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l ntroducci - n

Hoy en diagxisten pocasstrategias para promionarel consumade la carne de cerdo
y no sepuedendesarrollar comdas que se utilizan con los alimentos fietas,los pescados
etc, estascategorias alimentarias gozan w&a buera aceptaciéren nuesta sociedad. Sin
desmerecessu valor nutricional y sin considerar jusaalegdo saludable que acompa@h
productq nose puedégnorarque la carne deerdotiene un tratamiento idigno de seiMucho
se hadicho yescritocomo undi | e y e n dsaberlalgnenaalel cerdo emuestranutricion,
mas aundesde que asistimos rads medicaiones y que se haceamwreciente B muchas

actividades vitales, entedlas estda accién de nuest@imentaion.

Debemosde tener presentel alto valorproteinico queposeela carne decerdo, con
aminoacidogy digestibilidad.Ademas nese habla de lbueno que tiene la carne del ceatio
los acidos grasos mosansaturados y los pelnsaturados esenciales las grasasgjue tieneel
cerdo.Paca gentadele de sabeque aquells personagjue quierero no puederconsumirel
pescadpencuentran ela carne decerdo una plausiblalternativa

Nuestracomunidad cientificaente hablandeealizaintensament@vestigacionegn la
genética, alimentacion, maneyotransformacion m los productosierivadosdel cerdo para
ofrecemrmedidascrecientes e lasaludabilidad e incluso funcionalided é servicio de la salud

hasta el extremdeempezaa hablamasd e | cerdo como Al a nueva ca

Se debe realizarmascampafias televisivas donde descrila no solo |& cualidades

alimenticias déa carne de cerdginoademas preparalatos en los cuales éstos son utilizados.

En ese contexto, la alimentacion como es el congienia carnele cerdo juegarurol
preponderante provocando una tendencia a ser consumidas en el hogar, o para ser consumidos

fuera de los restaurantes, etc.

Los consumidores marcan, con sus exigencias, la tendencia que arrastra al resto de la

cadena alimentaria (industrias, mayosstaistribucion).

La produccion organica se puede definir como un compendio de técnicas agrarias que
excluye normalmente el uso de productos quimicos de sintesis como fertilizantes, plaguicidas,
antibidticos, etc., con el objetivo de preservar el medioiemdy, mantener o aumentar la

fertilidad del suelo y proporcionar alimentos codas sus propiedades naturales.



La finalidad de esttesis es conocecomola publicidadimpactaen la aceptacion del
consumo de la carne de cerdo que esta considerada lasaties principales carnes rojas (junto
con la carne de bovino y cordero) en la dieta de los peruanos; su consumo es fundamental para
el desarrollo y sano crecimiento derhumano en etapas tempranas, ya que es rica en proteinas,

minerales (hierro yinc) y vitaminas del complejo B.

Por ejemplo, el precio, que es un factor de marketing, puede afectar a las expectativas
(factor psicolégico) que los consumidores se forman de un producto, ya que quizas, consideren

gue un producto mas caro sera mejor.

Enel primer capitulo se detalla el planteamiento de estudio, es decir analizar la aceptacion
del consumo de la carne de cerdo mediante encuestas a los comercializadores y consumidores.
Ademas la descripcion de la realidad problematica sobre la carne de serthace la
formulacién del problema como: ¢de qué manera la publicidad impacta en la aceptacién del
consumo de la carne de cerdo?, se consideré como objetivo determinar el grado de influencia
gue tiene la publicidad en la aceptacion del consumo de & ok cerdo. Se delimito la
investigacion sélo a los pobladores del distrito de Tocache, provincia de Tocache, departamento
de San Martin. La justificacion e importancia se dirigié a los factores de la publicidad y el
marketing en las preferencias del amm&gdor y su comportamiento y la limitacion de la
investigacion influencia por factores culturales, tradicionales, presion social, anuncios, noticias,

etc. de la tesis en estudio.

En el segundo capitulo, se detalla el marco teorico y concejeual tesieen estudio
mediante los antecedentes de la investigacibn que han realizado otros investigadores
relacionados al consumo de la carne de cerdo. El Marco histoérico del cerdo, su crianza y uso.
Los mecanismos de publicidad, el impulso del consumo de la daroerdo por organismos
del Estado, la produccion a nivel nacional, el marco legal de las carnes. Su marco teorico sobre
los sistemas de produccion, alimentacion, sanidad, promocion, etc. Ademés el marco
conceptual con las definiciones de los temas tratadmo el impacto, la publicidad, la carne

de cerdo, el telemarketing, etc.

En el tercer capitulo, se presenta la hipétesis de la tesis en estudio, es decir saber si la
publicidad incide en la aceptacion, venta e incremento de clientes en el consurcarde te

cerdo.

En el cuarto capitulo, se detalla el marco metodoldgico, el método que se ha utilizado

para la investigacion su disefio, la poblacion y muestra de la investigacion, las variables, tanto



Vi

independiente como dependiente, la técnica e instriamde recoleccion de datos, el
procedimiento de su recoleccidn de datos, el procesamiento de analisis de los datos y sus

dimensiones de la tesis en estudio.

En el quinto capitulo, se presentan los resultados obtenidos del trabajo de investigacion,
la presatacion y analisis de los resultados, la interpretacion, su analisis de fiabilidad hallando
el Alfa de Cronbach y su disefio de estrategias de marketing como plantear metas para una

buena aceptacion del consumo de la carne de cerdo.

Finalmente, se detalldas conclusiones, recomendaciones, las referencias bibliograficas

utilizadas en el proyecto de investigacion y los apéndices de la tesis en estudio.
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Re s umen

El presente trabajo de investigacion se realizé en el Distrito de Tocache, Provincia de
Tocache, Departamento de San Martin, entre los meses de Octubre a Noviembr@@eBario
con la finalidad de conocer como la publicidad impacta en la aceptacién del consumo de la

carne de cerdo.

El objetivo de la investigacidfue determinar el grado de influencia que tiene la
publicidad en la percepcion, en las ventas y la ampliac&mds clientes en el consumo de la

carne de cerdo.

En el trabajo de investigacion se utilizé el Método Inductivo, ya que a partir de las
conclusiones muéstrales inferiremos comportamientos de la poblacién en general. El tipo de

investigacion sera Exploraio i Descriptivoi Correlacional.

La recoleccion de datos se realiz6 mediante encuestas a los comercializadores y
consumidores. legando a las siguientes conclusiories:,gran mayoria sefiala que al menos
una vez a la semana consume la carne de cerdo £5n38%, un 24.18% sefiala que consume
la carne de cerdo quincenalmente, un 20.65% lo consume en ocasiones especiales como fiestas
0 agasajos y un 9.78% lo consume mensualmente del total de encuestados en el distrito de

Tocache.

El 36.14% sefiala que el pie justo seria un gran incentivo para empezar a consumir con
frecuencia la carne de cerdo, un 25.82% sefiala la calidad del producto seria otro incentivo para
empezar a consumir la carne de cerdo, un 13.32% sefiala la presentacién del producto para
empezaa consumir la carne de cerdo y un 16.03% no desea opinar al respecto en el distrito de

Tocache.

Palabras claves: Consumo, Cerdo, Percepcién, Colesteodlicto
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Abstract

The present work of investigation Department of St Martin was realiz8@dcéache's
District, Tocache's Province, between October on November, 2018, with the purpose of
knowing as the advertising it affects the acceptance of the consumption of the meat of pork.
The aim of the investigation was to determine the degree of infiugat has the advertising
in the perception, in the sales and the extension of more clients in the consumption of the meat
of pork. In the work of investigation the Inductive Method was in use, since from the
conclusions show them we will infer behaviass the population in general. The type of

investigation will be Exploratory Descriptive- Correlacional.

The compilation of information fulfilled by means of surveys the comercializadores and
consumers. The obtained results were: The great majorityatedithat at least once a week it
consumes the meat of pork in 45.38 %, 24.18 % indicates that it consumes the meat of pork
every two weeks, 20.65 % consumes it in special occasions like holidays or receptions and 9.78
% consumes it monthly of the total pblled in Tocache's district. A great majority exists 34.2
% of the settlers who invest less 100 Suns in the purchase of meat of beast and 5.4 % invest
between 100 to 200 Suns in the purchase of meat of beast and there is 5.2 % of settlers who
invest lesslO0 Suns in the purchase of meat of pork, 10,1 % invests in the purchase of pork

from 100 to 200 Suns and 5,7% invests in the purchase of S/'s pork. 200 to S/. 300 Suns.

The 36.14 % indicates that the just price would be a great incentive to start augpsumi
often the meat of pork, 25.82 % indicates the quality of the product it would be another incentive
to start consuming the meat of pork, 13.32 % indicates the presentation of the product to start
consuming the meat of pork and 16.03 % does not wanirtk iim the matter in Tocache's

district.

Key words: Consumption, Pork, Perception, Cholesterol, Product



Cap2tul o I

1 Pl anteamiento del Estud

El presentestudiode investigaciéseha realizaloenel Distrito de Tocachdlrovincia
de Tocaché& Departamento de San Martin, el cual tiengralidad deanalizar eimpacto de
la publicidad en la aceptacion del consumo de la carne de. derdecoleccion de datos se
realiz’ mediante encuestaslas comercializadores y consumidoyese utilizy el Método
Inductivo, ya que a partir de las conclusiones muéstrales erfesios comportamientos de
la poblacion ademagl método queseutilizé es el probabilistico de tipo aleatorio simpber

ser ungpoblacion finita

1.1 Descripcion de la realidad problematica

En tiempos remotomuchose ha escrito y hablado sobre la carne de cerdo, y se ha
recomendadague suconsumoseamoderadoes decircasi nulo porserconsiderdarica en
grasas Yy colesterdbin embargen estudiosmasrecientesseha demostrado que en absoluto

la carne de cerdsanala para nuestiorganismo

Muchos son los beneficios gasteaporta a nuesirsalud ademas de seonsiderado
un tipo de carne carco sabor.Su carneesrica en proteinas, su grasa es beneficiosa y rica en
nutrientes que aportardn fumcionamient@decuado a nuestro cuerfydo mejor de todesto
es queno es una carne que engorde casa@icen muchosni tampoco que tengaiveles de

colesterol alto.

La carne de cerdbenealtas dosis de proteingsie son muy necesariaa época de
crecimientolLa carne ademas& compuesta por combinaoesde aminoacidos esenciales

faciles de asimilar por nuestro organismo. Normalmente de cada 100 gramos de carne unos 18



0 20 son proteinas. Es alimento perfecto patas deportistas que buscanmenér su masa

muscular.

No hay queolvidar que es un tipo de carnmuyrica en vitaminas y mineralesobde
destacan las vitaminas del tipo B como la tiamina y riboflavina o vitalik#y que es
importante en el metabolisnde grasas y proteinaasi ®mo en la liberacion de energia a
través de los alimentos. Saliosocontenido enzinc, sodio,fésforo, magnesiy potasioes

alto, sin embarg®u aporte de hierro se digiera rapido y facil por el ser humano.

A comienzosdel siglo XX, unagran parte deterdoerausala paraoriginar grasa
comestibleSin embargo dy, la carne magrde cerdaeemplaza ungranparte de grasg ha

sido reducida en un 30 por ciento.

Una nueva investigacion presentada en la convencion anual del Instituto de Tecnologos
enAlimentos (Institute of Food Technologists) (Orlando, FL, 26 de junio de 2006), reveld un
hecho sorprendente: el lomo de cerdo es tan magro como la pechuga de pollo sin piel, que es
la carne de pollo mas magra. Ya que el cerdo contiene tan solo 2.98dai0agramos de
carne mientras que una pechuga de pollo sin piel, en la misma cantidad de carne, contiene

3,03gms.

En la carne del cerdo actual el 70% de la grasa esta localizada debajo de su piel (tocino)
y apenas un 30% se aloja en el resto del cudgemas, el 50% de la grasa de cerdo es acido
oleico, también abundante en el aceite de oliva y que, como éste, tiene efectos positivos sobre

los niveles de colesterol.

El cerdoesun alimento que debe incorporarse en dietas nutricignalegie respecto
de las calorias, atiende perfectamente a las necesidades de un mend moderno. El hombre
necesita consumir una media de 2.000 a 2.400ckilorias para atender a sus necesidades

diarias. Al consumir 150 g de cerdo estara consumiendo apenas 172 Kcalmuocbeamenos



gue una hamburguesa (240 Kcal). Ademas, la carne de cerdo aporta una alta cantidad de

vitaminas y minerales.

La carne de cerdo es recomendada para nifios y embarazadas, ya que la carne de cerdo
tiene 23% de riqueza proteica de alto valor lg@o, y supera a la carne vacuna y ovina. Las
proteinas son elementos necesarios para la formacién de tejidos, para la renovacion de células
y para la cicatrizacion. Por ello, se recomienda el consumo de carne porcina en las etapas de
crecimiento infantily en la juventud, para las mujeres en situacion de pre y posparto y para

adultos que realizan esfuerzos fisicos.

Segun un reciente estudio realizado por un equipo del National Institutes of Health de
los Estados Unidos, los resultados de un estudio llesaddno con 9000 madres que habian
consunido alimentos altos en Ome@adurante su embarazo, como el cerdo, arrojo como
resultado que sus bebés no solamente tenian un coeficiente intelectual mas alto que los nifios
cuyos madres no lo tomaban, sino tambi&jomcapacidad motora, mejor coordinacion entre

las manos y el 0jo y mayores dotes sociales.

Tablal. Vitaminasqueaporta la carne de cerdo a nuestra alimentacién

Vitaminas Aporte IDR Hombres % IDR Mujeres %
Bl 0.87 mg 58 79
B2 0.04 mg 2.5 3.1
B3 4.2 mg 22 28
B6 0.18 mg 9 12
B12 0.3 mcg (microgramo 15 15

Fuente;jHOY CERDQ / Lic. Mazzei en base a andlisis de la FAUBA.

(IDR: Ingesta Diaria Recomendada)



El cerdoesun alimento recomendado para personas hipertensas problemas
cardiovasculares, ya que posee la mejor relacion sodio / potasio de todas las carnes, lo que la
hace altamente recomendable para los hipertensos, personas que tienen alta presion sanguinea,
problemas cardiacos y renales, dado que el potasio ayudgular los niveles de sodio.
Ademas, posee 1,5% a 2% de minerales como el hierro, foésforo, zinc, calcio, potasio, selenio,

entre otros componentes indispensables

Contralictoriamente a lo quenuchas personasean normalmente,dcarne deerdo es
conun nivel bajode colesterolSe sabe ge el 48% de la grasi#el cerdoson acidos grasos
monoinsaturadqgipo oleicoque es unaaracteristia del aceite de olivangerir estetipo de
grasaescontribuyateala reduccion déos niveles de colesterol en sangomtrariamentelel

llamado colesterol malo o LDL gqueaumenta la relacion con el colesterol bueno o HDL.

La carne de cerditeneniveles de colesterohuy semejantes a otras carnesgpuede
usaren la alimentacién dgersonas sanas, porque un buen churrasquito de 100 gramos de lomo
de porcino proporciona apenas 42 a 50 mg de colesterol, cerca del 20% del total de 300 mg

permitidos.

El atleta tiene en la carne de cerdo un alimento excelente para incorporar en su
alimentacion habitual, ya que a todas las bondades nutricionales conocidas por todos como
proteinas de alto valor nutricional, alta densidad en vitaminas del complejo B, especialmente
B1 para el aprovechamiento de la energia aportada por los alimenteslagrcomo hierro,
magnesio, potasio, zinc y fosforo, debemos agregar el aporte de Omega 3 que tanto beneficio

brinda a la perfonance deportiva.

Se recomiendeomer carne de cerdo varias veces a la semana, rotandola con otros tipos
de carnes. Hay que temnen cuenta que lo ideal es seguir una alimentacion variada en la que se

incluyen alimentos de todos los tipos. Siguiendo esto, y teniendo en cuenta que también es



adecuado variar el tipo de carne, podrian incluirse tres o cuatro raciones a la seraana de c
de cerdo magra. Ademas, se recomienda variar entre piezas magras que se pueden comer muy

a menudo, y piezas menos magras que se comerian de vez en cuando.

1.2 Formulacion del Problema

En esta investigacion, se analiza el impacto de la publicidaderptacion del consumo
de cerdo erel Distrito de TocacheRrovincia de Tocachdepartamento de San Marti@e
espera identificar las expectativas que el consumidor pudiera B@sudore el producto, ya

gue pueden alterar su percepcién incluso antes de verlo o probarlo

1.2.1 ProblemaPrincipal

¢De qué manerka publicidadimpactaen la aceptacion del consumo ldecarne decerdo

enel Distrito de TocacheRrovincia deTocache Departamento de San Mafin

1.2.2 ProblemasSecundarios

1.2.2.1¢,Como la publicidadnfluye en laperceion del consumo da carne deerdo
en los pobladores dBlistrito de TocacheRrovincia de Tocach®epartamento de San

Martin?

1.2.2.2¢ En qué medidi publicidadinfluye enlas ventas dé& carne decerdo en los
pobladores deDistrito de TocacheProvincia de TocacheDepartamento de San

Martin?

1.2.2.3¢En qué medidda publicidadinfluye en ¢ incremento de clienteparael
consumo dda carne de cerdo en los pobladoresistrito de TocacheRrovincia de

Tocache Departamento de San Mafin



1.3 Objetivos de la Investigacién

1.3.1 Objetivo General

Determinarel grado de influencia que tiene la publicidad en la aceptacién del consumo
dela carne decerdoenel Distrito de TocacheRrovincia de Tocachdepartamento de San

Martin.
1.3.2 Objetivos Especificos

1.3.2.1 Determinaicomola publicidadnfluye en laperceién del consumo da carne

decerdo erel Distrito de TocacheRrovincia de Tocach®epartamento de San Martin

1.3.2.2 Determinarcomola publicidadinfluye enlasventasdela carne de cerdo e

Distrito de TocacheRrovincia de Tocach®epartameto de San Martin

1.3.2.3Determinarcomo la publicidadinfluye en el incrementode clientesparael
consumode la carne decerdo en € Distrito de TocacheProvincia de Tocache

Departamento de San Martin

1.4 Delimitacion de la Investigacion
La presente investigacion esta delimitada por la propia propuesta que ella encierra, es
decir dirigida a los pobladoresideistrito de TocacheRrovinciade TocachgDepartamento

de San Martin, que consumen la carne de cerdo.

El contexto geografico d& investigacion esta ubicado eh Distrito de Tocache,
Provincia de Tocache, Departamento de San Martin, lugar de mi nacimiento y donde reside

toda mi familia.

La Provincia peruana de Tocache es una de las 10 provincias que conforman el
Departamento de Sanawtin, bajo la administracion del Gobierno regional de San Martin.

Limita por el norte con la provincia de Mariscal Caceres, por el sur con la provincia de



Marafion, Departamento de Huanuco, por el sureste con la provincia de Leoncio Prado,
Departamento deluanuco, por el este y noreste con la provincia de Bellavista, por el oeste y

noroeste con la provincia de Pataz, Departamento de La Libertad.

Actualmente, la provincia de Tocache, segun los resultad@edsb Xl de Poblacion
y VIl de Vivienda 2017asdéende a74 560habitantes, que represent®8&6% de la poblacion

del Departamento de San Martin.

Tabla2. Distritos de la Provincia de Tocache

Distrito Poblacion Porcentaje
Tocache 26,716 hab. 35.83%
Nuevo Progreso 11,241 hab 15.08%
Pélvora 10560hab. 14.16%
Shunte 1,361 hab. 1.83%
Uchiza 24682 hab. 33.10%
Total 74,560 hab. 100.00%

Fuente: INEI 2017

1.5 Justificacion e Importancia dela Investigacion

Los factores depublicidad y elmarketing influyen de manera importante en las
preferencias del consumidor y su comportamiento. La mayoria de la informacion que el
consumidor recibe sobre la carde cerdoy productos carnicos procede de los anuncios,
campafas informativas, etiquetas aroas. Los consumidores usan esta informacion, junto
con otros aspectos, para crear sus expectativas sobre el producto y a partir de aqui decidir si lo

va a comprao consumir

Actualmente se han desarrollado algunas estrategias de marnkehhgtario para

poder aumentar las ventas y llegar a un determinado tipo de mercado, como por ejemplo tiendas



ontline, telemarketing o venta directa. Un aspecto de marketing muy importante es el precio

de la carne o producto. Aunque la relacion no esté clara, erabehgrrecio tiene una relacion

positiva con la calidad del producto. En general el consumidor prefiere la carne con menor
precio, especialmente los consumidores con un poder adquisitivo bajo y los consumidores para
los que las caracteristicas de la camoeson importantes. Sin embargo, algunos estudios
también muestran que las preferencias pueden ser bajas si se aplican elevados descuentos a la

carne, ya que probablemente la fecha de caducidad es proxima a la del dia de la compra.

El precio de la carnge cerdopuede modificar los habitos de consumo de este producto
si el consumidor no puede permitirse un tipo de carne determinado debido a su elevado precio
y lo reemplaza por un tipo de carne mas asequible econémicamente. Sin embargo, aunque el
precio esmportante a la hora de tomar la decision de compra, diversos estudios muestran que
no es el factor mas importante, estando en algunos casos otros aspectos como el origen de la

carne, las condiciones de seguridad, certificacién o la trazabilidad por dkdhptecio.

La certificacion e considerado comaspecto de marketing influyente ers la
decisbnesde comprgarael consumidor. La importancia de la certificacion depende del pais
y de la credibilidad que tiene el consumidor en el organismo encargdivalla a cabo. Si
el consumidor confia en el sistema de certificacion, ésta supone una garantia de seguridad y
crea expectativas positivas respecto a la carne certificada. En general la certificacion esta
relacionada con el origen de la carne, quereaspecto muy importante en la decision de
compra del consumidor, tanto en carneeelocomo en ovino asi como en algunos productos
carnicos como el jamén curado, la sobragadabutido de carne de cerdogl lomo curado.
También la certificacion dearne organica es importante para un segmento de consumidores
con un estilo de vida determinado y que esta dispuesto a pagar para este tipo de producto, ya
gue la relacionan con carne producida de manera saludable, higiénica, natural, ética y

respetuosa c¢oel medioambiente.



1.6 Limitacionesde la Investigacion

La percepcion de un producto por el consumidor esta influenciada por muchisimos
factores comaon losaspectos culturales y tradicional&spresion sociallos anuncios)as
evidencias,las noticias, etc.Se deben hacepromociones en los puntos de venta con

degustaciones para los consumidores.

De esta manera el consumiddd Distrito de TocacheProvincia de Tocache
Departamento de San Martasocia directamente la dieta con la salud. Una dieta sana es mejor
parala salud y el bienestar de las persdbasio noes posible controlar todo lo que comemos
entonces apareca percepcion del riesg®ichapercepcidén dependg entre otros aspectos,
del tipo de producto (por ejemplo, es superior en mayonesa que en jamoén curado) y de como
se va a comer (crudo o tratado térmicamente). Esta percepcién del riesgo también influye en la

decisién de compra y en los habitos de consumo

Sin embargo,d Asociacbn Peruana de Porcicultores contindan trabajando con la
campafa ACome Cerdo Come Sanoo, para ell o
actividades cuyo obijetivo principal es el de incentivar el consumo de la carne de cerdo en

nuestro pais.

Esta campfia se viene llevando a cabo desde el mes de abril del afio en curso a través
de redes sociales, paginas web, activaciones BTL, publicidad impresa, anuncios en radios (RPP
y Nueva Q), participacion en ferias, congresos y demas. A la fecha existe unaegtaniéo

del publico en general.
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Cap?2tul o 11

2Mar co TyC-orniccegpt ual

2.1 Antecedentes de la investigacion

Entre las investigaciones encontradas referentes al temabeito de la publicidad

en la aceptacion del consumoldearne deerdo,se encontraron las siguientes tesis:

Céardenasl. y EstebanA. (2008) realizaron un estudio titulad€aracteisticasde
Crianzay de transformaadn de la Carnede Porcinoen € Valle del Mantaro Esta tesis se
realiz6 en el valle del Mantaomrrespondiente a las provinciasJdelja, Concepcion, Chupaca
y Huancayo, entre los meses de Enero a Setiembre de@D@8ocon la finalidad de estudiar
las caracteristicas productivas y de transformacion dartee de porcino. La recolecciéon de
datos & realizé mediante encuestas a: productaresiercializadores y consumidores. Los
resultados obtenidos fueron: El tipo de animal mas criado es el crioll62¢®88%, hibridos
con 31,20%, seguido por cerdos de raza con 5,87 %. Los cerdos sollpsefeidos por los
criadores con 62,40%, hibridos 33,07% y los cerdos de raz4,88B. Los criadores realizan
la compra de cerdos en las ferias (87,47%), el 9,00%0a criadores, y solo el 3,47% a los
vecinos. La preferencia de los cortes de carne pavargaes la pierna en 73,33%, entero
37,60%, el 33,33% lomo y por ultimo la chuleta en 7,20&@parte de cerdo preferida por los
consumidores es la pierti@9,89%); lomo 33,16%; 30,14 brazuelo y el 2,30% la cabeza. El
plato que nas seconsume es el chiahron colorado (81,08%), chicharrén dorado (32,07%),
adobo (15,50%), lechonada(9,19%) y 7,75% en chuletada; en fiestas el 65,07% de
consumidoreprefiere el chicharron colorado. Para el lanzamiento de un nuevo producto de
cerdo, el 53,74% deonsumidoregrefieren el filete de cerdo. De estos resultados se concluy6
Que la crianzase realiza de manera familiar y extensiva, complementaria a su actividad

agropecuarid.a comercializacion se realiza principalmente en ferias rurales, mercados locales
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y unapare a los acopiadores o intermediarios. El mayor consumo de carne porcina se observa
en las fiestas costumbristas y ferias del valle, con aprecio de la carne de porcino por sus

caracteristicas organolépticas, siendo el cerdo criollo el mas preferido.

Lima G. (2017) realizaron un estudio tituladNiveles Socioeconémicos que influyen
en el Consumo de Carnes Rojas en las Familias del Distrito de Santa Rosa de Melgar y la
Ciudad de PunoEsta tesistuvo comoobjetivo determinar la influencia de los niveles
sodoeconomicosobre el consumo de carnes rojas en familias. El esjudise realizo fude
tipo descriptivaransversal y analitico, las familias fueron seleccionadas mediante un muestreo
aleatorio simple, la muestra utilizada fue 57 familias del disiet§anta Rosa déelgar y 92
familias de la ciudad de Puri®l. método que se utilizé para medir los Niveles socioeconémicos
fue una encuesta destratificacion Social de Graffar (Modificado), la técnica fue la entrevista
personalizada. Para determinac@hsumo de carnes rojas se utilizé el método dadaesta,
a través de la técnica de la entrevista personalizada a cada.faaslieonclusiones fueron:
gue m@ara el nivel socioecondmico muestran que las familias del distritBadéa Rosa de
Melgar el 6% tienen un nivel socioeconémico muy bajo, las familiasaad&udad de Puno el
34% es medio y bajo. La carne roja mas consumida en el ddg#ri&anta rosa de Melgar el
75% es carne de alpacay 25% carne de ovino. Las fanliasciudad de Puno quernsumen
carnes rojas con mayor frecuencia, son la carneviol® y alpaca en un 33% seguido de la
carne de vacuno en un 29%, la frecuenciaaesumo en el distrito de Santa Rosa de Melgar
es de semanal en 44% y en la ciudad’deo es interdiario en 33%a cantidad de carne
consumida es independienterdenos de un kg a 1 kg por semana. La calidad es juzgada por

el color 37 % y 55%eguida por el olor 35 % y 28%.

Campion D (2013) realizo el estudiosobre la alidad de la carne porcina segun el
sistemade produccidonEsta Tesis sefiala que tarne de cerdo es la mas consumida a nivel

mundial. En la Argentina se encuentra en tercer lugar, basicamente por cuestiones culturales y
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gran oferta de ganado bovino y produccion aviar. La produccion porcina es de las mas
eficientes y su carne es de excelente calidad nutracéutica por lo que es sumamente
recomendable en cuanto a produccion y salud. Existen basicamente 3 sistemas de produccio
porcina: extensivo o a campo, mixto e intensivo o confinado. El presente trabajo pretende
evaluar si el sistema de produccion de los cerdos influye en la calidad de la carne. La hipétesis
para esto seria que animales bajo un sistema de produccionwexteosiacceso a pasturas de
calidad, bajos niveles de estrés y un buen manejo, podria ser beneficioso para la obtencion de
carnes de mayor calidad organoléptica. Esto aportaria un consecuente beneficio a la salud y
una probable obtencién de un productierdinciado para la comercializacion, principalmente

en mercados externos, donde este tipo de productos son valorados y hay mayor concientizacién
sobre el bienestar animal. Nuestro pais cuenta con extension, clima y suelos favorables para la
produccién porima. Se evaluaron los siguientes parametros de calidad: pH, color, terneza,
capacidad de retencion de aguymrcentajede grasa intramuscular en los cuales no se
obtuvieron diferencias significativas segun el sistema de produccion. También se determind la
composicion de acidos grasos de la grasa intramuscular donde si se obtuvieron diferencias
significativas en los diferentes ensayos. A pesar de que no se obtuvieron diferencias
significativas en los parametros de calidad evaluados, la carne de cerdpssdudable y una

alternativa de produccion interesante

TamburiniV.; Pastorelli V.; AntonelliE. y Lagreca L(2009), hicieron un estudio de
percepcion del consumidor de camdiambres de cerdo ela Capital Federal, Argentina;
donde el objetivo fueeterminar aspectos sociales, comerciales y organolépticos que rigen el
consumade carne de cerdo fresca y fiambres porcinos, entre la poblacion urbana residente
la Capital Federal, consideraron los motivos del consumo de carne y evalupooi@tno
consumen, estableciendo el lugar y la frecuencia de consumtesn, identificaron donde

y quién realiza las compras de carne y fiambres @&ogdr y determinar los cortes de carne
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fresca preferidos y la modalidad pleeparacion. La recoleccion dédanmacion fue a traves de
una encuestastructurada con preguntas cerradas. La muestra fue de 370 perdsmnastadas
personalmente de ambos sexos de edades comprendidas eritieddtba con domicilio en el
ambito de la Capital Federal. Concluyerore ¢psresidentes encuestadoslad€apital Federal

consumen en un elevado porcentaje

Garcia S. (2003), realizé un estudio de caracterizacion del consumo deaaina
en la Ciudad de Cordobargentina; cuyo objetivo fue caracterizarcehsumo de carrfeesca
de cerdo determinando incidencias de variaBlesnémicas y sociales en la demanda. Se
realizaron 570 encuestagemiestructuradas en hipermercados localizados en los barrios
Rodriguez deBusto, Jacinto Rios y Ruta 9. El cuestionario consté dee2fuptas dirigidas a
consumidores y no consumidores actuales de carne fresca de cerdoeBugliande analisis
de datos a través de estadisticos descriptivos, para un pastétisis discriminante y analisis
de cluster Se concluyé que sélo el 53% M entrevistados son consumidores actuales de
carne de cerdo fresca, con una eglanedio de 41 afios del total de los encuestados. EI motivo
por el cual na@onsumian la carne de cerdo es un preconcepto en las personas de que la carne
de cerdo es mala p@ala salud. Ademas existe un desconocimiento deukaglades nutritivas
de la carne de cerdo. De los consumidores habitualesnsumo promedio anual fue de 8.8
kg, con una frecuencia del consumo de wempor mes. Los varones son los que incidda en

compra de la carne de cerdajue el principal corte de consumo es la costilla.

2.2 Marco Historico

El cerdo, es la especie animal cuyas bondades han sido apreciadas por el hombre desde
tiempos remotosEs considerada comana de las especiegle tiene unmayor potencial

carniceroy por consiguiente una de lags consumida eéondoel mundo.



14

El cerdo doméstico llegd muestraAmérica proveniente deuropa especificamente
Espafia en el segundo viajee realiz&Cristobal ColonLa raza ibérica llanda asi en dPeru

llega con la conquista.

Su crianza se hace atractiyafacil enla crianza domésticga que esun eficiente
cosechador de variedagtle materiales vegetales y consumidor de residuos domégsticpse
sirven de alimentca su vezse considra comauna forma de generacion de fueptetecas

gue no implicaia mayorespreciospor el tipo de alimentacion recibida.

La importancia del cerdo commafuente de alimentacién, fmmoducidola evolucion
de su crianzaes decirde unaproduccion domstica hacieotrasformas de produccion mas
intensivas,provocando el desarrollo dazas especializadas en cargejisminuyendo la

produccion dda grasa, debido alumento deonsumo de aceites vegetales.

La porcicultura, constituye una buena alternapir@ductiva de proteinas, en el pais no
se ha desarrollado por multiples causas, crecio ligeramente en las décadas de los 80 y 90
llegando segun las estimaciones del Minag a una taza de incremento de 1.68% anaakd a
de ganado porcinse ha incremeéado,segun os dltimos datosficiales del 2003legaalos

20892, 000 cahenadazade exaaenento anual de 2.p%0medio

El departamento de Lima concentra la mayor produccién de carne de cerdo y es la que
tiene mayor participacion en abastecimiento a los principales centros consumidores tales
como plantas de procesamiento industrial y elaboracién de embutidos, asi como también a los

centros de abastos y super mercafmisterio de Agricultura y Riege MINAG RI 2008).

Mecanismosde Publicidad promocional del Consumode Carnede Cerda

Existen muchos mecanismos publicitaripgoromocionales para la aceptacion del
consumo de carne de cerdo, primerg@il® r omoci - no, como t ®r mi no

interpreta habitualmente como la actuacién o conjunto de actuaciones orientadas a exaltar las
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cualidades de un objeto o un sujeto, para que de tal exaltacién se deriven consecuencias

positivas.

En consonarnia con lo anterior, pareceria que cualquier actuacion reactiva o defensiva
guedar2?a fuera del concepto de Apromoci -no.
derivaran consecuencias negativas, ya que en ocasionas de las deseadda promaion
debera comenzar, necesariamente, por una adecuada defensa del objeto a promocionar, frente
a las percepciones y los cuestionamientos, fundados o no, que terminan instalandose en la

sociedad.

Estas consideraciones resultan particularmente oportuma$ @aso de la carne de
cerdo. Las estrategias para promover su consumo no pueden ser exactamente superponibles
con las de promocién de la ingesta de frutas, pescados o aceite de oliva, categorias alimentarias
que, con toda justicia, gozan de buen pred&ato en la sociedad. Sin demérito de sus valores
nutricionales y sin dejar de considerar justa la alegacién saludable que las acompafia, no
podemos desconocer que la carne de cerdo suele ser objeto de un tratamiento injusto. Se ha
escrito denaasneagdraa o |l eery etnadr no all papel del ce
gue asistimos a una medicalizacion creciente de muchas de nuestras actividades vitales, entre
las que esta el acto de alimentardday otras facetas en las cuales la sociedad también
encentra fAirazoneso para cuestionar | a producc
de cerdo), desde el impacto ambiental de la cria ganadera hasta el bienestar de los animales en

las granjas

Parad-jicament e, se constata adems§s un e
planteamientos y conductas, ya que detractores y partidarios no se agrupan en colectivos
separados ni enfrentados, sino que llegan a compartir temores y motivos de alabanza. Superado

el justo reconocimiento de las virtudes del cerdo como base de economias domeésticas de
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subsistencia en el medio rural, hoy, la exaltacion del jamén curado o el reconocimiento de la
eficiencia de esta especie conviven, a veces en las mismas cabezaslasoreldtivas a su
adecuacion nutricional. O con sentimientos solidarios y politicamente correctos acerca de la
sostenibilidad del planeta, y lo amigables que llegariamos a ser con nuestro medio si
renunciasemos a consumir alimentos cuya produccion paesftieda con el respeto

medioambiental.

Importancia de consumir la carne de cerdo

La carne de cerdo que durante mucho tiempo ha sido desprestigiada en su consumo, hoy
en dia se conocen buenos beneficios que nos ofrece el consumir carne de cerdo como son
corsumir la parte del lomo que contiene solo 58 mg de colesterol frente a la carne de pollo que
contiene 68 mg de colesterol. Ademas su carne es rica en grasas monoinsaturadas que nos
permite mantener el nivel adecuado de colesterol y sus proteinas deapraidsd que son

muy importantes para el desarrollo muscular.

La carne de cerdo es rica en nutrientes de minerales como el hierro que el cuerpo lo
absorbe rapidamente en su consumo y que es un mineral muy necesario para una buena salud

en general, tambiérontiene otros minerales como el sodio, el zinc y el fésforo.

Para los deportistas el consumo de la carne de cerdo es muy importante para ellos puesto
gue contiene la vitamina B1 en grandes cantidades y que se encarga de la transformacion de la
glucosa enenergia muscular, puesto que controla su metabolismo del glucégeno en los

musculos de todos los deportistas.

Rubio L. M. (2017), nos dice que la carne de cerdo es fuente importante de proteinas,
vitaminas, aminoacidos y minerales; ademas, su contenigiasa intramuscular es similar o
mas bajo al de otras carnes como la de res, oveja, cabra y borrego. Sefiala ademas que desde

hace mas de 60 afios hay lineas de cerdos, todas ellas comerciales, desarrolladas y
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seleccionadas para aportar poca cantidad deagidoy, México es uno de los principales
exportadores en el mundo y la carne que produce contiene menos de 2% de grasa en el lomo,
mientras que la de res puede tener de 1.5 a 5%, refirid. Rubio Lozano reconoci6 que hay lineas
de cerdo como el pelébn mexiwg que pueden tener hasta ocho por ciento de grasa
intramuscul ar , Aipero est8n destinadas s-1o

jamones o0 tocinoso.

En América la carne de res es mas valorada que la de puerco, cuando ésta deberia ser

parte impotante de la alimentacién poblacional por sus propiedades nutrimentales, remarco.

El menosprecio por este producto deriva de la mala informacién, aunque las
confederaciones nacionales de porcicultores llevan afios trabajando con la poblacion y los
médicospues en buena medida son ellos quienes han satanizado el consumo. Se ha demostrado
cientificamente que la grasa de cerdo es mejor en comparacién con la de otros animales (res,
cordero, cabra y aves), pues es la mas insaturada y, por lo tanto, la mé&saheeéfiel

organismo, porque no aumenta los niveles de colesterol malo, enfatizo.

Ademas, si se comparan las propiedades nutricionales, es equiparable a la de cordero,
ave y bovino. Todas son una fuente significativa de proteina, aminoacidos esentaal@sasi
y minerales; existen estudios que ofrecen evidencia de que con 100 gramos de carne al dia se

consigue el aporte necesario de estos nutrimentos, destaco.

Otro mito en torno a la carne de puerco es creer que por si sola transmite cisticercosis, y
no es cierto, porque para ello tendria que estar contaminada con materia fecal que contenga
huevos de Taenia solium (solitaria), y es poco probable si se compra en establecimientos donde

hay refrigeracion, estd empacada y proviene de rastros TIF.
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Tampoco hayustento cientifico para prohibir la carne de cerdo a enfermos, nifios o
adultos mayores; cualquiera puede consumirla sin riesgo porque cumple con las normas de

calidad necesarias.

Es preciso desmitificar su consumo: hacer un esfuerzo por promocionaida,dog la
gente deje de creer en ideas infundadas y brindarle informacion basada en hallazgos cientificos,

concluyo.

Finalmente diremos que existen 5 criterios del porqué es importante el consumo de la

carne de cerdo:

1.- Poseemenos grasa qulas otrascarnes incluso menos que la pechuga de pollo.
Contrariamente a lo que se creia, una investigacion presentada en la convencion anual del
Instituto de Tecnologos en Alimentos en Florida, Estados Unidos, revel6 que el lomo de cerdo
es tan magro como la pedade pollo sin piel, una de las carnes mas magras. Estodices
gue la carne de cerdo emuy buenagpara regimenes alimenticios saludables en los que se

priorizan las vitaminas y minerales complejos.

2.- Es ideal para deportistas. Es sabido que quieraesican actividad fisica, ya sea en
forma amateur como profesional, requieren una dieta que les aporte todos los nutrientes
esenciales para poder rendir al maximo. La carne de cerdo aporta una gran dosis de proteinas
y minerales, asi como Omega 3, undacgraso que posee multiples beneficios para la

performance deportiva.

3.- Recomendada para niflos y embarazadas. La carne de cerdo supera en contenido
proteico a la carne vacuna u ovina. Esto significa que aporta, en mayor medida que otras carnes,
un commnente vital para la formacion de tejido y renovacion celular, haciendo su consumo
ideal en la etapa de crecimiento infantil y juvenil. Ademas, ofrece grandes cantidades de hierro,

mineral que combate la anemia, una enfermedad muy comun en la mujer dueambarazo.
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4.- Protectora del corazén. Entre sus multiples beneficios, la carne de cerdo presenta la
mejor relacion sodio/potasio: bajos niveles del primero y altos del segundo, lo que la hace apta
para el consumo de personas con problemas cardiovascylaenales y/o con alta presion
sanguinea. Quienes tengan que tomar precauciones en su alimentacién, pueden encontrar un
gran aliado en Cerdoargentino.com, ya que tanto en el sitio web como en Facebook hay un

recetario muy variado con opciones para $olds gustos y necesidades particulares.

5.- Métodos de cria méas sanos: carne mas saludable. Los métodos de cria, conservacion
y alimentacion del ganado porcino mejoraron considerablemente en los ultimos 20 afios, lo que
dio como resultado que la carne dgdo sea de mucha mejor calidad. En el pasado, se la
asociaba con altos niveles de colesterol y grasas, pero en la actualidad se demostro que posee
niveles inferiores a los de otros tipos de carne, como la vacuna o aviar. Es por eso que el
consumo esta awntando y a través de CerdoArgentino.com se la quiere acercar a cada vez

Mas personas.

La clave del consumo de la carne de cerdo esta en el equilibrio: ninglin extremo es bueno,
y es sabido que la salud va de la mano con una dieta variada que incluylasaddgsentes
necesarios para las funciones vitales. (Fuente://www.cerdoargentino.comla primera

tienda virtual de cortes de cerdo del pais).

Es recomendable siempre saber elegir las partes adecuadas de la carne de cerdo para su
consumo Yy tenepresente que nunca se tiene que abusar del consumo de este alimento, pues

como se sabe todo en exceso es malo y perjudicial para la salud.

Impulsando elconsumo de carne de cerdo

El Ministerio de Agricultura y la Asociacion Peruana de Porcicultseéalaron que en
nuestro pais solo se come 4 kilos al afio por persona, mientras que en Chile es 25 kilos y Brasil

13 kilos.



20

En el marco del Dia Nacional del Chicharron, declarado el tercer sdbado de junio, el
Secretario General del Minag, Eduardo Garihottestac6 las bondades nutritivas y los

diversos usos de esta carne en la cocina peruana.

El funcionario considerd que el bajo consumo en nuestro pais se debe principalmente a
mitos o creencias populares y a la falta de conocimiento sobre el rigurossoplecseleccion

por el que pasa el cerdo antes de ser sacrificado.

"El cerdo es un alimento muy nutritivo que aporta un 20% de proteinas. Es una carne
magra, muy saludable y tiene la facilidad de separar la poca grasa. Hay gente que cree
equivocadamente guos cerdos provienen de los criaderos clandestinos, y no es asi. El cerdo
para ser sacrificado en el camal requiere de un certificado de transito sanitario, el cual garantiza

gue el animal esta apto para el consumo humano" precisé.

En el Pera existen mae 3 millones 254 mil cerdos, que generan un rendimiento
promedio de 53.4 kilogramos de carne por cada animal, siendo las regiones con mayor

poblacién de porcinos Lima, Huanuco, Cajamarca y Cusco, principalmente.

Con este festival gastronomico, el Ministede Agricultura y la Asociacion Peruana
de Porcicultores buscan revalorizar el consumo de la carne de cerdo y destacar la variedad de

deliciosos platos que se pueden preparar con ella.

Produccion de Carnede Cerdoa Nivel Nacional

La produccion de carnge porcino en nuestro pais, ha tenido un incremento de 75,7
miles de TM a 85,6 miles de TM entre los afios 1993 y 2003 respectivamente2@x dh
produccion aument6 a 97,96 TM, en el 2005 a 102,90 TM y en el 2008,65 TM, lo que
refleja un buerdesarrollo de esta actividad a nivel naciorilinisterio de Agricultura-

MINAG, 2006).
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La distribucion de la poblacién segun tipo de crianza esta dividida en 60fiaera
casera, 20% en granjas medianamente tecnificadas y el 20% restangmjas abhmente
tecnificadas. Es importante resaltar que la produccion deglaza casera representa un 35%
de la produccion total de carne porcinaientrasque la producciéon de las tecnificadas

representa un 65% de la produccion t{Mihisterio de Agricultwa- MINAG 2006).

La produccion de carne de cerdo fue de 115 mil toneladas, D&sge el afi@nterior

(Ministerio de Agricultura MINAG 2008).

BrentG. (1991), menciona que la diferencia racial del cerdo, tiene efagtuicativos
en caracteres da carne como: grasa intramuscular, capacidac@acion de agua, color y
terneza. Las razas Pietrain y Blanco Belga puedeuargacarne de calidad inferior cuando se
comparan con las razas Lafg¢hite oLandrace; esta diferencia es debida al rapidoaten
del pH después dehcrificio, que da lugar a una carne pdlida, exudativa y menos tierna; la
carne deerdos Hampshire muestra a veces un pH muy bajo, esto da lugar a wagpheijdad

de retencion de agua y grandes pérdidas en la coccion.

RomeroS. (1975).En suinforme técnico N° 28el Ministerio de Agriculturamenciona

gue el cambio mas importante de la cadena de clreerdo, es el proceso de apertura de
mercados, que provoco un aumepttogresivo del volumen de las importaciones a muy bajos
precios. El pico maximse alcanz6 en 1997, cuando las importaciones llegaron a representar
mas del 30%lel consumo global. A partir de 1998 se inicia una etapa critica en la fase primaria
de la cadena de la comercializacion de carne de cerdo como camsacdeldescenso
permanente de los precios que se pagan por el cerdo nacional, gdentds importaciones
inciden en el proceso de reactivacion del sector produgtigse produce en la década; surgen

algunas empresas que aplican tecnologiapuwiday un numero importante de productos
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inician desde 1997,un procesordeonversion productiva a fin de avanzar en competitividad,

eficiencia, productividag calidad del producto final.

MendozaA. (1991)en suProyecto, Estudio de Factibilidad para la @testion de una
unidad porcina en la Universidad de Huancgayesentd un estudio de comercializacion de la
carne de cerdo ezl Mercado Modelo de Huancayo, arribando a las siguientes conclusiones:
en elvalle del Mantaro existe dos tipos de productore%y 90n crianza de traspatio yl€l%
se considera pequefios a medianos, siendo su produccion destinadade Vecttanes para
engorde y el producto final carne de cerdo. El maymnaro decarcasas engrasadas en el
mercado son de cerdos criollos, contabitios uningreso total para el afio 1994 de 16 929

carcasas con peso promedio oscilamtee 41Kg. a 62kg.

Consumo per céapita de la carne de porcino

Mientras que en el Pera para el afio 2003, el consumo per capita es de 3.2Kg./Hab./afio
(al afo 2008 econsumo fue aproximadamente de 3.8 Kg. /Hab. /Afio). ElI promedio de
consumo de carne de cerdo a nivel mundial es de ¥4§.7Bab./afio, en Europa es de 44.6
Kg. como consumo promedio, siendoMaorte Ameérica 30 Kg. Esto se debe a perjuicios que
limitan el mnsumo, astomo a la mala imagen que aun tiene el producto en el ama de casa por
eltemor, ante la existencia de la crianza no tecnificada, alimentadosoaslwales y por ende

la enfermedad de la cisticercosis porcina.

Para la promocién del consume, @e vital importancia que se establezabanzas
estratégicas entre los productores de carne porcina y el estadoemesidad de promover
campafas e incentivar el consumo de carne de cev@®aun considerando el potencial de
desarrollo que tiene nso sector y edléficit de fuente proteica de nuestra poblacion. El auto

gravamen es unanportante alternativa que permitira realizar promocién, investigacion,
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control sanitario, transferencias de tecnologias, etc. y no provocara egresos al Fisco.

(Ministerio de Agricultura MINAG 2006).

2.3 Marco Legal

La Ley de Carnes (Ley N° 19.162 de 1992, publicada en el Diario Oficial el 7 de
septiembre de ese afp)entré en vigencia en enero del afio 1994. Establece el Sistema
Obligatorio de Clasificacion de Gado, Tipificacion y Nomenclatura de sus Carnes y Regula
el Funcionamiento de Mataderos, Frigorificos y Establecimientos de la Industria de la Carne.
Posteriormente, en junio de 2009, se firmd la modificacién, Ley N° 20.358, que establece,

ademas, el sistearde trazabilidad del ganado y de la carne.

Ley que establece qude corresponde al Servicio Agricola y Ganadero fiscalizar y
controlar las actividades reguladas por este cuerpo legal. Para ello, funcionarios especializados
del SAG realizan dichaactividades en el &mbito nacional y también en el internacional, ya

gue las carnes importadas deben cumplir los mismos requisitos que las nacionales.

Aprueban Reglamento del Sistema Sanitario Porcino T  Senasa

https://www.senasa.gob.pe/.../RSSPORCINO%20%20publicado%20en%20Peruano.pd

Reglamento, en concordancia con la Ley General de. Sanidad... dentro del Sistema

Sanitario Porcino, para lo cual... a la compra y/dasele porcinos, sus productoderivados.

A continuacién algunas normas legales establecidas en las siguientes fechas:


https://www.senasa.gob.pe/.../RSSPORCINO%20%20publicado%20en%20Peruano.pd
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30/09/2013

Propuesta del Reglamento de la Ley Forestal y de Fauna Silvestre

Resolucion Ministerial N° 0372013MINAGRI

Exposicion denotivos

Decreto Supremo

Propuesta del Reglamento de la Ley N° 29763

Anexos: Propuesta del Reglamento de la Ley N°29763

22/07/2011

Ley N° 29763:Ley forestal y de fauna silvestre.

- Ley N °29763

20/04/2007

Ley que modifica la Ley N°27965 y establece la canfmrion de los Consejos
Regionales de Concertacién Agraria para la Reactivacion y el Desarrollo del Sector

Agropecuario.

- Ley N° 29003

20/03/2007

Ley que restablece la denominacion del Instituto Nacional de Investigacion Agraria

INIA y precisa sus funciags.

- Ley N° 28987
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24 Marco Tebrico

2.4.1 Estrategias de Publicidad

Para incrementar el consumo y las ventas de la carne de cerdo en el distrito de Tocache,
provincia de Tocache, departamento de San Martin, se requerira de estrategias de publicidad
para dar lugar a una eficiente oferta y demanda de consumo; por lo que, si no se llegase a
disefiarlas y por ende a llevarlas a la practica se estara impidiendo su crecimiento y
posicionamiento en el mercado; que conllevara a un decremento de las vettagryuma
gran pérdida de consumo en el mercado, lo que dara lugar a que los clientes internos y externos

se sientan insatisfechos.

Por tal motivo es necesario aprovechar las diferentes herramientas comunicacionales que
conduciran a una publicidad masaiea y asi desarrollar un mejor lenguaje para facilitar la
persuasion a consumir el producto y como consecuencia mejorar las ventas, demostrando

interés por compartir con los clientes externos un mejor servicio, que sea de su agrado.

La utilizacion de esategias de publicidad acrecentard el consumo del producto y
mejorara las ventas, pero para que esto llegue a ocurrir, en primer lugar, hay que analizar el
segmento de mercado al cual esta dirigido el producto (en nuestro caso sera el distrito de
Tocache)para que, en base a dicho analisis, se pueda disefiar estrategias acordes a su edad,

sexo, costumbres, etc.

Con la utilizacion de las estrategias publicidad se obtendra un impacto positivo,
permitiendo al consumidor un mayor consumo del producto. Endalaetd, el incremento

de las ventas tiene un impacto evolutivo e imprescindible en nuestro pais.

Esta tesis davestigacion busca que la problemética del bajo nivel de consumo entre los

pobladores del distrito de Tocache, tenga un desarrollo positigpoyersu consumo mediante
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la utilizacién de un plan publicitario y pueda ser cada dia mejor llevando a cabo estrategias de

publicidad para acrecentar las ventas de la carne de cerdo.

"Las estrategias de publicidad, también conocidas como estrategias iat@agerc
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con

el marketing” Zyman, S, Brott, A. 2008.

ALas estrategias de publicidad, tambi ®&n ¢
estrategias de mercade@strategias comerciales, consisten en acciones que se llevan a cabo

para | ograr un deter mi nado dbascaltFi2006 r el aci on
Munuera, J. (2004) sefiala que:

El disefio de las estrategias de marketing es una de las funcionesrkigtimg.,
para poder disefiar las estrategias, en primer lugar, debemos analizar nuestro publico
objetivo para que, en base a dicho analisis, podamos disefar estrategias que se encarguen
de satisfacer sus necesidades o deseos, o aprovechar sus carasterisbistumbres.
Pero al disefiar estrategias de marketing, también debemos tener en cuenta la
competencia (por ejemplo, disefiando estrategias que aprovechen sus debilidades, o que
se basen en las estrategias que les estén dando buenos resultadodpctareedales

como nuestra capacidad y nuestra inversion.

Se puede deducir que; la importancia de que la gente, y en especial los posibles
consumidores de un determinado producto, recuerden una marca o un nombre, radica en un
gran numero de factores; ympello, las estrategias de publicidad juegan un papel muy
importante a la hora de dar a conocer un producto o servicio, y llevar a cabo su distribucién y

promocion en el mercado comercial.
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Mezclade
Marketing

Promocion

Publicidad

Las estrategias de
publicidad

Prensa
Television

Correo
directo

Vallas

Directorio publicitarias

telefonico

Figural: Las estrategias de publicidad

Fuentehttp://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/7585/1/141%20MKT .pdf
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Mezcla de Marketing

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas de marketing que la empresa usa
para alcanzar sus objetivos de marketing en el mercado apgata. Esta mezcla también es

conocida como las 4 p, es decir, producto, precio, plaza y promdsambfa, F. 2009

Por lo expuesto la mezcla de marketing difiere tanto en cada lugar, estas diferencias hay
gue tomarlos en cuenta en la formulacion,lanfacion y evaluacion de las estrategias, algunos
estrategas no toman en cuenta ciertos tipos de estrategias a causas de sus filosofias personales,
los verdaderos estrategas difieren en sus actitudes, valores, ética, deseos de afrontar riesgos e
interesesen la responsabilidad social, la rentabilidad, objetivos a corto y a largo plazo y el
estilo de la mezcla de marketing del verdadero estratega, conduce al éxito en las ventas que

esta emprenda en el mercado.

Mezcla de Mercadotecnia (llamado también Mérig Mix, Mezcla Comercial, Mix
Comercial, las 4 P’s, etc.) a las herramientas o variables que posee el encargado de marketing
para alcanzar los objetivos de la compafia. Las 4 P’s se refieren a Producto, Plaza, Precio y
Promocion. Los aspectos relativogngprenden los productos y las caracteristicas de los
productos, precios y canales de distribucidon, lo mismo que la promocién, la que incluye las
ventas personales, publicidad y otras actividades de la promocién. La siguiente figura muestra

la relacién ent el combinado mercantil y la venta persorail{bins & Coulter 2009

El solo vender algo a los clientes no es la forma de permanecer competitivo hoy en dia
en los mercados, debido a que es probable que los clientes compren y que luego hagan repetidos
peddos soélo si se averigua sus necesidades y deseos para acomodar nuestros productos para la

satisfaccion del consumidor.
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Promocién

La promocion es una actividad destinada a la informacion, la persuasion y la influencia
sobre el cliente, en la cual se incluyen las actividades de la publicidad, promocion de ventas,
ventas personales y otros medios como las relaciones pubhcpomodaon, cubre una gran
variedad de grandes incentivos en el corto plazo otorgando premios, cupones, CONcursos y
descuentos especiales, con la finalidad de estimular a todos los consumidores, al comercio en

general y a los productores y consumidores en gefi@ackson, T. 2008

Seg¥n, Bont a, P. ., Far ber, M. (2008) : AES
anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de

acciones limitadas en el tiempo y en el espacientadas a publicos determinados".

Se considera que toda empresa debe llevar técnicas adecuadas y plasmadas en un plan de
accion limitando tiempo y espacio a la expectativa del consumidor, recordemos que la
publicidad es la forma de comunicacion impers@tarca de una organizacion, producto y
servicio o idea, que se utiliza creando imagenes de marca y apelaciones simbdélicas y de servicio

para penetrar en el mercado y en la mente del consumidor final.

Segun, Sussman, J. (2009): "Uno de los instrumenta@fentales del marketing con
el que la compaiiia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para que
éstos se vean impulsados a adquirirlo; por tanto, consiste en un mecanismo de transmision de

informacion”.

Por lo expuesto se consi@ que la promocion es el conjunto de actividades, técnicas y
métodos que se utilizan para lograr objetivos especificos, como por ejemplo informar,
persuadir o recordar al publico objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se pretende

comercialiar en el mercado, a través de diferentes materiales publicitarios.
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Publicidad

La publicidad es un componente de las diferentes actividades de la mercadotecnia,
especificamente de la promocion, que sirve para comunicar el mensaje de un patrocinador
identificado a un publico especifico, mediante la utilizacion de medios que tienen un costo y
gue son impersonales y de largo alcance, como la television, la radio, los medios impresos y el

internet entre otros, con la finalidad de lograr los objetivos fijadliber(, T. 200%.

Por lo expuesto, se considera que, €l estratega idéneo debe establecer objetivos
publicitarios claros, elaborar el presupuesto de marketing, analizar la situacion y buscar

alternativas de solucion para llevar el proceso de la publicidad.

La publicidad es la principal actividad de comunicacion de una compafiia y es la
combinaciénespecificade herramientas como la promocion, venta personal, relaciones
publicas, propaganda, promocion de venta y mercadeo directo utilizados por la organizacion
para comunicar algo a los compradores y asi poder alcanzar los objetivos treizadasdez,

C. 2009.

La publicidad es un factor fundamental en cualquier negocio, para ofrecer informacion
acerca de la oferta de un producto a los clientes potencialesé¢mapdra persuadir a los
consumidores cuando la competencia ofrece productos similares, ya que una publicidad
atrayente hace que las masas consuman mas y por ende el producto tenga un mayor

posicionamiento en el mercado.

La publicidad como herramienta de mercadotecnia cumple tres funciones bésicas:
Informar la existencia de un producto o servicio, persuadir a los clientes potenciales y
recordarles los beneficios del producto o servicio. Las tres funciones son de gran importancia,
pero primeramente se delmformar al mercado la disponibilidad y caracteristicas del producto

0 servicio por muy util que sea ésta. Esta funcidbn toma mas importancia si los canales de
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distribucion son largos, porque el fabricante debera informar a los mayoristas, éste d su vez a

minorista hasta llegar al consumidor final, logrando de esta manera expandir las dimensiones

geograficas pero a su vez iran aumentando los costos para poder informar a todo el mercado
las caracteristicas, beneficios, precio y disponibilidad del produsgrvicio Ansoff, H. y

otros 2006.

Television

La television es un medio de comunicacion para interferir con estimulos Opticos y
sensoriales, el producto o servicio que se quiere perpetrar en el mercado y en la mente del
consumidor, un estratega debestar estrategias promocionales que impacten y atraigan a los
clientes potenciales. Este medio de comunicacion es efectivo para alcanzar el mercado de una
manera mas general y a corto plazo, alcanzando el propdésito planteado con optimizacién de

tiempo y rearsos econémicos y empresariales.

Gracias a la estimulacion multisensorial, la television ofrece la oportunidad de que la
publicidad se convierta en todo lo que es capaz, debido a que constituye la clave de la
financiacion de la industria comunicativa eengral y de la television en particular; por ello,
cualquier programa de television se ve interrumpido continuamente por anuncios publicitarios,
esta insercion de los anuncios los coloca totalmente dispersos por todos los rincones y al
aumentar su dispefsi incrementan su funcion contextualizadora y su poder expresivo. La

television ofrece una serie de ventajas a la hora de publicitar tales como:

- Ofrece alternativas visuales, de sonido, movimiento, color y efectos especiales. Es un

medio con un gran img#o visual.

- Los avisos y anuncios consiguen entrar casi en todas las familias a través del medio
publicitario, ya que se tiene una gran cobertura y que ningan otro medio publicitario permite

gue el anunciante repita dicho aviso o0 mensaje con la freeugada television
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- El prestigio y glamour de la TV pueden realzar el mensaje.

- La publicidad en TV puede ser muy efectiva en ayudar a crear una imagen para un

producto o empresa.

- Los anuncios pueden apelar a las emociones y empatia de los telavidabédevision
ofrece una forma efectiva en cuanto a costos para llegar hasta millones de integrantes de un

publico objetivo. (Allen T. 2005).

Por lo expuesto se considera que la television es el medio que mayor influencia tiene
dentro de los hogares| @&olocarse como una organizacién social, como una cultura
socializadora que tiene inmerso todo un estudio de vida, unida siempre a las necesidades, las
aspiraciones y las formas de pensar y actuar con el proyecto de crear una mayor cantidad de
usuarios ga respondan a los intereses de los grupos econémicos. Por ejemplo; en nuestro pais,
existen lamentablemente medios televisivos que distorsionan la realidad social y politica en
beneficio de sus propios intereses. La eficacia de la publicidad televis&vdues de duda
porque el poder sugestivo de las imagenes en movimiento unido con palabras y musica en el
propio hogar es muy tomado en cuenta y su efecto que puede conseguir a un corto plazo es

mayor y mejor que el de las otras formas de hacer publicidad

Radio

La investigadora considera que la radio sobrevive y florece como medio publicitario
gracias a que ofrece a los anunciantes ciertas ventajas para comunicar mensajes a sus posibles
clientes, sin embargo también tiene limitaciones inherentesafgatan su funcién en la

estrategia de medios de los anunciantes.
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El pl an de marketing en | a pr8ctica: A E|I
que la primera patente sobre la aplicacion de la voz en la telegrafia sin hilos la registro el
comandate espariol Julio Baviera en 1899. Basandose en este descubrimiento Jorge Alvarez
sostiene que Cervera es el verdadero inventor de la radio tal como la entendemos hoy. La
primera emisora de caracter regular e informativo es la estacién 8MK (hoy dia W\stiale D
Michigan (Estados Unidos) perteneciente al diario The Detroit News que comenzé a operar el
20 de agosto de 1920 en la frecuencia de 1500 kHz., aunque muchos autores opinan que es la
KDKA de Pittsburg que comenzo a emitir en noviembre de 1920, paiojwvo una licencia

comercial antes que aquelBainz de Vicuia Ancin, J. 2007

Se considera que el hombre moderno existe constantemente en movimiento; es decir,
trasladandose de un lugar a otro, especialmente a su trabajo, al cumplimiento deceiiaar a
pagos, ir al médico, etc. Por ello; son relativamente pocas las horas que esta en casa, por lo cual
para estar informado usualmente utiliza la radio como medio de comunicacion y ello constituye
una gran ventaja cuando se piensa en publicitavasrde este medio en cualquier empresa

para penetrar en la mente del consumidor.

La publicidad en la radio constituye un importante medio para la promocién de productos
y servicios, que se pretenden posicionar en el mercado. En este tipo de hacer gublicida
publicista realiza cuidadosamente su trabajo, utilizando siempre el mejor sonido y las mejores
voces, de tal forma que tenga un carisma agradable al oido, debe ser un buen trabajo o campafa
publicitaria proyectada para ser realizada a través denésti®, puede no lograr el objetivo
propuesto por utilizar las voces y sonidos inadecuados. La empresa de publicidad, siempre

tendra en cuenta que el sentido a estimular sera el auditiga . 2005.

Se considera la utilizacion de la radio como un mddicomunicacién masivo, porque

tiene muchas ventajas sobre otros medios, como su costo y eficiencia, selectividad y
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flexibilidad, uso de la imaginacion y oportunidades de marketing integrado, al ejecutar
publicidad en la radio, se debe tomar en cuenfaueto de partida con el propdsito de que
dicho medio estimule al cliente o usuario el sentido auditivo, de manera que el publicista sea
excesivamente cuidadoso con el tipo de publicidad que aplica a cada producto o servicio, sobre

el cual se procura sengibar al oyente.

Prensa

La prensa escrita es el mas antiguo y uno de los mas importantes medios de comunicacion
de masas. Para la inmensa mayoria de los consumidores, sean o no sus lectores habituales, es
el medio mas respetado, quizas por su herenciarios y su implicacion politica. La
publicidad es su principal medio de financiacion, sin ella la prensa no podria subsistir
econdmicamente, de hecho todas las publicaciones periddicas se financian gracias a la

publicidad y es una relacion en la que anfimses salen gananddllen T., 2005).

Se considera que uno de los publicos mas importantes es la prensa y para aprovechar la
informacion, esta debe ser real, verdaderay de interés para el medio, asi como para su auditorio,
es decir la informacion en womunicado de prensa debe ser de interés para los lectores o al
medio al que se envia, la fuente del comunicado de prensa puede hacer ciertas cosas para

mejorar la probabilidad de que se divulgue las noticias.

Por lo tanto, la prensa escrita constituyenadio de comunicacién muy importante para
cada ciudad; y por ende para un pais, debido a que es un informativo masivo y sobre todo que
vende publicidad; por ello, los diferentes clasificados que son de mucho interés para los lectores
y por medio de estosiucha gente solicita y adquiere un empleo, asi como las diferentes
publicidades que dan a conocer un determinado producto y/o servicio a ofertar en el mercado

comercial.
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Internet

El Internet es un medio interactivo; que a diferencia de los medios tread&sacomo la
radio o la television, permite conocer las preferencias y tendencias de consumo del posible

cliente y desplegar informacion personalizada de acuerdo a sus requerimientos.

El Internet surgié de un proyecto desarrollado en Estados Unidosapayar a sus
fuerzas militares, luego de su creacion fue utilizado por el gobierno, universidades y otros
centros académicos, ha supuesto una revolucién sin precedentes en el mundo de la informética
y de las comunicaciones. Los inventos del telégraféfaro, radio y ordenador sentaron las
bases para esta integracion de capacidades nunca antes vivida. Internet es a la vez una
oportunidad de difusion mundial, un mecanismo de propagacién de la informacion y un medio
de colaboracion e interaccion entreiludividuos y sus ordenadores independientemente de su

localizacion geogréaficaSainz de Vicufia Ancin, J. 2007

Por eso se considera que debemos de tener en cuenta el empleo de ese medio a la hora de
elaborar nuestra estrategia de marketing, porque ealtenaativa cada vez mas utilizada por
las empresas para difundir y promocionar sus productos y servicios. La verdadera importancia
del marketing en Internet es que definitivamente se muestra con todo su poder y se hace casi

infinito, llegando a ofrecer vaas ventajas

En esencia, la publicidad en internet es una forma de comunicacion impersonal que se
realiza a través de la red y en el que un patrocinador identificado transmite un mensaje con el
gue pretende informar, persuadir o recordar a su publicéivabgcerca de los productos,
servicios, ideas u otros que promueve. Todo esto, con la finalidad de atraer visitantes hacia su

sitio web, posibles compradores, usuarios, seguidoresKetter P. 2003

Por lo que permite medir de forma muy precisa yodma continua el resultado de las

campanfas de publicidad, permite entrar directamente en contacto con los potenciales clientes
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0 usuario, permite continuas adaptaciones y modificaciones de las campafas segun las
exigencias del momento, y sobre todo, escho mas econdémico que los medios de

comunicacion tradicionales.

Correo directo

Seqg¥n, Thompson, . (2007) : Al mplica envi

otros a una persona en una direccion especifica (su domicilio, oficina, favaciel ) 0

Pa lo expuesto las ventajas de este medio permiten llevar de una manera muy selectiva
y personalizada al mercado meta, ademas ser muy flexible y de permitir una medicién facil de
los resultados. Sin embargo, para que este medio sea lo suficientemente, etptiere de
una lista de correos bien confeccionada, para de esa manera, llegar a quienes realmente se desea

llegar

Correo directo es el término utilizado para las cartas impersonales enviadas por correo
masivo (en EEUU, la Oficina de Correos ha dds@ard o e | t ®r mi no Acor |
actual mente se denomina fACorreo Est8ndar AO0)
lo denominaremos correo o publicidad directa, dado que aun se lo conoce por ese nombre y
quizé en otros paises sea mas facil enttmdemo tal. La publicidad directa no es propaganda;
la propaganda debe transmitir un mensaje del anunciante hacia una extensa poblacion. En
general, la propaganda no es individual; su mensaje pretende crear conciencia o demanda de
un producto. El propds del correo publicitario es exactamente el opuesto, el objetivo es
obtener informacién o una donaciéon de la persona a la que esta dirigido. Ademas,
contrariamente a lo que sucede con los medios de comunicacion, al utilizar el paquete de correo
directo exste una sola oportunidad de ponerse en contacto con la audiencia a la que esta

dirigido (Chias, J. 2007
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Hay tenemos muchas opciones para enviar mensajes directos a nuestros clientes; por
ejemplo, desde las llamadas telefénicas hasta las herramieritasvele. Como vemos, son
técnicas que usan algun tipo de tecnologia. Sin embargms ésths nuevas tendencias no
eliminan al correo directo, el que llega a la puerta de los clientes 0 a sus buzones, como una
técnica de marketing eficaz, pues bien llev@dede comunicar de una manera realmente

eficiente el mensaje que se desea hacer llegar al consumidor.

Vallas

Las vallas al igual que los afiches, son un grito en la calle, en la carretera o en la ciudad,

por lo que se deben tomar en cuenta los siguientehientos a la hora de realizarlas:

1. Sea mas selectivo. Vaya al grano, dado que el auditérium es 30 generalmente

preseleccionado por el trafico de vehiculos, el mensaje puede ser mas directo.

2. Poco y nada de tiempo de leer. En tanto que los diarioss| e2 dos de un

las revistas se leen una y otra vez, las vallas no dan tiempo para leerlas.

3. Color y reproduccion. Se deben usar las ventajas del color en vallas; ya que éstas
permiten ilustrar pequefios detalles, amplificarlos. En pocasrpal@s hacer méas bello y

efectivo el anuncio.

4. Mayor competencia. Puesto que la audiencia no esta preseleccionada, la competencia
directa de otros anunciantes es generalmente muy fuerte. Si bien la competencia puede generar
algunos problemas, esto dedmnstituir una gran oportunidad; ya que una gran estrategia y una

fuerte ejecucion destacaran mas a sus vallas que a las de la competencia (Garcia, M. 2001).

Las vallas publicitarias se disefian para captar la atencion de una persona y crear una

impresion nemorable rapidamente, haciendo que el espectador piense en la publicidad aunque
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ya no la tenga delante, tiene que ser muy legible en poco tiempo porque normalmente se ven

mientras se pasa a gran velocidad

Son las que encontramos en zonas abiertas, graad#es comerciales, carreteras. Se
encuentran colocadas en soportes especiales, y su medida alcanza los 4 y 8 metros de longitud.
La publicidad exterior, es muy utilizada y para que estos mensajes publicitarios consigan un

optimo resultado, se deben terercuenta una serie de pautas importantes, al componerla:
- Deben ser de gran tamafio y un cierto atractivo para ser vistas a grandes distancias.

- Han de contener textos muy cortos, claros y directos, para que se puedan visualizar y

leerse con rapidez, ptimer golpe de vista.
- La marca o empresa que publicita debe ser grande y claro.
- Los colores que se utilicen seran puros y llamatiBasgat, L. 2008

Se considera que las vallas publicitarias deben tener unas pocas palabras, en una gran
superficiey una imagen divertida o atractiva con colores vibrantes. Ademas de dirigirse a una
audiencia especifica segun su ubicacioén, las vallas publicitarias también estan disponibles las
24 horas del dia, lo cual es muy favorable ya que la gente podra digirguicualquier

momento.
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Figura2: Ventas
Fuente http://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/7585/1/141%20MKT.pdf

Técnicas de Ventas

Diversos autores y expertos en temas relacionados con la venta, sugieren utilizar el
modelo AIDA (Atencion, interés, deseo y accion) en relacion a las técnicas de venta, debido a

que su estructura apunta a:

AObtener la Atencién del compradoBon muy pocas las personas que se despiertan

pensando en comprar algo, la gran mayoria tiene otras cosas en mente (los asuntos familiares,

los problemas en el trabajo, la escuela de los chicos, las cuentas por pagar, etc...). Por tanto,
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para lograr el éio en la gestion de venta es indispensable atraer la ATENCION del comprador

hacia lo que se esta ofreciendo, lo que implica "romper" una barrera llamada "indiferencia".

AMantener su Interés en el mensdj#na vez que se ha capturado la atencion debjeosi

comprador (que por cierto, suele durar muy poco), se necesita crear un interés hacia lo que se
esta ofreciendo y retenerlo el tiempo suficiente como para terminar la presentacion. Para ello,

se recomienda el uso de dos técnicas:

1. Ayudar al cliente aentificar y reconocer que tiene una necesidad o que se encuentra
ante un problema: Ningun cliente va a comprar a menos que reconozca una necesidad, deseo o
problema; y la funcién del vendedor, es ayudarlo a descubrir, aclarar e intensificar esa

necesidaa deseo.

2. Hacer unas cuantas sugerencias tentadoras sobre la forma en que el producto o servicio

puede beneficiar al comprador.

AProvocar el Deseo de adquirir el produckm esta etapa, la principal tarea del vendedor

es la de ayudar a su clienteweantienda que el producto o servicio que se le esta presentando,
lograra la satisfaccion de sus necesidades o deseos, o que sera la mejor solucién a sus

problemas.

Para ello, se puede hacer lo siguiente:

1. Explicar detalladamente qué es lo que haceoelyzto o servicio, como funciona y

gué servicios adicionales incluye (garantias, plazos de entrega, mantenimientos, etc.).

2. Mencionar las ventajas mas importantes que tiene el producto, con respecto a otro

similar de la competencia (sin mencionaneinbre del competidor).

3. Hacer uso de los beneficios mas fuertes que el producto ofrece. Conseguir la Accion

de compra.Este es el ultimo paso. No se puede decir que sea el mas importante porque es una
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consecuencia de los 3 pasos anteriores. En todo eada parte definitiva porque en ella se

produce el resultado que se desea obtener

Algunas técnicas de cierre aconsejan lo siguiente:

1. Evitar una atmésfera de presién: Es decir, que no se debe insistir demasi@u®, por

se terminara irritando al cliente.

2. Establecer razones para comprar: Pero, basados en hechos y beneficios que satisfacen

necesidades o deseos, o solucionan problemas.

3. Pedir la orden de compra: Después de presentados los hechos y beneficiogsnada m

I6gico que pedir la orden de compra (Carrillo, R. 2010).

Para que un vendedor pueda contar o relatar la historia del producto que ofrece (ya sea
durante una entrevista de ventas, una llamada telefénica, un correo electrénico o mediante una
pagina web)necesita conocer y utilizar adecuadamente un conjunto de técnicas de venta que
le permitan presentar su producto mediante un proceso de suave fluidez para de esa manera,
poder obtener la respuesta deseada de su publico objetivo (por ejemplo, la compra del

producto).

2.4.2Estrategia de Email Marketing.
La manera correcta y exitosa de una estrategia de email Marketing se basa en una serie

de actividades repetitivas, teniendo siempre un elevado nivel de evolucion e iniciativa.

El principal objetivo de realizaina estrategia de email marketing consiste en comunicar
e incentivar a su lista de contactos o clientes que compren sus productos, mediante diferentes
tipos de estrategias como pueden ser promociones, acumulacién de puntos, promociones de

ultima hora, at.
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El éxito de esta actividad es un proceso estratégico publicitario que desencadenaréa en los

siguientes objetivos:
AEl incremento de las ventas
AReduccion de costos de mercadeo
AAlcanzar la lealtad del cliente
AReduccion de ciclos de ventas
AAlcanza nuevas metas en la cartera de clientes

AAhorro de tiempo con un mercado automatizado

Creando |la Base
de Datos de sus Clientes

Como aprovechar
al maximo
al emarketing

S
L 3

Consejos para crear Creando
una campana SUs promociones
de emall con calidad de email

Figura3: Estrategia de email marketing
Fuente: http://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/7585/1/141%20MKT.pdf

Email marketing es una herramienta de mercadeo que esta disponible en el mercado de

hoy en dia que es inmediata, flexible y costo efectivo. Esta razén es por la cual muchos
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negocios la estan utilizando. Pero pocos de esos negocios lo estdn haciendovaydexdde

deben de hacer.
Hay tres pasos para desarrollar una estrategia email marketing:
ACrear una base de datos de clientes
AEnviar las camparias de email

AHacer seguimiento de los resultados

El mail Marketing

Con el uso del email, es posible llegar a muchos clientes, o posibles clientes a un costo
muy reducido, eliminando gastos que afectan al capitaledgicio El uso del marketing via
email nace en el afio 1990 con una gran explosion de recursos, a pesto deevolucion ha
sido muy notoria, ya que grandes emporios econdmicos utilizan este medio y otros medios

digitales como las redes sociales para llegar a sus consumidores.

¢ Por qué el email Marketing?

La causa principal de elegir el marketing via dregipor el motivo fundamental de que
se pueden hacer campafnas personalizadas para cada segmento de mercado, es decir que si se
utiliza una red social por ejemplo el contenido de las campafias publicitarias seria demasiado
generalizado, a mas de que la easprno enfoca sus ventas a los consumidores finales sino
mas bien a sus clientes mayoristas ya que al comercializar productos que otras empresas los
venden existe la firme posibilidad de que la empresa pierda mercado en las localidades en las

gue se comeializan los productos que distribuyen.
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Estrategia de Email Marketing

Como se ha mencionado antes la publicidad via mail se explota aproximadamente desde
el afio 2009, pese a esto dentro de nuestroypegpecialmente en el distrito de Tocaekee

medio decomunicacién es muy poco explotado debido a varios factores entre los principales:
ADesconocimiento del uso de las herramientas
ADesconfianza o temor a fraudes

En el contexto de la publicidad por mail es muy importante tener un acercamiento previo
haciael cliente que deseamos captar o0 mantener en nuestra lista de compradores, de manera
gue el esfuerzo de las campafas publicitarias rindan mejores efectos y cumpla con las

expectativas esperadas por la empresa.

( ‘Segmentacién \ [ Determinacion de \ /" Posicionamiento

s marcado mercados meFa en el mercado
B : Desarrollar la medida de Desarrollar el
Identificar las bases para ‘:(f> lo atractivo del segmento |:§> posicionamiento para
efectuar la segmentacion los segmentos meta
de mercado Seleccicnar segmentos
meta Desarrollar una mezcla
Desarrollar perfiles del de marketing para cada
Kseg‘nento ) \_ 4 \ .segmento

Figura4: Segmentacion de mercados
Fuente: http://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/7585/1/141%20MKT.pdf

Pasos en la segmentacion, determinacion, y posicionamiento de mercado

Los mercados consisten en compradores, y los compradores difieren en uno o0 mas
sentidos. La diferencia podria radicar en sus deseos, recursos, ubicacion, actitudes o practicas
de compra. Mediante la segmentacion de mercados, las compafiias dividen mercados grandes
y heterogéneos en segmentos mas pequefos a los cuales se puederiagaralenas eficaz
con productos y servicios congruentes con sus necesidades Unicas. En esta seccion trataremos

cuatro temas importantes en el campo de la segmentacion: segmentacion de mercados de
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consumo, segmentacion de mercados industriales, segmerdaaidercados internacionales,

y requisitos para efectuar una segmentacion efisaitlef & Armstrong, 2008

Determinacion de mercados meta

Segun Kotler & Armstrong2 00 8) ALa segmentaci-n de merc
donde una empresa pudiera tener oportunidades. Entonces la empresa tiene que evaluar los

di stintos segmentos y decidir cu8ntas vy cus§8l

Marketing Marketing Marketing

no diferenciado diferenciado ‘concentrado
(masivo) (segmentado) (de nicho)

Determinacion Determinacion
amplia limitada

Figura5: Determiracion de mercado meta
Fuente: http://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/7585/1/141%20MKT.pdf

Estrategias de determinacién de mercados meta.

Posicion de un producto es la forma en que los consumidores definen el producto con
base en sus atributasportantes el lugar que el producto ocupa en la mente de los
consumidores en relacion con productos de la competencia. Una vez decidido en qué
segmentos del mercado entrard, la compafiia debera decidir que posiciones quiere ocupar en
esos segmentos. La paién de un producto es la forma en que los consumidores definen el

producto con base en sus atributos importankexlegr & Armstrong, 2008

Ventaja Competitiva

Ventaja sobre los competidores que se adquiere al ofrecer al consumidor mayor valor, ya
sea nediante precios mas bajos o por mayores beneficios que justifiquen precios mas altos.
Para poder crear relaciones redituables con los clientes meta, los mercadologos deben entender

sus necesidades mejor que los competidores y proporcionarles mayor ndéomédida que
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una compafia se pueda posicionar como proveedor de mas valor a los mercados meta
seleccionados, obtiene una ventaja competitiva. Sin embargo, no es posible cimentar
posiciones sélidas sobre promesas huecas. Si una compafiia posicionaco povdo el que

ofrece lo mejor en calidad y servicio, debera entregar la calidad y el servicio prometidos. Asi,
el posicionamiento inicia con una diferenciacion real de la oferta de marketing de la compafiia

de modo que proporcione a los consumidores mesglor. (Kotler & Armstrong, 2008)

Los negocios electréonicos implican el uso de plataformas electronicas intranets,
extranets, e internet para operar. Casi todas las comparfias han establecido sitios web para
informar acerca de sus productos y servicipsgmoverlos. Otras los usan simplemente para

crear relaciones mas solidas con sus clientes.

Asimismo, la gran mayoria ha creado intranets para que sus empleados puedan
comunicarse mejor entre si y acceder a la informacion contenida en las computadaras de |

compafiia.

Las compafias también establecen extranets para comunicarse con sus principales
proveedores y distribuidores con el propésito de facilitar el intercambio de informacion,

pedidos, transacciones, y pagos.

El comercio electrénico es mas especifiee los negocios electrénicos. Mientras que
los negocios electrénicos incluyen todos los intercambios de informacion basados en la
electronica dentro de la compaiiia 0 entre la compaifiia y sus clientes, el comercio electrénico
implica procesos de compravanapoyados por medios electronicos, primordialmente por
internet . Los mercados electr-nicos son fdiesp
las compafiias ofrecen sus productos y servicios en linea, y los compradores buscan
informacion, identificao que quieren, y hacen pedidos por medio del empleo de tarjetas de

crédito u otros medios de pago electronico.
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El comercio electrénico incluye el marketing en linea y las compras electrénicas
(abastecimientos electrénicos). EI marketing en linea esdlebla de Aventa el ect
comercio electronico. Consiste en lo que una compafia hace para dar a conocer, promover y
vender productos y servicios por internet. Asi, Amazon.com, L.L. Bean, y Dell realizan

marketing en linea en sus sitios web.

El otro ladb del marketing en linea son las compras electronicas, la seccién de
adquisiciones del comercio electronico, las cuales consisten en que las compafias adquieren

bienes, servicios e informacion a partir de proveedores localizados en linea.

Segun Kotler & Amstrong,(2 008 ) #fA E| comercio electr - -nicc¢

beneficios tanto a quienes compran como a qu
Beneficios del marketing electrénico

Los beneficios del marketing electronico se definen especificamente en baseial costo
beneftio que representa el obtener toda la informacion necesaria sin necesidad de buscarla, es
decir en este proceso se ahorra mucho tiempo y recursos, por ejemplo si se necesita adquirir
una lista de productos, comiunmente es necesario movilizarse hastaangoattienda o
distribuidora que venda las necesidades del cliente, esto implica varias tareas como son: el
desplazamiento del individuo lidiando con el trafico, buscar un estacionamiento, buscar una
distribuidora, esperar ser atendido, entre las masrtanges, en si estas cosas son las que dan
un plus al poder entregar toda esta informacion por medio de un email y recibir asi también las

expectativas de los clientes.

Sistemas de produccion

A nivel nacional, se puede identificar dos grandes sistemasodeccion: el sistema

extensivo y el intensivo.
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Sistema Extensivo

El sistema extensivee caracteriza por mantener a los cerdos permanentemente en los
campos de pastoreo, donde se alimentan de materia vegetal directamente, restos de comida
casera y ocasionalmente una racion balanceada de alimento. En el segundo, los animales
permanecen coimfados en todas sus etapas de produccion, exigiendo que el animal gane el

maximo de peso con la menor cantidad de alimento.

Crianza rural

A pesar de ser predominante en el Perd, se constituye en actividad secundaria,
complementaria a otras actividadescdeacter agropecuario o de una crianza doméstica con
fines de consumo. Segun el Censo Nacional Agropecuario de 1994, el 82% de las Unidades

Agropecuarias constituian piaras de menos de 20 animales.

En nuestra serrania el cerdo pastorea conjuntamente miomales herbivoros,
consumiendo materia vegetal y diversidad de productos biolégicos que se encuentran en el

camino.

En la selva, también el animal permanece suelto, alimentandose de raices, vegetales, y

de residuoslimenticios y de cosecha que el dudédrinda.

En la costa se puede encontrar un mayor grado de confinamiento en la crianza de cerdos,

siendo alimentados con residuos de cocina o residuos recolectados de restaurantes y otros.

Sistema Intensivo

La produccion intensiva se orienta al mercadigsarrollandose en la Costa
(Departamentos de Lima, Ica, La Libertad, Lambayeque, Arequipa y Tacna) y selva (San

Martin, Loreto y Ucayali).
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De una poblacion de 40,000 marranas en crianza tecnificada, se estima que un 70% de

ellas se ubica en la costa, B en la sierra y un 25% en la selva.

En la medida que la crianza intensiva se orienta al mercado, el nivel de competencia por
satisfacer las necesidades de los consumidores es mayor, lo cual a su vez debe permitir que las
empresas dedicadas a la actividabtengan margenes adecuados. Los indicadores de

produccion para este sistema de produccion se muestran a continuacion.

Tabla3: Indicadores de Productividad en Granjas Porcinas Comerciales

Indicadores Promedio 10% superior 10% inferior

Peso, kg 80.6 92.7 70.7
Edad, dias 154.2 143.8 162.1
Ganancia diaria, kg 0.50 0.62 0.45
Conversion en engorde 2.69 2.31 3.04
Conversion en granja 3.37 2.86 3.95
Mortalidad en recria, % 2.0 0.8 3.1

Mortalidad en engorde, % 1.1 0.5 1.7

FuenteCompendio agropecuar{@012)

Alimentacion

El cerdo se caracteriza por ser un animal omnivoro, a pesar de tener un sistema digestivo
simple y limitada capacidad para la utilizacion de forrajes fibrosos. Consume eficientemente
granos y sus subprocios, tortas de oleaginosas, raices y tubérculos. Inclusive estan en
condiciones de aprovechar una serie de nutrientes de productos poco Utiles para otras especies
domésticas como: desechos de plantas de beneficio de animales, suero de queseria, desechos
de incubadoras de aves y en general de cualquier desecho de naturaleza bioldgica, convirtiendo
a este animal en un eficiente transformador de insumos alimenticios de escaso valor econdmico

en productos de gran valor alimenticio y econémico para el hombre.
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Para el logro de un rendimiento 6ptimo, se debe de administrar una dieta balanceada, de
acuerdo a la edad del animal y su estado fisiol6gico, proveyéndole de los nutrientes que

permitan obtener el peso adecuado para ofrecer el producto al mercado.
Sanidad
Entre las principales enfermedades que afectan a los porcinos en el Peru, se tiene:
Infecciosas
Colera porcino
- Causado por un virus que en condiciones naturales no afecta a otra especie
- Transmitido por uso de alimentos, agua o0 equipo contaminado

- El animal se muestra deprimido, con desgano y falto de apetito. Aparente debilidad en

el cuarto posterior y los animales se tambalean.
- Colienterotoxemia (Enfermedad del destete)

- Producido por toxinas formadas por colibacterias en el intestino y gahgfaigos

intestinales.
- Se presenta después del destete

- El animal se muestra apatico, falto de apetito, marcha vacilante y sintomas nerviosos.
Se observa edemas en los parpados y un tono rojo azulado en la porcion inferior del abdomen

y las orejas.
Abcesos
- Ocasionado por gérmenes

- Penetran al organismo por heridas o debido a inyecciones mal aplicadas.
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Fiebre aftosa

- Producido por un virus.

- Se aprecia formacion de vesiculas sobre la pezufia, ubre, hocico, lengua, labios, encias,

paladar.

- Los cedos muestran cojera, babeo y negativa para alimentarse

Es importante referir que en el pais se viene ejecutando un Programa de Control de esta
enfermedad. En esta accion participan activamente las granjas porcicultoras y el SENASA

(Servicio Nacional de $#dad Agraria)

Potencial y probleméatica para su desarrollo

De las reuniones con la Asociacion Peruana de Porcicultores se resume la problematica

y perspectivas para su desarrollo:

A Existencia de bajos niveles rh®queenals umo
Perd para el afio 2003, el consumo per capita es de 3.2 (al afio 2001lel consumo fue
aproximadamente de 3.7 Kg./Hab./ afo) el promedio de consumo de carne de cerdo a nivel
mundial es de 14.73 Kg./Hab./afo, en Europa es de 44.6 Kg. como corrsunealip, siendo
en Norte América 30 Kg. Esto se debe a perjuicios que limitan el consumo, asi como a la mala
imagen que aun tiene el producto en el ama de casa por el temor, ante la existencia de la crianza

clandestina.

A Operativos aingueaedlipas losdhenicgpiosyauk isom gransmitidos
en forma sensacionalista por los medios de comunicacion, no hacen sino generar un rechazo
en el puablico consumidor hacia el consumo de esta importante fuente proteica, perjudicando
enormemente a los proctos tecnificados, por el lado nutricional se tiene la creencia de que

contiene gran cantidad de grasa, pero esta es de cobertura, teniendo menos grasa de infiltracion
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gue la carne de res, la grasa de cobertura esta en los bordes del musculo y petdalaer r

con mucha facilidad. (Instituto Nacional de Innovacion AgratdlEA).

A Falta de una adecuada cadena de distri bt
mercado. Solamente dos o tres empresas ofrecen el producto empacado y con cortes,

pernitiendo dar un valor agregado al producto.

AProblemas con fabricantes de embutido€Existe un transporte inadecuado de la carne
gue tiene como destino las fabricas de embutidos; no se cuenta en la mayoria de los casos con
adecuado local, equipos, instatates y el personal no pasa por controles para el descarte de
enfermedades; también existen adulteraciones, cuando se usa carne de dudosa procedencia o
de insumos no autorizados para consumo humano. Las empresas se encuentran en la obligaciéon
de realizar ontroles de calidad antes, durante y después del proceso de elaboracién de sus

productos.

A Promocion del consumo.Es de vital importancia que se establezcan alianzas
estratégicas entre los productores de carne porcina y el estado en la necesidad d& promov
campanfas e incentivar el consumo de carne de cerdo,um&®@siderando el potencial de
desarrollo que tienel sector, y el déficit de fuente proteicaldgoblacion. El auto gravamen
es una importante alternativa que permitira realizar promoci@stigacion, control sanitario,

transferencias de tecnologias, etc. y no irrogara egresssaab.

AFalta de un Censo Nacional Porcino actualizaggue permita contar con informacion
exacta y veraz acerca de la poblacion porcina a nivel nacionaleynger realizar Programas

de Desarrollo de este importante sector en zonas aparentes para su crecimiento.

AControl y erradicacion de enfermedades como Aftosa y Fiebre Porcina Clasica
(Cdlera Porcino), que permitan potencializar la exportaciéon de carnerde. @ la fecha

solamente se realizan exportaciones de pie de cria a Ecuador y Bolivia, sin embargo, y a pesar
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de solicitudes de estos paises, por ser deficitarios, no es posible exportar carne de cerdo por las
mencionadas razones sanitarias. Se ha fiomath Convenio de Cooperacién
Interinstitucionales entre SENASA y APP, que permitira a través del monitoreo de Vigilancia
Epidemiologica de las Granjas Asociadas, el control de estas enfermedades en el corto plazo,

y en mediano plazo, su erradicacifMini sterio de Agricultura y RiegoMinagri, 2017).

25 Marco Conceptual

Carne de cerdo:

La carne de cerdo, carne de puerco, carne de marrano, carne de cochino, carne de
porcino o carne de chancho es un producto carnico procedente del cerdo. Es una de las carnes
mas consumidas en el mundo. Algunas religiones la consideran un alimento prdhdrido
ejemplo, el judaismo la considera treifa y el islamismo, haram. Es ademas una de las mas
aprovechadas, porque se utiliza casi todo el cuerpo del animal, asi como muchos de sus

subproductos: jamaon, chorizo, panceta, morcilla, tocino, paté, etc.

Comercializacion:

Comercializacion es la accion y efecto de comercializar (poner a la venta un producto

o darle las condiciones y vias de distribucién para su venta).

En esta era de tanta competitividad no es raro que un buen producto pase desapercibido
por sus potenciales compradores. Esto se da a menudo en el ambito de la tecnologia; ya sean
componentes de ordenadores, tales como tarjetas graficas y discos duestazersoélido,

consolas de videojuegos, televisores o tablet PCs.
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Impacto publicitario:

Impacto publicitario es invadir la mente de un individuo con un mensaje estético en
relacion a los beneficios de los productos que se venden. Tiene que ser crieifstequée
generar una nueva idea en la mente del cliente pero similar al preconcepto que tenia el

individuo.

Por tanto, para ir mas alla de la simpleza de robar miradas y generar polémica, nace la
publicidad de alto impacto, con el objetivo Unico de llamas la atencién. Pero si toda la
publicidad que se hace tiene, en mayor o en menor medida, este fin, la publicidad de alto
impacto da un paso mas alla: debe seducir de tal forma al consumidor, que elegiran esa marca

(o no) por encima de la competencia.

Percepcion:

Se define como percepcion al proceso cognoscitivo a través del cual las personas son
capaces de comprender su entorno y actuar en consecuencia a los impulsos que reciben; se trata
de entender y organizacion los estimulos generados por el ampigaties un sentido. De

este modo lo siguiente que haré el individuo ser& enviar una respuesta en consecuencia.

La percepcion puede hacer mencion también a un determinado conocimiento, a una
idea o a la sensacion interior que surge a raiz de una impneaténal derivada de nuestros

sentidos.

Percepcion del consumidor:

La percepcién es una de las variables internas que explican el comportamiento del

consumidor, la percepcidén se entiende como el proceso por medio del cual los individuos
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seleccionan, orgazan e interpretan los estimulos dentro de un panorama coherente y

significativo del mundo.

Tiene implicaciones estratégicas para los mercadologos debido a que los consumidores
toman decisiones de compra por medio de lo que perciben de su medio amba@ritxtm.

Estas decisiones estan por arriba de su realidad objetiva.

Posicionamiento de un producto:

Es una forma de mercadeo que presenta los beneficios de tu producto a un publico en
particular. A través de la investigacion de mercado y los fgeugs, los vendedores pueden

determinar qué audiencia elegir basados en las respuestas favorables hacia el producto.

El posicionamiento del producto es un componente importante en cualquier plan de
marketing, pero no tiene que estar limitado a una audieRor ejemplo, un producto puede
que tenga un publico objetivo principal pero también un segundo publico que también esta
interesado en el producto, pero quizas de una manera distinta. Cada audiencia encontrara el
producto atractivo por diferentes razengor eso importante adaptar los mensajes de mercadeo

enfocados en los beneficios que cada audiencia valores mas.

Porcicultura:

Se le conoce como porcicultura, a la actividad que incluye la crianza, alimentacion y
comercializacién de los cerddsos porénos que se ocupan con este fin, son llamados cerdos

hibridos, es decir, que son producto de la cruza de animales de razas puras.
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Promocion:

Primero, veamos lo que dicen algunos expertos en temas de marketing:

Stanton, Etzey Wal ker, definen | a promoci - -n Acom
impersonales de un vendedor o representante del vendedor para informar, persuadir o recordar

a una audiencia objetivoo.

Seg¥%n Jerome McCarthy (qui ®nrel markdtimgo d uj o
Product o, Pl aza, Precio y Promoci - n) y Wi

transmitir informacion entre el vendedor y los compradores potenciales u otros miembros del

canal para influir en sus adenalgd atodrearsen guentao mp o r
ALa funci-n principal del director de market
gue el producto id-neo se encuentra disponib

En este punto, y teniendo en cuenta las reomes definicionesdiremos que d
Promocioén es un elemento o herramienta del marketing que tiene como objetivos especificos:
informar, persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los productos que la empresa u
organizacion les ofrece, pretendiendte esa manera, influir en sus actitudes vy
comportamientos, para lo cual, incluye un conjunto de herramientas como la publicidad,

promocion de ventas, relaciones publicas, marketing directo y venta personal.

Publicidad:

La publicidad es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo de un
producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de consumo,

mejorar la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la mente de un
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consumidor. Esto se lleva a cabo mediante campafnas publicitarias que se difunden en los

medios de comunicacion siguiendo un plan de comunicacion preestablecido

Telemarketing:

Se denomina telemarketing, o en espafiol telemercadotecnia, a la combinacién del
marketing, disciplina que permite que el producto o servicio a lanzar al mercado sea eficaz y
rentable, con la estrategia de llegar al cliente para informarlo, estimular la compra del mismo
y vendérselo, por via telefénica. Es lo que conocemos comoaematees del teléfono, que a

veces resulta bastante molesta, cuando se usa en forma descontrolada.

Debe entrenarse muy bien al vendedor en el modo de comunicarse, las pausas, el énfasis
gue tampoco debe ser exagerado, para lograr una comunicacién parsoaga/ Unica
herramienta es la palabra. Aqui la simpatia no puede representarse con una sonrisa u otro gesto
amigable, no puede mostrarse el producto para comprobar lo que estamos diciendo; la
confianza le llegara al cliente en palabras. Si podemos dampgestra paciencia y nuestro
conocimiento de lo que pretendemos vender, contestando todas las preguntas con mucha
predisposicién y precision, sin tampoco cansar con largas y tediosas explicaciones,
especialmente de tipo técnicas, que el interesadou@a gretendemos interesar, desconoce.

Es preferible hablar lo necesario y de modo practico, dando cuentas de las caracteristicas del
producto y sus aplicaciones; las garantias en caso de no funcionar correctamente o no

corresponderse con la oferta, adenh@ssegurarse la entrega y el modo de pago.
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Cap2tldl o |

B3Hi p-tesis de | a I nvest.:

Las Hipétesis permiten centralizar las variables que facilitardn una mejor posicién de
analisis de las partes que respondan para solucionar el problema mangra cientifica y

eficaz, de esta manera pasamos a exponer las Hipotesis siguientes

3.1 HipdtesisGeneral

La publicidad incide en la aceptacion del consumdadearne deerdo erel Distrito

de TocacheProvincia de Tocach®epartamento de San K.

3.2  HipotesisEspecificas

3.2.1 La publicidad influye en la percepcion del consumo de la carne de ce#atlo en

Distrito de TocachgProvincia de Tocache, Departamento de San Martin

3.2.2 La publicidad influye en las ventas de la carne de cerdd énstrito de

Tocache Provincia de Tocache, Departamento de San Martin

3.2.3 La publicidad influye en el incremento de clientes para el consumo de la carne
de cerdo el Distrito de TocachgProvincia de Tocache, Departamento de San

Martin.
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Cap2tVvul o |

4 . Mdetodol - gi co

41  Método de la investigacion

En mi trabajo de investigacion se utiiel Método Inductivo, ya que a partir de las

conclusiones muéstrales inferiremos comportamientos de la poblacién en general.
El tipo de investigacioes. Exploratorioi Descriptivoi Correlacional.

Exploratorio, porque exploraremos en nuestra investigacion comportamientos que

luego nos llevard a conclusiones finales.

Descriptivo, porque se va a describir las condiciones que se van a ir descubriendo a lo

largo de la inestigacion.

Correlacional, porque se va a detallar los hallazgos que iremos descubriendo durante
todo el proceso de nuestro trabajo de investigacién. Observaremos la causalidad que hay entre

la variable dependiente y la variable independiente.

42 Disefio dela investigacion

El estudio esNo experimentalde corte transversalja que trata de describir las
caracteristicas del objeto de estudio; de corte transversal ya quespeesdntar los hallazgos
de las investigaciones y descubrimientos de diferentes aspectos descritos en nuestro proyecto

tal y como se obtuvieron en un tiempo y espacio determinado

Ox: V. Independiente.
M = Muestra R (Relacién entre 2 variable%

Oy: V. Dependiente.
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Donde

M = Es la muestra de los encuestados.

Ox=V. 1, es la dbservacion de la variable independieritepacto de la Publicidad

Oy=V.D., es la bservacion de la variable dependier@erfsumo de la carne de ceydo

43 Poblaciony muestrade la investigacion

Poblacion es el conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento deterpanadmi
proyecto, la poblacion serian todos los pobladorésDastrito de TocacheProvincia de

Tocache Departamento d8an Martin, que segun el Ultimo censo e2@ié16 habitantes

Muestra, la seleccion denamuestra especifiaaepermitira reducir la heterogeneidad
dela poblaciérde Tocacheal indicar los criterios denclusion y/o exclusionel método que
utilizaré sera el probabilistico de tipo aleatorio simple, ya que voy a considerar una poblacién

finita.

Comola poblacién es finita, es decir conocemos el total de la poblacion y deseamos

saber cuantodel total tendemos que estudida férmula seria:

(I)zhzr']z[j
Q0 p ®znen

Donde:
n = Muestra.

N = Total de la poblacién.
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Z = Probabilidad de confianza en el estudio, es decir 95% de probabilidad (1.96)

p = Probabilidad de que resulte positivo lo que queremos obtener

(en nuestro caso 5%=0.05)

g = 17 p. Probabilidad de que no resulte positivo lo que queremos obtener
(en nuestro casoi10.05 = 0.95)

r = error estadistico (en nuestro c&86 de error)

Resolviendo la formula para encontrar la muestra seria:

N = 26,716
Z=1.96
p=0.5
q=0.5

e =0.05

Reemplazando:

PROP 2T ZT®ZC QX PP
L 2 CoxXpm P8 @2 T 2 T

CLUQPRYPQPT

R Ty w CXWCUCIX W

Luego la muestra serd @9 pobladoresentre Productorefll) y Consumidore$368) dd

Distrito de Tocache de Provincia de Toade, Departamento de San Mattin

4.4 Variables de la investigacion

Variable Independiente

1 Publicidad.- En la actualidad la publicidad se configura commo elemento

estratégico mas, dentro de las técnicas de marké&iingste proceso, la publicidad
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entraria a formar parte de las técnicas de promocion del producto, junto con otras
como el marketing directo o el merchandising o publicidad en el punto tke ven
Este ha adquirido gran relevancia con la sustitucion del pequefio comercio, por el
comercio de grandes superficies que cuentan con equipos profesionales
especializados en este tipo de promociba. publicidad tiene como objetivo
difundir informacion sote un determinado producfcarne de cerdod idea de

forma que las personas que lo visualicen quieran adquirirlo o piensen segun la idea
que se les ofrece. Su finalidad es llamar la atencién del maximo nimero de personas
posibles.La publicidad es un eleamto fundamental, dentro del marketing, para
crear una imagen de marca que pueda resultar atratpuablicoconsumidor para

que decida comprar un producto especifico en nuestro caso la carne de cerdo.

Variable Dependiente

1 Consumo de la carne de cerde Durante los ultimos afos, la orientacion de la
actividad porcicola en nuestro pais, ha ido evolucionando sustancialmente hacia la
produccion de carne magra, es decir, bajo en contenido de grasa. La crianza
moderna ofrece actualmente un cerdo de buenaecsiom alimenticia y
rendimiento productivo (110 kilogramos peso vivo a los 150 dias de edad).
Asimismo, tiene estandares altos en alimentacion, sanidad, bienestar animal y
genética. En la porcicultura peruana, existen tres niveles de crianza (tecnificada
semitecnificada y traspatio); siendo las granjas tecnificadas las de mayor
productividad en toneladas métricas de cataecarne de cerdessaina de las mas
aprovechadas, porque se utiliza casi todo el cuerpo del animal, asi como muchos de

sus subproduos: jamoén, chorizo, panceta, morcilla, tocino, paté, Etcel Peru
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actualmente existen 3.4 millones cerdos, que ofrecen un rendimiento promedio
nacional de 85 kilogramos por cerdo y una produccién anual de 200 mil toneladas

de carne. Se estima un tot& d5 mil hembras reproductoras de alta genética en
crianza intensiva o comercial y unas 150 mil en crianza familiar en todo el pais
(ganado criollo). Para el abastecimiento al mercado, la crianza intensiva contribuye

con el 75% y la crianza familiar con25%. (Fuente AsoporeciOIPORC).Desde

el 2017 se <cre-: |l a campafa ASemana del
difundir los beneficios de esta carne, que es rica en nutrientes y es un referente de

nuestra gastronomia nacional.

45 Técnicase instrumentosde recoleccidnde datos

La técnica que se utilizes la encuesta, donde luego de recolectados todos los datos,
seran procesados en un programa estadistico SPSS o el aplicativo Excel, dondedskaregistr

informacion de las encuestagseanali® a través de graficos y pruebas estadisticas.

El instrumento para la recogida de dassun cuestionario estructurado, el cual
constara de presentacion, instrucciones, datos generales y especificos acerca de la aceptacion
del consumo de la carree cerdo a los pobladores| dgistrito de TocacheProvincia de

Tocache Departamento de San Matrtin

46 Procedimientoy recoleccion de datos

El procedimiento para la ejecuciéon del presente estudio, es mediante la tabulacion de

los datos en una hejde célculo (Excel) y luego aplicar la estadistica descriptiva obteniendo
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los gréficos y las tablas de frecuencia para el andlisis e interpretacion de los resultados

obtenidos del programa estadistico utilizado y considerando nuesjetivos

4.7 Técnicas de procesamiento de analisis de datos

En estegunto de la tesise describen las distintas operaciones a las que serdn sometidos
los datos o respuestas duemosobtenido mediante unalasificacion, registro, tabulacion y

codificacion si fuere el caso.

Para nuestro trabajo de investigacion hensignado un nimero a cada respuesta. Un

atributo corresponde a un valor especifico en una vairigblama pregunta cerrada.

En caso de preguad abiertasprimero gtbenser respondidas, para luegstablecer
clases de respuestas (listado de respuegthsggo aignarle un codigem nimeroa cada
respuesta Luego los grupanos y estructurenos los datos obtenidos elas encuestas

realizadas.

En cuwanto al Analisis se defidilas Técnicas Logicas o Estadisticas, que se enoplear
para descifrar lo que revelan los datos recolectgufrs ello almacenamos todos los datos
obtenidos de la encuesta en una hoja de calculo Excel, para luego procesadnasgraraa
estadistico SPS$aragarantizar la fiabilidad deots items utilizadose hallara el Alpha de

Conbracly asi podeobtener los resultados finales
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Cap2tul o V

5. Resul tados obteni dos

5.1 Presentacion y analisis de los resultados

Comodice Encinas (1993), los datos en si mismos tienen limitada importancia, es
necesari o fAhacerl os hablar o, en ell o consi s
datos

Razon por la cual procedemos a presentar los resultados obteleidioslas la
preguntas realizadas a los comercializadores y consumidores del Distrito de Tocache, Provincia
de Tocache, Departamento de San Martiediante un andlisis estadistico y de contenido
descriptivo

52 Andlisis e interpretacion de los resultados
Resultados finales de la encuesta a los Comercializadores

Tabla4: Lugar de venta de los comercializadores

Lugar de Venta fi Fi hi
Mercadillo La Unién 3 3 0.27
Mercado # 1 8 11 0.73
Total 11 1.00

Fuente: Elaboracion propia.

Lugar de Venta del
Comercializador

Mercadillo La
Union
27.27%

Mercado # 1_/

72.73%

Figura6: Lugar de venta del comercializador
Fuente: Elaboracion propia.
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Andlisis elnterpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encussigiyn la Tabla 4 se puede decir que el
Mercado #1 es el lugar donde mas vende el Comercializadendgo el grafico respectivo, se

puede decir que el 72.73% de los consumidores venden la carne de cerdo en el Mercado # 1y
un 27.27% lo vende en el MercddiLa Unién del Distrito de Tocache, Provincia de Tocache,
Departamento de San Martin.

Tabla5: Donde compra la carne de cerdo el comercializador

Doénde compra la carne de fi Fi Hi
cerdo
Campo 2 2 0.18
Granjas 9 11 0.82
Total 11 1.00

Fuente: Elaboracion propia.

éDONnde comprala cane de cerdo
el Comercializador?

Campo

;18-18%

Granjas
81.82%

Figura7: Lugar donde compra la carne de cerdo el comercializador

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

De latabla N° 5, se puede decir que el Comercializador compra ladeagaedo en las Granjas
y segun su grafico respectivb&1.82% de los comercializadores compran la carne de cerdo

en las Granjas g6loun 18.18% en el campo, del total de encuestados.



67

Tabla6: Peso promedio de la carne de cemglee compra el comercializador.

Peso promedio del cerdo fi Fi hi
que compra en Kg
65 Kg 1 1 0.09
70 Kg 6 7 0.55
80 kg 3 10 0.27
100 Kg 1 11 0.09
Total 11 1.00

Fuente: Elaboracion propia.

Peso promedio del cerdo que compra el
Comercializador en Kg.

54.55%

0.60

0.50

0.40 27.27%

0.30

0.20 9.09% 9.09%

j | o !
0.10

65 Kg 70Kg 80 kg 100 Kg

Figura8: Peso promedio del cerdo que com@raomercializador

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Con respecto al peso promedio que compra el comercializador por la carne de cerdo la tabla
N°6 sefiala que 70Kg es de mayor aceptacioae galierda sugréfico, se puede decir que el
comercializador compra 70 kg de carne de cemlain 54.55%para su ventg un 27.27%

compra 80 kg de carne de cerdo para su venta y posterior comercializacién en los mercados del

distrito de Tocache.
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Tabla7: Precioque paga el comercializador por la comgheda carne de cerdm kilos

Cuanto paga el kilo por la fi Fi hi
compra de cerdo
S/. 10.00 11 11 100%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢Cuanto paga el Comercializador el kilo por la
compra de cerdo?

Figura9: Precio que paga eomercializadopor la compra de la carne de cerdo.

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

Con respecto al precio que paga el comercializador por la carne de cerdo, la tabla N° 7 sefala
que S/. 10.00 por Kg es el costo y de acuerdo gréfico nosmuestra que el 100% de los

comercializadores compra la carne de cerdo a S/. 10.00 solesex kil® granjas
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Tabla8: Temporada donde la gente compra més carne de.cerdo

Cual es la temporada donde la fi Fi hi
gente compra més carne de cerdo
Diciembre 11 11 100%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢Cual es la temporada o mes donde la gente
compra mas carne de cerdo?

FiguralO: Temporada donde la gente compra mas carne de.cerdo

Fuente Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

La Tabla N° 8, muestra quel mes de diciembre es la temporada donde los pobladores
consumen mas carne de cerdo y segun su gelfid@% de los comercializadores indican que
el mes de Diciembre estemporada que la gente del distrito de Tocache compra mas carne de

cerdo.
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Tabla9: Temporada donde la gente compra menos carne de cerdo.

Cudl es la temporada donde la gente fi Fi hi
compra menos la carne de cerdo
Enero 7 7 64%
Marzo 4 11 36%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

éCual es la temporada o mes donde la gente
compra menos carne de cerdo?

Enero

Figurall: Temporada donde la gente compra menos carne de cerdo.

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Con respecto al mes que menos se compearize de cerdo la tabla N° 9, sefiala que Enero y
Marzo son los meses de menor consumo de carne de cerdo y sgrafitelestadistico indica

gue el mes de Enero es la temporada que la gente compra menos carne de cerdo en un 64% y
en un 36% sefala que ekemde Marzo es la temporada que los pobladores del distrito de
Tocache compran menos carne de cerdo, del total de los entrevistados.
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Tablal0: Problemas que existen en el comercio de la carne de cerdo.

¢, Qué problemas existen en el fi Fi hi
comercio de la carne de cerdo?
Grasa 1 1 9%
Ninguno 10 11 91%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢Que problemas existen en el comercio de la
carne de cerdo?

Grasa
9%

Ninguno
91%

Figural2: Problemas que existen en el comercio de la carne de cerdo.

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

La Tabla N° 10 sefiala que no existen ningun problema en el comercio de la carne de cerdo y

segun su grafico, la gran mayoriacdenercializadores sefialan que no existe ningun problema

con el 91% de los entrevistados y en un 9%akeque la grasa es uno de los problemas que

tienen los comercializadores para vender la carne de cerdo en el distrito de Tocache.



Tablall: Qué tipo de carne de cerdo vende mas el comercializador.

¢Quétipo de carne de cerdo fi Fi hi
vende mas?

Lechoén 10 10 91%

Marrana 1 11 9%

Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢Que tipo de carne de cerdo vende mas?

Marrana
9%

—————____ Lechén
91%

Figural3: Tipo de carne de cerdo que vende mas el comercializador.

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

Con respecto al tipo de carne que mas se vende la Tabla N° 11, sefiala que el Lechon es el mas
vendido por los comercializadores & dcuerdo au grafico, se puede ver que el 91% de los
comercializadores indican que el Lechéreleipo de carne de cerdo que mas se vende y en un

9% sefialan que la Marrana es el tipo de carne de cerdo que mas vende el comercializador en

el distrito de Tocache.
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Tablal2 A quién le vende la carne de cerdo.

¢A quién le vendda carne de fi Fi hi
cerdo?
Otros 7 7 64%
Restaurantes 4 11 36%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢A quién le vendela carne de cerdo?

Figural4: A quién le vende la carne de cerdo.

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Sobre laventa de la carne de cerdo, la Tabla N° 12 sefala que otros tipos de establecimientos
a parte de los restaurantes son los que mas compran la carne de cerdo y segun sogréfico, |
comercializadores en su gran mayoria vende la carne de cerdo a los Restauram 36%,

sin embargo existe un 64% que indican que venden la carne de cerdo a otros tipos de

establecimientos en el distrito de Tocache.
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Tablal13: Cudles son las partes mas preferidas por sus clientes.

¢,Cudles son las partemas preferidas fi Fi hi

por sus clientes?
Chuleta 10 10 91%
Pierna 1 11 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia.

¢Cuales son las partes mas preferidas por sus
clientes?

Pierna
9%

Chuleta
91%

Figural5: Cuéles son las partes mas preferidas por sus clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Con respecto a las partes mas preferidas de la carne de cerdo la Tabla N° 13 sefiala que la gran
mayoria prefiere la Chuleta para su consumoaocderdo al gréfico se puede decir que el 91%
de los clientes que compran carne delagrefieren lachuleta, un 9% prefieren la pierna del

cerno para sus compras en el distrito de Tocache.
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Resultados finales de la encuesta a los Consumidores

Tablal4: Sexo del Encuestado
Sexo del Encuestado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Femenino 252 68,5 68,5 68,5
Masculino 116 31,5 31,5 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Sexo del Encuestado

BFemenino
BMasculing

Figural6: Sexo de los encuestados

Fuente: Elaboraciopropia.

Analisis elnterpretacion:
El sexo de los encuestados segun la TabldN8%efiala que el sexo Femenino fue el mas

solicitado para esta encuesta y segun su grafieoacderdo a los resultados finales se puede
decir que el 68.48% de lesicuestados son del sexo femenino y un 31.52% pertenecen al sexo

masculino del total de los encuestados en el distrito de Tocache.



Tablal5: Estado Civil
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Estado Civil
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Soltero 143 38,9 38,9 38,9
Casado 104 28,3 28,3 67,1
Conviviente 96 26,1 26,1 93,2
Viudo 10 2,7 2,7 95,9
Divorciado 15 4,1 4,1 100,0
Total 368 100,0 100,0
Fuente: Elaboracién propia
Estado Civil

Porcentaje

T
Wiudo Divorciado

Conviviente

Estado Civil

Soltero Casado

Figural7: Estado civil

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:
La Tabla N° 15 nos sefala que los solteros y casados fueron las mas solicitadas y dispuestas a

la entrevista y segun su grafidoestado civil de los encuestados en el distrito de Tocache esta
representado en un 38.86% por Solteros, un 28.26% eran casados y un 26.09% son convivientes

del total de los encuestados.
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Tablal6: Nivel de estudios

Nivel de estudios

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos Primaria 97 26,4 26,4 26,4
Secundaria 92 25,0 25,0 51,4
Técnico 74 20,1 20,1 71,5
Superior 87 23,6 23,6 95,1
Bachiller 7 1,9 1,9 97,0
Master 11 3,0 3,0 100,0

Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

MNivel de estudios

307

207

Porcentaje

2889

T T
Primaria Secundaria Técnico Superior Bachiller Master

Nivel de estudios

Figural8: Nivel de estudios

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

La Tabla N° 16 sefiala que Primaria y Secundaria es el nivel de educacion mayoritario de los
pobladores y segun su grafidoesel de estudios esta representado en un 26.36% por personas
gue han concluido gurimariay en un 25% con estudios de secundaria. A su vez hay un 23.64%
gue tienen estudios superiores y un 20.11% que tienen una carrera técnica del total de los

encuestdos en el distrito de Tocache.
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Tablal7: Numero de personas que forman su familia

Numero de personas que forman su familia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vélidos 1 100 27,2 27,2 27,2
2 50 13,6 13,6 40,8
3 86 23,4 23,4 64,1
4 68 18,5 18,5 82,6
5 35 9,5 9,5 92,1
6 24 6,5 6,5 98,6
7 2 5 5 99,2
8 3 8 ,8 100,0

Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Mumero de personas que forman su familia

Figural9: Numero de personas que confornsarfamilia

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

La Tabla N° 17, sefala que 1 persona y 3 personas son las que mas representativas en esta
encuesta y segun su grafico g lbs resultados obtenidos, se observa que la mayoria de los
encuestados tienen una sola persona que conforman su familia en un 27.17%, un 23.37% lo
integran 3 personas en su familia, un 18.48% esta integrado por 4 personas y un 13.59% lo

integran 2 personas en la familia del total de encuestados en el distridoating.



Tablal8: Es usted jefe de familia

Es usted el jefe de familia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Si 291 79,1 79,1 79,1
No 77 20,9 20,9 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente Elaboracion propia.

Es usted el jefe de familia

Hsi
HEro

Figura20: Es usted el jefe de familia
Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:
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La Tabla N° 18, sefiala que en su mayoria son jefe de familia, y sefigiraumuestra que el

79.08% es decir la gran mayoria de los encuestados son jefe de familia y se encargan de las

comprasalimenticias y un 20.92% no lo son, sin embargo realizan las compras en los mercados

del distrito de Tocache.
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Tablal9: Como se gasta el ingreso familiar o que es lo que compra para la alimentacion.

Usted decide ¢cdmo se gasta el ingreso familiar o que es lo que se compra p
la alimentacion?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Si 358 97,3 97,3 97,3
No 10 2,7 2,7 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Usted decide ;jcomo se gasta el ingreso familiar o que es lo que se compra para
la alimentacion?

W=
E o

Figura21: Usted decide como se gasta el ingreso familiar o que se compra para la
alimentacion.

Fuente Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Con respecto a la decision del gasto en el ingreso familiar la Tabla N° 19 sefiala en su gran
mayoria que si es la persona que decide como gastgyreso familiar en la alimentacion y

segun su graficoreel distrito de Tocache, el 97.28% de las personas jefes de familia deciden
como se gasta el ingreso familiar al momento de realizar las compras para los alimentos y s6lo
un pequefio 2.72% no toma decisiones al momento de realizar las compras y so6lo se basa en

las 6rdenes del jefe de familia.
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Tabla20: Cuél es el ingreso total o familiar al mes

¢, Cudl es el ingreso (S/.) total o familiar al mes?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos 0.00- 1,000 118 32,1 32,1 32,1
1,000- 2,000 121 32,9 32,9 64,9
2,000- 3,000 58 15,8 15,8 80,7
Mas de 3,000 71 19,3 19,3 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

4 Cual es el ingreso (S1.) total o familiar al mes?

407

Porcentaje

0.00 - 1,000 1,000 - 2,000 2,000 - 3,000 Mas de 3,000

Figura22: cual es el ingreso total o familiar al mes

Fuente: Elaboracién propia.

Analisis elnterpretacion:

En cuanto al ingreso total o familiar mensual de los pobladores la Tabla N° 20 sefiala que es
de 1,000 a 2,000 soles y segligr&fico, el 32.88% de las familias tienen un ingreso mensual

de S/. 1,000 a S/. 2,000, un 32.07% tienen un ingreso mensual menor de S/. 3,000.00
19.29% tiene un ingreso superior a los 3,000 st#ésotal de los encuestados.
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Tabla21: Qué porcentaje de ese ingreso es destinado al consumo de alimentos

¢ Qué porcentaje de ese ingreso total es destinado al consumo de alimentos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Menos del 20% 172 46,7 46,7 46,7
Del 20 al 50% 150 40,8 40,8 87,5
Del 50 al 80% 43 11,7 11,7 99,2
Mas del 80% 3 ,8 8 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

¢ Qué porcentaje de ese ingreso total es destinado al consumo de alimentos?

504

40

(2]
L]
1

Porcentaje

]
[ ]
1

107

——nris=——
Menos del 20% Del 20 al 50% Del 50 al 50% Més del B0%

Figura23: Qué porcentaje de ese ingreso es destinado al consualimestos.
Fuente: Elaboracion propia

Analisis elnterpretacion:

En la Tabla N° 21, sefiala que el porcentaje que se destina para la compra de alimentos es
menos del 20% y segun gtafico se puede observar que el 46.74% de las personas que tienen
ingresofamiliar mensual destinan menos del 20% para la compra de alimentos incluidos la
carne de cerdo, el 40.76% destina un porcentaje de 10 a 50% del ingreso mensual a la compra

de alimentos mensuales en el distrito de Tocache.



Tabla22: Tipos de carne de cerdo que prefiere usted o su familia.

De los siguientes tipos de carne ¢ cual prefiere usted o su familia?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Res 146 39,7 39,7 39,7
Cerdo 77 20,9 20,9 60,6
Pollo 72 19,6 19,6 80,2
Pescado 73 19,8 19,8 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

De los siguientes tipos de carne ;cual prefiere usted o su familia?
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40

307

Porcentaje
=]
)
1

10

39 67

20,92

19 57

19,84

0

Figura24: Tipos de carne de cerdo que prefiere usted o su familia.

T
Res

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis

Sobre el tipo de carne que se prefiere la Tabla N° 22, sefiala que la carne de Res es la mas

elnterpretacion:

Cerdo

T
Paollo

Pescado

solicitada y en un segundo lugar la carne de cerdo, y segun su gtai8® o de los

encuestados sefiala que el tipo de carne que mas consuntae®lde Res, y que el 20.92%

sefiala que la carne de cerdo es la que mas consume, un 19.84% sefala que consume el Pescado

y un 19.57% consume Pollo, del total de los encuestados en el distrito de Tocache.
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Tabla23: cuanto dineranvierte en la compra de carne de cerdo.

¢, Cuanto dinero invierte en la compra de carne de cerdo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 0.00- 100 246 66,8 66,8 66,8
100- 200 101 27,4 27,4 94,3
200- 300 21 5,7 5,7 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

éCuanto dinero invierte en la compra de carne de cerdo?

60—

40

Porcentaje

56,85

205

27 45

5,707

0 T T T
0.00-100 100 - 200 200 - 300

Figura25: Cuanto dinero invierte en la carne de cerdo que.
Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

Sobre el dinero que se invierte en la compra dm=itae de cerdo la Tabla N° 23 sefiala que
hasta 100 soles es lo que se destina para compra y segun su gratiougrdo a los resultados

sobre la compra de la carne de cerdo, el 66.85% invierte menos de S/. 100.00 soles en la compra
de carne de cerdan 27.45% invierte de S/. 100 a S/. 200 en la compra de la carne de cerdo y
un 5.7% invierte de S/. 200 a S/. 300 soles para la compra de la carne de cerdo en el distrito de

Tocache.
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Tabla24: Qué tipo de carne no puede consumir

¢, Qué tipo de carne no puede consumir?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Res 268 72,8 72,8 72,8
Cerdo 43 11,7 11,7 84,5
Pollo 57 15,5 15,5 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

¢ Qué tipo de carne no puede consumir?

a0

G0

Porcentaje
g

204

Res Cerdo Pallo

Figura26: Qué tipo de carne nguede consumir

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

La Tabla N° 24 sefala que en su mayoria no pueden consumir la carne de Res y segun su
grafico, b gran mayoria sefialé que la carndRés es la carne que no puede consemiun

72.83%, sin embargo sélo un 11.68% sefalé que la carne de cerdo es la carne que no puede
consumirpudiendo serlo por costo, calidad o gustm 15.49% sefiala que el pollo es la carne

gue no pueden consumir detal de encuestados en el distrito de Tocache.
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Tabla25: Usted o alguien de su familia presenta alguna restriccion para consumir carne de

cerdo.
¢ Usted o alguien de su familia presenta alguna restriccién para consumir carne d
cerdo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Si 145 39,4 39,5 39,5
No 222 60,3 60,5 100,0}
Total 367 99,7 100,0
Perdidos Sistema 1 3
Total 368 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

&Usted o alguien de su familia presenta alguna restriccién para consumir carne
de cerdo?

Wi
Eno

Figura27: Usted o alguien de su familia presenta alguna restriccién para consumir carne de
cerdo

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis elnterpretacion:

La Tabla N° 25 sefiala que la gran mayoria no presenta ninguna restriccion sobre el consumo
de la carne de cerdo y segglrgréafico, se observa que el 60.49% No tiene ninguna restricciéon
para consumir la carne de cerdo, y que el 39.51% sefala que Sildgieme r@striccion para

consumir la carne de cerdo que puede ser el costo, la calidad o el temor de causal de alguna
enfermedad.
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Tabla26: Alguna vez la carne de cerdo le ha provocado a usted o familia problemas de salud.

¢Algunavez la carne de cerdo le ha provocado a usted o a su familia
problemas de salud?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Si 123 33,4 33,4 33,4
No 245 66,6 66,6 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

dAlguna vez la carne de cerdo le ha provocado a usted o a su familia problemas
de salud?

Hsi
Hro

Figura28: Alguna vez la carne de cerdo le ha provocado a usted o familia problemas de

salud.
Fuente: Elaboracion propia.

Analisis elnterpretacion:

Sobre los problemas de salud por consumo de carne de cerdo la TablgeNalaéen su gran
mayoria que no le provocado problemas de salud y segin su graf&58% de los
encuestados en el distrito de Tocache sefala que no han tenido problemas de salud durante el
consumo de la carne de cerdo, y un 33.42% sefiala que sinidm peoblemas de salud al

momento de consumir la carne de cerdo.
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Tabla27: Con qué frecuencia consume la carne de cerdo.

Con que frecuencia consume la carne de cerdo?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Semanal 167 45,4 45,4 45,4
Quincenal 89 24,2 24,2 69,6
Mensual 36 9,8 9,8 79,3
Ocasiones especiales 76 20,7 20,7 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Con que frecuencia consume la carne de cerdo?
B semanal
B Guincenal

Omensual
M Ccasiones especiales

Figura29: Con qué frecuencia consuraecarne de cerdo
Fuente: Elaboracién propia

Analisis elnterpretacion:
Sobre la frecuencia del consumo de carne de cerdo la Tabla N° 27 sefala que su consumo en

su mayoria es semanal y segun su graficgran mayoria sefiala que al menos una vez a la
semana consumo la carne de cerdo en un 45.38%%.18% sefala que consume la carne de
cerdo quincenalmente, un 20.65% lo consume en ocasiones especiales como fiestas o0 agasajos

y un 9.78% lo consume mensoente del total de encuestados en el distrito de Tocache.
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Tabla28: Qué cortes de carne de cerdo prefiere comprar.

¢ Qué cortes de carne de cerdo prefiere comprar?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cabeza 101 27,4 27,4 27,4
Brazuelo 18 4,9 4,9 32,3
Chuleta 100 27,2 27,2 59,5
Lomo 54 14,7 14,7 74,2
Patita 19 5,2 5,2 79,3
Pierna 76 20,7 20,7 100,0

Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

¢ Queé cortes de carne de cerdo prefiere comprar?

307

Porcentaje

14 67

T
Cabeza Brazuelo Chuleta Lomo Patita Pierna

Figura30: Qué cortes de carne de cerdo prefiere comprar
Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis elnterpretacion:

La Tabla N° 28 sefiala que la gran mayoria de consumidores prefieren al momento de comprar
la cabeza del cerdo y segungséfico se puede decir qe€27.45% de los encuestados sefiala

que el corte de cabeza es lo que mas prefiere al momento de comprar la carne de cerdo, un
27.17% sefala que la chuleta es la parte preferida de la carne de cerdo y un 20.65% sefiala que
la pierna es la més preferida almmento de comprar la carne de cerdo, del total de encuestados

en el distrito de Tocache.
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Tabla29: En qué establecimiento compra la carne de cerdo.

¢ En gué establecimiento compra la carne de cerdo?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos Mercados 300 81,5 81,5 81,5
Carniceria 51 13,9 13,9 95,4
Productores 5 1,4 1,4 96,7
Ferias 9 2,4 2,4 99,2
Otros 3 .8 ,8 100,0

Total 368 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

¢En qué establecimiento compra la carne de cerdo?

M mercados
HE Carniceria
Orroductores
MFerias
Octros

1 36% 0.52%

Figura31: En qué establecimiento compra la carne de cerdo
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis elnterpretacion:
Sobre los establecimiento de compra de cerdo la Tabla N° 29 sefiala que la gran mayoria lo

hace en los mercados y segungséfico la gran mayoria de los encuestados en un 81.52%
sefialan que compran la carne de cerdo en los mercados, un 13.86% sefiala que lo hace en la

carniceria y ur2.4% lo compra en ferias y un 13.86% lo compra a los productores del distrito

de Tocache.
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Tabla30: A cuanto compra la carne de cerdo el Kilo.

A cuanto compra la carne de cerdo el kilo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Validos 8,00 16 4,3 4,3 4,3
10,00 50 13,6 13,6 17,9
12,00 22 6,0 6,0 23,9
14,00 17 4,6 4,6 28,5
15,00 137 37,2 37,2 65,8
16,00 39 10,6 10,6 76,4
17,00 a7 12,8 12,8 89,1
18,00 20 54 54 94,6
19,00 3 ,8 8 95,4
20,00 10 2,7 2,7 98,1
21,00 3 ,8 8 98,9
48,00 4 1,1 1,1 100,0
Total 368 100,0 100,0

Fuente Elaboracion propia.

Figura32: A cuanto compra la carne de cerdo el kilo

Fuente: Elaboracion propia

Analisis elnterpretacion:

Sobre el costo de la carne de cerdo la Tabla N° 30 sefiala que la mayoria paga 15 soles el kilo
de lacarne de cerdo y segun el grafi¢@e.23% sefala que compra el kilo de la carne de cerdo

a S/. 15.00 soles, el 13.59% sefiala que lo compra a S/. 10.00 el kilo de carne de cerdo y un

12.77% lo compra a S/. 17.00 soles el kilo de la carne de cerdadistried de Tocache.



































































































