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RESUMEN

Esta investigacion se centré en el analisis de mercado para medir la aceptacion de
empacado de pescado y marisco de los balnearios Bellavista y Don Juan en el cantén Jama,
Manabi - Ecuador. El objetivo fue desarrollar un analisis de mercado mediante un estudio
descriptivo para medir la aceptacion de productos empacado de pescado y marisco de las
localidades antes mencionadas. La metodologia que se utilizo fue cuali-cuantitativa, con
enfoque descriptivo, se usaron métodos como inductivo — deductivo, analitico — sintético e
histérico — 1égico. Se emplearon diferentes técnicas de investigacion como la entrevista
dirigida a los pescadores artesanales, una encuesta cuya fiabilidad fue 0915., y la
observacion para contrastar la realidad del problema. Como resultado se conocié que los
pescadores artesanales debido a la falta de recursos economicos, infraestructura y la ausencia
de apoyo de organismos competentes, se ven obligados a depender de intermediarios para
la comercializacion de su produccion, lo que resulta en la imposicion de precios injustos que
no reflejan el valor justo, afectando negativamente sus ingresos. Por ello, se propone la
creacion de una empacadora asociativa para que los pescadores obtengan mejores ingresos
y a su vez contribuir al desarrollo socioeconémico de las comunidades. Ademas, en el
estudio realizado se identifico que los consumidores valoran principalmente la frescura,
calidad y una buena presentacion de los productos pesqueros, lo que demuestra que existe
aceptacion del empacado, una estrategia efectiva para fortalecer la competitividad de la zona

local y haciendo posible la comercializacion futura de estos productos pesqueros.



INTRODUCCION

La presente investigacion se enfoca en recolectar informacion para medir la aceptacion
de los productos de empacado al vacio de pescado y diversos mariscos de los pescadores
artesanales de los balnearios de Bellavista y Don Juan en el canton Jama, Manabi - Ecuador.
La principal problematica identificada en estas comunidades es la comercializacion, pues la
mayoria de las personas que desempefian esta actividad son de estratos econdmicos bajos,
lo que resulta dependencia a las decisiones economicas de quienes le compran su produccion
como los intermediarios, que, en primer lugar, corren contra el tiempo, debido a que no
tienen los equipos, ni la infraestructura necesaria para preservar su pesca y garantizar su
seguridad; en segundo lugar, muchos de ellos no tienen conocimiento del mercado o no

saben como agregarle un valor adicional al momento de comercializarlo.

Este estudio se desarrolla para analizar la aceptabilidad de los productos empacados ante
el mercado, con el fin de comprender sus necesidades, cuales son las caracteristicas que los
consumidores valoran mas y como se puede adaptar la oferta para satisfacer sus preferencias.
Asimismo, implementar estrategias que permitan mejorar las condiciones de
comercializacion, eliminando la dependencia de intermediarios y permitir que los
pescadores artesanales obtengan un mayor valor por su producto. Ante esto, se plantea la
siguiente pregunta ;De qué forma el analisis de mercado ayudar a medir la aceptacion de
empacado de pescado y marisco de Bellavista y Don Juan? El objeto de investigacion es el

analisis de mercado; y como campo de estudio es sobre la aceptacion de mercado.

El objetivo de esta investigacion fue desarrollar un analisis de mercado mediante un
estudio descriptivo para medir la aceptacion de empacado de pescado y marisco de
Bellavista y Don Juan. Por ello, la propuesta de este proyecto es la creacion de una empresa
empacadora asociativa para que se beneficien los pescadores artesanales, que les permita
dar valor agregado a la materia prima, mejorar sus ingresos y promover el desarrollo
socioeconomico de estas localidades. También, se beneficiaran los consumidores finales,
quienes tendran acceso a productos pesqueros de mayor calidad, frescura e higiénicamente
empacado, que se ajustan mejor a sus necesidades y gustos, estas mejoras pueden traducirse
en una experiencia de compra mas satisfactoria y, al mismo tiempo una mayor confianza en

los productos del sector pesquero local, contribuyendo asi a su seguridad alimentaria.

Por otra parte, se determino las variables de esta investigacion. Variable independiente,

la cual es la siguiente Analisis de mercado:



Un analisis de mercado es un proceso mediante el cual se busca recopilar y
analizar la informacion relacionada con un mercado especifico con el fin de
comprender mejor las condiciones, tendencias y caracteristicas del mercado para
poner tomar decisiones informadas sobre estrategias comerciales, desarrollo de

productos, marketing y otros aspectos del negocio. (Caviedes, 2023, p. 4)

Con el analisis de mercado se obtiene informacion relevante, que tiene como proposito
identificar oportunidades y desafios dentro del entorno competitivo, facilitando la
adaptacion de las ofertas de acuerdos a las necesidades y preferencias de los consumidores
potenciales, ayuda a la toma de decisiones estratégicas, permitiendo una mejor optimizacion

de los recursos disponibles para maximizar el rendimiento econdmico.
La variable dependiente es: Aceptacion de mercado

Para lograr el éxito es necesario contar con la aceptacion del producto por parte
del consumidor. Es asi que intervienen en este proceso elementos claves como: la
percepcion de los consumidores, los principales atributos que aprecian los clientes al
momento de elegir un alimento funcional, los cuales serdn insumos esenciales para
la toma de decisiones de la empresa en cuenta al producto alimenticio funcional.
(Garcia Castillo, 2020, p. 39)

La aceptacion de mercado es el reconocimiento y preferencia que un producto alcanza
entre los consumidores, determinado por su percepcion y valoracion de sus atributos, este
proceso es de importancia para el éxito comercial, puesto que facilita la adaptacion de sus
estrategias conforme a las expectativas y requerimientos del publico objetivo, lo que

garantiza su competitividad y sostenibilidad dentro del mercado.

Dentro del disefio metodoldgico se emplearon varios métodos y técnicas de
investigacion, donde se implement6 el método deductivo que se basa en la premisa de que
el proyecto consiste en crear una empresa empacadora asociativa de pescado y marisco, el
proposito es determinar si estos productos, al ser empacados, tendrian una buena acogida en
el mercado. Se utilizé el método deductivo, partiendo del conocimiento existente de que en
los balnearios de Bellavista y Don Juan los productos pesqueros se comercializan en su
estado entero, la finalidad fue analizar como la incorporacion de valor agregado a estos

productos, podria generar beneficios econdmicos para dichas comunidades.



Se empled, el método analitico para la obtencion de datos numéricos mediante la
encuesta, lo que permitié descomponer la informacion y realizar un andlisis detallado de los
resultados. Complementariamente, se aplico el método sintético para integrar y dar
coherencia a los datos obtenidos, mediante el analisis cruzado que facilito combinar los

hallazgos y llegar a conclusiones claras sobre la aceptacion del producto.

Se utilizé el método histoérico, para conocer como la pesca un pilar econémico en dichas
comunidades, ha sido comercializada sin incorporar mejorar adicionales durante afios, y el
método logico permiti aplicar un razonamiento claro y estructurado para evaluar de manera
critica la informacion disponible, garantizando asi un analisis objetivo que fue clave para

desarrollar conclusiones fundamentadas.

Para determinar la poblacion se realizé una segmentacion de mercado donde la poblacion
objeto de estudio considerada es la zona urbana de San Vicente, Bahia de Caraquez y
Leonidas Plaza con un resultado de 18.850 clientes potenciales, para la obtencion de la
muestra se aplicé una formula estadistica con 5% de margen de error, un nivel de confianza
del 95% y un nivel de probabilidad de ocurrencia y probabilidad de no ocurrencia del 50%,

en el cual se obtuvo una muestra de 377 personas a encuestar.

A partir de esto, se llevd a cabo una encuesta a clientes potenciales para conocer sus
preferencias y disposicion hacia la compra de pescado y marisco empacado; Se realizaron
entrevistas a dos pescadores artesanales con el objetivo de conocer sus volumenes de
captura, el mecanismo de venta y sus percepciones sobre la creacion de una empacadora
asociativa de pescado y marisco. Adicionalmente, se empleé una observacion en los
balnearios de Bellavista y Don Juan para recopilar datos sobre los tipos de productos
capturados, métodos de conservacion y el proceso de venta entre pescadores e

intermediarios.

Se planted las siguientes tareas cientificas como: Fundamentar teéricamente el proyecto
mediante la indagacion de las variables sobre analisis de mercado y aceptacion de mercado;
elaborar un analisis de mercado para conocer la aceptacion de los productos empacados de
pescado y marisco de Bellavista y Don Juan; y disefiar un modelo de negocios en CANVAS
para la implementacion de la empacadora asociativa de pescado y marisco de Bellavista y

Don Juan del canton Jama.



CAPITULO 1
1. Marco tedrico
1.1. Analisis de mercado
1.1.1. Definicion
El analisis de mercado “Consiste en una evaluacion sistematica y detallada de un piblico
especifico o una industria en particular, para comprender su funcionamiento, identificar
oportunidades y amenazas, y tomar decisiones sustentadas” (Sulbaran, 2024, p. 1). En otras
palabras, es un proceso que recopila, analiza e interpreta la informaciéon de un mercado
especifico, con el fin de evaluar la aceptacion de un producto o servicio, mediante tendencias
actuales, la competencia, necesidades y preferencias de los consumidores, asi como factores
economicos, sociales y culturales; ademas, las posibles oportunidades que pueden ser
aprovechadas para alcanzar el éxito en el mercado. Por otra parte, citando a Suarez (2021)

menciona que:

El analisis de mercado es precisamente esa herramienta que permite examinar,
determinar y obtener resultados acerca de la realidad en la que se encuentra un
negocio y todo lo que a este concierne mediante un estudio exhaustivo y que sirve
de orientacion para reducir la incertidumbre, interpretando dicha informacién y
tomando las decisiones mas oportunas antes de lanzar un producto y servicio al
mercado teniendo en cuenta el entorno, los recursos, la demanda, el tipo de producto

0 servicio, la competencia, entre otros. (p. 21)

Para llevar a cabo, un analisis de mercado eficiente es fundamental recolectar y analizar
datos provenientes de diferentes diversas fuentes, complementandolo con herramientas
analiticas adecuadas, esto permite obtener una vision integral del mercado objetivo. Segiin

Santiago (2023) destaca lo siguiente:

El analisis de mercado dara informacion para definir con mayor precision el
alcance y los limites de la demanda, comprender quienes son y seran los actores
importantes en la dindmica competitiva, analizar la forma de funcionar del mercado

sus perspectivas de evolucion y cuantificar la oportunidad. (p. 106)

Con la informacion obtenida, las empresas y emprendedores pueden desarrollar
estrategias efectivas para el crecimiento de sus negocios, este analisis hace posible ajustar

la oferta a las demandas actuales, la reduccion de riesgo y la toma de decisiones informadas.



De igual forma, el analisis de mercado justifica la viabilidad de las propuestas mediante
cifras, datos precisos y hechos, lo que incrementa la confianza en un plan de negocio y

aumenta su credibilidad frente a posibles inversores o socios.

1.1.2. Importancia del analisis de mercado
El analisis de mercado es imprescindible para la planificacion estratégica a largo plazo,
pues permite la definicion de objetivos alcanzables, definir estrategias adecuadas y la

evaluacion de la factibilidad de un producto o proyecto. Para Reyes (2021):

El analisis de mercado es de principal importancia, pues conlleva tiempo y
dedicacion; ademas, porque es el que demostrara si el proyecto o el plan de negocio
que se vaya a realizar va a funcionar efectivamente, ademas permitira saber si el
lugar en el que se va a posicionar va ser el adecuado y hacia que personas se podra
dirigir. (p.20)

Cabe mencionar, que el mercado esta en constante evolucion, asi que, no solo las nuevas
empresas deben realizar este analisis; las empresas establecidas pueden utilizarlo como parte
de un proceso continuo de mejora, esto les posibilitard generar nuevas ideas y mejorar los

productos y servicios, adaptandolos a las necesidades cambiantes de los consumidores.

Otro aspecto importante, es que ayuda a comprender mejor el entorno competitivo para
detectar oportunidades estratégicas para diferenciarse y destacar en un mercado a menudo
tan saturado; contribuye a la determinacion de los canales de marketing y comercializacion
mas adecuados para llegar de manera efectiva al piiblico objetivo y facilita la determinacion

de precios mas convenientes para los productos y servicios a ofrecer.

1.1.3. ;Cudndo hacer un anilisis de mercado?
Llevar a cabo un analisis de mercado, es una etapa importante antes de tomar la decision
de emprender, proporciona una vision realista sobre la viabilidad y aceptacion de una
empresa, proyecto, producto o servicio en el mercado, esto es esencial para anticipar las

posibles respuestas de los consumidores potenciales.

Sin embargo, no solo es util al iniciar un negocio, sino también para tomar decisiones
importantes de un negocio ya establecido, puede ser en la introduccion de un nuevo producto
o servicio, este analisis también identifica nichos de mercado desatendidos o necesidades no

satisfechas. A su vez, resulta indispensable si se busca expandirse a nuevos mercados, puesto



que ayuda evaluar los desafios especificos de dichos mercados de adaptarse al nuevo

entorno. (Blazquez, 2022)

De igual manera, en el caso de productos existentes, este analisis puede ser clave para su
redisefio si las ventas de un producto han disminuido, pues contribuye a identificar las causas
detras del problema y ofrece informacion valiosa sobre los cambios necesarios para mejorar

su desempefio en el mercado.

Durante en los procesos de revision estratégica ya sea por cambios internos en la empresa
o por variaciones en el entorno competitivo, el analisis de mercado resulta crucial, porque
brinda datos para redefinir y optimizar la estrategia de negocio. Por lo tanto, es una
herramienta indispensable para posicionarse correctamente, innovar y mantenerse

competitivo.

1.1.4. Beneficios del analisis de mercado
En lo planteado por Hamui (2024), realizar un andlisis de mercado brinda varios

beneficios a las empresas, entre los que se destacan:

e Mejor toma de decisiones: Aporta datos objetivos para tomar decisiones bien
planificadas, favoreciendo una mayor certeza en la direccion a seguir.

e Identificacion de oportunidades: Facilita la deteccion de nichos de mercado y areas
de crecimiento, ayudando a la empresa a adaptarse a cambios y aprovechar nuevas
tendencias.

e Reduccion de riesgos: Ayuda a anticipar posibles desafios y obstaculos en el
mercado, 1o que permite tomar acciones preventivas para minimizar su impacto.

e Optimizacion de recursos: Contribuye asignar los recursos de manera mas
eficiente, centrando los esfuerzos en las areas con mayor potencial de retorno y
rentabilidad.

1.1.5. Métodos de analizar el mercado
Como indica Ortega (2021) en su investigacion, existen varios métodos que pueden
ayudar a realizar un analisis de mercado, tales como:
e Investigacion de mercado: Incluye técnicas como encuestas, entrevistas, grupos
focales, analisis de datos demograficos, estudios previos, entre otras. Este método

entrega informacion sobre las necesidades, preferencias, comportamientos y



actitudes de los consumidores, asi como la competencia, las tendencias y otros
factores importantes del mercado.

e Analisis de la competencia: Se enfoca en estudiar a los competidores directos e
indirectos, evaluando sus estrategias, fortalezas, debilidades, posicionamiento y
actividades de marketing, esto posibilita conocer el panorama competitivo, para €l
desarrollo de estrategias de diferenciacion y ventajas competitivas.

e Analisis PEST: Examina los factores externos que pueden influir en un mercado o
industria, para entender la influencias macroambientales y las fuerzas que pueden
afectar el desempefio del mercado.

e Anailisis FODA: Evalia tanto los factores internos como externos de una empresa o
producto, identificando las fortalezas y debilidades internas, asi como las
oportunidades y amenazas externas en el mercado.

e Anailisis de tendencias: Implica el estudio de los cambios en factores como el estilo
de vida, la tecnologia, la demografia, la economia, entre otros, que pueden afectar el
comportamiento del mercado, este andlisis identifica oportunidades futuras y

adaptarse de manera anticipada a los cambios del mercado.

1.1.6. Variables de segmentacion de mercado
Las variables de segmentacion de mercado son caracteristicas o criterios utilizados para
dividir el mercado en grupos mas pequefios y homogéneos, estas variables ayudan a las
empresas identificar y comprender mejor las necesidades, deseos y comportamientos de los

consumidores.

Tabla 1

Variables de segmentacion de mercado

Variables de segmentacion de mercado

Segmentacion Identifica a los consumidores de acuerdo con la ubicacion de estos. En
geogrifica este sentido, es importante definir en pais, ciudad, regién, clima y
demas variables, para saber a qué publico es que se pretende atacar.

Segmentacion Cobran relevancia las variables como edad, sexo, estado civil,
R posicion y nivel educativo, cultura, estatus socio econdmica, etc. Es
muy importante delimitar al maximo cada item para tener un publico

mejor clasificado.




Segmentacion A diferencia de la demografica va mas especifica a la segmentacion
psicagrafica de usuarios, buscando conocer su personalidad, estilo de vida, valores,
actitudes e intereses.

Segmentacion Se agrupan a los consumidores de acuerdo con el comportamiento que
conductual toman al momento de realizar una compra, es decir, su sensibilidad al
precio, la calidad, lealtad con la marca, experiencia de compra, etc.
Segmentacion Hace referencia al conocimiento previo que se puede tener sobre el
por mdustria sector al que se va a entrar a competir. En este punto es importante
conocer cuantas empresas mas se dedican a lo mismo, con que
productos o servicios, para poder entrar al mercado con algo

diferenciador.

Nota. En esta tabla se muestra las variables de segmentacion de mercado, tomada de la fuente
de (Diaz, 2021, pp. 23-24).

1.2. Aceptacion de mercado
1.2.1. Definiciéon
La aceptacion del mercado se refiere a la disposicion y respuesta de los consumidores
hacia la compra y utilizacion un producto o servicio, es decir, como el mercado recibe y
adopta la oferta presentada por una empresa o emprendimiento. Como expresa Alvarez
(2021) “La aceptacion del consumidor puede ser medida por su intencion de compra del
producto y su probabilidad de recomendarlo a otras personas” (p. 6). Este concepto implica
entender que los consumidores estan dispuestos a comprar y recomendar el producto, si
perciben valor en ¢€l, si satisface una necesidad y si esta esta alineado con sus preferencias y

expectativas.

En relacion con lo anterior, la aceptacion de mercado se refiere al grado en que un
producto, servicio o idea es adoptado y valorado por los consumidores dentro de un
segmento especifico. En consecuencia, es determinante para la viabilidad comercial de
cualquier propuesta, dado que implica, que el mercado objetivo reconoce su relevancia,

utilidad y diferenciacion frente a otras alternativas existentes.

“La aceptacion de un producto, esta estrechamente ligada a sus propiedades sensoriales,
por ello la importancia de este tipo de analisis para el desarrollo de nuevos productos”
(Cadena y Coyago, 2023, p. 39). En este sentido, las propiedades sensoriales de un producto

son fundamentales para comprender como los consumidores perciben y experimentan dicho



producto, es decir, por los atributos que pueden ser percibidos por los sentidos, como la
apariencia, el aroma, el sabor, la textura. Por lo cual, las propiedades sensoriales de un
producto desempefian un papel crucial en la decision de compra y en la satisfaccion del

consumidor.

Entonces, la aceptacion de mercado no solo valida la existencia de una necesidad o deseo
que una propuesta satisface, sino que a su vez otorga informacion directa sobre aspectos
como el precio, la calidad percibida y la experiencia del usuario, esta informacion es vital
para la implementacion de ajustes que optimicen la propuesta de valor, permitiendo ajustes

en el disefio del producto, las estrategias de comunicacion y los canales de distribucion.

1.2.2. Importancia de la aceptacién de mercado
La aceptacion de mercado es de mucha importancia para el desempefio comercial de las
empresas, dado que influye directamente en el éxito y fracaso de sus productos y servicios.
Un alto nivel de aceptacion no solo se traduce en un incremento en las ventas, sino establece
una base solida para la sostenibilidad a largo plazo. Tal como lo sefiala, Garcia (2020) al
introducir un producto o servicio en el mercado, resulta esencial analizar el comportamiento
del consumidor desde distintas perspectivas, puesto que, contribuye al incrementar las

posibilidades de €xito en la aceptacion de la oferta.

De hecho, cuando un producto o servicio es bien recibido, se genera un flujo constante
de ingresos, por lo que, una empresa puede invertir en investigacion y desarrollo, lo que
incrementaria la competitividad empresarial y la construccion de una reputacion positiva, lo

cual es clave para atraer a nuevos clientes y la expansion en otros mercados.

No obstante, cuando hay una baja aceptacion de mercado, puede generar consecuencias
negativas, entre estas destacan la necesidad de realizar cambios drasticos en la oferta, lo que
incrementaria los costos operativos, disminucién de la confianza de los consumidores,
afectando la percepcion de marca, incluso comprometer la estabilidad financiera de la
organizacion. Por ello, la aceptacion de mercado, no solo es un indicador de éxito inmediato,
sino un factor determinante en la planificacion estratégica y la gestion de riesgos

empresariales.

1.2.3. Beneficios de la aceptacion de mercado
La aceptacion de mercado proporciona una serie de beneficios claves para el crecimiento

y la continuidad operativa de una empresa, no solo valia la demanda de los productos o



servicios que ofrece, sino que impacta positivamente en diversas areas, permitiendo a

ajustarse a los cambios del mercado. Los principales beneficios se detallan a continuacion:

e C(laridad en las necesidades y preferencias del cliente: Aporta informacion
objetiva y real para la toma de decisiones acertadas, lo que favorece el éxito y
contribuye al crecimiento de una empresa.

e Minimiza riesgos en decisiones eStrate’gicas: Ayuda a identificar qué productos
fabricar o vender segun las demandas del consumidor, seleccionar los canales de
distribucion mas adecuados, evaluar la efectividad de la publicidad, entre otros.

e Ahorrar costes y recursos: Identifica el sistema de ventas mas adecuado de acuerdo
con la demanda de mercado, esto hace posible conocer los cambios en los gustos y
preferencias, lo que permite adaptarse a ellos y mantenerse competitivo.

e Optimizaciéon del tiempo y planificacion efectiva: Contribuye al desarrollo de
negocios mediante una adecuada planificacion y control de recursos para cubrir las
necesidades del mercado de manera oportuna.

e Fomento de la creatividad e innovacion: Brinda una vision clara sobre lo que esta
sucediendo en el mercado y las tendencias actuales, esto fomenta un enfoque mas
creativo e innovador para satisfacer las necesidades de los clientes, anticiparse a las
demandas, impulsar el desarrollo de productos novedosos que se ajusten a los
cambios del mercado y aporten valor agregado.

e Conocer mejor a la competencia: Ofrece informacion relevante sobre el entorno
competitivo, ayudando a comprender la oferta de otras marcas y las motivaciones de
compra de los consumidores, lo que mejora la competitividad y la satisfaccion de las

necesidades del mercado. (Camuiias, 2020)

1.2.4. Métodos de investigacion de mercado para evaluar la aceptacion
Los métodos de investigacion de mercado son de relevancia porque proporcionan datos
importantes sobre las preferencias, percepciones y comportamientos de los consumidores
para conocer €l nivel de aceptacion sobre un tema especifico, un producto, un servicio o una
propuesta en un mercado determinado, a través de enfoque tantos cualitativos como

cuantitativos, como los siguientes:
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Tabla 2

Métodos de investigacion de mercado

Encuestas

Entrevistas

Observacion

- Analisis de

documentos

Test

Grupos

focales

Se utiliza para recopilar informacion de un gran niimero de personas, es
una herramienta versatil y accesible que permite a los investigadores,
obtener informacion sobre comportamientos, actitudes, opiniones y la
demografia de una poblaéi(')n objetivo.

Pueden realizarse en persona o por teléfono y pueden ser estructuradas o
no estructuradas, dependiendo de la naturaleza de la informacion que se
desea recopilar.

En €l se registran y analiza el comportamiento se puede realizar de forma
sistematica y controlada, o de manera mas informal y descriptiva.
Implica la revision y evaluacidn sistematica de documentos escritos, tales
como informes, transcripciones, registros y publicaciones con el objetivo
de obtener informacion relacionadas con un tema de investigacion.

Es un conjunto de items o preguntas disefiadas para evaluar una
caracteristica especifica. La puntuacion en un test se utiliza para
determinar el nivel de grado de la caracteristica evaluada y puede ser una
herramienta valiosa para la toma de decisiones en diferentes contextos.
Se obtienen opiniones y percepciones de un grupo pequefio de personas
seleccionadas al azar con respecto a un producto, servicio o un tema en

particular.

Nota. La tabla presenta los métodos de investigacion de mercado, como se indica en la fuente

(Medina et al., 2023, p. 18).

1.3. Modelo CANVAS
1.3.1. Definicion

El Modelo CANVAS se desarrolld con el proposito de establecer una relacion logica

entre los distintos componentes de una organizacion y los factores que determinan su €xito

o fracaso, utilizando un esquema en forma de lienzo rectangular de nueve bloques, se

presenta desde la concepcion de la idea de negocio hasta los elementos clave que influirian

en su implementacion (Uribe, 2022). Este modelo sirve para planificar analizar y comunicar

de forma visual y estructurada como una empresa entrega y captura valor facilitando la toma

de decisiones importantes y el disefio de modelos de negocios innovadores.

[S—
.



En complemento, los autores Barreto y Ramos (2020) argumentan que, “El CANVAS no
solo es una metodologia para implementar en emprendimientos, funciona muy bien el
mejoramiento de empresas posicionadas en el mercado con el fin de buscar ventajas

competitivas que resalten en el mercado” (p. 36).

El modelo CANVAS permite que un proyecto innovador transmita claramente su vision
del modelo de negocio a distintos actores, como miembros del equipo, nuevos integrantes,
socios potenciales e inversores. Esta herramienta facilita la comprension de los aspectos mas
relevantes, incluso sirve para el desarrollo de un plan de negocio bien solido y con altas
probabilidades de éxito. (Méndez, 2021)

1.3.2. Los nueve mddulos del Modelo CANVAS
“El Modelo de Negocio CANVAS una de las alternativas que se ha consolidado para
agregar valor a las ideas de negocio a través de sus nueves componentes” (Méndez, 2021,
p. 3). Los 9 modulos fueron desarrollados por los consultores Alexander Osterwalder e Ives

Pigneur en su libro “Generacion de Modelo de Negocios™ a continuacion se describen:

e Segmento de mercado: se definen los diferentes grupos de personas o entidades a
los que se dirige una empresa. Un modelo de negocio puede definir uno o varios
segmentos de mercados, ya sean grandes o pequefios. Las empresas deben
seleccionar con una decision fundamentada, los segmentos que se van a dirigir y al
mismo tiempo, 10s que no tendran en cuenta.

e Propuesta de valor: se describe el conjunto de productos y servicios que crean valor
para un segmento de mercado especifico. La propuesta de valor es el factor que hacer
que un cliente se decante por una u otra empresa; En este sentido constituye una serie
de ventajas que una empresa ofrece a los clientes.

e Canales: este modulo se explica el modo en que una empresa se comunica con los
diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta
de valor. Los canales de comunicacion, distribucion y ventas establecen el contacto
entre la empresa y los clientes.

¢ Relaciones con los clientes: se describen los diferentes tipos de relaciones que
establecen una empresa con determinados segmentos de mercado. La relacion puede
ser personal o automatizada.

e Fuentes de ingreso: se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los

diferentes segmentos de mercado. Un modelo de negocio puede implicar dos tipos
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diferentes de ingresos, ingresos por transacciones derivadas de pagos puntuales de
clientes e ingresos recurrentes de pago perioddicos realizados a cambio del suministro
de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencion al cliente.

e Recursos claves: se describen los activos mas importantes para que un modelo de
negocio funcione. Todos los modelos de negocios requieren recursos claves que
permitan a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,
establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos.

e Actividades claves: se describen las acciones mas importantes que debe emprender
una empresa para que su modelo funcione y tenga éxito.

e Asociaciones claves: se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o0 adquirir recursos.

e Estructura de costos: este ultimo modelo se describen todos los costos que implica
la puesta en marcha de un modelo de negocio. Tanto la creacion y la entrega de valor,
como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacion de ingresos,

tienen un coste. (Castillo et al., 2018, pp. 7-9)

Figura 1

Mobdulos del Modelo de Negocio CANVAS

Propuesta de valor

Actividades clave Relaciones con clientes

Segmentos
de mercado

Asociaciones clave

Canales

Recursos clave

Estructura
de costes

1§ |

Nota. En la figura se observa visualmente los nueve modulos del Modelo de Negocio
CANVAS. Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2010).
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CAPITULO II
2. Diagnéstico
2.1. Tipo de Estudio

Un estudio descriptivo se enfoca en recolectar y describir las caracteristicas,
comportamientos y necesidades de una poblacién o situacion especifica. En esta
investigacion, facilito la identificacion de las caracteristicas y elementos claves del problema
relacionado con la comercializacion del pescado y marisco de los balnearios Bellavista y
Don Juan en el cantdn Jama, de la provincia de Manabi, este enfoque investigativo se centro
en analizar las dificultades que enfrentan los pescadores artesanales, especialmente en lo
que respecta del porque no han llegado a darle un valor agregado a los productos, lo cual les

impide obtener mejores precios.

El enfoque de estudio es cuali-cuantitativo porque se aplicaron técnicas investigativas
tanto para la recoleccion de datos numéricos como para el analisis detallado de contenidos,

lo que permitié obtener una compresion precisa y profunda de la realidad investigada.

El aporte de esta investigacion se plantea que sirva de base para otras comunidades
pesqueras artesanales dado que es el comun denominador en muchos puertos artesanales,
contribuyendo a la transformacion y fortalecimiento del sector pesquero artesanal, y a

mejorar las condiciones de vida de las comunidades costeras.

2.2. Métodos en el orden teorico

2.2.1. Inductivo — deductivo
Se empled diferentes enfoques metodoldgicos para abordar el andlisis de los datos
recopilados como el inductivo “Este método emplea el razonamiento para obtener
conclusiones que partiendo de hechos particulares se puede llegar a conclusiones generales™
(Arispe et al, 2020, p. 56). Asimismo, el deductivo “Este método parte de conclusiones

generales, para generar explicaciones particulares” (Arispe et al., 2020, p. 56).

Se aplico el método inductivo partiendo de la premisa que en este proyecto propone la
creacion de una empresa asociativa empacadora de pescado y marisco, €l objetivo es
determinar si estos productos empacados tienen aceptacion del mercado general en la
poblacion objetivo. Por otra parte, el método deductivo parte del conocimiento generalizado
de que en los balnearios Bellavista y Don Juan se comercializa el pescado y marisco en su
estado entero. Por consiguiente, €l proposito es conocer como al afiadir valor agregado a los

productos pesqueros, como el empacado, puede beneficiar economicamente a estos sectores.
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2.2.2. Analitico — sintético
El método analitico - sintético es fundamental porque permite una compresion profunda
y detallada de los fenémenos estudiados. Como plantean Rodriguez y Pérez (2017), “El
analisis es un procedimiento logico que posibilita descomponer mentalmente un todo en sus
partes. La sintesis establece la union o combinacion de las partes previamente analizadas y

posibilita descubrir relaciones entre los elementos de la realidad” (p. 182).

En el desarrollo de la investigacion, se utilizé el método analitico para la recopilacion de
datos cuantitativos a través de la encuesta, lo que permitié descomponer la informacion
facilitando el analisis estadistico de los resultados obtenidos. De manera complementaria,
se aplico el método sintético para integrar y contextualizar la informacion obtenida mediante
un analisis cruzado de la informacion para asi realizar las respectivas conclusiones sobre la

aceptacion del producto.

2.2.3. Historico — logico
En una investigacion este método es esencial para lograr un entendimiento profundo de
los hechos y fenomenos a estudiar. “Esta comprobado que lo légico y lo historico se
complementan y vinculan mutuamente, por lo que, para poder llegar a conocer las causas de
los hechos, el método logico debe apoyarse en los aportes recopilados por el método

histérico” (Pifias et al., 2022, p. 10).

Se empled el método histérico para investigar como la actividad pesquera, una practica
tradicional en estas comunidades y una base econémica fundamental para las familias, ha
sido comercializada sin valor agregado durante todos estos afios. También, se establecieron
criterios de razonamiento mediante el método 16gico que se utilizo en las etapas del analisis
de mercado, que facilité una evaluacion critica de la informacion disponible asegurando la
objetividad en el analisis de los resultados, lo que fue crucial para llegar a conclusiones

detalladas y fundamentadas.

2.3.Métodos en el orden practico
2.3.1. Entrevista
Esta técnica de investigacion es muy utilizada por los investigadores, porque permite
recopilar informacion detallada y en profundidad mediante la conversacion directa con
personas que tienen experiencia o conocimientos sobre el area que se desea estudiar. Como

sefialan Mufioz y Zambrano (2023), “la entrevista es otra forma involucrada en la técnica de
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recoleccion de datos que, a través de la conversacion directa entre sus participantes, se puede

recabar informacion sustancial y direccion a la problematica planteada™ (p. 14).

Se llevaron a cabo entrevistas con un cuestionario de preguntas estructuradas a los
pescadores artesanales de las comunidades Bellavista y Don Juan, para recabar informacién
detallada sobre la ausencia de una regulacion adecuada en los precios de la venta de los
productos pesqueros, el objetivo principal fue identificar una solucién que pueda mejorar
las condiciones econdmicas de los pescadores, y si estarian de acuerdo con una propuesta
que optimice la comercializacion de su pesca, reduciendo su dependencia de intermediarios

y mejorar sus ingresos economicos.

2.3.2. Encuesta
Para conocer la aceptacion del producto entre los consumidores, es crucial recopilar datos
de la muestra de la poblacidn objetivo determinada, por ello se utiliza “La encuesta es una
técnica de recoleccion de datos registrada en la investigacion cientifica, el instrumento mas
frecuente es la encuesta un cuestionario el cual consiste varias preguntas basadas en los

objetivos e indicadores donde se requiere recabar informacién” (Vélez, 2021, p. 32).

Se realizé una encuesta a la muestra representativa de la poblacion objetivo a través de
Microsoft Forms Office, dirigida a consumidores potenciales sobre el pescado y marisco
empacado al vacio, con la finalidad de conocer el nivel de interés, la frecuencia de consumo
y las preferencias especificas de este segmento de mercado. Los datos recopilados fueron
analizados estadisticamente para obtener informacion sobre la aceptacion del producto en el

mercado.

2.3.3. Observacién cientifica
La observacion cientifica se realiza mediante una ficha de observacion y permite
recopilar datos de primera mano sobre un fenomeno u objeto de estudio especifico. Segun
Lopez y Ramos (2021), “La observacion cientifica, es el método en el cual la informacion

llega al investigador de forma directa por la percepcion del objeto o fendmeno estudiado”

(p. 26).

La observacion permitio contrastar la realidad de los procesos de comercializacion del
pescado y marisco de estas comunidades, se recolect6 informacion detallada, identificando
tanto los tipos como las cantidades de productos capturados, asi como los desafios cotidianos

que enfrentaban en su labor, que utilizan para el almacenamiento y manipulacion de la pesca,
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ademas se analizd la dindmica de interaccion entre los pescadores y los intermediarios en el
proceso de venta. Todo este proceso fue documentado mediante una ficha de observacién
para registrar cada aspecto relevante del proceso de comercializacién lo que permitié una

recopilacion estructurada y precisa de datos relevantes para el anélisis posterior.
2.4. Poblaciéon y Muestra

2.4.1. Poblacion
Para llevar a cabo la encuesta, es fundamental identificar la poblacién objetivo del
estudio. De acuerdo con los autores Cabezas et al. (2018), “la poblacién es considerada un
todo y un universo donde puede estar referida a cualquier conjunto de elementos de los

cuales se desea extraer sus caracteristicas generales y especificas” (p. 88).

Determinacion de la poblacién sujeto de estudio: Consumidores potenciales

Para definir el publico objetivo, se realizo una investigacion en fuentes oficiales y se
llevo a cabo un proceso de segmentacion de mercado, con el proposito de dirigir la encuesta
a clientes potenciales sobre el pescado y marisco empacado. Posteriormente, se detallan las

variables de segmentacion empleados y los resultados numéricos obtenidos:

Segmentacion
Variable Geografica
Parroquias: Zona Urbana
e San Vicente: 16.880
e Bahia de Cardquez — Leonidas Plaza: 27.284 (INEC, 2023)
Total: 44.164

Variable Demografica
Edad: 15 - 64 afios

e San Vicente: 10.873
¢ Bahia de Caraquez — Leonidas Plaza: 17.773  (INEC, 2023)
Total 28.646

Género: Masculino, femenino y otros.

Nivel de formacion: Indistinto.

Variable socioceconémica
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Figura 2

Estratos sociales

Nota. Los estratos del nivel socioecondémico. Fuente: (INEC, 2011)

¢ C(Clase baja — media — media alta — alta
C- Bajo (49,3%)
C+ Media (22,8%)
B Mediaalta (112%) (INEC, 2011)

Total, de 83,3% Poblacion: 23.862 (28.646 *83,3%)

Variable psicografica
e Personas que consumen pescado en Ecuador: 79% (Camara Nacional de

Pesqueria, 2022)

(23.862%79%) = 18.850 personas  Segmento de Mercado

En la segmentacion de mercado, la poblacion objeto de estudio considerada es la zona de
San Vicente, Bahia de Caraquez y Leonidas Plaza, se selecciono a personas con edades
comprendidas entre los 15 y 64 afios, lo que representa un total de 18.850 personas (INEC,
2023). Estos datos poblacionales son fundamentales para garantizar la representatividad de

la muestra.

2.4.2. Muestra
La muestra se utilizé para poder obtener datos precisos y representativos de una
poblacion grande sin la necesidad de evaluar a cada miembro individuaimente. Como afirma
Vizcaino et al. (2023), “el uso de una muestra, que es un subconjunto representativo de la
poblacién. La seleccion adecuada y la correcta caracterizacion de la muestra son esenciales

para obtener resultados que puedan extrapolarse de manera validad al universo total” (p. 24).
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La determinacion de la muestra se llevo a cabo mediante el uso de la siguiente formula
estadistica, para obtener datos precisos y representativos que reflejen adecuadamente las

caracteristicas de la poblacion objetivo.

Tabla 3

Simbologia
n = Tamaifio de la muestra ?
N= Poblacion 18850
Za= Nivel de Confianza 1,96

P= Probabilidad de ocurrencia 50% = 050 (50/100=0,50)
Q= Probabilidad de no ocurrencia  50% 0,50  (50/100=0,50)
0,05 (10/100=0,10)

I

i

d= Margen de error 5%

K= Constante 2

Nota. Se trabajé con un nivel de confianza de 1,96 y un margen de error de 5%

Figura 3
Calculo de la muestra

FORMULA:

B .-'\"xZa: X pxq
d*x(N-1)+2Z ' xpxg

n

n= 18850 ={ 1,96 | 0,50 * 0,50

{ 0,05 )*{ 18850 - 1) + {( 19 )* 050 * 0,50
n= 18850 i 3,84160 )* ( 0,25 )

{ 0,0025 ) 18849 ){ 3,84160 ) { 0,25 )
n= 18103,54

{ 47,1225 ) + ( 0,96040 )
n=s 18103,54

48,08290

n= 376,50682
n= 377

Nota. Se empled una formula estadistica con probabilidad de ocurrencia de 50% vy
probabilidad de no ocurrencia de 50%
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2.5. Analisis e interpretacion de los resultados
2.5.1. Resultados de entrevista a pescadores artesanales
La entrevista fue aplicada a pescadores artesanales con la finalidad de obtener
informacion relacionada con su actividad pesquera, abarcado aspectos como los volumenes
de captura, mecanismo de venta a intermediarios, asi como sus percepciones respecto a
mejorar la comercializacion de sus productos pesqueros mediante la creacion de una
empresa asociativa empacadora de pescado y mariscos en Bellavista y Don Juan. A través
de un cuestionario estructurado de 9 preguntas donde se entrevist6 a dos pescadores, esto

permitio adquirir informacidn relevante respecto a la problematica planteada.

Entrevista 1

Pescador: Luis Tuarez, de 47 afios de edad, tiene 29 afios dedicandose a la pesca artesanal.

1. ;Cuales son las principales especies que capturan y en qué temporadas?

Al momento de pescar se capturan varias especies, pero lo que mas se captura es el
pampano que es comun en la comunidad; se capturan generalmente carita, pargo blanco,
pargo rojo, camotillo, cabezudo, tollo, cangrejo, albacora, bonito, aunque esto puede variar
segun la temporada, el camarén en menor cantidad y a veces en abundancia, especialmente
cuando esta en aguaje el mar. Hay otro tipo de redes como el trasmallo alto donde también
se pesca el pampano y suele salir robalo; para solamente el camardn se utilizan redes
camaroneras donde se suele a llegar coger churos cuando hay viento; mientras que el dorado
su disponibilidad es entre noviembre y junio, y se pesca con anzuelos. También, se va a
altamar a comprar pesca a barcos que pescan aca en la zona donde capturan diferentes clases
de pescados como corvina, pargo, albacora, bonito, picuda, caballa y calamares, entre otros

y con eso se puede generar un poco mas de ingresos.

2. ;Ha notado alguna variacién en la cantidad de captura a lo largo del tiempo?

Se ha notado que ha disminuido la cantidad de pesca considerablemente a lo largo de los
afios, las temporadas de escasez se han vuelto mas imprescindibles y generalmente la
mayoria de las veces la escasez esta relacionada con cambios en las condiciones climaticas,

como las corrientes oceanicas y las temperaturas del agua, esto afecta pues no hay pesca.

3. ;Cual es la cantidad promedio de pesca que capturan en una jornada diaria?
En jornadas favorables, se logran capturan entre 5 a 10 gavetas de pescado lo cual es
bastante positivo, sin embargo, estas jornadas son poco frecuentes y en la mayoria de las

veces, se obtienen de 2 a 3 gavetas por dia, en semanas mas complicadas apenas se logra 1
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o media gaveta o menos. Con respecto a los mariscos, la situacion es similar cuando hay
bastante se llega a capturar entre 100 a 80 libras de camarones, pero en jornadas no optimas,

apenas se alcanza 5 a 1 libra de camaron o nada significativo.

4. ;Cémo maneja la conservacion del pescado y marisco despues de la captura?

Los pescadores no se encargan de la conservacion del pescado y marisco, cuando llegan
a la orilla, lo primero que se hace es enfregar lo capturado a los intermediarios, quienes se
encargan de la conservacion, almacenamiento y transporte de la pesca para revenderla
después. No se cuentan con los medios, ni la infraestructura necesaria para mantener fresco

el pescado y el marisco por mas tiempo.

5. ;Como vende sus productos pesqueros? (Directamente a intermediarios, a
consumidores finales, en mercados locales, etc.)

Para vender la pesca, por lo general se negocia previamente con los intermediarios que
se encuentran en el sector y se vende directamente cuando regresan de pescar, ellos estan en
la orilla esperando por la captura, se encargan de la conservacion hasta la venta final en
mercados locales en otras ciudades o mayoristas, los pescadores no tienen las facilidades, ni

el conocimiento necesario para gestionar todo el proceso de venta.

6. ;Como es la negociacién de precios con los intermediarios al momento de vender el
pescado y marisco que capturan, también cudles son los factores que consideran al
fijar al precio?

El precio muchas veces es negociable por el tamaiio, la frescura de la pesca y la demanda
en el mercado. La negociacion de los precios varia en algunos casos, en ocasiones es posible
negociar un precio razonable, mientras que en otro fijan un precio bajo porque mencionan
que no pueden pagar mas, debido a los costos adicionales que genera trasladarlo a otras
partes para comercializarlo y como no existen mas opciones para vender, se acepta lo que

se ofrece para cubrir al menos parte de los costos del trabajo de la pesca y el sustento diario.

7. ;Enfrenta algiin desafio o limitacion en la comercializacion de su producto?

Se enfrentan varios desafios, uno de los principales es que los precios cambian segun la
temporada, esto afecta al no obtener un ingreso estable. La falta de infraestructura adecuada
en la comunidad, como instalaciones de almacenamiento en frio, limita la capacidad para
mantener fresco el pescado y marisco. Ademas, el desconocimiento del mercado y la
dependencia de los intermediarios coloca a los pescadores en una posicion vulnerable y no

tienen contactos para comercializar los productos pesqueros a otros mercados.
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8. (Ha considerado realizar alguna mejora en la forma en que comercializa sus
productos?»
No se habia pensado antes, en gran parte debido a los desafios mencionados, en la
situacion actual vender directamente a los intermediarios es la unica opcidn viable. Sin

embargo, existen disposicion para explorar otras formas de comercializacion.

9. ¢Le interesaria diversificar su actividad hacia el empacado al vacio de pescado y
marisco, ademas estaria dispuesto a trabajar con una empresa empacadora de
productos pesqueros?

Seria una buena opcion, porque se depende de los intermediarios y no se tiene facilidad
de poder comercializar la pesca de otra manera, muchos menos empacarla. Si una empresa
empacadora asociativa pagara un precio justo, seria una buena oportunidad para los

pescadores para obtener mejores ingresos economicos.

Entrevista 2

Pescador: Hugo Delgado, de 49 afios de edad, ha dedicado 30 afios a la pesca artesanal,

siguiendo una tradicion familiar.

1. ;Cuales son las principales especies que capturan y en qué temporadas?

Las especies principales que se capturan son el pampano, en menores cantidades y en
ocasiones, carita, lechuza, pargo blanco y rojo, tollo, camotillo, conchudo, cangrejo cabe
recalcar que se capturan en abundancia a veces, se pescan otros tipos de especies como la
sierra, con el trasmallo llamado sierrero, actualmente no se pesca debido a los robos
actualmente y obliga quedarse toda la noche; también se utiliza otro tipo de redes como las
de arrastre, con las que se capturan albacoras, cabezudos, calamares, aunque este Gltimo se
suele capturar mas en invierno. Para la corvina se usan redes llamadas corvineras, hay
pescadores que pescan con esas redes y otros prefieren los anzuelos o conocido como
arrastre para pescar y llegan a capturar albacora, bonito, sierra y wahoo. También, hay

embarcaciones grandes que pescan por varios dias en altamar y capturan picudo.

2. ;Ha notado alguna variacion en la cantidad de captura a lo largo del tiempo?
Hace unos afios, la pesca era mucho mas abundante, pero ultimamente se ha notado una

reduccion considerable. Hay dias en los que se regresa con las redes casi vacias, y otros en

los que la pesca es mejor, pero en general, la cantidad ha disminuido lo cual es preocupante

porque se depende de la pesca para vivir y cubrir gastos familiares.

3. ;Cudl es la cantidad promedio de pesca que capturan en una jornada diaria?
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La cantidad varia bastante, en los mejores dias, se capturan entre 5 a 7 gavetas de pescado,
lo cual es bastante bueno. Sin embargo, durante las temporadas de escasez, solo se logran
entre 1 a 2 gavetas por dia, y hay jornadas en las que no se captura nada significativo. Los
mariscos en €pocas favorables se llegan a capturar 80 libras, a veces entre 50 a 40 libras de

camaron, pero en €pocas no favorables apenas se consiguen 10 a 2 libras de camaron.

4. ;Como maneja la conservacion del 'pescado y marisco despues de la captura?

Una vez que se llega a tierra después de pescar, la captura es entregada de inmediato a
los intermediarios, quienes son responsables de su conservacion. No se tienen instalaciones
necesarias para mantener €l pescado en condiciones Optimas, por lo que se depende de los

intermediarios para almacenarlo en hielo y lo trasladarlo a otros mercados para la reventa.

5. ;Como vende sus productos pesqueros? (Directamente a intermediarios, a
consumidores finales, en mercados locales, etc.)

La venta se realiza principalmente a intermediarios, quienes esperan en la orilla y
compran todo lo que se trae. No se tiene contacto directo con los consumidores finales, ni
se vende en otros mercados, porque esto implicaria un proceso de comercializacion que no
se domina, ni se conoce. El intermediario se encarga de todo eso, y se prefiere esta forma de

venta rapida para asegurar un ingreso inmediato.

6. ;Como es la negociacion de precios con los intermediarios al momento de vender el
pescado y marisco que capturan, también cuales son los factores que consideran al
fijar al precio?

Los intermediarios controlan gran parte en la negociacion de los precios, argumentando
los costos de transporte y comercializacion lo que limita las opciones, desafortunadamente,
esto deja en una posicion vulnerable donde se acepta ese precio para cubrir costos y asegurar

un ingreso, aunque no sea un valor justo.

7. ¢Enfrenta algin desafio o limitacion en la comercializacion de su producto?

La falta de instalaciones para almacenar el pescado y el marisco en condiciones Optimas
obliga a venderlo rapidamente despues de capturarlo, lo que a veces lleva a aceptar precios
mas bajos. El poder que tienen los intermediarios en la fijacion de precios deja pocas

alternativas, y tampoco no se tiene conocimiento de otros mercados para vender la pesca.
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8. ;Ha considerado realizar alguna mejora en la forma en que comercializa sus
productos?
No se sabe como acceder a mejores mercados, ni como contactar a compradores que
puedan ofrecer un mejor precio. Hasta ahora, se ha dependido de los intermediarios porque

son la opcidn mas facil y rapida para vender lo que se captura.

9. :Le interesaria diversificar su actividad hacia el empacado al vacio de pescado y
marisco, ademds estaria dispuesto a trabajar con una empresa empacadora de
productos pesqueros?

Seria interesante, especialmente porque en muchas ocasiones los pescadores no tienen
las facilidades para comercializar la pesca, si se ofrece la oportunidad de trabajar con una
empresa empacadora asociativa que pague un precio justo, habria disposicion para
colaborar, pues si el producto es empacado, se vendera a un precio mejor, esto puede ser una
solucion para mejorar las condiciones de venta y reducir la dependencia de la

intermediacion.

2.5.2. Resultados de encuesta a clientes potenciales
La encuesta fue aplicada a clientes potenciales de la zona urbana de San Vicente, Bahia
de Caraquez y Leonidas Plaza, con el proposito de conocer los gustos, preferencias y
disposicién de compra hacia el pescado y marisco empacado, en la cual se aplico un
cuestionario de 12 preguntas, entre estas preguntas cerradas, de alternativas y otras,
compartida en linea mediante la herramienta de Microsoft Forms Office en el siguiente

enlace: https://forms.gle/ghMCvH440DhxPQMr9

Seguidamente, se presenta la interpretacion y andlisis de las tablas obtenidas en el
software SPSS en la tabulacion de los resultados, para mas informacion sobre la encuesta

revisar la seccion de anexos, las tablas y graficos estadisticos descriptivos.

Tabla 4

Andlisis de fiabilidad de encuesta aplicada a los clientes potenciales

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
915 12

Nota. El Alfa de Cronbach es el indice estadistico para medir la fiabilidad de la encuesta.
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Para evaluar la fiabilidad del instrumento aplicado se utiliz6 el Alfa de Cronbach,
obteniendo un valor de 0,915 lo cual indica que es excelente. Este resultado evidencia que
el instrumento es fiable, lo que demuestra confianza, en los datos recopilados y permitiendo
obtener conclusiones precisas y fundamentadas sobre las opiniones y necesidades de los

clientes potenciales, lo que sustenta la validez de los hallazgos en esta investigacion.

1. ;Qué consume usted? (Pescado, marisco, ambos o ningunas de las anteriores) (Anexo
3, tabla 9, figura 11)

En los resultados obtenidos a través de la encuesta aplicada a los clientes potenciales de
la zona urbana de San Vicente, Bahia de Cardquez y Leonidas Plaza, se evidencid las
preferencias de consumo de los encuestados entre pescado, marisco o ambos. Los resultados
muestran que casi la mitad de los encuestados que representa el 48,0% consume tanto
marisco como pescado, el 27,3% prefiere inicamente solo pescado, el 21,5% se inclina solo
por los mariscos y solo un 3,2% indic6 no consumir ninguno de estos productos. Estos datos
indican que la mayoria de los encuestados incluyen productos del mar en su dieta, con una
clara inclinacion hacia ambos tipos de alimento, lo que resalta una alta aceptacion de
productos marinos, lo cual representa una oportunidad para el desarrollo y comercializacion
de pescado y marisco empacados en el mercado, con el fin de satisfacer las preferencias
alimentarias de la mayoria de los consumidores que aprecian estos productos en su

alimentacion.
2. ;Con qué frecuencia lo consume? (Anexo 3, tabla 10, figura 12)

Los resultados muestran las diferentes frecuencias con las que los encuestados consumen
pescado y marisco, el 36,2% de los participantes indica que consumen estos productos una
vez por semana, lo que sugiere que una proporcion considerable de la poblacién incorpora
regularmente pescado y marisco en su dieta. Ademas, el 34,8% opta por consumirlos cada
quince dias, mientras que el 22,5% elige consumirlo dos veces a la semana, y solo un 6,6%
lo hace una vez al mes. Con estos datos se demuestra que mas del 90% de la poblacién
encuestada consume pescado y marisco al menos una vez al mes, lo que refleja la aceptacion
y la importancia de estos productos en la dieta cotidiana, este patron de consumo no solo
resalta la relevancia de los pescados y mariscos en alimentacion local, sino que también
representa una ventaja para promover y diversificar la oferta de productos marinos en el

mercado.
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3. (En qué lugares suele comprar usted el pescado y marisco entero? (Anexo 3, tabla
11, figura 13)

La tabla sobre los lugares de compra de pescado y marisco entero reflejan que la mayor
parte de los encuestados prefieren adquirir estos productos en puestos de comerciantes, con
el 34,5%, lo cual demuestra que estos mercados son usualmente frecuentados debido a la
conveniencia, variedad de productos pesqueros y facilidad de acceso en comparacién con
otros Jugares. En cambio, el 28,5% prefiere comprarlos en puestos de mercado populares, lo
que indica una notable confianza en estos lugares, caracterizados comunmente por precios
competitivos y la cercania al publico, el 23,6% prefiere a los vendedores ambulantes, una
opcion que si bien menos formal, se obtienen productos frescos sin necesidad de desplazarse
a puntos de ventas mas lejanos, sin embargo, es posible que la informalidad de este canal
afecte a la percepcion de calidad o salubridad, factores que algunos consumidores priorizan
el contexto de productos perecederos y finalmente el 13,4% compra directamente de
pescadores o en puertos, una opcion que aunque menos frecuente, indica una preferencia por
la frescura del producto y el contacto directo con los pescadores. Evidenciando los
resultados, se identifican las preferencias de los consumidores en la eleccion de los lugares
de compra, los cuales reflejan la influencia de factores como la accesibilidad, la formalidad
del punto de venta, la percepcion de frescura y el precio, esto proporciona una vision clara
de los comportamientos de compra, lo que es fundamental para la toma de decisiones

estratégicas en la distribucion y comercializacion de pescado y marisco empacado.

4. (Esta usted satisfecho con el pescado y marisco entero que encuentra en el mercado?

(Anexo 3, tabla 12, figura 14)

Enbase a los datos obtenidos, se conocio la satisfaccion de los consumidores con respecto
al pescado y marisco entero que encuentran en el mercado, donde el 51,0% de los
encuestados se declara insatisfecho con los productos pesqueros disponibles, mientras que
el 19,5% se considera muy insatisfecho. A pesar de la alta proporcion de insatisfaccion, el
24,7% se encuentra en una posicion neutral, lo que podria reflejar una falta de opinion
definida sobre la calidad del pescado y marisco, en contraste, solo un 4.1% se mostro
satisfecho con su experiencia de compra y solo el 0,8% se declaré muy satisfecho. Ante
estos resultados, se determina que hay una percepcion generalizada de descontento entre los
consumidores, lo cual podria indicar problemas en la calidad, frescura o presentacion de los
productos pesqueros ofrecidos en el mercado, la opcién de neutralidad puede interpretarse

como una respuesta a experiencia de compras variables donde algunos consumidores
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podrian haber encontrado productos aceptables en ocasiones, pero no lo suficientemente
consistentes como para satisfacerlos. Por lo cual, existe un amplio margen para la mejora de
la calidad y frescura de los productos de pescado y marisco en el mercado, lo que es crucial
para optimizar la experiencia de compra y la percepcion de estos productos entre los

consumidores.

5. ;Qué tan importante es para usted el empacado en los pescados y mariscos? (Anexo

3, tabla 13, figura 15)

Mediante los datos se constaté la importancia del empacado en pescados y mariscos,
donde una gran mayoria de los encuestados considera este aspecto fundamental para su
experiencia de compra, el 48,5% califica el empacado como un factor importante, en
cambio, el 31,5% lo considera muy importante. Por otro lado, el 15,9% se muestra neutral
ante la importancia del empacado y solo el 4,1% lo considera poco importante. Respecto a
los resultados, los consumidores reconocen la relevancia del empaque en la preservacion de
la calidad y frescura de los productos del mar que contribuye a su seguridad alimentaria y
su satisfaccion, los que adoptan una posicion neutral pueden no tener una opinion definida
al respecto, posiblemente debido a experiencias variadas o la falta de informacion sobre los
beneficios del empacado, por lo tanto, se determina que la mayoria de los encuestados

valoran este aspecto en sus decisiones de compra.

6. ;Qué factores considera usted importante al momento de comprar pescado y

mariscos empacados? (Anexo 3, tabla 14, figura 16)

A partir de los resultados recabados, se muestran los factores que consideran importante
los encuestados al momento de comprar pescado y mariscos empacados, donde se determin6
una alta valoracion de la calidad y el precio como elementos clave en la decision de compra.
El 26% de los encuestados considera tanto la calidad como la cantidad al hacer su eleccion,
seguido de un 17,5% que prefiere la combinacion de calidad y precio. La frescura también
aparece como un factor relevante, especialmente cuando se combina con el precio, como lo
demuestran las respuestas del 12,1% de los encuestados. Asimismo, un 10,1% destaca tanto
la frescura como la cantidad, mientras que combinaciones de frescura y calidad representan
el 9,9% de las preferencias. Los factores individuales como solo la calidad que representa el
0,3%, solo la frescura con el 0,8% son pocos mencionados, en conjunto los factores de
calidad, precio y frescura, son las combinaciones mas valoradas, en cambio, los factores
individuales como solo la calidad o solo la frescura, son mencionados en menor medida,

indicando que los consumidores buscan maximizar su compra mediante la combinacion de
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multiples atributos. Con los datos antes mencionados, se refleja una clara expectativa de que
los productos pesqueros empacados ofrezcan calidad, precio y frescura en equilibrio para

satisfacer los requerimientos de los consumidores potenciales.

7. {Qué tipo de presentacién prefiere al momento de comprar pescado y marisco

empacados? (Anexo 3, tabla 15, figura 17)

Los resultados reflejan las preferencias de los consumidores en cuanto a la presentacion
de pescado y marisco empacado, donde la mayoria prefiere los productos en forma de filetes
o porciones de pulpa, preferidos por el 55,1% de los encuestados, mientras que el 42,7%
corresponde a piezas en escamas y sin visceras, en cambio, solo el 2,2% un pequefio
porcentaje prefiere piezas sin escamas. Esto indica que los consumidores valoran la
comodidad de tener el producto en una forma que facilite su preparacion y consumo,
eliminando la necesidad de procesos adicionales de limpieza o corte y listas para cocinar.
Los que prefieren piezas sin escamas y sin visceras, demuestra que algunos consumidores
desean mantener la presentacion en piezas completas, ya sea por perfeccion de frescura o
por preferencias personales de preparacion y los que optaron por los filetes o porciones
(pulpa) y piezas sin escamas, demuestra que muy pocos consumidores estan dispuestos a

realizar una limpieza adicional y prefieren un producto listo para su consumo.

8. (Donde le gustaria adquirir este tipo de productos empacados al vacio? (Anexo 3,

tabla 16, figura 18)

De acuerdo con los datos obtenidos, las preferencias de los consumidores sobre donde
adquirir pescado y marisco empacados al vacio muestran una clara inclinacién hacia los
mercados locales y las tiendas de barrio, la opcion mas elegida es “Mercado locales,
supermercados” con un 16,7% de preferencias, lo que indica que los consumidores buscan
la conveniencia y variedad que estos lugares pueden ofrecer. Asimismo, el 12,9% opta por
las “Tiendas de barrio”, resaltando la importancia de las opciones locales en la experiencia
de compra. Aunque los supermercados también son relevantes, con el 9,6% de preferencias,
la combinacion de tiendas de barrio y mercados locales resultan mas atractivas para los
consumidores, ademas, las combinaciones de diferentes tipos de establecimientos, como
tiendas de barrios con mercados locales o supermercados sus menos comunes. Estos
resultados determinan que la combinacion de estos lugares son una estrategia efectiva para
satisfacer las expectativas del consumidor, aprovechando la cercania y la confianza que los

clientes depositan en los establecimientos locales.
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9. (Por cuiles medios de publicidad y comunicacién le gustaria enterarse sobre los
productos de pescado y mariscos empacados? (Anexo 3, tabla 17, figura 19)

En el analisis de la tabla sobre los medios de publicidad y de comunicacion preferidos
por los consumidores para informarse sobre los productos de pescado y marisco empacado
revela una notable preferencia hacia las redes sociales elegidas por el 44,4% de los
encuestados. Esto indica que los consumidores estan cada vez mas conectados digitalmente,
valoran la inmediatez y accesibilidad que estas plataformas ofrecen. En cambio, 31,5%
prefiere lo carteles en las tiendas, lo que demuestra que los métodos tradicionales de
publicidad en el punto de venta siguen teniendo relevancia. Las vallas publicitarias, con el
17,8% también representan un canal importante. En contraste, medios mas convencionales
como la radio y los sitios web tiene un impacto menor con solo el 1,4% y el 4,9%,
respectivamente. Los resultados destacan la necesidad de adaptar las estrategias de
marketing hacia plataformas donde los consumidores pasan maés tiempo y buscar
informacion, este enfoque no solo puede aumentar la visibilidad de los productos, sino

también mejorar la conexién con el cliente fomentando la lealtad y aumentando las ventas.

10. ;Estaria usted dispuesto a pagar un poco mas por productos de pescado y marisco

empacados al vacio de calidad? (Anexo 3, tabla 18, figura 20)

Los resultados obtenidos demuestran que el 43,6% de los participantes expresé que
“probablemente si” estarian dispuestos a pagar un poco mas, lo que demuestra una
aceptacion significativa hacia la aceptacion de un precio mas alto por productos de mejor
calidad. Ademas, el 30,4% de los encuestados afirm¢ “definitivamente si” pagar un precio
adicional, por otro lado, €l 19,2% de los participantes manifesté que “algunas veces si y
algunas veces no”, lo que sugiere que su disposicion a pagar mas podria depender de factores
especificos como la percepcion de la calidad o el precio final del producto. En cambio, un
minimo porcentaje de 6,8% indicé que “probablemente no™ estaria dispuesta a pagar mas,
lo que demuestra que el rechazo a pagar un precio adicional es bastante limitado. Estos
resultados resaltan la viabilidad de ofrecer productos empacados al vacio en el mercado, con
un amplio segmento de consumidores dispuestos a considerar un precio mas alto si se

garantiza la frescura y calidad del producto.
11. ;Cuil es el tipo de pescado que mas le gusta? (Anexo 3, tabla 19, figura 21)

Al identificar los resultados, se logré determinar las preferencias de los encuestados sobre
los tipos de pescados que mas les gustan, donde se muestra una diversidad considerable de

combinaciones, en las que destacan especies como el dorado, con el 6,8% de las preferencias
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en combinacion con otras especies; la albacora preferida en conjunto con pargo y tollo con
el 6,0% y la mezcla de pampano, carita, sierra, caballa y corvina, que representa un 6,3%.
Estas combinaciones reflejan un alto porcentaje acumulado en las preferencias, aunque cada
eleccion individual tiene una frecuencia baja, la distribucion sugiere que no hay un consenso
unanime hacia una sola especie de pescado; en cambio las preferencias estan claramente
repartidas entre multiples tipos y combinaciones. Este analisis proporciona informacién
valiosa para adaptar la oferta de productos de acuerdo a la variedad de gustos expresados
por los consumidores, permitiendo asi responder de manera mas precisa a sus demandas y

preferencias en el mercado.

12. [ Cual es el tipo de marisco que mds le gusta? (Anexo 3, tabla 20, figura 22)

La tabla sobre preferencias en tipos de mariscos muestra una diversidad notable en los
gustos de los consumidores, con una clara inclinacion hacia el camarén, que aparece en
varias combinaciones y alcanza el 14,5% cuando se lo prefiere junto al calamar. También
sobresalen combinaciones como camardn, calamar, churo, cangrejos y conchas con el 6,3%,
asi como conchas, camarén y langosta con el 6,8% lo que destaca a estos mariscos como los
preferidos en el mercado. Aunque las frecuencias individuales son bajas, la variedad en las
combinaciones refleja un interés distribuido entre multiples tipos de mariscos, lo que sugiere
que los consumidores buscan experiencias diversas y prefieren opciones que integren
distintos sabores y texturas, en lugar de optar por un unico tipo de marisco. Esta evidencia
representa una oportunidad para adaptar la oferta, incluyendo miltiples tipos de mariscos en

sus productos, alineandose con las preferencias diversificadas.

2.5.3. Resultados de observacion a los procesos de comercializacion

2.5.3.1. Ficha de observacion con resultados
La ficha de observacion tuvo como objetivo recopilar datos especificos sobre los
procesos de comercializacion de los productos pesqueros en los balnearios de Bellavista y
Don Juan. Durante el proceso de observacion, se presto especial atencion en identificar los
tipos y cantidades de productos capturados, los desafios que enfrentan los pescadores en su
labor diaria, el método de conservacion de la pesca, asi como la interaccion entre los
pescadores y los intermediarios en el proceso de venta. A continuacion, se presenta la ficha

de observacion que integra la informacion recopilada en dos dias de observacion.
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Tabla 5

Ficha de observacion de los procesos de

comercializacion de los productos pesqueros

FICHA DE OBSERVACION

Observador: Gissella Monserrate Mero

Mendoza

Objeto de la observacion: Procesos de comercializacion del pescado y marisco

Lugar: Bellavista

Fecha: 22 de agosto 2024

ELEMENTOS

OBSERVACIONES

Condiciones de captura

Tipo de pescado/marisco

Se capturaron principalmente especies como el
pampano, carita, conchudo, cabezudo, tollo,
lechuza que son los mas comunes en la zona. Y
los que pescan de arrastre se capturaron albacora,
sierra y bonito en menores cantidades. También,
se registrd la captura de camardn y churo,
aunque en menor cantidad.

Cantidad capturada

La cantidad capturada fue jornada buena, pues se
capturd 5 a 7 gavetas de pesca, y en otras lanchas
3 a 4 gavetas. Y en los mariscos, se llegd a
capturar entre 50 a 30 libras de camarén.

Recepci

on del producto

Estado del producto a llegar a tierra
(frescura, apariencia, entre otros)

El pescado y marisco llegd en buenas
condiciones, esto demuestra que los pescadores
tienen conocimiento sobre los horarios
adecuados para su llegada, la frescura es un
aspecto que los  pescadores  cuidan
minuciosamente para asegurar que su producto
sea bien valorado para la venta.

Método de conservacion utilizado
despues de la captura

 La conservacion del pescado y marisco queda en
manos de los intermediarios, ellos se encargan de
recibir el producto en gavetas y asegurar su
almacenamiento en hielo, lo que garantiza que se
mantenga en las mejores condiciones hasta su
posterior venta.

Procesos d

e comercializacion

A quién venden directamente la
o q
pesca que capturan?

Se vende a los intermediarios del sector, los
pescadores ya tienen acuerdos establecidos para
venderles su captura, la intermediacion es tipica
en la zona y refleja las limitadas opciones de
comercializacion.

sComo se levan a cabo las
negociaciones de precio al momento
de vender la pesca?

Las negociaciones  fueron  rapidas y
principalmente dictadas por los intermediarios.
El pescador tuvo poca influencia en la fijacion de
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precio, a menudo aceptando lo que se le ofrecia
debido a la necesidad de vender la pesca
rapidamente.

Interaccion

con los compradores

La dindAmica de comunicacion entre el
pescador y el comprador.

La comunicacion fue directa enfocada en la
venta, en general, el pescador tiene poco margen
para negociar precios, dado que los
intermediarios son lo que tienen el control en las
condiciones de venta, al fijar precios.

Principales  factores que los
compradores consideran al momento
de decidir su compra.

Los intermediarios valoran principalmente la
frescura del pescado y marisco al momento de la
compra, junto con el tamafio y la especie
capturada, esto determina el precio que estan
dispuestos a pagar. B

Nota. Esta tabla muestra los principales elementos observados del proceso de
comercializacion del pescado y marisco en Bellavista. Elaboracion propia.

Tabla 6

Ficha de observacion de los procesos de

comercializacion de los productos pesqueros

FICHA DE OBSERVACION

Observador: Gissella Monserrate Mero Mendoza

Objeto de la observacion: Procesos de

comercializacion del pescado y marisco

Lugar: Don Juan

Fecha: 23 de agosto 2024

ELEMENTOS

OBSERVACIONES

Condiciones de captura

Tipo de pescado/marisco

En la pesca cada dia varia lo que se captura, ese
dia se capturé mayormente pampano, otros como
camotillo, tollo, cabezudo, lechuza mientras que
pocas unidades, y las embarcaciones que pescan
varios dias capturaron picudo, aunque pocas
unidades. Por tultimo, se observaron capturas
menores de otros tipos de mariscos, como
camardn y cangrejo.

Cantidad capturada

La cantidad del dia vario de manera considerable
en comparacion con el dia anterior, se registro
una cantidad moderada de captura, oscilando
entre 1 a 3 gavetas llenas de pescado. En cuanto
a los mariscos se recolectaron algunas
cantidades como 15 a 4 libras de camarén.

Recepcion del producto

Estado del producto a llegar a tierra
(frescura, apariencia, entre otros)

La pesca llego fresca y con buena apariencia
estos son factores importantes para la venta y
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cualquier demora en la llegada a tierra podria
comprometer el valor del producto para la venta.

Método de conservacién utilizado
despues de la captura

Los pescadores no manejan directamente la
conservacion de la pesca, en su lugar los
intermediarios se encargan de recibir el pescado
en gavetas y de mantenerlo en hielo para

| asegurar su frescura.

Procesos d

e comercializacion

(A quién venden directamente la
pesca que capturan?

La comercializacion de la captura se realizéd
principalmente con los mismos intermediarios
locales, puesto que muchos pescadores carecen
de las conexiones necesarias para acceder
directamente a otros mercados.

JComo se llevan a cabo las
negociaciones de precio al momento
de vender la pesca?

|Las negociaciones de precios fueron breves

mayormente controladas por los intermediarios,
con poca participacion de los pescadores en la
determinacion del precio final.

Interaccion con los compradores

La dinamica de comunicacion entre el
pescador y el comprador.

La comunicacion fue de caracter directo, algunos
pescadores que negocian con mas firmeza, pero
igual su capacidad para negociar es reducida,
debido a la influencia predominante de los
intermediarios en las condiciones de venta.

Principales  factores que los
compradores consideran al momento
de decidir su compra.

Los compradores siguen priorizando la frescura
y el tamafio del pescado y marisco. Ademas,
también consideran la textura del producto
buscando pescado con carne firme y sin signos
de descomposicion.

Nota. Esta tabla muestra los principales elementos observados del proceso de

comercializacion del pescado y marisco e
Figura 4

>

Nota. Fotografias de la lg:i‘a tierra de los pdores de cren llavisyo Juan,

n Don Juan. Elaboracion propia.

Llegada a tierra de pescadores de pescar en Bellavista y Don Juan

A

(AR

33



Figura §

Capturas de pesca que se hacen en Bellavista y Don Juan

i

Nota. Fotografias de las capturas de pesca que se hacen en Bellavista y Don Juan.

2.6. Analisis cruzado de la informacion

La provincia de Manabi se destaca como una de las provincias mas relevantes en la pesca
artesanal ecuatoriana, representando mas del 65% de los desembarques nacionales y siendo
el sustento de aproximadamente 18.500 pescadores (Parra, 2016). Este dato demuestra, la
importancia de la actividad pesquera en la economia local y nacional, sin embargo, pese a
su relevancia como un pilar fundamental en el sostenimiento de las familias que dependen
de esta actividad, los pescadores enfrentan desafios que limitan el desarrollo de este sector
como la dependencia a las decisiones econdmicas de los intermediarios y la falta de
contactos a mercados directos para vender su produccion, por ello, se subraya la necesidad
de proponer iniciativas que promuevan estrategias que fortalezcan la comercializacion y

mejorar la rentabilidad econdmica del sector pesquero artesanal.

En el Plan de Desarrollo para el Nuevo Ecuador 2024 - 2025 segiin la opinién de los
ciudadanos pone en evidencia que la produccion agricola, acuicola y ganadera enfrenta
importantes limitaciones debido a la carencia de infraestructura adecuada (Plan Nacional de
Desarrollo [PND], 2024). Esta situacion también se refleja en la pesca artesanal, de acuerdo
con las entrevistas realizadas a los pescadores artesanales se evidencio que la ausencia de
infraestructura adecuada para el almacenamiento y procesamiento, impacta directamente
para mantener y garantizar la preservacion de los productos pesqueros, obligandolos a
vender sus capturas en su estado natural. Por lo cual, la propuesta de la empacadora

asociativa de pescado y marisco constituye una solucion estratégica, puesto que garantizaria
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mejor conservacion de los productos y asegurando que lleguen al mercado en condiciones

optimas, contribuyendo a una mayor estabilidad en los ingresos de los pescadores.

Tambi¢n, el Plan Nacional de Desarrollo (PND, 2024) sefiala que la economia
ecuatoriana sigue dependiendo de la produccion de bienes primarios con bajo valor agregado
y limitada diversificacion, frente a esta realidad el documento enfatiza la necesidad de
impulsar la investigacion, el desarrollo y la innovacién, como estrategias para identificar
nuevos mercados, productos y sectores con alto potencial para la generacion de ingresos,
empleo e inversion. Adicionalmente, se destaca que la falta de asistencia técnica, tanto
publica como privada, asi como las dificultades para acceder a créditos con intereses bajos
y seguros que protejan contra riesgos climaticos constituyen barreras significativas; para los
ciudadanos estas limitaciones estan frenando la incorporacion de tecnologias modernas y la

tecnificacion de la produccion.

En este sentido, la implementacion del empacado para los productos pesqueros de las
comunidades de Bellavista y Don Juan, agrega valor a la produccioén, facilitando el acceso a
mercados mas exigentes, pues, sin una asistencia técnica adecuada la modernizacién del
sector pesquero se ve limitada, por lo tanto, esta iniciativa contribuiria no solo a diversificar
la oferta, sino también a fortalecer la competitividad del sector pesquero artesanal y

promover una economia justa.

Por otro lado, la importancia de la articulacion de politicas, programas y proyectos que
fortalezcan los sectores econdmicos y productivos del pais, resulta esencial para lograr un
crecimiento sostenible. Ademas, se resalta la necesidad de trabajar de manera colaborativa
con la finalidad de fomentar la competitividad y la innovacion en estos sectores, lo cual
permitiria generar empleo y mejorar de manera significativa la calidad de vida de la
poblacion (PND, 2024). En este contexto, la empacadora asociativa fomenta la colaboracion
entre los pescadores y promueve un modelo organizativo que les permita ser protagonistas
de su desarrollo y tener capacidad de negociacion, incluso tiene el potencial de generar
empleos en las comunidades, particularmente a las mujeres al incluirlas en la cadena de valor
como en actividades de limpieza y procesamiento del producto, por ende, la propuesta de
este proyecto no solo contribuye al bienestar de los pescadores, también promueve y

fortalece el desarrollo socioeconomico de estas comunidades.
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CAPITULO II
3. Diseiio de un modelo CANVAS para la implementacion de la empacadora
asociativa de pescado y marisco de Bellavista y Don Juan del cantén Jama,

Manabi — Ecuador

3.1.Tema de la propuesta
Disefiar un modelo de negocios en CANVAS para la implementacion de la empacadora
asociativa de pescado y marisco de Bellavista y Don Juan del cantén Jama, Manabi -

Ecuador.

3.2. Antecedentes

El Centro INTI-Entre Rios en Uruguay trabajo junto a instituciones nacionales y
provinciales para fortalecer la actividad de los pescadores artesanales del Barrio Benito
Legeren de la ciudad de Concordia y se conformé una cooperativa para promover el
asociativismo, la necesidad de esto es que vendian sus capturas de manera individual a
comerciantes de la zona y ante la falta de alternativas de produccion carecian de la capacidad
de fijar el precio de su producto, que luego se comercializaba en pescaderias a un valor mas
elevado. Ademas, los trece productores que integran la cooperativa comercializan con valor
agregado, lo que les permite obtener considerables incrementos en sus ingresos y a la vez
ofrecer un producto fresco, de calidad y a un mejor costo para los consumidores locales.
(Nicastro, 2016)

Se llevo a cabo, un trabajo de grado titulado “Plan de negocio para la pesquera Estrada:
Modelacion CANVAS”, estd microempresa estd ubicada en Puerto Carrefio del
Departamento del Vichada - Colombia inici6 operaciones en 2020, se dedica a la compra y
venta y distribucion artesanal de pescado, en el proyecto se busca desarrollar y acompaiiar
la implementacion de un plan de negocio que permita fortalecer la estructura organizacional,
mejorar su posicionamiento en el mercado y optimizar la distribucion de pescado fresco.
Este proyecto se apoya en la metodologia CANVAS con el objetivo de incrementar la
competitividad y productividad de la empresa contribuyendo a su crecimiento sostenible y

adaptabilidad a un mercado cambiante. (Achury, 2023)

Por otra parte, Toral (2020) desarroll6 la siguiente investigacion “Tipos de valor afiadido
y su incidencia en las ventas de los pescadores artesanales del sector San José de Chamanga

del canton Muisne”, esta parroquia se caracteriza por su fuerte vinculo con la actividad
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pesquera artesanal, donde gran parte de la poblacion depende de diversas técnicas de pesca
para capturar especies destinadas a satisfacer la demanda local. Sin embargo, enfrentan
limitaciones significativas debido a la dependencia de los precios impuestos por los puestos
de recepcion e intermediarios, quienes dominan la zona de desembarque de pesca, esta
situacion restringe sus oportunidades de negociacion y reduce su margen de beneficios. Ante
esta problematica, se plantea un modelo de asociatividad para la conversacion de mariscos
y pescados en formatos de mayor valor agregado como el empacado al vacio, con este
enfoque se pretende mejorar la capacidad de negociacion de los pecadores e incrementar el

valor de sus productos en el mercado, contribuyendo asi a la mejora de su calidad de vida.

En la siguiente investigacion, titulada “Plan de negocios para la creacion de una
empacadora de pescado en la parroquia rural Posorja”, se propone la creacion de una
empacadora de pescado en la parroquia rural Posorja, aprovechando las ventajas estratégicas
de su ubicacion y accesibilidad, estas condiciones permiten obtener pescado de alta calidad
a costos competitivos, lo que brinda una oportunidad para incorporar valor agregado al
producto y contribuira a garantizar un producto final con altos estandares de calidad y
precios accesibles, optimizando su comercializacion y posicionar el pescado empacado en

mercados clave del pais, como Quito, Cuenca y Ambato. (Tomala, 2021)

Por altimo, se realizo un trabajo de grado titulado “Centro de acopio y comercializacion
de maricos con valor agregado para la parroquia de Tonchigiie” se desarrollo esa
investigacion porque hay desorganizacion en las actividades pesqueras donde las tareas de
manipulacion de los productos del mar se hacen sin los controles adecuados y no cumplen
con las normas de higiene y calidad necesarios y su pesca solo es vendida a los
intermediarios donde pagan un valor minimo y limita sus ingresos de los pescadores; la
solucidn planteada es un proyecto de inversion para crear un centro de acopio equipado
adecuadamente para que puedan comercializar sus productos directamente y mejorar sus

ingresos economicos. (Benitez, 2021)

3.3. Justificacién
“La pesca artesanal es una actividad economica importante que se considera un medio de
subsistencia para muchas familias ecuatorianas y refleja hasta cierto punto las condiciones
socioeconomicas de quienes las practican” (Sabando y Palacios, 2023, p. 162). Con los antes
mencionado, se demuestra la relevancia econdmica y social de la pesca artesanal, no solo a

nivel global, sino también como una fuente primordial de sustento para muchas familias
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ecuatorianas. No obstante, a través de la observacion realizada, la realidad de los pescadores
es la intermediacion donde reciben pagos injustos y reportan bajo margenes de ganancias
debido al control de precios ejercidos por los intermediarios, esta situacion reduce
significativamente el poder de negociacion de los pescadores, limita su capacidad de invertir
en tecnologias que puedan afiadir valor a sus productos, lo que afecta directamente a su

rentabilidad y sostenibilidad econdmica.

De acuerdo, a las entrevistas realizadas a los pescadores manifestaron su acuerdo con la
propuesta de la empacadora asociativa reconociendo que representaria una oportunidad para
mejorar sus ingresos al ofrecer productos con valor agregado, mayor vida util y mejor
presentacion lo que traduciria en precios mas altos y mas justos. Ademas, en la encuesta
realizada, se evidenci6 que los consumidores no estan satisfechos con el pescado y marisco
entero que encuentra en el mercado pues un 71% manifiestan insatisfaccion de estos
productos. Asimismo, se pudo conocer que los consumidores valoran particularmente, la
frescura, calidad y una buena presentacion de los productos del mar, lo que demuestra una
clara aceptacion del empacado al vacio puesto que un 80% consideran importante y muy

importante, por lo cual, es una alternativa viable al garantizar estas caracteristicas.

También, se identifico el tipo de presentacion que prefieren al momento de adquirir estos
productos donde la mayoria manifesto su preferencia hacia filetes o porciones de pulpa con
un 55,1% y piezas sin escamas y sin visceras con un 42,7%, esto muestra que actualmente
los consumidores quieren productos listos para cocinar, mientras que un 62,8% de los
consumidores que estan dispuestos a adquirir productos pesqueros a precios competitivos,
siempre que se mantengan los estandares de calidad que esperan. Por ello, se propone
implementar el modelo de negocio CANVAS, este ofrece una estructura de planificacion
estratégica que permite desglosar de formar los componentes esenciales de un negocio, su
simplicidad y claridad facilitan su presentacion ante las entidades de crédito, lo cual es
fundamental para la obtencion de financiamiento que haga posible la creaciéon de una
empacadora asociativa para los pescadores artesanales de Bellavista y Don Juan en el canton
Jama, Manabi-Ecuador que permitira una mayor independencia en la comercializacion,
afiadir valor a los productos mediante el empacado y la reduccion de la influencia de los

intermediarios.

Por lo tanto, esta investigacion no solo aborda la situacion actual de los pescadores

artesanales en las localidades estudiadas, sino que establece un claro camino hacia la mejora
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de su situacion econdmica a través de practicas que priorizan la calidad y la satisfaccion de

consumidor contribuyendo asi al fortalecimiento del sector pesquero local.

3.4. Objetivos

3.4.1. Objetivo General
Disefiar un modelo de negocios mediante el liecnzo CANVAS para la implementacion de
la empacadora asociativa de pescado y marisco de Bellavista y Don Juan del canton Jama,

Manabi - Ecuador.

3.4.2. Objetivos Especificos

e Definir los segmentos de cliente, propuesta de valor y canales de distribucion para los
productos empacados de pescado y marisco, identificando el mercado objetivo, los
beneficios especificos que se ofrecen a los consumidores potenciales y los medios mas
eficaces para la distribucion del producto.

o Establecer las relaciones con el cliente, las fuentes de ingresos y las actividades claves
para fortalecer la vinculacion con los consumidores, garantizando la sostenibilidad
financiera del proyecto y asegurar la eficiencia en los procesos esenciales para el
empacado de los productos pesqueros.

e Determinar los recursos claves, los socios claves y la estructura de costos que se
requieren para el funcionamiento Optimo de la empacadora, consolidando alianzas
estratégicas y definir los costos necesarios para la gestion eficiente de los recursos ¢

insumos garantizando la rentabilidad y competitividad del negocio.

3.5. Desarrollo del diseiio del Modelo de Negocios CANVAS
El desarrollo del disefio del modelo de negocio CANVAS para la creacion de la propuesta
de la empresa empacadora asociativa de pescado y marisco de Bellavista y Don Juan en el
cantdn Jama, permite estructurar de forma clara y detallada los elementos fundamentales de
esta iniciativa empresarial, esta herramienta facilita la identificacion y evaluar con detalle
cada aspecto critico del negocio, puesto que proporciona un esquema visual compresivo y
promueve la viabilidad economica de la empacadora a través de 9 modulos que se detallan

a continuacion:

3.5.1. Segmento de clientes %
b 1124

El segmento de clientes se define mediante las siguientes variables:
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e Geograficamente, se escogid a las zonas urbanas de las parroquias San Vicente y
Bahia de Caraquez - Leonidas Plaza, con una poblacion total de 44.164 habitantes.

e Demograficamente, comprende a personas de entre 15 y 64 afios, que representan un
total de 28.646 individuos, se incluye a todos los géneros (masculino, femenino-y
otros), sin distincion en el nivel de formacion.

e Socioecondmicamente, se segmenta en estratos sociales C- (bajo), C+ (medio) y B
(media alta) que representan el 83,3% de la poblacion equivalente a 23.862 personas.

e Psicograficamente, se enfoca en las personas que consumen pescado en Ecuador,

representando el 79% de este grupo, es decir, 18.850 personas. (INEC, 2023)

Para conocer mas sobre la segmentacion de mercado, revisar el capitulo Il en la

parte de la poblacién, donde el proceso de segmentacion se encuentra mas detallado.

3.5.2. Propuesta de valor

La empacadora asociativa Bellavista Fish de pescados y mariscos va a ofrecer
productos pesqueros frescos y de alta calidad que preserven su sabor, textura y propiedades
nutritivas, respondiendo a una necesidad fundamental en el mercado, la falta de productos
que cumplan con estrictos estandares de higiene y seguridad alimentaria, a través del proceso
empacado los productos seran manipulados en condiciones Optimas, conservando su
frescura desde su origen y garantizando la confianza de los consumidores al recibir
alimentos seguros, saludables y 100% libre de quimicos, sin conservantes artificiales que
aportan grandes beneficios a la salud como proteinas, vitaminas, minerales, fosforo y
omega-3 nutrientes esenciales que contribuyen al buen funcionamiento del organismo y a la
prevencion de diversas enfermedades, permitiendo responder a la creciente demanda de
alimentos saludables por parte de los consumidores, pues, a pesar de la disponibilidad de
productos empacados en el mercado, muchos contienen quimicos y aditivos quimicos que,
si bien prolongan su preservacion, afectan su calidad y valor nutricional. Otra relevancia es
la oferta de productos listos para cocinar, un beneficio para algunos consumidores quienes
no tienen tiempo en invertir en la limpieza del pescado y mariscos, también promueve la
colaboracion justa con los pescadores locales fomentando practicas de comercio justo y un

buen desarrollo socioeconomico.
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Figura 6

Propuesta de valor de la empacadora asociativa Bellavista Fish

Propuesta de Valor

Creadores de alegrias

Productos frescos y de alta calidad, libre de
quimicos que mantienen su sabor natural.
Empaque seguro para la preservacion del
] producto pesquero.

Servicio eliciente que reduce el tempo de
preparacion y simplifica la logistica para
distribuidores y consumidores finales.
Productos y servicios « Colaboracién justa con pescadores locales,
y promover practicas de comercio justo.

Filetes, lomos. chuletas de
pescados empacados.
Diferentes pescados enteros
limpios empacados al vacio.
Mariscos empacados _como
(camarones  desvenado y

.

Alegrias

% Disponibilidad de productos
frescos y listos para el
CONSUMO.

Presentaciones adaptadas a las
necesidades de los
consumidores (porciones
individuales v familiares).
Seguridad de recibir productos
de calidad que conservan s
sabor v textura.

limpios 'y con cascaras,
calamares, churos, pulpa de
cangrejo v ostion).

Otras presentaciones como
mix de mariscos, en forma de
hamburguesa y

filetes marinados

Aliviadores de frustraciones

Minimizacion de desperdicios gracias a un
empague que optimiza la conservacion.
Reduccion de riesgos de contaminacion y
dafio del producto durante el transporte.
Eliminacion de la dependencia  de
imtermediarios al empacar directamente
desde la fuente.

Procesos simplificados para los clientes,
mejorando su experiencia de compra y
reduciendo preocupaciones por la frescura
del producto.

Nota. En la siguiente imagen se presenta la propuesta de valor de la empacadora asociativa Bellavista Fish.

Frustraciones

« Productos pesqueros que no cumplen
con las expectativas de frescura y es
de baja calidad.

« Limpiar el pescado y el marisco es un

obstaculo para algunas personas, ya

sca por falta de tiempo o por
desconocimiento del proceso.

« Problemas en la logistica de

almacenamiento y distribucion.

» Obtener productos de calidad

« Optimizar  los

Trabajos del cliente

garantizada para satisfacer a
sus clientes.

« Cumplir con normativas de

seguridad y calidad
alimentaria.

tiempos  de
preparacion para consumidores
que buscan productos listos
para cocinar.




Figura 7

Logo de la empacadora asociativa de Bellavista Fish

La frescura del mar,
sellada parati

~
~

Nota. Logo de la empacadora asociativa.

Figura 8

Etiqueta para el pescado empacado de Bellavista Fish

Producto ecuatoriano ,&

LISTOS PARA COCINAR

Bellaotata Tiah

Ingredientes: Albacora
Empacado por: Bellavista Fish
Jama - Manabi - Ecuador

¥ Fuente de Omega-3

V Natural, sin aditivos quimicos FILETES DE ALBACORA

v Alto contenido de proteinas PESO NETO
-ﬂ{e Mantener en refrigeracion 11b (454 g‘r)

Nota. Etiqueta de los productos empacados de Bellavista Fish.

Figura 9

E tzqueta para el camardn empacado de Bellavista Fish
Producto ecuatoriano .'i‘,

LISTOS PARA COCINAR

Bellaviata Fiah

Ingredientes: Camarones
Empacado por: Bellavista Fish
Jama - Manabi - Ecuador

v Fuente de Omega-3

 Natural, sin aditivos quimicos CAMARONES LIMPIOS

v Alto contenido de proteinas ; PESO NETO
* Mantener en refrigeracion 1lb (454 g,r)

Nota. Etiqueta de los productos empacados de Bellavista Fish.
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3.5.3.

Canales

Para garantizar que los productos empacados de pescado y marisco lleguen al consumidor

de manera efectiva, se han definido los siguientes canales de distribucion:

3.5.4. Relaciones con el cliente

Alianzas estratégicas con supermercados, restaurantes, marisquerias, que deseen
incluir productos pesqueros en su oferta para expandir la disponibilidad de los
productos en distintos puntos de venta, aprovechando las infraestructuras
comerciales de estos establecimientos.

Venta en mercados locales y tiendas de barrio, permitiendo la venta directa al
consumidor en un entorno de compras accesible y ofreciendo la experiencia de
adquirir productos frescos y de calidad de manera rapida y conveniente.

Promocion en redes sociales como Facebook, Instagram, TikTok para promocionar
los productos y la filosofia empresarial, donde se lograra interaccion con un publico
mas amplio y a generar ventas.

Publicidad mediante carteles y vallas publicitarias en lugares claves, como avenidas
principales, areas comerciales y cercanias de mercados, con el fin de aumentar la
visibilidad de la marca y atraer a nuevos clientes.

Creacion de un sitio web para ventas online, que permitira a los clientes a realizar
pedidos comodamente desde sus hogares, brindando una experiencia de compra

facil, directa y segura.

Se implementaran las siguientes estrategias para tener una buena relacion con el cliente:

Atencion personalizada para mantener una relacion directa y cercana con los clientes
a través de un excelente servicio de atencion al cliente que responda sus dudas sobre
los productos pesqueros.

Programas de fidelizacion donde se ofreceran promociones especiales para clientes
frecuentes, incentivando compras recurrentes y fortalecer la lealtad hacia la marca.
Comunicacion constante a través de las redes sociales mediante de la difusion de
recetas, consejos de preparacion de los productos pesqueros, la interaccion activa

con los clientes permitira fortalecer la relacion y mejorar su experiencia de compra.
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3.5.5. Fuentes de ingresos

Realizar encuestas de satisfaccion y recoger comentarios para conocer las opiniones
de los clientes en cuanto a los productos y el servicio al cliente, con el objetivo de
identificar oportunidades de mejora y demostrar compromiso con sus necesidades.

Estrategia de storytelling, incorporando un cdédigo QR en las redes sociales vy,
empaques para que los clientes conozcan mas sobre la empresa como el origen de
los productos, los procesos de empacados y las comunidades pesqueras involucradas,

generando confianza y valor en la marca.

.1
3

Se han identificado las diversas fuentes de ingresos para garantizar la sostenibilidad y

rentabilidad de la empacadora asociativa de pescado y marisco, las cuales son:

3.5.6. Recursos claves

Ingresos provenientes de la venta de productos pesqueros empacados en
supermercados, restaurantes, marisquerias, tiendas de barrio y mercados locales, a
través de acuerdos a precios competitivos, lo que permitira expandir la distribucion
de productos frescos y de calidad en puntos clave de venta.

Pedidos en linea a través del sitio web y redes sociales, brindando seguridad a los
clientes para adquirir productos pesqueros empacados desde la comodidad de su

hogar y un servicio de entrega eficiente que preserve la frescura del producto.

La empacadora asociativa de pescado y marisco para un adecuado desarrollo, requiere de

recursos esenciales para garantizar la eficiencia en las operaciones, la calidad del producto

y cumplir con los estandares de higiene y seguridad alimentaria, tales como:

Materia prima (pescados y mariscos frescos) provenientes de pescadores locales que
forman parte de la asociacion, garantizando un suministro constante para ofrecer
productos con estandares optimos de frescura y calidad.

Infraestructura y equipamiento para el procesamiento, empacado y almacenamiento
de productos pesqueros, incluyendo camaras de refrigeracion, mesas de trabajo de
acero inoxidable, empacadora al vacio y otras herramientas necesarias para el
funcionamiento de la empresa.

Personal capacitado en la manipulacion, procesamiento y conservacion de la materia

prima, cumpliendo con estrictas normas de higiene e inocuidad.
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3.5.7. Actividades claves

Uso de tecnologia mediante el uso de redes sociales y el sitio web para promocionar
la marca, interactuar con clientes y facilitar la gestion de pedidos online, mejorando
la experiencia del consumidor y potenciando las ventas.

Sistema eficiente de distribucion con un transporte adecuado para mantener la
calidad de frio, asegurando entregas oportunas a los puntos de venta y un servicio a
domicilio a clientes finales. |

Cumplimento de normativas y certificaciones sanitarias, esenciales para garantizar
la calidad e inocuidad de los productos pesqueros, generando confianza en los

consumidores y permitiendo el acceso a mercados locales.

El funcionamiento eficiente de la empacadora depende de una serie de actividades claves,

garantizando el cumplimiento de la propuesta de valor y la satisfaccion del cliente:

3.5.8.

Recepcion y adquisicion de materia prima, coordinacion con los pescadores para
garantizar la disponibilidad de pescados y marisco en buen estado.

Manipulacion, procesamiento y empacado del producto en condiciones Optimas de
higiene, incluyendo lavado, clasificacion, fileteado, empaque al vacio y
almacenamiento en frio para productos en buen estado.

Control de calidad, supervision continua en cada etapa del procesamiento y
empacado para garantizar que los productos pesqueros empacados cumplan con los
estandares de calidad, frescura inocuidad.

Desarrollo de estrategias promocionales a través de redes sociales, para promover la
marca, captar nuevos clientes y fortalecer el posicionamiento en el mercado.
Logistica de distribucion eficiente manteniendo la cadena de frio y asegurando
entregas puntuales de los productos empacados en los puntos de venta y clientes.
Un buen servicio al cliente, recoleccion de feedback a través de encuestas y gestion

de fidelizacion con promociones especiales para los clientes recurrentes.

' e
Socios claves \ 4

Los socios claves fundamentales para la empacadora asociativa se detallan a continuacion:

Pescadores artesanales asociados que garantizan el abastecimiento de materia prima

de alta calidad necesarios para la produccion.
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Proveedores de insumos y empaques, como envases al vacio, cajas y materiales para
el empaquetado, refrigeracion y conservacion para asegurar el cumplimiento con las
normativas sanitarias y garantizar la calidad del producto.

Supermercados, restaurantes, marisquerias, tiendas de barrio y mercado locales
socios comerciales que facilitan la comercializacion en diferentes en puntos de
ventas, amplian el alcance y visibilidad de los productos.

Transporte y logistica, para la distribucion eficiente de los productos pesqueros,
especialmente aquellos que proveen servicios de transporte refrigerado para que los

productos lleguen en buenas condiciones a los puntos de venta y a clientes finales.
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3.5.9. Estructura de costos
Tabla 7

Estructura de costos para la elaboracién de 1 presentacién de pescado (albacora) empacado de 1 libra

Presentacion | Precio Unidad | Consumo | Costo Unitario Costo Total
Materia prima
Albacora Libra $ 1,75 | Unidad L3 1,75 | $ 1,75
Empaque Funda $ 27.50 | Unidad 118 0,138 | $ 0,1375
Etiqueta Unidad $ 0,25 | Unidad 1] 8 025 | $ 0,25
Total materia prima $ 2,14
Mano de Obra
Ayudante 1 Hora 2,475625 | Minutos 8 0,041260417 0,330083333
Total mano de obra 0,330083333
Costos indirectos de
fabricacion
Electricidad Kilovatio 0,01
Empacadora (Deprec. por
minutos) 0,002546296 0,002546296
Total Costos Indirectos
de Fabricacion 0,012546296
Total Costo de
Produccion Unitario $ 2,48

Nota. Esta tabla muestra informacion relacionada a la Estructura de costos para la elaboracion de 1 presentacion de pescado (albacora) empacado
de 1 libra.
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Tabla 8

Estructura de costos para la elaboracion de 1 presentacion de empacado de camardn de 1 libra

Presentacion Precio Unidad | Consumo | Costo Unitario Costo Total
Materia prima
Camaron mediano Libra $ 3,00 | Unidad 118 300 |'$ 3
Empaque Funda $ 27,50 | Unidad 11 $ 0,138 | $ 0,1375
Etiqueta Unidad $ 0,25 | Unidad 119 025 |'$ 0,25
Total materia prima $ 3,39
Mano de obra
Ayudante 1 Hora 2,475625 | Minutos 8 0,041260417 0,330083333
Total mano de obra 0,330083333
Costos indirectos de
fabricacion
Electricidad Kilovatio 0,01
Empacadora (Deprec. por
minutos) 0,002546296 0,002546296
Total Costos indirectos
de fabricacion 0,012546296
Total Costo de
Produccién Unitario $ 3,73

Nota. Esta tabla muestra informacion relacionada a la Estructura de costos para la elaboracion de 1 presentacion de camarén mediano empacado
de 1 libra.
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Figura 10

Lienzo CANVAS sobre la empacadora asociativa Bellavista Fish

Modelo Canvas

« Personal capacitado en

manejo y procesamiento
de productos marinos.

tienen que invertir
tiempo en la limpieza del
y también promueve la

» Promocion a

« Publicidad en carteles y

vallas publicitarias
través de

. § B
+S. Socios claves W%A Actividades claves | Propuesta de valor E Melactones com ol Segmentos de
cliente clientes

. Pescadores artesanales * Recepciéon y control de . Ofrecemos  productos « Servicio de atencion ;
que proveen materia calidad del pescado vy del mar frescos. alta personalizada para * Consumidores que
prima. mariscos. calidad, seguros, procesar pedidos. buscan productos del

» Proveedores de + Procesamiento, empaque saludables y 100% libre « Programas de mar frescos y de ala
materiales como los y almacenamiento. de quimicos, sin fidelizacion para ofrecer calidad.
empaques para la < Gestion de la cadena de  conservantes artificiales promociones especiales. « Personas que prefieren
presentacion y suministro y logistica. que aportan grandes -« Encuestas de satisfaccion productos listos para
conservacion del + Estrategias de marketing beneficios a la salud con y mejoras continuas en el cociar y consumo.
producto. y venta. un proceso de empacado producto. . mepmc:::mm,

» Restaurantes y : que garantiza seguridad —,_ vcvm_.gonmwaom.
supermercados. M/W Recursos claves alimentaria. : -/} Canales _%m:nca_”_um_ . que

« Socio encargado de , Materia prima (pescados Variedad de productos. | Distribucion  directa  a OMMMM, @ s EMOM”EMM
gestionar el transporte y y mariscos) incluyendo pescados y  restaurantes, marisquerias, Shaacado o .
distribucion eficiente de . Instalaciones de mariscos de diferentes Cehday - de  Barric y ?_%nwwca, e
los productos a los procesamiento y tipos y listes para  gypermercados. tiaidlas de Buriic 4
puntos de venta, almacenamiento. coemar, asi que N0, Venta en mercados locales :

colaboracion justa con

redes sociales y un sitio
los pescadores locales.

web para pedidos.

- Equipos de refrigeracion
y empacado.

Estructura de costes _ ;Mw,_ Fuente de ingresos
» Costos de adquisicion de materia prima (pescados y mariscos) NP
- Inversion en equipos y alquiler de instalaciones.

« Sueldos del personal,

« Costos de distribucion y logistica.

» Gastos de publicidad.

- Gastos operativos.

« Costos de certificacion y cumplimiento de normativas.

« Ingresos por la venta de productos empacados.

« Ingresos por venta a traves del sitio web.

« Ingresos por acuerdos establecidos con restaurantes,
marisquerias, tiendas de barrio, supermercados y mercados
locales.

Nota. En la siguiente imagen se presenta el lienzo CANVAS de la empacadora asociativa Bellavista Fish.
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CONCLUSIONES

Se realiz0 una exhaustiva revision bibliografica y analisis de diversas fuentes
relacionadas a las variables, analisis de mercado y aceptacion de mercado, la base teorica
obtenida fue fundamental para el desarrollo de este proyecto, pues proporciond una
comprension profunda de los conceptos claves para la realizacion del analisis de mercado,
especialmente el contexto para evaluar la éceptacic’)n de productos empacados de pescado y
marisco. Ademas, con los resultados obtenidos se destaca la relevancia de estos analisis
previos al lanzamiento de nuevos productos, particularmente, cuando estan dirigidos a un
publico objetivo porque proporcionan informacion precisa sobre las dindmicas del mercado
local, las preferencias de los consumidores y las estrategias adecuadas para la promocion y

comercializacion de un producto o servicio.

La investigacion del campo realizada a través de la herramienta de recoleccion de datos
como la encuesta, fue un componente esencial para la recopilacion datos relevantes sobre
las preferencias gustos y disposicion de compra. Los resultados obtenidos, ofrecen una
vision realista y actualizada del mercado, donde se identifico que los consumidores
potenciales valoran principalmente la frescura, calidad y una buena presentacion de los
productos pesqueros, revelando una alta aceptacion de producto, incluso las personas
encuestadas mostraron una notable disposicion hacia los productos empacados de pescado
y marisco, lo que indica un gran potencial de comercializacion de estos productos en el

mercado objetivo.

El disefio del modelo de negocios CANVAS de la empacadora asociativa de pescado y
marisco en las comunidades de Bellavista y Don Juan, permitié estructurar de manera
integral y visual los componentes fundamentales para su desarrollo, a través de nueve
mddulos, se interpretaron elementos claves como la propuesta de valor, centrada en la
frescura y calidad de los productos pesqueros, el segmento de mercado, conformado por
consumidores que priorizan la calidad y seguridad alimentaria, y canales de distribucion
eficientes orientados a maximizar el alcance del producto. Por lo tanto, este modelo no solo
permitié estructurar y comprender funcionamiento del negocio, sino que también sirvié
como una herramienta estratégica para identificar oportunidades, reducir riesgos y garantizar
la viabilidad, por lo cual, la empacadora tiene el potencial de posicionarse y destacarse en el

mercado local promoviendo el comercio el justo.
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RECOMENDACIONES

Es esencial que toda investigacion lleva a cabo una correcta identificacion y delimitacion
de las variables porque optimiza la recoleccion de datos relevantes y facilita un analisis mas
preciso, se asegura que los resultados obtenidos sean consistentes y pertinentes lo ‘que
permite elaborar conclusiones y propuestas ajustadas a las necesidades reales del mercado,
esto aumenta significativamente la efectividad de las estrategias implementadas y mejora
las probabilidades de éxito al alinearlas con las dinamicas y expectativas del entorno en el

que se desarrollan.

Dado que el comportamiento del mercado esta en constante evolucion, es recomendable
realizar analisis de mercados periddicos para monitorear los cambios en las preferencias de
los consumidores, los habitos de compra y las acciones de la competencia. Este seguimiento
permitira ajustar de manera oportuna estrategias comerciales, identificar oportunidades
emergentes, anticiparse a nuevas tendencias y mejorar la oferta de productos. De este modo,
se garantizara la competitividad, asegurando la aceptacion, la relevancia continua de los

productos pesqueros empacados en el mercado objetivo.

Finalmente, emplear el modelo de negocio CANVAS como una herramienta estratégica
para guiar las decisiones empresariales y la implementacion de acciones clave que
fortalezcan las estrategias implementadas. Debe ser utilizado de manera continua para
evaluar los elementos esenciales de negocio y ajustar las estrategias conforme a los cambios
en el mercado y las necesidades de los consumidores. La revision constante permitira
identificar nuevas oportunidades de crecimiento, lo que permitird ajustar la propuesta de
valor de acuerdo con las expectativas de los consumidores y minimizar riesgos, este modelo
contribuira que el negocio mantenga la competitividad, optimizando su viabilidad a largo

plazo y fortalecer su presencia en el mercado local.
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ANEXOS

Anexo N°1: Formulario de entrevista a pescadores artesanales

;Cuales son las principales especies que capturan y en qué temporadas?

(Ha notado alguna variacion en la cantidad de captura a lo largo del tiempo?

¢Cual es la cantidad promedio de pesca que capturan en una jornada diaria?

¢Como maneja la conservacion del pescado y marisco despues de la captura?

,Como vende sus productos pesqueros? (Directamente a intermediarios, a consumidores
finales, en mercados locales, etc.)

(Como es la negociacion de precios con los intermediarios al momento de vender el pescado
y marisco que capturan, también cudles son los factores que consideran al fijar al precio?
(Enfrenta algun desafio o limitacion en la comercializacion de su producto?

(Ha considerado realizar alguna mejora en la forma en que comercializa sus productos?
¢Le interesaria diversificar su actividad hacia el empacado al vacio de pescado y marisco,

ademds estaria dispuesto a trabajar con una empresa empacadora de productos pesqueros?

Anexo N°2: Formulario de encuesta a clientes potenciales

Link de la encuesta: https://forms.gle/shMCvH440DhxPQOMr9

Anexo N°3: Tablas y graficos de la encuesta

Tabla 9

(Qué consume usted? (Pescado, marisco, ambos o ningunas de las anteriores)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Ambos 181 48,0 48,0 48,0
Marisco 81 21,5 21,5 69,5
Ninguna de las anteriores 12 3,2 3,2 72,7
Pescado 103 27,3 27,3 100,0
Total 377 100,0 100,0

Nota. La tabla muestra lo que consumen los clientes potenciales.
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Figura 11

(Qué consume usted? (Pescado, marisco, ambos o ningunas de las anteriores)

1. ¢ Qué consume usted?

B ambos

B Warisco

B Ninguna de las anteriores
B Pescado

Nota. El grafico muestra lo que consumen los clientes potenciales.

Tabla 10
(Con qué frecuencia lo consume?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Cada quince dias 127 34,8 34,8 34,8
Dos veces a la semana 82 22,5 22,5 57,3
Una vez al mes 24 6,6 6,6 63,8
Una vez por semana 132 36,2 36,2 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. Esta tabla muestra la frecuencia de consumo de pescados y mariscos.

Figura 12

(Con qué frecuencia lo consume?

2. ;Con qué frecuencia lo consume?

B cada quince dias

B Dos veces a la semana
M Una vez al mes

B Una vez por semana

Nota. Este grafico muestra la frecuencia de consumo de pescados y mariscos.
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Tabla 11

(En qué lugares suele comprar usted el pescado y marisco entero?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Directamente de pescadores o 49 13,4 13,4 13,4
puertos
Puestos de comerciantes - 126 34,5 34,5 47,9
Puestos en mercados populares 104 28,5 28,5 76,4
Vendedores ambulantes 86 23,6 23,6 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla representa los lugares donde suelen comprar pescado y marisco entero.

Figura 13

JEn qué lugares suele comprar usted el pescado y marisco entero?

3. .En qué lugares suele comprar usted el pescado y marisco entero?

- Dirsctamants ds pescadores o
= puertos
W Pusstos de comerciantes
W Puestos en mercados populares
B Vandedorss ambulantes

Nota. El grafico representa los lugares donde suelen comprar pescado y marisco entero.

Tabla 12
(Estd usted satisfecho con el pescado y marisco entero que encuentra en el mercado?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Insatisfecho 186 51,0 51,0 51,0
Muy insatisfecho 71 19,5 19,5 70,4
Muy satisfecho 3 ,8 ,8 71,2
Neutral 90 24,7 24,7 95,9
Satisfecho 15 4.1 4.1 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla muestra informacion de la satisfaccion con el pescado y marisco que
encuentra en el mercado.
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Figura 14

¢ Esta usted satisfecho con el pescado y marisco entero que encuentra en el mercado?

4. ; Esta usted satisfecho con el pescado y marisco entero que encuentra en el mercado?
; B insatisfacho

B Muy insatisfecha

@ Muy satisfecho

B Neutral

Satisfachn

Nota. El siguiente grafico muestra informacion de la satisfaccion con el pescado y marisco
que encuentra en el mercado.

Tabla 13
(Oué tan importante es para usted el empacado en los pescados y mariscos?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Importante 177 48,5 48,5 48,5
Muy importante 115 31,5 315 80,0
Neutral 58 15,9 15,9 95,9
Poco importante 15 4.1 4.1 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. Esta tabla muestra la importancia del empacado en pescados y mariscos para los
consumidores.

Figura 15
(Qué tan importante es para usted el empacado en los pescados y mariscos?
5. ¢ Qué tan importante es para usted el empacado en los p dos y mariscos?
R Eimportants
B Muy importante
B Neutral

B Poco importante

Nota. El grafico muestra la importancia del empacado en los pescados y mariscos para los
consumidores.
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Tabla 14

(Qué factores considera usted importante al momento de comprar pescado y mariscos

empacados?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Calidad 1 3 3 3
Calidad, Cantidad 95 26,0 26,0 26,3
Calidad, Precio 64 17,5 17,5 43,8
Calidad, Precio, Cantidad 1,1 1.1 449
Frescura 8 8 45,8
Frescura, Calidad, Cantidad 1 3 3 46,0
Frescura, Precio 44 12,1 12,1 58,1
Frescura, Precio, Cantidad 4 1.1 1,1 59,2
Frescura, Calidad 36 9,9 9,9 69,0
Frescura, Calidad, Precio 6 1,6 1,6 70,7
Frescura, Cantidad 37 10,1 10,1 80,8
Precio 3 8 8 81,6
Precio, Cantidad 67 18,4 18,4 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. 1a tabla representa los factores que consideran importante al momento de comprar

pescado y mariscos empacados.

Figura 16

(Qué factores considera usted importante al momento de comprar pescado y mariscos

empacados?

6. ;Qué factores considera usted importante al momento de comprar pescado y marisco empacado?

Calidad

M Calidad, Cartidad

@ Calidad, Precia

[ Calidad, Precio, Cantidad
DFrescura

[ Frescura, Calidad. Cantidad
[ Frescura, Precio

B Frescura, Precio. Cantidad
E Frescura Calidad

B Frascuwa Calidad, Pracia
[ Frescura Cantidad

D pracio

Brrecio. Cantidad

Nota. El grafico refleja informacion relacionada a los factores que consideran importante al
momento de comprar pescado y mariscos empacados.
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Tabla 15

(Qué tipo de presentacion prefiere al momento de comprar pescado 'y marisco empacados?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Filetes o porciones (pulpa) 201 55,1 55,1 55,1'
Piezas sin escamas 8 2,2 2;2 57,3
Piezas sin escamas y sin visceras ' 156 42,7 42,7 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla muestra el tipo de presentacion que prefieren al momento de comprar pescado
y marisco empacados.

Figura 17

(Oué tipo de presentacion prefiere al momento de comprar pescado y marisco empacado?

7. ¢ Qué tipo de presentacion prefiere al momento de comprar pescado y marisco empacado?
| ’ ElFilstes o porcienes {pulpa)
W Piszas sin escamas

Piezas sin escamas y sin
wisceras

Nota. El siguiente grafico muestra el tipo de presentacion que prefieren al momento de
comprar pescado y marisco empacados.

Tabla 16

¢Dénde le gustaria adquirir este tipo de productos empacados al vacio?

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido  Marisquerias 15 41 41 41

Marisquerias, Supermercados 26 7.1 71 11,2

Mercados locales 39 10,7 10,7 21,9

Mercados locales, 21 58 5,8 27,7

Marisquerias

Mercados locales, 5 1,4 1,4 29,0

Marisquerias, Supermercados

Mercados locales, 61 16,7 16,7 458

Supermercados

Supermercados 35 9,6 9,6 55,3

Tiendas de barrio 47 12,9 12,9 68,2

Tiendas de barrio, 21 58 58 74,0

Marisquerias
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Tiendas de barrio, 3 8 8 74,8
Marisquerias, Supermercados

Tiendas de barrio, Mercados 47 12,9 12,9 87,7
locales

Tiendas de barrio, Mercados 1 3 3 87,9
locales, Marisquerias

Tiendas de barrio, Mercados 6 16 1,6 89,6
locales, Supermercados

Tiendas de barrio, 38 10,4 10,4 100,0
Supermercados

Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla muestra donde les gustaria adquirir este tipo de productos empacados al vacio.

Figura 18

¢Donde le gustaria adquirir este tipo de productos empacados al vacio?

8. ¢Dénde le gustaria adquirir este tipo de productos empacados al vacio?

B Marisquerias
B Marisquerias, Supermercados
M Mercados locales
dercades locales, M
2 Ml dos locales, M
Supermercados
[ Mercados locales,
Supermercados
O supermercados
B Tiendas de barrio
[ Tiendas de barrio, Marisquerias
[ [iendas de barrio, Marisquerias.
Supermercados
g‘ﬁendas de barrio, Mercados
locales
Tiendas de barrio, Mercados
locales, Marisquerias
Tiendas de barrio, Mercados
locales, Supermercades
.Tiendas de barrio,
Supermercados

Nota. El grafico muestra donde les gustaria adquirir los productos empacados al vacio.

Tabla 17
¢Por cudles medios de publicidad y comunicacion le gustaria enterarse sobre los productos
de pescado y mariscos empacados?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Carteles en las tiendas 115 31,5 31,5 31,5
Radio 5 1,4 1,4 32,9
Redes sociales 162 44 .4 44,4 77,3
Sitios web 18 4,9 4,9 82,2
Vallas publicitarias 65 17.8 17,8 100,0

Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla representa cudles son los medios de publicidad y comunicacion donde les
gustaria enterarse sobre los productos de pescado y mariscos empacados.
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Figura 19

(Por cudles medios de publicidad y comunicacion le gustaria enterarse sobre los productos

de pescado y mariscos empacados?

9. ¢ Por cuales medios de publicidad y comunicacién le gustaria enterarse sobre los productos de pescado y
marisco empacado?

[ Carteles en las tiendas
W Radio

W Redes sociales

M sitins web

Bvalias putlicitarias

Nota. El siguiente grafico muestra los medios de publicidad y comunicacion donde les
gustaria enterarse sobre los productos de pescado y mariscos empacados.
Tabla 18

(Estaria usted dispuesto a pagar un poco mds por productos de pescado y marisco
empacados al vacio de calidad?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Algunas veces si, algunas veces no 70 19,2 19,2 19,2
Definitivamente si 111 30,4 30,4 496
Probablemente no 25 6,8 6,8 56,4
Probablemente si 159 43,6 43,6 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla refleja informacion sobre si estan dispuesto a pagar un poco mas por
productos de pescado y marisco empacados al vacio de calidad.

Figura 20

¢Estaria usted dispuesto a pagar un poco mds por productos de pescado y marisco

empacados al vacio de calidad?
10. ¢ Estaria usted dispuesto a pagar un poco mas polridproductm dep do y mari: al vacio de
calida

P

d?

g Algunas veces si, algunas veces
no

B Definitivamente si
B Probablements no
B Probablemente si

Nota. El grafico refleja informacion sobre si estan dispuesto a pagar un poco mas por
productos de pescado y marisco empacados al vacio de calidad
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Tabla 19
(Cudl es el tipo de pescado que mds le gusta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Albacora, Carita, Camotillo 21 58 58 58
Albacora, Dorado, Carita, 11 3,0 3.0 8.8
Camotillo, Tollo
Albacora, Dorado, Sierra 13 3,6 3,6 12,3
Albacora, Pampano, 15 41 4.1 16.4
Caballa, Corvina ' ' '
Albacora, Pargo, Tollo 22 6,0 6,0 22,5
Caballa, Pargo, Corvina 15 4.1 4.1 26,6
Cabezudo, Camotilio, 19 52 52 318
Corvina, Pargo ' ' '
Carita, Tollo, Cabezudo 17 47 4,7 36,4
Dorado, Cabezudo, Pargo 25 6,8 6,8 433
Dorado, Camotillo, Pargo 15 41 41 47,4
Dorado, Pampano, Caballa 19 5,2 52 52,6
Dorado, Pampano, .10 27 2.7 55.3
Cabezudo
Dorado, Pampano, 26 7.1 7.1 62,5
Cabezudo, Pargo
Dorado, Sierra, Carita, 8 29 292 64.7
Caballa, Camotilio, Tollo ' ' '
Dorado, Tollo, Pargo, 12 33 3,3 67,9
Corvina
Pampano, Camotillo, Caballa 14 3,8 3,8 71,8
Pampano, Carita 17 47 47 76,4
Pampano, Carita, Sierra, 23 6.3 6.3 827
Caballa, Corvina ' ' ’
Sierra, Caballa, Camotillo, 10 27 2,7 85,5
Corvina '
Sierra, Caballa, Pargo 12 33 33 88,8
Sierra, Camotillo, Corvina 16 4.4 4.4 93,2
Sierra, Carita, Corvina, Tollo 16 4.4 44 97,5
Tollo, Dorado, Carita, Pargo 9 25 25 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. Esta tabla muestra el tipo de pescado que mas les gusta a los consumidores potenciales.

Figura 21

(Cudl es el tipo de pescado que mas le gusta?
Ipo de pescado que més le gusta?

Albacora, Dorade,
S Carita, EP:mpam:(
Camotillo Cabezuda
Albacora Dorado,

B Dorado, Carita, @Fampano,
Camatillo, Tolle Cabezuds,
mAlbacora, Pargo
Dorado, Sierra _ Dorado. Sierra,
Albacora, BCarita, Caballa,

.Pampano Camatilio, Tollo
Caballa, gDoarado. Talle,
Cowvina Pargo, Convina
Albacora, Pam

mpane
Pargo, Tallo  MCamalillo,
.Caba))a Pargo, Cabalia

Corina mPampano,
Cabezudo, Carita
@ Camatillo, Pampano,

Conina, Pargn @Carta, Siena,

@Carita, Tollo, — Gakalla,
Cahazudc Cormina

Dora: Sierra, Caballa,
-Cabezudo, BCamatillo,

Pargo Corvina

Dorado, mSiena, Canalla,
& Camotillo. Farga

FPasgo Siema,

Dorado, B Camatillo,
@Pampano, Cowina

Caballa

Nota. Esta tabla muestra el tipo de pescado que mas les gusta a los consumidores potenciales.
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Tabla 20
(;Cudl es el tipo de marisco que mas le gusta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Calamar, Churo, Cangrejo,

Corchus 15 41 41 41
Calamar, Churo, Conchas 13 3,6 3,6 7,7
Calamar, Churo, Ostion 10 2.7 2,7 10,4
Calamar, Conchas o7 1,9 1,9 12,3
Camaron, Calamar 53 14,5 14,5 26,8
Camarén, Calamar,

: : 13 36 36 30,4
Cangrejo, Conchas
Camarén, Calamar, Churo 12 3.3 33 33,7
Camarén, Calamar, Churo, 15 4.1 4.1 378
Cangrejo ' ' ' '
Camafén, Calamar, Churo, 23 5.3 8.3 44 1
Cangrejo, Conchas ' ' '
Camarén, Calamar, Conchas 21 58 58 499
Camaroén, Cangrejo, 14 38 38 537
Conchas ’ ' '
Camaron, Cangrejo, Ostion, 17 47 47 58.4
Conchas ’ ’ '
Camaroén, Churo, Cangrejo 14 3,8 3,8 62,2
Camarén, Churo, Ostion 19 5,2 52 67,4
Camarén, Langosta 10 2.7 2,7 70,1
Cangrejo 5 1,4 1,4 71,5
Cangrejo, Conchas 8 2:2 22 73,7
Churo, Cangrejo, Conchas 12 3,3 33 77,0
Churo, Cangrejo, Ostién, 32 88 88 858
Conchas ' ' '
Conchas Camaron, Calamar 14 3,8 3,8 89,6
Conchas, Camaron, 25 6.8 6.8 96.4
Langosta ' ' '
Conchas, Ostion, Langosta 13 3,6 3.6 100,0
Total 365 100,0 100,0

Nota. La tabla demuestra el tipo de marisco que mas
potenciales.

Figura 22

(¢ Cudl es el tipo de marisco que mas le gusta?
12. ; Cual

el tipo de marisco que mas le gusta?

Calamar, Churo. Cangrejo.
@ Conchas

@ Calamar, Chure, Canchas
@ Calamar, Churo, Gstion
f Calamar, Conchas

[ camarén, Calamar

Conchas
[ camarén, Calamar, Chure

Cangrejo

Cangrejo. Conchas

Conchas
B Camarén, Chura. Cangrsjo
B Camarén, Chura, Ostion
{ICamarén, Langosta
M Cangrejo
@ Cangrejo, Conchas
M Churo, Cangrejo, Conchas

Chura, Cangrejo, Ostion,
Ecrmchas

f@ Camarén, Calamar, Churo,
.Camarén, Calamar. Churo,

Bl Camartn, Calamar, Conchas
@ Camarén, Cangrejo, Conchas
DCamarén, Cangrejo, Ustion,

Conchas Camardn, Calamar
1B Conchas, Camarén, Langosta
[# Conchas, Dstién, Langosta

les gusta a los consumidores

Camardn, Calamar, Cangrejo,
] g

Nota. El grafico demuestra el tipo de marisco que mas les gusta a los consumidores

potenciales.
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Anexo N°4: Fotografias de entrevistas con los pescadores artesanales
Figura 23

Entrevista 1 con el pescador artesanal de la comunidad

Nota. Fotografia de la realizacion de la entrevista realizada a pescador artesanal.
Figura 24

Entrevista 2 con el pescador artesanal de la comunidad

Nota. Fotografia de la realizacion de la entrevista realizada a pescador artesanal.
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