Elaborado por: Autoras

Anexo 4: Encuesta de la demanda

—

.

(@j\) Universidad Politécnica 4.
CE=2  Estatal del Carchi

<

Encuesta de investigacion

Objetivo: Recopilar infarmacion que determine si existe demanda de carne de cerdo ahumada en |s provincia del
Carchi para comercializarla y produciria desde la parroquia Piartal, cantén Montufar.

La informacién obtenida serd utilizada para fines académicos bajo total confidencialidad.

Indicador: Por favor marque con una X para expresar su opinion en cada pregunta, en el caso de exislir vanas
opciones de respuesta, marque |a de mayor relevancia,
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Genero
| Femenino
1 Masculino

LGBTI

Edad

18-28

20-39

| 40 a 50

51 en adelante

Lugar *
| Tulcan
Montufar
Bolivar
San Pedro de Huaca
Espejo

I Mira

<
e

Demanda que consume el producto

Descripcién (opcional)

1. De acuerdo a su nivel de ingresos ;En qué estado socioecondmico se encuentra? *

I Menor al salario basice
| El salario basico

I Mayor al salario basico
2. ;Puede adquirir carne de cerdo ashumada con facilidad? *

Si

' No

103



3. ;Con que frecuencia consume carne de cerde ahumada? *

{ De 1 a 2 veces cada seis meses
( De 3 a 4 veces cada seis meses
' De 5 a 6 veces cada seis meses

() De7omas veces cada sels meses

4. ;Cuantas personas conforman su hogar? *
1 persona

() De2a 4 personas

{ De 5 a 7 personas

( De 7 personas en adelante

5. ;Que cantidad compra de carne de cerdo ahumada cada seis meses?

' Menos de 2 libras
! De2adlibras
De 5 libras & 7 libras

_ DeB8 libras a mas

6. ;Cual es el motivo por el cual usted consume carne de cerdo ahumada? *

) Sabor
(1 Disponibilidad
() Precio

() calidad

() Higiene
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7. {Cual es su preferencia para consumir carne de cerdo ahumada?

8. ;Que marca de carne de cerdo ahumada usted consume? *

10. ;Cual es el precio por libra que paga al adquirir carne de cerdo ahumada? *

11. En queé lugar adquiere |la carne de cerdo ahumada? *

Es nutritiva y saludable

Sabor exquisito

Es facil de preparar

) Por costumbre

Marca Juris

' Marca Fritz

Marca Don Diego

Marca Plumrose

Otra.,

De $6 a $8,50
De 58,51 0 510

De $10,51 en adelante

Supermercados
Mercados locales
Tiendas locales
Frigorificos

Resturantes
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12, ;COmMo obtlene Informacion sobre la carne de cerdo ahumada? *
TV
Radlo
Pendadico
Comentarios (boca a boca)
Observacion

Redes Sociales
132, ;Usted estaria dispuesto a adquirir una nueva marca de carne de cerdo ahumada?

No

Demanda que no consume producto

14. ;Cual es el motivo por @l cual usted no consume carne de cerdo ahumada? *
Desconocimiento
Dificil acceso
No le gusta el sabor
Cultura vegana

Salud

Figura 37. Encuesta de la demanda
Elaborado por: Autoras

Anexo 5: Encuesta de la oferta

ENCUESTA PROYECTO DE INVESTIGACION

— L[
P Y
@ H
Codigo: | Version 1.0.| Fecha: Pagina 1 de 2 *E ’ }

Objetivo: Recopilar informacion que determine la oferta de cerdos existente dentro de la parrogquia
Piartal para producir carne de cerdo ahumada v comercializarla a la provincia del Carchi.

| La informacion obtenida sera utilizada para fines académaicos bajo total confidencialidad.

Indicador: Por favor marque con una X para expresar su opinion en cada pregunta, en el caso de exastir

varias opciones de respuesta. marque la de mavor relevancia.

Fecha: Dia | | Mes | |Aﬁo | |

Género: Femenino l:l Masculino I:l LGBTI I:I
Edad: 18-28 [ ]| 29-39 [ ] 40-50 [ | 51 enadelante ]

Comunidad: Cabecera Parroquial Piartal I:I El Rosal I:l San Pedro I:I

OFERTA PRODUCTORES
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Producito

1. ;Comeo vende al cerdo?
(Escoja una respuesta)

Cerdo en pie |:|
Carne cortada |:|
2. (Cuail es la raza de cerdo que usted vende? (Escoja una respuesta)
Yorkshire (cerdo blanco) |:|
Criollo (cerdo negro)

Otra

3. ;Cuil es el peso promedio en libras de cada cerdo gue usted vende?
(Escoja una respuesta)

100 1b I:I De 1101ba 120 1b I:I De 1301ba 140 Ib |:|De1501bamés |:|

Oferta

4. ;Cuiantos cerdos vende cada seis meses? (Escoja una respuesta)

De10al5 cerdos || Del6a20cerdos || De 20 cerdos cnadelante ||

5. {Cuil cree que es su ventaja para diferenciar a su producto de los demis?
(Escoja una respuesta)

Peso del cerdo |:|
Precio del cerdo I:I
Raza del cerdo

6. {Cuil cree que es el factor que influye de manera positiva al momento en el que usted vende el
cerdo?

(Escoja una respuesta)

Cercania de los compradores I:I
Disponibilidad de recursos econdmicos I:I
Zona en donde realiza la venta l:l
Calidad en la crianza del cerdo |:|

7. {Cuil cree que es el factor gue influve de manera negativa al momento en el que usted vende el
cerdo?

(Escoja una respuesta)

Cercania de los compradores I:I
Disponibilidad de recursos econdmicos I:l
Zona en donde realiza la venta I:I
Calidad en la crianza del cerdo I:I

8. (Cuail es el precio por libra destinado para la venta de cerdos?
(Escoja una respuesta)

De$1402$160 || De$1702$190 L] De$2002$220 [ | De$230 amas |

9. ;Con base a que parimetros establece el precio de los cerdos?
(Escoja una respuesta)

Con base al peso del cerdo
Con base a la raza del cerdo

Con base a los costos que intervienen en la crianza del cerdo

Nt

Con base a los precios establecidos por los demas productores
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Precio

(Escoja una respuesta)

Alto I:I
Medio ||
Bajo I:l

11. ;Cuiles son los costos relacionados con la crianza de cerdos?
{(Escoja una respuesta)

Alimentacion (balanceado v papa vamura)
Servicios veterinarios (desparasitacion, vitaminizacion, vacunas)
Transporte

Otros

10. ;En gué rango se encuentran los costos que intervienen en la crianza de cerdos?

1ot

Comercializacion

12. ;En qué lugar a menudo realiza la venta de carne de cerdos?
(Escoja una respuesta)

Campos cercanos al hogar I:I
Instalaciones del hogar I:l

Tiendas I:I

13. ;Como se transporta para realizar la venta de cerdos?
(Escoja una respuesta)

Vehiculo propio I:I
Alquila un vehiculo I:I

No se moviliza I:I

Gracias por su colaboracion

Figura 38. Encuesta de la oferta
Elaborado por: Autoras

Anexo 6: Ficha de observacién habitantes de la parroquia Piartal, canton Montufar

FICHA DE OBSERVACION N°1

Lugar: Canton Montufar, Parroquia Piartal

Fecha: Viernes, 15 de noviembre del 2019

Situacion: Identificacién de la oportunidad de negocio dentro de la parroquia

Elaborado por: Karina Chuga, Erika Pefiafiel

Hora de inicio: 11:30 am

Hora de conclusion: 12:30 pm

CARACTERISTICAS | DESCRIPCION RESUMEN
Entrevistados Entrevista a Las personas entrevistadas mencionan que la
personas dedicada | mayor parte de la poblacion se dedica a la
Klever Cando y Flor la cri q icul deria (bovi i
Teran a adcrlanza e agricultura y ganaderia (bovinos y porcinos).
cerdos.
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En cuanto a la agricultura el producto mas
cosechado es la papa, por lo que la
competencia es alta, razon por la cual se habla
de un producto muy potenciado. Por otro
lado, en cuanto a la ganaderia, los habitantes
se dedican més a la crianza de los cerdos para
venderlos en pie, por lo cual los
intermediarios son los que obtienen mas
ganancia al procesar la carne de cerdo.

Cabe mencionar que, dentro de la parroquia,
los habitantes no cuentan con procesos
tecnificados que les ayude a hacer frente a un
Optimo procesamiento de la carne.

Fuente: Observacién
Elaborado por: Autoras

Anexo 7: Ficha de observacion al ex presidente y vocal principal actual de la
parroquia Piartal, canton Montuafar

FICHA DE OBSERVACION N°2

Lugar: Canton Montufar, Parroguia Piartal

Fecha: Viernes, 15 de noviembre del 2019

Montufar

Situacion: Conocimiento a detalle sobre la venta de cerdos en la parroquia Piartal, canton

Elaborado por: Karina Chugé, Erika Pefafiel

Fecha: 27 de agosto del 2020

Hora de inicio: 05:00 pm

Hora de conclusion: 05:25 pm

presidente de la junta
parroquial y Edwin
Cerdn vocal de la junta
parroquial y persona
dedicada a la crianza de
cerdos.

conocimientos
sobre la venta de
cerdos y la
situacion  actual
que se vive dentro
de la parroquia.

CARACTERISTICAS | DESCRIPCION RESUMEN
La entrevista realizada fue por medio de una
Ilamada telefonica, en donde en primer lugar
Entrevistados _ se entrevisto al seﬁor Lui_s Cerdn, ex_presidente
Entrevista a|de la parroquia Piartal, quien muy
Sefior Luis Cerén. ex | Personas que a_mabl_emente supo dar respuesta sobre la
’ poseen situacion actual en cuanto a economia de esta,

explicando que como una fuente de ingreso los
productores de cerdo empezaron a vender el
cerdo en pie y carne cortada por libras.
Ademas, menciono que la gran mayoria de
cerdos son de raza blancos, de igual manera,
para realizar la venta de la carne de cerdo, los
compradores deben directamente trasladarse a
las instalaciones de los productores, debido a
qgue actualmente, por la situaciéon de
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emergencia sanitaria a causa del COVID19 no
pueden salir a vender su producto a ferias o
mercados. Finalmente, nos dio a conocer que
los costos mas altos estan relacionados a la
alimentacion de los cerdos (papa yamura de la
zona y balanceado) vy veterinarios en
ocasiones. Por otro lado, el sefior Edwin
Ceron, actualmente vocal principal de la junta
parroquial y persona dedicada a la crianza de
cerdos, supo manifestar que la carne de cerdo
la venden por libras a un precio de $2 dolares,
de igual manera, mencion6 que el precio
promedio de los cerdos es de 100 Ib, por lo cual
si vendian el cerdo en carne cortada obtenian
un total de $200 pero si vendian el cerdo en pie
el precio disminuia, por lo cual el precio de
venta era de $130 a $140. Asi mismo, dio a
conocer el nimero aproximado de familias que
se dedican a la crianza y venta de cerdos en la
actualidad, dicho esto, en la cabecera
parroquial se encuentran un total de 20
familias, en la comunidad el Rosal un total de
25 familias y en la comunidad San Pedro un
total de 30 familias, obteniendo asi 75 familias
dedicadas a esta actividad.

Fuente: Observacion
Elaborado por: Autoras

Anexo 8: Entrada a la parroquia Piartal, canton Montufar

Figura 39. Entrada a la parroquia Piartal, cantén MontUfar
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Anexo 9: Calles de la parroquia Piartal, canton Montufar

Figura 40. Calles de la parroquia Piartal, canton MontUfar

Anexo 10: Parque principal de la parroquia Piartal, cantén Montufar

Figura 41. Parque principal de la parroquia Piartal, cantén MontUfar

Anexo 11: Habitantes de la parroquia Piartal, cantén Montufar

Figura 42. Habitantes de la parroquia Piartal, canton Montdfar

111



Anexo 12: Habitantes de la parroquia Piartal, cantdn Montufar

Figura 43. Habitantes de la parroquia Piartal, canton Montufar
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Anexo 13: Ficha de observacion de las principales marcas de carne de cerdo ahumada que se comercializan en Carchi

FICHA DE OBSERVACION N°3
Carne de cerdo ahumada

Lugar: Supermaxi Hora de inicio: 16:00 pm | Situacion: Visita a lugares donde se realiza la venta de carne de
Fecha: 02 de noviembre del 2020  Hora de finalizacion: cerdo ahumada con mayor frecuencia, identificando las
17:00 pm caracteristicas fisicas del producto
Nombre del Direccién Corte en percha Peso del Precio del | Marca del corte Evidencia
negocio corte en corte en en percha fotogréafica
percha percha
Chuleta ahumada 500g $8,43 Juris
Avenida
Supermaxi Seminario y
Andrés Bello
Chuleta ahumada 1000g $15,86 Plumrose
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Chuleta ahumada 500g $8,40 Don Diego
Jamon ahumado 3009 $4,01 Don Diego
Tocino ahumado 2009 $3,20 Plumrose
Tocino ahumado 200g $4,42 Juris

Fuente: Observacion
Elaborado por: Autoras




Anexo 14: Investigacion de campo- Cabecera parroquial Piartal

T

Figura 44. Investigacion de campo-Cabecera parroquial Piartal

Anexo 15: Investigacion de campo- San Pedro

Figura 45. Investigacion de campo-San Pedro

Anexo 16: Investigacion de campo-EIl Rosal

Figura 46. Investigacion de campo-El Rosal
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Anexo 17: Razas de cerdos en la parroquia Piartal

Ve A AT
Figura 47. Razas de cerdos en la parroquia Piartal

116



		2021-08-10T20:52:20-0500
	JEANETH LUCIA BASTIDAS GUERRON


		2021-08-11T10:16:41-0500
	0400909362 RAMIRO FERNANDO URRESTA YEPEZ
	Soy el autor de este documento




