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Resumen

Objetivo: Analizar el impacto de las buenas practicas de comercializacion en la eficiencia de
la venta de recursos hidrobioldgicos en la lonja del mercado central de Huacho 2025, con la
finalidad de proponer recomendaciones que optimicen el proceso de comercializacion
Metodologia: De nivel descriptivo, con un enfoque cuantitativo Resultados: Se realizo la
verificacion en la lonja del mercado central donde evalué las dos variables, las buenas practicas
de comercializacion y la eficiencia en la venta, determinando un buen porcentaje de
cumplimiento de las normas establecidas en el decreto 020-2022-PRODUCE, y también
observamos ciertas falencias en la implementacion de contenedores para residuos organicos eh
inorganicos por cada puesto de venta, también identificamos que el personal no cuenta con
capacitacion para desempeniar estas labores. Conclusion: Se concluye que la venta de
productos hidrobiol6gicos en el mercado de Huacho muestra un cumplimiento mayoritario de las
buenas practicas sanitarias, operativas e infraestructurales definidas en el D.S. N.° 020-2022-
PRODUCE, con condiciones apropiadas en términos de la estructura de los puestos de venta,
la utilizacién de materiales y contenedores para trabajar, junto con las practicas para manipular
y presentar los productos. Sin embargo, los resultados también muestran que el manejo de
residuos solidos, la preservacion apropiada de productos hidrobioldgicos, el empleo de
equipamiento especifico y la formacion del personal no estan siendo gestionados
adecuadamente; esto limita la aplicacién completa de las normativas y pone en evidencia la
necesidad de llevar a cabo acciones correctivas para asegurar la inocuidad, calidad y seguridad
alimentaria de los productos vendidos.

Palabras Claves: Inocuidad, calidad, buenas practicas, eficiencia.
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Abstract

Objective: Analyze the impact of good marketing practices on the efficiency of the sale of
hydrobiological resources in the central market of Huacho 2025, with the purpose of proposing
recommendations that optimize the marketing process

Methodology: Descriptive |évele, with a quantitative approach

Results: The verification was carried out in the central market market where | evaluated the
two variables, good marketing practices and sales efficiency, determining a good percentage of
compliance with the standards established in decree 020-2022-PRODUCE, and we also
observed certain shortcomings in the implementation of containers for organic and inorganic
waste for each sales position, we also identified that the staff does not have training to perform
these tasks.

Conclusion: It is concluded that the sale of hydrobiological products in the Huacho market
shows a majority compliance with the good sanitary, operational and infrastructural practices
defined in the D.S. No. 020-2022-PRODUCE, with appropriate conditions in terms of the
structure of the sales positions, the use of materials and containers to work with, together with
the practices for handling and presenting the products. However, the results also show that the
management of solid waste, the appropriate preservation of hydrobiological products, the use of
specific equipment and the training of personnel are not being adequately managed; This limits
the complete application of the regulations and highlights the need to carry out corrective actions

to ensure the safety, quality and food security of the products sold.

Keywords: Safety, quality, good practices, efficiency.
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Introduccion

La venta de productos hidrobioldgicos es esencial para el desarrollo econémico y la
seguridad alimentaria, sobre todo en regiones costeras donde su consumo es alto. Los
productos hidrobiol6gicos, debido a su gran perecibilidad, necesitan condiciones apropiadas
para ser manipulados, preservados y vendidos con el objetivo de asegurar su calidad, inocuidad
y seguridad para el consumidor final.

En Perd, el Ministerio de la Produccion, a través del Decreto Supremo N.° 020-2022-
PRODUCE, fija normativas sanitarias y operativas con el objetivo de regular las buenas
practicas en los mercados mayoristas. Esto se hace para garantizar unas condiciones sanitarias
e higiénicas apropiadas al vender estos productos. Sin embargo, en varios mercados
tradicionales continGan existiendo insuficiencias vinculadas a la infraestructura, la gestion de
desechos, el mantenimiento del producto y la formacion del personal, lo que puede significar
amenazas para la salud publica.

En este marco, el objetivo de esta investigacion es examinar la implementacion de buenas
practicas en la comercializacion de productos hidrobioldgicos y ofrecer sugerencias para su
perfeccionamiento. Esta investigacion se lleva a cabo en el mercado de Huacho. La
investigacion pretende proporcionar datos significativos que faciliten el cumplimiento de la
normativa vigente, fomentando una comercializacién segura y colaborando con la defensa del

consumidor y el desarrollo sustentable de la industria pesquera.



Capitulo |
1. Planteamiento del Problema

1.1 Descripcion de larealidad problemética

En el Perd, la actividad pesquera representa una fuente importante de ingresos, empleo y
seguridad alimentaria para miles de familias, especialmente en las zonas costeras. Segun el
Ministerio de la Produccién (2022), los recursos hidrobioldgicos constituyen uno de los
principales productos comercializados en los mercados locales, siendo altamente demandados

por su valor nutricional y accesibilidad.

En la ciudad de Huacho, capital de la provincia de Huaura, la comercializacion de productos
hidrobiolégicos se concentra principalmente en la lonja del Mercado Central. Este centro de
abastos cumple un rol fundamental en el abastecimiento de productos frescos para la poblacion
local. Sin embargo, pese a su importancia, se han identificado diversas deficiencias en los

procesos de comercializacion de estos productos (Municipalidad Provincial de Huaura, 2023).

El almacenamiento y la exhibicion de los productos es insuficiente, no hay capacitacion
suficiente en los comerciantes sobre buenas practicas de higiene y conservacion, y se
manipulan mal los recursos hidrobioldgicos. Estos son algunos de los problemas clave que se
han observado (PRODUCE, 2019). Estas circunstancias no solo tienen un impacto en la calidad
e inocuidad de los alimentos, sino que ademas comprometen la salud del comprador y

disminuyen la capacidad competitiva de los comerciantes frente a mercados mejor organizados.

Ademas, se evidencia una limitada aplicacion de normas técnicas o protocolos orientados a

garantizar la trazabilidad y el manejo higiénico de los productos pesqueros (FAO, 2011). Esto



genera un entorno comercial informal y poco controlado, que dificulta la mejora continua del

servicio y la confianza del consumidor.

Ante esta realidad, se hace evidente la necesidad de proponer una serie de buenas practicas
de comercializacion orientadas a optimizar el manejo de los recursos hidrobiolégicos en la lonja
del Mercado Central de Huacho. La implementacion de estas practicas no solo contribuiria a
mejorar la calidad del producto final, sino también a elevar la competitividad de los comerciantes

y proteger la salud de los consumidores.



1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema general

¢, Cual es el impacto de las buenas practicas de comercializacion en la eficiencia de la venta

de recursos hidrobioldgicos en la lonja del mercado central de Huacho 2025?

1.2.2. Problemas especificos

1.2.2.1. Problema especifico 1

¢ Cual es el nivel de aplicacion de las buenas practicas de comercializacion por parte de los

comerciantes de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado central de Huacho?

1.2.2.2. Problema especifico 2

¢De qué manera las deficiencias en la aplicacion de buenas practicas de comercializacion

afectan en la venta de recursos hidrobiol4gicos en la lonja del mercado central de Huacho?

1.2.2.3. Problema especifico 3

¢ Qué recomendaciones basadas en buenas practicas de comercializacion pueden
plantearse para optimizar la eficiencia en la venta de recursos hidrobiolégicos en la lonja del

mercado central de Huacho?



1.3. Objetivo de lainvestigacion

1.3.1. Objetivo general

Analizar el impacto de las buenas préacticas de comercializacion en la eficiencia de la venta
de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado central de Huacho 2025, con la finalidad de

proponer recomendaciones que optimicen el proceso de comercializacion

1.3.2. Objetivos especificos

1.3.2.1. Objetivo especifico 1

Identificar el nivel de aplicacién de buenas préacticas de comercializacion de los comerciantes

de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado central de Huacho.

1.3.2.2. Objetivo especifico 2

Evaluar como las deficiencias en la aplicacion de buenas practicas de comercializacion

afectan en la venta de recursos hidrobioldgicos en la lonja del mercado central de Huacho.

1.3.2.3. Objetivo especifico 3

Proponer recomendaciones de buenas practicas de comercializacion orientadas a mejorar la

eficiencia de la venta de recursos hidrobiol6gicos en la lonja del mercado central de Huacho.



1.4 Justificacién de la investigacion

El propoésito de este estudio es sugerir practicas comerciales adecuadas para la venta de
mariscos y pescados en el mercado de Huacho, con el fin de colaborar en un mejoramiento
tanto del producto ofrecido como de la experiencia del cliente. La relevancia de una gestion,
presentacion y venta correcta de productos hidrobiolégicos es el punto de partida de esta
investigacion, ya que esto no solo asegura la seguridad alimentaria, sino que también refuerza
la confianza del consumidor.

El mercado de Huacho es un espacio clave de abastecimiento de productos marinos para la
poblacion local. Sin embargo, se ha observado que, en muchos casos, las practicas de
comercializacién no siguen lineamientos que aseguren la inocuidad, conservacion y
presentacién adecuada de estos productos. Por ello, este trabajo busco6 generar
recomendaciones practicas que puedan ser aplicadas por los comerciantes para optimizar su
actividad y ofrecer productos en condiciones mas seguras y atractivas para el consumidor.

La eleccién del tema responde también a la viabilidad y cercania con el entorno de estudio,
lo que permitié un acceso directo a la informacion, entrevistas y observacion de campo. Esto
facilit6 una comprension mas profunda de la realidad local y asegura una propuesta adaptada al
contexto especifico del mercado de Huacho.

Los aportes de esta investigacion fueron tanto teéricos, al contribuir al conocimiento sobre
buenas practicas comerciales en el rubro de pescados y mariscos, como practicos, al ofrecer
recomendaciones aplicables y utiles para los vendedores. De este modo, se beneficia
directamente al consumidor final, quien podra acceder a productos de mejor calidad,

fomentando ademas una cultura de comercializacion responsable y sostenible.



1.5 Delimitaciones del estudio

1.5.1 Delimitacién espacial:
La investigacion tuvo lugar en la lonja del mercado de Huacho, situado en el departamento
de Lima, provincia de Huaura y ciudad de Huacho, Pera. En la parte norte de Lima, este

mercado es uno de los mas importantes para el comercio de productos hidrobiolégicos.

1.5.2 Delimitacién temporal:
La investigacion se realiz6 desde junio hasta noviembre del afio 2025, periodo en el que se
recopil6 la informacion requerida y se examinaron las practicas de comercializacién

contemporaneas.

1.5.3 Delimitacion temética:

El estudio estuvo enfocado en comercializacion de productos hidrobiol6gicos, entendidos
como los productos provenientes del mar, rios o lagos (como pescados, mariscos y otros
recursos acudaticos). El enfoque estuvo puesto en identificar y recomendar buenas practicas de
comercializacion, tales como la presentacion del producto, el trato al cliente, las condiciones de

higiene, entre otros aspectos.

1.5.4 Delimitacién poblacional:
La poblacion considerada para el estudio estuvo integrada por los comerciantes de
productos hidrobiol6gicos del mercado de Huacho., a quienes se les aplic6 encuestas y/o

entrevistas para recopilar informacién directa sobre sus practicas de venta.
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2. Marco Teorico

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Investigaciones internacionales

2.1.1.1. Aplicacién de Buenas Préacticas de Manufactura en Centros de Acopio de
Productos Hidrobiolégicos en Guatemala

Ramirez (2018) trat6 en su tesis, elaborada en la Universidad de San Carlos de Guatemala,
sobre como aplicar las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) en los centros de acopio que
comercializan productos hidrobioldgicos. La investigacién se enfoc6 en examinar los
procedimientos de recepcién, manejo, almacenamiento y entrega de pescados y mariscos que
proceden de la pesca artesanal. A través de observacion directa y entrevistas estructuradas, se
evidencié que muchos de los centros no contaban con condiciones adecuadas de higiene,
presentaban deficiencias en la cadena de frio y no capacitaban de forma continua a su
personal.

Dijo la investigacion que la implementacion de BPM no solo mejora la inocuidad de los
productos, sino que también afecta la competitividad de los centros de acopio en relacién con
los mercados internos y externos. Asimismo, se present6 un plan de mejora fundamentado en
las normas del Codex Alimentarius. y las recomendaciones de la FAO, lo cual puede servir

como modelo para mercados de paises con caracteristicas similares a las del Peru.

2.1.1.2. Buenas Practicas de Manufacturay Manipulacion de Alimentos en Mercados
Municipales de Paraguay

El Ministerio de Salud Publica y Bienestar Social de Paraguay (2017) realiz6 una
investigacion técnica que estudio las condiciones de la manipulacién de alimentos en los
mercados municipales del Departamento de Caaguazu, asi como los elementos de riesgo. A

través de este andlisis se observo que, en mercados con una fuerte presencia de productos



hidrobiolégicos, las condiciones sanitarias eran deficientes: utensilios sin desinfeccion,
manipulacioén sin guantes, falta de refrigeracion y una alta exposicién a contaminantes.

El informe sefala que, si bien existe normativa nacional sobre higiene alimentaria, su
cumplimiento es bajo debido a la informalidad del comercio y la escasa fiscalizacion. Este caso
es comparable con lo que ocurre en muchos mercados peruanos, incluido el de Huacho, lo que
resalta la urgencia de implementar estrategias efectivas de capacitacion y control sanitario a

nivel local.

2.1.1.3. Implementacion de BPM en la Industria Alimentaria de Republica Dominicana

En la Universidad APEC, Gonzalez (2021) desarrollé una tesis enfocada en la
implementacion de BPM, sector alimentario de Republica Dominicana. El estudio abarco
empresas procesadoras de alimentos y centros de distribucién, muchos de los cuales trabajan
con productos del mar. Se evidencié que, aunque las empresas conocen las BPM, su aplicacion
suele ser incompleta, especialmente en lo relacionado con el control de temperaturas, la
limpieza de superficies y la trazabilidad del producto.

Esta tesis es Util para tu investigacion, ya que ofrece soluciones viables que pueden ser
adaptadas a mercados minoristas como el de Huacho, en los que predomina la venta directa al

consumidor.

2.1.1.4. Desarrollo Econémico y Buenas Practicas de Manufactura en los Mercados del
Ecuador

La tesis de Lindao Valencia (2020), elaborada en la Universidad Estatal del Sur de Manabi,
se centrd en el impacto que tienen las practicas adecuadas de manufactura sobre el crecimiento
economico de los mercados populares en Ecuador. El estudio revelé que aquellos centros de
abasto que aplican practicas higiénicas adecuadas, como la correcta manipulacion de productos
pesqueros y el uso de camaras de refrigeracion, lograban aumentar su volumen de ventas y

ganaban mayor confianza entre los consumidores.



El autor sostiene que la implementacion de BPM no solo contribuye a la salud puablica, sino
que también puede representar una ventaja competitiva. Este antecedente es de especial
interés para el analisis comparativo, ya que Ecuador y Peri comparten similitudes en cuanto a

comercio informal y estructura pesquera artesanal.

2.1.2 Investigaciones nacionales
2.1.2.1. Calidad de los servicios en la comercializacion de recursos hidrobiolégicos en el
Mercado Municipal de Abastos Chancay, 2023

La calidad de los servicios vinculados con la venta de productos hidrobiolégicos en el
Mercado Municipal de Abastos del distrito de Chancay fue examinada en un estudio efectuado
por Blas Salinas y Samanamu Zevallos (2024). El propésito del estudio fue detectar las
deficiencias en el proceso de comercializacion, analizando factores tales como la manipulaciéon
de productos, la infraestructura, las condiciones sanitarias y el servicio al cliente.

Los resultados mostraron que mas del 80% de los comerciantes no utilizaban indumentaria
adecuada (guantes, mascarillas, mandiles), y que los puestos carecian de sistemas de
refrigeracion o hielo para conservar el pescado en ¢ptimas condiciones. Solo un 5% aplicaba
correctamente las buenas practicas de manipulacién, lo que representa un riesgo para la salud
del consumidor. Sin embargo, el andlisis organoléptico evidencié que los productos aun
conservaban caracteristicas minimas de frescura.

Este estudio guarda estrecha relacion con la problematica observada en el Mercado Central
de Huacho, ya que evidencia la necesidad urgente de mejorar las practicas comerciales e
higiénicas en mercados locales costeros para garantizar la seguridad alimentaria y fortalecer la

confianza del consumidor.
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2.1.2.2. Comercializacion de recursos hidrobiolégicos de la pesca artesanal para
restaurantes gourmet realizado por la Empresa Isla S.A.C.

La investigacion de Ledn Quirdz (2023), realizada en la Universidad Nacional Agraria La
Molina, analiz6 el proceso de comercializacion de recursos hidrobiolégicos que surgen de la
pesca artesanal, con un enfoque en la cadena de distribucién hacia restaurantes gourmet en
Lima. La compafiia Isla S.A.C. fue el enfoque del estudio de caso, determinando elementos
como la calidad del producto, la trazabilidad, el acatamiento de reglas sanitarias y las relaciones
con los clientes finales.

La investigacion concluyé que el éxito en la comercializacion depende en gran medida del
cumplimiento estricto de las BPM, especialmente en el transporte refrigerado, la clasificacion
adecuada del producto, y la capacitacion continua del personal. También se determiné que los
productos con mayor demanda en el segmento gourmet son el pulpo, la concha de abanico y la
corvina, que exigen una alta calidad desde su captura hasta su presentacion final.

Este antecedente es Util para tu tesis, ya que permite comparar la comercializacion informal
del Mercado Central de Huacho con modelos empresariales mas estructurados, que podrian ser

replicables en contextos locales con las debidas adaptaciones.

2.1.2.3. Calidad y comercializacién de los principales recursos hidrobiolégicos para
consumo en el rubro de restaurantes Lima-Callao 2021

Inga Ayala (2023) elaboré una tesis que estudié la conexion entre la calidad de los recursos
hidrobiol6gicos y su venta en restaurantes situados en Callao y Lima. Para identificar los
elementos que inciden en la aceptacion de un producto en el mercado gastronémico, la
investigacion utilizd encuestas y entrevistas a proveedores, chefs y comerciantes.

Los descubrimientos mostraron que hay una correlacién directa entre el precio de ventay la
calidad percibida de los productos. La presencia de escamas, ojos brillantes, olor fresco y

textura firme fueron los indicadores principales de frescura, mientras que el incumplimiento de la
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cadena de frio reducia la posibilidad de comercializacion efectiva. Ademas, se destacé que la
informalidad en los mercados de abasto aln representa un reto para garantizar estandares
minimos de calidad.

Esta investigacion enfatiza la relevancia de poner en practica buenas practicas no solamente
desde un enfoque sanitario, sino también como una tactica comercial para optimizar la

percepcion del consumidor y promover la sostenibilidad econémica del comercio local.

2.1.2.4. Plan de negocio parala creacion de una distribuidora de productos
hidrobiol6gicos, ubicado en Chiclayo, region Lambayeque

El propdsito de la investigacién realizada por Guerrero Rios (2019) en la Universidad
Catodlica Santo Toribio de Mogrovejo era disefiar un plan de negocios para establecer una
distribuidora de productos hidrobioldgicos en Chiclayo. El analisis brinda informacion esencial
acerca de la oferta y la demanda, asi como de las condiciones sanitarias requeridas para
funcionar en el mercado formal, a pesar de que la perspectiva fue empresarial.

El autor plantea la necesidad de contar con instalaciones adecuadas para garantizar la
conservacion del producto, capacitacion del personal, control de la temperatura y una logistica
eficiente. Ademas, se resalta la relevancia de establecer relaciones comerciales sostenibles con
pescadores artesanales como proveedores primarios.

Este trabajo puede aportar elementos importantes para entender como se pueden aplicar
buenas practicas comerciales en mercados mayoristas o minoristas, como el de Huacho,

buscando pasar de una comercializacion informal a una estructura mas organizada y rentable.

2.2 Bases teodricas
2.2.1 Recursos Hidrobiol6gicos
Los productos hidrobiol6gicos comprenden los recursos vivos extraidos del medio acuético,

COmMo peces, mariscos, crustaceos y moluscos, tanto de agua dulce como salada. Estos
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productos son una fuente esencial de alimento, empleo y comercio en muchas comunidades

costeras (Ministerio de la Produccion, 2021).

2.2.2 Comercializacion
La comercializacion es la serie de acciones que permiten que los bienes y servicios se
desplacen desde el productor hasta el consumidor final; estas acciones incluyen la promocién,

la distribucion, la fijacién de precios y el servicio al cliente (Kotler & Armstrong, 2017).

2.2.3 Buenas practicas de comercializacion
Las buenas préacticas de comercializacién consisten en aplicar principios y procedimientos
gque aseguren la inocuidad, calidad, sostenibilidad y trazabilidad de los productos durante su

comercializacién, favoreciendo un mercado justo y transparente (FAO, 2019).

2.2.4 Cadena de suministro hidrobiol6gica

La cadena de suministro de productos hidrobioldgicos abarca todas las etapas desde la
extraccion o cultivo del recurso hasta su comercializacion final. Incluye procesos como
manipulacion, transporte, almacenamiento, procesamiento y venta, siendo clave para asegurar

la calidad e inocuidad del producto (FAO, 2022).

2.2.5 Trazabilidad

La trazabilidad se refiere a los procedimientos que hacen posible el seguimiento de la
ubicacién, aplicacién o historial de un producto durante todas las fases de produccion y
distribucion. En el caso de los productos hidrobiolégicos, garantiza seguridad alimentaria y

confianza en el consumidor (Codex Alimentarius, 2020).
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2.2.6 Comercio justo

El comercio justo busca promover relaciones comerciales mas equitativas entre productores
y comerciantes, fomentando condiciones laborales dignas, precios justos y practicas
sostenibles. Aplicado a la pesca artesanal, permite mejorar la calidad de vida de los pescadores

(Fairtrade International, 2018).

2.2.7 Condiciones de conservacion e inocuidad alimentaria

Uno de los factores méas importantes en la venta de productos hidrobiolégicos es su
conservacién, ya que son altamente perecibles. El uso adecuado de hielo, refrigeracion,
manipulacion higiénica y transporte adecuado es fundamental para mantener la inocuidad

alimentaria y evitar pérdidas econémicas y riesgos sanitarios (FAO, 2020).

2.2.8 Infraestructura del mercado

La infraestructura del punto de venta influye directamente en la calidad del producto y en la
percepcién del consumidor. Espacios limpios, zonas de refrigeracion, sistemas de desaglie
adecuados y mesas de exhibicion bien mantenidas permiten una mejor presentacion y

conservacioén del pescado (Ministerio de la Produccion, 2021).

2.2.9 Manipulacién y capacitacion del personal
La correcta manipulacion del pescado y marisco requiere conocimientos especificos. La falta
de capacitacion en practicas higiénicas, uso de utensilios, almacenamiento y descarte puede

generar contaminacion cruzada y disminuir la calidad del producto (Codex Alimentarius, 2019).
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2.2.10 Preferencias y habitos del consumidor
Los habitos de consumo, como la preferencia por pescado fresco, fileteado o congelado, asi
como las especies mas demandadas, influyen en la estrategia de venta. También influyen

factores como el nivel de ingresos, la educacion nutricional y la estacionalidad (INEI, 2021).

2.2.11 Precios y accesibilidad

El precio es uno de los factores mas sensibles para el consumidor. Este varia segun la
especie, la oferta y demanda, la temporada de pesca y los costos logisticos. Una buena
estrategia de precios debe considerar estos factores para mantener la competitividad sin afectar

la rentabilidad (Kotler & Keller, 2016).

2.2.12 Formalizacion y normativas sanitarias
La venta informal de productos pesqueros es comin en muchos mercados peruanos, pero
implica riesgos sanitarios y econdmicos. La formalizacién permite acceso a capacitaciones,

controles sanitarios y mejores canales de distribucién (Produce, 2020).

2.2.13 Marketing y presentacion del producto

La forma en la que se presenta el pescado o marisco (entero, fileteado, empacado al vacio,
congelado, etc.). El uso de estrategias de marketing visual y sensorial (colores, iluminacion,
limpieza) también tiene un fuerte impacto en la percepcion del consumidor (Solano & Cabrera,

2018).
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2.3 Bases Filosoficas

La investigacion se fundamenta en las siguientes bases filoséficas:

2.3.1. Empirismo

El empirismo defiende que el saber se obtiene, en primer lugar, por medio de la observacién
directa de los fendmenos y de la experiencia sensorial. En esta investigacion, se utilizan
métodos como la observacion de campo y las encuestas, lo que facilita la recoleccién de
informacién a partir de la practica especifica que los vendedores de productos hidrobiol6gicos
tienen en el mercado de Huacho. Locke (1690) sostiene que "nada existe en el intelecto que no
haya sido antes percibido por los sentidos", lo cual fortalece la concepcion de que la experiencia

es el origen principal del conocimiento.

2.3.2. Pragmatismo

El pragmatismo se enfoca en la utilidad del conocimiento, es decir, en su capacidad para
generar soluciones efectivas a problemas reales. Esta corriente filoséfica guia la presente
investigacion al buscar generar recomendaciones aplicables que mejoren la comercializacién de
productos hidrobioldgicos. Dewey (1938) sefala que el conocimiento debe estar orientado a la
accion y tener consecuencias practicas, lo que implica que la teoria debe estar al servicio de la

solucién de problemas sociales y econémicos.

2.3.3. Realismo

El realismo plantea que existe una realidad objetiva que puede ser conocida y descrita por
medio de la investigacion cientifica. En este estudio, se asume que las practicas comerciales
actuales pueden ser analizadas de forma objetiva para identificar oportunidades de mejora.
Segun Bhaskar (1975), el realismo critico sostiene que la realidad existe independientemente
de nuestras percepciones, pero puede ser comprendida mediante métodos sistematicos y

rigurosos.
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2.4 Definicion de términos basicos

2.4.1. Recursos hidrobioldgicos
Son especies animales y vegetales que habitan en ambientes acuaticos y que pueden ser

utilizados por el ser humano para fines alimenticios, comerciales, o industriales. (ONUAA)

2.4.2. Comercializacién
procedimiento a través del cual un servicio o producto se ofrece al cliente, e incluye tareas

como la logistica, la venta, la distribucion, la promocion y el almacenamiento. (ONUAA)

2.4.3. Buenas précticas de comercializaciéon
Grupo de reglas, métodos y sugerencias destinadas a garantizar la calidad, higiene,
trazabilidad y presentacién de los productos en el transcurso de su comercializacion.

(SANIPES)

2.4.4. Mercado central de Huacho
Principal centro de abastos de la ciudad de Huacho, donde se comercializan productos

agricolas y marinos, incluidos los recursos hidrobiologicos. (WIKIPEDIA)

2.4.5. Inocuidad alimentaria
Propiedad de un alimento que asegura que no causara dafio al consumidor, siempre que se

prepare y consuma adecuadamente. (FAO)
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2.4.6. Cadenade valor
Conjunto de acciones que incrementan el valor de un producto desde su creacién hasta que

es adquirido por el cliente final. (FAO)

2.4.7. Manipulacion post-captura
Acciones que se realizan después de la pesca, como lavado, eviscerado, enfriamiento y

almacenamiento, para conservar la calidad del producto. (SANIPES)

2.4.8. Comercializador o comerciante
Persona que participa en la compraventa de bienes, actuando como intermediario entre

productores y consumidores. (FAO)
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2.5 Hipétesis de investigacion

2.5.1 Hipotesis general

H(l)- La aplicacion de buenas practicas de comercializacion tiene un impacto positivo y
significativo en la eficiencia de la venta de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado
central de Huacho 2025.

H(o)- La aplicacion de buenas practicas de comercializacion no tiene un impacto significativo
en la eficiencia de la venta de recursos hidrobioldgicos en la lonja del mercado central de

Huacho 2025

2.5.2 Hipotesis especificas
2.5.2.1. Hipotesis especifica 1
H(I)- Los comerciantes de recursos hidrobiologicos en la lonja del mercado central de
Huacho presentan un nivel adecuado de aplicacién de buenas practicas de comercializacion.
H(o)- Los comerciantes de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado central de
Huacho presentan un nivel bajo o deficiente de aplicacién de buenas préacticas de

comercializacion.

2.5.2.2. Hipétesis especifica 2

H(D)- Las deficiencias en la aplicacién de buenas practicas de comercializacién no afectan la
venta de recursos hidrobioldgicos en la lonja del mercado central de Huacho.

H(o)- Las deficiencias en la aplicacion de buenas practicas de comercializacion afectan de
manera negativa la venta de recursos hidrobiolégicos en la lonja del mercado central de

Huacho.
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2.5.2.3. Hipotesis especifica 3

H(l)- Si es viable proponer recomendaciones de buenas practicas de comercializacion

orientadas a mejorar la eficiencia de la venta en la lonja del mercado central de Huacho.

H(0)- No es viable proponer recomendaciones de buenas practicas de comercializacion

orientadas a mejorar la eficiencia de la venta en la lonja del mercado central de Huacho.



2.6 Operacionalizacion de las variables
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VARIABLES DIMENSION INDICADOR INSTRUMENTO | ESCALA
Inocuidad Uso adecuado de
hielo para - Lista de
conservacion del verificacion /
pescado Observacion
Limpieza de directa
superficies, mesas y
utensilios
VARIABLE Correcta
INDEPENDIENTE manipulacién del
producto por parte de
Impacto de Buenas los comerciantes
practicas de Calidad Presentacion del Escala Likert
comercializacién pescado en - Lista de Nominal
condiciones verificacion / dicotomica
ordenadas Observacion (Si/No)
Frescura observable | directa
(olor, textura, color)
Sostenibilidad Manejo responsable
de especies (evitar Lista de
sobreexplotacién) verificacion /
Practicas para Entrevista

reducir desperdicios
de pescado

VARIABLE
DEPENDIENTE

Eficiencia de la

venta de Recursos

Hidrobioldgicos

Eficiencia
comercial /
ventas

Nivel de ventas
alcanzado

Cuestionario
estructurado

Cumplimiento de
metas comerciales

Cuestionario
estructurado

Aplicacion de
estrategias de venta

Cuestionario
estructurado

Escala Likert
Ordinal de 5
puntos:

1= totalmente en
desacuerdo
2=En
desacuerdo

3= Ni de acuerdo
ni en desacuerdo
4= De acuerdo
5= Totalmente
de acuerdo
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Capitulo 1l
3. Metodologia
3.1 Disefio metodoldgico
3.1.1 Tipo de investigacion
Dado que se propusieron recomendaciones para optimizar la venta de productos
hidrobiolégicos en el mercado de Huacho, esta investigacion fue aplicada. Ademas, fue de nivel
descriptivo, con un enfoque cuantitativo, ya que se buscé analizar y verificar el cumplimiento

de buenas préacticas de comercializacién y su impacto en la eficiencia.

3.1.2 Disefio de investigacion
Dado que se observo y analizo tal como se presentan en el contexto actual, el disefio fue
transversal y no experimental. Fue transversal dado que la recoleccién de datos se realiz6 en

un Gnico momento, sin seguimiento temporal.

3.2 Poblacién y muestra

Poblacién:
Se conform6 con comerciantes de productos hidrobiolégicos que laboran en el mercado

principal de Huacho.

Muestra:
Se llevé a cabo un muestreo no probabilistico por conveniencia, eligiendo a aquellos
comerciantes que estaban disponibles y se mostraban dispuestos a colaborar con la
investigacion. Con base en el tamafio de la poblacién y los recursos disponibles, se establecio

el numero de encuestados, que fue de aproximadamente 15 puntos de venta.
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3.3 Técnicas y recoleccion de datos

Técnica: Encuesta y entrevista

Instrumento: Un cuadro de encuesta, creado con el DS 020-2022-PRODUCE y los tamafios

de las variables, fue esencial para llevar a cabo las entrevistas y comprobar si este decreto se

estaba cumpliendo. También se utilizé un cuestionario estructurado con preguntas cerradas

para determinar la efectividad de las ventas.

3.4 Técnicas para el procedimiento de la informacién

Se procesaron los datos recopilados mediante tablas y gréaficos. Es posible utilizar

programas informéticos como Excel para clasificar y examinar los datos.



Capitulo V.

4. Resultados

4.1 Andlisis de resultados
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4.1.1 Resultados de la variable: Impacto de las buenas préacticas de comercializacién

Tabla 1 Especificaciones minimas de estructura del mercado y/o de los 15 puestos de venta.

N° DESCRIPCION SI NO
CUMPLEN CUMPLEN

1 Esfundamental disponer de espacios cerrados con suficiente 15 -
espacio para el personal responsable de la atencién y venta al
publico, lo que simplifica las tareas de limpieza y desinfeccion.

2 Deberian ser edificados con materiales que faciliten su 15 -
conservacion, limpieza y desinfeccién.

3  Tener instalaciones para el suministro de agua potable y de drenaje. 15

4 Disponer de servicios de higiene para el personal permanente, que 15 -
no deben mantener una comunicacion directa con las zonas
dedicadas a la comercializacién de los productos.

5 Pisos de materiales lisos, duraderos, lavables e impermeables, con 15 -
inclinaciones hacia canaletas o sumideros.

6 Para muros, deben estar revestidos con material resistente al lavado 15 -
frecuente, ser lisas, impermeables y de color claro que facilite la
identificacion de su estado de higiene.

7 Cada lugar de venta necesita un lavadero revestido de material liso, 15 -
sin fisuras y de acero inoxidable.

8 Es fundamental tener lugares o zonas concretas para los residuos - 15

organicos e inorgénicos. Los recipientes con tapas, fabricados con
materiales resistentes a la corrosion, reconocibles y de facil limpieza
y desinfeccion, dentro de ella tener bolsas de basura.

Fuente propia

Interpretacion: De acuerdo con lo estipulado en el D.S., los hallazgos indican que todos los

puestos de venta satisfacen 7 de los 8 estandares evaluados sobre las especificaciones

minimas de la estructura del mercado y sobre los 15 puestos de venta. Cada puesto tiene

espacios cerrados apropiados, materiales que se pueden limpiar y desinfectar con facilidad,

instalaciones de agua potable y drenaje, bafos para los empleados, muros y pisos con

caracteristicas sanitarias adecuadas y lavaderos de acero inoxidable.
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No obstante, se observé un incumplimiento absoluto (del 100%) en lo que respecta a la
asignaciéon de espacios especificos para residuos organicos e inorganicos. Esto se debe a que
ninguno de los puestos tiene recipientes apropiados, adecuadamente identificados y con bolsas
para basura, tal como lo requiere la normativa.

Para concluir, a pesar de que la infraestructura de los puntos de venta satisface en su
mayoria los requerimientos establecidos, la gestion de residuos solidos es una insuficiencia

importante que necesita ser atendida para asegurar condiciones apropiadas.

Tabla 2 Especificaciones para los contenedores, recipientes o cajas empleadas en las
actividades del mercado. En los 15 puestos de venta.

N° DESCRIPCION S| NO
CUMPLEN  CUMPLEN
1 Debe ser de material resistente, anticorrosivo y de limpieza y 15 -
desinfeccion sencilla.
2 No deben incorporar compuestos téxicos, aromas ni gustos a 15 -

los productos.

3 Es necesario que sean sencillos de reconocer y de un material 15 -
gue garantice la proteccion de los productos contra dafios
mecanicos y contaminacion.

Fuente propia

Interpretacion: La Tabla 2 demuestra que el 100 % de los 15 espacios de venta satisface
las especificaciones definidas para los recipientes, cajas o contenedores utilizados en las
actividades del mercado, segun lo estipulado en el Decreto Supremo N.° 020-2022-PRODUCE.

En esta linea, los contenedores que se utilizan son todos de un material que es anticorrosivo,
duradero y sencillo de limpiar y desinfectar, no incluyen compuestos toxicos ni modifican las
propiedades organolépticas de los productos, y posibilitan una identificacion apropiada,
asegurando que los productos estén a salvo frente a contaminaciones potenciales y dafios

mecanicos.
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Para concluir, los puestos de venta cumplen completamente con la normativa sobre las

condiciones sanitarias de los contenedores que emplean, lo cual ayuda a que los productos

hidrobiolégicos que se comercializan sean inocuos.

Tabla 3 Especificaciones sobre equipamiento y materiales de trabajo. En los 15 puestos de

venta.
N° DESCRIPCION Sl NO
CUMPLEN CUMPLEN
1 Los contenedores isotérmicos destinados al almacenaje de los 15
productos pertinentes, deben tener una tapa.
2 Los tableros de corte deben ser fabricados con un material 15
gue no absorba ni se oxide, distinto a la madera.
3  Los cuchillos y afiladores manuales, entre otros equivalentes, 15
deben fabricarse con material resistente a la oxidacion.
4 Las bolsas que se utilizaran para el empaquetado y venta 15
deben ser de uso frecuente.
5 Los contenedores para recolectar desechos solidos y residuos, 15
deben ser de materiales duraderos y sencillos de limpiar y
desinfectar.
6 Mantener las balanzas higiénicas en optimas condiciones de 15
operacion.
7 Repisas para el material de envasado u otros materiales en 15
estado seco
8 Equipos de limpieza y desinfeccion tales como escobillas 15
manuales, baldes, escobas o escobillones, entre otros
parecidos.
9 Elementos para la limpieza y desinfeccion, tales como 15

detergentes y desinfectantes.

Fuente propia

Interpretacion: El 100 % de los puestos de venta cumple con 8 de los 9 criterios analizados

en la Tabla 3, que se refieren a las especificaciones de equipamiento y materiales laborales.

Esto esta en linea con lo que establece el Decreto Supremo N.° 020-2022-PRODUCE.

Es evidente que todos los puestos tienen cuchillos y afiladores hechos de materiales que no

se oxidan, balanzas en buenas condiciones sanitarias, recipientes para residuos sélidos faciles

de desinfectar y limpiar, estantes para materiales de embalaje secos, bolsas apropiadas para
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empaquetar y vender, ademas de las herramientas e insumos requeridos para la limpieza y
desinfeccion.

Sin embargo, se encontré un 100 % de incumplimiento en la utilizacién de contenedores
isotérmicos con tapa para guardar los productos. Esto se debe a que ninguno de los quince
puestos cumple con esta condicién, lo que significa una deficiencia en las condiciones de
conservacion e inocuidad de los productos hidrobiolégicos. Cabe resaltar que cada puesto
tampoco cuenta con un contenedor para sus residuos organicos eh inorganicos, lo cual solo
utilizan una bolsa ubicada en el suelo donde arrojan sus desperdicios provocando el aumento
de insectos y moscas.

Para garantizar el cumplimiento completo de la normativa sanitaria vigente, es necesario
corregir la falta de tapas en los contenedores isotérmicos, e implementar contenedores
personales para sus desperdicios en cada puesto de venta. Aunque hay un alto grado de
cumplimiento con respecto a los materiales y equipos de trabajo, esta es una debilidad

importante.

Tabla 4 Consideraciones para el manipuleo de mercancias

N° DESCRIPCION Sl NO
CUMPLEN CUMPLEN

1 Los procedimientos y/o técnicas de manejo utilizadas durante la 15 -
recepcion, almacenaje y venta de bienes en las zonas del
mercado, deben asegurar la conservacion y/o supervivencia de
las especies, ademds de prevenir su contaminacion y perjuicio
mecanico.

2 El personal encargado de manejar las mercancias debe tenerla 10 5
formacion necesaria para ello y debe vestir ropa limpia, de color
blanco y en 6ptimas condiciones. Incluyendo calzado de jebe,
toca para el cabello y mandil de color claro.

3 Los productos nunca deben tener contacto directo con el suelo. 15 -

Fuente propia
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Interpretacion: De acuerdo con los resultados de la Tabla 4, el 100 % de los 15 puestos de
venta cumplen con 2 de los 3 criterios evaluados en cuanto a las consideraciones para la
manipulacién de mercancias. En este contexto, se comprobd que los métodos de recepcion,
almacenamiento y venta garantizan la preservacion de los productos y evitan su deterioro
mecanico y contaminacion; ademas, se constaté que los articulos no tienen contacto directo con
el suelo.

A pesar de esto, se observé en el criterio relacionado con la vestimenta y capacitacion del
personal que solo 10 de los 15 puestos (66,7 %) cumplen con lo estipulado, mientras que 5
(33,3 %) no lo hacen por no disponer de ropa apropiada o completa a la hora de manipular las
mercancias.

Para concluir, aunque el manejo de los productos hidrobiol6gicos esta en su mayoria de
acuerdo con las normas establecidas, la formacion del personal y el uso adecuado de la ropa
sanitaria son aspectos significativos que deben ser reforzados para asegurar la inocuidad y las

practicas comerciales adecuadas.



Tabla 5 Especificaciones operativas para la exhibicion y venta de las mercancias
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N° DESCRIPCION

Sl
CUMPLEN

NO
CUMPLEN

1 Sise utiliza hielo en el mercado, este debe circundar toda la
mercancia para garantizar su conservacion.

15

2 Bandejas para la provision de los productos deben ser de material
resistente, no oxidable, de color claro, limpias y desinfectadas.

15

3  Prohibido combinar el pescado completo con filetes o
,descascarillados, desvaluados o descabezados, para
comercializacion.

15

4 Las mercancias preparadas para el consumo o listas para
consumir, deben ser mostradas en lugares determinados y sin
tener contacto con otras clases de productos.

15

5 Los pescados que estan en contacto con moluscos y crustaceos
no deben ser mostrados para la venta.

15

6 Las macro algas marinas necesitan ser distinguidas de otros
recursos y productos hidrobioldgicos, utilizando materiales que no
sean corrosibles, resistentes, de color claro y de facil limpieza 'y
desinfeccion.

15

7 Los comerciantes o trabajadores de los mercados tienen la
obligaciéon de informar y establecer procedimientos que habiliten a
los compradores para determinar si una mercancia especifica ha
sido descongelada y no necesita ser congelada de nuevo.

15

8 Los moluscos bivalvos, gasterépodos marinos y equinodermos,
gue se encuentran desvalvados, crudos y/o pre cocidos, deben
mantenerse en refrigeracion o congelacion.

15

Fuente propia

Interpretacién: Como se muestra en la Tabla 5, de los 15 puestos evaluados, solo algunos

cumplieron con las especificaciones operativas para mostrar y vender mercancias

hidrobiolégicas. La falta de cumplimiento es evidente en el manejo apropiado del hielo para la

conservacion, la no exposicion simultdnea de pescados con crustaceos y moluscos, la

informacion al cliente sobre productos descongelados y la refrigeracion o congelacién adecuada

de equinodermos y moluscos.

En contraposicion, se ha observado un 100 % de cumplimiento en el uso de bandejas

apropiadas, la separacion de pescado entero y productos procesados, la exhibicion diferenciada

de productos listos para ser consumidos y la identificacion precisa de macro algas marinas.
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Los resultados, en términos generales, indican carencias en la seguridad y conservacion de
los productos, aunque se estén llevando a cabo practicas apropiadas para la presentacién y

organizacion.

4.1.2 Resultados de la variable: Eficiencia de la venta de Recursos Hidrobiol6gicos

La eficacia en la comercializacion de recursos hidrobioldgicos es la segunda variable que se
estudia. Se mide por medio de indicadores vinculados con la atencion al cliente, la rotacién y
presentacion del producto, la implementacion de tacticas comerciales y la habilidad para

proporcionar informacion precisa sobre las propiedades del producto.

llustracion 1 El nivel de ventas alcanzado en mi puesto/empresa es satisfactorio.

Totalmente de acuerdo

De acuerda

Mide acuerdo nien
desacuerda

|

Fuente propia

Interpretacion: El andlisis del grado de ventas en los locales del mercado muestra que solo
1 de cada 15 (6.7%) considera sus ventas completamente satisfactorias, mientras que 7 locales
(46.7%) se declaran "de acuerdo", lo que indica que creen tener un nivel aceptable de ventas.
Por otra parte, 7 puestos (46.7%) sostienen una posicion neutral ("ni de acuerdo ni en
desacuerdo”), lo que pone de manifiesto dudas acerca de la eficacia de sus ventas.

En su conjunto, estos hallazgos muestran que, a pesar de que algunos vendedores creen

gue su nivel de ventas es satisfactorio, la efectividad en la comercializacién de recursos



30

hidrobiolégicos es solo moderada. Esto se debe a que cerca del 50% de los puestos no tiene
una percepcion claramente positiva. Por lo tanto, se hace necesario mejorar las tacticas de

venta, el servicio al cliente y la presentacion de los productos.

llustracion 2 Se cumplen las metas comerciales establecidas para la venta de productos
hidrobiolégicos.

Totalmente de acuerdo

Deacuerdo

Mide acuerdo nien
desacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: El andlisis acerca de la realizacion de las metas comerciales fijadas para la
venta de productos hidrobioldgicos revela que Unicamente un puesto (6.7%) piensa que se
cumplen por completo, en tanto que cinco puestos (33.3%) creen que son cumplidas a medias
("de acuerdo"). La mayor parte, 9 puestos (60%), sostiene una posicion neutral ("ni de acuerdo
ni en desacuerdo"), lo que refleja incertidumbre o falta de claridad respecto al cumplimiento de
los objetivos comerciales.

Estos hallazgos indican que, en general, la eficiencia de la comercializacion de recursos
hidrobiolégicos sigue siendo escasa, a pesar de que algunas posiciones reportan un

cumplimiento parcial de las metas. La razén es que la mayor parte de los comerciantes no
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pueden certificar que estan logrando sus objetivos comerciales. Esto pone de relieve la

necesidad de mejorar las tacticas para planificar y llevar a cabo las ventas.

llustracion 3 Se aplican estrategias de venta adecuadas para atraer mas clientes.

Mide acuerdo ni en
desacuerdo

Deacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: La evaluacion de la implementacion de tacticas comerciales para atraer mas
clientes indica que el 73.3% de los puestos (11 en total) cree que se utilizan estrategias
apropiadas, mientras que el 26.7% restante (4 puestos) sostiene una posicion neutral ("ni de
acuerdo ni en desacuerdo”). Ninguna posicion mostré desacuerdo o implementacion total.

En general, lo que estos hallazgos muestran es que, pese a que la mayor parte de los
comerciantes utiliza tacticas de venta para captar clientes, todavia hay un grupo que no esta
seguro de su eficacia. Esto sefiala la necesidad de intensificar la formacién en técnicas

promocionales y de venta para optimizar la eficiencia comercial.
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llustracion 4 La presentacion y exhibicién del producto facilita el proceso de venta.

Mide acuerdo nien desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Deacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: La valoracion acerca de la exhibicion y presentacion de los productos
muestra que 11 puestos (73.3%) creen que la presentacion favorece el proceso de venta, en
tanto que 2 puestos (13.3%) piensan que lo hace completamente ("totalmente de acuerdo").
Otros dos puestos (13.3%) sostienen una posicion neutral ("ni de acuerdo ni en desacuerdo").

Estos resultados en su conjunto indican que la presentacion y exhibicién apropiadas de los
productos es considerada como un elemento positivo que ayuda a vender recursos
hidrobiolégicos. Sin embargo, todavia hay algunos vendedores que no estan seguros acerca de
su impacto, lo cual sefala oportunidades para fortalecer las estrategias de exhibicion y

organizacion visual en los puestos.
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llustracion 5 Se atiende a los clientes de manera rapida y eficiente durante la compra.

Mide acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Deacuerdn

Fuente propia

Interpretacion: De acuerdo con la evaluacion de la rapidez y eficiencia en el servicio a los
clientes, la mayor parte de las posiciones (10, que equivale al 66.7%) opina que brinda una
atencién apropiada; en cambio, 1 puesto (6.7%) sostiene que su atencién es totalmente
eficiente (“totalmente de acuerdo”). En contraste, 4 posiciones (26.7%) tienen una postura
neutral ("ni de acuerdo ni en desacuerdo”), lo que muestra cierta incertidumbre acerca de la
eficacia del servicio al cliente.

En resumen, estos resultados muestran que, a pesar de que la mayor parte de los
vendedores brinda un servicio eficaz y veloz, todavia hay un sector que no logra percibir con
claridad la eficacia de la atencion. Esto indica que es necesario intensificar el entrenamiento en

organizacion de los puestos y atencion al cliente para optimizar la experiencia de compra.
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llustracion 6 Los clientes muestran satisfaccion con el proceso de venta.

Mide acuerdo nien
desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Deacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: Segun la evaluacion del nivel de satisfaccion de los clientes con el proceso
de venta, un puesto (6.7%) sostiene que la satisfaccion es total y nueve puestos (60%) creen
gue los clientes estan satisfechos ("de acuerdo™). Por otro lado, 5 puestos (33.3%) sostienen
una posicién neutral ("ni de acuerdo ni en desacuerdo"), lo cual muestra que existe
incertidumbre respecto a cuan satisfecho esté el cliente realmente.

En general, estos hallazgos sugieren que, si bien la mayoria de los comerciantes cree que
los clientes estan satisfechos con el proceso de venta, una parte considerable no tiene certeza
sobre lo que el cliente percibe. Esto sefiala que es necesario mejorar la atencion y la
experiencia de compra para optimizar la eficiencia en la comercializaciéon de recursos

hidrobiolégicos.
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llustracion 7 La informacion brindada al cliente es suficiente para incentivar la compra.

Mide acuerdo nien
desacuerdo

Deacuerdn

Fuente propia

Interpretacién: La valoracion acerca de si la informacién que se le proporciona al cliente es
suficiente para motivar la compra revela que 9 posiciones (60%) piensan que la informacion
suministrada es apropiada, mientras que 6 posiciones (40%) tienen una postura neutral ("ni a
favor ni en contra™). No se registraron respuestas de desacuerdo o de total conformidad.

En general, estos hallazgos sefialan que, aunque la mayor parte de los comerciantes cree
gue la informacion proporcionada al cliente ayuda a la compra, hay un nimero considerable que
no tiene confianza en su eficacia. Esto indica que se necesita mejorar la comunicacion, el
asesoramiento y la explicacion de las caracteristicas de los recursos hidrobiol6gicos para

aumentar la eficiencia en el proceso de venta.
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llustracion 8 Las ventas muestran un crecimiento sostenido en comparacion con meses
anteriores

Deacuerdo

Mide acuerdo ni en
desacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: La evaluacion del aumento sostenido de las ventas en comparacion con
meses previos indica que Unicamente uno (6.7 %) de los puestos cree que hay un crecimiento,
mientras que la mayoria, catorce (93.3 %), sostiene una posicion neutral ("ni de acuerdo ni en
desacuerdo”). No se registraron opiniones de total acuerdo ni de desacuerdo.

Estos hallazgos muestran una notable incertidumbre acerca de la expansién de las ventas, lo
gue indica que los comerciantes no tienen registros precisos o indicadores que les permitan
detectar un progreso positivo constante a través del tiempo. En este contexto, se percibe que el
aumento de las ventas de recursos hidrobiolégicos es escaso o0 poco claro, lo cual impacta la

eficacia comercial de los puestos analizados.
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llustracion 9 El personal cuenta con las competencias necesarias para vender productos
hidrobiolégicos.

Mi de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: La evaluacién acerca de si el personal tiene las habilidades requeridas para
vender productos hidrobiol6gicos muestra que la mayor parte de los puestos (12, 80 %) estan
en desacuerdo. Esto sefiala que los comerciantes advierten restricciones en lo que respecta a
la capacidad y el conocimiento del personal para llevar a cabo una venta eficaz. Ademas, tres
de los puestos (20 %) adoptan una posicion neutral ("ni a favor ni en contra"), lo que indica falta
de certeza con respecto a este asunto.

En resumen, estos hallazgos evidencian debilidades en las competencias del personal, lo
cual podria tener un impacto negativo en la venta de recursos hidrobioldgicos. Esto subraya la
necesidad de mejorar la capacitacion en técnicas de venta, atencion al cliente y conocimientos
fundamentales acerca de los productos para optimizar el rendimiento comercial de las

posiciones evaluadas.
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llustracion 10 Las condiciones higiénico—sanitarias del punto de venta favorecen el aumento de
ventas.

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Mi de acuerdo ni en
desacuerdo

Fuente propia

Interpretacion: La evaluacion de si las condiciones sanitarias e higiénicas del punto de
ventas benefician la subida de ventas indica que solo 1 puesto (6.7 %) piensa que estas
condiciones tienen un efecto total en el aumento de las ventas, mientras 3 puestos (20 %) estan
a favor de esta declaracion. No obstante, la mayor parte de los puestos (11, 73.3 %) tiene una
postura neutral ("ni de acuerdo ni en desacuerdo"), lo cual demuestra dudas sobre el efecto
directo que las condiciones sanitarias e higiénicas tienen en el rendimiento comercial.

En general, estos hallazgos indican que, a pesar de que ciertos comerciantes comprenden la
relevancia de las condiciones sanitarias e higiénicas para impulsar las ventas, existe una falta
de claridad acerca del impacto real que tienen. Esto podria deberse a una percepcion escasa
por parte del cliente o a la carencia de estrategias que vinculen la higiene con el atractivo hacia

los consumidores y su fidelizacion.
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4.2 Contrastacion de hipétesis
4.2.1 Hipotesis General

- - Los indicadores analizados indican que la mayoria de las posiciones de ventas
implementan précticas adecuadas que promueven la efectividad en la venta, por lo tanto, se
determina que esta implementacion tiene un efecto positivo en la eficiencia de ventas,

aceptandose asi la hipétesis alterna y rechazandose la nula.

4.2.2 Hipotesis Especifica

H1- Segun los resultados, la mayoria de los comerciantes examinados emplean buenas
practicas comerciales en areas como el manejo de productos, la atencién al cliente y la
presentacion. Segun lo que se estipula en el D.S. 020, se evidencia que los puestos evaluados,
en su mayoria, cumplen con esta normativa. Por lo tanto, se concluye que los comerciantes
presentan un nivel adecuado de aplicacion de buenas practicas, aceptando la hipotesis
alternay rechazando la nula.

H2- La evaluacion de los puestos de venta evidencié que ciertas deficiencias, como el uso de
hielo y la informacion al cliente, influyen parcialmente en la eficiencia de la venta. Sin embargo,
considerando que la mayoria de los puestos cumple con las buenas practicas segun el D.S.
020-2022-PRODUCE, estas deficiencias no son generalizadas. En consecuencia, se
concluye que las deficiencias detectadas afectan de manera negativa la venta, aceptando
la hipétesis alternay rechazando la nula.

H3- A partir del andlisis de los resultados, se identificaron areas con deficiencias y aspectos
que favorecen la eficiencia en la venta. Considerando que la mayoria de los puestos cumple
con el D.S. 020-2022-PRODUCE, se concluye que es viable proponer recomendaciones de
buenas practicas de comercializacion orientadas a mejorar la eficiencia de los puestos

evaluados, aceptando la hipétesis alterna y rechazando la hipétesis nula.
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Capitulo V
5. Discusién
5.1 Discusion de resultados

- Seglin el D.S. N.° 020-2022-PRODUCE, los hallazgos de la investigacion muestran que en
Huacho se cumple mayoritariamente con las buenas practicas para comercializar productos
hidrobiolégicos, sobre todo en lo que respecta a la infraestructura, los materiales, el
equipamiento y la manipulacion. Sin embargo, aln existen carencias en la administracion de
residuos solidos, el mantenimiento correcto de los productos, la utilizacion de equipamiento
especializado y la formacion del personal. Los resultados de este estudio son consistentes con
lo que Ramirez (2018), Gonzalez (2021) y el Ministerio de Salud Publica de Paraguay (2017)
afirmaron al identificar la escasa implementacion de las BPM vy la falta de capacitacion del
personal como problemas frecuentes en los mercados de productos hidrobiolégicos en esa
zona.

- Ademas, los hallazgos estan conectados con la investigaciéon de Lindao Valencia (2020),
quien afirma que no solamente la inocuidad se ve beneficiada por el cumplimiento de las
buenas practicas, sino también la confianza del consumidor y el rendimiento comercial. En el
mercado de Huacho, las carencias identificadas restringen el efecto beneficioso que estas
practicas tienen sobre las ventas.

- Los resultados en relacion con la variable de ventas indican un rendimiento comercial
moderado, que se distingue por una percepcion limitada de satisfaccién, escaso cumplimiento
de objetivos y falta de crecimiento sostenido. Los resultados encontrados son consistentes con
lo que han informado Ledn Quirdz (2023) e Inga Ayala (2023), que enfatizan que la capacitacion
de los empleados, la calidad del producto y una conservacion apropiada son elementos clave
para lograr una venta eficaz. En general, la evidencia demuestra que para aumentar la
eficiencia de las ventas y asegurar una comercializacion sostenible y segura es esencial el

fortalecimiento de las buenas practicas y de las estrategias comerciales.
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Capitulo VI
6. Conclusiones y Recomendaciones
6.1 Conclusiones

- Se concluye que la venta de productos hidrobiolégicos en el mercado de Huacho muestra
un cumplimiento mayoritario de las buenas préacticas sanitarias, operativas e infraestructurales
definidas en el D.S. N.° 020-2022-PRODUCE, con condiciones apropiadas en términos de la
estructura de los puestos de venta, la utilizacién de materiales y contenedores para trabajar,
junto con las préacticas para manipular y presentar los productos. Sin embargo, los resultados
también muestran que el manejo de residuos sélidos, la preservacion apropiada de productos
hidrobiolégicos, el empleo de equipamiento especifico y la formacion del personal no estan
siendo gestionados adecuadamente; esto limita la aplicacion completa de las normativas y pone
en evidencia la necesidad de llevar a cabo acciones correctivas para asegurar la inocuidad,
calidad y seguridad alimentaria de los productos vendidos.

- Se deduce que las ventas de productos hidrobiol6gicos en los puestos analizados del
mercado de Huacho tienen un rendimiento moderado, dado que escasos vendedores creen que
sus ventas son completamente satisfactorias o que se cumplen con claridad los objetivos
comerciales. A pesar de que la mayoria de los vendedores indican que implementan tacticas
comerciales, proporcionan una presentacion apropiada de los productos y ofrecen un servicio
aceptable a los consumidores, hay una cantidad significativa que no percibe con claridad la
eficacia de estas medidas. Ademas, se observan restricciones en la formacién y las
competencias del personal, asi como en la informacién que se brinda a los clientes; esto incide
en la falta de claridad acerca de como crecen las ventas y sobre el efecto que tienen las
condiciones higiénico-sanitarias en su incremento. En general, los resultados indican que es
necesario mejorar la capacitacion, optimizar el servicio al cliente y reforzar las tacticas

comerciales para alcanzar un desempefio superior en términos de ventas.
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6.2 Recomendaciones

- Con el objetivo de optimizar las condiciones sanitarias y respetar por completo la normativa
que esté en vigor, se aconseja a los comerciantes y a la administracion del mercado poner en
marcha de inmediato un sistema apropiado para gestionar residuos sélidos. Este sistema debe
incluir recipientes claramente identificados y diferenciados para desechos organicos e
inorgénicos.

- Se aconseja optimizar las condiciones de conservacion de los productos hidrobioldgicos
utilizando envases isotérmicos con tapa y una administracion apropiada del hielo, lo que
asegurard la calidad e inocuidad de los productos durante su venta y exhibicion.

- Con el objetivo de optimizar la satisfaccién del consumidor y el rendimiento comercial, es
aconsejable reforzar la capacitacion de los empleados en areas como higiene, atencién al
cliente, técnicas de venta y manipulacion de alimentos.

- Se aconseja mejorar las tacticas de exhibicién y presentacion de productos hidrobiologicos,
fomentando una separacion apropiada de especies, un mejor orden visual de los puestos y
brindar informacién adecuada al consumidor acerca del estado y las particularidades de los
productos.

- Los vendedores deben implementar sistemas basicos de control y planificacion de ventas,
como la anotacion de ingresos y el monitoreo de los objetivos comerciales. Esto facilitara la
evaluacion del crecimiento en las ventas y la toma de decisiones para incrementar la eficiencia

comercial.
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ANEXOS

Encuestas elaboradas con base en las dimensiones de las variables y el DS 020-

2022-PRODUCE.

v/ Especificaciones minimas de estructura del mercado y/o de los puestos de venta.

NO

DESCRIPCION Sl NO
CUMPLEN CUMPLEN

Es fundamental disponer de espacios cerrados con suficiente espacio
para el personal responsable de |a atencion y venta al publico,lo que
simplificalas tareas de limpiezay desinfeccidn.

Deberian ser edificados con materiales que faciliten su conservacion,
limpiezay desinfeccidn.

Tener instalaciones para el suministro de agua potable y de drenaje.

Disponer de servicios de higiene para el personal permanente, queno
deben mantenerunacomunicacidn directa con laszonas dedicadas a la
comercializacién delos productos.

Pisos de materiales lisos, duraderos, lavables e impermeables, con
inclinaciones hacia canaletas o sumideros.

Para muros, deben estar revestidos con material resistente al lavado
frecuente, ser lisas, impermeables y de color claro que facilite la
identificacién de su estado de higiene.

Cada lugar de ventanecesitaun lavadero revestido de material liso, sin
fisurasy de acero inoxidable.

Es fundamental tenerlugares o Zonas concretas para los residuos
organicos e inorganicos. Los recipientes con tapas, fabricados con
materiales resistentes a la corrosion, reconociblesy de facil limpiezay
desinfeccién, dentro de ellatener bolsas de basura.

v Especificaciones para los contenedores, recipientes o cajas empleadas en las

actividades del mercado

DESCRIPCION ]| NO
CUMPLEN CUMPLEN

Debe ser de material resistente, anticorrosivoy de limpiezay desinfeccidn
sencilla.

Mo deben incorporar compu estos thxicos, aromas ni gustos a los produ ctos.

Esnecesariogue sean sencillos de reconocery de un material que
garantice la proteccion de los productos contra dafios mecanicosy
contaminacién.




v Especificaciones sobre equipamiento y materiales de trabajo

No

DESCRIPCION sl
CUMPLEN

NO
CUMPLEN

Los contenedores isotérmicos destinados al almacenaje de los
produ ctos pertinentes, deben tenerunatapa.

Los tableros de corte deben ser fabricados con un material queno
absorba ni se oxide, distinto a la madera.

Los cuchillosy afiladores manuales, entre otros equivalentes, deben
fabricarse con material resistente ala oxidacion .

Las bolsas que se utilizaran para el empaquetadoy venta deben ser
de usofrecuente.

Los contenedores para recolectar desechos solidosy residuos,
deben ser de materiales duraderosy sencillos de limpiary
desinfectar.

Mantenerlas balanzas higiénicas en optimas condiciones de
operacién.

Repisas para el material de envasado u otros materiales en estado
5eco

Equipos de limpiezay desinfeccién tales como escobillas manuales,
baldes, escobas o escobillones, entre otros parecidos.

Elementos para |la limpiezay desinfeccion, tales como detergentes y
desinfectantes.

v" Consideraciones para el manipuleo de mercancias

No

DESCRIPCION sl
CUMPLEN

NO
CUMPLEN

Los procedimientos yfo técnicas de manejo utilizadas durante |a
recepcion, almacenajey venta de bienes en las zonas del mercado,
deben asegurarla conservacion y/o supervivencia de las especies,
ademas de prevenir su contaminacion y perjuicio mecanico.

El personal encargado de manejar las mercancias debe tenerla
formacién necesaria para elloy debe vestir ropa limpia, de color
blancoy en dptimas condiciones. Incluyendo calzado de jebe, toca
para el cabelloy mandil de color claro.

Los productos nunca deben tener contacto directo con el suelo.
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v Especificaciones operativas para la exhibicién y venta de las mercancias

N° DESCRIPCION sl NO
CUMPLEN CUMPLEN

1 Siseutilizahielo en el mercado, este debe circundartoda la mercancia
para garantizar su conservacion .

2  Bandejas para la provision de los productos deben ser de material
resistente, no oxidable, de color claro, limpiasy desinfectadas.

3 Mo se debe combinar el pescado completo con filetes o invertebrados
pelados, descascarillados, desvalvados o descabezados, durante su
exposicion para comercializacion.

4 Las mercancias preparadas para el consumo olistas para consumir,
deben ser mostradas en lugares determinadosy sin tener contacto con
otras clases de productos.

5 Los pescados que estan en contacto con moluscosy crustaceos no
deben ser mostrados para la venta.

6 Las macroalgas marinas necesitan ser distinguidas de otros recursos y
productos hidrobioldgicos, utilizando materiales que no sean corrosibles,
resistentes, de color claroy de facil limpiezay desinfeccidn.

7 Los comerciantes o trabajadores de los mercados tienen la obligacion de
informary establecer procedimientos que habiliten alos compradores
para determinar si unamercan cia especifica ha sido descongeladay no
necesita ser congelada denuevo.

8 Losmoluscosbivalvos, gasterdpodos marinosy equinodermos, que se

encuentran desvalvados, crudos y/o precocidos, deben mantenerse en
refrigeracién o congelacion.
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Cuestionario elaborado con base en la dimension de la variable eficiencia de la venta
de Recursos Hidrobiolégicos
v ESCALA LIKERT DE5 PUNTOS (ORDINAL)
1 = Totalmente en desacuerdo
2 = En desacuerdo
3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 = De acuerdo
5 = Totalmente de acuerdo
items (ampliados):
1. El nivel de ventas aicanzado en mi puesto/empresa es satisfactorio.
1 = Totalmente en desacuerdo
2 = En desacuerdo
3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 = De acuerdo
5 = Totalmente de acuerdo
2. Se cumplen las metas comerciales establecidas para ia venta de productos
hidrobiologicos.
1 = Totalmente en desacuerdo
2 = En desacuerdo
3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 = De acuerdo

5 = Totalmente de acuerdo
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3. Seaplican estrategias de venta adecuadas para atraer mas clientes.
1 =Totalmente en desacuerdo
2=En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Totalmente de acuerdo
4. La presentacion y exhibicion def producto facilita el proceso de venta.
1 =Totalmente en desacuerdo
2 =En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Toatalmente de acuerdo
5. Se atiende a los clientes de manera rapida y eficiente durante Ia compra.
1 =Totalmente en desacuerdo
2 =En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Totalmente de acuerdo
6. Los clientes muestran satisfaccion con el proceso de venta.
1 =Totalmente en desacuerdo
2=En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo

5 = Totalmente de acuerdo
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7. La informacion brindada al cliente es suficiente para incentivar la compra.
1 =Totalmente en desacuerdo
2 =En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Totalmente de acuerdo
8. Las ventas muestran un crecimiento sostenido en comparacion con meses
anteriores.
1 =Totalmente en desacuerdo
2 =En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Totalmente de acuerdo
9. Elpersonal cuenta con las competencias necesarias para vender productos
hidrobiologicos.
1 =Totalmente en desacuerdo
2=En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo
4 =De acuerdo
5 =Totalmente de acuerdo
10. Las condiciones higiénico-sanitarias delpunto de venta favorecen ef aumento
de ventas.
1 =Totalmente en desacuerdo
2=En desacuerdo
3 =Nide acuerdo ni en desacuerdo

4 =De acuerdo
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