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RESUMEN

La presente investigacion tiene como finalidad identificar las oportunidades de negocio
relacionadas a la comercializacién de truchas en la parroquia de Lloa - Quito, se analizd
elementos relacionados al precio, plaza, promocion y productos de la trucha, se determiné a los
principales ofertantes y demandantes de este producto en el sector. Se utilizé para ello un
enfoque de investigacion cuantitativo no experimental, de tipo transversal de alcance
descriptivo, permitiendo realizar un analisis de las variables direccionadas a la oferta y demanda
de la investigacion para llegar a establecer si existe una demanda insatisfecha en la que se pueda
generar una oportunidad de negocio, para este tipo de productos en el sector estudiado, se aplico
encuestas a los demandantes y entrevistas estructuradas a los oferentes, con la finalidad de
conocer los factores necesarios para realizar una propuesta viable. Los resultados de la
investigacion permitieron concluir que existe una oportunidad de negocio para la crianza,
produccidon y venta de trucha en Lloa, siendo rentable econdmicamente para los oferentes y

[lamativo para los demandantes.

Palabras clave: Oportunidades de negocio, acuicultura, oferta, demanda, Lloa — Quito.
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ABSTRACT

The research purpose is to identify business opportunities related to trout commercialization in
Lloa parish — Quito; elements related to price, place, promotion and trout products were
analyzed, in that sense, the main bidders and applicants of this product were determined in the
area. A non-experimental, cross-sectional, quantitative research approach was used for this with
a descriptive scope. It allowed to analyze the variables directed to the supply and demand to
establish whether there is an unsatisfied demand in which a business opportunity can be
generated, for this type of products in the studied sector. So, surveys were applied to applicants
and structured interviews to the bidders, in order to know the necessary factors to make a viable
proposal. The results allowed to conclude that there is a business opportunity for the breeding,
production and sale of trout in Lloa, being economically profitable for the suppliers and

appealing for the applicants.

Keywords: Business opportunities, aquaculture, supply, demand, Lloa — Quito.
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INTRODUCCION

El presente estudio se encuentra direccionado a obtener resultados sobre las
oportunidades de negocio, que se vinculan con la comercializacion de la trucha, con base a los
réditos econdmicos que se solventan a través de la alimentacion como una necesidad béasica e
indispensable en el ser humano, de la que evidentemente se redirecciona al sistema econémico,
por lo que es un medio factible para generar diversos ingresos, por ende, se produce grandes
expectativas de negocios. La creacion de un espacio organizacional debe contar con los
lineamientos suficientes, es decir, debe estar constituida debidamente, con la finalidad de
obtener los réditos necesarios en el factor economico. El presente estudio se sustenta en diversos
estudios los cuales plantean que el realizar este tipo de planificaciones dentro de un determinado
espacio genera nuevas oportunidades enfatizadas en el aspecto econémico, convirtiéndose en
una oportunidad de progreso y desarrollo de las comunidades, en donde, se pretende generar el

proyecto.

En conjunto con aspectos como la sostenibilidad los cuales, son necesarios debido a
que se convierten en ejes principales para aplicar este tipo de proyectos reflejados en el tipo de
balances o propdsitos que se asocian a las empresas, los cuales permiten que los miembros de
la comunidad realicen sus actividades de manera normal que incide en el desempefio financiero,

social y ambiental de los seres humanos que se ubican en este caso en la parroquia de Lloa.

El establecimiento de un plan de negocios se debe realizar dptimamente, es decir, en
este aspecto es necesario establecer los requerimientos 0 pautas necesarias que generen
beneficios a los individuos. Ademas, es primordial identificar el modelo econémico que se
requiere utilizar en el mercado con el objetivo de establecer los pardmetros para generar

equilibrio necesario entre los ofertantes.

Finalmente es necesario mencionar que los capitulos del informe investigativo se
encuentran divididos de la siguiente manera: El capitulo | presenta los objetivos de la
investigacion ademas del planteamiento del problema en el cual se especifican las causas y
consecuencias que surgen en el entorno. El capitulo 1l marco tedrico: recopila datos
provenientes de indagaciones previas y consideraciones tedricas, que sirven de sustento en la
construccion sobre el proyecto de investigacion, permite justificar de forma coherente los

resultados obtenidos, a través de la hipotesis y la construccion de las variables. El capitulo 111
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disefio metodoldgico: Se refiere a una serie de criterios que enfatizan el estudio, expresa el
disefio de la investigacion, los modelos y caracteristicas correspondientes al enfoque mediante

técnicas e instrumentos los cuales se utilizan con el fin de recopilar la informacion.

En el capitulo 1V, abarca los resultados que se producen en la investigacion, es decir en
él se establece las diferencias o las similitudes proyectadas dentro del proceso o las fases que
inciden dentro del proyecto. Capitulo V Resultados: En este capitulo, se detalla en base a
entrevista hacia oferentes, el tipo de producto, tamafio o tipo (Trucha), en base a la encuesta, la
demanda de turistas es frecuente en la parroquia con respecto al producto, por lo que, se verifica
la oportunidad de negocio que existe en la parroquia de Lloa. El capitulo VI, conclusiones y
recomendaciones: Corresponde aquellos aspectos relacionados con la investigacion, en este
apartado se consideran los datos mas relevantes y se detallan mediante un proceso reflexivo

realizado por parte del investigador.

En el capitulo VII, se detallan los datos necesarios para identificar y describir los
documentos que sirven de base para la realizacion del proyecto de investigacion. El capitulo
VIII: hace referencia aquel conjunto de documentos que contienen datos o informaciones

esenciales para el desarrollo del proceso de investigacion.
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I. PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Con la pandemia de COVID 19, muchas empresas quebraron, en el Ecuador la tasa de
desempleo en el 2019 era del 3,3 %, luego de la cuarentena en septiembre del 2020 esta cifra
ha aumentado al doble en un 6,6 % de acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, los ecuatorianos buscan alternativas frente a la realidad y una de ellas es el
emprendimiento como opcion para mantener a sus familias.” una correcta planificacion
mejoraria la productividad y por ende la generacion de empleo y calidad de vida de la
poblaciéncon esto se evitaria la necesidad de emigrar’(Morales, 2019, p.48). Sin embargo, si

las ideas de negocio se realizan sin estudio y analisis alguno, fracasan en pocos meses.

La crianzay venta de truchas es parte de los productos alimentarios del mercado interno,
sin embargo, no esta considerada en la dieta diaria de los individuos que conforman la parroquia
de Lloa.

La crianza de las truchas esta vinculada al turismo de fines de semana, existe una
presencia de turistas que van a pequefios lagos artificiales a pescar, en algunos casos se presta
una diversidad de opciones direccionadas en aspectos como: limpieza, y previa preparacion en
las instalaciones, donde, se encuentra la laguna, y en otras ocasiones el turista se lleva el
producto. Servicio en el cual se evita algunas consideraciones o aspectos direccionados con la
produccidn que proviene por parte de la comunidad, particularmente carece de algunos sistemas
entre ellos el de empaque y refrigeracion del producto, ademas de la escasa existencia de canales

de distribucion y puntos de venta en la ciudad de Quito que permitan vender a mayor escala.

Existe informacion minima sobre las propiedades de la trucha y las propiedades
alimenticias, se desconoce por ejemplo que la coccidn del producto no genera olores, como los
pescados del mar, su pésima presentacion debido a que la trucha no se presenta como un
alimento que se cocine rapido, en la actualidad donde prima el tiempo, también es un motivo
de su bajo consumo, que en una cadena de frio 6ptimo, con un empaque para distribucion sin
escamas y alifiado, listo para freir, captaria la atencidn de clientes potenciales y generaria mayor

valor al producto.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Existen oportunidades de negocio de la produccion acuicola en la parroquia Lloa del

cantén Quito?

1.3. JUSTIFICACION

La presente investigacién es relevante porque la parroquia de Lloa es una zona de
afluencia de turistas nacionales y extranjeros, por encontrarse al pie del Volcan Guagua
Pichincha, sus pobladores se dedican al ecoturismo, agroturismo y pesca deportiva, ademas
cuentan con fuentes de aguas termales las cuales son aprovechadas para generar ingresos

econdmicos.

Es importante el trabajo de titulacion al generar una propuesta de emprendimiento, para
mejorar la calidad de vida, con nuevas alternativas, para obtener beneficios colectivos. Se
plantea beneficiar la produccion, la forma de distribucion igualitaria de los ingresos y la forma
en la que se generen actividades destinadas a desarrollar y consolidar una sociedad sustentable,
priorizando los aspectos sociales, econdmicos y medioambientales. Contribuird a disminuir la

migracion de los pobladores a la ciudad, generando espacios laborales en la localidad.

La nueva actividad econdmica esta dirigida a potenciar la actividad productiva de la
parroquia, generando nuevos conocimientos para los pobladores sobre el manejo y cuidado en

el criadero de trucha arcoiris.

Tiene impacto al proponer oportunidades de negocio, documento que se expondra y
permitird a emprendedores, invertir por medio del estudio minucioso y no al azar, evitando la
quiebra, mejorando la calidad de vida de la comunidad. Es factible, se cuenta con los recursos
materiales y con el tiempo necesario para realizar el analisis de factibilidad. Es viable debido a
los conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad

Politécnica Estatal del Carchi.

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Obijetivo general
Analizar las oportunidades de negocio mediante el estudio de mercado de la trucha arco

iris en la parroquia Lloa del Canton Quito.
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1.4.2. Objetivos especificos

Fundamentar las bases tedricas expuestas en el trabajo de investigacion, a través de la
recopilacion bibliografica necesaria para sustentar el presente estudio.

Determinar la demanda de trucha arco iris en la parroquia de Lloa mediante una encuesta
para la identificacion de clientes potenciales.

Identificar los oferentes de trucha arco iris en la parroquia Lloa.

Comparar la oferta y demanda de trucha mediante un anélisis para la identificacion de
oportunidades de negocio en la parroquia Lloa cantén Quito.

1.4.3. Preguntas de investigacion

¢Existe demanda de productos acuicolas en la parroquia de Lloa?

¢Existe la oferta de productos acuicolas (trucha arco iris) en la parroquia Lloa canton
Quito?

¢Existe demanda de trucha, para la identificacion de oportunidades de negocio en la
parroquia Lloa?

¢Existe demanda insatisfecha de productos acuicolas (trucha arco iris) en los

consumidores de la parroquia Lloa?

19



II. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la presente investigacién se obtiene informacion relevante disgregada de los

diferentes informes o revistas de alto impacto, en donde, se ha encontrado temas que abarcan

la informacidn de la presente investigacion, las mismas que se menciona a continuacion:

En la revista internacional de administracion de la Universidad Andina Simén Bolivar,

Sede Ecuador, el autor Marifio (2015), realizo una investigacion acerca del proceso de

generacion de ideas innovadoras para emprendimiento, donde nos indico que:

Las oportunidades de mercado para nuevos productos o servicios siempre
existirn y estas cada vez son mas. Se debe cultivar una mentalidad creativa e
innovadora que pueda aprovechar estas oportunidades en la generacion de
nuevos emprendimientos. Para ello, es importante que el emprendedor aplique
una serie de técnicas, tales como lluvia de ideas, negocios complementarios,
observaciones detalladas, entre otros, de tal manera que la mente de
emprendedor siempre esté en capacidad de generar nuevas ideas de negocios y
asi aprovechar las oportunidades que el mercado nos presenta todos los dias. (p.
157).

En la Universidad Cooperativa De Colombia, los autores Ariza et al., (2020), realizaron

una investigacion sobre un Plan De Negocios para la Cria, Produccion y Comercializacion de

Pescado.

Los modelos tradicionales ciertamente pueden traer beneficios econémicos pero
a cambio de un costo ambiental insostenible en un mediano plazo, precisamente
el gobierno nacional requiere que el crecimiento economico del sector rural esté
acomparfiado de practicas amigables con el medio ambiente, algo a lo cual le dio
prioridad el presente proyecto al incorporar innovaciones en el proceso de
produccion que mitigan notablemente el impacto ambiental al optimizar el uso
del agua y sobre todo al no requerir implementarse en zonas estratégicas

ambientalmente como los paramos. (p. 50)

Ademas, el autor Hoyos (2019), indicé que:
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El sector no ha crecido en una forma planificada, estructurada, ha sido un

crecimiento silvestre por decirlo asi, mas por iniciativa privada, que por apoyo



departamental (gobernacién del Tolima), salvo los Gltimos afios, en los cuales ha
empezado un acompafiamiento y planes de apoyo al sector y Un alto porcentaje
de empresas, segun informe de la Aunap y el ministerio de Agricultura, son
pequefios productores, no legalizados, y con producciones no tecnificadas,
ademas El costo del alimento para peces mas los insumos, se lleva un alto
porcentaje de los ingresos de los productores, al no ser un producto regulado por

la entidad encargada, Y no ser comprado como gremio. (p. 37)

En el proyecto de inversion del Ministerio de Produccion, comercio exterior, inversiones

y pesca (2020), sobre la “Mejora en la competitividad del sector acuicola y pesquero”, sostuvo

que:

El principal supuesto de la metodologia elegida para el calculo es que la
explicacion de los resultados entre los beneficiaros y no beneficiarios
Unicamente estd relacionado al proyecto. Es decir, se espera que los no
beneficiarios no obtengan réditos de ningun otro proyecto o iniciativas publicas
o privadas que altere su normal funcionamiento, sino Unicamente varien sus
resultados como un efecto natural del mercado. En el caso de que algun no
beneficiario considerado para el célculo del impacto reciba algun tipo de
beneficio o ayuda, este serd excluido del estudio final. Para esto se realizara un
seguimiento semestral a través de visitas o llamadas para conocer el desarrollo
del negocio de la unidad productiva o de la asociacion, para lo cual se espera el

apoyo y participacion constante. (p. 273)

En la organizacion de las naciones unidas para la alimentacion y la agricultura acerca

de la pesca y la acuicultura se concluye que:

La labor en materia de sostenibilidad social en las cadenas de valor de la pesca
y la acuicultura se ha convertido en uno de los ejes principales de atencion para
la comunidad internacional y es fundamental para las partes interesadas del
sector. Ocupa un lugar central en las actividades de la FAO destinadas a lograr
un consenso en torno a las orientaciones internacionales y prestar asistencia
técnica a los paises en desarrollo, especialmente los PMA, a fin de que puedan
cumplir los requisitos modernos y sus compromisos relativos a los ODS en
materia de sostenibilidad social en la pesca y la acuicultura. Esto requiere

recursos y colaboracion internacional con la OCDE, la OIT, las OROP y otras
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partes interesadas clave con el fin de apoyar a la FAO en este cometido. (FAO,
2020.p. 89)

Estos Antecedentes se convirtieron en pautas esenciales, ademas de ser herramientas
especificas para los microempresarios debido a que se genera una nueva oportunidad para
desarrollar un negocio distinto orientado a la acuicultura y la pesca de tal manera que permite
gestionar los recursos de manera sostenible posteriormente. Este tipo de proyectos ademas
garantiza de tenencia y acceso a las comunidades pesqueras convirtiéndose en una fuente de

respaldo en el cual se explora una nueva oportunidad de negocio.

2.2. MARCO TEORICO
2.2.1. Teoria de oportunidades con base en la innovacion

El auge y el nivel de competitividad que se produce en los mercados y las alianzas
estratégicas requiere de nuevos enfoques, en los cuales se establecen nuevas oportunidades
mediante las planificaciones y programas que inciden en el crecimiento y en las actividades
empresariales “La capacidad de las instituciones y de las empresas para invertir en investigacion
y desarrollo, educacién y formacién, informacidn, cooperacion, y, de una forma mas general,
en intangibles, es determinante” (Watts & Zimmerman, 1978, Citado en Jordan, 2011, p. 47).

La innovacion se describe como la herramienta mas importante a nivel empresarial
debido a que dentro de este enfoque se generan nuevas alternativas de forma permanente a su
vez expresa las formas de ingresar al mercado bajo el desarrollo y apertura de nuevas
posibilidades. Este precepto se desprende de las condiciones sociales e histéricas surge como
una respuesta que proviene de la parte cientifica y sobre todo la innovacion.

Dentro de este proceso se evidencian cambios significativos dentro de los servicios y
bienes que inciden en el mercado con la finalidad de establecer mejoras significativas en la
produccion ya existente. Cao y Hansen (2006, citado en Jordan, 2011) “conciben a las fuentes
de innovacion como directrices que articulan a los fabricantes a perseguir la innovacion de
manera activa” (p.55). Las fuentes de innovacion se describen como aquellas pautas que sirven
para establecer aquellas directrices que se articulan de manera activa dentro de la organizacion

empresarial.
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2.2.1.1. Teoria del emprendimiento

El Analisis econdmico se relaciona con varias teorias e inclinaciones divergentes, en
este tipo de preceptos se establecen aspectos con el fin de superar las visiones y aquellas
dificultades que son parte de los elementos principales de una empresa. “la teoria del
emprendimiento fue desarrollada por investigadores de diversas ciencias, por ejemplo, entre los
afios 1985y 1990, economistas austriacos y alemanes basaron su investigacion en una tradicion
arraigada  en la  ciencia  politica 'y la  administracion” (Landstrom,
2005, citado en Teran & Guerrero, 2020). Las condiciones econdmicas y de mercado no se
presentan de la misma forma en todas las ocasiones, por ende, surgen este tipo de teorias que
inciden en la capacidad para innovar a través de herramientas que incrementan el desarrollo de
competitividad. Es asi como Howard H. Stevenson, afirma que considerar esta teoria” surge
desde una del emprendimiento la cual se engloba a la busqueda de oportunidades™ (p.4).
Emprender se relaciona con el alcance de nuevos recursos que se encuentran disponibles en la
organizacion, siendo estos los preceptos adecuados para alcanzar los objetivos planteados

dentro de la organizacion.

PYMES
Segun el autor sefiala que: “Una pyme solo puede ser llamada asi si es una empresa.
Segun dicho documento, se considerara empresa “toda entidad, independientemente de su
forma juridica, que ejerza una actividad econémica. En particular, se consideraran empresas las
entidades que ejerzan una actividad artesanal u otras actividades a titulo individual o familiar,
asi como las sociedades de personas y las asociaciones que ejerzan una actividad econémica de
forma regular” (Intelectium, 2020), indicando lo siguiente:
e Microempresa: 1 a 9 trabajadores, con ventas brutas anuales de $100000,00
e Pequefia empresa: 10 a 49 trabajadores, con ventas e ingresos anuales de $1000000
e Mediana empresa: 50 a 199 trabajadores, con ventas e ingresos anuales de $5000000

e Grande empresa: mas de 200 trabajadores, con ventas e ingresos de $5000000.

El servicio de rentas internas (SRI), menciona que: “El Régimen Impositivo para
Microempresas, es un régimen obligatorio, aplicable a los impuestos a la renta, valor agregado
y a los consumos especiales para microempresas, incluidos emprendedores que cumplan con la

condicion de microempresas segun lo establecido en el Codigo Organico de la Produccion,
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Comercio e Inversiones y el Reglamento correspondiente, siempre que no se encuentren dentro

de las limitaciones previstas en la norma” (SRI, 2020).

Obstaculos. El principal obstaculo que tienen las medianas y pequefias empresas en el
pais es la obtencion de liquidez para comenzar con las actividades que pueden desarrollar
porque necesitan capital para financiar el emprendimiento, es por ello por lo que, “La ventaja
de las PYMES frente a las grandes empresas es que cuentan con una gran y rapida adaptacion
a los requerimientos del mercado debido a que poseen estructuras mas pequefias. Del mismo
modo, se enfrentan a altas barreras que dificultan el acceso a la supervivencia y al éxito. Este
sector es considerado como el mayor generador de empleo y poseedor de gran reaccion al
cambio” (Saldana et al.,2020).

A raiz del inicio de los emprendimientos se ha otorgado accesibilidad y apertura libre
en la comercializacion de productos o servicios de primera necesidad a la poblacion ecuatoriana
con accesibles precios al consumidor, generando empleo, aunque no cuenta con una
remuneracion aceptable en el marco legal del trabajador por el obstaculo de inyectar capital
oportuno.

De igual manera la revista Pymes, Innovacion y Desarrollo, sostiene que: “Actualmente,
las microempresas son utilizadas en su mayoria como un método de subsistencia. Por lo cual,
gran porcentaje de estas no cuentan con un plan estratégico que les permita fijarse objetivos
corporativos a mediano y largo plazo. Una caracteristica basica en este segmento es que los
microempresarios son reactivos a su entorno competitivo del dia a dia, sin establecer un plan a
futuro que facilite el desarrollo empresarial de sus empresas. La cercana relacion entre el
microempresario con el sector informal se da como resultado de la incapacidad de un pais para
ofrecer empleos formales” (Molina & Sanchez, 2016). Los obstaculos presentados identifican
la falta de recursos humanos que no son especializados y el recurso tecnoldgico para las

funciones econdmicas que desempefian.

2.2.2.0portunidades de Negocio

Las oportunidades de negocio se denominan asi por la referencia de poner en marcha
una idea que los empresarios tienen en mente para poder abrir las fronteras de mercados. Es
decir, quieren emprender en un mercado completamente nuevo, con productos nuevos e
innovadores.

“Variable que mide el grado de aversion al riesgo de los estudiantes. La imposibilidad

de observar directamente factores o variables latentes sugiere utilizar el enfoque de modelos de
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ecuaciones estructurales (SEM) como herramienta de estimacion. (Soria et al., 2016). En
oportunidades de negocio se identifican variables que miden distintos grados de aversion al
riesgo, se basan en enfoque de distintos modelos estructurales, para realizar estimaciones o para
usarlas como herramientas de estimacion.

“El emprendedor es comUnmente visto como un lider de negocios y como un innovador.
Los emprendedores tienden a ser buenos en percibir oportunidades de negocio y tienen una
actitud en pro de tomar riesgos lo cual los hace mas propensos a explotar las oportunidades”
(Aldana et, al.,2019). Para que las denominadas oportunidades de negocio se llevan a cabo,
debe estar un emprendedor que es un lider de negocios, con ideas innovadoras, la percepcion
de los buenos mercados es una de sus caracteristicas evidentes, pueden identificar mercados
potenciales para sus oportunidades de negocio. También las organizaciones con lideres innatos
son capaces de percibir los mercados en donde haya oportunidades de negocio para poder
obtener ventajas competitivas, pueden colaborar con distintas organizaciones para que los

mercados sean mas faciles de explotar.

En oportunidades de negocio se identifican variables que miden distintos grados de
aversion al riesgo. Para que las oportunidades de negocio se lleven a cabo, debe haber un
emprendedor, que es un lider de negocios con ideas innovadoras y la percepcion de los buenos
mercados; por general, se establecen colaboraciones con distintas organizaciones para que los

mercados sean mas faciles de explotar.

2.2.2.1. Enfoques de la oportunidad de negocio
Los enfoques en oportunidades de negocio o enfoques que los emprendedores

encuentran en los mercados se deben a distintas fases o factores:

Factor Emocional: Las emociones del empresario seran un factor importante al momento de
tomar decisiones, y en aceptar el riego presentado.
Factor Operativo: Mediante analisis de mercado o estudios de mercado, se mide la capacidad

operativa que posiblemente tendra el negocio para obtener ventajas en el mercado.

“Actualmente, las organizaciones se encuentran inmersas en escenarios complejos y
variables, pero sobre todo intensos en la produccion, demanda y consumo de datos, informacién
y conocimiento. Esto los ha llevado a desarrollar e incorporar modelos de inteligencia que

mejoren su competitividad a traveés de la definicion, recopilacion, analisis, utilizacion y
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diseminacion de informacion” (LOpez et al., 2020). Los escenarios en que las organizaciones
se encuentran constantemente son complejos y susceptibles al cambio, se relacionan
directamente en la produccién, demanda, consumo de datos, informacién y conocimiento, ante
esto se desarrollan modelos de inteligencia en la mejorar de la competitividad.

“Hay dos enfoques bésicos que la gente utiliza para encontrar la oportunidad de ingresar
en los negocios. 1) El enfoque enddgeno, de adentro para afuera, que se basa en la idea de que
el determinante clave del éxito del negocio es, después de todo el mismo empresario. Y 2) el
enfoque exdgeno, de afuera para adentro, a veces llamado reconocimiento de oportunidades
tiene como base la idea de que un negocio puede tener exito solo si responde a una necesidad
en el mercado o si la crea” (Aguilar et al., 2019). Se encuentran inmersos en dos enfoques
generales:

Enfoque Enddgeno: Es un enfoque de adentro para afuera, que se basa en la idea de que el
determinante clave del éxito del negocio es, después de todo el mismo empresario.

Enfoque Exdgeno: De afuera para adentro, a veces llamado reconocimiento de oportunidades
tiene como base la idea de que un negocio puede tener éxito solo si responde a una necesidad
en el mercado o si la crea.

“Se realiza un andlisis de la necesidad y oportunidad de la innovacién como opcion de
supervivencia. Asi mismo, se estudian los diferentes conceptos de innovacién, tecnologia y su
importancia para el desarrollo empresarial, se exponen sus fases y alcance” (Garcia &
Palacios,2017).

En la oportunidad e innovacion para ingresar en un mercado se realiza un anélisis
tomando en cuenta las necesidades en base a los distintos conceptos de innovacion, tecnologia
en el desarrollo de la empresa. Los enfoques que las oportunidades de negocio pueden enfrentar

son distintos, todo concluye al tipo de mercado que deseen ingresar para ser explotado.

2.2.3. ldea de negocio

La idea de negocio es denominada como un producto o servicio que se va a presentar en
el mercado, para ello se debera conseguir clientes potenciales que se interesen en el producto y
se espera recibir ganancias.

“El proceso de generacion de una idea no tiene horario ni se ajusta a un patrén
preestablecido. Normalmente se produce en el momento, en el lugar y con las personas menos
pensadas. En este articulo trataré de motivar a los emprendedores para que descubran y apliquen

métodos para generar innovadoras ideas de negocios y asi aprovechar las ilimitadas
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oportunidades de mercado que existen” (Marifio,2015). Cuando un empresario tiene una idea
de negocios no existe ningun patrén establecido, la motivacion que los emprendedores tienen
siempre son en base a métodos que obtuvieron con anterioridad en cursos motivacionales de
sus empresas. “se debe recordar que la generacion de ideas de negocio comienza con las
decisiones personales de cada uno de los individuos, quienes son los que ponen en marcha los
proyectos empresariales, y sus determinantes, se convierten en un analisis fundamental para la
presente investigacion.” (Naranjo et al., 2020).

La generacion de ideas debe empezar desde las decisiones que cada uno de los
empresarios lideres tomen para poner en marcha sus ideas a través de emprendimientos, esto se
convierte en un determinante con un andlisis fundamental que servird para comprobar la validez
del mercado. “la toma de decisiones y de emprender ideas de negocio contribuye en el aumento
de los ingresos hacia los hogares y a su vez fortalecen el aumento del capital humano y social,
trayendo consigo desarrollo rural, erradicacion de la pobreza y desarrollo sostenible para el
campo.” (Gonzélez et al.,2017). Cuando se tiene la idea de negocio, para empezar, se debe tener
ingresos, el aumento de los ingresos en los hogares, el fortalecimiento de capital social humano,
todos estos factores causan un mejor desarrollo rural, con la explotacion de nuevos mercados
se generan empleos, que serviran para la erradicacion de la pobreza y un desarrollo sustentable.

Cuando un empresario tiene una idea de negocios simplemente se da sin importar el
lugar, la hora, es decir no existe ningun patrén establecido, para empezar, se debe tener ingresos,
con la explotacion de nuevos mercados se generan empleos, que serviran para la erradicacion
de la pobreza, la toma de decisiones que cada uno de los empresarios emplean seran factores

fundamentales.

2.2.4. Emprendimiento

El inicio de una actividad, idea de negocio, se denomina emprendimiento que exige
dedicacidn, trabajo disciplina para poder explotar el mercado de la manera mas eficiente, para
lograr beneficios econdmicos. “herramienta que describe de manera logica la forma en que las
organizaciones crean, entregan y capturan valor de sus ideas y negocios, esta herramienta es el
modelo Canvas. Este modelo plantea un anteproyecto basico y agil para disefiar e innovar en el
modelo de negocio.” (Garcés et al.,2017). Es una herramienta que los empresarios
emprendedores describen de manera logica en que las organizaciones crean, entregan y
capturan valores en sus ideas de negocios, el denominado Canvas servira para plantear un

anteproyecto que servird para el futuro en la aplicacion de mercado. “emprendimiento social
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que cuentan con el reconocimiento de organizaciones de referencia, cComo en nuevos proyectos
acometidos por jovenes universitarios” (Sanchez et al.,2018) Los emprendimientos sociales
generalmente cuentan con reconocimientos de organizaciones de referencia, en los nuevos
proyectos que muchos jovenes que aun cursan la universidad realizan.

“No debe confundirse emprender con emprendimiento, pues si bien lo primero
simplemente puede implicar iniciar operaciones de comercio exterior, lo segundo -
emprendimiento-implica hacerlo de una manera proactiva” (Navarro,2017). EI emprender con
emprendimiento son conceptos distintos por lo que no se debe confundirlos, emprender implica
iniciar con proyectos que contengan operaciones de comercio exterior y emprendimiento
implica proyectos que se lo hace de manera proactiva. Un emprendimiento es una herramienta
que los empresarios describen de manera l6gica en que las organizaciones crean, entregan y
capturan valores en sus ideas de negocios, se lo hacen de manera proactiva.

2.2.5. Proyecto de inversion

Un proyecto de inversion de denomina a aquellos proyectos que requieren de recursos
para que sus actividades inicien, a través de una factibilidad econémica, con distintas
caracteristicas y factores como: viabilidad técnica, ambiental, social y juridica.

“analisis de factibilidad la parte de analisis de riesgo debido a la importancia de conocer
el efecto de las variables criticas del proyecto en la rentabilidad econdmica de la evaluacion
social de un proyecto de inversion publica” (Inquilla & Rodriguez, 2019). Para que un proyecto
de inversion sea viable debe cumplir con distintas caracteristicas como: un analisis de riesgo,
que deriva de la importancia de conocer como actuaran las variables de rentabilidad. “A través
del estudio de casos, se hace un analisis y se logra una comprension de una situacion concreta.
Los estudiantes debaten ideas, analizan acciones, investigan y establecen conclusiones”
(Arciniegas, 2018). La elaboracidn de proyectos de inversién como estudio de casos de estudio

para lograr aprendizajes significativos.

Revista de Educacion y Desarrollo.

Mediante los analisis que se realizan en los estudios de mercado, se logra una
comprension de la situacidn presentada, es necesario que se llevan a cabo debates en los cuales
analizan los factores como ideas, acciones por parte de los estudiantes para establecer
conclusiones.

La variabilidad consiste en tener el conocimiento suficiente para poder cambiar etapas

ya antes planteadas en el proyecto de inversion, esto implica tener una flexibilidad en el
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producto y en la produccion. Para que un proyecto de inversion sea viable debe cumplir con
distintas caracteristicas como: un analisis de riesgo, variabilidad, una flexibilidad en el producto

y en la produccion.

2.2.6. Evaluacion de un proyecto de inversion

La evaluacion de un proyecto de inversion se determina mediante una inversion por
conveniencia, la mas factible para que el proyecto de inversion sea rentable. “Proyectos de
inversion mediante la medicion de cuatro variables. Como resultado se evidencio la necesidad
de reconocer y cuantificar los costos ambientales asociados a los proyectos de inversion, como
factor clave en la medicion de los impactos ambientales generados en el horizonte de operacion
de los proyectos de inversion.” (Roque et al., 2020). Para la evaluacion de un proyecto de
inversion se deben cumplir con los requisitos de las cuatro variables: necesidades de reconocer
costos ambientales, necesidades de cuantificar costos ambientales, todos esos relacionados al
proyecto de inversion. “Se utilizan los métodos convencionales de evaluacion de proyectos
como son el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Retorno y el Periodo de Recuperacion
sirviendo de base estable, firme y confiable para la toma de decisiones.” La utilizacion de
métodos convencionales en la evaluaciéon de proyectos de inversion es medida a través de
indicadores financieros como el VAN, TIR, PRC, obteniendo la rentabilidad necesaria para la
toma de decisiones. “aspectos de mejora en el interior de un proyecto de inversion, por una
parte, la determinacién de una tasa de oportunidad bajo el modelo CAPM, y, en segundo lugar,
el analisis de optimizacion operativa.” Para mejorar los aspectos internos en los proyectos de
inversion se usa un indicador tasa de oportunidad bajo el modelo (CAPM), y un anélisis de
optimizacion operativa. Para la evaluacion de un proyecto de inversion se deben cumplir con
los requisitos de las variables, el uso de métodos convencionales en la evaluacion de proyectos
de inversion es medidos a traves de indicadores financieros como el VAN, TIR, PRC, indicador

tasa de oportunidad bajo el modelo (CAPM), y un analisis de optimizacion operativa.

2.3. Estudio de mercado

Un estudio de mercado es un andlisis objetivo que se necesita para emprender, las
empresas, realizar dichos estudios para poder mediar si el mercado es completamente potencial
para sus emprendimientos. “El proposito de elaborar un estudio de mercado para la construccion
de un resort que fomente el desarrollo turistico rural en el canton Chone, se justifica ya que la

propuesta busca promover e impulsar el turismo enfocandose en las nuevas alternativas
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turisticas sostenibles, sugiriendo actividades hoteleras diferenciadas, de diversificacion y por
ende el involucramiento de los habitantes circundantes al area de estudio” El proposito
de realizar estudio de mercado se basa en las distintas necesidades o ideas que un lider pueda a
ver visto, con una justificacion de la propuesta planteada, busca promover o impulsa su negocio.
“Las encuestas representan un aporte en la realizacion de estudios de mercado, que
posteriormente serviran de insumos a otras metodologias como son: grupos focales, entrevistas
de profundidad, entre otros.” (Codocedo et al.,2020). Mediante encuestas, los resultados
representan aportes en la realizacion de estudios de mercado que luego servirdn como insumos
de uso para otro tipo de metodologia como son: grupos focales, entrevistas, etc.

“Se concluye que los resultados de estos estudios son ttiles para pensar en estrategias
de mercadeo y en posibles cambios en los procesos productivos agricolas. Se observa entre las
limitaciones que los resultados arrojados por estas técnicas no pueden ser extrapolados y
requieren estudios de seguimiento.” (Alonso et al.,2017). En los estudios de mercado existe un
tipo denominado cualitativo que usa énfasis en las percepciones del consumidor, los resultados
de los estudios son realmente Gtiles para usar en estrategias de mercadeo, y poder identificar las
limitaciones para que tengan un mejor seguimiento. El propdésito de ejecutar estudio de mercado
se basa en las distintas necesidades o ideas que un lider pueda a ver visto, existe un tipo
denominado cualitativo que usa énfasis en las percepciones del consumidor, mediante
encuestas, los resultados representan aportes dentro de los estudios de mercado que
posteriormente se utilizan como insumos de uso para otro tipo de metodologia como son: grupos

focales, entrevistas, etc.

2.3.1.Producto

Se puede definir el producto como un objeto realizado natural o de forma artificial y se
convierte en una opcién que puede ser viable, elegible para que la oferta se ponga a disposicién
de la demanda, con una finalidad de satisfacer necesidades. “se consideran los requerimientos
del usuario/cliente y limites del disefio a desarrollar” Para la realizacion de un producto se
consideran una serie de requerimientos que el usuario o cliente requiere con los limites del
disefo. “Una forma de crear un programa factible es la consideracion de usar buffer individuales
0 compartidos para almacenar los datos de manera temporal y mantener la secuencia de cada
uno de los productos.” (Aucatoma & Carvajal,2018). En el desarrollo de un proyecto para que
sea viable, se usa el denominado buffer individual o compartido, que serviran para almacenar

los datos obtenidos de manera temporal usando cada uno de los productos antes realizados.
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2.3.2.Marca

La marca se puede definir como una sefial Unica con la cual se identifica una empresa
“una adecuada gestion de marca permite a las empresas de servicios generar una marca fuerte”
(Maldonado, 2019). Para que una marca sea fuerte y muy recurrida a visitas en el mercado debe
tener una gestion eficaz, la empresa se encarga de designar un presupuesto y un profesional del
marketing. Las caracteristicas que debe tener una marca son: Rasgos Positivos o Negativos,
para que generen una influencia en la toma de decisiones de la clientela. “la creacion de una
identidad de marca nitida para sus grupos mediaticos, y también a dar respuesta, no solo al
coémo hacer (know-how), sino también a los fundamentos, a los por qué (know-why) de la
empresa

Es importante crear una marca Unica nitida segun el proyecto que se esta realizando las
preguntas pueden ser: cdmo hacer (know-how), por qué (know-why) de la empresa informativa.

La marca es una identidad corporativa nitida que segin su enfoque empresarial
respondera a preguntas como: como hacer (know-how), por qué (know-why) y tiene
caracteristicas como: Rasgos Positivos o0 Negativos, para que generen una influencia en la toma

de decisiones de la clientela.

2.3.3.Calidad

Es un cumulo de caracteristicas que permiten a un producto o servicios actuar
eficientemente. “la percepcion de la calidad del servicio se diferencia de forma individual en
funcién de las preferencias de las personas, lo que trae consigo incertidumbre, subjetividad e
imprecision” (Henao et al., 2017). La calidad de un producto o servicio suele ser diferente a
como el cliente o persona percibe mediante sus preferencias, puede generar inseguridades como
subjetividad e imprecision. “presenta la revision de literatura enfocandola principalmente en
los factores de calidad, tiempo y costo en proyectos de desarrollo de software” (Cantln et
al.,2018). Los factores que regulan la calidad, tiempo, se someten a revisiones constantes, esto
permite que el producto o servicio acelere sus actos, y sus funciones identifican niveles de
calidad acordados. Calidad como un cimulo de caracteristicas que hacen un producto o servicio
tener excelencia en su aplicacion, para alcanzar dicha calidad se aplica normativas como las
ISOy el efecto moderador. Existen normas que validad la calidad, es decir miden los estandares
de calidad empresarial y de acuerdo con el nivel de satisfaccion alcanzada se entrega una

documentacién pueden ser las Normas 1SO.
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2.3.4. Productos sustitutos

Son los productos o servicios que una 0 mas empresas desarrollan, los productos
presentan caracteristicas homogéneas por lo que compiten en el mercado de manera directa.

“Tiene ventajas comparativas técnicas y de costos para el desarrollo de proyectos de
infraestructura” (Carvajal & Taborda, 2017). Un producto sustituto tiene ventajas comparativas
con un costo menor, se convierte en una amenaza para los productos que la empresa
comercializa, llevando a perder competitividad en el mercado. “Los resultados obtenidos son
materiales DIY elaborados a partir de residuos domiciliarios, que representan potenciales
sustitutos de productos existentes.” (Castro et al., 2020, pp.279-285).

Es necesario realizar un andlisis o estudio de mercado para reconocer a la competencia
con los productos que se pueden convertir en sustitutos amenazando el negocio propio o
empresarial en contexto. “la toma de decisiones y compras de las firmas constructoras, en el
conocimiento de los nuevos productos de la marca Proteja” (Simanca et al., 2020, pp.595-608).

La marca debera tener un posicionamiento fuerte, para que la presencia de los productos
sustitutos no afecte en la fidelidad de la clientela, la toma de decisiones debe ser en base a
convenios con otras empresas, para que el mercado sea regulado y justo. Un producto sustituto
tiene ventajas comparativas con un costo menor, se convierte en una amenaza para los productos
que la empresa comercializa, es necesario realizar un estudio de mercado para conocerlos, por
ello para que la amenaza de los productos sustitutos sea menor la marca debera ser fuerte. Segun
el GAD de Lloa entre los productos sustitutivos que se encuentran correlacionados con los

criaderos de truchas se establecen los siguientes: (2019).

e Tilapia

e Cachama

e Carpa espejo

e Paiche

e Camarones de agua dulce.
2.3.5. Demanda

Son los productos que los individuos estan dispuestos a comprar o adquirir en un precio
en un tiempo determinado para satisfacer sus necesidades.

“la demanda nacional, en torno al 2,2 (que se eleva hasta el 2,5 si Unicamente se
considera la zona del euro), mientras que la elasticidad-precio era, como siempre, modesta (en
torno al -0,6). Por contra, para las exportaciones estimaban en el largo plazo una elasticidad -
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renta superior a la unidad (1,1) y una elasticidad-precio mayor (alrededor del -1,3).” (Puértolas,

2018). En la demanda de bienes o servicios se puede encontrar elasticidades que segun los

precios haran que la curva de la demanda se desplace estos pueden ser recursos tecnolégicos.
La demanda en gestion y desarrollo de herramientas juegan un papel sumamente

importante para el acceso a los diversos productos o servicios que las empresas ofrecen.

2.3.6. Segmento de mercado

Es la division de un mercado, para que tengan alcances enfocados a pequefios
comerciantes y asi satisfacer las necesidades. “La informacion comparativa de estos indicadores
para el segmento de mercado relevante debe anexarse a los estados de cuenta enviados a los
tarjetahabientes” (Estrada, 2016). Los segmentos de mercado deberan ser relevantes en cuanto
a informacion comparativa, lo que se medird mediante indicadores para reconocer los estados
de situacion de cada uno de ellos. “Se realizé un estudio cualitativo mediante la aplicacion de
entrevistas a profundidad a quienes conforman la demanda del mercado de los estudios de
opinion publica y estudios de mercado” (Codocedo et al., 2020). Mediante un enfoque
cuantitativo se plantearan técnicas en la parte metodoldgica para reconocer quienes conforman
una demanda en el mercado o segmento seleccionado, todo esto con un previo estudio de

mercado.

La division de los mercados se denomina en segmentos de mercado, mediante, diversos
analisis descriptivos, con enfoques cuantitativos y técnicas planteadas en la parte metodologica,
se realizaran indicadores que midan la validez y potencial de dichos segmentos de mercado.

“El desarrollo y el uso sistematico de herramientas de gestion de la demanda pueden
jugar un papel clave en el apoyo al acceso a los medicamentos en la enfermedad de Chagas”
(Costa et al., 2017).

2.3.7. Segmentacion geografica

La segmentacion geogréfica es la particion de un mercado, una clave para la particion
del mercado es: las diferencias geograficas entre lugares, esto se da en el momento de la
produccion de productos o servicios. “Una menor tendencia a la segmentacion geografica,
dadas las propias caracteristicas del proceso productivo (por ejemplo, es mas infrecuente que
un pais importe materias primas alimenticias para transformarlas en alimentos elaborados con

vistas a la exportacion, a que haga lo mismo con insumos para la electronica)”
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Para una segmentacion geogréafica se necesitan caracteristicas de un proceso productivo,
es decir con una serie de tareas y procedimientos que la empresa realizara para ofertar sus
productos o servicios. “ofrecer a una empresa del sector y area geografica estudiada, el
conocimiento de las caracteristicas diferenciadoras de los mercados prioritarios de la economia
a la que pertenece y averiguar la tendencia seguida por el global de las empresas en cada
mercado, para poderse ubicar dentro de este mapa global, como comparativa al resto de
empresas y extraer las conclusiones pertinentes.” (Sanchez & Ferra, 2019). Se debe conocer las
diferentes caracteristicas de los mercados al momento de segmentar una de ellas es la
geogréfica, se identifica el sector, en donde, se encuentra la empresa.

“En este caso, variables como la ubicacidon geografica y el tamafio de la empresa parecen
no ser relevantes a la hora de determinar si una empresa tiene sitio web o no.” (Rivera et al.,
2020). Las variables de ubicacién geografica empresarial deben ser relevantes con el tamafio
de la empresa, para poder reafirmar su incidencia en la regulacion del mercado. Para una
segmentacion geografica se necesitan caracteristicas de un proceso productivo, se debe conocer
las diferentes caracteristicas de los mercados al momento de segmentar, las variables de

ubicacion geografica empresarial deben ser relevantes con el tamafio de la empresa.

2.3.8. Segmentacion demogréfica

La segmentacion demogréfica, es una particion del mercado en base a variables como:
edad, grado de educacion, ingresos, nacionalidad, religion, etc. “para agrupar diferentes
empresas en funcién de su enfoque al entorno como a organizaciones, aplicado, desde una
aproximacion socioecondémica y demografica” (Calero et al., 2018).: Las variables de ubicacion
geografica empresarial, deben ser relevantes con el tamafio de la empresa, para poder reafirmar
su incidencia en la regulacion del mercado. Para una segmentacion geografica se necesitan
caracteristicas de un proceso productivo, es necesario conocer las diferentes caracteristicas de
los mercados al momento de segmentar, las variables de ubicacion geogréfica empresarial
deben ser relevantes con el tamario de la empresa.

“Los entrevistados en este segmento integrado por académicos quienes como parte de
sus funciones realizan investigacion, refieren como estudios que requieren de la informacion
generada a través de encuestas, los siguientes: Demografia, Estudios de género, Calidad de vida,
Dinamica demografica” (Codocedo et al., 2020). Las variables claves en la segmentacion

geografica mediante una entrevista o encuesta se realizan estudios: De género, calidad de vida
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para generar informacion que sirve para ayudar a los grupos mas pequefios (Segmentos de

mercado).

2.3.9.Cantidad demandada.

Es la cantidad que los consumidores de un bien o servicio estan dispuestos a adquirir y
pagar en un tiempo determinado en el mercado. “En general, se muestra como el incremento
del precio relativo de ambos bienes hace que disminuya su cantidad demandada. Asimismo, se
describe la manera en que se modifican las cantidades demandadas y producidas” (Pérez et al.,
2017). Mientras se incremente los precios de los bienes menos demandados seran en el
mercado, los precios deberan ser acordes y deberan funcionar en base al mercado, la regulacion
de un mercado perfecto. “tasa de crecimiento poblacional ha perdido relevancia como
determinante de la cantidad demandada de agua potable en México y se ha posicionado el
ingreso permanente” (Montesillo, 2017).

Uno de los determinantes de la cantidad demandada en poblaciones altas, como la tasa
de crecimiento poblacional, y muchos més indices en base al precio y la cantidad demandada
determina el estado en el que se encuentra el mercado. Cuando existen sospechas que surja en
el mercado una alta demanda, se debe realizar hipétesis estadisticas para comprobar que el
precio y la cantidad de demanda alcanzar un punto de equilibrio, y con ello alcanzar su méximo.
Es la cantidad que los consumidores de un bien o servicio estan dispuestos a adquirir y pagar
en un tiempo determinado en el mercado, mientras se incremente los precios de los bienes
menos demandados seran en el mercado, precio y la cantidad de demanda alcanzar un punto de

equilibrio, y con ello alcanzar su maximo.

2.3.10. Demanda Insatisfecha

Es la demanda que no cubre las necesidades del mercado, para que en un mercado exista
una demanda insatisfecha la demanda debera ser mayor a la oferta que las empresas realizan.
“Estos cuentan ademas con por los menos un profesional de obstetricia y un técnico de
enfermeria o promotor de salud en los servicios de planificacion familiar. En este sentido, uno
de los factores asociados a la demanda insatisfecha” (Carmona et al.,2016). La demanda
insatisfecha se da en los diferentes mercados productivos: mercado de bienes, mercado

monetario, mercado fiduciario, etc.

Para que una demanda insatisfecha se presente en los distintos mercados debera tener

muy pocos profesionales para que se completen todas las necesidades de los mercados. “En
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cuanto a la demanda insatisfecha, como se mencioné anteriormente, no solo disminuyé pesar
de que la cantidad de estudiantes admitidos a la Universidad de Costa Rica aumento”
(Garita,2018). El caso de una demanda insatisfecha, la oferta planteada en el mercado debe
disminuir, por lo tanto, mientras menor sea la oferta el precio aumenta y la demanda insatisfecha
aumentara considerablemente. “La triplicacion de las importaciones entre 1945y 1946 seria un
buen indicador de la demanda insatisfecha de combustibles y de las carencias que tuvo que
soportar la economia argentina durante la guerra” (Gomez & Ruiz,2017).: La demanda
insatisfecha afecta en los distintos mercados por la falta de productos o servicios mal realizados,
en base a indicadores que nos informaran la situacion en la que existe dicha demanda
insatisfecha. La demanda insatisfecha se da en los diferentes mercados productivos: mercado
de bienes, mercado monetario, mercado fiduciario, etc., la oferta planteada en el mercado debe
disminuir por lo tanto mientras menor sea la oferta el precio aumenta y la demanda insatisfecha
aumentara considerablemente, la falta de productos o servicios mal realizados, en base a

indicadores que nos informaran la situacion en la que existe dicha demanda insatisfecha.

2.3.11. Oferta

Son los bienes o servicios que una empresa o trabajador esta dispuesto a ofrecer en el
mercado en un precio y tiempo determinado. “se han dado cambios en la oferta y en la demanda
de trabajo domestico remunerado, tanto en la modalidad de oferta, como en la calidad requerida
de este servicio” (Garavito,2017). La oferta no solo se da en base a productos en el mercado, si
no también existe la oferta de trabajo, la generacion de empleos es considerada una oferta, por
lo tanto, existen variables que realizan cambios en la curva de la oferta “la oferta de "bienes
normales” (término colectivo que abarca bienes en efectivo, bienes de crédito y bienes de
inversion, que son todos sustitutos perfectos desde el punto de vista de un productor) del hogar
en el periodo t; y xt denota la oferta de bienes especiales del hogar en el periodo t.”
(Woodford,2016).

Existen diferentes tipos de bienes, normales, inferiores, especiales, su oferta en el
mercado, algunos bienes inferiores son amenazados por sustitutos, sim embargo, los
denominados bienes normales son necesarios (Basicos) y por mas que su precio se incremente
la demanda de dichos bienes no disminuira. “la oferta de contenidos y las tendencias de
consumo informativo de los lectores de dos medios digitales en Costa Rica” (Jiménez & Calvo
,2018). La oferta de servicios con tendencia al consumo méaximo, las empresas buscan que la

oferta sea mayor y a un mayor precio, sin embargo, el mercado tiene un punto de equilibrio,
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por mas conveniente que sea para los empresarios los incrementos de los precios de los bienes
0 servicios, deberan ajustarse a la economia que vive el pais. La oferta no solo se da en base a
productos en el mercado, existe la oferta de trabajo, la generacion de empleos es considerada
una oferta, existen diferentes tipos de bienes, normales, inferiores, especiales, su oferta en el

mercado, algunos bienes inferiores son amenazados por sustitutos.

2.3.12. Competencia

Es el medio en la que las empresas y consumidores tienen libertad, de oferta y demanda.
En competencia de los mercados para proteger las oportunidades de negocio a base de el libre
juego de oferta y demanda, se establecen reglas o estatutos para que no haya monopolios u
oligopolios. “la conformacion de un ambiente institucional que no s6lo apuntaria a propiciar
mayor competencia al mercado concreto, disminuyendo ademas los costos de transaccion en él,
sino también desconoce en la especie un rol particular o diferenciado para una empresa estatal”
(Prado,2018). Para que se desarrolle una buena competencia en el mercado, se debe tener una

buena conformacion del ambiente institucional, para disminuir costos de transaccion.

“la competencia en el mercado de productos debilita la relacidn positiva entre la calidad
del control interno de las empresas que cotizan en bolsa y la probabilidad de que un contador
publico certificado emita una opinién sin modificaciones” (Zhang et al.,2020)

La competencia en el mercado puede hacer que se debilite la relacién entre calidad de
control interno y la probabilidad de contratar personal cotizadores, que mediante certificados
den un auditoria de control, para proteger las oportunidades de negocio a base de el libre juego

de oferta y demanda, se debe tener una buena conformacion del ambiente institucional.

2.3.13. Precio

Es la cantidad de dinero que permite adquirir un bien o servicio en los diferentes
mercados. “el precio del producto depende fundamentalmente de la decision del comprador. A
diferencia de un mercado competitivo (productores y compradores son tomadores de precio)”
(Serrano,2017)

Para que un producto reciba su precio, dependera de la decision de cuanto pagara el
consumidor, por ello, los mercados regulan precios en productos homogéneos es decir
productos que tengan caracteristicas similares.

“para que una empresa lidere el mercado bastaba con que el personal del area de

marketing tenga un buen manejo técnico de la mezcla de marketing tradicional, esto es, prestar
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atencion a las condiciones del producto, del precio, de la plaza y de la promocién” (Fernandez
et al.,2019).

Una empresa lider en el mercado con productos innovadores que los empresarios de
marketing hayan construido, se necesita prestar mucha atencion en los costos de produccion, y
la inflacién que la economia atraviesa para poder fijar un precio a un producto, lo mas légico

seria ajustarse a los precios del mercado.

Para que un producto reciba su precio, dependera de la decision de cuanto pagara el
consumidor, se necesita prestar mucha atencién en los costos de produccion, y la inflacion que
la economia atraviesa para poder fijar un precio a un producto, lo més logico seria ajustarse a

los precios del mercado.

2.3.14. Comercializacion

Se denomina comercializacién a la serie de actos y procesos que de manera rapida y
eficaz introducen un producto al mercado, mediante acciones en el plan de marketing la
denominada mercancia adquiere un precio de mercado, y se pone a disposicion de la demanda
de los consumidores.

“La horticultura ornamental en México es una industria en crecimiento que requiere la
inclusion de diversas tecnologias para automatizar la produccion y comercializacion a fin de
incrementar su rentabilidad” En la industria la inclusion de factores tecnoldgicos a la hora de
comercializar los bienes o servicios es clave para aumentar la rentabilidad del negocio, la
produccién incrementa, y los ingresos también. EI complejo mundo de los mercados mayoristas
de comercializacién de alimentos en fresco como espacios sociales que unen escenarios
diversos relacionados con la produccion y el consumo” (Palacios, 2016)

La comercializacién de productos en el mercado se puede llevar de distintas maneras,
la primera simple la venta por unidad a pequefios consumidores y la otra se torna un poco mas
compleja “la comercializacidon mayorista” porque enfrentan diversos escenarios.

En la industria la inclusion de factores tecnologicos a la hora de comercializar los bienes
0 servicios es clave para aumentar la rentabilidad del negocio, la comercializacion de productos

en el mercado se puede llevar de distintas maneras, al minorista y al mayorista.

2.3.15. Distribucion
Se define la distribucién como un acto en el cual se reparte un producto para venderlo y

comercializarlo en el mercado.

38



“Al mismo tiempo, la diversificacion econémica se presenta con mayor intensidad en
las zonas metropolitanas, mientras que en municipios rurales las actividades de servicios solo
se especializan en servicios personales o de distribucion.” (Pérez et al., 2018). Para que se
realice una distribucion correcta de productos o servicios, los gerentes en marketing deberan
tener un plan sumamente ordenado con acciones claras, y actos publicitarios.

“la creacion de nuevas tecnologias para el anélisis de tendencias en las necesidades de
clientes, para la produccion y distribucidn de productos y servicios, y para el andlisis del nivel
de satisfaccion de los clientes en sus interacciones con las empresas proveedoras.” (Stabile,
2020)

La distribucion en ciertos estudios, se realiza una creacion de nuevas tecnologias para
que se desarrollen de manera eficaz y optima, con ello se lleva a cabo un estudio para medir la
satisfaccion de las necesidades de los clientes y proveedores.

Para que se realice una distribucion correcta de productos o servicios, se realiza una

creacion de nuevas tecnologias para que se desarrollen de manera eficaz y ptima.

2.3.16. Canales de distribucion

Son los medios con los que se quiere distribuir un producto para que sea comercializado,
los canales de distribucion pueden ser propios o ajenos.

“De las realidades mercadologicas de los canales de distribucion para productos que
pertenecen a la canasta familiar” Los canales de distribucion ayudan a los productos a llegar a
su consumidor final de manera eficaz y sin errores en el proceso, para ello se deben plantear

medios que puedan seguir con un proceso correcto.

“Tienen que disefiar y gestionar diferentes combinaciones de canales de distribucion
para general una estrategia multi-formula” (Fayos et al., 2017). Para que se realice una
distribucion correcta de los bienes y servicios, el gerente de marketing debe realizar una
combinacion entre varios canales de distribucion para realizar estrategias multiplataforma Los
canales de distribucion ayudan a los productos a llegar a su consumidor final de manera eficaz
y sin errores en el proceso, para que se realice una distribucion correcta de los bienes y/o

servicios, se realiza una combinacion de estrategias multiplataforma.
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2.4.Produccion Acuicola (Trucha)
Definicion:

La industria de la pesca y acuicultura (excepto el camaron), segun el Banco Central del
Ecuador: “Indican un crecimiento a través de los afios, ubicdndose en el puesto 17 de 18
industrias a nivel nacional, con un aporte de $575,8 millones de délares en 2019 (0,5% del PIB)
Yy, una tasa promedio de variacion interanual de 5,9% entre 2000 y 2019. Cabe sefialar que, en
2018, el 99,7% del VAB de esta industria lo generaron las provincias de Guayas, Manabi, Santa
Elena, El Oro, Galapagos y Esmeraldas” (Sanchez et al., 2018).

La parroquia de Lloa se dedica particularmente a la acuicola debido a que los habitantes
de este sector han incursionado en micro emprendimientos comunitarios e individuales
destinados especialmente en la produccion de trucha para el consumo local y el de los turistas
(GAD Lloa, 2019).

Figural

Participacién por provincia en el VAB pesca y acuicultura 2018
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Nota: Tomado PESCA Y ACUICULTURA EN ECUADOR - Blogs CEDIA — Blogs para docentes de IES
miembros del CEDIA, por (A. M. Sanchez, T. Vayas, F. Mayorga & C. Freire), 2018.
https://blogs.cedia.org.ec/obest/wp-content/uploads/sites/7/2020/08/Pesca-y-acuicultura-en-
Ecuador.pdf

En Ecuador se posee una gran cantidad de recursos por la ubicacion geografica y
oceanica que han transformado la matriz productiva en uno de los principales exportadores de
productos pesqueros de América Latina. Segun el Fondo Mundial para la Naturaleza — WWF

(por sus siglas en inglés), “la pesca ecuatoriana proporciona sustento a un gran nimero de
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personas y es una de las bases para la seguridad alimentaria de la zona y el pais” (Sanchez et
al., 2018).

Sector externo. En los datos del Banco Central del Ecuador (2018), se toma en cuenta
la totalidad de la pesca y acuicultura (incluido el camaroén), las ventas fueron de: “$2.869,3
millones de dolares en 2019, donde el 82,7% corresponde a la acuicultura marina, seguido de
la pesca marina (15,0%), acuicultura de agua dulce (2,1%) y pesca de agua dulce (0,2%)”
(Sanchez et al., 2018).

Figura 2
Ventas locales de pesca y acuicultura (incluido camaron)
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Nota: Tomado PESCA Y ACUICULTURA EN ECUADOR - Blogs CEDIA — Blogs para docentes de IES
miembros del CEDIA, por (A. M. Sanchez, T. Vayas, F. Mayorga & C. Freire), 2018.
https://blogs.cedia.org.ec/obest/wp-content/uploads/sites/7/2020/08/Pesca-y-acuicultura-en-
Ecuador.pdf

De acuerdo con las cifras de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros —
SUPERCIAS, “se registran 5.184 compafias de pesca y acuicultura (incluido camarén), donde

el 98% se ubican en Guayas, Manabi, El Oro, Pichincha, Santa Elena y Esmeraldas. Cabe
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mencionar que, de estas compafiias, el 57,5% y 29,2% se dedican a la acuicultura y pesca

marina, respectivamente” (Sdnchez et al., 2018)

Figura 3

Participacion por provincia en la pesca y acuicultura (incluido camaroén)
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Nota: Tomado PESCA Y ACUICULTURA EN ECUADOR - Blogs CEDIA — Blogs para docentes de IES
miembros del CEDIA, por (A. M. Sanchez, T. Vayas, F. Mayorga & C. Freire), 2018.
https://blogs.cedia.org.ec/obest/wp-content/uploads/sites/7/2020/08/Pesca-y-acuicultura-en
Ecuador.pdf

Caracteristicas. La industria acuicola en el Ecuador ha presentado informacion
insuficiente y poco confiable en la estandarizacion de los procesos que desarrolla el sector. “El
presente documento detalla la situacion de la Industria Acuicola del Ecuador, sin embargo, las
informaciones estadisticas del sector pesca y acuicultura no tienen suficiente cobertura del
sector, carece de estandarizacion y de un sistema de recopilacion confiable. Es comUn encontrar
sobre un mismo tema diferencias significativas en los datos, dependiendo de las fuentes de
informacion” (FAQO, 2005).

Sistemas de cultivo
En el Ecuador existen sistemas acuicolas como:
1. Extensivo
2. Semi extensivo

3. Intensivo
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Laactividad acuicola en el pais la desarrollan tanto pequefios como grandes productores:
“El Estado ecuatoriano apunta a la diversificacion de la oferta acuicola por medio de incentivos.
La Subsecretaria de Acuacultura produce y provee alevines como incentivo para la
implementacién de cultivos acuicolas por una sola vez, y posteriormente vende a bajo costo
alevines de trucha, cachama y tilapia, en los cuatro centros de reproduccion y produccion
ubicados en las provincias de Azuay (EPAI-trucha), Napo (CENIAC-trucha), Pastaza (CEREC-
cachama) y Los Rios (CACHARI-tilapia). Para el abastecimiento de alevines a los productores
piscicolas nacionales, las estaciones piscicolas en el 2016 y en lo que va del 2017 han dotado y
vendido un total de 4°194.740 alevines” (MPCEIP, 2020).

Segun datos del censo pesquero (2010) a nivel nacional existian unos “4.514
productores piscicolas, de los cuales el 97% estaban catalogados como productores artesanales,
mismos que destinaban la produccion de su cultivo al consumo familiar y a la venta local de
especies como cachama, trucha y tilapia. En base a los datos de productores piscicolas
identificados al 2017 se evidencia un crecimiento del 15% de la actividad piscicola a nivel
nacional” (MPCEIP, 2020).
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Figura 4
Mapa de la ubicacion de las estaciones piscicolas
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Nota: Tomado Mejora En La Competitividad Del Sector Acuicola Y Pesquero, por (MPCEIP), 2020.

https://www.produccion.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2020/11/Proyecto-Mejora-
Competitiva-del-Sector-Acu%C3%ADcola-y-Pesquero-2.pdf

El ministerio de la acuaculturay la pesca administra cuatro estaciones piscicolas a través

de las varias especies de menor costos, ubicados a nivel nacional en las regiones.

Superficie total, especies cultivadas y area dedicada a distintas especies
A continuacién, se detalla los lugares de crianza y cultivo de la especie de trucha arco

iris:
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Tabla 1l

Area de cultivo

Especie de Lugar Caracteristicas de cultivo

agua dulce

Trucha Cordillera de los andes Representa el potencial pesquero para
(lagos y rios) la zona. Se requiere alta tecnologia. El

estado ha tomado a su cargo el
proyecto. Cerca de 300 ha cultivadas de
manera extensiva en cuerpos de aguas

naturales.

Nota:
Tomado de “6. Informe sobre el Desarrollo de la Acuicultura en el Ecuador, “por M. Alvarez,
2016.http://lwww.fao.org/3/ad020s/AD020s06.htm#:~:text=Representa%20el%20potencial%20pesque
ro%20para%20la%20zona.&text=Este%20es%20el%20principal%20recurso,camar%C3%B3n%20en

%20su%20fase%20extensiva

Area de cultivo, explica el potencial pesquero en aguas continentales si fue necesario

detallar las especies con las que se ha experimentado en la cria y cultivos.

2.4.1. Acuicultura

Definicion: En la produccién agropecuaria existen millones de técnicas de cultivo de
carpas o truchas en la produccion de alimentos de cualquier &mbito productivo es por ello que
se define a la acuicultura como: “el conjunto de actividades, técnicas y conocimientos de crianza
de especies acudticas animales y vegetales, destinadas a la produccién de alimentos, materias
primas de uso industrial y farmacéutico, y organismos vivos para repoblacién u ornamentacion,
estas producciones generan una importante actividad econémica” (Gavilanes, 2017).

“Mas del 95 por ciento de la acuicultura ecuatoriana corresponde al cultivo del camaron
marino (Litopenaeus spp), seguido del cultivo de la Tilapia, la misma que ha crecido
notoriamente en los Gltimos cinco afos, y el porcentaje restante a otras especies (peces y
crustaceos de agua dulce). La acuicultura de agua dulce tiene su mayor desarrollo en la region

interandina, basicamente con los centros de cultivo de la trucha Arco Iris” (FAO, 2020).
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2.4.2. Trucha Arco Iris

Origen. En Ecuador, la trucha arco iris fue introducida al pais por la calidad de agua
idonea para la especie, mas aun en la region interandina durante el consumo de la poblacion
que reside en esas zonas

“La trucha arcoiris se distingue de los demas salmonidos por la banda ancha de color
rosado purpura gue tiene en cada uno de sus flancos, desde el opérculo hasta la cola. Su espalda
es verde oliva y sus lados plateados, torndndose blanca en el vientre. Su tonalidad varia en
funcién de la estacion del afio, la luz del sol, la edad e incluso del estado de animo. Cuando
la trucha se siente en peligro, su coloracion cambia de forma repentina” (Agrotendencia, 2020).

Figura 5

Trucha Arco iris

Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccion Y mas - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por

(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/

Caracteristicas.

Bajo el criterio del autor menciona que:

“La llamada trucha arco iris, cuyo nombre cientifico es Oncorhynchus mykiss, es un pez
que pertenece al grupo de los salménidos originarios de América del Norte. El nombre de este
pez deriva de la peculiar coloracion que posee, misma que varia en funcion del medio, de la
talla, del sexo, del tipo de alimentacion, y del grado de maduracion sexual. Es la trucha de
produccion industrial por excelencia” (Uribe, 2021)

La trucha arco iris son peces que residen en vertientes frias desde los rios de las
montafias en corrientes moderadas con baja vegetacion a una temperatura de 8 a 15 °C. a

continuacion se detalla la clasificacion taxondmica de la trucha arco iris.
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Tabla 2

Clasificacion TaxonOmica

Reino: Animal
Phylum: Chordata
Subphylum: Vertebrata
Superclase: Pisces

Clase: Osteichthyes
Subclase: Actinopterygii
Orden: Salmoniformes
Familia: Salmonidae
Género: Oncorhynchus
Especie: Mykiss
Nombre cientifico: Oncorhynchus mykiss

Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccion Y mas - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por

(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/.

En el cultivo de la especie es necesario tomar en cuenta la clasificacion que pertenece
la trucha arco iris para fortalecer el ambiente adecuado que comprende el habitat animal.

Caracteristicas.

En los detalles que caracteriza a la especie se menciona que:

“La trucha arcoiris es un pez de talla media que en libertad no suele sobrepasar los 60cm
de longitud, su cuerpo es alargado de color verde olivo a negro en el dorso y de color blanco en
el vientre, con colores longitudinales en los costados que asemejan un arcoiris y presenta
pequefias manchas en la region dorsal” (Botello, 2015). La vertiente que se encuentra la trucha
en la mayoria de las ocasiones proviene de aguas de la misma temperatura de la especie para

compensar el metabolismo del crecimiento y engorde.

Importancia. “Los subproductos derivados de la explotacion de la trucha arcoiris han
tenido multiples aplicaciones en la industria cosmética. A nivel mundial se han reportado
cremas, tonicos y apasitos; antioxidantes y antienvejecimientos producidos a partir de acidos
grasos y proteinas presentes en la carne del pez. Se ha comprobado dermatoldgicamente que
algunos de estos disminuyen las lineas de expresion y otros sintomas de envejecimiento. De los

huevos de la trucha se obtiene, a través de un proceso térmico, un extracto celular que, mezclado
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con otros componentes, sirve para fabricar productos cosméticos de uso topico (sean lociones,
geles, unglentos, espray o polvos)” (Agrotendencia, 2020).
Desarrollo.
Las etapas en que se desarrolla la trucha arco iris son:
e Ova: Se denomina a los cigotos fértiles que la hembra ha expulsado del vientre
alrededor de 8 a 12 °C desde la salida de las ovas.
Figura 6

Ovas de trucha arco iris

Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccion Y mas - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por

(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/

e Alevino: “Al concluir el desarrollo embrionario, el alevin eclosiona y se alimenta de las
reservas nutricionales contenidas en el saco vitelino durante dos o cuatro semanas
dependiendo de la temperatura. Una vez que estas reservas han sido agotadas y el saco
vitelino ha sido absorbido, el alevin se transforma en cria y asciende a la superficie; esta
fase dura entre 14 y 20 dias” (Agrotendencia, 2020).
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Figura 7

Alevino de trucha arco iris

Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccién Y mas - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por

(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/

e Cria: “En esta fase empiezan a nadar mas libremente y procurarse el alimento por si
mismos. Conforme crecen y sobreviven, las crias contintan su desarrollo, cuyo ritmo
depende de una serie de factores, tales como la duracion del dia, la temperatura y la
abundancia de alimento” (Agrotendencia, 2020).

Figura 8
Cria de trucha arco iris

Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccion Y més - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por
(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/

e Juvenil: “En esta etapa los organismos tienen todas las caracteristicas de los adultos, es
decir, ya tienen habitos propios de la especie, como ser activos y nadar contra la
corriente, atrapar sus presas para alimentarse. Se diferencian de los adultos en que aun

no han madurado sexualmente” (Agrotendencia, 2020).
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Figura 9

Trucha juvenil arco iris
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Nota: Tomado Cultivo de trucha - Manejo, produccion Y més - Agrotendencia.tv. Agrotendencia.tv, por

(Agrotendencia), 2020. https://agrotendencia.tv/agropedia/cultivo-de-la-trucha/

Adulto: “Dependiendo de las condiciones fisicas del habitat, las truchas maduran entre
los 15 y 18 meses de edad, sin embargo, la mayoria alcanza su madurez dos meses
después. Cuando ocurre la maduracion, los peces cambian de coloracion, de tal manera
que adquiere las caracteristicas tipicas de la trucha adulta” (Agrotendencia, 2020).

Importancia. La importancia en la produccion de la especie de trucha arco iris se enfoca

en los emprendimientos de las pequefias y medianas empresas que:

“Permite la obtencidn de proteinas animal de buena calidad y barata, aprovechando los
recursos naturales como la calidad del suelo, aire para el cultivo de dicha especie. La
trucha se considera un alimento muy nutritivo, se cocina de manera sencilla formando
parte habitual de las dietas hipocal6ricas y bajas en grasas, siendo un pescado semigraso,
que aporta en torno a 3 gramos de grasa por 100 gramos de carne. Contiene proteinas
de alto valor bioldgico, pero en cantidades inferiores a otros pescados, asi como de
vitaminas y minerales. EI consumo de este producto permite la prevencion de ciertas
enfermedades, como la diabetes, cancer, de igual forma protege el corazon y arterial”
(Chicaiza, 2015).

Alimentacion.

Para una buena alimentacion nutritiva se destacan 4 tipos como:

a) Consumo de alimentos de: algas, yema de huevo o levadura de pan.

b) Gambas de salmuera recién nacidas, lombrices de tierra cortadas

c) Larvas de mosquito, lombrices blancas o alimentos deshidratados.

d) Larvas de cualquier lombriz menos preparados.
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2.4.3. Produccion nacional

Definicion: Segtn la produccion nacional se entiende como: “el conjunto de los
productores nacionales, de los productos similares o aquellos de entre ellos cuya produccion
conjunta constituya una proporcion importante de la produccion nacional total de dichos
productos” (ALCA, 2021).

Actualmente en Ecuador la produccion acuicola es variada, es necesario mencionar que,
a escala nacional, el cultivo de tilapia y trucha han incrementado considerablemente”
considerando que este producto se adapta con mayor facilidad en la Costa y en la Sierra” (Troya,
G,2021):

Importancia de la produccion nacional.

Es importante porque abarca toda la economia en los sectores productivos del pais:
“Tradicionalmente, la productividad se ha relacionado generalmente con el crecimiento

econdmico en términos macroecondmicos” (Primicias, 2021).

Tipos de produccién.
Segun el autor ERP (2021), menciona los siguientes tipos de produccion:
e “Produccion por proyecto o bajo pedido” (ERP, 2021).
e “Genera un producto especifico o personalizado para un cliente” (ERP, 2021).
e “Produccioén intermitente o por lotes” (ERP, 2021).
e “Crear una baja cantidad de productos idénticos” (ERP, 2021).
e “Produccion en masa” (ERP, 2021).

e “Produccion lineal o de flujo continuo” (ERP, 2021).

La produccion tiene como finalidad generar cambios drasticos en satisfacer las

necesidades del consumidor a nivel nacional.

Evolucién de la produccion.

“En el siglo anterior, la economia ecuatoriana tuvo varios booms productivos, tales
como: el bananero, el cacaotero y el petrolero, que auguraban grandes beneficios para el
desarrollo de la sociedad; pero resulto lo contrario: la década pérdida de 1980 (Chagerben et
al., 2020). A partir de los booms que han existido en el transcurso del tiempo, la economia del
pais no ha registrado cambios significativos por los organismos nacionales incompetentes en
destinar la inversion a necesidades superficiales y aumentar el endeudamiento que azota al pais
trae consigo consecuencias negativas en el desarrollo econémico.
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Politicas publicas

Las politicas publicas que generan cambios para el bienestar del pais es un implemento
que las “Empresas conozcan los requisitos legales, de gestion financiera, de gestion de recursos
humanos, de servicio al cliente, de gestion de compras, de control de la produccidn, calidad del
producto, conservacion y entrega del producto; ademas de innovacion y emprendimiento”
(INEN, 2021).

Desarrollo regional

En Latinoamérica, resulta un crecimiento efectivo en “La regionalizacion emergeria
como resultado de la cooperacion entre actores dispuestos a agregar recursos para la obtencion
de objetivos comunes de orden regional” (Barrios, 2017). Ademas, “La produccidn cientifica
del Ecuador en relacion con otros paises latinoamericanos ha sido histéricamente baja, en gran
parte debido a la falta de cultura cientifica y politicas adecuadas que promuevan la

investigacion, ademas del descuido en priorizar la investigacion” (Castillo & Powell, 2019).

2.4.4. Mercado del sector de alimento y etiquetado de los productos.
e Definicion.

Para identificar un buen producto, abarca desde el control de calidad durante el proceso
hasta la satisfaccion de los clientes, por ello, “El etiquetado hace mas que proteger e identificar
los productos de una empresa, pues desempefian un papel vital en el desarrollo de la imagen y
marca dentro de un mercado objetivo, el disefio de un empaquetado y etiquetado” (Repositorio,
2021).

e Importancia.

Segun la opinion de La Organizacién de las Naciones Unidas de la Alimentacion y la
Agricultura menciona que: “promueve el etiquetado de los alimentos como una herramienta
eficaz para proteger la salud de los consumidores en materia de inocuidad alimentaria y
nutricion. El etiquetado de los alimentos aporta informacion sobre la identidad y contenido del
producto” (FAO, 2020). Es por ello por lo que, el control de calidad en alimentos de primera
necesidad es importante en el mercado de alimentos.

e Evolucion.

En Ecuador, se ha exportado en los ultimos afios los principales productos como

petréleo, bananas, camarones, conservas de pescado, flores y cacao; e importa materias primas,

bienes de capital, bienes de consumo, y combustibles y lubricantes” (REDACCION,2018).
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e Politica publica.
“Sistema gréafico previsto por el reglamento establece una barra roja para los productos
con contenido ALTO en grasa, azucar o sal, la barra de color amarillo, para el contenido
MEDIO, y la barra de color verde, para el contenido BAJO” (Diaz et al, 2017).

e Desarrollo regional.

El desarrollo regional que existe en el pais es diverso por los diferentes tipos de cultivo,
cosecha, técnicas nuevas de agricultura, la situacion geogréfica que se encuentra ubicado y el
clima diverso, por ende: “Los paises de la Regién cuentan con nuevos instrumentos que
respaldan y alientan las medidas regulatorias por parte de los estados, como el Plan de Accién

para la prevencion de la obesidad en la nifiez y adolescencia” (Diaz et al., 2017).
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I1l. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

El informe investigacion tuvo su desarrollo bajo un disefio no experimental, de tipo
transversal, con un enfoque cuantitativo de alcance descriptivo, con la finalidad de analizar las
variables de oferta y demanda, la investigacion siguid una secuencia ordenada en la recoleccion
de la informacion y la aplicacion de los diferentes instrumentos que muestran datos, de esta
manera, por medio de informacion cuantitativa, se identifico la opinion de los encuestados
siendo los posibles clientes en la comercializacion de la produccion acuicola (Trucha) en la

provincia de Pichincha, parroquia de Lloa.

3.1.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion fue descriptivo, permitié realizar una descripcion sobre las
oportunidades de negocio con el fin de recolectar datos con base a las hipotesis planteadas del
sector acuicola para la extracciéon generalizada significativa en los resultados obtenidos que

contribuyan al conocimiento.

3.2. HIPOTESIS
H1: Existe oportunidades de negocio en el area de produccion acuicola, en la parroquia

Lloa, cantdén Quito

3.3.DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

El estudio de mercado se realizo a través del andlisis de oferta y demanda de truchas en
el sector. En este caso, la oferta se considera desde las dimensiones del producto, el precio, la
plaza, la comercializacion. Para la otra variable, la demanda se estudia a través de informacion
de percepciones acerca de gustos y preferencias de los moradores de la parroquia Lloa como
potenciales consumidores, ademas del nimero de potenciales compradores, demanda histérica,

periodicidad de demanda, entre otros.
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Tabla 3

Operacionalizacion de variables

Variable Descripcién Dimension

Indicadores Técnica

Instrumento

Oportunidades Estudio de Producto
de negocio mercado

-Complementarios
-Segmento de Mercado
-Obtencion del Producto
- Tipo de Producto

Demanda

-Numero de compradores
-Demanda histérica
-Demanda no satisfecha
-Cantidad demandada
-Gustos y preferencias
-Nivel de Ingreso

Oferta

-Ndmero de oferentes
-Ubicacién de
competidores.
-Cantidades ofertadas
-competitivas/producto

Precio

-Precio actual

- Método de fijacion de
precio

- Percepcion del Precio

Comercializacion

Preferencias del lugar de
compra

©]Sanoug

oLBUONSAND

3.4.METODOS UTILIZADOS

El método de la investigacion es del ambito deductivo, basada en una informacion

cuantitativo del sector estudiado, el cual permitié relacionar la teoria y la observacion del caso

siendo utilizado para el razonamiento general a explicaciones particulares en las oportunidades

de negocio en el sector acuicola.

3.5. ANALISIS ESTADISTICOS
3.5.1. Poblaciény muestra

Poblacion demandante

La poblacion de la investigacion fue el conjunto de moradores pertenecientes al cantén

Lloa, asi como los turistas que se dirigen a la parroquia que se definen como aquel “conjunto

de personas alejadas de su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un

afio con independencia de sus motivos” (Francesch, 2004, p.5).

En cuanto a los turistas no existen bases de datos oficiales que lleven un registro de esa

informacidn por lo que no se pudo incluir en segmentacion de la muestra.
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Los datos de la parroquia fueron obtenidos por medio del INEC (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos) en el censo poblacional 2010, con proyeccion a 2020, la parroquia de
Lloa ubicada en el Cantdn Quito en la Provincia de Pichincha cuenta aproximadamente con un
total de 1494 habitantes entre hombres y mujeres.

Tabla 4

Poblacion DMQ — Lloa
Parroquias Habitantes
Lloa 1494
TOTAL 1494

Segun la Encuesta Nacional Empleo y Subempleo (Enemdu) en el afio 2019, la
Poblacion Economicamente Activa (PEA) en la parroquia de Lloa existen 795 personas que
conforman dicho PEA.

Para determinar el célculo de la muestra se us6 una formula para poblaciones finitas no
mayores a 10.000 habitantes, denominada muestreo probabilistico en otras palabras todos los
moradores tienen el mismo nivel porcentual de formar parte de la muestra. La siguiente muestra
es una recopilacion de varios autores entre ellos (Hernandez Sampieri, Max O. Lorenz, William
Seal y Gosset). La poblacién finita se utilizé un nivel de confianza del 95% para realizar el

respectivo muestreo a los posibles clientes.

Férmula de poblacion finita fue la siguiente:

72 x p*q* N
n=
Ne?+Z%2xpxq
Tabla5
Significado de muestra
Simbolo  Valor Significado
4 1,96  Nivel de confianza (95% 0 1.96)
P 0,5 Probabilidad de que la frecuencia de consumo sea favorable (Exito)
Q 0,5 Probabilidad de que la frecuencia de consumo no sea favorable (Fracaso)
E 0,05  Error de estimacion proporcionado por el investigador (5%)
N 795 Es el tamafio de la poblacion objetivo
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Se calcula;

B (1.96)2 x 0.5 * 0.5 * 795
™= 795+ 0.052) + 1.962 0.5 % 0.5

n = 259 Personas

De esta manera, se determind la poblacion muestral seleccionada de manera aleatoria
para la recopilacion de datos, siendo la poblacion perteneciente al volumen total de la parroquia
Lloa.

Poblacion ofertante

Para el analisis de la oferta, se realiz6 un muestreo no probabilistico de tipo por
conveniencia con el cual se pudo identificar a los ofertantes de trucha dentro de la parroquia de
Lloa. De esa forma, debido a la escasa cantidad de ofertantes de trucha en el sector, se pudo

identificar y entrevistar a 6 de ellos.

Tabla 6
Nombre de los ofertantes
N°  Nombre del ofertante Nombre de la empresa
1 Pilar Llumiquinga La Playa
2 Marcelo Mosquera Rancho Piedras Negras
3 Mauricio Pachaguay Los Laureles Yaku
4 Pedro Gonzéles La 7 Cascadas
5 Mauricio Alquinga Cristal Guagua Pichincha
6 Esmeralda Gonzélez Cuscungo Adventure

3.5.2. Técnicas

Para recolectar la informacion se utilizé la técnica encuesta para la recopilacion de datos
tanto para demandantes como para ofertantes pertenecientes a la parroquia Lloa, esta
recopilacion de datos tuvo como fin obtener datos reales y cuantitativos representantes a la
opinidén de los moradores, y por parte de lo ofertante permitid establecer una relacion directa
identificando lo punto de vista de lo diferente productores y el nivel de oportunidad para el

negocio en el sector acuicola.

En el transcurso de la investigacion, se descubrio que los datos cuantitativos no son muy

concluyentes, por lo que, por sugerencia del tribunal, se procedi6 a profundizar los resultados
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mediante una entrevista oferente, por tanto, los resultados de la investigacion descriptiva son

mayoritariamente concluyentes.

3.5.3. Instrumentos de investigacion
En el presente trabajo investigativo se utilizo el instrumento Ilamado cuestionario el cual
permite la recoleccion de datos por medio de una serie de preguntas estructuradas con respecto

al tema estudiado.
Para la construccion y validez del formulario se realizé lo siguiente:

e Validacion del constructo:

Los items fueron tomados de 4 articulos cientificos previamente validados, de esta
manera, se mide su universalidad aceptada, interpretando una medida de los diferentes atributos
contemplados en el respectivo instrumento, conociendo las propiedades demandadas del
producto. El instrumento tomado en cuenta mide la oportunidad de negocio, y la capacidad de
ser tomado en cuenta como parte de un atributo.

El constructo se muestra como una red de relaciones la que se valida, desarrollando
conocimientos acerca de las ventajas competitivas, de igual manera, se realiza segmentos del
mercado, habilitando los conocimientos de producto, lugar y espacio mas adecuado para su
implantacién asi misma, es “la evidencia empirica y dado que las teorias suelen estar infra
determinadas por la experiencia, debemos propender a operar con una metodologia guiada por
el criterio de la evidencia convergente” (Casas & Montoya, 2018, p.4).

La validacion de constructo permite determinar si el estudio realizado es pertinente,
ademas, es una prueba generalizadora que comprueba la validacion externa del instrumento.
(ver Apéndice A).

A través de la misma se garantizd que los datos obtenidos evidencian los recursos
necesarios para contrastar la propuesta teorica del estudio, con la informacion obtenida de
diversas fuentes siendo sus datos verificados por medio de la triangulacion, de esta manera, se

organizé acceso a informantes claves.
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Tabla7

Constructos — items y Autores

Constructos items Autor/es
Seccion 1
Producto (PR)
Complementarios (CM) 2 (Gallo P, 2015)
Segmento de Mercado (SM)
Obtencion del Producto (DC) 1 (Botero V, 2014)
Tipo de Producto (TC) 1 (Arévalo & Véliz, 2015)
Seccién 2
Oferta (OF)
(Arévalo & Veliz,2015)
Ventajas Competitivas (VC) 2
Factores que afectan a la oferta (FA)
Ubicacion de Competidores (UC) 1 (Botero V, 2014)
Seccion 3
Demanda (DE)
Habitos de consumo (HC) 1 (Arévalo & Véliz, 2015)
Factores que afectan la demanda (FD) 1 (Botero V, 2014)
Seccion 4
Precio (PE) (Cantos F, 2015)
Precio actual (PA) 2
Método de fijacion de precio (MF) (Botero V, 2014)
Percepcidn del Precio (PP) 1
Seccion 5
Comercializacion (CO)
Preferencias del lugar de compra (PC) 2 (Gallo P, 2015)
(Botero V, 2014)
(Botero V, 2014)
Preferencia mes de compra (PM) 1

Nota: NUmero de items por componente y autor que se toma en cuenta para la construccion del

cuestionario.

A continuacion se presenta el constructo establecido con sus respectivo cddigos

El constructo es la estructuracion tedrica desarrollada para resolver un determinado problema

cientifico, que estudia los fundamentos objetivo que implica una equivalencia predictiva o una

red desarrollando conocimiento acerca de las ventajas competitivas.
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Tabla 8

Definicién del Constructos

Cadigo items

PRCM Productos Complementarios

PRSM Productos en el mercado

PRDC Compra del producto reciente

PRTC Presentacion del producto

OFVC Oferta en ventajas competitivas

OFFA Oferta en factores de afeccion

OFUC Oferta de la ubicacion de competidores
DEHC Demanda en habitos de consumo
DEFD Factores que afectan a la demanda
PEPA Precio Actual en el mercado

PEMF Precio fijado por negocio

PEPP Precio percepcion del cliente

COPC Comercializacion en el lugar de compra
COPM Preferencia mes de comercializacion

Nota: Definicion de constructos que servirdn para medir las preguntas

e Validacion de contenidos

La validacion de contenido por juicio de expertos refleja el dominio del contenido con
respecto al tema investigado, (ver Apéndice B), de este modo, para encontrar el nivel de
validacién se da uso del metodo de Lawshe, permitiendo cuantificar el valor significativo de
los items, ademas, “permite valorar si el instrumento integra todas las dimensiones que
conforman la variable a evaluar” (Medina & Verdejo, 2020, p.7).

Para establecer el nivel de validacion externa del instrumento utilizado, se llevo a cabo
la prueba por el metédo de Lawshe, mediante el cual se muestra el contenido del cuestionario
como valido, el mismo que fue evaluado por 4 expertos, de esta manera, se mostro que el

cuestionario aplicado es relevante ante su estudio.

Obtenemos la razén de validacion de contenido (CVR) a través de Lawshe, (ver
Apéndice C), con la aplicacion de este modelo se logré alcanzar el CVR, la misma que se
establecié un minimo del 0,74 para la cantidad de expertos planteados.

Lawshe propuso un modelo que consiste en organizar un indicador de evaluacion de
contenido, La guia es determinada por los especialistas en la tarea a evaluar, el cual forma parte
de las competencias, conocimientos y habilidades quienes contardn con un ejemplar de la
prueba o del conjunto de items por analizar y sobre los cuales deberan emitir su opinion en tres

categorias: esencial, competencia.
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e Fiabilidad del contenido

Para obtener datos reales y verificar si el instrumento establecido es confiable, se
realiz6, una prueba de pilotaje, en la que se determind la poblacién, que mantienen las
caracteristicas de la muestra a estudiar ademas de la validez y confiabilidad de los instrumentos
de investigacion es realizado, a través, de la operacionalizacién de variables, en primer lugar,
se toma en cuenta las dimensiones, el valor o importancia de cada uno de los items de acuerdo
a los integrantes que conforman nuestra muestra de investigacion, la consultoria de expertos
fue realizada a 4 peritos, por lo tanto, una vez estructurado la encuesta en base a la
operacionalizacion de variables se procede a verificar su confiabilidad.

Para establecer la confiabilidad del cuestionario de los docentes y estudiantes se analizé
cada variable a través de la aplicacion del coeficiente Alfa de Cronbach, en €l se plantea que su
valor es mas efectivo entre mas cercano sea a 1, se procede a compilar la base de datos en la
aplicacion estadistica SPSS, el mismo que nos proporciona un nivel alto de fiabilidad.

En la prueba de pilotaje se obtuvo un valor significativo siendo este el 0,772 (ver
Apéndice D), el cual demostro que la aplicacion del instrumento es confiable, de esta manera,
se procede a realizar la encuesta a la poblacion establecida, en la que los valores obtenidos por
medio del Alfa de Crombach en la aplicacidn de la encuesta muestran un valor aceptable el cual
es 0,758 (ver Apéndice D).

Por otro lado, el instrumento disefiado para el componente de oferta permitié recolectar

datos del tipo de ofertante que existe en la parroquia.

Ademas, informacion de tipo socio demografica de los mismos, como género y edad y
también datos de la propia oferta como el tipo de trucha mayormente demandada, la capacidad

maxima de produccion y costos de cada ofertante, los precios, rentabilidad.

Toda esta informacion se la recolectd con el fin de caracterizar de forma eficaz a la
competencia y obtener un panorama claro de la manera en la que se ha ido desenvolviendo el

mercado de truchas en la Parroquia de Lloa. (ver Apéndice E).

3.5.4. Andlisis de los datos
Para el andlisis e interpretacion de datos se realizd la tabulacion de las encuestas
aplicadas a los posibles clientes a través del programa estadistico SPSS y Excel, en el que se
obtuvo tablas de frecuencias y los porcentajes, para realizar los respectivos, con la finalidad de
analizar la informacién recopilada y resultados confiables.
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IV. RESULTADOS

4.1.DEMANDA DE LA TRUCHA EN PARROQUIA LLOA CANTON QUITO

Los resultados que se presentan corresponden a la demanda de producto por parte de las
familias y también a la oferta de trucha en todas sus presentaciones del sector turistico de la
parroquia Lloa. Como potenciales demandantes de la idea de negocio planteada en la presente
investigacion. El andlisis de la demanda permite caracterizar a los posibles consumidores para
a traves de ello poder plantear y direccionar estrategias de mercado mas eficaces basada en los
datos obtenidos.
Tabla 9
Género del encuestado

Frecuencia Porcentaje

Masculino 134 52%
Femenino 125 48%
Total 259 100%

Del 100% (259) de encuestados, méas del 50% pertenecen al género masculino y en
proporciones cuasi similares se encuentran las personas encuestadas del género femenino. El
estudio realizado mostro que los moradores del sector Lloa dispuestos a responder la encuesta
y posibles clientes para el negocio son los hombres, sin embargo, las mujeres también se
encuentran en una posicion positiva.

Tabla 10

Rango de edad del encuestado

Frecuencia Porcentaje

18-29 95 37%
30-41 61 24%
42-53 65 25%
54-65 38 14%
Total 259 100%

Los resultados obtenidos muestran que la mayor parte de encuestados son personas
adultas, en capacidad de poder adquirir el producto por lo que la caracterizacion de la demanda
por la edad nos permitira conocer el potencial real de compra que tienen los pobladores debido

a que, a mayor edad, mayor sera la probabilidad que una persona tenga ingresos.
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Tabla 11

Nivel de preparacion académica

Frecuencia Porcentaje

Primaria 62 24%
Secundaria 68 26%
Tercer nivel 64 25%
Cuarto nivel 65 25%
Total 259 100,0

Se puede evidenciar que practicamente la mitad de encuestados posee una instruccion
de nivel superior y el resto de encuestados tiene secundaria y primaria lo cual indica que los
niveles de preparacidn en el sector son altos y existe una constante predisposicion por la

preparacion profesional en sus moradores.

Tabla 12
Profesion
Frecuencia  Porcentaje

Agricultor 70 27%
Ganadero 63 24%
Empleado P/PP 62 24%
Otros 64 25%
Total 259 100%

Las actividades productivas de mayor acogida en el sector son la agricultura y ganaderia
lo cual permite caracterizar de mejor forma al sector como una parroquia que aprovecha los
recursos naturales como medio para subsistir y crear oportunidades de negocio. En ese caso, la
idea de negocio de truchas se presentaria con una gran acogida debido a la aceptacién de este
tipo de actividades en el sector.

Tabla 13
Ingresos econdémicos del encuestado

Frecuencia Porcentaje

100-400 90 35%
401-1000 169 65%
Total 259 100%

El 65% de los encuestados correspondientes a 169 personas (Turistas y Locales de Lloa),

tienen ingresos mayores a 401$, lo cual permite caracterizarlos como una poblacion con
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ingresos relativamente altos, por lo tanto, indica que existe una gran variedad de turistas que
consumen el producto.
Tabla 14

¢Ha realizado compras de truchas en los ultimos treinta dias?

Frecuencia  Porcentaje
Si 259 100%

Existe una demanda latente de trucha en el sector pues practicamente todos los
encuestados afirman haber adquirido trucha en los Gltimos 30 dias.
Tabla 15

¢ Lo més sustancial para usted al momento de comprar trucha?

Frecuencia Porcentaje

El Precio 18 7%

La calidad 123 48%
Calidad y precio 118 45%
Total 259 100%

El precio y la calidad son dos caracteristicas mayormente valoradas por consumidores
de cualquier producto en general. En este caso, la calidad en el producto es mayormente
apreciado por los moradores del sector y en menor proporcion, pero sin dejar de ser menos
importante, el precio establecido para el producto es considerado también como una
caracteristica sustancial al momento de adquirir trucha.

Tabla 16

¢ De las siguientes en qué presentacion preferiria adquirir la trucha?

Frecuencia Porcentaje

Cocida 26 10%
Ahumada 159 61%
Entera (Cruda) 74 29%
Total 259 100%

Mediante la aplicacion de la herramienta encuesta se determina la presentacion en la
que los clientes prefieren adquirir la trucha precocida con el 61%, especificado en el
cuestionario a través de la pregunta numero cuatro. Se evidencia una nueva presentacion que
el cliente quiere consumir en el mercado, mientras que las demas presentaciones como cocida

(10%), entera (29%), son escasamente aceptados por los turistas y personas locales de Lloa.
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Tabla 17

¢ De los siguientes tipos de trucha cuél es de su preferencia?

Frecuencia Porcentaje

Arcoiris 156 60%
Dorada 33 13%
Tigre 48 18%
Del Bravo 22 9%

Total 259 100%

Segun los datos obtenidos, el 60% de los encuestados prefieren la trucha tipo "Arcoiris",
el 13% prefiere la trucha tipo "Dorada"”, el 18% prefiere la trucha tipo "Tigre", por ultimo, el
9% prefiere la trucha tipo "Del Bravo", por lo que se observa que, la trucha tipo Arcoiris tiene
una mayor aceptacion por parte de los turistas y locales, mientras que la trucha tipo Del Bravo
tiene una cogida minima por parte de las personas.

Tabla 18

Cantidad de trucha adquiere para su consumo y el de su familia

Frecuencia Porcentaje

1/2 kilo 47 18%
1 kilo 141 55%
2 kilos 71 27%
Total 259 100%

Segun los datos recolectados, se observa que el 18% de los encuestados potencialmente
adquiere 1/2 kilo de trucha, el 55% adquiere 1 kilo de trucha, mientras que el 27% adquiere 2

kilos de trucha, lo que quiere decir que existe una mayor demanda en la adquisicion de 1 kilo
de trucha.

Tabla 19

¢Con que frecuencia asiste a un local para adquirir de trucha?

Frecuencia Porcentaje

Todos los dias 44 17%
Dos veces por semana 121 47%
Un solo dia 89 34%
Nunca 5 2%
Total 259 100%

De acuerdo con el 100% de encuestados, el 47% asiste dos veces por semana a adquirir

truchas, seguido por el 34% que asiste un solo dia, el 17% va todos los dias a adquirir este
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producto y el 2% nunca adquiere truchas. Por lo tanto, los datos obtenidos muestran que la
mayor parte de la poblacion asiste a adquirir truchas tres veces a la semana, por lo que es

indispensable tener disponible el producto varias veces a la semana.

4.2.O0PORTUNIDAD DE NEGOCIO EN LA PARROQUIA LLOA CANTON QUITO
A continuacién, se analiza informacion referente a percepciones y posiciones que

tomaron los encuestados frente al planteamiento de la idea de negocio. Esta informacion

permitird tener una idea clara acerca del nivel de aceptacion y las caracteristicas que los

demandantes esperarian tuviera la iniciativa planteada.

Tabla 20

¢ Estaria dispuesto a adquirir trucha producida por una empresa de la parroquia Lloa, que es

responsable con el medio ambiente?

Frecuencia Porcentaje
Si 259 100%

La disposicién de compra de trucha indica que practicamente todos los encuestados
estan interesados en adquirir el producto. En ese sentido, por el lado de la demanda existe una
buena aceptacion de la idea de negocio a través de las intenciones de compra de los posibles
consumidores.

Tabla 21

Tipo de negocio que sea potencial para mejorar la economia del cantén Lloa

Frecuencia Porcentaje

Ventas 39 15%
Cocina / Artes Culinarias 96 37%
Productos Agricolas y Agricultura 124 48%
Total 259 100%

Considerando la caracteristica primordial de la parroquia de ser un area con recursos
para aprovechar con actividades agricolas y ganaderas, la mayor parte de encuestados considera

gue seguir aprovechando estos recursos es la mejor forma para mejorar la economia local.
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Tabla 22

Las caracteristicas mas importantes para usted al momento de adquirir trucha en un local

comercial
Frecuencia Porcentaje
Calidad 53 21%
Presentacion 50 19%
Nutricion 65 25%
Servicio 54 21%
Higiene 37 14%
Total 259 100%

En proporciones cuasi similares, los encuestados considera a la calidad, presentacion,
nutricion, servicio e higiene como caracteristicas importantes siempre que deciden adquirir
trucha en un local comercial. Esto indica que la forma en la que se vende el producto o presta
el servicio tiene gran influencia en la percepcion del consumidor frente a la marca o vendedor.
Tabla 23
¢ De los siguientes tipos de restaurantes de trucha que existen en el cantén Lloa cudl es de su

preferencia?

Frecuencia Porcentaje

La cueva del oso 157 61%
Paradero El Cuacayo 34 13%
Nonna Tere Lloa 34 13%
Rincon del buen sabor 34 13%
Total 259 100%

El presente trabajo de titulacion no realiza una proyeccion de la produccion de trucha
su objetivo es conocer si existe una oportunidad de negocio en la venta de trucha, las variables
que interesan son la oferta y la demanda. En la siguiente tabla se determina los principales
restaurantes del canton Lloa que se dedican a la venta del producto. En mayor proporcion el
restaurante “La cueva del 0s0” tiene mayor aceptacion de entre los encuestados y se presenta

como un potencial competidor de la idea de negocio en la parroquia.
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Tabla 24

El precio que pagaria por un kilo de trucha

Frecuencia Porcentaje

$5,00a$ 10,00 por kilo 120 46%
$ 10,00 a $ 15,00 por kilo 103 40%
$ 15,00 a $ 20,00 por kilo 30 12%
$20,00 a $25,00 por kilo 6 2%

Total 259 100%

Los datos obtenidos muestran que la mayor parte de la poblacion estaria dispuesta a
pagar entre $5 a $15 por el kilo de trucha, lo que demuestra que los precios para la
comercializacion del producto deben mantenerse en estos intervalos. Se aclara que el precio por
kilo es de trucha entera
Tabla 25
El monto aproximado que usted estaria dispuesto a cancelar por un kilo de filete de trucha

arcoiris en el canton Lloa

Frecuencia Porcentaje

$5a$10 150 58%
$10 a $15 75 29%
$15 a $20 31 12%
$20 a $25 3 1%

Total 259 100,0

De acuerdo con el 100% de encuestados, el 58% respondieron que el monto aproximado
que estarian dispuestos a cancelar por el filete de trucha arcoiris es de $5 a $10, el 29% estarian
dispuestos a cancelar de $10 a $15, el 12% de $15 a $20 y el 1% de $20 a $25. Los datos
obtenidos muestran que es importante mantener un precio de $5 a $10, ya que es lo que la mayor

parte de los encuestados estarian dispuestos a cancelar.

Se precisa que el costo de trucha depende de la percepcién de compra del cliente
potencial, de acuerdo con el ingreso econémico que tenga el sujeto, determinara el valor de

compra, en la que depende la cantidad de ingresos por parte de los clientes.
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Tabla 26
¢De acuerdo con la calidad del producto (Trucha fresca), considera usted que los precios

ofrecidos por los negocios de truchas son?

Frecuencia Porcentaje

Bajos 31 12%
Aceptables 184 71%
Altos 44 17%
Total 259 100%

De acuerdo con el 100% de encuestados, el 71% consideran que los precios ofrecidos
por los negocios de truchas son aceptables, seguido por el 17% que consideran que los precios
son altos y el 12% consideran que son bajos. Los datos obtenidos muestran que para la
comercializacién de las truchas el precio debe permanecer en los intervalos establecidos por los
negocios de truchas que para la mayor parte de los encuestados resulta aceptable.

Tabla 27
¢En qué época del afo prefiere hacer compras de truchas?

Frecuencia Porcentaje

Enero a Marzo 40 15%
Abril a Junio 121 47%
Julio a Septiembre 36 14%
Octubre a Diciembre 62 24%
Total 259 100

Segun los encuestados, las mejores épocas del afio para adquirir trucha son: de abril a
junio debido a que en fechas posteriores como: octubre a diciembre y enero a marzo existen
diferentes festividades que traen consigo variedad de platos tipicos que son mayormente
demandados.

Tabla 28
¢En qué zona o lugar de la ciudad le gustaria encontrar un negocio donde usted pudiera

comprar todo tipo de truchas y sus derivados?

Frecuencia Porcentaje

Centro Comercial 26 10%
Plaza Comercial 90 35%
El Centro 92 35%
Otro Lugar 51 20%
Total 259 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos, se puede observar que al 35% de los
encuestados les gustaria adquirir la trucha en plazas comerciales, a otro 35% les gustaria
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adquirirlas en el centro, seguido por el 20% de los encuestados que respondieron que les
gustaria adquirir el producto en otro lugar y solo el 10% respondié que en el centro comercial.
Por lo tanto, los datos obtenidos muestran que los lugares potenciales para comercializar

el producto son las plazas comerciales y el centro.

Se aclara que la encuesta realizada y valorada por cuatro expertos, mediante la pregunta

establecida se pretende determinar una proyeccion sobre las oportunidades de negocio a futuro.
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43. OFERTA DE PRODUCTOS ACUICOLAS EN LA PARROQUIA LLOA
CANTON QUITO
A continuacion, se analiza la oferta a partir de la informacion aportada por oferentes del
mismo servicio y producto planteados en la idea de negocio como potencial competencia.
La informacion en cuestion permite conocer la situacion actual del mercado dentro de
cuanto, cuando, qué y como producir a partir de la experiencia de personas que llevan mayor
tiempo desenvolviéndose dentro del comercio local.
Tabla 29

Género del oferente

Frecuencia Porcentaje

Masculino 4 67%
Femenino 2 33%
Total 6 100%

La iniciativa de oferta de truchas en la parroquia estd dominada en gran parte por la
iniciativa masculina y en baja proporcion por la iniciativa femenina. Tanto hombres como
mujeres se dedican a vender trucha en su estado natural.

Tabla 30
Edad del oferente

Frecuencia  Porcentaje

18-43 5 83%
44-69 1 17%
Total 6 100%

De la misma forma, en mayor cantidad los ofertantes son joévenes y adultos y en baja
proporcion se encuentra oferentes mayores adultos
Tabla 31

¢Usted produce trucha?

Frecuencia  Porcentaje

Si 2 33%
No 4 67%
Total 6 100,0

Cerca del 67% de los oferentes de la parroquia de Lloa no producen trucha, mientras
que el 33% si producen trucha, por tanto, se indica que la mayoria de los oferentes son duefios
de restaurantes, mientras que pocos oferentes son productores, esto indica que la iniciativa de
producir y vender trucha en el sector seria acertada pues existen oferentes que podrian formar

parte del grupo de posibles demandantes de trucha.
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Tabla 32

¢ Cudl es la presentacion en la cual el cliente adquiere trucha?

Frecuencia Porcentaje
Ahumada 4 67%
Precocida 2 33%
Total 6 100%

Mas de la mitad de los ofertantes entrevistados consideran que la trucha Ahumada es la
presentacion mayormente demandada. Esto permite conocer el potencial tipo de producto que
se deberia ofertar en contraste con lo manifestado por los demandantes en cuanto al tipo y
presentacion preferidos.

Tabla 33

¢, Cudl es la capacidad maxima de produccion semanal en kilos de truchas?

Frecuencia  Porcentaje

Semanal 10kl 1 16,7%
Semanal 8Kkl 1 16,7%
Semanal 6kl 1 16,7%
Semanal 6kl 1 16,7%
Semanal 4kl 1 16,7%
Semanal 5kl 1 16,7%
Total 6 100%

Los dos primeros oferentes que producen trucha lo hacen con 10 kI y 8kl
respectivamente, lo cual, reparten entre los demas oferentes para la venta, mientras que los 4
oferentes restantes lo realizan en cuanto a la venta en restaurantes con las distintas
presentaciones.

Tabla 34

¢, Cudl es el costo por cada kilo que usted compra?

Frecuencia Porcentaje
14$ Cruda 4kl 2 33,3%
21$Cruda 6KI 1 16,7%
30$Cruda 8Kk 1 16,7%
40$Cruda 12kl 1 16,7%
52,50$Cruda 18K 1 16,7%
Total 6 100%

Segun los datos obtenidos en la encuesta aplicada a oferentes, se evidencia que los 4kl
de trucha cruda tiene mayor aceptacion por parte de los oferentes, mientras de los 6,8,12 y 18

Kl de trucha cruda tienen una aceptacion medianamente aceptable en el mercado.
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Tabla 35

¢ Cual es el precio de venta por cada kilo que usted oferta al publico?

Frecuencia Porcentaje
$1 kl a 5% 1 16,7%
$1kl a 6% 1 16,7%
1kl a 6,50% 1 16,7%
1kla7$ 2 33,3%
1kla7,50% 1 16,7%
Total 6 100%

Segun los datos obtenidos se evidencia que los dos oferentes productores de trucha la
venden hacia los demas oferentes o personas en un valor aproximado de 5% a 6$, mientras que
los 4 restantes venden en precios derivados de 6% a 7,508, el producto ya preparado.

Tabla 36
¢ Cudl es su porcentaje de ganancia por cada kilo?

Frecuencia Porcentaje
5% - 5,50% por kilo. 1 16,7
5,50% - 6% por 1 16,7
Kilo.
6% - 6,50% por 2 33,3
Kilo.
6,50% - 7$ por 2 33,3
Kilo.
Total 6 100,0

Se evidencia que las ganancias por kilo varian dependiendo del oferente y se encuentra
entre 6% - 6,509, incluso los turistas y pobladores estan dispuestos a pagar 7$ por el kilo de
trucha, esto con sus debidas presentaciones y tomando en cuenta que en cada kilo por lo general
hay de 5 a 6 truchas.

Tabla 37

¢ Qué porcentaje de crecimiento de las ventas a tenido en los tres Gltimos afios?

2018 2019 2020 Frecuencia Porcentaje

70% 50% 40% 1 16,7
0, 0,

20% 50% 30% 1 16,7
70% 50% 30% 1 16,7
60% 50% 30% 1 16,7
0% 0% 40% 1 16,7
0% 0% 40% 1 16,7
Total 6 100,0
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Se evidencia que durante el afio 2018 se obtiene un porcentaje mayor correspondiente
al 70%, contrario a este tipo de resultados se demuestra que el afio 2020 existe un declive en la
venta de trucha.

Cabe mencionar que estos datos se propician en porcentajes especificamente y

provienen por parte de las personas encuestadas en el trabajo de titulacion presente.

4.4. CALCULO DE LA DEMANDA

El calculo de la demanda de truchas en la parroquia Lloa se logré gracias a la
informacion recolectada a través del cuestionario aplicado tanto a moradores del sector como a
turistas de diferentes cuidades. Las preguntas en cuestion fueron cerradas y recogieron datos de
la cantidad de trucha que consume frecuentemente el encuestado en kilos y del niUmero de veces
por semana que consume tal proteina. A partir de la informacidn disponible se realiz6 una tabla:
Tabla 38

Calculo de demanda actual de truchas

Cantidad kilos que adquiere

1/2 . 2 Total, kilosde  Total, kilos de trucha
. 1 kilo .
kilo kilos trucha semanales
Todos los dias 0 2 0 2 2
Dos veces por 11 10 5 23 23
Frecuencia semana
de compra Un solo dia 0 0 3 3 3
semanal Kilos de trucha 28
semanales
Kilos de trucha 336
anuales

4.4.1. Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda de truchas en la parroquia Lloa para los proximos 5 afios
se realiz0 a partir de la formula que utiliza la demanda actual de truchas y la tasa de crecimiento
estimada. La tasa de crecimiento se la estim0 a partir de la informacién disponible en el Instituto
Nacional de Estadistica y Censo (INEC) acerca de las proyecciones poblacionales de los

Gltimos 5 afios para la poblacion de estudio (Parroquia Lloa) de la siguiente manera:
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Tabla 39

Estimacion de tasa de crecimiento

Poblacién parroquia Lloa

Afio Poblacion Tasa de crecimiento

2016 1703

2017 1733 0,0178

2018 1764 0,0175

2019 1795 0,0171

2020 1825 0,0168
Promedio 0,0173

A partir de lo anterior, se proyecté la demanda para los proximos 5 afios con la siguiente
formula:
Df = Di(1+ Tc)*
Donde:
Df= Demanda final o demanda estimada
Di= Demanda inicial o actual (44330 kilos de trucha para el afio 2021)
1= constante
Tc= Tasa de crecimiento estimada (0.0173)
n= numero de afios proyectados
Tabla 40

Proyeccion de la demanda

Proyeccion de la demanda

Proyeccion anual de kilos

N Afo de trucha

1 2021 336
2 2022 342
3 2023 348
4 2024 354
5 2025 360

4.5. CALCULO DE LA OFERTA

La oferta de truchas en la parroquia Lloa se calcul6 a partir de la informacion recolectada
por preguntas del cuestionario para entrevista aplicado a oferentes del sector. Las preguntas en
cuestion recolectaron datos acerca de la cantidad de kilos de trucha que el ofertante produce o

vende semanalmente para poder satisfacer la demanda en la parroquia.
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De esa forma, se obtuvo un promedio aritmético de la cantidad de kilos de trucha
producida por los oferentes encuestados de la siguiente manera:
Tabla 41

Calculo de oferta actual de truchas

Capacidad de produccién

Ofertante semanal en Kilos de trucha
1 7
2 8
3 10
4 9
5 9
6 8
Promedio 8,5
Oferta anual 102

4.5.1. Proyeccion de la oferta
La oferta de truchas en la parroquia Lloa se proyectd con la misma metodologia con la
cual se proyectd la demanda, es decir, a partir de la férmula de célculo que utiliza la oferta
actual y la tasa de crecimiento estimada. En esta ocasion, la tasa de crecimiento estimada es la
misma con la cual se proyect6 la demanda. La formula en cuestion es:
Mn = Mo(1+Tc)"

Donde:

Mn= Oferta final u oferta estimada

Mo= Oferta inicial o actual (2167 kilos de trucha para el afio 2021)

1= constante

Tc= Tasa de crecimiento estimada (0.0173)

n=numero de afios proyectados

Tabla 42

Proyeccion de la oferta

Proyeccion anual de

N° Afo oferta de kilos de trucha
1 2021 102
2 2022 104
3 2023 106
4 2024 107
5 2025 109
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4.6.DEMANDA INSATISFECHA
La demanda insatisfecha de truchas en la parroquia Lloa se calculd gracias al analisis
previo de oferta y demanda. En ese caso, la demanda insatisfecha corresponde a la resta entre
la demanda y la oferta para cada afio proyectado lo cual nos muestra que para el afio en curso
existe una demanda insatisfecha de 251 kilos de trucha en la parroquia Lloa, para 5 afios.
Tabla 43

Demanda insatisfecha de truchas

. Proyeccion anual Proyeccion anual Demanda

Afo de demanda de de oferta de kilos insatisfecha de
kilos de trucha de trucha kilos de truchas

2021 336 102 234

2022 342 104 238

2023 348 106 242

2024 354 107 247

2025 360 109 251

Se puede evidenciar, que la demanda de trucha por parte de turistas es satisfecha de
manera eficaz, sin embargo, la demanda por parte de oferentes en cuanto a produccion no se
satisface, debido a que la mayoria de ellos no producen trucha, lo que indica una gran
oportunidad de negocio, para oferentes y posteriormente aplicada a demandantes.
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V. DISCUSION

DISCUSION ENCUESTA (CUANTITATIVOS)

En la dltima década el desarrollo de los paises latinoamericanos ha sido posible gracias
a la creacion y sostenimiento de pequefias y medianas empresas las cuales han funcionado como
pequefios motores que han inyectado vida a la economia regional. Esto ha generado una
dinamizacion y conversion del sector en uno de los de mayor crecimiento y el que mejores tasas
de rendimiento ha marcado. A nivel nacional, por ejemplo, segin Rodriguez & Aviles (2020)
“Las Pymes representan cerca del 95% de las unidades productivas”, por lo cual, es factible
incursionar en la inversién en el sector pues ayuda a la mejora del marco econémico del pais.

Una de estas potenciales iniciativas representa las truchas en la parroquia Lloa del
canton Quito, donde, una de las ventajas que trae consigo la explotacion de esta especie en
criaderos. Es permitir revalorizar terrenos improductivos himedos o pantanosos, debido a que,
la trucha se caracteriza por tolerar aguas adversas mejor que la mayoria de las especies

acuicolas.

Villalva (2018) en su investigacion “La crianza y comercializacion de trucha, un
negocio rentable”, donde, realiz6 una investigacion de mercado en la ciudad de Quito acerca de
la acogida que tiene la comercializacion de trucha, concluy6 que:

“La produccion de Trucha ofrece mayor rentabilidad respecto a la cria de otras especies

debido a su menor requerimiento de alimentos, asi la Trucha s6lo necesita 1.2 kg de

comida para producir 1 kg de carne de alto valor nutritivo, mientras los vacunos

necesitan5.6 kg, ovinos 5kg y las aves 2 kg” (p.03).

En ese sentido, la produccion de truchas se convierte en una oportunidad de negocios
desde el punto de vista del costo beneficio pues requiere inversion gque el de otras especies. Los
resultados arrojaron que los productores de trucha en la parroquia producen cantidades mayores
a los costos méas bajos que el resto de los productos sustitutivos entre ellos la tilapia, que

corresponde aquellos elementos acuicolas que se adaptan en el medio con facilidad.

Esto se refleja a través de la rentabilidad resultante de la produccion la cual para aquellos
quienes producian en mayor cantidad tenia como base $5 por kilo teniendo en cuenta que
semanalmente producian cerca de 6 a 10 kilos de trucha. Entonces, se puede decir que la
produccion de trucha es un negocio que brinda beneficios a los productores y sirve de modelo

para los propietarios de fincas que emprendan a nivel comunitario.
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Por otro lado, considerando la demanda, esta conformada mayormente por pobladores
del sector debido a que buena cantidad vive en la comunidad, se dedica a actividades agricolas
y ganaderas. Gran parte de la poblacidon residente de parroquia es mayor de edad y en edad de
trabajo, pocas personas son de la tercera edad. En el caso de no existir una cantidad suficiente
para satisfacer la necesidad del cliente, es necesario acudir a otros proveedores, ademas de

ofertar los productos sustitutivos, no solo derivados de la produccion de trucha.

Ademas, los resultados arrojaron que la mayor parte de moradores de la Comunidad se
dedican a actividades ganaderas y agricolas. Asi también lo evidenciaron Escobar & Lala
(2017) en su investigacion “Andlisis socio-ambiental de la poblacion de la parroquia Lloa”
donde concluyeron que “La parroquia Lloa es un potencial econémico, turistico y fuente
importante de abastecimiento de productos resultantes de actividades primarias como la
agricultura y ganaderia” .ESto pone en evidencia a la produccion de truchas como una actividad
poco explotada puesto que gran parte de atencion esta centrada en la venta de platos a la carta

en restaurantes de trucha.

En términos de aceptacion de la idea de negocio, se encontré que a la mayoria de la
poblacién le atrae el proyecto de produccion de trucha en el sector. Ademas, los pobladores
en gran cantidad creen que la crianza de trucha es un negocio rentable, pero a muy pocos les
parece beneficiosa la crianza de la trucha puesto que conocen del proceso que se debe llevar
a cabo dentro de su produccion.

Segun los datos obtenidos existe un marcado porcentaje de clientes predispuestos a
consumir este producto debido a las caracteristicas que buscan, en base a la calidad, precio.
Ademas, la presentacion preferida para adquirir trucha es ahumada y preferiblemente del tipo

Arcoiris.

Por la oferta, no existen mayor cantidad de productores de trucha en el sector sino mas
bien solo demandantes por lo que existe una oportunidad en ese sentido pues los propios
oferentes pueden ser considerados como demandantes potenciales de la produccién de truchas.
Ademas, el crecimiento que han tenido los oferentes con el paso del tiempo ha sido sostenido

por lo que la demanda se mantiene en el tiempo.

En base a la demanda, se pudo determinar que existe una oportunidad de negocio latente

Bajo una demanda insatisfecha que asciende a 234 kilos de trucha y la oferta anual solo cubre
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alrededor del 20% de demanda (102 kilos anuales). Esto quiere decir que cerca del 80% de
demanda de trucha del sector opta por adquirir el producto de proveedores externos en los que
la produccion local no abastece. En ese sentido, se determina que la idea de negocio de
produccion y venta de truchas en la parroquia Lloa, basada en la demanda insatisfecha. El
proyecto de investigacion es viable debido a la existencia de una alta demanda y ausencia de

oferta en produccion.
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DISCUSION DE ENTREVISTA (CUALITATIVOS)

Con respecto a la primera pregunta los criterios de los oferentes 1,3,4,5,6 es unificado
mencionando que la cantidad producida si es suficiente para satisfacer la demanda en la
parroquia tanto de turistas como de habitantes, mientras que la oferente 2 considera que no es
asi, por lo que se concluye que la cantidad que se produce es suficiente para contrarrestas la

demanda insatisfecha, que el inicio de la pandemia genero.

Con respecto a la segunda pregunta, la mayoria de los oferentes no conoce las cantidades
de ventas, debido a que son muy cambiantes, sin embargo, con la consideracion del 2 y 4
oferente se concluye que la cantidad que son vendidas en su mayoria los fines de semana varian
desde los 2 kilos a los 7 kilos respectivamente, lo que quiere decir que la venta de trucha en su

diferente presentacion es un producto con alta demanda.

Con respecto a la tercera pregunta el criterio de los oferentes es similar refiriéndose a
que las especies de truchas mas vendidas son: Arcoiris, Salmonada, por sus diversos colores y

tamarios, dependiendo de la crianza que tengan y los precios en los que se encuentren.

Con respecto a la cuarta pregunta el criterio de los 6 oferentes es similar, siendo los
mayores demandantes de trucha los turistas, por lo que, se concluye que la parroquia de Lloa
es sumamente turistica debido a los criaderos de trucha que existen y los complejos turisticos

de cascadas que se encuentran en la zona.

Con respecto a la quinta pregunta el criterio de los oferentes 1, 2 es similar, refiriéndose
a gue no tiene un criadero para producir trucha, diferenciandose de los criterios de los oferentes
3,4,5 y 6 que opinan que la demanda si se satisface debido a la existencia de proveedores
provenientes de los criaderos, lo que quiere decir que la mayoria de los oferentes no produce

trucha, pero tienen grandes proveedores de esta.

Con respecto a la sexta pregunta el criterio de todos los oferentes a excepcidn del tercer
oferente, tuvieron ventas bajas e incluso el negocio se fue a la quiebra, el tercer oferente al ser
el local méas cercano a Quito no tuvo bajas ventas todo lo contrario las ventas aumentaron, por
tanto, la pandemia afecto la mayoria de los oferentes dejando los negocios en recuperacion que

aun en la mejoria de la pandemia no se ha logrado completamente.
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Con respecto a la séptima pregunta el criterio de todos los oferentes es similar
refiriéndose a que, si se esta recuperando la demanda, a partir del mes de mayo del 2021
aproximadamente por las festividades de la parroquia y el mes de diciembre por las festividades

de Navidad y Fin de afio.

Con respecto a octava pregunta el criterio de los oferentes 1, 5 se refieren a que no
conocen las cantidades de venta en la recuperacion de la demanda de trucha, mientras que los
oferentes 2,3,4,6 mencionan que se vende 4 Kkilos semanales, correspondiente a
aproximadamente 40 truchas, y en feriados se vende el doble y a veces y triple, por lo que, la
cantidad demandada de truchas en la recuperacion por pandemia esta en alza especialmente
fines de semana y feriados.

Con respecto a la novena pregunta, los oferentes tienen criterios similares refiriendo se
a los precios como ellos indican “aceptables”, para la carta de presentacion en restaurantes,
siendo aproximadamente de $4 hasta los 20$, respectivamente, es decir, los precios se han

mantenido constante antes, durante y después del inicio de la pandemia.

Con respecto a la décima pregunta, el criterio de todos los oferentes es similar,
mencionando que la demanda proviene en su mayoria de la cuidad de Quito y de ocasionalmente
de lugares como: Sangolqui, Otavalo, Guaranda y extranjeros de Italia, Espafa, lo que quiere

decir que la incidencia del turismo es grande en la parroquia.

Con respecto a la onceava pregunta el criterio de todos los oferentes es similar,
refiriéndose a que la demanda se ha comportado de manera exitosa, siendo fluida, sin embargo,
para muchos oferentes es insatisfecha la demanda en cuanto a turistas, considerando que los

criaderos y piscinas de truchas tienen mejor incidencia de turistas.

Con respecto a la doceava pregunta el criterio de todos los oferentes es similar
mencionando a que la innovacion en el negocio de la trucha es sumamente adecuada para que
el negocio siga creciendo, y en los préximos 5 afios sera un sustento econémico sustancial para

los habitantes de la parroquia.

Con respecto a la treceava pregunta el criterio de los oferentes 1,2,4,5y 6 es similar
refiriéndose a que las cuidades de donde proviene los turistas, son Quito y Sangolqui, mientras
que el 2 oferente no conoce de donde provienen los turistas de la zona.
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Con respecto a la catorceava pregunta el criterio de los oferentes 1,2,4,5 es similar
refiriéndose a que la parroquia en la que se vende mas es Lloa debido a la gran movilidad de
turistas, en cambio el tercer oferente menciona las parroquias de Martha Bucaran, Guamani,
Chillogallo, Ponciano, entre otros, mientras que el sexto oferente menciona las parroquias de
Otavalo, Guaranda y Latacunga, por lo que, el turismo es variado y fluido en Lloa

considerandose la parroquia en la que se vende mas.

En cuanto a la quinceava pregunta el criterio de todos los oferentes es similar
refiriéndose a que los dias en donde existen méas ventas son los sdbados y domingos, y los

feriados.

En cuanto a la decimosexta pregunta la mayoria de los oferentes menciona que los
Meses de mayo, abril, junio y diciembre son los meses en los que existe mayor probabilidad de

ventas, debido a que son fechas de verano y feriados.

En cuanto a la decimoséptima pregunta todos los oferentes mencionan que es mejor
vender dentro de la parroquia por los turistas que influyen en la zona, sin embargo, no descartan

la posibilidad de vender fuera de ella por servicio delivery.

En cuanto a la decimoctava pregunta el criterio de los oferentes 1 y 2 son similares
refiriéndose a que no se lleva una contabilidad por lo tanto no conocen la cantidad que suelen
vender, mientras que los demas oferentes consideran que venden entre 4 a 6 kilos es decir de

30 a 35 truchas diarias, por tanto, el consumo de truchas es muy concurrido en la zona.

En cuanto a la decimonovena pregunta, el criterio de los oferentes 2,4,5 y 6 no conocen
como movilizan el producto los proveedores, pero siempre estan en buen estado, mientras que
los proveedores 1 y 3 mencionan que, en automoviles mediante congeladoras, en cajas y
gavetas, por tanto, el proceso de movilizacion del producto es completamente eficaz para la

produccidn a los locales comerciales.

En cuanto a la vigésima pregunta, los criterios de los oferentes 1,2,5 se refieren a que
no es rentable preparar trucha precocida o ahumada, debido a que la gran mayoria de turistas
prefieren la trucha frita, mientras que los deméas oferentes consideran que el paladar de los

turistas es variado y afiadiendo esos platos con presentaciones aumentarian las ventas.
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Con respecto a la vigésima primera pregunta los criterios de los oferentes consideran
que es mejor vender las presentaciones de trucha “Precocida y Ahumada” dentro de la parroquia

a los turistas, pero no descartan la idea de vender fuera de ella.

Con respecto a la vigésima segunda pregunta el criterio de todos los oferentes considera
que se puede vender a los turistas en su mayoria y no a los pobladores de la zona mismo, es

decir, el turismo es mayor en cuanto a consumir platos preparados.

Con respecto a la vigésima tercera pregunta el criterio de los oferentes 1,5 y 6 consideran
que la mejor presentacion para la venta de trucha es “Ahumada”, debido a que su preparacion
es mas atractiva para el turista, para los oferentes 2 y 4 la presentacion que les parece mejor es
de la trucha precocida, mientras que el tercer oferente ninguna le parece mejor, por lo que, se
concluye que la trucha ahumada podria ser la presentacion que los oferentes ofrezcan en su

carta para los turistas.

Con respecto a la vigésima cuarta pregunta, el criterio del primer oferente es diferente a
lo de los demaés considerando que no produce, pero le gustaria producir, el segundo oferente
menciona gque solo le interesa la preparacion de platos para la venta, el cuarto oferente considera
que la demanda no seria rentable para su negocio, el sexto oferente considera que es delicado
producir truchas por eso no lo realiza, mientras que el tercer y quinto oferente menciona que si
producen truchas, por lo que, la produccién de truchas es delicado y la mayoria de oferentes no

considera hacerlo, a pesar de su alta demanda en la parroquia.

La consideracion con la vigésima quinta pregunta las consideraciones de todos los
oferentes, los precios varian entre los $5 a 15$ y para los oferentes productores de $7 a 20% en

cuanto a pesca deportiva y preparacion de los alimentos.

En consideracion con la vigésima sexta pregunta el criterio de todos los oferentes a
excepcion del cuarto oferente considera que si se gana lo necesario al momento de vender trucha

y gque es un negocio muy viable.
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

e Se concluye que existen mas locales oferentes de venta de trucha preparada que locales
oferentes de produccion de trucha, por lo que, existe una oportunidad de negocio en
cuanto a la produccién de trucha.

e El proceso de produccion de trucha es desconocido para la mayoria de ofertantes.

e Se concluye que la trucha Arcoiris en presentacion “ahumada”, es mayoritariamente
demanda en el sector.

e A pesar de las dificultades que evidencian los acuicultores del sector, es factible
mencionar que existe una oportunidad de negocios dentro de la parroquia debido a la
cantidad de recursos naturales disponibles en el sector.

e Los resultados de la investigacion permitieron concluir que existe una oportunidad de
negocio para la crianza, produccion y venta de trucha en Lloa, siendo rentable

econdémicamente para los oferentes y llamativo para los demandantes.

6.2. RECOMENDACIONES

e Esimportante que los productores reciban capacitaciones con la finalidad de generar
una cadena productiva en beneficios, para obtener mayor volumen de produccion,
de tal manera que existan réditos adecuados.

e Se recomienda aprovechar los recursos para generar nuevas cadenas productivas
dirigidas a otros sectores, por ende, es necesario considerar un manejo adecuado de
los recursos a través de capacitaciones.

e Disefiar estrategias o planificaciones adecuadas para incrementar la oportunidad de
negocios sobre la produccion de trucha arcoiris en el sector de la parroquia de Lloa

con la finalidad de beneficie a los productores del sector.
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VIIl. APENDICES

Apéndice Al. Validacion del constructo para el instrumento.

Tabla A44

Validacion del Cuestionario - codigo, items, opciones

Cddig Opciones
0 Autor/es  Contexto
PRCM (Gallo ¢Qué es lo més sustancial para usted al momento EI precio
P, 2015) de comprar trucha? La calidad
La calidad y el precio
PRSM (Gallo ¢Estaria dispuesto a adquirir trucha producida por Si
P,2015) una empresa de la parroguia Lloa, que es No
responsable con el medio ambiente?
PRDC (Botero ¢Ha realizado compras de truchas en los Gltimos Si
V, 2014) treinta dias? No
¢De las siguientes en qué presentacion preferiria Cocida
PRTC (Aréval adquirir la trucha? Precocida
0 & Entera (Cruda)
Véliz,
2015)
OFVC (Aréval ;Qué tipo de negocio cree que sea potencial para Ventas
0 & mejorar la economia del canton Lloa? Cocina/ Artes
Véliz, Culinarias
2015) Productos agricolas y
acuicultura
OFFA (Aréval ;Qué caracteristicas son las mas importantes para Calidad
0 & usted al momento de adquirir trucha en un local Presentacién
Véliz, comercial? Nutricion
2015) Servicio
Higiene
OFUC (Botero  ¢De los siguientes tipos de restaurantes de trucha La cueva del Oso
V,2014) que existen en el canton Lloa cual es de su Paradero ElI Cuacayo
preferencia? Rincon del buen
sabor
Nonna Tere Lloa
DEHC (Aréval ¢De los siguientes tipos de trucha cuél es de su Arcoiris
0 & preferencia? Dorada
Véliz, Tigre
2015) Del Bravo
DEFD (Botero ¢Qué cantidad adquiere trucha para su consumoy % kilo
V, 2014) el de su familia? 1 kilo
2 kilos
PEPA (Cantos
F, 2015) ¢Cual es el precio que pagaria por un kilo de
trucha? $5,00a$ 10,00 por
kilo
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PEMF
(Cantos
F, 2015)
PEPP  (Botero
V, 2014)
COPC (Aréval
1 0 &
Véliz,
2015)
COPC (Botero
2 V, 2014)
COPM (Botero
V, 2014)

¢ Cuénto es el monto aproximado que usted estaria
dispuesto a cancelar por un kilo de filete de trucha
arcoiris en el canton Lloa?

De acuerdo con la calidad del producto (Trucha
fresca), considera usted que los precios ofrecidos
por los negocios de truchas son

¢Con qué frecuencia asiste a un local para adquirir
trucha?

¢En qué zona o lugar de la ciudad le gustaria
encontrar un negocio donde usted pudiera comprar
todo tipo de truchas y sus derivados?

¢En qué época del afo prefiere hacer compras de
truchas?

$ 10,00 a $ 15,00 por
kilo

$ 15,00 a $ 20,00 por
kilo

$20,00 a $25,00 por
kilo

$5 a $10

$10 a $15

$15 a $20

$20 a $25

Bajos

Aceptables

Altos

Muy altos

Todos los dias

Tres veces por
semana

Un solo dia

Nunca

Centro comercial
Plaza Comercial

El centro

Otro lugar

Enero a marzo
Abril a junio

Julio a septiembre
Octubre a diciembre

Nota: items y opciones que se tomaron en cuenta para la aplicacion del instrumentos y recoleccion de

la informacién
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Apeéndice B2. Validacion del contenido.

Figura B10

Ficha de validacion de expertos
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FICHA DE VALIDACION DE CUESTIONARIO ONA
PROPUESTA DE INVESTIGACION

Oportunidades de negocio en el area de produccién acuicola, en la parroquia Lloa.
canton Quito

Estimada.
PhD. Gabriela Cuadrado

Agradezeo su participacion en el presente proceso de validacidon del cuestionario a ser
aplicado como parte del Trabajo de Titulacién: “Oportunidades de negocio en el drea de
produccidn acuicola. en la parroquia Lloa. cantdon Quito.” a desarrollar por Erika Rosero.
estudiante de la carrera de Administracién de Empresas en la Facultad de Comercio
Internacional. Integracidn, Administracidon y Economia Empresarial en la Universidad
Politéenica Estatal del Carchi.

Las instrucciones que reciben los participantes para responder a las preguntas se
encuentran debajo de cada seccion.

La informacidn recabada dentro de la presente ficha de validacidn tiene fines académicos
v sera de uso exclusivo para la investigacidn a desarrollarse.

Tabla 1.
Validez de centenido: Escriba una X en el casillere (SI o NO) para indicar si la

Seccidon 1 — Producto

Aqui se encuentra la pregunta filtro de continuacion de la encuesta, preguntas que muden la percepcion del

cliente en cuanto al precio y la calidad, v preguntas clave en cuanto al cuidado del medio ambiente al
momento de ofrecer el producto o procesar el producto.

Pertinencia Claridad .
Pregunta - Observacion
Si No si No

1. ;Ha realizado compras de truchas en x<
los altimos treinta dias? =

2. iQué es lo mas importante para usted
al momento de comprar trucha? X P4

3. ;Estaria dispuesto a adquirir trucha
en una empresa del canton Lloa, que
sea responsable con el medio ambiente Es necesario corregir la
v fomente el cundado del mismo? X p.4 forma de escritura.




Seccion 2: Oferta

En esta seccion se encuentra preguntas para que los oferentes puedan observar la percepeion de los posibles
clientes, v ofrecer un producto de calidad, en la pregunta 6 en una escala del 1al 5. siendo 1 mas importante y
5 menos importante, califique los items para elegir el local en donde usted compraria trucha.

Por favor, responda a las siguientes preguntas.

Pertinencia

Claridad

Pregunta

Si

No

Si

No

Observacion

4 ;Considera usted que el negocio de
comercializacion de trucha puede ser
un potencial para mejorar la economia
del cantén Lloa?

5. ;De los signientes oferentes de
trucha que existen en el cantén Lloa X
cudl es de su preferencia? v porqué

6. ;Desearia usted comprar en un local
que contenga las siguientes
caracteristicas?

Calidad

Presentacion

Nutricién

Servicio

Higiene X

X

Seccion 3 - Demanda

En esta seccion se encuentra la posible demanda que los clientes estarian dispuestos a adquirir.

Por favor responda las siguientes preguntas:

Pertinencia Claridad ..
Pregunta Observacion
Si No | Si | No
7. ;De los siguientes tipos de trucha cual %
o
es de su eleccion? <
8. ;Qué cantidad vy con qué frecuencia
adquiere la trucha para su consumo vel | X
de su familia? X
9. ;De las siguientes en qué presentacion
preferiria adquirir la trucha? X X

Seccion 4 - Precio

En esta seccion se encuentra el posible precio que los ofertantes en base a la comodidad del cliente estarian
dispuestos a pagar, por favor responda a las siguientes preguntas

Pertinencia Claridad ..
Pregunta - Ohservacian
Si | No | Si | No
10. ;Cuanto es el monto aproximado que
pagaria por un kilo de trucha? X
X
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11. jCuanto es el monto aproximade que
usted estaria dispuesto a cancelar por un
filete de trucha arcoiris en el cantén
Lloa?
X X
12. De acuerdo con la calidad del
producto, Considera usted que los
precios ofrecidos por los negocios de
truchas son
a) Bajos
b) Aceptables
c) Altos
d) Muy altos X X

Seccion 5 - Comercializacion
En esta secci6n existen preguntas que nos indica la frecuencia de compra, el lugar de compra v en qué

meses es mas factible publicitar el producto.
Por favor de la manera mas amable pido responder a las preguntas

Pertinencia Claridad vacid
Pregunta _ - Observacian
Si No Si No
13. ;Con qué frecuencia asiste a un
local para adquirir trucha? X X
14. ;En qué época del afio prefiere
7
hacer compras de truchas? X X
.9 e
15. ;En qué zona o lugar de la ciudad
le gustaria encontrar un negocio donde
usted pudiera comprar todo tipo de
— 1 e
truchas v sus derivados? x e
16. ;Como considera la efectividad de
la planificacién administrativa
cantonal de Lloa en cuanto a promover
emprendimientos de sus lugarefios? X X
Opinion de aplicabilidad
Aplicable Aplicable después de hacer correcciones. | X No aplicable

Nombres v Apellidos del validador: Gabriela Carla Cuadrado Barreto

E— i IE Fimdo slsctrfnicmsots por
; S\ GABRIELA CARLE
H F
:a-:_é, qﬂ!ﬁ CUADRADO BARRETO

i

Firma

CI: 0603109778 _
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Apeéndice C3. Método Lawshe
Tabla C45

Validacion de contenido por expertos

Constructo Dimension Items  Pertinente No pertinente  CVR CVR’
1 4 0 1 1
Producto
2 4 0 1 1
3 4 0 1 1
Estudio de Ofert 4 4 0 1 1
mercado erta 5 4 0 1 1
6 4 0 1 1
7 4 0 1 1
Demanda 8 4 0 1 1
9 4 0 1 1
10 3 1 0.5 0.75
Preci
recto 11 3 1 05 0.75
12 4 0 1 1
13 4 0 1 1
Comercializacion % 4 0 1 1
15 4 0 1 1
ne—% 4—%
CVR = N - CVR = T
2 2
Ne Numero de expertos que estan de acuerdo en la categoria “Pertinencia” 4
N Numero total de expertos 4
CVR=1

La razon de validacion de contenido de acuerdo con el criterio de Lawshe muestra aceptacion
ante los expertos

, ne
CVR =N
.4
CVR =7
CVR =
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Apéndice D4. Alfa de Cronbach
Tabla D46

Alfa de Cronbach prueba piloto

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
172 13
Tabla D46

Alfa de Cronbach encuesta

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,760 13
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Apéndice E5. Formulario del Oferente
Tabla E47

Encuesta para andlisis de oferta

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI &"'l.."
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS .!w_;l 5) E

ENTREVISTA W ai

Obijetivo: Recolectar informacion necesaria para conocer las oportunidades de negocio que existen

R8I0,
o 0,

en la parroquia de Lloa Ubicada en el canton Quito, los datos que usted proporcionard son
completamente andnimos y serviran para fines netamente académicos.
Nombre del encuestado:
Fecha de Encuesta:

Seccion I: Demanda Insatisfecha
1.- ;Considera usted que la cantidad producida de truchas es suficiente para satisfacer la demanda
en la parroquia tanto de turistas como de habitantes?
2.- {Qué cantidades son mayoritariamente vendidas?
3.- ¢Qué especies de truchas son mas vendidas
4.- ¢Quién demanda mas los consumidores habitantes de la parroquia o turistas?
5.- ¢ Considera que lo que usted y los demas locales producen es suficiente para atender la demanda
de los pobladores de la parroquia Lloa y los turistas, sino es asi cual es el proveedor que atiende la
demanda excesiva, a donde se destina la produccion?
6.- ¢Que cambios tuvo la demanda por la pandemia y en los tiempos actuales?
7.- En los altimos meses, ¢ Se esta recuperando la demanda de truchas, desde cuando?
8.- ¢En qué cantidades?
9.- ¢En qué condiciones de precio?
10.- ¢De donde proviene la nueva demanda?
11.- ;Cdémo se ha comportado la demanda tanto dentro de la parroquia como fuera de ella?
12.- ;Como ve el futuro del negocio de crianza, produccién y venta de trucha en este afio 2022 y
en los proximos 5 afos?

Seccion I1: Geogréfica

13.- ¢En qué lugar geografico se vende mas, en cuanto a ciudades?
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14. ;A que parroquia vende mas?
15.- ¢Qué dias vende con mayor frecuencia?
16.- ¢En qué meses existe mayor posibilidad de venta, tanto dentro de la parroquia como fuera de
la parroquia?
17.- ¢Es mejor vender en la parroquia o fuera de ella?

Seccion I11: Producto
18.- ¢ Cudl es la cantidad que suele vender?
19.- (Cémo moviliza los productos?
20.- ¢Qué cree usted que pasaria si se vende la trucha precocida o ahumada?
21.- ;Cree usted que la trucha precocida y/o ahumada se venda dentro de la parroquia o fuera de la
parroquia?
22.- ;Cree usted que la trucha precocida o ahumada se venda mayoritariamente a los pobladores
locales o a turistas?
23.- ¢ Qué presentacion de trucha le parece mejor ahumada o precocida?
24.- ;Por que usted no produce trucha ahumada o precocida?

Seccion 1V: Precio

25.- (A que precio vende usted el producto?
26.- ¢ Usted considera que esta ganando lo suficiente en la venta de trucha?

104



Apéndice F6. Oferente de truchas

Figura F11

Oferente Marcelo Mosquera
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Apéndice G7. Oferente de truchas
Figura G12

Oferente Mauricio Pachaguay
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Apéndice H8. Demandante

Figura H13

Encuesta al Demandante
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Apéndice 19. Ideas

Figura 114
Constelacion de ideas

Desarrollo
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Apéndice J10. Certificado o Acta de perfil de Investigacién

Figura J15
Certificado o Acta de perfil de Investigacion

@ y&k’

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI "~
Echo INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESAF
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA
DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL DEL TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR:
NOMBRE ROSERO LINCANGO ERIKA PATRICIA CEDULADEIDENTID 1722750138
NIVEL/PARALELO: 0O PERIODO ACADEMIC 2021-8

TEMA DEL TIC: Oportunidades de negocio en el area de produccion acuicola, en la parroquia Lica, cantdn Quito

Trnbunal designado por la direccion de esta Carrera, conformado por:
PRESIDENTE: MSC. VILLARREAL SALAZAR FERNANDO JAVIER
DOCENTE TUTOR: MSC. GARCIA IBARRA VERONICA JANETH
DOCENTE: MSC. CUADRADO BARRETO CARLA GABRIELA

De acuerdo al articutio 32: Una ve2 entregados ios documentos; y. clmpiidos 0 fequisios para la realizacion de 1a pre-defensa of Drecton’a de
Carrera designara ef Trbunal, fijando lugar, fecha y hora para la realizacicn de esis acta

EDIFICIO DE AULASO AULA: 0

FECHA: lunes, & de diciemire de 2021

HORA: 9h00

Obteniendo las siguientes notas:

1) Sustentacién de ia predefensa: 5.38

2) Trabajo escrito 233

Nota final de PRE DEFENSA 7.71

Por lo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES . debiendo acatar el siguiente articulo:

Art. 36 - De los estudiantes que aprueban of informe final del TIC con cbservaciones. - Los estudiantes tendran of piazo de 10 dias
para proceder a comegir su mforme final del TIC de conformidad & las cbservaciones y recomendaciones reslizadas por los miembros
del Trnibunal de sustentacion de la pre-defensa.

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tuican el Junes, 6 de diciembre de 2021

VILLARREAL

PRESIDENTE

MSC. GA.RCIA IBARRA VERONICA JANETH :
DOCENTE TUTOR DOCENTE

Adj.: Observaciones y recomendaciones
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Apéndice K11. Certificado de abstract por parte de Idiomas
Figura K16

Certificado de abstract por parte de Idiomas

ICa o
-
-

J“S

<~
g
3
N

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE CENTER

NAME:
DATE:

ABSTRACT- EVALUATION

SHEET

Erika Patricia Rosero Lincango
3 de marzo de 2022

TOPIC: “Oportunidades de negocio en el area de produccion acuicola, en la
parroquia Lloa, cantén Quito”

MARKS AWARDED

QUANTITATIVEANDQUALITATIVE

Use new learnt Use a littie new
VOCABULARY vocabulary and vocabulary and ‘:se i basic U:‘n':’eﬁ‘;:caz“a::'y
AND WORD precise words some appropriate slomcapll sﬁacry woal rd.ds e T eql iz
USE related to the topic words related to
related to the topic
the topic topic
EXCELLENT: 2 GOOD= 1.5 = AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
Clear and Iogical.
progressi o Adequate Some ptogre.«sslo*—I Inadequate ideas
WRITING d progression of of ideas and and e rtin
COHESION ideas : ideas and supporting = r:p:s. 9
s:rpp?ap:g supporting paragraphs. paragrap
o - paragraphs.
EXCELLENT: 2 - GOOD: 1,5 D AVERAGE: 1 D LIMITED: 0,5 D
The message has |  Some of the
The message has been message T':te m.fisage
ARGUMENT been communicated has been EMEER L Seam
c:mmunllc:::’d appropriately communicated and c:':;u;nunlc;;ﬂ;dmaisnd
ery wel ntify t the t f text i ype
identify the type of and ‘d:e :'y e * yp'?“?e e inadequate
text text confusing
EXCELLENT: 2 GOOD: 1,5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
CREATIVITY Outstanding flow Good flow of ideas Average flow of Poor flow of ideas
of ideas and and events ideas and and events
events . events
EXCELLENT: 2 —| coob: 1,5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
SCIENTIFIC Re:psgglgléle, Minor errors when Some errors when Lots of errors when
SUSTAINABIL and supportable fup}porﬂng the :uplporung the. supiporting the
ITY opinion or thesis tF it it thesis statement
statement LT Ol O
EXCELLENT: 2 GOOD: 1,5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
9-10:
TOTAL/AVERA  EXCELLENT TOTAL 9
GE 7 - 8,9: GOOD

5 -6,9: AVERAGE
0-4,9: LIMITED
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE

CENTER

Informe sobre el Abstract de Articulo Cientifico o Investigacion.

Autor: Erika Patricia Rosero Lincango
Fecha de recepcion del abstract: 3 de marzo de 2022

Fecha de entrega del informe: 3 de marzo de 2022

El presente informe validara la traduccion del idioma espanol al inglés si alcanza
un porcentaje de: 9 — 10 Excelente.

Si la traduccion no esta dentro de los parametros de 9 — 10, el autor debera
realizar las observaciones presentadas en el ABSTRACT, para su posterior

presentacion y aprobacion.

Observaciones:

Después de realizar la revision del presente abstract, éste presenta una
apropiada traduccion sobre el tema planteado en el idioma Inglés. Segun los
rubrics de evaluacion de la traduccion en Inglés, ésta alcanza un valor de 9 por

lo cual se validad dicho trabajo.

Atentamente

Ing. Edison Penafiel Arcos MSc
Coordinador del CIDEN
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