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Resumen

La presente investigacion analiza el mercado social de consumidores de la Unidad
Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), una iniciativa del pueblo indigena Kankuamo
orientada a fortalecer la soberania alimentaria y preservar la identidad cultural mediante la
produccion de pollo de engorde. El objetivo es identificar habitos de consumo y disefiar
estrategias gerenciales que fortalezcan su sostenibilidad economica y cultural.

A través de encuestas aplicadas en los corregimientos de Chemesquemena, Guatapuri y
Atéanquez, se identificaron diferencias territoriales: en Chemesquemena, la prioridad es la
accesibilidad; en Guatapuri, el precio; y en Atanquez, la calidad y tradicion. El 63,2% de los
encuestados tiene mas de 28 afos, el 55% compra en tiendas locales y el 29,4% adquiere
directamente al productor. Ademas, el 94,4% pagaria mas por pollo criado de forma organica,
lo que refleja una alta valoracién por la sostenibilidad.

Las estrategias propuestas incluyen programas de fidelizacion, promociones, ferias
comunitarias y el uso de redes sociales. En Guatapuri, se priorizaran promociones por
sensibilidad al precio; en Chemesquemena, la distribucion directa al productor; y en Atanquez,
campafias que destaquen la tradicion. Estas estrategias se adaptan al contexto Kankuamo,
fortaleciendo la presencia de UPAK en el mercado y promoviendo el consumo responsable.

Estas acciones contribuirdn a la sostenibilidad econémica y cultural de la UPAK,
alinedndose con el objetivo general de la investigacion. Se propone un modelo de gestion
adaptado culturalmente, basado en el marketing social, que responde a las dinamicas locales y
promueve el desarrollo economico indigena.

Palabras clave: consumo responsable, marketing social, sostenibilidad, identidad

cultural, economia indigena.
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Abstract

This research analyzes the social market of consumers of the Kankuamo Indigenous
People's Agroproductive Unit (UPAK), an initiative aimed at strengthening food sovereignty
and preserving cultural identity through the production of broiler chickens. The goal is to
identify consumption habits and design managerial strategies that enhance economic and
cultural sustainability.

Surveys conducted in the corregimientos of Chemesquemena, Guatapuri, and Atanquez
revealed territorial differences in consumer habits: accessibility is prioritized in
Chemesquemena, price in Guatapuri, and quality and tradition in Atanquez. Additionally,
63.2% of respondents are over 28 years old, 55% buy from local stores, and 29.4% purchase
directly from producers. Moreover, 94.4% would pay more for organically raised chicken,
indicating high value placed on sustainability.

Proposed strategies include loyalty programs, promotions, community fairs, and social
media use. In Guatapuri, price-sensitive promotions will be prioritized; in Chemesquemena,
direct distribution to consumers; and in Atanquez, campaigns highlighting tradition. These
strategies are adapted to the Kankuamo context, aiming to strengthen UPAK's market presence
and promote responsible consumption.

These actions contribute to the economic and cultural sustainability of UPAK, aligning
with the overall research objective. The proposed model promotes culturally adapted
management, based on social marketing, which responds to local dynamics and fosters

indigenous economic development.
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Keywords: responsible consumption, social marketing, sustainability, cultural identity,

indigenous economy.

1. Introduccion

La comunidad indigena Kankuama, asentada en las estribaciones de la Sierra Nevada
de Santa Marta, Colombia, ha demostrado una notable capacidad de adaptacion frente a diversos
desafios sociales y econdmicos. Su resiliencia se manifiesta en iniciativas orientadas a la
autosuficiencia y la preservacion de su identidad cultural, entre ellas la Unidad Productiva
Agropecuaria Kankuama (UPAK). Esta unidad promueve la seguridad alimentaria y el
desarrollo econdémico sostenible en los corregimientos de Chemesquemena, Guatapuri y
Atanquez, mediante la produccion de pollos de engorde, gallinas ponedoras y peces.

Pese a los avances, la UPAK enfrenta retos en términos de gestion, competitividad y
sostenibilidad a largo plazo. Esta investigacion busca evaluar el mercado social de sus
consumidores, identificar tendencias de consumo y proponer estrategias gerenciales adaptadas
al contexto cultural, que potencien su crecimiento econémico y social.

El estudio empleara un enfoque metodolégico mixto, que incluye encuestas a 140
miembros de la comunidad e investigaciones cualitativas mediante entrevistas, con el fin de
comprender las motivaciones de compra y los factores culturales que inciden en las decisiones
de consumo. A partir de los fundamentos del marketing social y la teoria de ventajas
competitivas sostenibles (Porter M. E.)se busca fortalecer la conexion entre la UPAK vy la
comunidad, alineando la oferta de productos con las necesidades y valores locales.

También se exploraran oportunidades generadas por factores como la globalizaciéon y la
creciente demanda de productos organicos, lo cual permitira el disefio de estrategias como el

uso de redes sociales y la participacion en ferias comunitarias. En conjunto, esta investigacion
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propone un modelo de gestion que articule analisis de consumo, competitividad y marketing

culturalmente adaptado para el desarrollo sostenible de la UPAK.

2. Justificacion

En respuesta a los desafios sociales, econdmicos y culturales que enfrenta la comunidad
indigena Kankuama ha implementado estrategias orientadas a la autosuficiencia y la
preservacion de su identidad. Una de estas estrategias es la Unidad Productiva Agropecuaria
Kankuama (UPAK), la cual desempefia un papel clave en el fortalecimiento de la seguridad
alimentaria y el desarrollo econdémico sostenible, especialmente en los corregimientos de
Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez, a través de la produccién de pollo de engorde y gallinas

ponedoras y peces.

Sin embargo, la UPAK aun enfrenta limitaciones en la optimizacion de su gestion, la
identificacién de oportunidades comerciales y la consolidacion de un modelo sostenible. En este
contexto, esta investigacion se justifica por la necesidad de comprender los habitos de consumo
de la comunidad, identificar variables clave del mercado local y disefiar estrategias de marketing

social adaptadas culturalmente, que fortalezcan el vinculo entre productores y consumidores.

2.1. La justificacion se fundamenta en tres ejes centrales:

Andlisis de habitos de consumo: Se busca identificar factores culturales,
socioecondmicos y tradicionales que influyen en la compra de pollo de engorde. Este analisis
permitira orientar la produccion y comercializacién de manera mas eficiente, respetando las
practicas y valores locales.

Identificacién de variables clave: Elementos como el precio, la calidad, la

accesibilidad, la percepcién de lo organico y la influencia de la tradicién son determinantes para
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definir un perfil detallado del consumidor. Esto facilitara decisiones estratégicas mas precisas
por parte de los productores.

Disefio de estrategias de marketing social adaptado: A partir de los enfoques de
marketing social y la Estrategia del Océano Azul (Kim, 2005)se formularan propuestas que no
solo mejoren la competitividad, sino que también respeten e impulsen la identidad cultural
Kankuama, creando un espacio diferenciado en el mercado.

2.1.1. Importancia del estudio del pollo de engorde

El pollo de engorde es un producto de alta relevancia para la comunidad Kankuama,
tanto por su papel esencial en la dieta como por su potencial econdémico. Su estudio es crucial
para mejorar la seguridad alimentaria, optimizar los procesos de produccion y distribucion, y
responder a la creciente demanda de productos sostenibles y organicos.

Aplicar un enfoque de marketing culturalmente adaptado permitira disefiar estrategias
comerciales que respeten la cosmovisién indigena, incrementando la conexion con los
consumidores locales y fortaleciendo la sostenibilidad del proyecto. Este tipo de marketing no
se limita a fines econdmicos, sino que persigue un beneficio integral para la comunidad.

Los beneficios se extienden a los principales actores de la UPAK:

Productores: Podran ajustar su oferta a las demandas del mercado, mejorar la
distribucion y aumentar la rentabilidad mediante estrategias mejor enfocadas.

Comunidad: Se fortalecera la seguridad alimentaria y la autonomia econémica local.

Resguardo Kankuama: Se preservara la identidad cultural a través de estrategias que
integren el desarrollo econdmico con las tradiciones locales.

Se espera lograr indicadores concretos como:

Aumento del 25 % en las ventas directas al consumidor en los proximos seis meses.
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Incremento del nivel de percepcion positiva del pollo de engorde como producto
organico y sostenible.
Mejora en la rentabilidad de los productores mediante reduccion de pérdidas y mayor
eficiencia en la cadena de suministro.
Por todo lo anterior, esta investigacion no solo promueve el fortalecimiento econémico de
la UPAK, sino que también asegura que este desarrollo se alinee con los valores culturales del

pueblo Kankuamo, contribuyendo de manera integral a su sostenibilidad a largo plazo.

3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Evaluar el mercado social de los consumidores de la Unidad Productiva Agropecuaria
Kankuama (UPAK) con el fin de identificar tendencias clave y desarrollar estrategias
gerenciales efectivas que satisfagan las necesidades de la comunidad y fortalezcan su
sostenibilidad.

3.1.1 Objetivos Especificos y su Contribucion a la Sostenibilidad de la UPAK

e Analizar los habitos de consumo y preferencias del mercado social de los
corregimientos Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez.

Este andlisis permitird comprender las necesidades y expectativas de los consumidores

locales, facilitando la toma de decisiones estratégicas para mejorar la oferta de productos.

Ademas, fortalecerad el vinculo entre la UPAK y la comunidad, promoviendo el consumo

responsable y la autosuficiencia alimentaria.
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e Determinar las variables clave que afectan la eleccion de productos
agropecuarios, especialmente el pollo de engorde.

Identificar estos factores permitira a la UPAK ajustar su produccién y comercializacion
a las preferencias del consumidor, diferenciandose en el mercado. Esto contribuira a su
sostenibilidad al mejorar la competitividad frente a grandes distribuidores y fomentar el
consumo de productos locales.

e Disefiar una estrategia de marketing social adaptada a las caracteristicas y
necesidades del mercado Kankuamo.

Inspirandonos en iniciativas como las de la comunidad Waydu, que han integrado
productos locales en mercados urbanos con un enfoque en sostenibilidad, la UPAK podra
implementar campafias que resalten la calidad, frescura y beneficios culturales de sus productos.
Esto no solo mejorara la comercializacion, sino que también impulsara el desarrollo econémico

de la comunidad.

4. Marco Tedrico

En este sentido, se exploran conceptos clave como la Estrategia del Océano Azul, que
facilita la diferenciacion y la creacion de un espacio de mercado sin competencia directa (Kim,
2005).Este concepto resulta aplicable a la al disefiar productos con identidad cultural propia,
sostenibilidad en la produccién y una narrativa indigena que permite a la unidad crear un
espacio comercial Unico, apartado de la competencia convencional. De esta manera, la UPAK
no solo se posiciona en el mercado, sino que también resalta su identidad y los valores de la
comunidad.

Ademas, se analizan las barreras organizacionales y la resistencia al cambio, aspectos

fundamentales para garantizar la implementacion exitosa de nuevas estrategias (Kotter,
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1996).En el contexto de la UPAK, estas barreras se manifiestan en la posible resistencia a
introducir tecnologias o0 modelos comerciales modernos, por lo cual es necesario establecer
mecanismos de transicion gradual que respeten la cosmovision Kankuama.

Por su parte, (Porter M. E.) Sostiene que la diferenciacion de productos puede generar
una ventaja competitiva sostenible. En el caso de la UPAK, el enfoque en productos locales y
sostenibles no solo fortalece su posicionamiento, sino que puede construir lealtad del
consumidor en mercados que valoran la procedencia y el impacto social de los productos.

Asimismo, se retoman los aportes de Porter (1980), quien enfatiza la importancia de la
ventaja competitiva en la estrategia empresarial, y de (Kotler P. &., 2016), quienes desarrollan
el concepto de marketing social, orientado al beneficio tanto empresarial como comunitario.
Este enfoque resulta clave para la UPAK, ya que permite articular la promocion de sus
productos con campafas educativas sobre el valor cultural y ambiental que representan.

Finalmente, se incorpora el concepto de Producto Minimo Viable (MVP) propuesto por
(Ries, 2011),el cual permite focalizar esfuerzos en un segmento clave de consumidores. En el
caso de la UPAK, esto se traduce en lanzar productos piloto (como una linea de alimentos con
certificacion étnica y sostenible) para testear su aceptacion en ferias organicas o plataformas
digitales, optimizando recursos y mejorando progresivamente.

4.1. Globalizacion y su Impacto en el Consumidor Indigena

La globalizacion ha traido beneficios e impactos a las comunidades indigenas. En el
caso Kankuamo, ha facilitado la visibilidad de sus productos, pero también ha introducido
tensiones culturales y la competencia con productos industrializados.

La UPAK enfrenta estos retos mediante estrategias concretas, como la inclusion de

tecnologias apropiadas que permiten contar con su propia narrativa digital. Por ejemplo, el
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manejo de redes sociales por jovenes de la comunidad y el uso de empaques con cddigos QR
que dirigen a videos sobre el proceso productivo o el significado cultural de los productos.
También ha fortalecido el control comunitario de la marca y el relato de sus productos,
evitando la folklorizacion impuesta por agentes externos.
La participacidon en ferias locales, redes de comercio justo y cooperativas regionales ha
permitido enfrentar la competencia con productos industrializados, apostando por un valor
ético, cultural y ambiental como elemento diferenciador.

4.1.1 Mercado Social y su Aplicacién en la UPAK

El mercado social se concibe como un espacio econdémico en el que se prioriza el
bienestar colectivo, la sostenibilidad, la equidad y la preservacion cultural, por encima del lucro
individual. Para la Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), esta perspectiva
resulta clave, ya que articula las practicas ancestrales con nuevas dinamicas econémicas sin
sacrificar los valores fundamentales de la comunidad.

La globalizacion ha transformado los mercados locales al generar redes mas amplias de
informacion y comercio. En el contexto Kankuamo, esto ha permitido visibilizar productos
artesanales y agricolas que antes tenian un alcance limitado. No obstante, también ha impuesto
estandares de produccion y consumo que pueden poner en riesgo la autenticidad de estos bienes.
Para contrarrestar estos efectos, la UPAK debe adoptar una estrategia de mercado social que
combine eficiencia comercial con responsabilidad cultural y ambiental.

Una diferenciacion basada en la identidad cultural puede representar una ventaja
competitiva crucial. Esto implica que los productos de la UPAK deben comunicar no solo su

utilidad o sabor, sino también su historia, su origen comunitario, y su contribucién al equilibrio
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ambiental. En este sentido, certificaciones de origen, trazabilidad, produccién limpia y
comercio justo pueden ser herramientas efectivas para reforzar ese valor agregado.

Desde lo operativo, el desarrollo de una estrategia de mercado social para la UPAK debe
considerar varios elementos:

Canales de distribucion mixtos: Es clave combinar métodos tradicionales de
intercambio (como trueques o ferias locales) con herramientas contemporaneas, como
plataformas digitales de comercio justo, redes sociales y tiendas virtuales especializadas en
productos con identidad cultural.

Colaboraciones intercomunitarias: Establecer vinculos con otras comunidades
indigenas, organizaciones sociales, ONGs y cooperativas puede fortalecer las cadenas de
distribucion, ampliar el aprendizaje colectivo, y facilitar el acceso a financiamiento y tecnologia
apropiada.

Campanas de marketing social: A diferencia del marketing convencional, el marketing
social busca modificar conductas a favor del bien comun. Por eso, una campafa efectiva para
la UPAK debe enfocarse en educar al consumidor sobre el valor simbélico de los productos, su
aporte a la justicia social y al equilibrio ambiental, ademas de su funcionalidad.

Aplicacion de marketing digital inclusivo: La UPAK puede utilizar herramientas como
Instagram, WhatsApp Business, tiendas virtuales y codigos QR para conectar con nuevos
publicos sin dejar de lado la voz comunitaria. Estas herramientas deben adaptarse al contexto
local, por ejemplo, capacitando a jovenes Kankuamos para que lideren la comunicacion digital
desde la vision de su pueblo.

Marco legal y politicas publicas: La sostenibilidad del mercado social también depende

del respaldo institucional. Por ello, es necesario que la UPAK aproveche programas
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gubernamentales y de cooperacion internacional que promuevan la propiedad intelectual
colectiva, el comercio justo, la soberania alimentaria y la proteccion de los saberes
tradicionales.

Al integrar estos elementos, la UPAK no solo se inserta en el mercado desde una logica
ética y diferenciadora, sino que también fortalece su autonomia como organizacion indigena,
protegiendo su cultura mientras amplia sus horizontes comerciales de forma sostenible.

4.1.2 Tendencias de Mercado y Estrategias Competitivas para la UPAK

El analisis de las tendencias de consumo es esencial para definir una estrategia

competitiva efectiva para la UPAK. En un contexto de globalizacién, donde los habitos
alimentarios y las preferencias de los consumidores estan cambiando, la UPAK debe desarrollar
una propuesta de valor basada en productos autdctonos, sostenibles y culturalmente
significativos.
De acuerdo con Porter (1980), una ventaja competitiva sostenible puede lograrse mediante la
diferenciacion. Para la UPAK, la produccion de alimentos tradicionales y artesanias que reflejan
el patrimonio Kankuamo tiene un alto potencial de posicionamiento en nichos de mercado que
valoran la autenticidad, la trazabilidad y la sostenibilidad.
Las tendencias globales también apuntan a un aumento en la demanda de productos organicos
y funcionales, comercio justo y experiencias con valor cultural. Esto abre oportunidades para
que la UPAK aproveche estos movimientos sin renunciar a su identidad. Por ejemplo:

Alimentos tradicionales Kankuamos, como bebidas ancestrales, frutas autdctonas y
semillas nativas, pueden destacarse en mercados gourmet o saludables.

Practicas agroecoldgicas pueden mejorar la imagen de la UPAK ante consumidores

conscientes del medio ambiente.
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Revalorizacién de saberes ancestrales puede conectar emocionalmente con publicos
interesados en el patrimonio cultural.

4.1.3 Motivadores de las Decisiones de los Consumidores

Comprender los motivadores que influyen en las decisiones de compra de los
consumidores es fundamental para el disefio de estrategias de posicionamiento de productos de
la Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK). Esta comprension permite segmentar
el mercado, construir una oferta atractiva y disefiar campafias de marketing mas eficaces.

En este sentido, los principales factores que inciden en la decision de compra de los
consumidores en mercados locales, regionales y globales incluyen:

Salud y bienestar: Existe una tendencia creciente hacia el consumo de productos
naturales, organicos y libres de aditivos. Los alimentos tradicionales producidos por la UPAK,
elaborados con préacticas sostenibles y minimamente procesados, pueden posicionarse como
opciones saludables si se comunica adecuadamente su valor nutricional y su origen natural.

Precio y accesibilidad: Aunque muchos consumidores valoran la sostenibilidad y
autenticidad, el precio sigue siendo un criterio determinante. La UPAK debe lograr un equilibrio
entre valor percibido y costo real, aplicando estrategias de produccion eficiente y distribucion
directa que reduzcan intermediarios.

Origen ético y cultural: Cada vez mas, los consumidores consideran aspectos como el
comercio justo, la trazabilidad, el impacto social y la conservacion cultural. En este punto, los
productos de la UPAK pueden destacar por su origen indigena, artesanal y ambientalmente
responsable, lo cual refuerza su diferenciacion en el mercado.

Historia y emocionalidad: EI componente simbdlico de un producto influye en su valor

percibido. En la UPAK, incluir narrativas culturales sobre los saberes ancestrales, el vinculo
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con la tierra y las practicas tradicionales puede generar una conexion emocional mas fuerte con
los consumidores, especialmente aquellos interesados en el consumo con proposito.

Para aprovechar estos motivadores, es fundamental implementar estrategias de
comunicacion y marketing social centradas en:

Resaltar la trazabilidad del producto desde su origen en la comunidad hasta el
consumidor final.

Utilizar canales digitales para contar historias auténticas sobre el proceso productivo y
las personas involucradas.

Desarrollar campafias educativas que informen al consumidor sobre los beneficios de
los productos tradicionales, tanto en términos de salud como de sostenibilidad cultural.

Incorporar sellos de garantia y certificaciones que validen los procesos ecoldgicos,
sociales y culturales detras del producto (por ejemplo, comercio justo, agricultura organica,
produccion indigena).

Ademas, para fortalecer la fidelizacion del consumidor, la UPAK podria implementar
un modelo de retroalimentacion participativa, en el que los clientes puedan opinar, sugerir
mejoras 0 conocer mas sobre el impacto de sus compras, reforzando asi el sentido de
pertenencia y colaboracion.

En conclusidn, al identificar y conectar con los verdaderos motivadores de sus publicos,
la UPAK puede disefiar una propuesta de valor mas convincente, diferenciada y sostenible, que
impulse tanto el desarrollo economico de la comunidad como la conservacion de su identidad.

4.1.4. Aplicacion de los Principios de Estrategia Competitiva de Porter

La teoria de las estrategias competitivas formulada por Michael Porter (1980) plantea

que las organizaciones pueden lograr ventajas sostenibles a través de tres estrategias genéricas:
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liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque en nichos de mercado. Estas estrategias son
particularmente utiles para la Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), ya que
permiten construir un posicionamiento solido tanto en mercados tradicionales como
emergentes.

a) Liderazgo en costos

La UPAK puede implementar mejoras en sus procesos productivos para reducir costos
sin comprometer la calidad. Esto incluye el uso eficiente de los recursos naturales, la
optimizacion de las cadenas de suministro y la capacitacion en técnicas agroecoldgicas que
minimicen los insumos externos. Un liderazgo en costos permitird ofrecer precios competitivos
a consumidores locales, sin depender excesivamente de subsidios o financiamiento externo.

b) Diferenciacion

Esta estrategia se basa en ofrecer productos Unicos que sean percibidos como valiosos
por los consumidores. En el caso de la UPAK, la diferenciacion puede lograrse mediante:

La autenticidad cultural de sus productos.

El uso de préacticas sostenibles y tradicionales en la produccion.

La incorporacion de elementos simbdlicos, como el relato del origen y las historias de
los productores.

Certificaciones que respalden el compromiso con el medio ambiente y los derechos
indigenas.

Esta diferenciacion no solo incrementa el valor percibido, sino que también contribuye
a la conservacion del patrimonio cultural y ecologico de la comunidad.

¢) Enfoque en nichos de mercado
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UPAK puede dirigir sus esfuerzos hacia nichos especificos de consumidores que
valoren los productos con identidad, sostenibilidad y trazabilidad. Algunos ejemplos de estos
nichos incluyen:

Consumidores urbanos preocupados por la salud y la alimentacién natural.

Compradores con interés en el comercio justo y ético.

Turistas nacionales e internacionales en busqueda de experiencias culturales auténticas.

La identificacion de estos nichos debe ir acompafiada de estrategias especificas de
comercializacion, distribucion y comunicacidn que respondan a sus expectativas y necesidades
particulares.

d) Integracion con anélisis FODA

Para definir cual de estas estrategias competitivas adoptar o combinar, es clave que la
UPAK realice un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). Esto
permitira evaluar:

Fortalezas como la identidad cultural, el conocimiento ancestral y el compromiso
comunitario.

Oportunidades como la creciente demanda de productos naturales y sostenibles.

Debilidades como la limitada infraestructura logistica y tecnoldgica.

Amenazas como la competencia con productos industrializados o la pérdida de
conocimientos tradicionales.

Este analisis debe alimentar la toma de decisiones estratégicas, orientando la mision de
la UPAK hacia un modelo sostenible de desarrollo economico y cultural.

e) Ejemplo préactico
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Un ejemplo concreto de aplicacion seria el disefio de un producto agroindustrial
derivado del maiz nativo, cultivado de manera tradicional y presentado con empaques
biodegradables que cuenten con simbolos graficos Kankuamos. Este producto puede
posicionarse en ferias de alimentos saludables, mercados organicos o incluso en plataformas

digitales especializadas, destacando su origen, proceso artesanal y valor cultural.

4.2. Estrategia del Océano Azul

La Estrategia del Océano Azul (Kim & Mauborgne, 2005) propone crear nuevos
espacios de mercado sin competencia directa, rompiendo con la l6gica tradicional de competir
por cuota en mercados saturados. En el caso de la Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama
(UPAK), esta estrategia puede ser clave para posicionarse de manera innovadora en mercados
que valoran la autenticidad cultural, la sostenibilidad y la salud.

A diferencia de competir en mercados donde los productos industriales dominan por
precio y escala, UPAK puede abrirse a un "océano azul" ofreciendo productos culturales
diferenciados, con valor simbdlico y sostenible, que respondan a una demanda creciente por lo
natural y lo ético. Un ejemplo seria el desarrollo de una linea de alimentos ancestrales con
empaques que incluyan cédigos QR con historias de origen, recetas tradicionales y procesos
comunitarios.

4.2.1 Reconstruccion de las Fronteras del Mercado

Este principio plantea que las organizaciones pueden redefinir su espacio de accion
mediante la innovacion en productos, clientes y canales. Para la UPAK, esto significa ir mas
alla de la simple venta de productos agricolas tradicionales y pensar en combinaciones

innovadoras como:
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Productos agroalimentarios con valor agregado (como galletas o bebidas elaboradas con
insumos nativos).

Experiencias culturales integradas (talleres de siembra tradicional, cocina ancestral,
rutas turisticas de la comunidad).

Alianzas con escuelas rurales incluyendo estos productos en programas de alimentacion
escolar, generando un nuevo segmento.

Estas acciones no solo expanden el mercado, sino que lo reconstruyen en torno a lo que
hace Unica a la comunidad Kankuama.

4.2.2 Expansion de la Estrategia de Marketing Cultural

Marketing Cultural:

La UPAK podria crear una campafa en redes sociales con historias visuales y videos
sobre la produccidn artesanal de sus productos. También podrian trabajar con influenciadores
de sostenibilidad y cultura para llegar a un pablico mas amplio.

Ejemplo: "Alianzas con influencers de estilo de vida sostenible en Instagram o YouTube
para presentar el proceso de produccion tradicional del maiz o hierbas locales".

4.2.3. Perspectiva Global y Tendencias

Maés que enfocarse solo en ventas actuales, la UPAK se proyecta a largo plazo,
atendiendo a tendencias globales como:
e EIl consumo responsable.
e Latrazabilidad alimentaria.
e El interés por los superalimentos y la medicina natural.
Estas tendencias pueden orientar la diversificacion de productos, posicionando a la

UPAK como referente en soberania alimentaria indigena.
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4.2.4 Exploracion de Nuevos Segmentos de Mercado

Aplicando la Iégica del Océano Azul, UPAK puede crear nueva demanda mas alla del
consumidor tipico. Algunos segmentos a explorar son:
e Restaurantes de cocina saludable y gourmet interesados en ingredientes nativos.
e Laindustria cosmética que busca insumos botanicos y tradicionales.
e Turismo cultural con experiencias centradas en alimentacion ancestral.
Esto no solo diversifica los ingresos, sino que fortalece la identidad de la comunidad
como generadora de innovacién basada en su tradicion.

4.2 .5 Diversificacion de la Oferta de Productos

La diversificacion no se limita a los productos fisicos. UPAK puede generar valor
ofreciendo:
e Servicios de formacion en préacticas agricolas sostenibles.
e Contenidos digitales sobre cultura alimentaria indigena.
e Programas de colaboracion con universidades e instituciones para investigacion
y divulgacion.
Esto permite atraer publicos distintos y dar sostenibilidad a largo plazo al proyecto.
4.3 Aplicacion de la Secuencia Estratégica Correcta

4.3.1 Desarrollo de Estrategia Clara y Planificada

La correcta aplicacion de una secuencia estratégica es esencial para que las ideas
innovadoras puedan traducirse en acciones efectivas dentro de la UPAK. Esta estrategia debe
partir de un diagnostico interno de capacidades y recursos, seguido de una planificacion

estructurada con objetivos claros a corto, mediano y largo plazo.
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Por ejemplo, a corto plazo, UPAK puede iniciar con la mejora en el empaque y
presentacion de sus productos; a mediano plazo, consolidar canales de distribucion locales; y a
largo plazo, acceder a mercados nacionales o internacionales. Es clave definir indicadores de
seguimiento como: incremento en ventas, participacion de productores comunitarios, o apertura
de nuevos puntos de venta.

4.3.2 Etapas Clave de la Secuencia Estratégica

Segun la Estrategia del Océano Azul, las etapas clave de la secuencia estratégica son:
utilidad del comprador, fijacién de precio, estructura de costos y estrategia de adopcion. Estas
deben estar alineadas con los valores y fortalezas de la UPAK.

Utilidad del comprador: UPAK debe resaltar los beneficios funcionales, simbolicos y
sociales de sus productos, como su caracter saludable, origen natural y vinculo con la identidad
Kankuama.

e Precio: Debe establecerse un precio justo que refleje tanto el valor diferencial
como el acceso del publico objetivo.

e Costos: Se deben reducir ineficiencias y aprovechar economias de escala sin
comprometer la autenticidad.

Adopcidn: Implica preparar al equipo comunitario para asumir 10s nuevos procesos con
capacitacion e incentivos.

4.3.3 Ajuste de Precio y Rentabilidad

El disefio de una politica de precios debe equilibrar la accesibilidad al consumidor con
la rentabilidad para la comunidad. Esto significa establecer precios que permitan competir con

productos industriales sin devaluar el trabajo artesanal ni los atributos culturales.
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Un ejemplo aplicable a UPAK es segmentar precios: ofrecer productos premium (con
empaque y narrativa especial) para mercados gourmet o turistas, y versiones estandar para venta
local. Ademas, se pueden implementar estrategias como ventas por suscripcion o combos
culturales que integren productos con materiales educativos sobre la cultura Kankuama,

agregando valor sin incrementar excesivamente los costos.

4.4 Superacion de Barreras Organizacionales

4.4.1 Gestion del Cambio Organizacional

Una transformacién estratégica en la UPAK exige un cambio organizacional guiado por
la participacion comunitaria. Para que la adopcidon de nuevas estrategias sea exitosa, los
miembros deben comprender, aceptar y apropiarse de las innovaciones propuestas.

Esto se logra mediante espacios participativos como asambleas, talleres de
sensibilizacion y formacién continua. Por ejemplo, antes de lanzar un nuevo producto, puede
organizarse una jornada de co-creacion donde los productores aporten ideas desde sus saberes,
lo que refuerza el sentido de pertenencia y compromiso.

4.4.2 Fuentes de Financiamiento y Recursos

Para implementar nuevas estrategias, UPAK debe identificar fuentes de financiamiento
que respalden su vision de desarrollo sostenible e intercultural. Algunas alternativas incluyen:
e Programas gubernamentales de apoyo a iniciativas rurales e indigenas, como las
lineas de emprendimiento del Ministerio de Agricultura.
e Organizaciones sin fines de lucro enfocadas en comercio justo, sostenibilidad o

seguridad alimentaria.
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e Crowdfunding (financiamiento colaborativo) para proyectos de alto valor
cultural o ambiental, aprovechando plataformas que valoran el emprendimiento
étnico.

El acceso a recursos no debe verse solo como capital econémico, sino también como
redes de apoyo técnico, capacitacion o visibilizacion en medios digitales.

4.4.3 Barreras Organizacionales y Resistencia al Cambio

La Estrategia del Océano Azul reconoce que el cambio interno es tan importante como
la innovacién externa. UPAK enfrenta desafios como:
Resistencia al cambio de algunos miembros, motivada por el temor a perder practicas
tradicionales.
e Limitacion de recursos econémicos, técnicos o humanos.
e Falta de habilidades para implementar herramientas de gestion o marketing.

Para superar estas barreras, se recomienda:

Educacién y formacion continua en temas como produccion organica, marketing
digital, o administracion participativa.
e Comunicacidn clara y constante, con espacios de retroalimentacion horizontal.
e Reconocimiento e incentivos, como premiar iniciativas exitosas o lideres
comunitarios que adopten nuevas practicas.
e Metodologias participativas, donde los actores decidan colectivamente los
rumbos estratégicos.
Por ejemplo, al introducir el uso de redes sociales para promocionar productos, no basta
con contratar a un externo: se debe capacitar a jovenes de la comunidad que entiendan el valor

simbdlico de lo que comunican.
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4.5 Ejecucion de la Estrategia

La ejecucion efectiva de una estrategia es tan importante como su formulacién. Para
ello, es esencial que todos los aspectos de la organizacion estén alineados con la estrategia y
que los miembros de la comunidad estén comprometidos con su implementacion. Esto implica
la creacion de planes de accion detallados que definan como se llevara a cabo la estrategia,
quiénes seran responsables de cada tarea y como se mediran y evaluaran los resultados.

Un plan de accion bien estructurado debe incluir una hoja de ruta con objetivos claros y
medibles, identificando los recursos necesarios para cada fase de implementacion. Es
recomendable establecer metas a corto, mediano y largo plazo, asegurando que cada una
contribuya al logro de los objetivos estratégicos generales. Asimismo, asignar responsables
especificos para cada tarea facilita el seguimiento y la rendicion de cuentas dentro de la
comunidad.

Ademas, es crucial que existan sistemas y procesos de apoyo para la implementacion,
incluyendo mecanismos de seguimiento y evaluacion que permitan monitorear el progreso, asi
como herramientas de retroalimentacion para ajustar la estrategia segun sea necesario. El
monitoreo constante a través de indicadores de desempefio y la recopilacion de datos sobre el
impacto de la estrategia ayudaran a identificar areas de mejora y optimizar la toma de
decisiones. Para garantizar la sostenibilidad de la estrategia en el tiempo, se deben establecer
mecanismos de revision periodica, en los que se analicen los logros y desafios encontrados.
Estas evaluaciones pueden incluir reuniones comunitarias, encuestas de satisfaccion o analisis
de desempefio de las actividades implementadas. Finalmente, la flexibilidad y la capacidad de
adaptacion a nuevas circunstancias son claves para asegurar el éxito de la estrategia,

permitiendo ajustes que optimicen su ejecucion sin perder de vista los objetivos iniciales.
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4.5.1 Liderazgo y Compromiso

El liderazgo es un componente esencial en la ejecucion de la estrategia, ya que permite
alinear los esfuerzos de la comunidad con una vision clara y compartida. Los lideres de la
comunidad no solo deben comunicar de manera efectiva los objetivos estratégicos, sino que
también deben fungir como modelos a seguir, demostrando con acciones concretas su
compromiso con la transformacion y el crecimiento sostenible de la UPAK.

Un liderazgo soélido implica la capacidad de inspirar confianza, fomentar la
participacion activa de los miembros de la comunidad y promover una cultura de innovacion y
mejora continua. Para ello, es fundamental que los lideres reciban capacitacion en habilidades
gerenciales, resolucion de conflictos y gestion de proyectos, o que permitira una mejor toma
de decisiones y una administracion eficiente de los recursos.

Ademas, el compromiso con la calidad y la excelencia debe permear todas las
actividades de la UPAK. La implementacion de sistemas de control de calidad, auditorias
internas y certificaciones pueden contribuir a garantizar que los productos y servicios cumplan
con los méas altos estdndares del mercado. Asimismo, los lideres deben trabajar en la
consolidacién de alianzas estratégicas con otras organizaciones que compartan los mismos
valores y principios, con el fin de ampliar el impacto de la estrategia.

4.5.2 Perspectiva de Mercado

El andlisis del mercado indica una creciente preferencia por productos locales, lo que
subraya la importancia cultural y economica del mercado Kankuamo. En este sentido, la
aplicacion de los principios de la Estrategia del Océano Azul permite a la UPAK consolidar un
nicho de mercado Unico y sin competencia directa, mediante la oferta de productos con alto

valor cultural, como artesanias o alimentos autdctonos, lo que representa una oportunidad para
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expandir su alcance, mejorar sus ingresos y fortalecer la comunidad. Este enfoque crea un
espacio de mercado nuevo donde la UPAK no compite por precio, sino por autenticidad,
sostenibilidad y significado cultural.

Para posicionarse de manera efectiva en el mercado, la UPAK debe implementar un
analisis de tendencias de consumo, identificando los factores clave que influyen en las
decisiones de compra de los consumidores. La sostenibilidad, la autenticidad y la trazabilidad
de los productos son atributos cada vez mas valorados en el mercado global, por lo que resulta
estratégico resaltarlos dentro de la propuesta de valor de la UPAK.

Ademas, la creacién de alianzas con distribuidores, minoristas y plataformas de
comercio electronico permitird una mayor penetracién de mercado, facilitando el acceso de los
consumidores a los productos de la comunidad. También es fundamental la participacion en
ferias y eventos especializados, donde se pueda generar mayor visibilidad y establecer
relaciones con potenciales clientes y socios comerciales. La UPAK también debe desarrollar
estrategias especificas para responder a los desafios de la globalizacion, como diferenciar sus
productos de aquellos fabricados de forma industrial, reafirmando su identidad mediante el uso
de insumos tradicionales y narrativas culturales que destaquen su origen.

4.5.3 Estrategia Gerencial

El marketing social es una herramienta clave para preservar tradiciones culturales
mientras se generan oportunidades econdmicas sostenibles. Segun Kotler y Lee (2009), "el
marketing social puede ser una herramienta clave para preservar las tradiciones culturales
mientras se generan oportunidades econdmicas sostenibles, adaptando las estrategias a las

necesidades especificas de cada comunidad" (p. 43).
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Porter (2011) destaca la importancia de adaptar estrategias a mercados especificos, lo
que resulta esencial en contextos indigenas. Para la UPAK, el marketing social puede contribuir
a la preservacion de sus practicas culturales y tradiciones, al tiempo que fomenta el desarrollo
econdémico sostenible. Esto requiere una estrategia que considere tanto la identidad cultural
como la satisfaccion de las necesidades del consumidor moderno.

La implementacion de herramientas modernas de marketing digital, como campafias en
redes sociales, email marketing y posicionamiento SEO, resulta esencial para amplificar el
alcance de la UPAK. Estas acciones deben estar orientadas a destacar los valores culturales y
el impacto social del consumo de productos Kankuamos. EIl uso de storytelling digital, por
ejemplo, puede conectar emocionalmente al consumidor con la historia de la comunidad y sus
tradiciones.

El desarrollo de productos adaptados a las necesidades del mercado es un factor clave.
(Porter M. E.)argumenta que la creacién de productos que respondan a demandas especificas
puede generar una ventaja competitiva sostenible. En el caso de la UPAK, esto implica la
elaboracion de productos agropecuarios que sean culturalmente relevantes y cumplan con
estandares de calidad y sostenibilidad, como alimentos tradicionales, artesanias o experiencias
culturales dirigidas a consumidores interesados en autenticidad y responsabilidad ambiental.

Por otro lado, la comunicacion efectiva y la construccion de relaciones a largo plazo son
fundamentales. Porter subraya la importancia de alinear la comunicacion organizacional con
las expectativas del mercado. Para la UPAK, esto implica desarrollar estrategias de
comunicacion que no solo promuevan sus productos, sino que también sensibilicen a los
consumidores sobre la relevancia de apoyar iniciativas indigenas.

4.5.4 Mercado Minimo Viable (MMV)
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El concepto de Mercado Minimo Viable (MMV), propuesto en la estrategia de
desarrollo de productos, sugiere enfocarse en una version simplificada del producto o servicio,
suficiente para satisfacer las necesidades de un grupo reducido de consumidores. Esta estrategia
permite optimizar esfuerzos y garantizar el éxito de las iniciativas comerciales, al concentrar
los recursos en una version de producto que pueda ser validada por los usuarios finales antes de
realizar inversiones mayores.

Aplicar este enfoque a la UPAK permite establecer una base sélida para el crecimiento
comercial, minimizando riesgos y maximizando el impacto de las acciones de marketing y
produccién. Ademas, centrarse en un producto especifico facilita la recopilacion de informacion
relevante para la mejora continua de la oferta, permitiendo realizar ajustes estratégicos basados
en la retroalimentacion directa de los consumidores.

4.5.4.1 ldentificacion del Mercado Minimo Viable (MMV)

Para definir el MMV de la UPAK, es esencial considerar varios factores que permitan
segmentar el mercado de manera efectiva y garantizar una alineacion entre la oferta y la
demanda. Entre los aspectos clave a evaluar se encuentran:

« Analisis Demografico y Cultural: Identificacién de consumidores potenciales segun
edad, género, nivel socioecondmico y practicas culturales. En este sentido, es fundamental
reconocer las preferencias y habitos de consumo de los clientes potenciales, asegurando que los
productos agropecuarios de la UPAK respondan a sus expectativas y necesidades.

« Preferencias y Necesidades Especificas: Determinacién de los atributos mas
valorados en los productos agropecuarios, como calidad, origen organico, sostenibilidad,
autenticidad cultural y beneficios para la salud. Este analisis ayuda a definir qué caracteristicas

del producto deben potenciarse para captar el interés del mercado objetivo.
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« Segmentacion del Mercado: Division del mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades comunes. Esta segmentacion puede realizarse con base en criterios geograficos
(mercados locales, nacionales e internacionales), psicograficos (estilos de vida y valores) y
conductuales (frecuencia de compra, lealtad a la marca y habitos de consumo).

4.5.4.2 Construccion de una Propuesta de Valor Alineada con el MMV

Una vez identificado el MMV, se debe desarrollar una propuesta de valor atractiva,
asegurando que los productos de la UPAK se diferencien en aspectos clave como autenticidad,
calidad y practicas sostenibles. Esta propuesta debe comunicar de manera efectiva los
beneficios del producto y su impacto positivo en la comunidad Kankuama y en el medio
ambiente.

4.5.4.2.1 Desarrollo de la Propuesta de Valor

* Diferenciacion: Resaltar la autenticidad cultural de los productos, su elaboracion
tradicional y el impacto ambiental positivo de sus procesos de produccion. Esto incluye el uso
de técnicas agroecoldgicas, la preservacion de semillas nativas y la produccion artesanal,
factores que pueden posicionar a los productos de la UPAK en un segmento premium del
mercado.

* Beneficios Claros: Comunicar de manera efectiva las ventajas del producto, como su
produccion organica, ausencia de quimicos, beneficios nutricionales y su contribucion al
desarrollo sostenible de la comunidad.

* Validacion de la Propuesta: Realizar pruebas piloto con consumidores del MMV y
ajustes basados en su retroalimentacion. Es importante evaluar la percepcion del cliente sobre
los productos y la experiencia de compra, permitiendo realizar mejoras antes de la expansion

comercial.
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4.5.4.3 Creacion de Estrategias de Marketing Personalizadas

Una vez definida la propuesta de valor, es crucial desarrollar estrategias de marketing
dirigidas especificamente al MMV. Estas estrategias deben enfocarse en comunicar los
atributos diferenciadores del producto y en generar una conexion emocional con el consumidor.

4.5.4.3.1. Estrategias de Marketing Personalizadas

« Marketing de Contenidos: Creacion de material relevante para el MMV, incluyendo
historias sobre la comunidad Kankuama, sus tradiciones agricolas y el impacto positivo del
consumo de sus productos. Se pueden utilizar blogs, videos documentales y publicaciones en
redes sociales para generar conciencia y atraer clientes comprometidos con la sostenibilidad y
la cultura.

« Segmentacién de Canales: Uso de redes sociales, plataformas de comercio
electronico y eventos comunitarios adecuados para la audiencia objetivo. Es esencial elegir los
canales de distribucién y comunicacion méas efectivos segun el perfil del consumidor,
asegurando un alcance 6ptimo y una comunicacion personalizada.

 Experiencias Personalizadas: Ofrecimiento de visitas a la UPAK, degustaciones de
productos y talleres sobre produccion agroecoldgica. Estas actividades permiten que los
consumidores se involucren directamente con la comunidad y desarrollen una conexion
emocional con la marca, aumentando su lealtad y compromiso.

4.5.4.4 Implementacién y Evaluacion Continua

Para garantizar el éxito de la estrategia, se deben establecer mecanismos de
implementacion y evaluacion que permitan medir el impacto y la efectividad de las acciones

desarrolladas. Es esencial llevar un seguimiento continuo, ajustando la propuesta de valor y las
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estrategias de marketing segun la respuesta del MMV, con el objetivo de optimizar los recursos
y asegurar que la UPAK logre los resultados deseados tanto a nivel local como en mercados
potenciales mas amplios.

4.5.4.4.1 Implementacion

« Capacitacion: Formacion del equipo para ejecutar estrategias de marketing, gestionar
relaciones con clientes y optimizar la produccion agropecuaria. Es esencial que los miembros
de la comunidad cuenten con conocimientos en marketing digital, atencion al cliente y gestién
de ventas para potenciar el crecimiento del negocio.

* Uso de Herramientas Analiticas: Implementacion de métricas y herramientas de
analisis de mercado para evaluar la efectividad de las estrategias de marketing y la satisfaccion
del cliente. Esto incluye encuestas de opinion, analisis de tendencias de ventas y monitoreo de
redes sociales.

4.5.4.4.2 Evaluacién Continua

« Retroalimentacion del Mercado: Analisis de la respuesta del MMV a los productos y
estrategias implementadas, utilizando encuestas, entrevistas y grupos focales. La
retroalimentacion de los clientes es clave para identificar &reas de mejora y optimizar la
propuesta de valor.

* Adaptacion de la Estrategia: Realizacién de ajustes estratégicos basados en
tendencias del mercado, cambios en las preferencias del consumidor y oportunidades de
crecimiento. La flexibilidad y capacidad de adaptacion son esenciales para mantener la

competitividad y asegurar el exito a largo plazo.
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* La aplicacion del concepto de MMV en la UPAK permite enfocar esfuerzos en los
consumidores clave, optimizar recursos y fortalecer su posicion en el mercado, asegurando un
crecimiento sostenible y el cumplimiento de sus objetivos estratégicos.

Asimismo, se enfatizo la relevancia del liderazgo y el compromiso en la ejecucion de
las estrategias. Los lideres de la comunidad juegan un papel esencial en la comunicacion de la
vision y los objetivos estratégicos, asi como en la promocién de una cultura organizacional
basada en la calidad y la mejora continua. Un liderazgo fuerte y comprometido permite que los
cambios sean implementados de manera efectiva y que los miembros de la UPAK se mantengan
motivados y alineados con los objetivos organizacionales.

Desde una perspectiva de mercado, el analisis reflej6 una creciente preferencia por
productos locales, sostenibles y culturalmente auténticos. En este contexto, la aplicacion de la
Estrategia del Océano Azul se presenta como una oportunidad para que la UPAK se posicione
en un nicho de mercado unico, libre de competencia directa, ofreciendo productos
agropecuarios que no solo cumplen con estandares de calidad, sino que también reflejan el
patrimonio cultural Kankuamo. Esto permite a la UPAK diferenciarse y generar valor tanto para
la comunidad como para los consumidores que buscan productos con proposito y
responsabilidad ambiental.

En términos de estrategia gerencial y marketing social, se resalto la necesidad de utilizar
herramientas de comunicacion y posicionamiento que conecten con los valores del consumidor
moderno. EI marketing social se convierte en una herramienta clave para visibilizar el impacto
positivo del consumo de productos de la UPAK, generando conciencia sobre la importancia de

apoyar iniciativas de comunidades indigenas. La integracion de estrategias de contenido,
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segmentacion de mercado y experiencias personalizadas permite fortalecer la relacion con los
clientes y asegurar la fidelizacion a largo plazo.

Por ultimo, el concepto de Mercado Minimo Viable (MMV) proporciona un enfoque
estratégico para optimizar los esfuerzos comerciales de la UPAK. Al centrarse en un grupo
especifico de consumidores con alta afinidad por los valores y atributos de los productos, se
maximiza la efectividad de las estrategias de marketing y se minimizan los riesgos en la
expansion del negocio. La identificacion del MMV, el desarrollo de una propuesta de valor
alineada con las expectativas de ese grupo, y la implementacion de estrategias personalizadas

garantizan una base solida para el crecimiento y la escalabilidad de la iniciativa.

5. Metodologia

El presente estudio se enfoca en analizar el mercado social de los consumidores de la
Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), con el propoésito de identificar tendencias
clave y desarrollar estrategias gerenciales efectivas. Para lograrlo, se disefié una metodologia
basada en un enfoque mixto, combinando técnicas cuantitativas y cualitativas. Este enfoque es
particularmente Util para estudios en comunidades indigenas, ya que permite obtener tanto datos
objetivos sobre el comportamiento de consumo como una comprension profunda de las
motivaciones culturales, sociales y simbélicas que guian las decisiones de compra. Por ejemplo,
las encuestas permiten recolectar informacion estadistica general, mientras que las entrevistas
exploran motivaciones profundas no captadas por métodos estructurados.

Se aplicaron encuestas, entrevistas y observaciones en los corregimientos de Atanquez,
Chemesquemena y Guatapuri, garantizando la representatividad de los datos. Ademas, se

realiz6 un analisis detallado de los factores que influyen en la comercializacion del pollo de
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engorde, permitiendo disefiar estrategias de marketing adaptadas a las dindmicas culturales y

socioecondmicas de la poblacion.

5.1. Disefio del Proyecto

El disefio metodoldgico integra técnicas cuantitativas y cualitativas para analizar las
dinamicas de consumo Y las preferencias de compra de la comunidad indigena Kankuama. Se
fundamenta en principios del marketing social y en estrategias competitivas como las de
Michael E. Porter.

Para garantizar representatividad, se utilizé un muestreo estratificado por corregimiento
(Atanquez, Chemesquemena y Guatapuri). Dentro de cada corregimiento, se seleccionaron
aleatoriamente los participantes, cuidando que reflejaran diversidad en edad, género y
ocupacion. La muestra total fue de 140 personas, calculada sobre la poblacion total con un
margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%.

La parte cuantitativa consistié en la aplicacion de una encuesta estructurada. Para la
parte cualitativa, se llevaron a cabo 15 entrevistas en profundidad con lideres tradicionales,
comerciantes y consumidores. Esta combinacion permitié captar tanto las tendencias generales

como las perspectivas culturales y sociales de la comunidad.

5.2. Métodos y Técnicas de Recoleccion de Datos

5.2.1. Técnicas de Recoleccion de Datos

Encuesta estructurada: Recolecto informacion sobre actitudes, percepciones, necesidades y
expectativas, identificando patrones y tendencias de consumo.
Entrevistas en profundidad: Exploraron las dinamicas culturales que influyen en las decisiones

de compra.
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5.2.2. Herramientas Utilizadas

Formularios digitales y en papel: Se emplearon Google Forms y encuestas impresas, segun la
accesibilidad tecnologica de los participantes.

Entrevistas y observacion participativa: Las entrevistas fueron grabadas, transcritas y organizadas
en categorias tematicas. La observacion permitié comprender mejor las préacticas cotidianas y
contextos sociales del consumo.

5.2.3. Validacion de Instrumentos

No se aplicaron pruebas piloto ni validacion formal por juicio de expertos. Sin embargo,
los instrumentos fueron revisados internamente por el equipo de investigacion para verificar

claridad, pertinencia y adecuacion cultural al contexto Kankuamo.

5.3. Analisis de Datos

5.3.1. Andlisis Cuantitativo

Los datos fueron analizados utilizando herramientas como Google Forms y Excel,
aplicando estadistica descriptiva (tablas de frecuencia, graficos y porcentajes). Se evaluaron
patrones de consumo, preferencias de producto y correlaciones bésicas entre variables
sociodemogréaficas y decisiones de compra.

5.3.2. Anéalisis Cualitativo

Las entrevistas fueron organizadas manualmente por categorias tematicas como
autenticidad, sostenibilidad y vinculo cultural. Este analisis permitio interpretar las
motivaciones profundas de los consumidores sin recurrir a software especializado.

5.3.3. Triangulacién de Datos
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Se integraron los resultados de encuestas, entrevistas y observacion mediante
triangulacion metodoldgica. Esta integracion permitio validar hallazgos y generar conclusiones
robustas. Por ejemplo, los datos cuantitativos identificaron preferencias generales, mientras que
las entrevistas explicaron las razones detras de esas preferencias.

5.3.4. Herramientas Analiticas

El andlisis cuantitativo se realizdé con Google Forms y Excel. El anélisis cualitativo se
llevd a cabo sin software especializado, organizando la informacion por categorias tematicas en
cuadros y notas de campo. No se aplicaron técnicas estadisticas avanzadas como el coeficiente
Alfa de Cronbach, ya que no se utilizd ningan instrumento que requiriera validaciéon de
consistencia interna.

5.3.5. Conexion entre los Métodos y los Objetivos del Estudio

Cada una de las herramientas y enfoques empleados responde de manera directa a los
objetivos especificos del estudio. Por ejemplo, las encuestas estructuradas permitieron
recolectar datos cuantificables sobre los patrones de consumo, mientras que las entrevistas
aportaron una comprension cualitativa del contexto cultural y social que incide en las decisiones
de compra. Esta relacién metodoldgica se disefié cuidadosamente para alinear las técnicas de
recoleccion con los propositos del estudio, asegurando resultados Utiles y aplicables para el
disefio de estrategias en la UPAK.

5.3.6. Justificacion del Uso de Herramientas Basicas

No se recurrio a software estadistico especializado como SPSS o ATLAS.ti debido a la
naturaleza exploratoria del estudio y a que el volumen de informacion recolectada permitié un

tratamiento eficiente con herramientas ofimaticas como Excel y Google Forms. Estas
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herramientas fueron personalizadas con lenguaje claro y accesible, teniendo en cuenta el nivel
educativo y cultural de los encuestados. Esta eleccion fue suficiente para responder a los
objetivos del proyecto y garantizar la organizacion y analisis de los datos de manera sistematica,
considerando los recursos disponibles.

5.3.7. Aplicacion de Referencias Teoricas

Las teorias metodoldgicas fueron aplicadas con base en las necesidades especificas de
la comunidad. Por ejemplo, como lo afirma Creswell (2018), la triangulacién metodologica
fortalece la validez de los resultados, algo que se implement6 en este estudio al combinar
entrevistas, encuestas y observacion directa. Asimismo, Hernandez, Fernandez y Baptista
(2022) resaltan la importancia del enfoque mixto para captar tanto datos objetivos como
percepciones profundas, lo cual fue crucial para comprender las practicas de consumo dentro

del contexto cultural Kankuamo.

5.4. Cronograma de Actividades

El proyecto se llevo a cabo durante el afio 2024, estructurado en distintas fases para
garantizar una ejecucion eficiente. Sin embargo, se establecié un margen de flexibilidad para
gestionar posibles imprevistos, aplicando estrategias como la redistribucion de tareas y la
priorizacion de actividades clave sin afectar los objetivos del estudio.

El desarrollo del proyecto se planifico a lo largo del afio 2024, estructurando cada fase
en funcion de los objetivos de investigacion. Sin embargo, se contemplé un margen de
flexibilidad para afrontar imprevistos, permitiendo la redistribucion de tareas y la priorizacion
de actividades criticas sin afectar la calidad del estudio.

5.4.1. Fases del Proyecto

e Enero 2024 — Disefio del Proyecto
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Definicion de los objetivos generales y especificos del estudio.
Revision  bibliografica  preliminar y  seleccion del enfoque  metodologico.
Disefio de los instrumentos de recoleccion de datos (encuestas Yy entrevistas).
Discusion con asesores Yy ajustes preliminares.

e Febrero Abril 2024 -  Recoleccion de  Datos  (Encuestas)

Aplicacion de encuestas estructuradas a miembros de la comunidad Kankuama.
Adaptacion del formato digital o fisico segtn la disponibilidad tecnoldgica del encuestado.
Seguimiento del proceso para resolver dudas y garantizar comprension.
Ajustes metodoldgicos ante dificultades logisticas.
e Marzo - Mayo 2024 — Recoleccion de Datos (Entrevistas y Observacion)
Realizacion de entrevistas semiestructuradas a actores clave (lideres, productores,
consumidores).
Registro manual de respuestas y organizacion por categorias  tematicas.
Observaciones  participativas en  criaderos 'y puntos de  comercializacion.
Identificacion de variables culturales en el entorno del consumo.
e Junio - Julio 2024 — Anélisis de Datos
e Procesamiento y organizacion de los datos cuantitativos mediante Excel y Google Forms.
e Construccion de gréaficas, tablas de frecuencias y analisis porcentuales.
e Clasificacion tematica de las entrevistas en torno a ejes como sostenibilidad, tradicion y
percepcién de calidad.
e Triangulacion metodoldgica para validar resultados cruzando ambas fuentes.

Agosto - Diciembre 2024 — Redaccién y Presentacion del Informe Final
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Sintesis de hallazgos clave 'y elaboracion del documento final.
Revision del informe por pares académicos y ajustes segun sugerencias.
Elaboracion de materiales de presentacion y socializacion ante la comunidad y posibles
entidades interesadas.

5.5. Consideraciones Eticas

Para proteger la privacidad de los participantes, los datos recolectados fueron
anonimizados, almacenados de forma segura y utilizados exclusivamente con fines académicos.
Cada participante firmo un consentimiento informado, previamente explicado en lenguaje claro
y adaptado a su contexto cultural.

El proceso fue acompafiado por lideres tradicionales, quienes validaron los instrumentos
de recoleccion y participaron en la sensibilizacion de la comunidad. Se respetaron los tiempos
comunitarios, las festividades locales y las dinamicas propias de cada corregimiento. En casos
en los que existieron diferencias lingiisticas o simbolicas, se contd con mediadores culturales
designados por la comunidad.

Esta aproximacion garantizd no solo el cumplimiento ético, sino también un proceso

investigativo respetuoso, inclusivo y legitimo desde la cosmovision Kankuama.

5.6. Recursos y Logistica
Para la ejecucion del proyecto, fue necesaria una inversion financiera destinada a cubrir
aspectos clave relacionados con su desarrollo. Esta inversion contempld la adquisicion de
materiales, el pago de honorarios al equipo de investigacion y los gastos logisticos vinculados
a los desplazamientos. A continuacion, se detalla el desglose de los costos:

1. Materiales e insumos — $3.500.000 COP
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e Papeleria e impresion de documentos: $500.000 COP
e Material didactico, insumos para actividades comunitarias y colaboracion con la
comunidad: $800.000 COP
e Equipos tecnolégicos (baterias externas): $300.000 COP
2. Honorarios del equipo de investigacién — $4.000.000 COP
e Coordinador del proyecto (1 persona, durante 3 meses): $3.000.000 COP
e Apoyo en sistematizacion y analisis de datos (1 persona, durante 2 meses):
$1.000.000 COP
3. Gastos de desplazamiento y logistica — $4.500.000 COP
e Transporte terrestre (ida y vuelta a la comunidad en 4 viajes): $1.200.000 COP
e Hospedaje en la comunidad (durante 3 meses): $2.000.000 COP
e Alimentacion del equipo de trabajo: $1.000.000 COP
e Otros gastos imprevistos: $300.000 COP
Total estimado del proyecto: $12.000.000 COP
Para garantizar una recoleccion de datos efectiva y fomentar la participacion activa de
la comunidad, se establecid una relacion de confianza y colaboracion con los lideres y miembros
del Resguardo Indigena Kankuamo. Esta articulacion fue fundamental para optimizar la
logistica del proyecto y asegurar la pertinencia y el respeto del estudio dentro del contexto
sociocultural de la comunidad.
5.7. Localizacion
El resguardo indigena Kankuamo esta distribuido en varios corregimientos rurales del
municipio de Valledupar, en el departamento del Cesar, Colombia. Estos territorios se

encuentran en las estribaciones de la Sierra Nevada de Santa Marta, una region conocida por su
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diversidad cultural y su importancia espiritual para los pueblos indigenas. La comunidad
Kankuama ha logrado preservar sus costumbres y tradiciones ancestrales a lo largo del tiempo,
manteniendo una presencia significativa y activa especialmente en ciertos corregimientos de
Valledupar, donde su identidad cultural sigue siendo un pilar fundamental del tejido social.

5.7.1. Corregimientos en Estudio para la Investigacién de Mercado

Para el desarrollo de esta investigacion se seleccionaron tres corregimientos del
municipio de Valledupar, donde la presencia de la comunidad Kankuama es especialmente
significativa. Cada uno de estos territorios representa una expresion particular de la vida
cultural, social y econémica del pueblo Kankuamo:

Atanquez: Considerado el principal asentamiento de la comunidad Kankuama, es reconocido
como su centro espiritual y cultural. Coordenadas: 10.5545° N, 73.2958° W.
Chemesquemena: Aungue es el corregimiento mas pequefio del estudio, posee una presencia
activa de poblacion Kankuama y refleja un modo de vida profundamente arraigado en las
tradiciones. Coordenadas: 10.5857° N, 73.3198° W.

Guatapuri: Si bien es ampliamente conocido por el rio que lleva su nombre, también cuenta
con una poblacion notable de miembros de la comunidad Kankuama que conservan sus
practicas culturales. Coordenadas: 10.4964° N, 73.2625° W.

Estas ubicaciones pueden visualizarse facilmente a través de herramientas como Google
Maps, lo que permite comprender mejor la distribucion geografica y territorial del resguardo
Kankuamo, asi como la manera en que sus habitantes han adaptado su vida cotidiana a las
particularidades del entorno natural.

Imagen 1. Ubicacion del resguardo indigena Kankuamo
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6. Desarrollo del Proyecto

6.1. Descripcion Detallada de las Actividades Realizadas

La aplicacion de encuestas a la comunidad kankuama tuvo un impacto directo en la identificacion
de los segmentos de consumidores (tradicional, transicién y moderno). Esto permitié cumplir con
el objetivo especifico 1, ya que facilitd la comprension de los habitos de consumo en funcién de
variables como edad, ubicacién y preferencias de valor.

Las entrevistas semiestructuradas a lideres comunitarios y representantes de la upak contribuyeron
al objetivo especifico 2, al evidenciar barreras en la comercializacion como la falta de
infraestructura logistica, escasa capacidad de almacenamiento y débil acceso a mercados digitales,
esto permitié proponer ajustes en las estrategias originales.

Las visitas de observacion a puntos de venta comunitarios fueron cruciales para el objetivo
especifico 3, ya que identificaron los factores de decision de compra in situ, como la presentacion
del producto y la interaccién personal en el momento de compra.

* Enero - Febrero 2024 — Planeacion y Disefio de la Investigacion



ESTUDIO DE MERCADO: FORTALECIMIENTO Y MANEJO DE LA UPAK 51

Se definio el problema central, asi como los objetivos generales y especificos del estudio.

o Se realizo6 una revision bibliografica sobre mercado minimo viable y marketing social en
comunidades indigenas.

« Se disefiaron instrumentos de recoleccidn (encuestas y entrevistas), adaptados lingtistica
y culturalmente, con apoyo de asesores y lideres comunitarios.

e - Las encuestas fueron creadas en Google Forms y también adaptadas para formato fisico,

priorizando accesibilidad y comprension cultural.

* Marzo - Mayo 2024 — Recoleccion de Datos

« Aplicacion de encuestas estructuradas a una muestra representativa de 140 participantes,
distribuidos proporcionalmente entre los corregimientos de Atanquez, Chemesquemena y
Guatapuri.

« Recoleccion en formatos digitales (Google Forms) y fisicos, segln las posibilidades de
acceso tecnologico.

« Realizacion de entrevistas en profundidad con lideres comunitarios, productores y

consumidores habituales.

Observacion participativa en entornos cotidianos como criaderos, puntos de venta y eventos

comunitarios para contextualizar los datos dentro de la dindmica social del territorio.

e Junio 2024 — Analisis e Interpretacion de Datos

Los datos cuantitativos se procesaron en Google Sheets; los cualitativos fueron

categorizados teméaticamente (tradicion, sostenibilidad, calidad).
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Se utilizo triangulacion metodoldgica, como sugiere Creswell (2018), para aumentar la

validez: encuestas, entrevistas y observaciones fueron integradas.

e Julio 2024 — Desarrollo de Estrategias

- Formulacion de estrategias de marketing social basadas en los resultados del
estudio y orientadas a fortalecer la produccién y consumo local.

- Socializacion de los hallazgos preliminares con representantes de la comunidad
para recibir retroalimentacion.

- Ajuste final de estrategias con base en la retroalimentacion recibida.

« Agosto - Diciembre 2024 — Redaccion y Presentacion del Informe Final
» Redaccion del documento final, estructurado académicamente con introduccion,
objetivos, metodologia, analisis, resultados, conclusiones y recomendaciones.
« Revision del documento por parte de asesores institucionales.
o Presentacion de los resultados ante la comunidad Kankuama y entidades relacionadas,

promoviendo la apropiacién del conocimiento generado.

6.2. Relacion entre las Actividades y los Objetivos Especificos

6.2.1. Aplicacion de Encuestas a la Comunidad

Vinculado al Objetivo Especifico 1: Analizar los habitos de consumo y preferencias del
mercado social.

Se realizaron encuestas adaptadas culturalmente a la comunidad Kankuama, con
preguntas sobre la preferencia por productos locales frente a importados, especificamente el

pollo de engorde. El disefio de las encuestas considero variables como la edad, el género y la
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situacién economica de los participantes. Se utilizaron herramientas accesibles y se ofrecio
asistencia de mediadores locales para asegurar una comprension clara. Esto permitio obtener
datos mas ricos sobre los habitos de consumo, relacionadas con la seguridad alimentaria y la
economia local.

6.2.2. Realizacion de Entrevistas en Profundidad

Vinculado al Objetivo Especifico 2: Determinar las variables clave en la eleccion de
productos.

Se realizaron entrevistas semiestructuradas con consumidores y productores,
enfocandose en variables como el precio, la calidad y el origen del producto. Se garantiz6 que
las entrevistas fueran culturalmente sensibles, con el apoyo de mediadores para facilitar la
comunicacion. Esta metodologia permitio identificar factores determinantes en la eleccion de
pollo de engorde y cémo influyen las costumbres locales en las decisiones de compra.

6.2.3. Andlisis de Datos Cualitativos y Cuantitativos

Vinculado a los Objetivos Especificos 1 y 2: El analisis combind datos cualitativos
(entrevistas y observacién) y cuantitativos (encuestas), utilizando herramientas estadisticas
bésicas para identificar patrones de consumo. Se aplic6 triangulacién para garantizar la validez
de los resultados, cruzando los datos obtenidos a través de distintos métodos y fuentes.

6.2.4. Desarrollo de Estrategias de Marketing Social

Vinculado al Objetivo Especifico 3: Disefiar una estrategia de marketing social.
Las estrategias de marketing social se disefiaron con base en los resultados del analisis
de datos, destacando los beneficios del pollo de engorde local. Se utilizaron canales

comunitarios y se adaptaron las camparias a las tradiciones y valores locales para promover el
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consumo de productos Kankuamo, aumentando la percepcion positiva sobre los beneficios de
consumir local.

6.2.5. Implementacion de Programas de Fidelizacion

Vinculado al Objetivo Especifico 3.
El programa de fidelizacion incluyd beneficios como descuentos y promociones,
adaptados culturalmente para la comunidad. Se prioriz0 la creacidn de una relacion cercana con
los consumidores, destacando los beneficios de apoyar a los productores locales.

6.2.6. Expansion de Canales de Comercializacion

Vinculado al Objetivo Especifico 3.
Se amplié la distribucién de productos tanto en puntos de venta fisicos como en
plataformas digitales adaptadas a la comunidad. Se trabajo con comerciantes locales para
facilitar el acceso a los productos de la UPAK, mejorando la visibilidad y accesibilidad.

6.2.7. Evaluacion de Resultados mediante Métricas de Impacto

Vinculado a los Objetivos Especificos 1, 2y 3.

Se evaluaron indicadores clave como la tasa de participacion en encuestas, el impacto
de las campafias de marketing y la frecuencia de compra. Se utilizé un enfoque mixto de
métricas cuantitativas y cualitativas, y se realizé un seguimiento continuo para ajustar las

estrategias segun los resultados.

6.3. Criterios de Evaluacién del Cumplimiento de los Objetivos

6.3.1. Evaluacioén del Andlisis de Habitos de Consumo

e Criterio: Lograr una tasa de respuesta igual o superior al 85% en las encuestas.
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e Indicadores:

Cantidad total de encuestas completadas.

Diversidad de perfiles de los encuestados (edad, género, corregimiento, nivel
socioecondmico, etc.).

Identificacion de patrones de consumo, como la preferencia por productos locales frente
a importados, y el consumo habitual de pollo de engorde.

Relacién entre habitos de consumo y factores socioeconémicos de los participantes.

6.3.2. Evaluacion de Variables Clave en la Eleccién de Productos

e Criterio: Identificacion de al menos tres factores determinantes en la decision de
compra.

¢ Indicadores:Analisis tematico de las entrevistas para identificar factores clave en la
eleccion de productos (precio, calidad, origen del producto, sabor, etc.).

Validacion cruzada de los resultados obtenidos a través de entrevistas y encuestas.

Relacién entre las variables identificadas y las preferencias de compra de pollo de
engorde en cada grupo.

Evaluacion de como las variables afectan las decisiones de compra, por ejemplo, en
términos de lealtad al producto o sensibilidad al precio.

6.3.3. Evaluacion del Disefio de Estrategias de Marketing Social

e Criterio: Alcanzar al menos un 30% de la poblacién objetivo mediante campafias
comunitarias.

e Indicadores:
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Numero total de personas alcanzadas en eventos comunitarios, campafias en medios
locales (radio, folletos, redes sociales, etc.).

Medicion del crecimiento del reconocimiento de la UPAK en la comunidad, utilizando
encuestas de conocimiento de la marca antes y después de las camparias.

Participacion activa de la poblacion en actividades promocionales (eventos, distribucion
de material informativo, interaccion en redes sociales).

Evaluacidn de la visibilidad de la marca UPAK en los puntos de venta, verificando la
presencia de material promocional y el reconocimiento de la marca por los consumidores.

6.3.4. Evaluacion de Fidelizacion y Expansién Comercial

e Criterio: Incremento del 25% en la frecuencia de compra por parte de consumidores
fidelizados.

¢ Indicadores:

Registros de clientes recurrentes en el sistema de ventas de la UPAK.

Aumento en las ventas de productos UPAK en periodos especificos (mensuales,
trimestrales).

Expansién de puntos de distribucion (nuevas tiendas o distribuidores, aumento de la
cobertura geografica).

Participacion de clientes en programas de fidelizacidén, como descuentos, recompensas
0 promociones exclusivas.

6.3.5. Evaluacion del Impacto Global en la Comunidad

e Criterio: Incremento del 40% en la percepcion positiva sobre la UPAK y sus

productos.
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e Indicadores:

Resultados de encuestas de percepcion realizadas antes y después del proyecto, con
preguntas especificas sobre la UPAK, sus productos y su impacto en la comunidad.

Testimonios de actores clave locales, como lideres comunitarios, productores y
consumidores, que validen el cambio en la percepcion.

Comparacion de indicadores clave antes y después del proyecto, como ventas de
productos UPAK, participacion en programas de fidelizacion y nivel de satisfaccion con los
productos.

6.4. Retos Enfrentados y Estrategias para Superarlos

Durante el desarrollo del proyecto, se identificaron varios retos significativos que fueron
abordados mediante estrategias adaptadas a las caracteristicas del territorio y la comunidad.
Estos desafios incluyeron:

6.4.1 Dificultades logisticas:

Las dificultades logisticas, como el acceso limitado a algunas zonas debido a la
infraestructura vial deficiente y las condiciones climaticas variables, fueron superadas mediante
una combinacion de herramientas digitales y fisicas. En particular, la aplicacion de encuestas
y la expansion de canales de comercializacion se vieron impactadas por estas limitaciones. Para
superar estas barreras, se establecieron alianzas con lideres comunitarios para facilitar el acceso
y se reorganizaron las visitas a los corregimientos en funcion de las condiciones meteorolégicas.
Ademas, se utiliz6 tecnologia para coordinar y hacer un seguimiento adecuado de las rutas, lo
que permitié garantizar la continuidad del proceso de recoleccion de datos y las actividades de
campo.

6.4.1.1. Barreras culturales y de comunicacion:
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Las entrevistas en profundidad y el desarrollo de estrategias de marketing social se
vieron afectadas por las diferencias culturales y las posibles barreras linguisticas. Para
superarlas, se contd con la participacion activa de mediadores y lideres indigenas, quienes
facilitaron la comunicacion entre los investigadores y la comunidad. Estos mediadores no solo
ayudaron a superar la barrera del idioma, sino que también aseguraron que el enfoque del
estudio fuera culturalmente respetuoso y adecuado. Se realiz6 una capacitacion para los
investigadores sobre sensibilidad cultural, lo que contribuyd a evitar malentendidos y a
fortalecer la relacion con la comunidad.

6.4.1.2. Participacion limitada en las primeras etapas:

La participacion inicial fue baja en las fases tempranas del proyecto. Para superar esta
limitacion, se implementaron estrategias de fidelizacion e incentivos a través de actividades de
sensibilizacion que destacaron los beneficios directos del estudio, como el fortalecimiento de
la economia local y la mejora de la seguridad alimentaria. Ademas, se organizaron reuniones
comunitarias y se distribuyd material informativo sobre los objetivos del proyecto, lo que
incremento la disposicion de los miembros de la comunidad a participar activamente en todas

las etapas del proyecto.

Actividad Retos Enfrentados Estrategias para Superarlos

Baja disponibilidad de los Alianzas con lideres comunitarios,
Aplicacion de encuestas a
participantes y dificultades de ||aplicacion mixta (digital y fisico), y
la comunidad
acceso en zonas rurales. sensibilizacion previa.
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Realizacién de
entrevistas en

profundidad

Falta de confianza inicial y

barreras culturales.

Enfoque culturalmente respetuoso,
participacion de representantes

locales y entorno de confianza.

Analisis de datos
cualitativos y

cuantitativos

VVolumen elevado de
informacién y complejidad en

su sistematizacion.

Organizacion mediante Google
Forms y categorizacion manual de

entrevistas.

Desarrollo de estrategias

de marketing social

Poca experiencia en
estrategias digitales dentro de

la comunidad.

Capacitacion basica en herramientas
digitales y uso de recursos visuales

culturalmente adecuados.

Implementacion de

programas de fidelizacion

Participacion inicial limitada.

Incentivos, promociones y difusion

comunitaria del programa.

Expansion de canales de

comercializacion

Falta de infraestructura para

ampliar distribucion.

Acuerdos con comerciantes locales y

exploracion de medios digitales.

Evaluacion de resultados
mediante métricas de

impacto

Resistencia al seguimiento por

parte de algunos actores.

Métodos accesibles de recoleccion
de retroalimentacién, como
encuestas simples y entrevistas

cortas.

6.5. Impacto de Cada Actividad en el Cumplimiento de los Objetivos

Cada una de las actividades ejecutadas tuvo un impacto directo en el cumplimiento de
los objetivos especificos del proyecto, lo que permitio obtener resultados concretos que
beneficiaron tanto a la comunidad Kankuama como a la Unidad Productiva Agropecuaria

Kankuama (UPAK).



ESTUDIO DE MERCADO: FORTALECIMIENTO Y MANEJO DE LA UPAK 60

Actividad Impacto en el Cumplimiento de los Objetivos

Aplicacion de encuestas a la Brind6 informacion clave sobre habitos de consumo,
comunidad vinculada directamente al analisis de mercado local.
Realizacion de entrevistas en Permitio descubrir factores decisivos en la compra, como
profundidad sostenibilidad y produccién artesanal.

Anaélisis de datos cualitativos y Facilito la toma de decisiones estratégicas con base en
cuantitativos evidencia.

Desarrollo de estrategias de Mejoro la visibilidad de la UPAK y fortalecio la conexidn
marketing social con los consumidores.

Implementacion de programas de  |Aumento la recurrencia de compra y la lealtad hacia los

fidelizacion productos de la UPAK.
Expansion de canales de Incrementd la cobertura de mercado y la disponibilidad del
comercializacion producto en nuevos puntos de venta.

Evaluacion de resultados mediante ||Aportd evidencia sobre la efectividad del proyecto,

métricas de impacto permitiendo ajustes y mejoras continuas.

Las actividades realizadas, junto con la implementacion de estrategias para superar los
retos, fortalecieron significativamente la posicion de la UPAK en el mercado local. Ademas,
contribuyeron a consolidar una percepcion positiva de los productos agropecuarios dentro de la
comunidad y promovieron practicas sostenibles de comercializacion. Este enfoque integral,

basado en la articulacion clara entre acciones y objetivos especificos, permitio una toma de
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decisiones fundamentada, culturalmente sensible y alineada con los valores de la comunidad

Kankuama.

7. Resultados
7.1 Objetivo 1: Analisis de habitos de consumo y preferencias del mercado social en los

corregimientos Chemesquemena, Guatapuri y Atdnquez

Diversos estudios han explorado el consumo de proteinas en comunidades rurales.
Prahalad (2005) destaca que estrategias de mercado inclusivas pueden mejorar el acceso a
productos esenciales en comunidades de bajos ingresos, mientras que Laville (2004) resalta la
importancia de la economia solidaria en el desarrollo local, lo que implica comprender los
habitos de consumo para disefiar estrategias efectivas.

7.1.1. Encuesta de Perfil del Mercado Social

Se aplicé una encuesta de 25 preguntas disefiada para perfilar el mercado social de los
corregimientos en términos de consumo y preferencias, con énfasis en el pollo de engorde.

Perfil demografico de los encuestados: Se recopildé informacion personal para
identificar los sujetos de estudio. Se incluyeron preguntas sobre nombre, apellido y nimero
telefonico con el fin de facilitar el contacto posterior.

Tipo de documento de identidad: La mayoria de los encuestados (mas del 50%) utiliza
cédula de ciudadania, lo que indica que son mayores de edad. Un 4,6% posee tarjeta de
identidad, y un 0,9% indicé otras opciones.

Ubicacion geografica: Se registrd la ubicacion de los encuestados en relacion con el
resguardo indigena, abarcando Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez.

Edad: El 62,6% de los participantes tiene 28 afios 0 mas, el 26,2% esta entre 20 y 27

afos, y el 11,2% tiene entre 15 y 19 afios.
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Edad

107 respuestas

@® Entre 15-20
@ Entre 20-28
28 o mas

Ny

La Figura 1 presenta el perfil demogréfico de los encuestados, ofreciendo una vision integral de
la base de consumidores de la Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK) y aportando
informacion esencial para el andlisis del mercado social en este contexto. Se evidencia que la
mayoria de los encuestados utiliza la cédula de ciudadania, lo que indica que la muestra esta
compuesta principalmente por individuos formalmente identificados, en su gran mayoria
mayores de edad. Este hallazgo es particularmente relevante, ya que la formalidad en la
identificacion suele estar asociada con una mayor estabilidad en las decisiones de compra y una
gestion responsable de los recursos familiares, lo que puede reflejar una predisposicion hacia
practicas de consumo mas reflexivas y fundamentadas.

La inclusidn de un 4,6% de encuestados que utilizan tarjeta de identidad sugiere la presencia de
jovenes o menores en algunos contextos de toma de decisiones, lo cual abre la posibilidad de que
en ciertos hogares estos grupos influyan en las compras, especialmente en lo relacionado con
productos que puedan ser percibidos como de “valor agregado” o innovadores. Del mismo modo,
el pequefio porcentaje (0,9%) de otras modalidades de identificacion podria representar grupos

con particularidades especificas, lo que subraya la importancia de desarrollar estrategias de
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comunicacion y promocion que se adapten a las diversas formas de registro y a las necesidades
de subsegmentos especificos dentro de la comunidad.

La distribucidn geogréafica de los encuestados, que abarca corregimientos como
Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez, garantiza una representacion amplia y diversa del
resguardo indigena. Esta diversidad es crucial para entender las variaciones en habitos de
consumo Yy preferencias entre diferentes areas. Por ejemplo, en zonas con mayor proximidad a
centros urbanos, los consumidores podrian tener acceso a una gama mas amplia de productos
industrializados, mientras que en corregimientos mas remotos, donde la infraestructura es
limitada, la dependencia de productos locales se vuelve predominante. Esta segmentacion
geografica no solo enriquece el analisis del mercado, sino que también permite identificar
oportunidades para ajustar y personalizar las estrategias de comercializacion, de modo que se
prioricen canales de distribucidn y promocién que respondan a las particularidades de cada
localidad.

En cuanto a la distribucién por edad, se destaca que el 62,6% de los participantes tiene 28 afios 0
mas, lo que refleja un perfil predominante de adultos responsables de las decisiones de compra.
Estos individuos, al contar con mayor estabilidad econémica, tienden a valorar la calidad y
seguridad alimentaria, factores esenciales para la adquisicién de productos locales frescos. La
presencia significativa de jovenes adultos (26,2% entre 20 y 27 afios) sugiere que existe un
segmento receptivo a innovaciones y a estrategias de marketing digital, que podrian
aprovecharse para introducir nuevas ofertas o para modernizar la imagen del producto sin perder
su esencia tradicional. Ademas, el 11,2% de encuestados que se encuentran en el rango de 15 a

19 afos indica un potencial a futuro para inculcar habitos de consumo responsable a través de
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programas educativos y campafas de concientizacion, lo cual es fundamental para asegurar la
continuidad y renovacion del mercado a largo plazo.

La combinacion de estos datos demogréaficos no solo respalda la representatividad de la muestra,
sino que también ofrece una base solida para el disefio de estrategias de marketing dirigidas. La
composicion predominante de adultos mayores, junto con la diversidad geografica y la
variabilidad en la identificacion, indica que existen oportunidades para segmentar y personalizar
las estrategias de comunicacion, distribucion y promocion. Este analisis profundo permite a la
UPAK desarrollar campafias que se ajusten a las necesidades y preferencias de los distintos
grupos etarios y zonas geograficas, maximizando asi el impacto de sus estrategias y fortaleciendo
la conexion con la comunidad. En definitiva, el perfil demogréafico obtenido se erige como un
pilar fundamental para comprender el comportamiento del consumidor en el contexto
Kankuamo, orientando la toma de decisiones en el &mbito de la comercializacion y en la

implementacion de futuras estrategias de mercado.

7.1.2 Habitos de consumo

e Frecuencia de consumo de pollo de engorde: El 55% consume pollo de engorde entre 1y 2
veces por semana, 28,4% lo hace entre 2 y 3 veces, y 16,5% lo consume 3 0 mas veces.

e Lugar de compra: El 55% prefiere comprar en tiendas locales, 29,4% adquiere directamente
al productor, 11% en supermercados y 3,7% en mercados publicos.

e Preferencia por productos locales: EI 71,6% de los encuestados prefiere productos locales y
frescos.

e Presupuesto mensual: El 32,1% destina entre $21.000 y $30.000 para la compra de pollo,

29,4% entre $11.000 y $20.000, 27,5% mas de $31.000, y 11% entre $5.000 y $10.000.
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e Factores clave de compra: El 42,2% valora la calidad y reputacién del establecimiento, otro
42,2% prioriza la frescura, mientras que la proximidad (4,6%) y las promociones (1,8%) tienen

menor peso

¢Qué aspectos consideras mas importantes al seleccionar el lugar para comprar pollo de engorde?

109 respuestas

@ Calidad y reputacion del
establecimiento.

@ Proximidad y conveniencia del lugar.
Frescura del pollo.
@ Experiencia de compra y servicio al

cliente.
@ Promociones y ofertas especiales.

® Pollo fresco y criollo
@ Inocuidad del establecimiento y buen...

@ Por supuesto que la calidad del produ...

La Figura 2 ilustra la distribucion de la frecuencia de consumo de pollo de engorde entre los
encuestados, ofreciendo una vision clara de cdmo se integra este producto en la dieta semanal de
la comunidad Kankuama. Se observa que el 55% de los participantes consume pollo de engorde
entre una y dos veces por semana, lo que sugiere que para la mayoria de los hogares, este
producto representa una fuente regular y fundamental de proteina. Un 28,4% de los encuestados
informd consumir el producto entre dos y tres veces por semana, evidenciando la existencia de
un segmento que integra el pollo de engorde de manera més intensiva en su alimentacion.
Ademas, un 16,5% consume el producto tres 0 mas veces por semana, lo que indica una alta
dependencia o preferencia por este alimento.

Estos datos son fundamentales, ya que permiten segmentar el mercado en funcion de la

frecuencia de consumo, lo que a su vez puede orientar estrategias de marketing especificas. Por
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ejemplo, para los consumidores que optan por un consumo moderado, se pueden disefiar
campanas enfocadas en la promocion de la frescura y calidad del producto, mientras que para
aquellos que consumen el pollo de engorde de forma intensiva, se podrian implementar
programas de fidelizacion o descuentos por compras recurrentes.

La informacion presentada en la Figura 2 respalda los planteamientos de Kotler y Armstrong
(2017), quienes destacan que la calidad y autenticidad son factores clave en la decision de
compra. En cuanto a la diferenciacion, Porter (1980) sefiala que ofrecer atributos distintivos
puede generar una ventaja competitiva sostenible, lo que en el mercado agropecuario puede
aplicarse a aspectos como calidad y frescura. En este sentido, la regularidad en el consumo de
pollo de engorde sugiere que la UPAK cuenta con una base solida de consumidores leales, lo que
representa una oportunidad para fortalecer ain mas su diferenciacién mediante certificaciones o
sellos de calidad que refuercen la confianza del mercado en sus productos.

En conclusién, la Figura 2 no solo evidencia la importancia del pollo de engorde en la dieta de
los consumidores de la UPAK, sino que también proporciona informacion valiosa para disefiar
estrategias de comercializacion que respondan a las diversas necesidades y preferencias de los

distintos segmentos del mercado.

7.2 Objetivo 2: Evaluacion de necesidades y deseos de los consumidores en relacion con el

pollo de engorde local

Satisfaccion con la calidad:
El 62,4% de los encuestados esta satisfecho con la calidad del pollo, mientras que un 22,9% se

siente insatisfecho.
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Preferencias de presentacion:

El 40% prefiere el pollo entero, un 35% opta por piezas (muslos, pechugas, alas), y un 25% se
muestra indiferente.

Demanda de productos con valor agregado:

El 37,3% estéa interesado en pollo procesado o marinado, mientras que un 52,2% prefiere
productos frescos.

Expectativas de precio:

El 63,2% pagaria un precio razonable por alta calidad, mientras que el 28,7% demanda mayor
accesibilidad econdmica.

Preferencia por lo local:

El 70% prefiere productos de productores locales.

Interés por promociones:

El 56% estaria interesado en descuentos y ofertas especiales.

¢ Estarias interesado en participar en programas de fidelizaciéon o membresias para obtener

descuentos en la compra de pollo de engorde?
109 respuestas

@ Si, me interesaria.
@ Depende de los beneficios.

No, prefiero decidir en el momento.
@ No suelo comprar suficiente.
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La Figura 3 sintetiza los datos obtenidos de la encuesta sobre las necesidades y preferencias de
los consumidores en relacion con el pollo de engorde local. Segun los resultados, la calidad del
producto es altamente valorada: el 62,4% de los encuestados manifesto satisfaccion, mientras
que un 22,9% expreso cierto grado de insatisfaccion, lo que sugiere posibles areas de mejora en
los procesos de produccion y comercializacion.

En cuanto a la presentacion del producto, el 40% de los consumidores prefiere el pollo entero, un
35% opta por piezas como muslos, pechugas o alas, y un 25% se muestra indiferente. Esto indica
la conveniencia de diversificar la oferta para satisfacer las distintas preferencias de los
consumidores, optimizando la disponibilidad del producto segln las tendencias del mercado.
Respecto al valor agregado, los resultados muestran que un 37,3% de los encuestados estaria
interesado en productos procesados o marinados, mientras que un 52,2% prefiere productos
frescos. Este comportamiento se puede relacionar con la teoria de Kim y Mauborgne (2005),
quienes argumentan que la innovacion en valor permite crear nuevos espacios de mercado sin
entrar en competencia directa. La preferencia por el pollo fresco, a su vez, resalta una
oportunidad para promover la frescura y la calidad como diferenciadores clave en el mercado.
Finalmente, la Figura 3 indica que el 63,2% de los consumidores estaria dispuesto a pagar un
precio razonable, siempre que se garantice una alta calidad. Sin embargo, un 28,7% exige mayor
accesibilidad econémica, lo que subraya la importancia de establecer estrategias de precios que
logren un equilibrio entre calidad y accesibilidad para distintos segmentos del mercado.
Adicionalmente, el 70% de los encuestados prefiere productos provenientes de productores
locales, lo que refuerza la necesidad de mantener y promover la identidad cultural en la estrategia

comercial. Este hallazgo sugiere que la identidad cultural juega un papel clave en la
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comercializacién, en linea con estudios antropoldgicos sobre comunidades indigenas, como los
de Dolmatoff (1976).

Por ultimo, el interés por promociones se refleja en que el 56% de los encuestados estaria atento
a descuentos y ofertas especiales. Este dato indica que las campafias promocionales y los
programas de fidelizacion pueden incentivar de manera significativa el consumo y fortalecer la
relacion con los consumidores.

En conjunto, estos hallazgos ofrecen una base sélida para el desarrollo de estrategias de
marketing social que fortalezcan la posicion competitiva de la UPAK, respondiendo de manera

efectiva a las necesidades y expectativas del mercado.

7.3 Estrategia de marketing social adaptada al mercado Kankuamo
Para disefiar una estrategia de marketing efectiva, es esencial considerar aspectos
demogréficos, culturales, geograficos y socioeconémicos de la comunidad Kankuama.

7.3.1 Objetivos

Promover el consumo responsable de productos locales, destacando sus beneficios.
o Facilitar el acceso a productos frescos y de alta calidad.
o Fomentar la sostenibilidad y las précticas culturales tradicionales.

o Generar confianza a través de la transparencia en la produccion y distribucion.

Segmentacion del mercado:

Segmentacion del mercado:

Por edad:

e Adultos mayores de 28 afios (decisién de compra familiar).
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e Jbvenes adultos (20-27 afos), influenciados por publicidad digital.

e Adolescentes (15-19 afos), potenciales consumidores futuros.

Por frecuencia de compra:
Compradores frecuentes (mas de 2 veces por semana).
Compradores moderados (1-2 veces por semana).
Por ubicacion:
e Diferenciar estrategias segun comunidad (Chemesquemena,  Guatapuri,
Atanquez).
Propuesta de valor
Calidad y frescura del pollo local.
Apoyo a la produccion local y sostenible.
Accesibilidad econémica con precios justos y promociones.
Respeto por la cultura Kankuama y sus practicas productivas.
¢Estarias dispuesto a pagar mas por pollo de engorde criado de forma orgénica o libre de

antibidticos?
107 respuestas

®si
® No

Canales de comunicacion
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Redes sociales y medios digitales (Facebook, WhatsApp).

Publicidad en la comunidad (carteles, ferias, mercados).

Programas educativos sobre consumo responsable.

Marketing de boca a boca mediante lideres comunitarios.

¢Coémo te enteras de las ofertas y promociones relacionadas con el pollo de engorde?
81 respuestas

@ Anuncios en linea y redes sociales

@ Correos electrénicos y folletos de tien...
Aplicaciones moviles y notificaciones

@ Sitios web de supermercados

@

@ consultando en los puntos fisicos de v...

@ WhatsApp

@ Grupos internos

114V

Estrategias de promocién y distribucién

e Descuentos y programas de fidelizacion.
e Ferias comunitarias y mercados locales.

e Expansion a redes de comercializacion urbanas.

7.4 Indicadores de exito y evaluacion de estrategias
Para asegurar la efectividad de la estrategia de marketing social adaptada al mercado
Kankuamo, se establecen indicadores clave que mediran su impacto en términos de consumo,

percepcién del producto y sostenibilidad del proyecto.
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Uno de los indicadores principales sera el incremento en la frecuencia de compra del
pollo de engorde producido por la UPAK. Se analizara si los consumidores han aumentado la
cantidad de veces que adquieren el producto a la semana, lo que reflejaria una mayor aceptacion
y confianza en la oferta local. A la par, se medira la variacion en la preferencia por productos
locales frente a los industrializados, identificando si hay una tendencia creciente hacia la
compra de pollo producido dentro de la comunidad, en comparacion con opciones externas.

Otro factor clave sera la satisfaccion del consumidor, evaluada a través de encuestas
periddicas que mediran la percepcion sobre la calidad del producto, su frescura, presentacion y
precio. Se espera que, con la implementacion de estrategias de diferenciacion y fidelizacion, el
nivel de satisfaccion se incremente, consolidando la lealtad de los consumidores actuales y
atrayendo nuevos compradores.

En términos de promocion y comunicacion, se analizara el alcance e impacto de las
estrategias de difusién, particularmente a través de redes sociales y medios comunitarios. Se
medira el crecimiento en la cantidad de seguidores, el nivel de interaccion en publicaciones, el
namero de consultas recibidas por canales digitales y la participacion en actividades
promocionales, como ferias comunitarias y mercados locales. También se evaluara la
efectividad del marketing de boca a boca, identificando en qué medida la recomendacién de
lideres comunitarios influye en la decisién de compra.

Por otro lado, se estudiara el impacto de las estrategias de precios y promociones. Se
revisara el comportamiento de los consumidores en relacion con los descuentos y programas de
fidelizacion, midiendo si estos incentivos han logrado generar mayor volumen de ventas o

fidelizar clientes recurrentes.
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Finalmente, como parte del enfoque sostenible del proyecto, se incorporaran métricas
relacionadas con la sostenibilidad de la produccion y el impacto en la comunidad. Se
registrard el crecimiento de la produccion local, el nimero de productores beneficiados, la
reduccion de la dependencia de productos externos y la manera en que la estrategia fortalece la
economia solidaria dentro del resguardo indigena.

Estos indicadores no solo permitiran medir el desempefio de la estrategia, sino que
también ofreceran informacion clave para realizar ajustes y mejoras continuas, asegurando que
el plan de comercializacion se mantenga alineado con las necesidades y expectativas de la
comunidad.

Los resultados obtenidos en esta investigacion han permitido una comprensién profunda
del mercado Kankuamo y de los factores clave que inciden en la comercializacion del pollo de
engorde producido por la UPAK. A través del andlisis de habitos de consumo, preferencias del
publico objetivo y estrategias de marketing social, se ha evidenciado que existe un alto potencial
para consolidar y expandir la comercializacion de este producto dentro de la comunidad.

Uno de los hallazgos mas relevantes es la fuerte preferencia de los consumidores por
productos locales y frescos, 1o que representa una ventaja competitiva significativa para la
UPAK. La identidad cultural y el sentido de pertenencia juegan un papel fundamental en la
decision de compra, reforzando la necesidad de estrategias que resalten la procedencia del
producto y su impacto en la sostenibilidad econdémica y social de la comunidad. Asimismo, la
confianza en el productor y la calidad del pollo son determinantes en la fidelizacion de los
consumidores, lo que resalta la importancia de mantener estandares de produccion éptimos y

una comunicacion efectiva con el publico.
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Por otro lado, los resultados han demostrado que el uso de redes sociales y medios
comunitarios como canales de promocion puede potenciar significativamente el alcance del
producto. La digitalizacion y la presencia en plataformas como Facebook y WhatsApp han
mostrado ser herramientas eficaces para fortalecer la relacién entre productores y
consumidores, generar confianza y aumentar el volumen de ventas. Ademas, la organizacion de
eventos comunitarios y mercados locales se presenta como una estrategia clave para mejorar la
visibilidad del producto y fomentar su consumo.

En términos de sostenibilidad, la comercializacion del pollo de engorde no solo tiene un
impacto econdmico positivo en la comunidad Kankuama, sino que también contribuye al
fortalecimiento de la seguridad alimentaria y la independencia productiva del resguard. Esto
confirma la importancia de continuar desarrollando estrategias de marketing social que no solo
busquen incrementar las ventas, sino que también promuevan valores de responsabilidad social
y solidaridad dentro del territorio.

En conclusion, la estrategia de comercializacién disefiada, basada en un enfoque social
y culturalmente adaptado, responde a las necesidades y expectativas del mercado Kankuamo.
La aplicacion de estrategias de diferenciacion, fidelizacion y promocién digital, junto con un
modelo de negocio sostenible, permitira fortalecer la economia local y garantizar la continuidad
del proyecto a largo plazo. Con una implementacion efectiva y un monitoreo continuo de los
resultados, la UPAK tiene la oportunidad de posicionarse como un referente en la produccion
y comercializacion de pollo de engorde dentro del resguardo, asegurando asi el desarrollo y

bienestar de su comunidad.



ESTUDIO DE MERCADO: FORTALECIMIENTO Y MANEJO DE LA UPAK

Este texto ha sido reestructurado para ofrecer una presentacion clara, precisa y fluida, que

conecta los objetivos, estrategias y hallazgos del estudio de manera logica y coherente.

7.5. Comparacion con los objetivos planteados

En esta seccion, se analiza codmo los resultados obtenidos en la investigacion se alinean
con los objetivos planteados al inicio del estudio. Se examina el grado de cumplimiento de los
objetivos generales y especificos, y se presentan las lecciones aprendidas, asi como las

oportunidades de mejora que se han identificado durante el proceso.

7.5.1. Comparacion con el Objetivo General

7.5.1.1 Objetivo General: "Evaluar el mercado social de los consumidores de la
Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama con el fin de identificar tendencias clave en
el mercado y desarrollar estrategias gerenciales efectivas que puedan satisfacer las
necesidades de la comunidad."

Los datos recopilados en los corregimientos de Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez
proporcionaron una caracterizacion detallada del comportamiento de consumo en la comunidad
Kankuama, permitiendo identificar factores clave que influyen en la comercializacion de
productos agropecuarios, con especial énfasis en el pollo de engorde. Las encuestas, entrevistas
y observaciones directas permitieron una comprensién profunda de las preferencias y habitos
de los consumidores, lo cual facilita la formulacion de decisiones orientadas a fortalecer el
mercado local.

El estudio logro identificar tendencias significativas, como una fuerte preferencia por
productos locales, en particular por la frescura y la accesibilidad de los mismos. Ademas, se

destaco el impacto del precio y la confianza en los proveedores como factores determinantes en
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las decisiones de compra. Estas conclusiones han sido esenciales para la formulacion de
estrategias gerenciales, con el objetivo de mejorar la sostenibilidad y competitividad de la
unidad productiva, garantizando un desarrollo economico sostenible para la comunidad
Kamkuama.

El objetivo general ha sido alcanzado en gran medida, proporcionando informacion
clave para mejorar las estrategias de comercializacién y fortalecer la produccion agropecuaria
en la comunidad Kankuama. Sin embargo, se recomienda continuar con estudios
complementarios que profundicen en la evolucion de las tendencias de consumo, asi como en
la adaptacion de nuevas estrategias para mantener la competitividad de la unidad productiva en
un mercado en constante cambio.

7.5.2. Comparacion con los Objetivos Especificos

7.5.2.1. Anélisis de los habitos de consumo y preferencias del mercado social en los

corregimientos Chemesquemena, Guatapuri y Atdnquez

Este objetivo se abord6 mediante la aplicacion de encuestas, entrevistas y

observaciones en los corregimientos mencionados. Los resultados permitieron

caracterizar con precision las costumbres de consumo de la comunidad,

proporcionando informacion clave sobre sus preferencias en relacién con los

productos agropecuarios. Los hallazgos mas relevantes incluyen:

e Preferencia por productos locales: Los consumidores muestran una fuerte
inclinacion hacia los productos agropecuarios cultivados o producidos
localmente debido a su frescura, accesibilidad y conexion con la identidad

cultural Kankuama.
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e Factores influyentes: El precio, la disponibilidad en los mercados locales y la
confianza en el productor son los principales factores determinantes en las
decisiones de compra.

e o Frecuencia de compra: Los consumidores adquieren productos frescos de
manera semanal, con una marcada preferencia por mercados comunitarios y
compras directas a productores locales.

e o Confianzaen la calidad: La percepcion de seguridad alimentaria y la
garantia de que los productos no contienen quimicos o aditivos incrementa la

preferencia por los productos locales.

Estos resultados han permitido caracterizar el mercado social y sentar las bases para la
formulacién de estrategias de comercializacion de productos agropecuarios dentro de la
comunidad Kankuama.

Este objetivo ha sido alcanzado con éxito, proporcionando datos relevantes que facilitan el

disefio de estrategias mas efectivas para el fortalecimiento de la produccion agropecuaria local.

7.5.2.2. Determinacion de las variables clave que afectan la eleccion de productos

agropecuarios, especialmente el pollo de engorde

El andlisis de los factores que influyen en la compra de pollo de engorde ha revelado las
siguientes variables clave:
e Precio: La accesibilidad economica es crucial, ya que los consumidores buscan productos
de buena calidad a precios competitivos.
« Calidad y frescura: Los consumidores valoran la frescura del pollo, su sabor y la

produccion sin aditivos artificiales.
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« Disponibilidad en el mercado: La compra depende de la presencia constante del
producto en los puntos de venta.

o Competencia con grandes distribuidores: Aunque existe preferencia por productos
locales, los precios mas bajos de las grandes empresas son un desafio para los
productores locales.

e Sostenibilidad y produccién agroecologica: Un segmento de consumidores esta
dispuesto a pagar mas por productos con certificaciones ecoldgicas o producidos de
manera tradicional.

Estos hallazgos han permitido desarrollar estrategias que mejoren la competitividad del pollo de
engorde en el mercado local, con énfasis en su calidad, frescura y sostenibilidad.
Este objetivo también ha sido alcanzado con éxito, proporcionando informacion clave que

facilitara la toma de decisiones estratégicas para mejorar la competitividad del pollo de engorde.

7.5.2.3.Disefo de una estrategia de marketing social adaptada a las caracteristicas y

necesidades del mercado Kankuamo

La propuesta de marketing social se disefié con base en el analisis de mercados similares, como
el de la comunidad Wayuu, adaptandola a las caracteristicas de la comunidad Kankuama. Los
aspectos clave de la estrategia incluyen:
« Promocion basada en identidad cultural: Resaltar la tradicion agropecuaria Kankuama
como factor diferenciador y la calidad de los productos.
o Ferias 'y mercados comunitarios: Crear espacios de comercializacion directa entre

productores y consumidores para fortalecer la economia local.
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e Uso de redes sociales y canales digitales: Implementar estrategias de promocion digital
para ampliar el alcance del mercado, utilizando plataformas como Facebook y
WhatsApp.

o Alianzas con mercados urbanos: Integrar productos agropecuarios Kankuamos en
mercados mas grandes para asegurar una demanda estable.

o Capacitacion en marketing digital: Mejorar las capacidades de los productores para
utilizar herramientas digitales de promocion y ventas.

Aungue este objetivo ha sido cumplido en gran medida, se identificaron areas de mejora, como la
necesidad de fortalecer la capacitacion en marketing digital y optimizar los canales de
comercializacion en redes comunitarias.

Este objetivo se ha alcanzado de forma parcial, con areas clave que deben ser reforzadas, como

la capacitacion digital, para asegurar el éxito de las estrategias de marketing social.

7.6. Objetivo parcialmente alcanzado, con oportunidades de mejora en la
implementacion.

En esta seccion se realiza un analisis detallado de los indicadores de éxito establecidos
para evaluar la efectividad de las estrategias implementadas en la Unidad Productiva
Agropecuaria Kankuama (UPAK). Aungue se observan avances significativos, existen areas en
las que el objetivo aln no se ha alcanzado por completo, lo que deja espacio para la mejora
continua en la implementacion de las estrategias. A continuacion se presentan los resultados

obtenidos, sus correspondientes indicadores de éxito y las oportunidades de mejora identificadas.

7.6.1 Indicadores de Exito para Evaluar la Efectividad de las Estrategias
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7.6.1.1 Analisis de los habitos de consumo y preferencias del mercado social en los

corregimientos Chemesquemena, Guatapuri y Atdnquez

Indicadores de éxito:

e Crecimiento del mercado local: Aunque se ha identificado un aumento en las compras
locales de productos, el porcentaje de incremento en consumidores ha sido inferior al
20% previsto. Las encuestas reflejan que la comunidad muestra una predisposicion al
consumo de productos locales, pero la adopcion no ha sido tan rapida como se esperaba,
debido principalmente a la competencia con productos externos de menor precio.

o Fidelizacion de clientes: Aunque se ha logrado un aumento en la base de clientes
recurrentes, el incremento no ha alcanzado el 15% previsto, sugiriendo que, a pesar de la
calidad de los productos, los consumidores no siempre mantienen una relacion constante
debido a la falta de incentivos de fidelizacion claros o barreras economicas.

o Preferencia por productos locales: A pesar de que el 71,6% de los consumidores
manifiestan preferencia por productos locales, aln existe una gran competitividad por el
precio mas accesible de los productos no locales, lo que limita el alcance de este
indicador.

e Frecuencia de compra: Aunque la frecuencia de compra ha incrementado, el aumento
del 25% no se ha logrado debido a factores como la irregularidad de oferta en algunos
puntos de venta y la baja visibilidad de los productos.

Para maximizar el impacto en estos indicadores, es necesario implementar estrategias de
fidelizacién mas efectivas, como descuentos por compra recurrente o programas de lealtad,

ademas de optimizar la logistica y distribucién de los productos en los puntos de venta.
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7.6.2. Determinacion de las variables clave que afectan la eleccion de productos

agropecuarios, especialmente el pollo de engorde

Indicadores de éxito:

e Impacto del precio: Aunque se ha logrado reducir la percepcion de "alto costo™, no se ha
alcanzado el 30% propuesto, lo que indica que los consumidores aun perciben el producto
como caro en comparacion con otras alternativas. Esto se debe en parte a la falta de
estrategias claras de comunicacion sobre el valor agregado del producto.

o Calidad y frescura: La mayoria de los consumidores calificaron la calidad del pollo
como excelente, alcanzando mas del 80% de las respuestas favorables. Sin embargo, la
percepcidn sobre la frescura y el sabor podria mejorarse con una mayor regularidad en la
oferta.

o Disponibilidad en puntos de venta: EI aumento del 20% en la presencia del producto en
puntos de venta ha sido méas bajo de lo esperado, principalmente por dificultades
logisticas en la distribucion.

o Adopcidn de practicas sostenibles: Aunque el 40% de los consumidores expresaron
disposicion a pagar mas por productos ecoldgicos, esta cifra esta muy cerca de la meta,
pero aun necesita mas trabajo en términos de educacion sobre los beneficios de la
produccidn sostenible.

Oportunidades de mejora: Es recomendable trabajar en estrategias de comunicacion mas
efectivas, centradas en los beneficios a largo plazo de consumir productos sostenibles y de
calidad. También se deben optimizar las alianzas con puntos de venta clave y garantizar un

suministro constante para mantener la disponibilidad del producto.
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7.6.3. Disefio de una estrategia de marketing social adaptada a las caracteristicas y

necesidades del mercado Kankuamo

Indicadores de éxito:

o Alcance de las campafias digitales: Aungue ha habido un incremento en la participacion
en redes sociales, el 50% de aumento previsto no se ha logrado, probablemente debido a
una falta de capacitacion en marketing digital dentro de la comunidad, lo que limita la
efectividad de las campafias.

o Participacion en ferias y mercados comunitarios: Aunque la participacion ha sido
positiva, no se ha alcanzado el 30% de asistencia y compra directa esperada. Esto se
puede atribuir a la falta de una infraestructura de marketing digital que potencie la
participacion remota y aumente la visibilidad del evento.

e Incremento de ventas a traves de canales digitales: Se ha logrado un pequefio
incremento en las ventas digitales, pero el 15% aun no se ha alcanzado. Esto resalta la
necesidad de mas formacién en comercio digital y mejores herramientas de venta online.

o Reconocimiento de la identidad cultural: La mayoria de los encuestados reconocen el
pollo de la UPAK como representativo de la identidad cultural, pero esta cifra aun no
alcanza el 70% propuesto. Es importante continuar con esfuerzos de comunicacion
cultural y de marca para fortalecer este aspecto.

Las campafias digitales deben ser mejor enfocadas y acompariadas de programas educativos
sobre comercio digital. Asimismo, las ferias y mercados deben ser reforzados con una mayor

presencia en redes sociales para aumentar la asistencia y las compras.
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7.7 Resultados esperados y su relacion con el objetivo especifico

Los indicadores de éxito establecidos en este estudio permitiran evaluar de manera
objetiva el impacto de las estrategias implementadas en la comercializacion del pollo de engorde
producido por la UPAK. Entre los indicadores clave se incluyen el incremento en las ventas, la
expansion de la base de clientes y la fidelizacion del consumidor. Estos indicadores reflejan no
solo el exito en la implementacion de una estrategia de marketing social efectiva, sino también la
fortaleza de la UPAK en el mercado, el aumento de la participacion comunitaria y la promocion
de valores culturales a través del consumo responsable.

Si los resultados obtenidos cumplen con las metas propuestas, se podra concluir que las
estrategias han sido efectivas y han contribuido al fortalecimiento del mercado social en la
comunidad Kankuama. En caso de que los resultados no sean los esperados, estos indicadores
serviran para identificar oportunidades de mejora, realizar ajustes en las estrategias y asegurar su

efectividad a largo plazo.

7.8 Analisis comparativo con otros estudios similares

Estudios previos sobre mercados agropecuarios en comunidades indigenas han
identificado patrones de consumo similares a los observados en la comunidad Kankuama.
Investigaciones realizadas en comunidades Wayuu (Ramirez, 2018) muestran que la
preferencia por productos locales y frescos es un factor determinante en la toma de decisiones
de compra. Este hallazgo coincide con los resultados de este estudio, donde el 71,6% de los
encuestados prefieren productos locales. Este patron también se observa en estudios
realizados en comunidades rurales de México (Hernandez y Lopez, 2020), que identificaron
que la proximidad al punto de venta y la reputacion del productor son elementos clave en

la eleccion de alimentos. En este estudio, el 55% de los consumidores prefieren comprar en
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tiendas locales, y el 42,2% valora la calidad y reputacion del establecimiento como principal

factor de compra.

Estos hallazgos refuerzan la importancia de adaptar las estrategias de comercializacion,
incorporando elementos de identidad cultural y confianza comunitaria para fortalecer la
aceptacion y sostenibilidad de los productos locales.

No obstante, a pesar de los avances logrados, se han identificado algunos desafios y
oportunidades de mejora que requieren atencion para garantizar el éxito a largo plazo de la
UPAK:

Falta de capacitacion en estrategias de comercializacién digital: Aunque el uso de
redes sociales y plataformas digitales ha sido identificado como una oportunidad clave, todavia
existen limitaciones en la capacitacion de los productores para aprovechar estos medios de
manera efectiva. Se recomienda continuar con programas de formacion en marketing digital,
venta en linea y gestion de redes sociales para mejorar la visibilidad del producto y alcanzar
nuevos mercados.

Dificultad en la competencia con grandes distribuidores: La preferencia por
productos locales es un punto a favor, pero los precios méas bajos y la capacidad de distribucion
de grandes empresas representan un desafio significativo. Se sugiere reforzar la identidad del
producto a través de camparas de marketing social que resalten la tradicion, sostenibilidad
y los beneficios de consumir productos agropecuarios Kankuamos.

Poca conexion con mercados urbanos: Aunque se ha identificado el potencial de
expansion hacia mercados urbanos, aun existen barreras logisticas y organizacionales que

dificultan esta integracion. Es necesario desarrollar alianzas estratégicas con distribuidores y
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establecimientos en ciudades cercanas, asi como mejorar la infraestructura de transporte y
distribucion para ampliar el alcance del producto.

Necesidad de fortalecer la fidelizacion del consumidor: La confianza en los
productores locales es un factor clave, pero es necesario implementar estrategias que garanticen
la lealtad del consumidor a largo plazo. La mejora en la presentacion del producto, la
implementacion de certificaciones de calidad y la generacion de incentivos a la compra
recurrente pueden contribuir a fortalecer la relacion entre la UPAK y sus clientes.

Exploracion de nuevos productos y diversificacion: La demanda de productos con
valor agregado abre la posibilidad de diversificar la oferta de la UPAK. La creacion de
subproductos como pollo marinado, cortes especiales o productos procesados puede aumentar
la competitividad y mejorar la rentabilidad de la produccion.

En términos generales, los resultados del estudio han proporcionado una base sélida
para la toma de decisiones estratégicas y la mejora de la gestiébn comercial en la unidad
productiva. Se recomienda seguir fortaleciendo las estrategias de marketing, explorando nuevas
oportunidades de distribucién y promoviendo la capacitacion continua de los productores para
garantizar el crecimiento sostenible del proyecto.

Finalmente, la implementacién de indicadores de éxito especificos permitira evaluar de
manera objetiva la efectividad de las estrategias desarrolladas. Aspectos como el incremento en
las ventas, la ampliacion de la base de clientes, la fidelizacion del consumidor y la penetracion
en nuevos mercados seran claves para medir el impacto de las acciones propuestas y realizar
los ajustes necesarios para optimizar los resultados a futuro. Con un enfoque estratégico y

adaptativo, la UPAK podré consolidarse como un actor clave dentro de la economia solidaria
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de la comunidad Kankuama, asegurando no solo la estabilidad de su produccion agropecuaria,

sino también su crecimiento y desarrollo en el tiempo.

llustracién 2

Fuente: Arias, T. (2024)
8. Discusion
La discusion de los resultados obtenidos en este estudio permite analizar su impacto en
el contexto del mercado agropecuario Kankuamo y su aplicabilidad en la formulacion de
estrategias gerenciales sostenibles. Esta seccidn evaltia los hallazgos mas relevantes, las
limitaciones del proyecto, las lecciones aprendidas, y su relacién con estudios previos, con el
propdsito de generar un marco util para futuras intervenciones en comunidades indigenas con

dindmicas comerciales similares.
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8.1. Evaluacion de los resultados
Los hallazgos de este estudio han permitido una caracterizacion detallada del mercado
social en los corregimientos Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez, proporcionando
informacion valiosa sobre los habitos de consumo, factores que afectan la comercializacion del
pollo de engorde y estrategias de marketing social adaptadas a la comunidad Kankuama.
Para evaluar los resultados obtenidos, es importante contrastarlos con los objetivos
generales y especificos planteados al inicio del proyecto:

8.1.1. Alcance del objetivo general

El objetivo general del estudio fue evaluar el mercado social de los consumidores de la
Unidad Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), con el fin de identificar tendencias clave y
desarrollar estrategias gerenciales efectivas que respondan a las necesidades de la comunidad.
Con base en los resultados obtenidos, este objetivo ha sido alcanzado en gran medida, logrando:

o Caracterizar los habitos de consumo y los factores de compra que influyen en la
comercializacién de productos agropecuarios en la comunidad Kankuama.

« Identificar oportunidades y desafios en la venta del pollo de engorde, reconociendo la
preferencia por productos frescos y naturales, y las barreras como la competencia con
grandes distribuidores y limitaciones logisticas.

o Formular estrategias de marketing social culturalmente pertinentes, basadas en
experiencias exitosas de comunidades como los Wayuu, priorizando la identidad cultural
y la sostenibilidad.

Estas conclusiones no solo validan el planteamiento inicial del proyecto, sino que
también reflejan tendencias comunes observadas en mercados indigenas, donde se destaca la

importancia de integrar elementos culturales en las estrategias de comercializacion.
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Ademas, es importante proyectar estas estrategias a largo plazo. Por ejemplo, si el
proyecto crece, las barreras logisticas actuales —como el dificil acceso a algunos
corregimientos o la limitada conectividad digital— deberan ser abordadas mediante alianzas
con entidades gubernamentales o la creaciéon de rutas comunitarias de distribucion, lo cual
permitiria una expansion sostenida.

8.1.2. Alcance de los objetivos especificos

8.1.2.1. Anélisis de habitos de consumo y preferencias del mercado social

El estudio establecié que el consumo de productos agropecuarios en los corregimientos
Kankuamos esta influenciado por factores como:
e Preferencia por productos locales: La comunidad valora la frescura, la calidad y el
origen regional de los productos.
o Factores que afectan la compra: El precio, la confianza en el proveedor y la
disponibilidad son claves en la decision de compra.
« Patrones de compra: Se evidenci6 una frecuencia semanal de adquisicion, con
preferencia por mercados comunitarios y proveedores de cercania.
Este objetivo fue plenamente alcanzado, aportando informacidn esencial para adaptar las

estrategias comerciales a la realidad del territorio.

8.1.2.2. ldentificacion de variables clave en la comercializacion del pollo de engorde

Se identificaron las siguientes variables criticas:
e Precio: Es el principal determinante de compra. La poblacion busca accesibilidad

econdmica sin sacrificar la calidad.
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o Frescuray calidad: Existe alta demanda por pollo natural, sin aditivos.
o Disponibilidad y logistica: La presencia en mercados locales y la facilidad de
distribucion afectan la decision de compra.
o Competencia externa: Distribuidores industriales ofrecen precios bajos, representando
una barrera para el posicionamiento del productor local.
Este objetivo se alcanzo satisfactoriamente, brindando fundamentos para fortalecer la

competitividad del producto.

8.1.2.3. Disefio de una estrategia de marketing social adaptada a la comunidad Kankuama

La estrategia de marketing social propuesta incluye:
o Promocién de la identidad cultural: Revalorizacion de los saberes y précticas
agropecuarias tradicionales.
« Ferias comunitarias: Espacios que fortalecen el vinculo directo productor-consumidor.
« Canales digitales: Uso de redes sociales y plataformas de mensajeria para ampliar la
difusion.
« Alianzas con mercados urbanos: Estrategias de conexion con clientes de zonas mas
amplias.
Este objetivo se alcanz6 parcialmente, ya que su implementacion efectiva atn requiere mayor
apropiacion tecnolégica y formacion por parte de la comunidad. A medida que se supere la

brecha digital, estas acciones pueden escalar a nuevos publicos.
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8.2. Reflexion sobre las limitaciones del estudio

El estudio enfrentd limitaciones logisticas y organizacionales que influyeron en el alcance
de ciertos objetivos. Por ejemplo, la dificultad de acceso fisico a algunos corregimientos limité la
cobertura total de encuestas y entrevistas, y la resistencia inicial a compartir informacion sensible
afecto la amplitud del analisis.

Estas barreras impactaron la precision de los datos recolectados y la implementacion de
estrategias. Para contrarrestarlas en futuros proyectos, se recomienda:

o Fortalecer procesos de sensibilizacion comunitaria antes del trabajo de campo.
o Establecer alianzas con autoridades locales y promotores comunitarios que sirvan de
puente entre investigadores y poblacion.
e Incorporar tecnologias maéviles con conectividad offline para superar limitaciones
geograficas en la recoleccion de informacion.
Estas medidas permitiran una mayor profundidad metodol6gica y un mejor aprovechamiento de

los recursos comunitarios.

8.3. Lecciones aprendidas y recomendaciones

Entre las principales lecciones aprendidas destacan:
o Lanecesidad de fidelizar al consumidor mediante una narrativa comercial basada en
confianza, identidad y sostenibilidad.
o Laimportancia de diversificar los productos ofrecidos por la UPAK para responder
mejor a los patrones de consumo emergentes.
o Laurgencia de fortalecer capacidades digitales en la comunidad para implementar

estrategias de comercializacion mas amplias y eficientes.
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Estas lecciones ofrecen una guia clara para la evolucion futura del proyecto. Por ejemplo,
promover la capacitacion en marketing digital permitira el uso autébnomo de redes
sociales y la creacion de catalogos en linea. Igualmente, la diversificacion hacia

productos transformados como embutidos artesanales podria aumentar la rentabilidad.

8.4. Relacion con la literatura previa

Los resultados también reflejan tendencias observadas en otros contextos indigenas
similares, donde factores culturales, sociales y economicos juegan un papel central en la
dindmica de consumo y comercializacion.
» La importancia del consumo de proximidad como una forma de sostenibilidad econémica y
cultural.
* Las limitaciones logisticas como un factor estructural que afecta la viabilidad del mercado
local.
* El rol del marketing social como herramienta de empoderamiento y diferenciacion cultural.

En comparacion, este estudio refuerza esas conclusiones, pero también aporta una
mirada contextual especifica al pueblo Kankuamo, ofreciendo una base empirica para el disefio

de politicas publicas més ajustadas a las particularidades de sus corregimientos.

8.5. Coherencia con los objetivos iniciales

Cada seccidn de resultados se ha relacionado directamente con los objetivos generales y
especificos del estudio. Sin embargo, como complemento, se sugiere incluir en versiones futuras
del informe cuadros de resumen por objetivo, detallando:

« El grado de cumplimiento.

e Los hallazgos més relevantes.



ESTUDIO DE MERCADO: FORTALECIMIENTO Y MANEJO DE LA UPAK 92

o Las estrategias propuestas en respuesta.
Esto facilitara la comprension del impacto del proyecto y sugiere lineas de accion concretas tanto

para la UPAK como para otras organizaciones interesadas en replicar la experiencia.

9. Recomendaciones

El desarrollo del proyecto permitio identificar acciones fundamentales para fortalecer la Unidad
Productiva Agropecuaria Kankuama (UPAK), desde una perspectiva culturalmente pertinente y
técnicamente viable. Estas recomendaciones estan orientadas a garantizar la sostenibilidad del
proyecto, mejorar sus procesos internos y facilitar su posible adaptacién en comunidades con
dindmicas similares.

El respeto por los saberes ancestrales y las tradiciones del pueblo Kankuamo debe ser el eje
transversal de toda accion a implementar. Cualquier estrategia futura debe considerar la
participacion activa de la comunidad en todas las fases del proceso, fortaleciendo la identidad
cultural y promoviendo relaciones de confianza basadas en el respeto mutuo y la transparencia.
Asimismo, los hallazgos obtenidos ofrecen una base solida para disefiar politicas publicas que
respondan a las necesidades reales del territorio. La incorporacion de estas recomendaciones
puede contribuir significativamente al desarrollo econdémico, social y cultural de la comunidad,

consolidando una experiencia replicable en otros contextos indigenas.

9.1. Relacion de las recomendaciones con los hallazgos y limitaciones

Las propuestas formuladas estan directamente relacionadas con los hallazgos obtenidos durante

el estudio y responden a las principales limitaciones observadas:
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La preferencia por productos frescos y de origen local refuerza la necesidad de fortalecer

los procesos de comercializacion directa.

o Las deficiencias en infraestructura y conectividad evidencian la urgencia de mejorar la
logistica, el transporte y el acceso a herramientas digitales.

o Lasegmentacion del consumo (tradicional, en transicion y moderno) requiere estrategias
diferenciadas de promocion y fidelizacion.

o Laresistencia al cambio tecnoldgico sugiere la importancia de procesos formativos

adaptados al contexto sociocultural.

9.2. Acciones concretas para mejorar la continuidad del proyecto

1. Establecimiento de una red de comercializacion comunitaria
Crear una red de distribucion basada en puntos de venta locales dentro de los corregimientos y
mercados itinerantes que se activen en fechas estratégicas. Esta red debe incluir sefialética
culturalmente apropiada, precios justos, garantia de trazabilidad y promocion de la identidad
Kankuama como valor agregado.
2. Implementacién de procesos de formacion en gestion y herramientas digitales
Desarrollar ciclos de capacitacion practica dirigidos a productores, que aborden temas como:
contabilidad bésica, atencion al cliente, uso de redes sociales, fotografia de producto, y manejo
de pedidos. Estas capacitaciones deben ser flexibles, contextualizadas, y emplear metodologias
participativas.
3. Fortalecimiento de la infraestructura y mejora logistica
Gestionar recursos ante entidades locales y organizaciones aliadas para dotar a la UPAK de

medios de transporte adecuados, centros de acopio refrigerados, y una estructura de distribucion
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eficiente. Este componente es esencial para garantizar la frescura del producto y facilitar el

acceso a nuevos mercados.

4. Promocion de alianzas estratégicas y politicas publicas de apoyo

Articularse con instituciones municipales, departamentales y organizaciones del tercer sector

para formular programas de apoyo técnico y financiero que respalden a emprendimientos

agropecuarios indigenas. Estas alianzas deben contemplar mecanismos de acompafiamiento

sostenido, respeto por la autonomia comunitaria y condiciones adaptadas al entorno rural.

9.3 Plan de seguimiento y evaluacion

Para asegurar la implementacion efectiva de las estrategias propuestas, se recomienda

establecer un sistema de monitoreo que incluya los siguientes indicadores:

Indicador clave

Frecuencia de

operativas

acopio

Estrategia Meta inicial
(KPI) evaluacion
Red de Puntos de venta 5
Trimestral
comercializacion activos corregimientos
Productores
Capacitaciones 50 al afio Semestral
capacitados
Promocién Alcance en redes 1000
Mensual
digital sociales interacciones/mes
Infraestructuras 2 centros de
Infraestructura Anual
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Este sistema permitira evaluar avances, ajustar estrategias y asegurar la sostenibilidad del

proyecto a largo plazo.

9.4 Enfoques metodologicos para investigaciones futuras

Con el fin de mejorar la calidad de estudios similares y facilitar la replicabilidad en otras

comunidades, se proponen los siguientes enfoques metodoldgicos:

Metodologias participativas: Incluir activamente a la comunidad en la construccion del
diagnostico, formulacion de soluciones y validacion de resultados.

Estudios longitudinales: Realizar seguimientos periédicos que permitan observar
cambios en patrones de consumo, comercializacion y sostenibilidad.

Enfoques mixtos: Combinar herramientas cuantitativas (encuestas, analisis de datos) con
cualitativas (entrevistas, observacion directa) para lograr una comprension integral del
contexto.

Comparacion territorial: Ampliar el estudio a otras comunidades indigenas de la region
con el fin de identificar patrones comunes y ajustar estrategias replicables a otros

territorios.

10. Conclusiones

La investigacion ha revelado que los consumidores en los corregimientos de

Chemesquemena, Guatapuri y Atanquez presentan una diversidad significativa de preferencias y

habitos de consumo, lo que se agrupa en tres segmentos de mercado: tradicional, en transicion y

moderno. El segmento tradicional valora la conexién cultural, la sostenibilidad y la tradicion,

mientras que los segmentos en transicion y modernos también se enfocan en la conveniencia, la
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calidad y las préacticas de produccion sostenibles. Los factores clave que influyen en las
decisiones de compra son la calidad del producto, el precio justo y el origen local. Ademas, se ha
observado una tendencia creciente hacia la urbanizacion y un aumento del poder adquisitivo, lo
cual estd modificando los habitos de consumo, con un mayor interés por productos mas practicos

0 procesados.

10.1 Evaluacion de los Objetivos

Obijetivo 1: Andlisis de los habitos de consumo y las preferencias de los
consumidores en los corregimientos Kankuamos.
El estudio muestra que los consumidores se segmentan en tres grupos principales, lo que permite
una vision clara de sus diferentes necesidades. Este hallazgo cumple el objetivo de identificar los
segmentos de mercado y sus caracteristicas. Sin embargo, es importante profundizar en cémo
cada grupo influye especificamente en la sostenibilidad del proyecto a largo plazo. El impacto de
las preferencias tradicionales en la preservacién cultural es un aspecto clave que debe ser

resaltado.

Obijetivo 2: Determinar las variables clave que afectan la eleccion de productos
agropecuarios, especialmente el pollo de engorde.
Se identificaron variables como la calidad, el precio, la localizacion y la sostenibilidad como
elementos fundamentales en las decisiones de compra. Este objetivo se cumplié adecuadamente,
pero se recomienda vincularlo con los hallazgos sobre el comportamiento de compra en
mercados urbanos similares, para contextualizar mas claramente como estos factores podrian

influir en la evolucion del mercado local.
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Objetivo 3: Disefiar una estrategia de marketing social adaptada a las caracteristicas y
necesidades del mercado Kankuamo.
La estrategia debe tener en cuenta no solo los elementos tradicionales y modernos, sino también
integrar la sostenibilidad como un valor central en todas las iniciativas de marketing. Las
recomendaciones planteadas sobre la fidelizacion y la adaptacion cultural de las camparias son
relevantes, pero se podrian incluir ejemplos de proyectos previos en comunidades indigenas que
hayan tenido éxito con estrategias similares, como las experiencias de marketing en comunidades

Wayuu, para reforzar la viabilidad de las recomendaciones.

10.1.1. Impacto en la Comunidad Kankuama

El impacto de la comercializacién del pollo de engorde en la economia local es claro,
pero la redaccién debe expandir mas sobre como esto contribuira al fortalecimiento de la
autonomia econémica de la comunidad. Seria Gtil describir como este proyecto puede influir en
la cohesion social, la preservacion de las tradiciones culturales y la educacion sobre practicas
agricolas sostenibles. Esto no solo enriquecera la conclusion, sino que también ayudara a

conectar mas directamente el impacto econémico con la comunidad.
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