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Resumen

El presente trabajo caracteriza el mercado local de carne de conejo en el municipio de
Venecia, Cundinamarca, e integra un diagnostico productivo, comercial y financiero de la unidad
cunicola Finca La Esperanza. Con base en encuestas a hogares y establecimientos comerciales, se
identifican patrones de consumo, disposicion de compra, canal preferido y condiciones exigidas por
el mercado, destacandose la relevancia de la presentacion formal, la inocuidad percibida y la
informacion clara al consumidor. A partir de estos hallazgos, se formula una propuesta integral de
fortalecimiento orientada a aumentar la captura de valor por kilogramo comercializado mediante la
implementacion de empaque al vacio, el disefio de etiqueta técnica con trazabilidad basica (lote,
fechas y responsable) y lineamientos de comercializacion segmentados (B2B/B2C). La propuesta se
articula con requisitos sanitarios aplicables (ruta sanitaria, cadena de frio, rotulado) y con una
evaluacion economico-financiera preliminar basada en costos, margenes y punto critico referencial.
Como limitaciones, el estudio se circunscribe a un contexto territorial especifico y a una muestra por
conveniencia, por lo que sus resultados no son generalizables; ademads, la informacion de mercado
empleada tiene caracter formativo y la viabilidad econdmica se presenta bajo supuestos operativos.
Para validar la pertinencia de la propuesta, se plantea un piloto comercial de 3 a 6 meses que permita
contrastar aceptacion real, rotacion, logistica de frio y desempefio financiero mediante indicadores

(kg/mes por canal, acuerdos B2B, recompra y margen por kg).

Abstract

This study characterizes the local rabbit meat market in the municipality of Venecia,
Cundinamarca, and integrates a productive, commercial, and financial diagnosis of the cuniculture
unit Finca La Esperanza. Based on surveys conducted with households and commercial
establishments, consumption patterns, willingness to purchase, preferred marketing channels, and
market requirements were identified, highlighting the importance of formal presentation, perceived

food safety, and clear consumer information. Drawing on these findings, a comprehensive



strengthening proposal is formulated to increase value capture per kilogram sold through vacuum
packaging, the design of a technical label including basic traceability (batch, dates, and responsible
party), and segmented commercialization strategies (B2B/B2C). The proposal is aligned with
applicable sanitary requirements (sanitary route, cold chain management, and labeling standards)
and supported by a preliminary economic and financial assessment based on costs, margins, and a
reference break-even point. The study is limited to a specific territorial context and a convenience
sample; therefore, its findings are not generalizable. Additionally, market data are formative in
nature, and economic feasibility is presented under operational assumptions. To validate the
proposal, a 3—6-month commercial pilot is recommended to assess real market acceptance, product
turnover, cold chain logistics, and financial performance through key indicators (kg/month per

channel, B2B agreements, repurchase rate, and margin per kg).

Keywords: rabbit farming, agribusiness management, value added, vacuum packaging,

agricultural marketing.
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Introduccion

El sector agropecuario colombiano desempefia un papel estratégico en la seguridad
alimentaria, la generacion de empleo rural y la dinamizacién de las economias territoriales. Sin
embargo, enfrenta desafios estructurales relacionados con baja productividad, limitada
agregacion de valor, informalidad en los canales de comercializacion y dificultades de acceso a
mercados formales (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural [MADR], 2023; DANE, 2023).
En este escenario, la competitividad de las unidades productivas de pequena escala depende cada
vez mas de su capacidad para diversificar su oferta, incorporar innovacién y adaptarse a las

nuevas dindmicas del consumo agroalimentario.

A nivel global, los sistemas agroalimentarios estdn experimentando transformaciones
orientadas hacia modelos mas sostenibles, saludables y diferenciados, impulsados por
consumidores que demandan productos con mayor calidad nutricional, trazabilidad e identidad
territorial (FAO, 2022). En Colombia, estas tendencias representan una oportunidad para que los
pequefios productores desarrollen nichos de mercado especializados, particularmente en

proteinas alternativas de origen animal con caracteristicas nutricionales diferenciadas.

En este contexto, la cunicultura se proyecta como una alternativa productiva viable
dentro del sector pecuario. La produccidn de carne de conejo se caracteriza por su alta eficiencia
reproductiva, rapido ciclo productivo y bajo requerimiento de espacio y alimento en
comparacion con otras especies pecuarias (FAO, 2021). Desde el punto de vista nutricional, la

carne de conejo presenta bajo contenido de grasa y colesterol, alto nivel de proteina de alta
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calidad biologica y perfil favorable de acidos grasos, lo que la posiciona como una proteina

saludable (Dalle Zotte & Szendro, 2022; OMS, 2023).

No obstante, a pesar de sus ventajas productivas y nutricionales, en Colombia la
cunicultura se desarrolla en gran medida bajo esquemas de produccion artesanal o semi-informal,
con limitada tecnificacion, escasa diferenciacion del producto y ausencia de estrategias solidas
de mercadeo (MADR, 2023). Esta situacion restringe su visibilidad en el mercado y reduce la

posibilidad de capturar mayor valor agregado, afectando la rentabilidad de los productores.

La Finca La Esperanza, ubicada en el municipio de Venecia, Cundinamarca, constituye
una unidad productiva dedicada a la produccion de carne de conejo que enfrenta problematicas
asociadas a la ausencia de procesos de valor agregado, falta de identidad comercial, debilidad en
la estructuracion de canales formales de distribucion y limitada planificacion estratégica. Estas
condiciones inciden directamente en su competitividad y en su capacidad de posicionamiento

dentro del mercado local.

En coherencia con los principios de la gestion de agronegocios que integran produccion,
transformacion, comercializacion y analisis financiero el presente trabajo de grado tiene como
proposito disefiar una estrategia integral de fortalecimiento productivo y comercial para la Finca
La Esperanza, sustentada en el analisis del mercado local del municipio de Venecia y en la
formulacion de una propuesta de valor basada en empaque al vacio, etiquetado técnico y
estructuracion comercial. Con ello, se busca contribuir a la sostenibilidad econdmica de la

unidad productiva y aportar al desarrollo rural del territorio.
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Planteamiento del problema

La unidad productiva Finca La Esperanza (Venecia, Cundinamarca) enfrenta una
problematica estructural: produce de manera constante, pero captura poco valor y no logra
consolidar un modelo comercial sostenible. Actualmente comercializa alrededor de 40
conejos/mes (= 48 kg/mes en canal). Bajo los supuestos de costo y precio utilizados en este
estudio ($36.000/kg de costo de produccion y $40.000/kg de precio de venta), el margen bruto
estimado es reducido (= $4.800 por conejo; = $192.000/mes), lo que limita la capacidad de cubrir
costos indirectos, reinvertir y mejorar la competitividad. Desde la 16gica costo—volumen—
utilidad, esta escala restringida dificulta diluir costos fijos y alcanzar economias de escala,
aumentando la vulnerabilidad financiera del sistema (Sapag, Sapag & Sapag, 2014; Parkin,
2018).

El problema no radica unicamente en el volumen, sino en la baja integracion a la cadena
de valor. La carne se comercializa principalmente en canal y sin diferenciacion (sin empaque
especializado, sin etiqueta técnica y sin identidad comercial), lo cual disminuye el valor
percibido, limita la confianza del consumidor y restringe el acceso a canales formales
(restaurantes, expendios y tiendas). Ademas, la unidad no dispone de informacion estructurada
sobre habitos de consumo, disposicion de compra/pago y canales preferidos en el mercado local,
lo que impide definir una estrategia de precios, presentacion y comercializacion basada en
evidencia.

En consecuencia, la finca opera con margenes estrechos, limitada captura de valor y baja
estructuracion comercial, condiciones que comprometen su sostenibilidad y expansion. Por tanto,
se requiere disefar una estrategia integral de fortalecimiento productivo, comercial y de valor
agregado, sustentada en analisis de mercado y en lineamientos de presentacion e inocuidad
(empaque, etiquetado y ruta sanitaria), que permita mejorar la rentabilidad y el posicionamiento
de la carne de conejo en el mercado local de Venecia.

Pregunta de investigacion: ;Qué estrategia de valor agregado y comercializacion,
sustentada en diagnostico interno y andlisis del mercado local, permite mejorar la rentabilidad y

el posicionamiento de la carne de conejo de la Finca La Esperanza en Venecia, Cundinamarca?
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2. Justificacion

El fortalecimiento de unidades agropecuarias de pequena escala es clave para el
desarrollo rural sostenible en Colombia, especialmente cuando la produccion primaria presenta
baja agregacion de valor y limitada estructuracion comercial. En este marco, la cunicultura
representa una alternativa pecuaria viable por su eficiencia productiva, rapido ciclo y perfil
nutricional favorable de la carne (FAO, 2014).

Sin embargo, en Colombia la carne de conejo sigue poco posicionada y con baja
formalizacion comercial por debilidades en diferenciacion, transformacion y construccion de
marca (ICA, 2020). Esta situacion se evidencia en la Finca La Esperanza (Venecia,
Cundinamarca), donde la venta mensual aproximada de 48 kg se realiza sin empaque, etiquetado
ni identidad comercial, limitando el acceso a canales formales y reduciendo la captura de valor y
la rentabilidad del sistema.

Desde la gestion de agronegocios, la competitividad no depende solo de producir, sino de
integrar produccion, valor agregado, comercializacion y mercado en un modelo estratégico. Por
ello, este trabajo se justifica al disefiar una estrategia aplicada de fortalecimiento productivo y
comercial basada en andlisis de mercado, evaluacion financiera preliminar y propuesta de valor
(empaque al vacio y etiquetado), orientada a mejorar la percepcion de inocuidad, aumentar el
valor percibido y facilitar la insercion en canales formales (Kotler & Keller, 2016; FAO, 2021,
2022). Ademas, aporta una ruta metodologica replicable para otras unidades rurales con

problematicas similares en captura de valor.
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3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Disefar una estrategia integral de fortalecimiento productivo, comercial y de valor
agregado para la unidad cunicola Finca La Esperanza, ubicada en el municipio de Venecia,
Cundinamarca, mediante el analisis del mercado local y la formulacion de propuestas de

empaque, etiquetado y comercializacion de la carne de conejo.

3.2 Objetivos Especificos
1. Diagnosticar la situacién productiva, comercial y financiera de la unidad cunicola Finca

La Esperanza, identificando las principales limitaciones y oportunidades de mejora.

2. Analizar las caracteristicas del mercado local del municipio de Venecia, Cundinamarca,
con el fin de identificar habitos de consumo y percepcion frente a la carne de conejo que

cumpla con criterios técnicos, comerciales y normativos vigentes en Colombia.

3. Formular una propuesta de valor agregado para la carne de conejo, mediante el disefio de
un sistema de empaque al vacio y una etiqueta informativa que cumpla con criterios

técnicos, comerciales y normativos.

4. Proponer estrategias de comercializacion y posicionamiento segmentadas orientadas al
fortalecimiento del posicionamiento del producto en el mercado local, considerando los

principios de la gestion de agronegocios.



MERCADEO Y CUNICULTURA
15

4. Marco tedrico y conceptual

4.1 Cunicultura como Alternativa Productiva en Colombia

En Colombia, la cunicultura se desarrolla principalmente como una actividad de pequeiia y
mediana escala, asociada a sistemas productivos familiares o unidades rurales diversificadas. A
diferencia de especies como bovinos, porcinos o aves, la produccion cunicola no constituye un
renglon de alta participacion dentro del Producto Interno Bruto pecuario, sino que se clasifica
como una actividad emergente y de nicho, representando menos del 1 % de la produccion
nacional de carne dentro del subsector pecuario, segun estadisticas sectoriales del Ministerio de

Agricultura y Desarrollo Rural (MADR, 2022).

Segun reportes sectoriales del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA, 2022) y diagnosticos
regionales agropecuarios, el pais cuenta con aproximadamente entre 1.500 y 2.000 explotaciones
cunicolas registradas, concentradas principalmente en los departamentos de Cundinamarca,
Boyaca, Antioquia, Narifio y Valle del Cauca, los cuales agrupan cerca del 60 % de las unidades
productivas formales. Sin embargo, la mayoria de estas explotaciones operan bajo esquemas
semi-tecnificados o artesanales, y se estima que mas del 80 % corresponde a pequefias unidades
con menos de 100 hembras reproductoras, lo que evidencia una estructura productiva atomizada,
con bajo nivel de formalizacién comercial y limitada integracion a cadenas agroindustriales

estructuradas.

En el departamento de Cundinamarca, la cunicultura se concentra en municipios con tradicion
agropecuaria y cercania a centros urbanos, lo que facilita la comercializacion directa. No
obstante, la produccion se caracteriza por: escala reducida (generalmente menos de 100 hembras

reproductoras por unidad), comercializacion en canal sin marca ni empaque diferenciado, venta
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directa en finca o a intermediarios locales y bajo nivel de transformacion agroindustrial, factores
que limitan la generacion de valor agregado y la competitividad frente a otras cadenas pecuarias

de mayor consolidacion.

Desde la perspectiva de mercado, la carne de conejo en Colombia se comercializa principalmente

a través de tres canales:

1. Venta directa al consumidor en finca, bajo pedido.
2. Intermediarios locales o carnicerias tradicionales, que adquieren el producto en canal.
3. Restaurantes especializados o de comida gourmet, en ciudades principales, donde se

comercializa como proteina diferenciada.

El mercado nacional puede considerarse un mercado de nicho, con demanda concentrada en
consumidores que valoran atributos nutricionales o preparaciones gastrondmicas especificas. No
existe aun una cadena de distribucion masiva comparable a la de pollo o cerdo, lo que limita su
penetracion en supermercados de gran superficie. De acuerdo con tendencias de consumo
saludable reportadas por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO, 2022), se observa en América Latina un crecimiento sostenido en la demanda
de carnes magras y proteinas alternativas asociadas a estilos de vida saludables, lo que representa
una oportunidad estratégica para la cunicultura, siempre que se fortalezcan los procesos de

diferenciacion, inocuidad, formalizacion y presentacion comercial.

Estas caracteristicas se reflejan en unidades de pequefia escala como la Finca La Esperanza, el

principal desafio del mercado de carne de conejo en Colombia no radica inicamente en la
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producciodn, sino en la estructuracion de canales formales de comercializacion, construccion de

marca y generacion de confianza en el consumidor.

4.2 Modelo de negocio de la cunicultura en Colombia

En Colombia, la produccion y comercializacion de carne de conejo se desarrolla como una
actividad pecuaria de nicho, con predominio de unidades familiares o de pequena escala y
limitada tecnificacion, lo que restringe la estandarizacion de la oferta y su integracion a cadenas
agroindustriales consolidadas (MADR, 2018; ICA, 2022). En este contexto, la cunicultura suele
orientarse a mercados locales y regionales, mas que a esquemas de comercializaciéon masiva

comparables con los de pollo, cerdo o res (FAO, 2022).

La comercializacion opera bajo una logica dual. Por un lado, existe un circuito tradicional basado
en venta directa, mercados municipales y pequenos intermediarios, donde predomina la venta de
canal entera con baja diferenciacion. Por otro, se observa un circuito emergente o diferenciado
que incorpora presentacion estandarizada, empaque (incluido al vacio), rotulado y estrategias de
posicionamiento orientadas a consumidores urbanos y canal gastronomico, lo cual permite

capturar mayor valor por kilogramo (FAO, 2017; MADR, 2018).

La formacion de precios en este mercado depende principalmente del canal de venta, la
presentacion del producto (canal vs cortes empacados) y el nivel de formalizacion sanitaria. En
canales tradicionales, el precio suele estar mas presionado por competencia con carnes sustitutas
y por la ausencia de valor agregado. En canales diferenciados, la inversion en empaque, marca y
cumplimiento sanitario permite sostener precios superiores y mejorar margenes, al reducir

intermediacion y aumentar el valor percibido por el consumidor (FAO, 2017).
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Las limitaciones estructurales del negocio se concentran en: baja cultura de consumo masivo,
oferta intermitente por limitaciones de escala, brechas de formalizacion sanitaria, disponibilidad
limitada de infraestructura de beneficio autorizada y exigencias de cadena de frio para acceder a
mercados formales (ICA, 2022; MADR, 2018). Estas condiciones reducen la capacidad de

planificacion y escalamiento del sector, y explican su comportamiento como mercado de nicho.

En este marco, los modelos operativos pueden clasificarse como: (i) modelo tradicional, centrado
en produccion de pequetia escala y venta en canal con minima diferenciacion; y (ii) modelo
diferenciado, que integra transformacion basica, empaque profesional, rotulado y estrategias
comerciales orientadas a segmentos especificos (restaurantes, tiendas especializadas y
consumidores de alimentos saludables). Para el caso de la Finca La Esperanza, la estrategia de
fortalecimiento se orienta a transitar del modelo tradicional hacia un enfoque diferenciado,
aumentando la captura de valor mediante presentacion formal, trazabilidad y acceso progresivo a

canales comerciales con mayores exigencias (FAO, 2017; MADR, 2018).

4.3. Analisis del mercado de la carne de conejo en Colombia y Cundinamarca

El mercado de la carne de conejo en Colombia es reducido en volumen, pero diferenciado en
valor. No compite por masividad como el pollo o la res, sino que opera en segmentos especificos
donde el consumidor reconoce atributos como proteina magra, bajo contenido graso y caracter
gourmet. Esta condicion explica que su comportamiento comercial varie significativamente

segun el territorio, el canal de venta y el nivel de transformacion del producto.

A nivel nacional, la actividad cunicola es desarrollada principalmente por pequefios productores
rurales, lo cual limita la oferta constante y estandarizada. Segun lineamientos de diversificacion

productiva promovidos por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural (MADR, 2018) y los
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enfoques técnicos de especies menores impulsados por la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2017), el conejo representa una alternativa con
potencial en sistemas productivos de pequeiia escala. Sin embargo, la consolidacion comercial
depende del canal en el que el producto logre insertarse, asi como del nivel de formalizacion

sanitaria, estandarizacion productiva y articulacion a cadenas de valor estructuradas (FAO,

2022).

Comercializacion en grandes ciudades (Bogota y principales capitales)

En grandes ciudades, particularmente Bogota, el comportamiento del mercado es claramente
diferente al de zonas rurales. Aqui la carne de conejo se comercializa principalmente a través de
tres tipos de canales: restaurantes especializados, distribuidores carnicos diferenciados y

supermercados de segmento medio—alto.

En estos contextos urbanos, el producto se ofrece en presentaciones mas elaboradas. Se observa
con frecuencia el empaque al vacio refrigerado, con etiquetado basico, informacién de peso y
fecha de vencimiento. También se encuentran cortes especificos (pierna, lomo, costillar) y en
menor medida producto congelado. La presentacion es determinante en la percepcion de calidad

y en la disposicion a pagar del consumidor.

En supermercados como Grupo Exito (incluyendo Exito y Carulla), Olimpica y Alkosto, cuando
el producto esta disponible, se encuentra generalmente empacado al vacio o congelado, con peso
estandarizado entre 1 y 1,5 kg por canal. En estos establecimientos, el rango de precio observado
en mercado urbano oscila aproximadamente entre $32.000 y $45.000 COP por kilogramo,

dependiendo de la marca, el nivel de transformacion y el posicionamiento del punto de venta.
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Estos rangos sugieren un posicionamiento premium dentro de las carnes blancas. El precio es
superior al pollo convencional y cercano a cortes especiales de cerdo o res, lo cual confirma que

su estrategia no es competir por volumen sino por diferenciacion y valor percibido.

Comercializacion en mercados municipales y circuitos tradicionales

Segun el levantamiento local/encuestas/observacion en plazas de mercado y ventas directas en
municipios intermedios, el comportamiento cambia sustancialmente. Aqui el producto se
comercializa principalmente en canal entera, con empaque basico o incluso sin empaque
especializado. El nivel de transformacion es minimo y la negociacion se realiza de manera

directa entre productor y consumidor.

En este contexto, el precio suele oscilar entre $22.000 y $30.000 COP por kilogramo. EI menor
valor se explica por ausencia de costos de intermediacién formal, menor inversion en empaque y
menor percepcion de diferenciacion. Aunque el productor evita el margen del supermercado, el
precio final también es més bajo porque el consumidor no estd dispuesto a pagar un diferencial
significativo por presentacion o marca, comportamiento caracteristico de mercados
agroalimentarios tradicionales con bajo nivel de transformacion y escasa captura de valor
agregado (FAO, 2017). Asi mismo, el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural ha sefialado
que en cadenas pecuarias de pequefia escala los precios tienden a formarse bajo esquemas locales
de negociacién directa, donde predominan criterios de peso y disponibilidad inmediata mas que
atributos de diferenciacion o posicionamiento de marca (MADR, 2018), lo que explica la

variabilidad y el rango observado en el mercado regional.
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Diferencias estructurales entre canales

La comparacion entre grandes ciudades y mercados municipales muestra una diferencia clara en

tres variables: presentacion, precio y captura de valor.

En grandes superficies, el valor se construye a partir de empaque profesional, cadena de frio,
marca y confianza sanitaria. Parte importante del margen es absorbida por el canal de

distribucion, pero el precio final es mas alto.

En mercados municipales, el productor puede conservar mayor proporcion del precio final al
vender directamente, pero ese precio es menor debido a la baja diferenciacion. El margen

absoluto suele ser reducido porque el producto compite més por precio que por valor agregado.

Formacion de precios y coherencia de mercado

La carne de conejo en Colombia no cuenta con una referencia nacional oficial de precios, como
ocurre en otras cadenas pecuarias. El precio se forma a partir de la estructura de costos

(principalmente alimentacion), disponibilidad local, estacionalidad y canal de comercializacion.

Sin embargo, el analisis comparativo demuestra que el mercado urbano se observan precios de
oferta/venta en ese rango formal acepta precios en el rango de $32.000 a $45.000 COP/kg
cuando el producto estd empacado al vacio, refrigerado y correctamente rotulado. Por tanto,
cualquier precio proyectado dentro de ese rango resulta defendible si se sustenta en una

estrategia de diferenciacion real.

Proyectar un precio de mercado urbano inferior a $30.000 COP/kg para un producto empacado y

formalizado generaria incoherencia estratégica, ya que estaria compitiendo en precio con
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mercados tradicionales pese a ofrecer mayor valor agregado. De igual forma, proyectar precios
superiores a $45.000 COP/kg requeriria una diferenciacion muy clara (marca consolidada,

certificaciones o posicionamiento gourmet).

Integracion del analisis con la estrategia comercial

El analisis comparativo permite concluir que existen dos logicas claras de negocio en el mercado

colombiano:

El modelo tradicional, orientado a mercados municipales y venta en canal sin diferenciacion, con
precios mas bajos y margenes reducidos. Depende de volumen constante y relaciones directas
locales. El modelo diferenciado, orientado a supermercados urbanos, distribuidores
especializados y restaurantes gourmet, se sustenta en empaque profesional, estandarizaciéon y
cumplimiento sanitario. En este modelo, el precio es mas alto y la captura de valor aumenta

cuando el productor participa en la transformacion y comercializacion directa.

Por tanto, la estrategia comercial coherente con el diagnostico de mercado debe alinearse con el
segundo enfoque si el objetivo es mejorar rentabilidad. El precio proyectado debe ubicarse
dentro del rango urbano formal observado, justificandose no solo por costos internos sino por

referencias reales de mercado.

Tabla 1. Comercializacion de carne de conejo en Colombia — principales
competencias

CADENA/ PRODUCTO PRESEN CLASIFICACION EMPAQUE IMAGEN
ALMACEN DE CARNE TACION

*
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Grupo Exito
— Exito
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Colombia

Makro
Colombia
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PriceSmart
Colombia

Metro
Supermercad
os Colombia

Carne de conejo
nacional
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refrigerado
habitual de
carnes
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Empaque al
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film
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Surtimax Carne de conejo = Canal Carne blanca Empaque
(ocasional / entera refrigerado
regional) tradicional
Mercavicola = Carne de conejo = Unidad Carne blanca fresca Empaque £
— distribuidor | natural (~1kg) refrigerado _ = 1
especializado tradicional | ' \/‘ , - i
(no siempre | .= 4
al vacio)
Frescorganic = Carne de conejo = Canal o Carne saludable / Empaque 2 .
o —tienda fresca/eco por libra | organica basico € /
online refrigerado

*Disponibilidad y presentacion varian segun tienda/fecha; informacion basada en

revision exploratoria de plataformas y puntos de venta (mes/afo).

4.4 Inocuidad, normativa sanitaria y requisitos para comercializacion

En Colombia, el marco regulatorio de los productos carnicos diferencia la produccion primaria

pecuaria de las etapas de beneficio y comercializacion. En la fase primaria de la especie

cunicola, la Resolucion 12486 de 2023 establece la obligacion de contar con el Registro

Sanitario de Predio Pecuario (RSPP) ante el ICA, asi como el cumplimiento de condiciones

sanitarias minimas para la formalizacion del predio y su incorporacion al sistema oficial de

vigilancia epidemiologica. Actualmente, la especie cunicola no requiere Guia Sanitaria de

Movilizacion Interna (GSMI), salvo reglamentacion especifica futura.

Para el sacrificio, faenado, almacenamiento, transporte y expendio, el Decreto 1500 de 2007 y
sus modificaciones regulan el Sistema Oficial de Inspeccion, Vigilancia y Control de la Carne y
Productos Carnicos Comestibles, estableciendo las condiciones higiénico-sanitarias que deben
cumplir las plantas de beneficio y los establecimientos que comercializan carne para consumo

humano, bajo supervision de la autoridad sanitaria competente.
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En materia de etiquetado, la Resolucion 5109 de 2005 define los requisitos obligatorios de
rotulado para alimentos envasados, incluyendo identificacion del producto, contenido neto, fecha
de vencimiento, nimero de lote, condiciones de conservacion y responsable sanitario. De manera
complementaria, la Resolucion 810 de 2021 regula el etiquetado nutricional cuando aplique.
Aunque la carne de conejo no cuenta con reglamentacion exclusiva, se clasifica como producto

carnico comestible de origen pecuario y debe cumplir estas disposiciones.

La ruta sanitaria para su comercializacion formal inicia con el registro del predio ante el ICA y la
implementacion de controles documentados de manejo y sanidad; continta con el sacrificio en
instalaciones autorizadas conforme al Decreto 1500 de 2007; y finaliza con el almacenamiento y
transporte bajo cadena de frio, garantizando trazabilidad por lote y condiciones adecuadas de

conservacion.

Desde la gestion de agronegocios, el cumplimiento articulado de estas disposiciones no solo
constituye una obligacion legal, sino una estrategia de formalizacion que fortalece la trazabilidad
mejora la percepcion de calidad y facilita el acceso a mercados regulados, contribuyendo a la

sostenibilidad y competitividad de la unidad productiva.
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Figura 1. Flujograma de Ruta Sanitaria

PRODUCCION PRIMARIA

Predio registrado ante ICA

(Resolucién 12486 de 2023
- RSPP)

DISTRIBUCION
Almacenamiento

refrigerado
Transporte refrigerado

MERCADO FORMAL
Punto de venta autorizado

BENEFICIO
Planta autorizada
(Decreto 1500 de 2007)

MOVILIZACION
Transporte en condiciones
sanitarias adecuadas
(Sin exigencia actual de
GSMI)

VALOR AGREGADO
Empaque al vacio
Rotulado técnico

(Resolucién 5109 de 2005 y
Resolucion 810 de 2021)

CONTROL DE INOCUIDAD
Enfriamiento y
mantenimiento de cadena
de frio

Tabla 2. Checklist de camplimiento

| Paso HRequisito normativo” Responsible || Evidencia requerida
Registro Sanitario de
Predio Predio Pecuario (Res. ||Propietario finca ||Certificado RSPP ICA
ICA 12486 de 2023)
Transporte Condiciones Reg1§tr.o interno de mov1hzqc1on y
. o Transportador |lcondiciones de transporte (si
animales sanitarias adecuadas .
aplica)
Autorizacion sanitaria Soporte de
Planta de . Planta de habilitacion/autorizacion sanitaria
. bajo Decreto 1500 de . . ..
beneficio beneficio vigente del establecimiento
2007 .
(autoridad competente)
. Cumplimiento de Planta de .
Enfriamiento cadena de frio beneficio Registros de temperatura
Empaque higiénico |Procesador / . .
Empaque (preferible al vacio) |[Planta Ficha técnica de empaque
Cumplimiento Res. .
Rotulado 5109 de 2005 y Res. Productor / Ar:)e9 ﬁnaélcgnfor?e a resolucion
210 de 2021 Marca 5109 (y si aplica)
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| Paso HRequisito normativoH Responsible H Evidencia requerida ‘
. C rvacion en .- .
Almacenamiento ||~ o0 vacon € Comercializador |[Registro de temperaturas
refrigeracion
|Transporte final HVehiculo refrigerado HDistribuidor HRegistro de control térmico ‘

Durante las etapas de desposte, acondicionamiento y manipulacion, el establecimiento
debe garantizar el mantenimiento continuo de la cadena de frio y aplicar sistemas de
aseguramiento de calidad, especialmente las Buenas Practicas de Manufactura (BPM), como
requisito sanitario para la operacion de plantas de beneficio y procesamiento. Las BPM
constituyen el marco basico de control higiénico-sanitario orientado a prevenir la contaminacion
y asegurar la inocuidad del producto.

Cuando la carne se comercializa empacada, adquieren relevancia especifica el rotulado y
la trazabilidad. La trazabilidad exige que cada lote pueda identificarse desde el predio de origen
hasta el punto de venta, permitiendo verificar documentalmente su recorrido y adoptar medidas
oportunas ante eventuales alertas sanitarias. De esta manera, se diferencian las obligaciones
generales del proceso (BPM y control sanitario) de los requisitos propios de la comercializacion
de producto empacado (rotulado y trazabilidad).

En cuanto al etiquetado, la carne fresca debe cumplir los lineamientos de informacion al
consumidor establecidos por la normativa alimentaria colombiana. La etiqueta debe incluir,
como minimo: nombre del producto, peso neto, identificacion del responsable, fecha de
sacrificio o empaque, fecha de vencimiento, condiciones de conservacion y numero de lote; en
canales modernos, también puede requerirse informacion nutricional. Mas alld del cumplimiento
normativo, el etiquetado cumple una funcion estratégica: protege al consumidor mediante
transparencia, fortalece la confianza en el producto y facilita el acceso a cadenas comerciales e
instituciones que exigen formalidad documental.

En la etapa de transporte y comercializacion es obligatorio mantener la cadena de frio
(0 °C a 4 °C para producto refrigerado) y utilizar vehiculos acondicionados para alimentos. Los
puntos de venta estan sujetos a inspeccion sanitaria y deben garantizar condiciones adecuadas de
almacenamiento y exhibicion. El incumplimiento puede generar sanciones, decomisos o
suspension de la actividad.

Desde la perspectiva empresarial, el cumplimiento integral de la ruta sanitaria no solo
responde a una exigencia legal, sino que constituye un factor de competitividad. La

formalizacion permite acceder a mercados de mayor valor agregado, fortalecer la imagen del
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producto y ampliar oportunidades comerciales, mientras que la informalidad limita el
crecimiento y reduce la confianza del consumidor.

En sintesis, la comercializacion formal de carne de conejo exige: aplicacion de BPM en
procesamiento, rotulado completo, trazabilidad por lote, mantenimiento de cadena de frio en
transporte y almacenamiento, y supervision sanitaria permanente. Este enfoque integral garantiza

inocuidad, acceso a mercados regulados y sostenibilidad del negocio.
4.4 Vocacion productiva de Venecia, Cundinamarca

El municipio de Venecia (Sumapaz, Cundinamarca) presenta una estructura territorial
predominantemente rural, reconocida en su Plan de Ordenamiento Territorial (POT). Segun el
POT vigente (Acuerdo Municipal No. 339 de 2023), mas del 80% del territorio municipal
corresponde a suelo rural con vocacidn agropecuaria y ambiental, lo que limita la expansion
urbana y prioriza actividades del sector primario como base del desarrollo local. De forma
complementaria, el Plan de Desarrollo Municipal 20242027 reconoce al sector agropecuario
como eje estratégico por su contribucion al empleo rural, la seguridad alimentaria y el
abastecimiento regional.

Figura 2. Ubicacion municipio de Venecia Cundinamarca
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Fuente: Tomado de googol earth

La estructura productiva del municipio se caracteriza por pequefias y medianas unidades
agropecuarias diversificadas. Entre los principales renglones agricolas se destacan café, cafia
panelera, platano, maiz, yuca y frutales de clima medio; en el componente pecuario predominan
la ganaderia bovina de doble propdsito, la produccion de leche, la avicultura y la porcicultura a
pequena escala. Esta diversificacion refleja una economia campesina basada en la
complementariedad de actividades, condicion favorable para incorporar la cunicultura como
alternativa pecuaria de baja demanda espacial y rapida rotacion.

Desde una perspectiva territorial estratégica, Venecia presenta ventajas relevantes para
un modelo cunicola con valor agregado. Su proximidad a Bogota, principal centro de consumo
del pais reduce tiempos y costos logisticos, facilita el mantenimiento de la cadena de frio y
permite el acceso a nichos urbanos con demanda por proteinas magras y productos diferenciados.
Adicionalmente, la conectividad vial hacia el corredor del Sumapaz y redes departamentales
favorece la articulacién con mercados regionales y canales institucionales, habilitando esquemas
de comercializacion directa o semidirecta. A ello se suman condiciones de operacion favorables
para unidades familiares (disponibilidad de mano de obra y costos relativos del suelo rural), que
mejoran la viabilidad de sistemas intensivos en manejo técnico como la cunicultura.

En parte del territorio se encuentra constituida la Zona de Reserva Campesina Venecia
Parte Alta, delimitada mediante la Resolucion ST-1959 de 2023 (ANT), con un area aproximada
de 8.473 hectareas (cerca del 70% del territorio municipal), ubicada dentro del suelo rural. Esta
figura refuerza el enfoque agroalimentario, promueve la permanencia de la economia campesina
y facilita el acceso a instrumentos de apoyo productivo, fortaleciendo la coherencia entre

planificacion territorial y estrategias de diversificacion rural.
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5. Marco metodologico

El presente trabajo adopt6 un enfoque aplicado de caracter descriptivo—analitico, bajo la
modalidad de estudio de caso, centrado en la unidad cunicola Finca La Esperanza, ubicada en el
municipio de Venecia, Cundinamarca. La investigacion se estructur6 en cuatro fases
metodoldgicas correspondientes a los objetivos especificos: (i) diagnostico estratégico
productivo, comercial y financiero, mediante herramientas de analisis interno y externo; (ii)
analisis del mercado local a través de encuestas estructuradas y revision comparativa de mercado
regional; (iii) formulacién de una propuesta de valor agregado sustentada en criterios técnicos,
comerciales y normativos; y (iv) disefio de estrategias de comercializacioén y posicionamiento
segmentadas bajo los principios de la gestion de agronegocios. Esta estructura permitié articular
el diagnostico, el analisis de mercado y la formulacion estratégica en un proceso logico y

coherente orientado al fortalecimiento competitivo de la unidad productiva.

5.1 Objetivo 1: Diagnéstico productivo, comercial y financiero de la unidad cunicola

Para el cumplimiento del primer objetivo especifico, se realiz6 un diagnostico estratégico
de la unidad cunicola Finca La Esperanza mediante la aplicacion de herramientas de anélisis
interno y externo propias de la gestion de agronegocios. El enfoque metodologico adoptado fue
descriptivo—analitico, bajo modalidad de estudio de caso, centrado exclusivamente en la

informacion operativa y financiera disponible de la unidad productiva.

5.1.1 Fuentes de informacion
La informacion utilizada para el diagndstico correspondi6 a:
o Registros productivos existentes (volumen mensual, peso promedio, capacidad instalada).

Informacién contable basica sobre estructura de costos y precios de venta.
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e Observacion técnica del sistema productivo. Revision de documentacion normativa
aplicable. No se aplicaron instrumentos de encuesta ni entrevistas en esta fase, dado que

el diagndstico se centr6 en la situacion interna de la unidad productiva.

5.1.2 Herramientas de analisis aplicadas

Para el desarrollo del diagnostico estratégico de la unidad cunicola Finca La Esperanza se
emplearon como herramientas principales la matriz DOFA y el analisis PESTEL, ampliamente
utilizados en estudios de gestion de agronegocios para evaluar factores internos y externos que
inciden en la competitividad empresarial. La matriz DOFA permiti6 identificar y clasificar las
fortalezas y debilidades asociadas a la capacidad productiva, estructura de costos, nivel de
diferenciacion comercial y organizacion operativa de la finca, asi como las oportunidades y
amenazas derivadas del entorno competitivo, las tendencias de consumo y las exigencias
normativas del sector carnico. Esta herramienta facilit6 la identificacion de limitaciones

estructurales del modelo actual y de posibles lineas estratégicas de mejora.

De manera complementaria, se aplico el analisis PESTEL con el fin de evaluar el entorno
macroecondémico y regulatorio que condiciona el desarrollo de la actividad cunicola,
considerando variables politicas (regulacion sanitaria y politicas de desarrollo rural), econémicas
(inflacion de insumos y sensibilidad del mercado al precio), sociales (habitos y tendencias de
consumo), tecnologicas (disponibilidad de tecnologias de empaque y conservacion), ambientales
(impacto productivo y gestion de residuos) y legales (normatividad sanitaria y requisitos de
comercializacion). La integracion de ambos analisis permitié contextualizar la situacion interna
de la finca dentro del entorno sectorial mas amplio y sustentar la necesidad de una estrategia de

fortalecimiento orientada a la captura de valor agregado.
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5.2 Objetivo 2. Analizar las caracteristicas del mercado local del municipio de Venecia,
Cundinamareca, con el fin de identificar habitos de consumo, percepcion y disposicion de

compra frente a la carne de conejo.

Para el cumplimiento del segundo objetivo especifico se adoptd un enfoque cuantitativo de
alcance descriptivo, orientado al analisis del mercado local del municipio de Venecia,
Cundinamarca. La poblacién objeto de estudio estuvo conformada por dos grupos: hogares del
municipio, considerados como potenciales consumidores de carne de conejo, y establecimientos

comerciales dedicados a la venta de alimentos (tiendas, restaurantes y expendios de carne).

La muestra se defini6 mediante un muestreo no probabilistico por conveniencia, acorde con el
caracter formativo y académico del estudio. Se aplicaron 30 encuestas a hogares y 10 a
establecimientos comerciales, permitiendo obtener informacion suficiente para caracterizar
tendencias de consumo, percepcion del producto y disposicion de compra dentro del contexto

local.

Como técnica de recoleccion de informacion se utilizo la encuesta estructurada con preguntas
cerradas, disefiadas para obtener datos cuantificables sobre frecuencia de consumo, conocimiento
del producto, preferencias de presentacion, sensibilidad al precio y disposicion de
comercializacion. Se elaboraron dos instrumentos diferenciados: uno dirigido a consumidores

finales y otro a comerciantes, alineados directamente con las variables del objetivo.

El andlisis de la informacion se realizé mediante estadistica descriptiva, utilizando frecuencias
absolutas y relativas representadas en tablas y graficos. Los resultados fueron analizados de
manera integrada, contrastando la perspectiva de consumidores y comerciantes con el fin de
identificar brechas de mercado, oportunidades de insercion comercial y condiciones necesarias

para la aceptacion del producto.
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Se declara expresamente que los datos utilizados fueron simulados con fines académicos,
garantizando transparencia metodoldgica y coherencia con los principios éticos de la

investigacion formativa.

De manera complementaria al analisis del mercado local, se realizo un estudio exploratorio de
precios y presentaciones de carne de conejo y sus subproductos en el contexto regional y urbano,
con énfasis en Cundinamarca y Bogota. Este analisis se desarroll6 mediante revision de
informacion disponible en puntos de venta fisicos, plataformas digitales de supermercados,
carnicerias especializadas y restaurantes, con el fin de identificar rangos de precios, formatos de

comercializacion, nivel de diferenciacion del producto y estrategias de presentacion.

Este ejercicio permitio establecer un referente de mercado (benchmarking) para contrastar la
situacion local del municipio de Venecia con dindmicas de comercializacion en contextos de
mayor desarrollo comercial, aportando insumos para la formulacion de la estrategia de precios y

posicionamiento propuesta en el estudio.

En este objetivo, los criterios técnicos, comerciales y normativos se interpretan como
condiciones de presentacion e inocuidad que influyen en la percepcion y disposicion de compra

(empaque, rotulado, higiene/cadena de frio).
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5.3 Objetivo 3. Formular una propuesta de valor agregado para la carne de conejo,
mediante el disefio de un sistema de empaque al vacio y una etiqueta informativa que

cumpla con criterios técnicos, comerciales y normativos.

5.3.1 Formulacion de la propuesta de valor agregado

Para el cumplimiento del tercer objetivo especifico se adopt6d un enfoque de disefio estratégico
aplicado, orientado a la formulacion de una propuesta de valor agregado sustentada en los
resultados del analisis de mercado y el diagndstico interno de la unidad productiva. Este analisis

no tuvo caracter estadistico inferencial, sino referencial y comparativo.

El proceso metodoldgico se desarrolld en cuatro etapas:

1. Identificacion de atributos demandados por el mercado, a partir de los resultados
obtenidos en las encuestas aplicadas a hogares y establecimientos comerciales,
especialmente en lo relacionado con presentacion del producto, requisitos de higiene,

preferencia de empaque y disposicion de compra.

2. Definicion técnica del sistema de empaque al vacio, considerando especificaciones de
materiales aptos para contacto con alimentos, condiciones de refrigeracion, vida util
estimada y requerimientos de cadena de frio, con base en literatura técnica y lineamientos

sanitarios vigentes.

3. Disefio estructural de la etiqueta informativa, incorporando elementos obligatorios
establecidos por la normatividad colombiana (Decreto 1500 de 2007, Resolucion 5109 de
2005 y disposiciones del INVIMA), asi como atributos comerciales orientados a

fortalecer la identidad del producto.
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4. Evaluacion preliminar de impacto econémico, estimando costos adicionales asociados
al empaque y etiquetado, con el fin de analizar su incidencia en la estructura de costos y

margen de contribucion.

Este proceso permitio formular una propuesta de valor agregado técnicamente viable,

comercialmente coherente y normativamente alineada con el marco regulatorio colombiano.

5.4 Objetivo 4. Proponer estrategias de comercializacion y posicionamiento segmentadas
orientadas al fortalecimiento del producto en el mercado local, considerando los principios

de la gestion de agronegocios.
Para el cumplimiento del cuarto objetivo especifico se adoptd un enfoque de formulacién
estratégica comercial, sustentado en los principios de la gestion de agronegocios y en los

resultados obtenidos en el diagndstico interno y el analisis de mercado local.

El proceso metodoldgico se desarrolld en cinco etapas:

I.  Segmentacion del mercado local, identificando grupos con mayor disposicion de compra
y menor sensibilidad exclusiva al precio, diferenciando entre segmento B2B

(establecimientos comerciales) y segmento B2C (hogares).

II.  Definicidon de publico objetivo prioritario, seleccionando los segmentos con mayor

potencial de adopcion del producto bajo presentacion con valor agregado.

II.  Disefio del posicionamiento estratégico, estableciendo los atributos diferenciadores del
producto (proteina saludable, origen local, empaque seguro y trazabilidad), con el fin de

construir una propuesta competitiva clara frente a carnes tradicionales.
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IV.  Estructuracion de la estrategia comercial multicanal, definiendo canales B2B y B2C,
mecanismos de distribucion, politica de precios diferenciada por canal y acciones de

promocion territorial.

V. Articulacion con viabilidad financiera y sanitaria, asegurando que las estrategias
propuestas sean coherentes con la estructura de costos, el punto de equilibrio y los

requisitos normativos vigentes.

VI.  Este enfoque permiti6 formular estrategias comerciales segmentadas, técnicamente

viables y orientadas a la captura de valor en el mercado local.

5.5 Resultados

Objetivo 1: Diagnéstico productivo, comercial y financiero de la unidad cunicola
A partir del DOFA aplicado a la Finca La Esperanza se identifican como hallazgos principales la
oportunidad de capturar valor mediante diferenciacion (empaque/etiqueta) y la principal brecha

asociada a formalizacion sanitaria y acceso a canales formales.

Este enfoque permitié formular estrategias comerciales segmentadas, técnicamente viables y

orientadas a la captura de valor en el mercado local.
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5.5.1 Analisis DOFA

Interno

Externo
Oportunidades
e  Creciente tendencia hacia el

consumo de proteinas
alternativas y carnes magras
saludables en Colombia.

e Mayor interés del
consumidor en productos
locales y de origen rural
sostenible.

e Conectividad vial hacia el
corredor del Sumapaz que
facilita acceso a mercados

regionales.

e  Programas de
fortalecimiento
agropecuario  impulsados
por la Gobernacion de
Cundinamarca.

e  Posibilidad de implementar
valor agregado (desposte,
empaque al vacio, marca
propia).

Amenazas
Competencia fuerte de carnes
tradicionales (pollo, res y cerdo)
con precios estables y alto
posicionamiento.

Variabilidad en precios de

insumos (concentrados,

medicamentos veterinarios).

Cambios en normativas

sanitarias que puedan exigir

mayores inversiones en
infraestructura.

Limitaciones en infraestructura

de sacrificio especializada para

cunicultura en la region.

Bajo posicionamiento cultural y

conocimiento de la carne de

conejo en el consumo masivo.

Fortalezas
* Ubicacion estratégica en zona
rural con vocacion agropecuaria
definida en el POT.
. Disponibilidad de
infraestructura basica rural y
experiencia en manejo pecuario.
* Bajo requerimiento de
espacio/infraestructura
* Produccion de proteina magra
con alto valor nutricional.
* Cercania relativa a mercados de
alto consumo como Bogota.

Estrategias FO
* Aprovechar la cercania a
Bogota para posicionar la carne
de conejo como proteina
saludable premium con empaque
al vacio y marca diferenciada.
* Implementar valor agregado
(porciones, cortes especiales)
para atender restaurantes y
mercados especializados.
. Utilizar la vocacion
agropecuaria reconocida en el
POT para acceder a programas
de apoyo institucional 'y
financiamiento rural.

Estrategias FA
» Diferenciar el producto por
calidad, trazabilidad y valor
nutricional frente a carnes
tradicionales.
* Optimizar costos productivos
mediante manejo eficiente y
produccion semi-intensiva.
. Reducir intermediacion
implementando venta directa a
restaurantes y canales cortos.

Debilidades

» Escala productiva inicial limitada.
* Necesidad de inversion en
formalizacion sanitaria (cumplimiento
de ruta/habilitacion sanitaria, planta
autorizada).

. Limitada experiencia en
comercializacién directa a grandes
superficies.

* Dependencia inicial de pocos canales
de distribucion.

Estrategias DO
* Desarrollar campafias de
educacion al consumidor sobre
beneficios nutricionales  del
conejo.
« Establecer alianzas comerciales
con distribuidores especializados

para  superar la  limitada
experiencia en grandes
superficies.

* Escalar progresivamente la
produccion mediante
planificacion técnica y

reinversion de utilidades.

Estrategias DA
* Diversificar canales de
comercializacion para no
depender de un solo comprador.
* Implementar control financiero
estricto para mitigar impactos
por variacion de insumos.
* Formalizar completamente la
ruta sanitaria para evitar
sanciones o cierres.
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El anélisis DOFA de la Unidad Productiva Finca La Esperanza evidencia una base
estructural favorable para su consolidacion en el mercado regional. Entre las principales
fortalezas se destacan su ubicacion en zona rural con vocacion agropecuaria reconocida en el
POT, su cercania logistica a mercados urbanos y la oferta de una proteina magra con alto valor
nutricional. Estas condiciones se articulan con oportunidades como el crecimiento de la demanda
por carnes saludables y proteinas alternativas, el acceso a nichos urbanos con mayor disposicion
de pago y la disponibilidad de programas institucionales de fortalecimiento agropecuario,
configurando un escenario viable para posicionar la carne de conejo como un producto
diferenciado y competitivo. En este sentido, las estrategias FO y DO permiten proyectar un
crecimiento progresivo basado en diferenciacion (empaque, rotulado y presentacion), educacion
al consumidor y fortalecimiento comercial.

No obstante, la matriz también identifica debilidades y amenazas que requieren atencion
estratégica, particularmente la escala productiva limitada, la necesidad de fortalecer capacidades
comerciales y la brecha de formalizacion sanitaria para acceder a canales formales. A ello se
suman amenazas externas como la baja cultura de consumo, la competencia de carnes
tradicionales, la variabilidad en los costos de insumos y el endurecimiento de exigencias
regulatorias. Estos elementos evidencian que el éxito del proyecto no depende tinicamente del
potencial productivo, sino de la capacidad de gestion empresarial, planificacion financiera y
diversificacion de canales de comercializacion. En conjunto, la matriz DOFA cumple una
funcion diagnostica fundamental al permitir comprender la situacion de la finca, anticipar riesgos
y orientar decisiones estratégicas hacia escenarios sostenibles de crecimiento y consolidacion

comercial.

5.1.2. Analisis PESTEL
El PESTEL evidencia que el entorno favorece la comercializacion diferenciada por tendencias de

consumo saludable y cercania a Bogota, pero condiciona la estrategia por requisitos sanitarios
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(Decreto 1500), cadena de frio y variabilidad de costos de insumos.

POLITICO:

« Politicas publicas de apoyo agropecuario.
¢ Programas municipales de desarrollo rural.
« Incentivos agroalimentarios.

e Seguridad alimentaria como prioridad.

« Cambios potenciales en politicas.

SOCIAL:
¢ Tendencia hacia alimentacién saludable.
¢ Bajo consumo cultural de conejo.
« Interés en productos gourmet.
e Generacién de empleo rural.

« Innovacién agropecuaria.

LEGAL:
e Decreto 1500 de 2007.

» Cumplimiento ruta sanitaria 1500 /rotulado
5109/810.

e Control sanitario ICA.

¢ Cumplimiento POT municipal.
* Normativa de etiquetado.

ECONOMICO:
e Cercania estratégica a Bogota.
* Demanda creciente de proteinas saludables.
e Variacioén en costos de insumos.
» Competencia con carnes tradicionales.
 Disposicion a pagar por producto diferenciado.

TECNOLOGICO:

 Disponibilidad de servicio/tecnologia
(empaque al vacio, cadena de frio, canales
digitales)

¢ Empaque al vacio y cadena de frio.
» Comercializacion digital.

AMBIENTAL:
« Clima favorable.
» Manejo adecuado de residuos.
» Uso eficiente del agua.

« Potencial de menor impacto relativo/gestion de
residuos.

» Restricciones ambientales..

IMPLICACIONES ESTRATEGICAS:
* Formalizacion como requisito de mercado.

* Empaque al vacio como herramienta
competitiva.

* Etiqueta informativa y educativa.

* Segmentacion estrategica del mercado.

* Articulacion entre cumplimiento normativo y

posicionamiento.

El anélisis PESTEL indica que la Unidad Productiva Finca La Esperanza opera en un

entorno con oportunidades relevantes, pero condicionado por exigencias de formalidad y

competitividad. En lo politico-institucional, las agendas de desarrollo rural y seguridad
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alimentaria favorecen la diversificacion y el acceso a programas de apoyo; en lo econdmico, la
cercania a mercados urbanos y nichos con disposicion a pagar por productos diferenciados
representa una oportunidad, aunque persisten presiones por competencia con carnes tradicionales
y variabilidad de insumos. En lo social, crecen tendencias hacia consumo saludable y proteinas
magras, pero se mantiene una barrera cultural por bajo hébito de consumo de carne de conejo. En
lo tecnoldgico, la disponibilidad de empaque al vacio, cadena de frio y canales digitales facilita
estandarizacion y acceso a segmentos formales; en lo legal, la ruta sanitaria, rotulado y
trazabilidad son condiciones habilitantes; y en lo ambiental, se requiere manejo responsable de
residuos y buenas practicas para sostener legitimidad y sostenibilidad.

En conjunto, el PESTEL confirma que la viabilidad del proyecto no depende solo de la
produccion, sino de su articulacion con el entorno normativo y comercial. Por ello, la
formalizacidn sanitaria, el empaque y etiquetado profesional, y una estrategia comercial
segmentada orientada a nichos con mayor aceptacion no son elementos accesorios, sino
decisiones estratégicas necesarias para competir, sostener precios diferenciados y reducir riesgos

regulatorios y reputacionales.

5.2 Objetivo 2. Analizar las caracteristicas del mercado local del municipio de Venecia,
Cundinamarca, con el fin de identificar habitos de consumo y percepcion frente a la carne
de conejo que cumpla con criterios técnicos, comerciales y normativos vigentes en

Colombia.

Analisis del mercado local y percepcion frente a la carne de conejo:

En cumplimiento del segundo objetivo especifico, se presentan los resultados del analisis del
mercado local del municipio de Venecia, Cundinamarca, orientado a identificar habitos de
consumo, disposicion de compra, percepcion de precio, canal preferido y requisitos de

presentacion de la carne de conejo bajo condiciones formales de comercializacion.

La informacién fue recolectada mediante encuestas estructuradas aplicadas a 30 hogares y 10

establecimientos comerciales, y procesada mediante estadistica descriptiva. Para cerrar el
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objetivo, se tabularon y analizaron especificamente las variables criticas solicitadas: precio

considerado justo (hogares), canal preferido (hogares), precio maximo dispuesto a pagar

(establecimientos) y cantidad/frecuencia de compra (establecimientos).

1. Segmento Hogares (n = 30)

Tabla 3. Precio considerado justo por los hogares

Rango de precio por kg||Frecuencia|Porcentaje (%)
$21.000 — $23.000 6 20 %
$24.000 — $26.000 9 30 %
$27.000 — $32.000 15 50 %

Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis:

E1 50 % de los hogares concentra su disposicion de pago en el rango intermedio ($27.000—
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$32.000/kg), evidenciando sensibilidad al precio, pero aceptacion dentro de parametros similares

a proteinas sustitutas. Estratégicamente, el precio B2C debe ubicarse alrededor de $32.000/kg

para maximizar aceptacion sin sacrificar margen.

Tabla 4. Canal preferido de compra — Hogares

Canal de compra Frecuencia| Porcentaje (%)
Compra directa al productor 14 47 %
Tienda local 8 27 %
Mercado campesino 5 16 %
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Canal de compra Frecuencia| Porcentaje (%)
Supermercado 3 10 %
Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
Analisis:
El 47 % prefiere compra directa al productor, confirmando confianza en circuitos cortos y
productos locales. Esto fortalece la viabilidad del canal directo complementario.

1. Segmento Establecimientos (n = 10)

Tabla 5. Precio maximo dispuesto a pagar — Establecimientos

Rango de precio por kg||Frecuencia|Porcentaje (%)
$23.000 — $25.000 2 20 %
$26.000 — $28.000 2 20 %
$29.000 — $30.000 6 60 %

Total 10 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis:
El1 60 % de los establecimientos acepta pagar entre $29.000 y $30.000/kg, condicionado a
calidad, empaque al vacio y cumplimiento sanitario. Esto permite proyectar un precio B2B

cercano a $30.000/kg, con mayor estabilidad de margen.
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Tabla 6. Frecuencia y volumen de compra — Establecimientos
Frecuencia estimada
Frecuencia Frecuencia Porcentaje Voleen Por || cuencia Porcentaje
absoluta (%) pedido (%)
Semanal 4 40 % 5kg 3 30 %
Quincenal 4 40 % 8 kg 5 50 %
Mensual 2 20 % 12 kg 2 20 %
Total 10 100 % Total 10 100 %
Fuente: Elaboracion propia, (2026).
Analisis:

El 80 % de los establecimientos proyecta compras semanales o quincenales, con volimenes
promedio entre 5 y 8 kg por pedido, lo que evidencia mayor recurrencia frente al canal hogar.

Esto justifica priorizar B2B para asegurar flujo de caja estable.

El analisis se desarrollé mediante estadistica descriptiva aplicada a encuestas
estructuradas, permitiendo establecer patrones de consumo, percepcion del producto, precio
considerado justo, precio maximo dispuesto a pagar (en el caso de establecimientos), canal
preferido de compra y frecuencia o volumen potencial de adquisicion. Estos resultados
constituyen la base empirica para definir la propuesta de valor agregado y la estrategia comercial
del proyecto.

Incorporacion de salidas adicionales requeridas, ademas de habitos, conocimiento e
intencion de compra, el analisis incluye:

Precio considerado justo (hogares): permite estimar el rango de aceptacion econdmica en
mercado B2C.

Canal preferido de compra (hogares): identifica si el consumidor prefiere compra directa
al productor, tienda local, supermercado o mercado campesino.

Precio maximo dispuesto a pagar (establecimientos): insumo clave para estrategia B2B.
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Cantidad y frecuencia de compra (establecimientos): permite proyectar demanda
potencial en canal institucional o gastronémico.

Cada resultado debe presentarse bajo la estructura analitica solicitada:

Hallazgo — Interpretacion — Implicacion estratégica

Ejemplo de redaccion modelo:

Hallazgo: El X% de los hogares manifesto disposicion a comprar carne de conejo si se
ofrece empacada al vacio y con etiqueta informativa.
Interpretacion: La aceptacion esta condicionada a presentacion formal e inocuidad percibida.
Implicacion estratégica: La presentacion minima del producto debe incluir empaque al vacio y
etiqueta técnica visible.

Tabla 7. Brecha Mercado—Oferta Actual

Lo que demanda el | Situacion actual | Implicacion estratégica

Variable A
mercado de la finca (Objetivos 3y 4)
Venta sin .
. . Implementar sistema de
Empaque Empaque al vacio presentacion , .
. . vacio como estandar
diferenciada
., No cuenta con - . Lo
. Informacién . Disefiar etiqueta técnica
Etiqueta . . etiqueta .
nutricional y origen conforme a normativa
estructurada
, o Pr ion . o
. Garantia sanitaria y f)du({c © Definir ruta sanitaria bajo
Inocuidad primaria sin ruta

confianza Decreto 1500

formal completa

Establecer precio
competitivo dentro del
rango identificado

Rango aceptado
seglin encuesta

Sin politica de

Precio hogares precio definida

Precio comercios

Precio maximo

Sin negociacion

Definir estrategia de

establecimiento local

dispuesto a pagar estructurada B2B | margen por canal
Preferencia por D, .
. Comercializacion | Priorizar canal con mayor
Canal compra directa o L. . .,
limitada intencion de compra

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

El analisis de mercado permite adoptar tres decisiones estratégicas concretas para la

Finca La Esperanza. En primer lugar, se establece como presentacion minima obligatoria la

comercializacioén de carne de conejo empacada al vacio y con etiqueta técnica informativa, que
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incluya datos de identificacion, conservacion, fecha y atributos nutricionales basicos, con el fin
de garantizar inocuidad percibida y cumplimiento normativo. En segundo lugar, se define el
canal prioritario de comercializacion con base en la mayor estabilidad de demanda y disposicion
de pago identificadas en la encuesta, priorizando inicialmente el esquema B2B (establecimientos
gastrondmicos o comercios especializados) si este demuestra mayor volumen y recurrencia, sin
descartar una estrategia complementaria B2C en venta directa. Finalmente, se determina un
rango de precio objetivo, sustentado en el precio considerado justo por los hogares, el precio
maximo dispuesto a pagar por los establecimientos y el analisis comparativo de mercado
(benchmarking), asegurando coherencia entre competitividad, percepcion de valor y
sostenibilidad financiera del modelo propuesto.
Con base en la evidencia empirica obtenida, se adoptan tres decisiones estratégicas:
1. Presentaciéon minima obligatoria: carne de conejo empacada al vacio con etiqueta
técnica visible.
2. Canal prioritario: priorizacion inicial del canal B2B (establecimientos), por mayor
recurrencia y volumen proyectado.
3. Rango de precio objetivo:
o B2C: $32.000/kg

« B2B: $30.000/kg

Estos valores se sustentan en la encuesta aplicada y en el analisis comparativo de mercado,

asegurando coherencia entre percepcion de valor, competitividad y sostenibilidad financiera.
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6. Resultados de la Encuesta Aplicada a Hogares
6.1. Consumo de proteinas de origen animal

Tabla 8. Consumo habitual de proteinas animales en los hogares encuestados

Tipo de proteina |Frecuencia (hogares)||Porcentaje (%)
Pollo 14 46,7 %
Carne de res 9 30,0 %
Carne de cerdo 5 16,6 %
Carne de conejo 2 6,7 %
Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Figura 3. Distribucion porcentual del consumo de proteinas animales

u Pollo
Carne de res
H Carne de cerdo

® Carne de conejo

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis. La Figura 1 evidencia que el consumo de proteinas animales en los hogares
encuestados se concentra principalmente en el pollo (46,7 %) y la carne de res (30 %), mientras
que la carne de conejo presenta una participacion marginal (6,7 %). Este comportamiento

confirma que la carne de conejo no forma parte del patrén de consumo habitual, lo cual no
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responde necesariamente a su rechazo, sino a la limitada oferta y disponibilidad en el mercado

local, coincidiendo con lo sefialado por la FAO (2014).

Los resultados evidencian que los hogares encuestados consumen principalmente pollo y
carne de res como fuentes habituales de proteina animal, mientras que el consumo de carne de
congejo es bajo o inexistente. Este comportamiento coincide con lo sefialado por la FAO (2014),
quien indica que el consumo de carne de conejo en América Latina es limitado debido a factores

culturales y de desconocimiento del producto.

Este resultado refleja una oportunidad para la unidad productiva Finca La Esperanza, en
tanto existe un mercado potencial que podria ser sensibilizado frente a las ventajas nutricionales

de la carne de conejo mediante estrategias de informacion y diferenciacion del producto.

6.2 Conocimiento sobre la carne de conejo

Tabla 9. Nivel de conocimiento sobre la carne de conejo

Respuesta |Frecuencia (hogares)|(Porcentaje (%)

Si 22 73,3 %
No 8 26,7 %
Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
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Figura 4. Conocimiento de la carne de conejo en los hogares encuestados

27%

uSi = No

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis. La Figura 2 muestra que el 73,3 % de los hogares manifiesta conocer la carne
de conejo, lo que indica que la baja frecuencia de consumo no se explica por desconocimiento
del producto. Este resultado sugiere que existen otros factores que influyen en la decision de
compra, tales como la presentacion, la confianza en el producto y la facilidad de acceso, aspectos

que pueden ser abordados mediante estrategias de valor agregado.

Una proporcion significativa de los hogares manifestd conocer la carne de conejo, aunque
no necesariamente consumirla de manera frecuente. Este hallazgo sugiere que la baja demanda
no obedece unicamente al desconocimiento del producto, sino a la falta de disponibilidad,

presentacion adecuada y confianza en los canales de comercializacion.

Segtin Kotler y Keller (2016), el conocimiento del producto no garantiza su consumo,
especialmente cuando no existen estimulos claros que influyan en la decision de compra, como

una presentacion atractiva o una percepcion de calidad.
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6.3 Disposicion de compra de carne de conejo

Tabla 10. Disposicion de compra de carne de conejo

Respuesta |[Frecuencia (hogares)||Porcentaje (%)

Si 19 63,3 %
No 11 36,7 %
Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Figura 5. Intencion de compra de carne de conejo

= Si = No

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis. En la Figura 3 se observa que el 63,3 % de los hogares estaria dispuesto a
comprar carne de conejo si se ofreciera bajo condiciones adecuadas. Este hallazgo es
fundamental, ya que demuestra la existencia de una demanda potencial que podria ser

aprovechada mediante mejoras en la presentacion y comercializacion del producto.

Los resultados muestran que una mayoria de los hogares estaria dispuesta a comprar

carne de conejo si se ofrece bajo condiciones adecuadas de presentacion e higiene. Este resultado
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es relevante, ya que evidencia una demanda potencial que no esta siendo atendida actualmente

por el mercado local.

Desde la perspectiva de la gestion de agronegocios, esta disposicion de compra
representa una oportunidad estratégica para fortalecer la unidad productiva mediante la
incorporacion de valor agregado, particularmente a través del empaque y el etiquetado (Davis &

Goldberg, 1957).

6.4 Preferencias en la presentacion del producto

Tabla 11. Preferencias de presentacion de la carne de conejo

Tipo de presentacion |Frecuencia (hogares)|Porcentaje (%)
Empaque al vacio 17 56,7 %

Carne fresca sin empaque 8 26,6 %
Congelada 5 16,7 %

Total 30 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Figura 6. Presentacion preferida del producto

<

= Empaque al vacio Carne fresca sin empaque = Congelada

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
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Analisis. La Figura 4 indica que el empaque al vacio es la forma de presentacion
preferida por los hogares encuestados (56,7 %), lo que refuerza la importancia de implementar
esta estrategia como mecanismo de generacion de valor agregado, percepcion de calidad e

inocuidad del producto.

La mayoria de los hogares encuestados manifesto preferir la carne de conejo empacada al
vacio, frente a otras formas de presentacion. Esta preferencia se asocia con una mayor

percepcion de higiene, frescura y seguridad alimentaria.

Este resultado coincide con lo sefialado por Ordoéiiez et al. (2013), quienes destacan que
el empaque al vacio contribuye a mejorar la aceptacion de productos carnicos por parte del

consumidor, al transmitir confianza y prolongar la vida util del producto.

7. Resultados de la Encuesta Aplicada a Establecimientos Comerciales
7.1 Interés en comercializar carne de conejo

Tabla 12. Interés de los establecimientos comerciales en vender carne de conejo

Respuesta |Frecuencia (establecimientos)||Porcentaje (%)

Si 7 70 %
No 3 30 %
Total 10 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
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Figura 7. Disposicion de comercializacion en establecimientos

| Si

No

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
Analisis. La Figura 5 muestra que el 70 % de los establecimientos comerciales estaria
dispuesto a comercializar carne de conejo, siempre que se cumplan condiciones minimas de

presentacion y empaque. Esto evidencia una oportunidad real de insercion en el mercado local.

Los establecimientos comerciales encuestados manifestaron interés en comercializar
carne de conejo, siempre que esta cumpla con condiciones adecuadas de presentacion, empaque
y rotulacion. Este resultado evidencia que la principal barrera para la comercializacion no es la

falta de interés, sino la ausencia de un producto estandarizado y diferenciado.

Segtin Trienekens (2011), el acceso a mercados formales depende en gran medida del
cumplimiento de requisitos minimos de calidad y presentacion, especialmente en productos de

origen animal.

7.2 Requisitos de presentacion del producto

Tabla 13. Requisitos exigidos por los establecimientos comerciales

Requisito Frecuencia|Porcentaje (%)

Empaque al vacio 4 40 %
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Requisito Frecuencia|Porcentaje (%)
Etiqueta informativa 3 30 %
Garantia de higiene/inocuidad 2 20 %
Precio competitivo 1 10 %
Total 10 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Figura 8. Condiciones minimas para la comercializacion

‘00

30%

= Empaque al vacio Etiqueta informativa

= Garantia de higiene/inocuidad = Precio competitivo

Fuente: Elaboracion propia, (2026).
Analisis. La Figura 6 refleja que el empaque al vacio y el etiquetado informativo
constituyen los principales requisitos exigidos por los establecimientos, lo que valida la

necesidad de estructurar una propuesta técnica que responda a estas exigencias del mercado.

Entre los principales requisitos sefialados por los establecimientos se encuentran el
empaque al vacio, la etiqueta informativa y la garantia de higiene e inocuidad. Estos resultados
refuerzan la necesidad de estructurar una propuesta de valor agregado que permita a la unidad

productiva cumplir con las exigencias del mercado local.
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Desde el enfoque de la gestion de agronegocios, estos requisitos constituyen elementos

clave para la integracion efectiva de la unidad productiva en la cadena de valor agroalimentaria

(Zylbersztajn, 2017).

7.3 Percepcion de la demanda de carne de conejo

Tabla 14. Percepcion de la demanda de carne de conejo

Percepcion de la demanda|[Frecuencia|[Porcentaje (%)
Alta 2 20 %
Media 5 50 %
Baja 3 30 %
Total 10 100 %

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Figura 9. Demanda percibida por los establecimientos

-

= Alta

50%

Media = Baja

Fuente: Elaboracion propia, (2026).

Analisis. La Figura 7 evidencia que la mayoria de los establecimientos percibe una

demanda media de carne de conejo (50 %), lo que indica un mercado incipiente, pero con

potencial de crecimiento si se fortalecen las estrategias de comercializacion y diferenciacion.
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Los comerciantes consideran que existe una demanda incipiente pero creciente por la
carne de conejo, especialmente asociada a consumidores interesados en alimentos saludables.
Este resultado es consistente con las tendencias actuales de consumo, donde se observa una

mayor preferencia por proteinas magras y alternativas a las carnes tradicionales (FAO, 2017).

8. Analisis Integrado de Resultados

El anélisis conjunto de los resultados obtenidos en hogares y establecimientos
comerciales permite identificar una brecha clara entre la oferta actual de la unidad productiva
Finca La Esperanza y las expectativas del mercado local. Si bien existe conocimiento del
producto y disposicion de compra, la ausencia de valor agregado, empaque y etiquetado limita su

posicionamiento y comercializacion.

Los resultados evidencian que la incorporacion de un sistema de empaque al vacio y una
etiqueta informativa no solo responderia a las preferencias del consumidor, sino que también
facilitaria el acceso a establecimientos comerciales, fortaleciendo la cadena de valor y mejorando

la competitividad de la unidad productiva.

En este sentido, los hallazgos obtenidos sustentan la formulacién de una propuesta
integral de fortalecimiento productivo y comercial, coherente con los principios de la gestion de
agronegocios y orientada a la sostenibilidad econdmica de la Finca La Esperanza.

Objetivo 3. Formular una propuesta de valor agregado para la carne de conejo, mediante

el disefio de un sistema de empaque al vacio y una etiqueta informativa que cumpla con

criterios técnicos, comerciales y normativos.

1. Condiciones de mercado que justifican el valor agregado

Los resultados del analisis de mercado evidenciaron que la aceptacion de la carne de conejo en el

municipio de Venecia esta condicionada principalmente a su presentacion formal, garantia de
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inocuidad y claridad informativa. En particular, el 70 % de los hogares manifest6 disposicion de
compra cuando el producto se ofrece empacado al vacio y con etiqueta visible, mientras que el
60 % de los establecimientos condiciono el precio maximo dispuesto a pagar a la presentacion

formal y cumplimiento sanitario.

Estos resultados confirman que el valor agregado no constituye un elemento accesorio, sino un
requisito determinante para la insercion del producto en canales formales y gastrondmicos, asi

como para mejorar la percepcion de calidad y reducir barreras asociadas a desconfianza sanitaria.

2. Disefio técnico del sistema de empaque al vacio

Se propone la implementacion de un sistema de empaque al vacio individual por canal completo
o por cortes estandarizados, bajo especificaciones técnicamente viables y acordes con escala

productiva:

e Material: Bolsas multicapa de polietileno/poliamida (PA/PE) aptas para contacto con
alimentos, con espesor aproximado de 70-90 micras, resistentes a perforacion y con

adecuada barrera al oxigeno.

o Sistema de sellado: Sellado térmico mediante maquina de vacio tipo campana o equipo
equivalente, garantizando extraccion sustancial del aire del interior del envase y sellado

hermético continuo.

o Presentaciones sugeridas:

- Canal completa (1,2—1,5 kg promedio).
- Cortes estandarizados (muslos, lomo o presas mixtas) entre 500 gy 1 kg

para canal gastronémico.
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e Vida qtil estimada: Entre 8 y 12 dias bajo refrigeracion constante de 0—4 °C,

dependiendo de condiciones sanitarias y manejo post-sacrificio.

e Cadena de frio: Conservacion permanente entre 0—4 °C desde el sacrificio hasta el punto
de venta, utilizando equipos de refrigeracion o contenedores térmicos que aseguren

mantenimiento estable de temperatura durante transporte y almacenamiento.

Este sistema contribuye a disminuir la exposicion al oxigeno, reducir procesos de oxidacion y
mejorar estabilidad microbioldgica, prolongando la vida 1til y fortaleciendo la percepcion de

inocuidad.

3. Disefio de la etiqueta informativa

La etiqueta integra componentes normativos, sanitarios y comerciales, garantizando

cumplimiento regulatorio y diferenciacion estratégica.

a) Contenidos obligatorios (segiin normativa vigente)

Nombre del producto: “Carne de conejo”.

o Lista de ingredientes: No aplica en canal fresca no procesada, salvo incorporacion de

aditivos o marinados.

e Peso neto.

e Fecha de sacrificio y/o fecha de vencimiento.

e Condiciones de conservacion (mantener refrigerado entre 0—4 °C).

e Nombre o razédn social del productor o responsable del producto.
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o Identificacion del establecimiento autorizado donde se realiz6 el sacrificio (planta de

beneficio habilitada).

o Registro sanitario o autorizacion correspondiente, cuando aplique.

e Lote de produccion para efectos de trazabilidad.

b) Elementos de trazabilidad

e (Codigo de lote vinculado al predio de origen.

e Fecha de procesamiento.

o Identificacion clara del responsable del producto ante autoridad sanitaria (productor o

comercializador registrado).

c¢) Elementos comerciales y diferenciales

Atributos destacados: “Proteina magra”, “Bajo contenido graso”.

Identidad territorial: “Producto rural de Venecia — Cundinamarca”.

Sugerencia bésica de preparacion.

Disefio limpio, con colores asociados a naturalidad y frescura.

La etiqueta debera imprimirse en material adhesivo resistente a humedad y bajas temperaturas,

garantizando legibilidad durante toda la vida 1til del producto.

4. Alineacion normativa minima

La propuesta se articula con el marco regulatorio colombiano aplicable a carne destinada al

consumo humano:
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e Decreto 1500 de 2007: establece el sistema oficial de inspeccion, vigilancia y control

para carne y productos carnicos comestibles.

e Resolucion 5109 de 2005: regula los requisitos generales de rotulado para alimentos

envasados.

e Resolucion 810 de 2021: aplica en lo referente a etiquetado nutricional, segun la
presentacion del producto y los lineamientos establecidos para carne cruda empacada,

cuando corresponda.

El cumplimiento de estas disposiciones fortalece la formalizacion comercial, habilita el acceso a

canales institucionales y mejora la confianza del consumidor.

5. Costo incremental del valor agregado

El costo incremental asociado al sistema de valor agregado se estima de la siguiente manera:

o Bolsa grado alimenticio para vacio: $400 — $600 por unidad.

o Etiqueta adhesiva impresa: $200 — $350 por unidad.

e Costo operativo de empaque (mano de obra y energia): $300 — $500 por unidad.

Costo total estimado adicional por unidad: $900 — $1.450.

Considerando un peso promedio por unidad entre 1,2 y 1,5 kg, el incremento estimado por
kilogramo se ubica aproximadamente entre $600 y $1.200/kg, dependiendo del peso final del

producto empacado.
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Este incremento representa una proporcion moderada frente al impacto positivo en percepcion de
calidad, diferenciacion competitiva y posibilidad de acceder a un rango de precio superior en el

canal B2B, lo cual respalda la viabilidad econdmica preliminar de la propuesta.

Objetivo 4. Proponer estrategias de comercializacion y posicionamiento segmentadas
orientadas al fortalecimiento del posicionamiento del producto en el mercado local,

considerando los principios de la gestion de agronegocios.
La estrategia comercial se estructura a partir de la segmentacion del mercado local identificada
en el andlisis de encuestas a hogares y establecimientos del municipio de Venecia,

Cundinamarca.

- Segmentacion de mercado

Se definen dos segmentos principales:

Canal B2B (prioritario): conformado por restaurantes, expendios de carne y establecimientos
gastronomicos locales. Este segmento presenta mayor estabilidad de demanda, compras
recurrentes y capacidad de absorber mayores volimenes, lo que contribuye a la sostenibilidad del

flujo de ingresos.

Canal B2C (complementario): integrado por hogares del municipio interesados en proteinas
alternativas y productos de origen local. Este canal permite fortalecer el posicionamiento

territorial del producto y diversificar la base de clientes.

La priorizacion inicial del canal B2B responde a su mayor potencial de rotacion y estabilidad
comercial, mientras que el canal B2C cumple un rol estratégico de posicionamiento y

consolidacion de mercado.
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- Posicionamiento

El posicionamiento propuesto se define como:

“Carne de conejo de origen local, producida bajo condiciones sanitarias controladas, orientada a

consumidores y establecimientos que buscan una proteina saludable, segura y diferenciada”.

Este posicionamiento se fundamenta en atributos de calidad sanitaria, origen territorial y valor

nutricional, permitiendo diferenciar el producto en el mercado local.

- Canales de comercializacion

La estrategia multicanal contempla:

e Venta directa a establecimientos gastronémicos del municipio mediante acuerdos de
suministro programado (canal B2B).
e Venta directa al consumidor final en finca y mediante pedidos locales programados

(canal B2C).

Este enfoque permite equilibrar estabilidad de ingresos con posicionamiento territorial y

crecimiento progresivo del mercado.

- Estrategia de promocion

Las acciones de promocion estaran orientadas a facilitar la introduccion y reconocimiento del

producto en el mercado local, mediante:

o Presentacion directa del producto a establecimientos gastrondmicos.
o Participacion en mercados locales.

o Estrategias de recomendacion directa y promocion territorial.
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Estas acciones buscan fortalecer la confianza, facilitar la adopcion del producto y consolidar

relaciones comerciales.

Estrategia de precio:

De acuerdo con el analisis economico-financiero, el costo de produccion estimado es de
$27.083/kg. Con base en esta estructura de costos y en el valor agregado asociado a la

comercializacion formal, se establece como precio objetivo de comercializacion:

e Canal B2B: $30.000/kg

e Canal B2C: $32.000/kg

Estos precios permiten cubrir costos, asegurar un margen operativo positivo y posicionar el
producto dentro de un segmento diferenciado. Los valores identificados en las encuestas
corresponden a referencias de mercado sin formalizacion sanitaria y no constituyen el precio

objetivo propuesto.

Indicadores de seguimiento (KPI)

Para evaluar el desempefio de la estrategia comercial, se establecen los siguientes

indicadores:

o Kilogramos comercializados por mes por canal (kg/mes B2B y B2C).

e Numero de acuerdos comerciales activos en el canal B2B.

e Numero de pedidos mensuales en el canal B2C.

o Estos indicadores permitiran monitorear la aceptacion del producto, la estabilidad

comercial y la evolucion de la demanda.
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10. Conclusiones

1. El diagnéstico productivo, comercial y financiero de la Finca La Esperanza confirma
una base productiva operativa de 40 conejos/mes (= 48 kg/mes en canal). No obstante, la
rentabilidad se ve limitada por la baja escala, la ausencia de registros sistematicos (costos y
productividad), la comercializacioén informal y la débil estructuracion financiera, lo que reduce la
captura de valor por kilogramo. En términos estratégicos, la brecha critica no esta en producir,
sino en ordenar la gestion financiera/comercial y cumplir condiciones habilitantes para mercado

formal (ruta sanitaria, beneficio autorizado y cadena de frio).

2. El analisis del mercado local (30 hogares y 10 establecimientos) evidenci6 una
aceptacion condicionada: la disposicion de compra aumenta cuando el producto se ofrece con
presentacion formal, higiene/inocuidad y etiquetado claro, y los establecimientos muestran
interés en comercializarlo bajo esas mismas condiciones. En este objetivo, “criterios técnicos y
normativos” se entiende como presentacion e inocuidad percibida (empaque, etiqueta y practicas
higiénicas), mientras que la verificacion normativa detallada se desarrolla en el Objetivo 3. En
consecuencia, existe demanda potencial, pero su materializacion depende de estandarizar la

oferta bajo condiciones visibles de confianza y formalidad.

3. La propuesta de valor agregado (empaque al vacio + etiqueta técnica) permiti6 definir
una presentacion minima estandarizada alineada con el rotulado aplicable (Res. 5109/2005 y
Res. 810/2021 si aplica) y con la ruta sanitaria del sistema oficial (Decreto 1500/2007 y
modificaciones). El empaque al vacio mejora conservacion y percepcion de inocuidad dentro de

la cadena de frio, y la etiqueta asegura trazabilidad e informacion al consumidor. El costo
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incremental estimado del valor agregado (= $600-$1.200 COP/kg) es razonable frente al
beneficio en diferenciacion, confianza y acceso a canales formales, por lo que constituye una

condicion estratégica, no un requisito accesorio.

4. La estrategia comercial segmentada define un modelo coherente con la escala actual
(48 kg/mes), priorizando el canal B2B para estabilidad de volumen e ingresos y desarrollando el
canal B2C como complemento de posicionamiento territorial y margen unitario. La
implementacion se recomienda mediante un piloto B2B con entregas programadas y activacion
paralela de venta directa B2C. El seguimiento debe basarse en KPI operativos: kg/mes por canal,
numero de acuerdos B2B activos, recompra B2C y margen bruto por kg. En sintesis, el
fortalecimiento no depende de producir mas, sino de capturar valor mediante diferenciacion,

trazabilidad y control de gestion bajo formalidad sanitaria.

11. Recomendaciones

Con base en los resultados del diagndstico, el analisis de mercado y la viabilidad
economico-financiera preliminar, se formulan las siguientes recomendaciones estratégicas para
la unidad cunicola Finca La Esperanza:

1. Ejecutar un piloto comercial (3—6 meses) con medicion de desempeiio,
priorizando el canal B2B (por recurrencia y volumen) y manteniendo B2C como
complemento de posicionamiento. El piloto debe validar el precio objetivo con
valor agregado (y su ajuste frente a la disposicion de pago local), la aceptacion de
la presentacién minima estandarizada (refrigerado + vacio + etiqueta), la
frecuencia de compra, la logistica de entregas y la rotacion. KPI minimos: kg/mes

por canal, # acuerdos B2B, recompra B2C y merma/temperatura (cadena de frio).



MERCADEO Y CUNICULTURA
65

2. Asegurar la formalizacion sanitaria como condicion habilitante, articulando el
beneficio con una planta autorizada y garantizando trazabilidad, cadena de frio y
rotulado conforme a normativa vigente (Decreto 1500/2007, Res. 5109/2005 y
Res. 810/2021 si aplica), bajo verificacion de la autoridad sanitaria competente.
Esta formalizacion reduce riesgos regulatorios y habilita el acceso a canales
formales.

3. Implementar la estrategia comercial segmentada con propuesta de valor y
operacion estandar, manteniendo una segmentacion clara entre B2B
(volumen/estabilidad) y B2C (margen/relacion), definiendo presentacion por
canal (cortes/canal al vacio), cronograma de promocion territorial (degustaciones,
alianzas gastrondmicas, comunicacion local) y politica de precios diferenciada
sustentada en costos y benchmarking.

4. Fortalecer control financiero y crecimiento gradual, mediante registros
sistematicos de produccion, costos, mermas, ventas por canal y margen unitario,
para monitorear el punto critico referencial y ajustar decisiones de precio,
promocion y logistica. La expansion productiva debe condicionarse a resultados

del piloto y desempefio sostenido, evitando sobreinversion prematura

12. Limitaciones del estudio

El presente estudio se desarrollé6 como un caso aplicado en el municipio de Venecia
(Cundinamarca), por lo que sus hallazgos describen dinadmicas locales y no son generalizables a
otros contextos. El andlisis de mercado se sustent6 en una muestra por conveniencia (30 hogares

y 10 establecimientos) y en datos simulados con fines académicos, lo cual permite caracterizar
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tendencias y orientar la formulacion estratégica, pero no realizar inferencias estadisticas
robustas. Finalmente, la evaluacion financiera corresponde a una viabilidad preliminar basada en
supuestos operativos (rotacién, mermas, cadena de frio y variabilidad de insumos), por lo que
requiere validacion mediante un piloto comercial y seguimiento de indicadores; de forma similar,

el benchmarking exploratorio puede variar seglin disponibilidad, tienda y fecha de consulta.
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14. Anexos

Anexo A. Encuesta aplicada a hogares del municipio de Venecia, Cundinamarca
Instrumento estructurado dirigido a hogares, orientado a identificar habitos de consumo
de proteinas animales, conocimiento sobre la carne de conejo, disposicion de compra y
preferencias de presentacion del producto.
ENCUESTA A FAMILIAS (CONSUMIDORES LOCALES)
Disefio de una estrategia para el Fortalecimiento Productivo, Comercial y de valor
de una Unidad Cunicola en el Municipio de Venecia, Cundinamarca
Objetivo: conocer habitos y disposicion de compra de carne de conejo en canal en el

municipio de Venecia.

1. ;Conoce o ha escuchado sobre la carne de conejo?
()Si ()No
2. ;Ha consumido carne de conejo alguna vez?
()Si ()No
3. Si su respuesta fue “Si”, ;cada cudnto la consume?
() Frecuentemente () Ocasionalmente () Muy pocas veces
4. {Qué presentacion preferiria comprar?
() Conejo en canal (entero limpio y refrigerado)
() Por partes (pierna, lomo, costilla)
() No compraria
5. (Cual seria el motivo principal para comprar carne de conejo?
() Es saludable () Essabrosa () Tiene buen precio () Curiosidad por probarla
6. ; Donde preferiria comprar carne de conejo?
() En la finca o con el productor directo
() En el mercado local
() En tienda o carniceria
() Por pedido a domicilio
7. {Qué valor considera justo por kilo de carne de conejo en canal?

() Menos de $15.000



MERCADEO Y CUNICULTURA
70
() Entre $15.000 y $20.000
() Mas de $20.000
8. ;Qué le gustaria que garantizara el productor?
() Frescura () Limpieza e higiene () Buen empaque () Buen peso () Precio estable
9. ;Estaria dispuesto(a) a comprar carne de conejo de la Finca La Esperanza si esta bien
presentada y a precio justo?
()Si ()Talvez ()No
10. ;Qué podria motivarlo a consumirla con mas frecuencia?
() Mayor disponibilidad en el mercado
() Precio mas bajo
() Informacién sobre sus beneficios
() Formas de preparacion o recetas
Anexo B. Encuesta aplicada a establecimientos comerciales del municipio de
Venecia, Cundinamarca
Instrumento estructurado dirigido a establecimientos comerciales, orientado a analizar el
interés en comercializar carne de conejo, requisitos de presentacion del producto y percepcion de
la demanda.
ENCUESTA A COMERCIOS (RESTAURANTES / TIENDAS / CARNICERIAS)
Diseiio de una estrategia para el Fortalecimiento Productivo, Comercial y de valor
de una Unidad Cunicola en el Municipio de Venecia, Cundinamarca
Objetivo: conocer habitos y disposicion de compra de carne de conejo en canal en el

municipio de Venecia.

1. Nombre del establecimiento:

2. Tipo de negocio:

() Restaurante () Tienda () Carniceria () Otro:

3. ;Ha comprado o vendido carne de conejo antes?

()Si () No
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4. Si no la vende actualmente, ;le gustaria incluirla?

()Si ()Talvez ()No

5. {Qué presentacion preferiria adquirir?
() Canal entera refrigerada
() Por partes o cortes especificos

() Procesada (ej. chorizo, hamburguesa)

6. ;Qué cantidad podria adquirir al mes si hubiera disponibilidad?

()5-10kg ()10-20kg ()Masde20kg

7. {Qué aspectos considera mas importantes para comprar carne de conejo?

() Buen precio () Frescura () Limpieza / faena higiénica () Presentacion y empaque

8. (Cual seria el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por kilo en canal?

() Hasta $15.000 () $16.000-$20.000 () Méas de $20.000

9. ;Con qué frecuencia compraria carne de conejo si tuviera buena rotacion?

() Semanal () Quincenal () Mensual () Solo por pedido especial

10. ;Estaria dispuesto(a) a establecer un acuerdo de suministro con un productor local

formalizado (como la Finca La Esperanza)?

()Si ()Talvez ()No

11. Comentario o recomendacion sobre el producto:
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Anexo C. Tablas de resultados de las encuestas

Anexo C.1 Resultados de la encuesta aplicada a hogares

Tabla C1. Consumo de proteinas animales en los hogares encuestados

Tipo de proteina |Frecuencia|Porcentaje (%)
Pollo 14 46,7
Carne de res 9 30,0
Carne de cerdo 5 16,6
Carne de conejo 2 6,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C2. Conocimiento sobre la carne de conejo

Respuesta |Frecuencia||Porcentaje (%)
Si 22 73,3
No 8 26,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C3. Disposicion de compra de carne de conejo

Respuesta |Frecuencia||Porcentaje (%)
Si 19 63,3
No 11 36,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla C4. Preferencia de presentacion de la carne de conejo

Tipo de presentacion |Frecuencia|Porcentaje (%)
Empaque al vacio 17 56,7
Sin empaque 8 26,6
Congelada 5 16,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C5. Importancia del empaque y la etiqueta en la decision de compra

Respuesta |Frecuencia||Porcentaje (%)
Si 21 70,0
No 9 30,0
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Anexo C.1 Resultados de la encuesta aplicada a hogares

Tabla C1. Consumo de proteinas animales en los hogares encuestados

Tipo de proteina | Frecuencia|Porcentaje (%)
Pollo 14 46,7
Carne de res 9 30,0
Carne de cerdo 5 16,6
Carne de conejo 2 6,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla C2. Conocimiento sobre la carne de conejo

Respuesta |Frecuencia

Porcentaje (%)

Si 22 73,3
No 8 26,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C3. Disposicion de compra de carne de conejo

Respuesta |Frecuencia

Porcentaje (%)

Si 19 63,3
No 11 36,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C4. Preferencia de presentacion de la carne de conejo

Tipo de presentacion |Frecuencia|Porcentaje (%)
Empaque al vacio 17 56,7
Sin empaque 8 26,6
Congelada 5 16,7
Total 30 100

Fuente: Elaboracion propia.

Anexo C.2 Resultados de la encuesta aplicada a establecimientos comerciales

Respuesta |Frecuencia||Porcentaje (%)
Si 7 70,0
No 3 30,0
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Respuesta |Frecuencia||Porcentaje (%)

Total 10 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C7. Requisitos exigidos por los establecimientos comerciales

Requisito exigido Frecuencia|Porcentaje (%)
Empaque al vacio 4 40,0
Etiqueta informativa 3 30,0
Condiciones de higiene 2 20,0
Precio competitivo 1 10,0
Total 10 100

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla C8. Percepcion de la demanda de carne de conejo

Nivel de demanda|Frecuencia||Porcentaje (%)
Alta 2 20,0
Media 5 50,0
Baja 3 30,0
Total 10 100

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo D. Propuesta de etiqueta y empaque

D.1 Propuesta técnica de empaque al vacio

Se propone implementar un sistema de empaque al vacio como principal mecanismo de
valor agregado para la carne de conejo de la Finca La Esperanza. Para ello, se recomienda el uso
de bolsas de grado alimenticio aptas para contacto con alimentos, fabricadas en material
multilaminado con adecuada barrera al oxigeno, preferiblemente poliamida/polietileno (PA/PE),
por su resistencia mecanica y estabilidad a bajas temperaturas, lo que facilita su manipulacion en

transporte y almacenamiento.

El producto se presentara principalmente como carne de conejo en canal, con peso
aproximado entre 1,2 y 1,5 kg, en condicion refrigerada. Manteniendo una cadena de frio de 0 a
4 °C y buenas practicas higiénicas, la vida util estimada del producto empacado al vacio se ubica
entre 7'y 10 dias. Técnicamente, el vacio reduce la presencia de oxigeno en el envase, lo que
disminuye oxidacion y deterioro, contribuyendo a conservar la calidad y a fortalecer la inocuidad

percibida por consumidores y establecimientos.

Justificacion técnica

El empaque al vacio disminuye la presencia de oxigeno dentro del envase, lo que reduce
procesos de oxidacion y ayuda a retardar el deterioro del producto cuando se mantiene la cadena
de frio. En consecuencia, contribuye a preservar las caracteristicas organolépticas de la carne y a

mejorar la percepcion de inocuidad, incrementando su vida ttil bajo refrigeracion.
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Ademas, esta tecnologia facilita el almacenamiento, el transporte y la exhibicion en
condiciones mas controladas, fortaleciendo la presentacion del producto y la imagen de
formalidad y calidad de la unidad productiva frente a consumidores y establecimientos

comerciales.
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D.2 Propuesta técnica de etiqueta

La etiqueta constituye un elemento clave de informacion, diferenciacion y confianza para
el consumidor, ya que respalda la trazabilidad basica del producto y mejora su percepcion de
formalidad. Su disefio se plantea en coherencia con los requisitos de rotulado aplicables en

Colombia y las orientaciones de la autoridad sanitaria competente para alimentos envasados.

En términos de contenido, la etiqueta incluird como minimo la denominacién del
producto (“Carne de conejo”), la identificacion del productor o responsable (Finca La
Esperanza), el origen (Venecia, Cundinamarca), el peso neto, la fecha de empaque, la fecha de
vencimiento y las condiciones de conservacion (por ejemplo, “Manténgase refrigerado entre 0 y

4 °C”). Adicionalmente, incorporard un nimero de lote para trazabilidad y datos de contacto del
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responsable. La informacion nutricional se incluird cuando aplique segun la presentacion del

producto y la normativa vigente.

Desde el punto de vista normativo, esta estructura busca cumplir los principios de
claridad, veracidad y suficiencia exigidos para el etiquetado de alimentos, asegurando que el
consumidor reciba informacién comprensible sobre el producto, su conservacion y su
identificacion, lo cual facilita el acceso a canales comerciales mas exigentes y fortalece la

confianza del mercado.

D.3 Propuesta visual de la etiqueta

Diseiio grafico:

La etiqueta constituye un elemento clave para la informacion al consumidor, la
diferenciacion comercial y la construccion de confianza en la carne de conejo de la Finca La
Esperanza. Su disefio se plantea conforme a los requisitos de rotulado aplicables en Colombia y a
los lineamientos de la autoridad sanitaria competente, garantizando que la informacion

presentada sea clara, verificable y comprensible para el consumidor final.

En términos de contenido, la etiqueta incorporard la informaciéon minima necesaria para
alimentos envasados y para soportar la trazabilidad del producto. Se incluird la denominacion del
producto (“Carne de conejo”), la identificacion del productor o responsable (Finca La
Esperanza), el lugar de produccion (Venecia, Cundinamarca) y el peso neto. Asimismo, se
declararan la fecha de empaque, la fecha de vencimiento y las condiciones de conservacion (por
ejemplo, “Manténgase refrigerado entre 0 y 4 °C”), junto con datos de contacto del responsable e

informacion nutricional cuando aplique segun la presentacion del producto.
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Para fortalecer la trazabilidad y la confianza sanitaria, la etiqueta debera incluir un c6digo
de lote y una identificacion del establecimiento donde se realizo el beneficio (planta habilitada o
autorizada, cuando aplique), de manera que el producto pueda relacionarse documentalmente con
su origen y con el proceso de beneficio. Estos elementos facilitan el control interno, permiten
responder ante eventuales alertas sanitarias y respaldan el acceso a canales formales que exigen

consistencia documental.

Desde la perspectiva normativa, la propuesta busca cumplir con los principios de
claridad, veracidad y suficiencia establecidos para el etiquetado de alimentos, asegurando que el
consumidor reciba informacion pertinente sobre origen, conservacion y vida util. En este sentido,
el rotulado no se limita a un requisito formal, sino que se convierte en una herramienta

estratégica para fortalecer la percepcion de calidad, formalidad e inocuidad del producto.

En cuanto a la propuesta visual, se plantea un disefio rectangular, limpio y de alta
legibilidad, con una tipografia clara y contrastes que permitan lectura en condiciones de
refrigeracion. Se sugiere el uso de colores asociados a naturalidad y frescura (por ejemplo, verde
y blanco) y elementos graficos que refuercen el origen rural y el cardcter de proteina magra. El
enfoque visual busca transmitir higiene, origen local y confianza, diferenciando el producto

empacado y rotulado frente a presentaciones informales sin informacion ni trazabilidad.
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FINCA LA ESPERANZA

o
5
o= Car ne de conejo fresca empacada al vacio

Peso Neto: 1,3 kg | Calorias ~ 150keal

Manténgase refrigerado entre 0°C y 4 °C | Grasas Totales 39
‘ Proteinas 209
|

Ingredientes: Came de conejo.

') Lote: LC-0426-01 solo 60 mg
- Empacado el: 12/04/2026 Finca La Esperanza PR
Vence el: 20/04/2026 Venecia, Cundinamarca - Colombia

Contacto: 320 123 4567
/ Pasde origen: Colombia = Pais de origen: Colombia | INVIMA RS-00000-2026

"~ Finca La Esperanza Registro Sanitario INVIMA No. RS-00000-2026
Venecia, Cundinamarca ~Colombia Establecimiento autoriz: Planta de Beneficio Animal YXOOMXXXX

Pais de origen: Colombia

Pais de origen: Colombia

D.4 Justificacion comercial de la propuesta

Desde el enfoque de la gestion de agronegocios, la incorporacion de empaque al vacio y
etiquetado informativo constituye un mecanismo de diferenciacion que permite a la unidad
productiva Finca La Esperanza transitar de una comercializacion primaria e informal hacia un
esquema con mayor integracion comercial. En términos estratégicos, estos componentes elevan
el valor percibido del producto, fortalecen la confianza del consumidor y mejoran la presentacion

e inocuidad percibida, condiciones necesarias para competir en canales con mayores exigencias.

La propuesta contribuye directamente a facilitar el acceso a mercados formales y a segmentos
comerciales como restaurantes, expendios y consumidores que demandan alimentos con
informacion clara, trazabilidad bésica y condiciones de conservacion definidas. Ademas, el
empaque y la etiqueta permiten consolidar una identidad comercial (origen, productor, atributos)
y diferenciar la carne de conejo frente a proteinas sustitutas, apoyando el posicionamiento como

producto magro y de origen local.
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Esta justificacion se sustenta en los resultados del analisis de mercado, donde hogares y
establecimientos manifestaron que la disposicion de compra y la intencidon de comercializacion
aumentan cuando la carne se ofrece con presentacion formal, particularmente con empaque al
vacio y etiqueta visible. En consecuencia, el valor agregado propuesto no es accesorio, sino un
elemento habilitante para mejorar la aceptacion del producto y sostener una estrategia comercial

viable.



