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PENSAMIENTO

“La cooperacidn es la
conviccioén plena de que
nadie puede llegar a la
meta si no llegan todos™.

Virginia Burden

“Estar juntos es un comienzo,
Mantenernos juntos €s un progreso,

trabajar juntos es un éxito”.

H Ford
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MICAELA BASTIDAS

RESUMEN
Modelo de Asociatividad de Productores y su Impacto en el Nivel de
Comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes, 2007-2009.

La produccion de la papa constituye uno de los cultivos alimenticios basicos del
mundo, en el caso peruano, los pequefios agricultores representan gran parte de la
produccion del Pais y la papa es el principal cultivo de los pequefios productores de
la sierra, para quienes es una fuente de ingreso y alimento, ademas las diferentes
asociaciones de productores de papa nativa de la provincia de Aymaraes se
encuentran ubicados por encima de los 3000 m.s.n.m, lo que es muy favorable para
la produccion de este tubérculo ya que se cultiva en zonas muy altas. Sin embargo la
mayoria de los agricultores se dedican al trabajo individual generando este hecho una
desventaja para la economia de escala y la escasa preparacion de los agricultores para
gestionar la articulacion comercial de sus produc;tos sea en mercado regional o
nacional.

En el desarrollo de la presente investigacion la metodologia aplicada fue el tipo de
investigacion basica, a nivel descriptivo y explicativo con asociacion de variables
causa y efecto enunciado en el problema, el objetivo y la hipdtesis de investigacion,
enfocado a la medicion el impacto del modelo de asociatividad de productores en el
nivel de comercializacion, rhediante los ingresos econdmicos de productores de papa
nativa, para lo cual hemos utilizado el software estadistico SPSS y Excel.
Seguidamente, seglin resultados obtenido cabe resaltar que todas las Asociaciones
desde el momento de su conformacion han demostrado una mejoria tanto en la
produccién y comercializacion de la papa nativa, donde la produccion de la campaiia

agricola 2007 — 2008 tuvo una venta minima solo en mercado local, debido a la
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ausencia de contactos comerciales en mercados regionales y nacionales y la poca
experiencia en estos dos aspectos, y es en el afio 2009 que se logra comercializar
gran cantidad a precios muy Qariados (local y regional), y a S/. 2.00 por Kg. En
mercado nacional (Lima), con lo que concluimos que el modelo asociativo tiene un
alto impacto en nivel de comercializacion de la papa nativa, basado en los ingresos

economicos de los productores de papa nativa de la provincia de Aymaraes.
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ABSTRACT
Asociatividad's model of Producers and his Impact in Commercialization Level
of native potato, at Aymaraes's province, 2007-2009.

The production of the potato constitutes one of the nutritious basic worldly
cultivations in the Peruvian case,, the petty farmers represent great part of the
production of the country and the potato is the principal cultivation of the productive
children of the saw, for those who a source is of entrance and I feed, besides
producers' different associations of native potato of Aymaraes's province find
themselves located on top of the 3000 m.s.n.m, what is highly favorable for the
production of this tuber since it is grown at very tall zones. However the majority of
the agricultural they dedicate to work individual generatiﬁg this fact a disadvantage
for the economy of scale and the scarce preparation of the farmers to try to obtain the
commercial articulation of his products, be in regional market or national.

In the development of present it investigation the applied methodology was the kind
of basic research, level descriptive and explanatory cause with association of
variables and effect enunciated in the problem, the objective and the hypothesis of
investigation, once producers’ impact of asociatividad's model in the level of
commercialization, by means of producers' cost-reducing entrances of native potato
was focused to the measurement, for which we have utilized the statistical software
SPSS and Excel.

Straightaway, according to obtained results projecting out is room for that all
Associations from the moment of its conformation have demonstrated an
improvement so much in production and commercialization of the native potato,

where the production of the crop year 2007 — 2008 you had a minimal sale only upon
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local market, due to the absence of commercial contacts in regional markets and
nationals and the not much experience in these two aspects, and it is in the year 2009
that is achieved to commercialize great quantity to very varied prices ( premises and
regional ), and to S. 2,00 for Kg. In national market ( File ), so that we concluded that
the associative fashion model has a loud impact in level of commercialization of the
native potato that the associative fashion model has a loud impact in level of
commercialization of the native potato, based in the cost-reducing entrances of the

producers of native potato of Aymaraes's province.

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



MICAELA BASTIDAS

INTRODUCCION

A través de los afios se han ido generando diversas formas de organizacion de los
productores agrarios con diferentes objetivos. Por lo que podemos destacar la
experiencia mas significativa de cooperativismo agrario en el Pert es la que nace en
1969 con la Reforma Agraria. En el que la ley transformé de manera radical la
estructura de propiedad en el campo peruano. La reforma puso fin a la existencia
legal del latifundio y el minifundio, y constituyé a la empresa asociativa como la
principal modalidad de tenencia y gestion de la tierra. Sin embargo aproximadamente
después de seis afios, las Organizaciones que se habian constituido con la ley de la
Reforma Agraria, empezaron a mostrar debilidad y volvieron a lo que eran antes
(minifundio), este acontecimiento para el pais fue considerado como un fracaso, pero
en otros paises fue un éxito.

En nuestro pais los pequefios agricultores, representan gran parte de la produccion
nacional, quienes se encuentran dedicados al trabajo en forma individual, y como
consecuencia de ello en la compra de insumos, pagan los precios mas altos del
mercado y en la venta de sus productos les pagan los precios mas bajos. La
produccién exige mucho trabajo, estdn expuestos a permanentes riesgos, tienen
bajisimos rendimientos por unidad de tierra y se enfrentan solos al mercado, por lo
que perciben ingresos econémicos muy bajos y le es dificil hacer una inversiéon eﬁ
maquinarias o equipos que permitan tener mejores rendimientos.

Por las razones expuestas hemos considerado como problema general, ;Cudl es el
impacto del modelo de la asociatividad de productores en la comercializaciéon de
papa nativa, en la provincia de Aymaraes durante el periodo 2007-20097, y los

problemas especificos son: ;Cudles son los factores que sustentan el modelo de la
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asociatividad de productores y la comercializacion de papa nativa, en la provincia de
Aymaraes durante el periodo 2007-2009?; ;Cuél es el comportamiento del ingreso
econdmico de la comercializacion de papa nativa segin los objetivos del modelo de
la asociatividad de productores, en la provincia de Aymaraes durante el periodo
2007-2009? y ;Coémo incrementar el nivel de comercializacion de papa nativa segun
el modelo de asociatividad de productores, en la provincia de Aymaraes durante el
periodo 2007-20097?.

Sobre la base de las consideraciones anteriores, hemos planteado los siguientes
objetivos: Determinar el impacto de la asociatividad de productores en la
comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes durante el periodo
2007-2009; Describir los factores que sustentan el modelo de la asociatividad de
productores y la comercializaciéon de papa nativa, en la provincia de Aymaraes
durante el periodo 2007-2009; Determinar el comportamiento del ingreso econémico
de la comercializacion de papa nativa segin los objetivos del modelo de la
asociatividad de productores, en la provincia de Aymaraes durante el periodo 2007-
2009 y cuantificar el incremento del nivel de comercializacion de papa nativa segin
el modelo de asociatividad de productores, en la provincia de Aymaraes, durante el
periodo 2007-2009.

Segun la teoria de la administracioén, con el enfoque sistémico. (CHIAVENATO,
1999: 773-774), las organizaciones son consideradas como un sistema creado por el
hombre, la cual mantiene una interaccion dinamica con su ambiente, sean los
clientes, proveedores, competidores, entidades sindicales, 6rganos gubernamentales o

muchos otros agentes externos. Considerado también como, un sistema integrado por
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diversas partes relacionadas entre si, que trabajan en armonia con el propodsito de
alcanzar una serie de objetivos, tanto de la organizacion como de sus participantes.
Desde el punto de vista de la teoria cientifica de la administracion, la importancia de
la presente investigacion, se fundamenta en el estudio del modelo de asociatividad de
productores de papa nativa, con el enfoque de sistemas, porque uno de los problemas
mas criticos en la gestion del agro es el nivel de competitividad de las unidades
productivas agropecuarias, (sean individuales o colectivas) debido a la existencia de
mayor nimero de pequefios productores lo que impide la economia de escala, la
escasa preparacidn de los agricultores para gestionar sus negocios en las
organizaciones que adopta de manera empresarial, la escasa innovacion e
incorporacién de tecnologia adecuada en las unidades agropecuarias, poco acceso al
financiamiento, y no cuentan con herramientas de gestion para comercializar sus
productos, en consecuencia este hecho afecta en los ingresos econdémicos de los
productores agricolas.

En este proposito, pretendemos demostrar que el modelo de asociatividad de
productores segin el enfoque de sistemas tiene un alto impacto en el nivel de
comercializacion de la papa nativa, los cuales se manifiestan en los ingresos
econdmicos de los productores que integran la asociatividad.

Par elaborar el informe de tesis, se ha desarrollado el estudio en cuatro capitulos; el
primer capitulo consisti6 en la formulacion del marco tedrico basado en la
sustentacion del modelo asociativo de productores y la comercializacién de la papa
nativa en la provincia de Aymaraes.

En el segundo capitulo se presentan los aspectos metodologicos de la investigacion,

en el que se ha considerado tipo, nivel, método y disefio de la investigacion,
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asimismo para la recoleccion de la informacién decidimos elaborar los instrumentos
de encuesta a 61 productores que integran las 05 asociaciones en los diferentes
distritos de la provincia de Aymaraes, y como refuerzo a la encuesta aplicamos una
entrevista a los presidentes de cada Asociacion, y los resultados fueron procesados
mediante el procesador estadistico SPSS.

La aplicacién de la encuesta y entrevista, posteriormente la tabulacion, analisis e
interpretacion de los resultados via las herramientas estadisticas constituyeron los
contenidos del tercer capitulo del documento.

Concluimos la investigacion, sistematizando las conclusiones y recomendaciones
consignadas en el capitulo cuarto en concordancia con la Resolucién de Comision
Organizadora N° 137-2008 de la UNAMBA que aprueba la guia para elaborar Tesis,
y que aspiramos que se constituya en un verdadero aporte para la Asociatividad de

productores del sector agrario en la region Apurimac.

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



MICAELA BASTIDAS

CAPITULO I

MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

Para el desarrollo de la presente investigacion se ha indagado en la busqueda de
trabajos similares o afines al tema investigado, tanto asi que se ha recorrido a
diferentes fuentes de informaciéon como es Internet, personas particulares e
instituciones Pﬁblicas y Privadas, de preferencia a instituciones del sector agricola,
por lo que se ha logrado conseguir trabajos que tienen un nivel Internacional,

Nacional y Regional, tal como se detalla lineas abajo.

1.1.1. Internacional - Tesis’

Esta investigacion fue elaborada por estudiantes de la Pontificia Universidad
Javeriana-Bogota, de la facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas para
optar al titulo de Administrador de Empresas, el cual tiene planteado como
problema general ;Como desarrollar una estrategia, por medio de la asociatividad,
que permita generar una cooperacion entre los restaurantes del sector de la
Universidad Javeriana, con la cual se logre identificar objetivos comunes, para asi
aprovechar las oportunidades del mercado y proponer una solucién a los problemas
de gestion que se presentan en la actualidad?, con un objetivo general de Desarrollar
una estrategia, por medio de la asociatividad, que permita generar una cooperacién

entre los restaurantes del sector de la Universidad Javeriana, con la cual se logre

' ARANGO GUZMAN, Luz Maria, MARTINEZ ALBARRACIN, Carlos Fernando, (2007).

“Propuesta de un modelo de asociatividad aplicado a los restaurantes de la zona aledafia a la
Pontificia Universidad Javeriana de Bogota”. Tesis de licenciatura publicada, Bogota.
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identificar objetivos comunes, para asi aprovechar las oportunidades del mercado y
proponer una solucion a los problemas de gestion que se presentan en la actualidad.
La principal técnica de investigacién que han aplicado en la recoleccién de los datos
fue una encuesta estructurada dirigida a consumidores, propietarios de restaurantes
de la zona aledafia a la Pontificia Universidad Javeriana de Bogota.

Segun los resultados obtenidos han llegado a las conclusiones de que el poder de
negociacion que ejercen los restaurantes sobre sus proveedores es bajo, para darle
solucion a esta problematica se planteé una negociaciéon grupal a través de un
proyecto asociativo, por medio de la cual el grupo comprador fuera mas
representativo y de esta forma se logrardn mejorar las condiciones de calidad y
costos de los insumos, y el transporte de los mismos. Para esto se plantearon tres
escenarios analizando los proveedores actuales y otros que no habian sido
considerados; de esto se determiné que la mejor opcion eran los frigorificos por dos
razones principales: se adquiere un producto de mejor calidad a un mejor precio,
considerando un ahorro mensual de $1.174.500 con respecto a proveedores actuales,
y se obtiene una reduccion en los costos de transporte si se lleva a cabo una
negociacioén grupal, también hacen referencia que para llevar a cabo la propuesta es
importante contar con un grupo de empresas interesadas en desarrollarlas, es decir en
conformar un proyecto asociativo, para esto debe existir una confianza y un
compromiso por parte de los miembros, mas alla de que exista una formalizacién del
proceso 0 no, y asi, por medio de una cooperacion, alcanzar objetivos comunes que

deben ser planteados bajo un acuerdo de voluntades en busqueda del bienestar




comun, finalmente, después de un profundo analisis de la propuesta, han concluido
que el desarrollo de estrategias colectivas es fundamental para empresas del tamafio
de los restaurantes objeto de estudio, ya que por medio de estas se brinda una
oportunidad de progreso mediante la generacion de diversas ventajas competitivas
que solo pueden ser obtenidas a nivel colectivo y no individual, sobre todo si se
piensa competir con grandes empresas que cuentan con una solidez econdémica que
es escasa en estas Mipymes. Es necesario concientizarse de que el éxito colectivo
potencializa el éxito individual.

Lo que se ha visto en esta investigacion es que han llegado a conclusiones que dan
mucha importancia a la asociatividad como principal estrategia para competir en

mercados grandes, ya que individualmente esto seria muy dificil.

1.1.2 Nacional - Tesis

La presente investigacion fue elaborada para optar el grado de Magister en
Administracion con mencién en Marketing, el cual tiene identificado como
problema general ;Como aprovechar las experiencias exitosas, a través de
estrategias integrativas de Marketing que permitan el desarrollo inclusivo y sostenido
de las PYMES Metalmecanicas del PIVES? Y unidas a esta formulacion, ;mejorara
la Asociaciéon en Consorcios, el Marketing y la eficiencia de las PYMES

Metalmecanicas de Villa El Salvador, vinculada a la voluntad de los Empresarios

2 CAVANI GRAU, Carlos Manuel, (2007). “El consorcio, como alternativa asociativa de marketing
para el desarrollo sostenido de las pequerias y microempresas”. caso: PYMES metalmecanicas del
parque industrial de villa el salvador. Tesis de maestria publicada, Universidad Nacional Mayor de
San Marco, Lima-Peru.
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Metalmecanicos de Villa El Salvador de formar Consorcios ?, con un objetivo
general de Disefiar Estrategias de Marketing Integrativo, que desarrollen una cultura
empresarial de asociatividad y competitividad paré las PYMES metalmecanicas que
conforman el Parque Industrial de Villa el Salvador, asimismo se han planteado una
Hipétesis general de que “El Consorcio es la Organizacién Asociativa de marketing
de mayor aceptacion entre los Empresarios Metalmecanicos de las PYMES de Villa
El Salvador”, y para recolectar la informacion se ha aplicado la técnica de entrevista
considerada como técnica de comunicacion directa, mediante encuesta directa y
estructurada a los propietarios de las PYMES seleccionados, segun los resultados
obtenidos han llegado a las conclusiones que el Consorcio es un modelo-marketing
de asociatividad y de crecimiento por integracion horizontal, que permitira a las
PYMES metalmecanicas afrontar sus propositos corporativos, con la solidez que
otorga la suma de experiencias y una mayor cultura empresarial. Es en realidad un
modelo ductil, maleable, parafraseando términos metalmecdnicos, aun sin
jurisprudencia definida, que tienen como propésito fundamental la unién econdémica,
el eslabonamiento o la articulacion de las cadenas productivas que consideren a las
PYMES como eje de un desarrollo inclusivo e integrado a otras esferas econdémicas,
consistente en unir las voluntades de pequefios y medianos empresarios que aspiran a
lograr un minimo de tamafio critico hacia el crecimiento y la prosperidad con
eficiencia, por ello es que consideran al Marketing una extraordinaria herramienta
para dar el salto a la autentica Asociatividad, como Estrategia de Integrabién

Horizontal.
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Finalmente recomiendan que si el objetivo es transformar las iniciativas asociativas
en poderosos Consorcios de produccién y exportacion se debe desterrar una serie de
taras sociales y personales que son producto de un largo y complicado proceso de
identidad nacional, fortaleciendo las Asociaciones PYMES, replanteando sus tareas
educativas y de capacitacion, apoyando resueltamente cualquier iniciativa que se
esfuerce por modificar costumbres, practicas, convencionalismos ,técnicas y métodos
arcaicos y coercitivos que no se condicen con una moderna y progresista Cultura

Organizacional.

1.1.3 Regional - Proyecto Productivo de inversién puablica’

El proyecto fue elaborado por un Ingeniero Agrénomo, a nivel de Perfil para luego
ser ejecutado por el Gobierno Regional d¢ Apurimac, en el que se ha identificado el
problema central como “Bajos rendimientos en la produccion de papas nativas en la
Region Apurimac”. Los productores habitantes de las zonas alto andinas perciben
infimos ingresos econdémicos, los costos de produccidn con tecnologia tradicional
son superiores a los ingresos que se obtienen por la venta minima de la produccion
obtenida, este déficit tiene muchas explicaciones logicas, como: utilizacion de
semillas de baja calidad sin la adecuada clasificacién y seleccion de lo cual es
utilizado la semilla mas pequefia, falta de abonamiento adecuado, deficiente control
de plagas y enfermedades, con el objetivo principal de Incrementar en los

rendimientos y produccion de papas nativas en la Regién Apurimac, para el efecto

> SANCHEZ PAREJA, Hernan. (2006), Perfil proyecto: “Asistencia técnica para la Produccion y
procesamiento de papas nativas en la region Apurimac”. Apurimac.
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han determinado los medios o herramientas para alcanzar el objetivo central, como
son: buena aplicacion de técnicas de produccion de papas nativas, buena gestién de
productores de papas nativas:

Para el cumplimiento de la meta y con fines de aprovechar mejor los espacios de la
comercializacidén, con mayor capacidad para la negociacidn, se requiere contar con
una organizacién de productores debidamente sensibilizados y fortalecidos.

Los productores organizados deben tener mayor participacion activa en gestiones de
su organizacién, para lo cual se debe fortalecer las capacidades humanas a nivel
individual y grupal, propiciando la formacion de promotores agrarios a nivel de las
diferentes asociaciones de productores.

De la misma forma se ha determinado las consecuencias positivas que se generarian
cuando se alcance el objetivo central y son: incremento de papa de altura para el
consumo familiar, inserciéon de actividad agricola, renovacién del gemoplasma,
incremento de la oferta de papas nativas en el mercado, finalmente se concluye que
la inversion total del presente proyecto es de S/. 907,852.00 nuevos soles el cual esta
presupuestado por la Region Apurimac para el afio 2007. Los ingresos se generan
por el incremento de la produccion y productividad, acceso a adecuadas semillas,
mayor articulaciéon al mercado, mejor calidad nutricional de vida de los nifios en
edades menores, incremento de la calidad de vida de las organizaciones de papas
nativas etc. generaran mayores volumenes de produccion para la alimentacion
familiar y excedentes para la comercializacion, los indicadores econémicos arrojan

saldos positivo, el valor actual neto a precios privados es de S/.505,811.00 nuevos




soles, la Tasa interna de retorno TIR es de 26%, lo que significa que el proyecto es

rentable.

1.2 BASES TEORICAS

1.2.1 Teoria de la Administraciéon

“La administracion es el proceso de disefiar y mantener un ambiente en el que los
individuos, trabajando en grupos de manera eficiente alcancen objetivos
seleccionados”,4

Esta definicion basica puede ser enfocada desde diversos puntos de vista, tal como es

planteado por el enfoque de sistemas.

1.2.1.1 Enfoque Sistémico de la Administraciéon

El enfoque de Sistemas fue iniciado por Bertalanffy en los afios de 1925
(JOHANSEN, 1989), quien elabor6 una teoria interdisciplinaria denominada Teoria
General de Sistemas que era capaz de trascender los problemas exclusivos de cada

ciencia.

El enfoque de Sistemas tuvo una gradual revolucién desde el enfoque clasico que
estuvo influenciado por tres principios intelectuales y que eran denominantes en casi
todas las ciencias, a continuacion se ilustra el resumen de la revolucion del enfoque

de sistemas:

* KOONTZ, Harold y WEIHRICH, Heinz, (2003). Administracién. Una perspectiva global”. México.
Pag. 6
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Enfoque Clasico Enfoque Sistémico
Reduccionismo —— > Expansionismo
Pensamiento analitico ———— Pensamiento sintético
Mecanicismo —— > Teleologia

A. Concepto de Sistemas

“Esta conceptualizado como el conjunto de elementos interdependientes e
interactuantes, que forman un todo org.ganizétdo.”5

También es conside;,rado como un “Conjunto de partes coordinadas y en
interaccion para alcanzar un conjunto de objetivos” (JOHANSEN;, 1989), y un
ejemplo de este concepto son las Organizaciones asociativas quienes se
constituyen con la finalidad de lograr diferentes objetivos que beneficien a cada

uno de los miembros de la misma.

B. Caracteristicas de los Sistemas:®
a) Propédsito u Objetivo: todo sistema tiene uno o varios propositos u
objetivos. Las unidades o elementos, asi como las relaciones, definen una
distribucion que trata siempre de alcanzar un objetivo.
b) Globalismo o Totalidad: todo sistema tiene naturaleza orgénica, por esta

razén, una accion que produzca cambio en una de las unidades del sistema,

> CHIAVENATO, Idalberto, (1999). Introduccién a la Teoria General de la Administracion. Bogota.
Pag. 771
¢ CHIAVENATO, Idalberto, (1999). Introduccién a la Teoria General de la Administracion. Bogota.
Pag. 772
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muy probablemente producird cambios en todas las demas unidades de éste
debido a la relacion existente entre ellas.

El efecto total de esos cambios se presentara como un ajuste de todo el sistema,
que siempre reaccionara globalmente a cualquier estimulo producido en

cualquier parte o unidad.

C. Tipos de Sistemas’
a) En cuanto a su constitucion:
Sistemas Fisicos o0 Concretos: compuestos de equipos, maquinaria y objetos y
elementos reales. Pueden describirse en términos cuantitativos de desempefio.
Sistemas Abstractos: compuestos de conceptos, planes, hipotesis e ideas. Los
simbolos representan atributos y objetos que muchas veces solo existen en el

pensamiento de las personas, ejemplo las Organizaciones.

b) En cuanto a su naturaleza:

Sistemas cerrados: no presentan intercambio con el ambiente que los rodea,
son herméticos a cualquier influencia ambiental. Los sistemas cerrados no
reciben ninguna influencia del ambiente ni influyen en €ste. No reciben ningin
recurso externo ni producen algo para enviar afuera.

El comportamiento del sistema cerrado es totalmente determinista y
programado, y operan con muy pequeflo intercambio de materia y energia con

el ambiente.

"CHIAVENATO, Idalberto, (1999). Introduccién a la Teoria General de la Administracion. Bogota.
Pag. 773-774.
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Sistemas abiertos: mantiene un intercambio de transacciones con el ambiente
y conserva constantemente el mismo estado, a pesar de que la materia y la

energia que lo integran se renuevan de modo continuo.

D. La Organizaciéon como sistema abierto:

CHIAVENATO, Idalberto, (1999), considera a una empresa como un “sistema
creado por el hombre, la cual mantiene una interacciéon dinamica con su
ambiente, sean los clientes, los proveedores, los competidores, las entidades
sindicales, los oOrganos gubernamentales o muchos otros agentes externos.
Influye sobre el ambiente y recibe influencias de éste. Ademas es un sistema
integrado por diversas partes relacionadas entre si, que trabajan en armonia con
el propésito de alcanzar una serie de objetivos, tanto de la organizacién como de
sus participantes”. (pag. 779)

Podemos ilustrar graficamente la Organizaciéon como sistema abierto:

El ambiente La organizacién El ambiente
proporciona transforma consume
Entradas Salidas de
de recursos Procesos productos
Transformacion
Personas
Dinero El trabajo Productos
Tecnologia convierte
Materiales recursos en o Servicios
Informacion resultados

) \_J

Retroalimentacion del cliente

|
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E. Caracteristicas de las Organizaciones como Sistemas Abiertos:®
Comportamiento probabilistico y no determinista de las organizaciones:

Las organizaciones son sistemas abiertos afectados por los cambios producidos
en sus ambientes, los cuales se denominan variables externas. El ambiente no
tiene potencialmente, fronteras e incluye variables desconocidas e incontroladas.
Por otra parte las consecuencias de los sistemas sociales son probabilisticas y no
deterministas.

Las personas son complejas, responden a muchas variables ’que no son
totalmente comprensibles. Por estas razones la administracién no puede esperar
que consumidores, proveedores, agencias reguladoras y otros tengan un

comportamiento previsible.

Las Organizaciones como parte de una Sociedad Mayor Constituida por
partes Menores: las organizaciones se perciben como sistemas dentro de
sistemas. El énfasis se hace mas sobre las relaciones entre los elementos
interactuantes, esta interacciéon produce un todo que no puede ser comprendido

mediante la simple investigacion de las diversas partes tomadas por separado.

Interdependencia de las partes: la organizacion es un sistema social con partes
interdependientes e interrelacionadas. El sistema organizacional comparte con

los sistemas bioldgicos la propiedad de una intensa interdependencia de sus

SCHIAVENATO, Idalberto, (1999). Introduccién a la Teoria General de la Administracién. Bogota.
Padg. 780-781.
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partes, de modo que un cambio en una de ellas provoca un impacto sobre las
demds, mas no es un sistema mecanico en donde una de las partes pueda ser

cambiada sin que haya un efecto sobre las demads.

Homeostasis o “estado de equilibrio”: es el equilibrio dinamico entre las partes
del sistema, los sistemas tienden a adaptarse para alcanzar un equilibrio interno
frente a las variaciones del ambiente. La organizacién sélo puede alcanzar un
estado de equilibrio cuando se presentan dos condiciones:
v" Unidireccionalidad o constancia de direccion: se alcanzan los mismos
resultados a pesar de los cambios ambientales o de la empresa.
v" Progreso con respecto al fin: el sistema mantiene, con relacion al fin
deseado, un grado de progreso que estd dentro de los limites definidos

como tolerables.

Morfogénesis: el sistema organizacional a diferencia de los sistemas mecéanicos
y bioldgicos, tiene capacidad para modificar sus formas estructurales basicas.
Por ejemplo una maquina no puede cambiar sus engranajes y un animal no
puede crear una cabeza adicional. Sin embargo la organizacion puede modificar
su constituciéon y estructura, y poder comparar los resultados deseados y
logrados y detectar los errores para su correccion.

Una caracteristica principal del sistema es competir con otros sistemas ejemplo:

el hombre, Organizaciones, sociedad, planta, células, etc.

12




F. Sistemas agricolas

SARAVIA, Antonio (1985)° afirma que el enfoque de sistemas en la produccion
agricola siguié con unos afios de retraso al despertado por la posibilidad de su
aplicacién en la industria y en el campo militar (década del cuarenta). Y recién
en la década del comienzo de la década del sesenta se hace publicaciones
relacionados al empleo del enfoque de sistemas en agricultura, y su expansion se
produce afines de dicha década y se mantiene en la actualidad. Generalmente en

la disciplina de la economia agricola. (Pag. 53)

Del mismo modo considera que la produccion agricola, més que cualquier otro
proceso productivo, esta atada a factores ecoldgicos, sociales, econdémicos y
politicas que se interactian, afecta y son afectados por las decisiones que realiza

el agricultor.

G. Modelo Organizativo para el enfoque de Sistemas

fbid (Pag. 245-246) al tocar este aspecto se habla del desarrollo agricola
considerado como el resultado de la voluntad y las acciones tendientes al
aumento de la produccion, productividad e ingresos netos de la mayoria de los
productores agricolas de una localidad, region o pais. Para lograr el desarrollo
agricola los Ministerios de Agricultura persiguen diferentes objetivos, los
principales son:

v Mejoramiento de los niveles de vida de la mayoria de la poblacién rural

? SARAVIA, Antonio (1985). Un enfoque de sistemas para el desarrollo agricola. Costa Rica. Pdg. 53
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v" Incremento de la produccién, productividad y de calidad de rubros
bésicos para la alimentacién popular.

v'" Mejoramiento de los procesos de comercializacion agricola para
beneficio de productores y consumidores.
v Uso racional y rehabilitaciéon econdmica de los recursos renovables

naturales.

1.2.1.2 Planificacién aplicada a empresas asociativas rurales'’

La planificacion en una empresa es considerada como instrumento basico para
disminuir el riesgo asociado con la produccién y la distribucién de un producto en un
mercado. El conocimiento del mercado es la base para la planificacion, en la que se
investiga y conoce el mercado en el que se quiere colocar los productos de la

empresa asociativa rural.

A. El conocimiento del mercado como base para la planificacion:

Hoy en dia, existe consenso sobre la importancia de conocer el mercado como un
paso previo a la toma de decisiones, con respecto a la produccién y la
comercializacion. Esto representa un cambio fundamental en la visién tradicional
de las empresas asociativas rurales, quienes normalmente, primero siembran,
cosechan y realizan procesos de pos cosecha y transformacion, para finalmente
comercializar.

Se puede dar un ejemplo: sobre las organizaciones que producen la papa nativa, si

ellos no conocieran las variedades que tienen mayor demanda comercial, estos

' JICA-PRODAR, FAO. (2006). Gestion de agro negocios en empresas asociativas rurales. Curso de
capacitacion. Mddulo 3: Planificacion aplicada a empresas asociativas rurales. Lima: 1ICA, Pdg. 9-15
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seguirian produciendo variedades que no tienen asidero comercial tan solo para

el autoconsumo.

B. Pasos basicos en la planificacién del mercado:

v Realizar un anilisis de la situacién: Antes de desarrollar cualquier plan de
accion, es recomendable que los encargados de tomar las decisiones
dispongan de informacién sobre los problemas y las oportunidades que
representan tanto compradores como competidores, implicaciones de costos
y cambios tecnolégicos, efecto de los aspectos regulatorios, asi como de las
fortalezas y debilidades, tanto de la empresa misma como de sus productos y
servicios, frente a una oportunidad en el mercado.

v" Establecer objetivos: Con base en el analisis de la situacion, se establecen
objetivos especificos para el desempefio futuro que la empresa asociativa
rural espera tener en el mercado.

v" Desarrollar estrategias y planes de accion: Para lograr los objetivos
establecidos, se deben formular y desarrollar estrategias (acciones a largo
plazo) y planes de accion (acciones especificas a corto plazo).

v’ Establecer mecanismos de coordinacién y control: estos deben ser
disefiados e implementados para garantizar que las estrategias y los planes de

accion se apliquen de manera efectiva.

15
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C. Planificaciéon en Empresas Agropecuarias'’

Las circunstancias bajo las cuales un productor ejerce la agricultura cambian
continuamente. Los precios de los insumos, los costos de mano de obra, de
maquinaria, equipo, instalaciones y construcciones cambian con el tiempo.
Nuevos tipos de maquinarias mdas adecuados, nuevas variedades de cultivos
agricolas y métodos de produccion se desarrollan. Los precios de los productos

agricolas cambian con la oferta y la demanda.

El productor debe adaptar continuamente sus métodos de produccion, el manejo y
la organizacion de la empresa agropecuaria a las condiciones prevalentes. Por eso
es necesario que €l esté bien informado de lo que acontece a su alrededor, para
que reflexione y analice la forma de introducir cambios en su empresa.
El objetivo de la planificacion es encontrar el modo de explotacién mdas adecuado
para lograr las mayores utilidades familiares. El andlisis de la situacion existente
sirve para buscar las posibilidades de mejorar la produccion, tomando en cuenta
los factores con los que se cuenta.
Estos pueden ser:

v Calidad de los suelos.

v" Rotacién de cultivos.

v' Necesidad y disponibilidad de mano de obra.

v Capacidad de la maquinaria, equipo e instalaciones.

v" Disponibilidad de dinero para instalaciones.

"' TEN BRINKE, Henk W. (2002) Administracién de Empresas Agropecuarias. México. Pdg. 73-81
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1.2.1.3 Organizacién
A. Concepto de Organizacion'
Una organizacién es una ordenacion sistematica de personas para alcanzar un
objetivo especifico.
La universidad, las asociaciones de productores, las iglesias, un fundo, una empresa
de servicios, un equipo de fitbol son organizaciones ya que tienen caracteristicas en
comun:
v' Todas tienen un proposito definido.
v Todas estan compuestas por personas.

v Todas tienen algun tipo de arreglo estructural que define y delimita el

comportamiento de sus miembros.

B. Organizacion en empresas agropecuarias
Segin TEN BRINKE, Henk W. (2002)"* la organizacién de la empresa
agropecuaria se ocupa del uso eficiente de los medios de produccion, de la debida
eleccion de cultivos y del buen manejo de los animales.
En la organizacion de una empresa agropecuaria, se presentan casi siempre los
siguientes problemas:

v Limitada disponibilidad de medios de produccion.

v' Tlimitada exigencia de producir para satisfacer las necesidades propias y

del mercado.

2 Le6n C. y Otros, (2007). Gestién Empresarial para Agro negocios. Edicién electronica. Texto
completo en: www.eumed.net/libros/2007¢/318/. Pdg. 17
 TEN BRINKE, Henk W. (2002) Administracion de Empresas Agropecuarias. México. Pdg. 9
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Como consecuencia de esta discrepancia entre los medios y las exigencias, el
agricultor tiene que analizar las condiciones de produccién. Con base en éstas,
seleccionard y cambiara los medios para producir mas eficientemente. En el 4ambito
de las empresas agropecuarias, se trata de analizar los factores que influyen en la
produccién, con el fin de tomar decisiones adecuadas para lograr los objetivos de la
empresa.
Los principales objetivos de la empresa agricola son:

v Lograr las mejores utilidades

v" Asegurar la continuidad de la empresa
Para analizar la organizacion, es importante tener en cuenta que la empresa
agropecuaria en realidad consta de dos partes: la empresa misma y el productor con
su familia, ambas partes de la empresa tienen distintos objetivos:

v El objetivo de la empresa es obtener el maximo de utilidades.

v" El objetivo de la familia es gastar las utilidades en tal forma que satisfagan

sus necesidades, lo mejor posible.

1.2.2 Articulacién de empresa agricola14

1.2.2.1 Definiciéon de empresa

“...Es definida como un conjunto de personas con objetivo comun, y que para su
logro utilizan recursos naturales, humanos, informaticos, servicio, capital, etc. Si la

empresa tiene fuentes de lucro, el objetivo es la obtencién de utilidades”."®

 MIELGO, Pablo Rodolfo. (2005). Ventajas de la integracién y formas asociativas para pymes
rurales, vol. 38, pag. 95-120, disponible en http://www.bibliotecadigital.uns.edu.ar
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1.2.2.2 Alternativas de integracién para la empresa rural:

Las diversas alternativas de articulacion empresarial intentan responder a las
caracteristicas particulares para las cuales son creadas. De esta manera, las
necesidades de los integrantes de una agrupacion y los objetivos a lograr van a
determinar el formato asociativo ideal. Es decir, el formato asociativo debe surgir a
partir de los objetivos empresariales, los que a su vez deben dar respuesta a las

oportunidades, y eventualmente amenazas, que presenta el mercado.

La amplia variedad que presenta el asociativismo y la integracion dentro del sector

agropecuario, determinan la necesidad de establecer una clasificacion:

A. De acuerdo con el Objetivo Perseguido:

Los objetivos perseguidos por la agrupacién van a estar en funcion de los

problemas a resolver, aspectos a mejorar, por lo que los mismos pueden

vincularse con las diversas actividades de la empresa:

v Objetivos de Produccion: La agrupacion busca, en primera instancia, una
mayor capacidad productiva, ademds de pretender mejorar los costos de
produccién y la productividad de las unidades econdmicas que la integran.

v Objetivos de Comercializacion: La integracion es consecuencia del interés
por abordar directamente los mercados, sin la participacion de intermediarios

que distorsionen la eficiencia del canal de distribucion.

'3 Instituto de Investigacion El Pacifico. (2004). Direccion Gestion Financiera-Estrategias
Empresariales. Lima. Pacifico Editores. Pag. 13
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v Objetivos Tecnoldgicos: El objetivo principal es modificar los métodos y
formas de producir o disefiar productos. Este tipo de interrelacion puede
perseguir la transferencia de tecnologia, asi también como su desarrollo y
gestion.

v Objetivos de Logistica: Este tipo de alianza busca la cobertura logistica de
las empresas que la integran, asi como superar problemas en materia de
distribucion.

v Objetivos de Financiamiento: La unién generara recursos financieros
propios que les permitirda a sus miembros ejecutar algunas actividades
conjuntas como, por ejemplo, un viaje al exterior para tomar contacto con
potenciales clientes

El éxito futuro de una integracion, y las probabilidades de crecimiento, se van a
lograr en la medida en que los objetivos iniciales, planteados al momento de la
constitucion de la agrupacion, se consoliden lo suficiente como para permitir la

realizacion posterior de nuevas actividades conjuntas.

B. De acuerdo con los Niveles de la Integracion Agricola:

v Integracion de primer grado: es el agrupamiento total o parcial, para
producir y/o prestar servicios complementarios, entre productores agricolas
de una determinada region.

v' Integraciéon de Segundo Grado: agrupamiento de organizaciones de
primer grado en estructuras de mayor capacidad operativa, ambito

geografico de actuaciéon y complejidad organizativa.
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v Integracion de tercer grado: es la unién de organizaciones de segundo

grado o federaciones en organismos de orden superior o confederaciones.

C. De acuerdo con la Direccion de la Integracion:

v' Integracién Horizontal: concentra a un conjunto de empresas que se
encuentran en un mismo nivel de operacion.

La integraciéon horizontal se presenta como el tipo ideal para los
emprendimientos rurales porque les permite superar el problema de escala,
que deriva en todas las dificultades a las que debe enfrentarse.

v" Integracién Vertical: tiene como objetivo fundamental la asociacién entre
actividades distintas pero inherentes al propio sector. Le permite a los
productores desarrollar actividades de nivel superior, que no podrian
realizar en forma individual y aislada, o bien, que en caso de poder
hacerlas, el costo seria muy elevado y pocos estarian en condiciones de

afrontarlas.

D. De acuerdo con su Duracién:

v" Alianzas Transitorias: implica la union de un conjunto de productores que
tienen la intencién de alcanzar un determinado objetivo y, logrado éste, la
misma se disuelve automaticamente.

v Alianzas Permanentes: constituyen la unién de un conjunto de

productores que tienen la intencién de alcanzar un determinado objetivo,

21

MICAELA BASTIDAS




MICAELA BASTIDAS

con una vida util mayor y conducira, generalmente, a la creacion de una

nueva entidad juridica.

E. De acuerdo con su Grado de Formalizacién:

v Alianzas No Instrumentales: este tipo de alianzas entre productores
constituye lo que podemos llamar un pacto de caballeros. No existe un
instrumento contractual que formalice la agrupacion, la confianza mutua
entre ellos es clave para el buen desempeiio del grupo.

v Alianzas Instrumentales: estas alianzas se caracterizan por la existencia
de un documento, contrato, o bien una nueva forma juridica por medio de
la cual se formaliza el actuar colectivo de un grupo de productores y se

reglamenta el funcionamiento del mismo.

1.2.3 La Comercializacion
Lopez, Soledad y Ruiz Eugenio. (1998)'® definen la comercializacién como una
funcién de la empresa que comprende todas las actividades relacionados con los

estudios de mercado, compras y ventas, tanto de materias primas, como de productos

terminados o semielaborados.

1.23.1 Mercado
Lépez, Soledad y cols, (1998), sostienen que “existe mercado cuando hay un grupo
de personas que tienen necesidades, poseen capacidad de compra y estan dispuestos a

comprar” (Pag. 19).

16 Lopez, Soledad y Ruiz Eugenio, (1998). Gestion Administrativa de Compraventa. Espafia. Pag. 13
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Y desde el punto de vista comercial los mismos autores diferencian dos tipos de
mercados:
a) El mercado potencial: constituido por el conjunto de personas que pueden
ser compradores 0 consumidores en un futuro.
b) El mercado real: esta formado por el conjunto de personas que constituyen
los compradores o consumidores de un producto determinado y en una zona

concreta.

1.2.3.2 Poder de Negociacion:'’
La produccion constituye un eslabén de la cadena productiva y no todos de la
cadena, tienen el mismo poder de negociacidn. En el caso de la produccién agricola,
normalmente son los minoristas, mayoristas y los que estdn cerca al consumidor
final.
Las razones por los que el mayorista y minorista tienen mayor poder de negociacion
que los demés miembros de la cadena:
v" Cuentan con informacion actualizada sobre la demanda. Dada su cercania
con el consumidor.
v" Cuentan con informacion actualizada sobre la oferta.
v" Poseen una oferta diaria de productos. Por el contrario, los productores sélo
hacen una o dos ventas al afio y si pierden en alguna de ellas es muy dificil

que en la otra venta puedan recuperar lo perdido.

" PYMAGROS, (2004). Folleto N° 03 de Programa Organizandonos para el Mercado, “Informaci6n
de mercado para tomar decisiones”. Perd. pdg. 8-12
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1.2.3.3 La informacién de mercado y su importancia:
La informacion de mercado es la informacién de la demanda y oferta de un producto
especifico.
Esta informacion nos sirve para tomar mejores decisiones en la gestion del proceso
productivo.
Es de gran importancia para responder preguntas sobre la demanda:
v' ;Qué productos estan comprando?
v' /Qué volumenes estan comprando?
v' ;De qué calidad prefieren los productos?
V" Qué precios estan pagando?
Igualmente es util para responder a las interrogantes sobre la competencia (oferta):
v" ;Dentro del pais quiénes mas producen? (produccion nacional)
v" /Nuestro pais compra también de otros paises? (importaciones)
v (A qué precios venden los otros productores?
v' ;De qué calidad son los productos que ofrecen?
v ¢En qué épocas ofrecen sus productos?

v' (Brindan garantia y seguridad a sus clientes?

1.2.3.4 Problemaitica de la comercializaciéon agrl’colals
v" Los productores venden su produccién como materia prima al primer eslabon

en la cadena.

*®Benites, José R. (2008). Los retos de la asociatividad para el cambio del sector agrario de escasos
recursos. Extraido el 16 de noviembre del 2009, desde http://www.incagro.gob.pe/blog/
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v' Tienen necesidad urgente de obtener dinero para pagar compromisos
adquiridos. No cuentan con estructuras de almacenamiento por lo que venden
en el peor momento. Los productores no producen en funcién de una
demanda de mercado. Son frecuentes las iniciativas de desarrollo que
promueven el aumento de la produccion y la productividad sin tener mercado.

v Los productores compran y venden de manera individual.

Para mejorar el negocio agricola se consideran dos lineamientos que son

fundamentales para la reconversion agro productiva de los pequefios productores y

son: la diversificacion agropecuaria y la asociatividad.

1.2.3.5 Plan de Comercializacion"’

El plan de comercializacion sirve para orientar las actividades de la empresa hacia la
satisfaccion de las necesidades del cliente; determinar qué es lo que dice el cliente;
desarrollar un producto o servicio para responder a esas necesidades; hacer que el
producto o servicio llegue hasta el usuario final; y comunicarse con el cliente y todo

con un margen de ganancias.

Se hace una referencia del esquema de un plan de comercializacion:

a) Mercado Objetivo
Se determina cual es el mercado inicial al cual la empresa va a servir, sea local,

provincial o nacional y a esto se suma varios puntos como son: delimitacion del

19 Extraido el 12 de octubre del 2009, desde www.canadabusiness.ca/ontario.
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03170
mercado objetivo, estrategias de comercializacién, y se describe el lugar donde

generalmente es comprado el producto.

b) Demandas del mercado

En este aspecto se desarrolla sobre los competidores de la empresa y la comparacién
de los productos en términos de calidad, precio, envasado y variedad; el porcentaje
del mercado total que detenta el competidor y qué porcentaje del mercado puede
esperar obtener la empresa; y se realiza un pequefio plan de ventas con respecto a la

comercializacion durante los proximos tres afios.

¢) Determinacion de los precios del producto o servicio.

Segin FRANCO CONHA, Pedro, (2007)*°. Antes de determinar el precio del
producto, se deben establecer los objetivos de fijacion de precios. Desde el punto de
vista del precio, pueden existir tres tipos de objetivos:

La orientacion hacia las utilidades lleva a fijar el precio de modo tal que se alcance
un determinado rendimiento sobre la inversion o sobre las ventas. La intencién es
que el producto brinde un rendimiento objetivo. Otra manera de enfocar la
orientacién hacia las utilidades es la maximizacion de las utilidades en el largo plazo
y sobre la produccién total.

Los objetivos orientados hacia las ventas se centran en el volumen de las mismas.

Pueden existir dos razones para tener este tipo de objetivos: se puede estar tratando

PERANCO CONHA, Pedro, (2007). Planes de Negocios: Una Metodologia Alternativa. Lima-Peru.
Padg. 56-57.
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de aumentar el volumen de ventas o se puede estar intentando mantener o aumentar
la participacion en el mercado.

Los objetivos de mantenciéon del statu quo son los menos agresivos y se emplean
cuando se desea estabilizar los precios y hacer frente a la competencia. Esto se hace,
en especial, en mercados en los cuales se pueden desencadenar con facilidad guerras
de precios.

La organizacion, antes de definir el precio, debe saber exactamente los costos del
producto. Para ello se deben considerar no sélo los costos de produccion y gastos
administrativos y de ventas sino también los gastos de distribucién. Determinacién y
analisis del punto de equilibrio son de vital importancia. Se pueden aplicar tres tipos
de fijacion de precios:

v' “Descreme”, se aplica cuando la empresa quiere que su producto se
diferencie, por lo que ingresa al mercado con un precio alto. Ejemplo
automoviles.

v" Precio acorde con los productos de la competencia y que ya se encuentran
en el mercado. Ejemplo productos no masivos.

v" Fijacién de precios de penetracién, se caracteriza por el ingreso del producto
al mercado con un precio mas bajo que el de productos similares de la

competencia. Ejemplo productos de consumo masivo.

d) Canales de distribucién
Es la forma de como hacer llegar el producto al consumidor, utilizando los diversos

canales de distribucion y que llegue en buenas condiciones el producto que se oferta
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y se toma en cuenta otros aspectos que considere importantes la empresa para

distribuir su producto.

¢) Promociones y publicidad
FRANCO CONHA, Pedro, (2007), sostiene que la promociéon implica cinco
elementos, (Pag. 58):
v Venta personal: ofrecimiento directo de un vendedor de la empresa a los
posibles clientes. '
v Promocién de ventas: actividades como ferias comerciales, concursos,
exhibiciones de productos, premios y cupones.
v' Publicidad: es un tipo de comunicaciéon masiva que se realiza por diferentes
medios tales como los periddicos, television, radio y las revistas.
v" Propaganda: presentacion en algun medio publicitario que beneficia a una
determinada empresa, y que no se paga por ella.
v Relaciones publicas: son esfuerzos que realiza la empresa para influir sobre

un determinado grupo de personas. Eventos de caridad, presentaciones y

boletines de noticias son los métodos mas conocidos.

1.2.4 Asociatividad®'
La Asociatividad, es tanto una facultad social de los individuos, como un medio de
sumar esfuerzos y compartir ideales a través de la asociacion de personas para dar

respuestas colectivas.

2! Direccién Regional Agraria Apurimac. (2009) Informacion digital en PPT. Alternativas Mas
Adecuadas Para La Formalizacion De Pequefios Productores Agricolas. Abancay-Apurimac.
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Como instrumento de participacion social se caracteriza por surgir del comun

acuerdo, en que un grupo humano en concordancia con las voluntades individuales

que lo componen considera tener intereses similares y un mismo objetivo a realizar,

formando asi una asociacion en particular.

La asociatividad se logra construyendo confianza, aplicando compromiso, trabajando

en equipo, identificando propdsitos, objetivos, metas y hasta intereses comunes.

1.2.4.1 Definicién de Asociatividad

4

Es una herramienta para ganar competitividad, afrontar problemas y
aprovechar oportunidades que de manera individual no podria hacerse.

Es trabajar en conjunto con otras personas con similares actividades
econdmicas, para enfrentar problemas y desarrollar proyectos comunes.

Es trabajar en equipo en pro de un beneficio comun, conociendo los derechos,
obligaciones y deberes derivados de ser socio.

Es aprender a respetar y aceptar la opiniéon de la mayoria y acatar las
decisiones tomadas.

Es participar de manera activa y responsable en una organizacion.

Es dejar de lado el proyecto individual e integrarse a un proyecto comun con

beneficios para toda la comunidad.

1.2.4.2 Requisitos para asociarse

v
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Voluntad de asociarse: Supone conocer el significado de trabajar en equipo y

de desarrollar el negocio de manera conjunta.
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v Capacitacion: Respecto al significado de pertenecer a una organizacion,
obligaciones, derechos, deberes, y respecto a la gestion empresarial del
negocio.

v" Desarrollar actividades econémicas similares o tener objetivos econémicos
comunes o complementarios. Por ejemplo: El productor con el vendedor de
agroquimicos o el transportista.

v Voluntad de acatar los reglamentos de la asociacién y las decisiones que se

tomen de manera mayoritaria.

1.2.4.3 Caracteristicas de un pequeiio productor agrario

v" Posee muy poca extension de tierra = Muy poca oferta y sin calidad uniforme.

¥ Cultiva generalmente sin asesoria técnica = Baja calidad y productividad

v" Compra insumos en forma individual = Compra caro y muchas veces
adulterado.

¥" Necesita asesoria técnica y de gestion = pero no tiene recursos.

v" Necesita capital para invertir = por ser informal y no tener garantias no es
sujeto de crédito.

v Poca capacidad de negociacion = Compra insumos y vende productos en

forma individual.

1.2.4.4 Beneficios que obtiene el productor al organizarse
v" Acceso a negocios formales: Al ser una persona juridica pueden vender

directamente a empresas exportadoras, formando cadenas productivas.
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Ahorro en la compra de insumos: Al comprar en conjunto, por economia de
escala se obtienen mejores precios, y productos con garantia que no sean
adulterados.

Acceso a servicios: Al estar organizados pueden postular a fondos para
conseguir asesoria técnica y de gestion, con lo cual se contribuye también a
desarrollar capacidades dentro de la organizacion.

Acceso a créditos: De AGROBANCO, Cajas Rurales, o de empresas
exportadoras

Acceso a fondos de desarrollo: De cooperacién internacional o de fondos de
desarrollo estatales (INKAGRO, FONDOEMPLEO) etc.

Desarrollo de habilidades y capacidades: Con la asesoria técnica y de gestion

se mejoran conocimientos entre los socios.

1.2.4.5 Ventajas de Asociatividad

v

v

“Incremento de la produccion y productividad.

Mayor poder de negociacion.

Mejora el acceso a tecnologias de productos o procesos y a financiamiento.
Se comparte riesgos y costos.

Reduccion de costos.

Mejora de la calidad y disefio”*?

22 ADEA, (2009) Informacién digital en PPT. Importancia de la Asociatividad.
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1.2.4.6 Asociatividad: alianza voluntaria para la competitividad23
El esfuerzo conjunto de los participantes en la asociatividad puede materializarse de
distintas formas, desde la contrataciéon de un agente de compras o vendedor pagado
conjuntamente, hasta la formaciéon de una empresa con personalidad juridica y
patrimonio propio que permita acceder a financiamiento con requisitos de garantias,
o para la comercializacién de productos. Se mencionan seis distinciones importantes
que tiene la Asociatividad:

v Es una estrategia colectiva.

v' Tiene caracter voluntario.

v No excluye a ninguna empresa por el tipo de mercado en el cual opera.

v Permite resolver problemas conjuntos manteniendo la autonomia gerencial de

las empresas participantes.
v Puede adoptar diversas modalidades juridicas y organizacionales.

v Es exclusiva para pequefias y medianas empresas.

1.2.4.7 Objetivos de la Organizacion de Productores®*
Una organizacidon es un grupo de personas que se unen para lograr un objetivo
comun. Sin embargo los objetivos de las organizaciones pueden referirse a distintos

campos de la vida o de la actividad humana. Por ejemplo, hay organizaciones con

» LUZ MARIA ARANGO GUZMAN, CARLOS FERNANDO MART{NEZ ALBARRACIN,
(2007). “Propuesta de un modelo de asociatividad aplicado a los restaurantes de la zona aledafia a la
Pontificia Universidad Javeriana de Bogotd”. Tesis de licenciatura publicada, Bogotd. Pag. 19

2 PYMAGROS, (2004). Curso de Capacitacion en Gestion de Agronegocios.

Moéd. N° 04 “Organizacion de Agricultores” pdg. 19-20
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objetivos culturales, politicos, deportivos, religiosos, asi como organizaciones con
objetivos econdmicos.

De manera especifica, una organizacion econdmica tiene una meta clara: mejorar la
economia de sus miembros. Una organizacion que tiene como principal objetivo

hacer que el productor mejore sus ganancias producto de su negocio agricola.

Como es sabido, de manera individual el negocio agricola de los productores es de
pequefia escala. Esto hace practicamente imposible que los productores tengan
acceso a servicios claves como la asesoria técnica, la informacion de mercado, la
provisién de insumos de calidad a bajos precios, la comercializacién de sus cosechas

en volumenes grandes, etc.

1.2.4.8 Factores determinantes en la eleccion de la modalidad y tipo de
organizacion.

v’ “Ritmo de crecimiento de la demanda

v" Nivel de incertidumbre de la demanda

v" Nivel de ingresos economicos

v" Estandarizacion de los compradores y canales de distribucion

v" Estandarizacion del producto (bien o servicio)

v" Poder de negociacion

v" Tecnologia intensiva en mano de obra o en capital

v Nivel de acceso a la tecnologia y al financiamiento®

% ARCE SERPA, Sonia, PROMPEX. (2006). Informaci6n digital en PPT. “Asociatividad
Empresarial y Competitividad”.
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1.2.4.9 Momentos que atraviesa una organizacion en su desarrollo®

Veamos a continuacién algunos de los momentos que puede vivir una organizacion:

De crecimiento o expansién: Este momento puede significar la incorporacion de
mas socios, aumentar campos de accion de la organizacion o abarcar un ambito
geografico mayor. Generalmente el crecimiento se da con mayor intensidad en los
primeros afios de vida de la organizacidn, sin embargo, también puede repetirse en
diversos periodos.

Asi como un nifio requiere cuidados especiales en sus primeros afios de vida, en
momentos como éste, se debe tener mucho cuidado sobre la orientacion que sigue la

organizacion y sobre la calidad de los socios o elementos que se puedan incorporar.

De fortalecimiento o consolidacion: En momentos como éste, los planteamientoé de
la organizacidn adquieren solidez, sus miembros desarrollan mas sus capacidades o
especializan algunas de sus funciones. Esta situacion exige por parte de los socios
decisiones audaces que permitan mejorar la posicion de la organizacion y aprovechar

la fortaleza adquirida.

De debilidad o fragilidad: Estos momentos se originan cuando los planteamientos o
ideales que le dan sentido a la organizacién son cuestionados o pierden vigencia,
cuando el compromiso de sus miembros disminuye, o cuando se atraviesan

dificultades econdmicas.

% PYMAGROS. (2005). Folleto N° 13 de Programa Organizandonos para el Mercado “Buenos Socios
para la Organizacién” pdg. 18-19
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Ante estas situaciones se requiere un compromiso mayor por parte de los socios que
cohesione a la organizacién. Asimismo, es necesario mantener la calma y tener una
gran lucidez para reflexionar sobre las verdaderas causas de la debilidad y las

estrategias o tareas para encararla.

De crisis: Son momentos especiales en la organizaciéon porque anuncian €l cierre de
un ciclo o momento y el inicio de otro. Son momentos donde predomina la sensacion
de caos, desorden y confusién, o en los que se acrecientan los conflictos entre los
socios.

Generalmente las crisis son vistas como algo negativo, sin embargo son normales.
Incluso, si se las sabe aprovechar, pueden ser saludables para el desarrollo de la
organizacion. Estos momentos, pueden aportar en la reorientacion o redefinicion de
los objetivos de la organizacidn, en la recuperacion del compromiso de los miembros
y asi mejorar la vida de la organizacion. Por ello, deben ser manejados con mucho
cuidado para generar condiciones basicas que permitan un didlogo fructifero y asi

encarar de manera frontal y clara las causas del problema y sus posibles soluciones.

1.2.4.10 Ingresos Econémicos?’
Los ingresos de un negocio son el dinero que se recibe cuando se vende los
productos en el mercado. Una de las condiciones para mejorar los ingresos es vender

productos que tengan una demanda comprobada en el mercado.

2" PYMAGROS, (2004). Folleto N° 05 de Programa Organizdndonos para el Mercado
“Registro y Andlisis de Costos e Ingresos” pdg. 21
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La actividad agricola, en particular de la sierra del Peru, es una de las actividades de
mayor riesgo en la economia, pues es muy vulnerable a factores externos, tanto
climaticos como econémicos.?®

Los riesgos climaticos son aquellos causados por los fendémenos naturales, tales
como: sequias, heladas, granizadas, inundaciones y huaycos.

Por otra parte, los riesgos econdomicos son aquellos relacionados con la dindmica del
mercado y con las decisiones de politica econdmica en el pais. Entre los riesgos
econdmicos tenemos:

v" La fluctuacién de precios: cambio permanente de precios en el mercado,
como consecuencia del aumento o disminucion del producto ofertado.

v Las decisiones de politica econéomica: son aquellas decisiones que toma el
gobierno y que afecta directamente la actividad agricola.

v La competencia desleal: se da como consecuencia de la llegada de productos
subsidiados, de productos que evaden impuestos (contrabando) o de
productos de mala calidad.

v El deterioro de los productos: existen productos que se malogran mas
rapidamente que otros, es decir son perecibles.

v' El ingreso de nuevos actores en el mercado: dado que los mercados son
dindmicos, siempre estan ingresando nuevos ofertantes, sean productores o

importadores de productos.

% PYMAGROS. (2004). Folleto N° 06 de Programa Organizandonos para el Mercado
“Ganancias y Riesgos en el Negocio Agricola” pag. 21-24
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1.2.5 Diagnostico Situacional de la Provincia de Ayamaraes.

1.2.5.1 Ubicacién Geografica
La provincia de Aymaraes, ubicada en la parte Sur Este del Departamento de
Apurimac, creada el 21 de Junio de 1825, anteriormente formaba parte del
departamento del Cuscc;. Por ley del 28 de abril de 1873, pasé a integrar el
departamento de Apurimac, los limites de la provincia son:
v'Por el Norte con la provincia de Andahuaylas y con la provincia de Abancay.
v'Por el Sur con la Region Ayacucho.
v Por Este con la pfovincia de Grau y la provincia de Antabamba.

v Por el Oeste con la provincia de Andahuaylas (ver anexo N° 02)

1.2.5.2 Division Politica

“La provincia tiene una superficie territorial de 4.213,07 km?, la misma que significa
el 20.16% del territorio departamental, constituyendo la provincia de mayor
extension territorial del departamento de Apurimac, ubicado a una altitud por encima
de los 2,500 m.s.n.m”%

Se divide en diecisiete distritos, de los cuales sélo en cuatro distritos estan

constituidas las Asociaciones de productores de Papa nativa haciendo un total de 05

Asociaciones, que a continuacion se observa:

# (2008) Ubicacion geogrdfica — Extension. Extraido el 08 de setiembre del 2010 de
ttp://www.peru.gob.pe/Nuevo_Portal_Municipal/portales/municipalidades/287/entidad/
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Nro : 1
DISTRITOS Superficie Altitud
‘ (Km2) Msnm
AYMARAES 4,213.07
1 | Chalhuanca 322.34 2,888
2 | Capaya 77.75 3,290
3 | Caraybamba 23491 | 3,310
4 | Chapimarca 213.09 3,414
5 | Colcabamba 95.75 3,360
6 | Cotaruse 1,749.83 3,248
7 | Hiuvayllo 72.89 3,139
8 | J. A. Sahuaraura 97.64 3,150
9 | Lucre 110.48 2,800
10 | Pocohuanca 82.55 3,180
11 | S. J. De Chaciia 86.13 2,854
12 | Saiiayca 448.91 3,370
13 | Soraya 43.56 2,870
14 | Tapayrihua 163.73 2,820
15 | Tintay 136.58 2,772
16 | Toraya 173.05 3,146
17 | Yanaca 103.88 3,340

Fuente: Plan de Desarrollo Concertado, Aymaraes, 2005-2012

1.2.5.3 Caracteristicas Climaticas
La zona se caracteriza por ser montafiosa en un 75%, los pisos ecoldgicos en esta

provincia segin el Mapa Ecolédgico establece zonas de vida diferenciadas.

Segun se observa en la tabla, la provincia de Aymaraes se encuentra sobre los 2000 a
5000 m.s.n.m, lo que es muy favorable para la produccién de la papa nativa ya que
este tubérculo se cultiva sobre los 3000 m.s.n.m. tal como podemos observar en la

siguiente tabla:
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Relieve de la Provincia de Aymaares

ZONA Aymaraes Apurimac
| Ha % Ha %
Zona inferior andina 0 0 52860 |3
(1000 - 2000)
Zona meso andina 95845 | 23 560564 | 27
(2000 - 4000)
Zona alto andina 317030 | 77 1497719 | 71
(4000 - 5000)

Fuente: Portal Web de la provincia de Aymaraes.

1.2.5.4 Aspecto demografico y actividad principal

La provincia de Aymaraes tiene una poblacion total de 29,569 habitantes, el 43% de
la poblacién es urbana y el 57% es rural, asimismo mas del 60% de la poblacion
ocupada se dedica a la agricultura, pesca y a trabajos no calificado (Peon), dandose
similar caso en los diferentes distritos que acoge a las asociaciones de productores de
papa nativa, ademas segun informacion obtenida por parte de los entrevistados nos
manifestaron que algunos pobladores también integran Asociaciones en la crianza de

animales menores (cuy), ganaderia lechera, Alpacas y otras cadenas productivas.

| Caracteristicas de la Poblaciéon

Poblaci(’)h Total — Aymaraes 29,569 Hab.
Poblaciéon Urbana 12,764 Hab.
Poblacion Rural 16,805 Hab.
Poblacion Total Hombres 15,073 Hab.
Poblacion Total Mujeres 14,496 Hab.
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Poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 16,933 Hab.
Porcentaje de la poblacion de 20 a més de 64 aiios de edad 5727 %
Poblacion ocupada de 14 y mds aiios de edad 9,159 Hab.
Agricult.trabaj. calif.agrop. y pesqueros
: Y SoP-yP 2869 Hab.
Porcentaje
N — , 31.32%
Trabaj.no calif.serv., peon, vend., amb.,y afines
3408 Hab.
Porcentaje
37.21%

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacién y VI de Vivienda)

A continuacién se detalla el aspecto demografico de distritos en los que se

encuentran las diferentes Asociaciones de Productores de Papa Nativa:

a) Saiiayca:

El distrito de Safiayca est4 situado sobre los 3370 m.s.n.m, tiene una poblacion total
de 1,299, de los cuales la poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad es de 817
habitantes, y la Asociacion de productores de papa nativa en esta zona estd
constituido por 13 socios(as) a partir de esta edad, lo que representa al 1.60%, sin
contar los miembros que integran la familia de cada socio(a) dandose el mismo caso
para los otros distritos y mas del 80% de la poblacién ocupada se dedica a la

agricultura, la pesca y trabajos no calificados (peon).

Caracteristicas de la Poblacion
Poblacién Total — Saiiayca 1,299 Hab.
Poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 817 Hab.
Porcentaje de la poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 62.89 %
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Porcentaje de la Poblacion que integra la Asociacién 1.60 %
Poblacion ocupada de 14 y mais aiios de edad 468 Hab.
Agrjcult.tr_ébaj. calif.agrop. y pesqueros 251 Hab.
Porcentaje 53.63%
Trabaj.no calif.serv., peon, vend., amb.,y afines 128Hab.
Porcentaje 27.35%

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacidon y VI de Vivienda)

b) Capaya:

De igual forma el distrito de Capaya se encuentra a 3290 m.s.n.m, el mismo que est4
constituido por una poblacién total de 729 habitantes, y la poblacion de 20 a mas de
64 afios de edad lo conforman un total de 451 personas y a su vez de esta cantidad el

5.54% lo constituyen las dos Asociaciones de productores de Papa nativa.

Caracteristicas de la Poblacion

Poblacion Total — Capaya 729 Hab.
Poblacion de 20 a mas de 64 aflos de edad 451 Hab.
Porcentaje de la poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 61.87 %
Porcentaje de la Poblacion que integra la Asociacion 5.54 %
Poblacion ocupada de 14 y mais afios de edad 282 Hab.
Agriqult.trgbaj}y. calif. agrop. y pesqueros 116 Hab.
Porcentaje 41.13%
Trabaj.no calif.serv., peon, vend., amb.,y afines 77 Hab.
Porcentaje 2730%

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacién y VI de Vivienda)
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¢) Caraybamba:
Asimismo la poblacién total en el distrito de Caraybamba es de 1295, con una
poblacion de 702 de las edades de 20 a mas de 64 afios de edad, de los cuales el

2.56% lo constituye la Asociacion de productores de papa nativa y se encuentra

sobre los 3310 m.s.n.m.

Caracteristicas de la Poblacion

Poblacion Total — Caraybamba 1,295 Hab.
Poblacién de 20 a més de 64 afios de edad 702 Hab.
Porcentaje de la poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 5421 %
Porcentaje de la Poblacién que integra la Asociacién 2.56 %
Poblacién ocupada de 14 y mas aiios de edad 495 Hab.
Agricult.trabaj. calif.agrop. y pesqueros 218 Hab.
Porcentaje 44.04 %
Trabaj.no calif.serv., peon, vend., amb.,y afines 179 Hab.
Porcentaje 36.16 %

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacion y VI de Vivienda)

d) Toraya:

Finalmente el distrito de Toraya estd constituido sobre los 3146 m.s.n.m con una
poblacidn total de 1690, y la poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad es 992, de los
cuales la Asociacion de productores de papa nativa lo integran 10 miembros, lo que

representa al 1%.

42

positorio Institucional - UNAMBA Peru



Caracteristicas de la Poblacion

Poblacion Total — Toraya 1,690 Hab.
Poblacion de 20 a mas de 64 afios de edad 992 Hab.
Porcentaje de la poblacién de 20 a mas de 64 afios de edad 58.70 %
Porcentaje de la Poblacion que integra la Asociacion - 1%
Poblacion ocupada de 14 y mas aiios de edad 449 Hab.
Agriqult.trabaj. calif agrop. y pesqueros 110 Hab.
Porcentaje 24.50 %
Trabaj.no calif.serv., peon, vend., amb.,y‘aﬁnes 254 Hab.
Porcentaje 56.57 %

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacion y VI de Vivienda)

En todos los distritos que se encuentran las Asociaciones de productores de papa
nativa lo constituyen una minima parte, y en su mayoria vienen funcionando hace
tres y medio aﬁo_, y por los resultados que han tenido en los dltimos afios (2009 y
2010) en el aspecto econdmico segun la investigacion, en afios posteriores el nimero

de miembros se ird incrementando.

1.2.5.5 Aspecto Social
La poblacién ocupada de la provincia de Aymaraes en su mayoria tiene un nivel

educativo de secundaria y primaria, quienes se ocupan en la agricultura y ganaderia.

~ Poblacion ocupada de 6 y mas aiios de edad, por nivel educativo
- B ~ alcanzado

Poblacion total ocupada 9,224 Hab.

Nivel Educativo Alcanzado:

Sin Nivel 1,055 Hab.
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Educacioén Inicial 7 Hab.
Primaria ) ) 3,039 Hab.
Secundaria : 3,348 Hab.
Superior no Univ. Incompleta 308 Hab.
Superior no Univ. Completa 627 Hab.
Superior Univ. Incompleta 241 Hab.
Superior Univ. Completa 599 Hab.

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacién y VI de Vivienda)

Asimismo en el aspecto de la salud el 39.40% de la poblacion total de 6 y mas afios
de edad se encuentra afiliado al SIS, el 10.20% a Essalud, el 3.87% a otro seguro y el

47.87% no esta afiliado a ningun seguro.

_ Afiliado a Algiin Seguro de Salud

~ Descripcion | SIS (Seguro
S Integralde | Essalud | Otro Seguro
Total Salud) de Salud Ninguno

Provincia
AYMARAES | 25782 10158 2631 999 12342

Hombres 13204 4347 1637 797 6754

Mujeres 12578 5811 994 - 2024 5588

Fuente: Censo Nacional 2007 (XI de Poblacion y VI de Vivienda)

1.2.5.6 Vias de Comunicacién

Los distritos se encuentran integrados con la capital regional, mediante vias que
desembocan Chalhuanca — Abancay — Cusco (via asfaltada) que se encuentran en
conservacion y mantenimiento constante, ain cuando en €poca de lluvias se requiere

de un mayor esfuerzo, para mantener abiertas las carreteras.
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Lo que si se encuentra en déficit es en la conexidn vial entre las capitales de distrito y
sus comunidades y anexos, lo que impide a los comuneros poder sacar sus productos
a los mercados con celeridad, generando menores capacidades de acceso a los

mercados. (Ver anexo Nro. 03)

1.3 MARCO CONCEPTUAL

1.3.1 Modelo

Representacion simplificada de alguna parte de la realidad. Segin el enfoque de
sistemas, existen tres razones para la utilizacion de modelos: la Manipulacion de
entidades reales (personas u organizaciones) es socialmente inaceptable, el volumen
de incertidumbre en la administracion crece con gran rapidez, lo cual aumenta de
manera desproporcionada las consecuencias de los errores. La incertidumbre es el
anatema de la Administracion y la capacidad de construir modelos que constituyen

buenas representaciones de la realidad ha aumentado enormemente. *°

1.3.2 Modelo de Asociatividad
Punto de referencia de la asociatividad como trabajo compartido de actividades y

riesgos para lograr un objetivo comun que beneficie a todos.

1.3.3 Factor econémico
Son elementos o circunstancias que afectan a las relaciones de produccion,

distribucién y consumo de la organizacion.

** CHIAVENATO, 1dalberto, (1999). Introduccién a la Teoria General de la Administracion. Bogota.
Pag. 711.
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1.3.4 Factor social
Son relativos a los aspectos y modelos culturales, creencias, actitudes, etc. de una
sociedad, por ejemplo no todos los miembros de la Organizacion tienen las mismas

creencias y actitudes en el desarrollo de diferentes actividades.

1.3.5 Factor tecnolégico
El factor tecnolégico implica los avances cientificos y su empleo favorable sirve

como instrumento para competir.

1.3.6 Factor de gestion
Son actividades que contemplan la direccion y administraciéon de una organizacion,

conducentes al logro de un objetivo.

1.3.7 Poder de Negociacion

Es la habilidad que tiene una persona de controlar los recursos y beneficios de la
otra y para que exista mayor poder en una negociacidon se debe considerar los
factores de: informacién, legitimidad, cantidad y calidad de las opciones, el manejo

del tiempo, las habilidades para negociar y la dependencia entre las partes.

1.3.8 Comercializacion
La comercializacion es mas que vender o hacer publicidad, se ocupa de aquello que
los clientes desean, y deberia comenzar a partir de las necesidades potenciales del

cliente, no del proceso de produccion.
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1.3.9 Ingreso econémico
Dinero recibido como resultado de las ventas realizadas de determinados productos
en el mercado y para el mejoramiento se debe vender productos que tengan una

demanda comprobada en el mercado.

1.3.10 Agricultura Orginica:

La agricultura orgénica es mas conocida como un método de cultivo en el que no se
utilizan fertilizantes ni plaguicidas sintéticos.

La agricultura organica es un sistema global de gestion de la produccién que fomenta
y realza la salud del agro ecosistema, inclusive la diversidad bioldgica, los ciclos

biolégicos y la actividad biolégica del suelo.”

1.3.11 Producto organico:

Los productos etiquetados como "organicos" son aquellos que han sido producidos
mediante unos métodos de produccion orgénica claramente definidos.

El término "orgénico" se refiere al proceso de produccion y no al producto en si que
para producirlos se utilizan abonos naturales, y para controlar las plagas y las
enfermedades se emplean métodos naturales y practicas culturales, se emplea agua
no contaminada en el desarrollo del cultivo y en el proceso de comércializacién, el

cultivo de estos alimentos permite proteger la salud y el ambiente.*?

' Guia Préctica: Reglamento técnico para los productos organicos. Aprobado por Resolucién
Ministerial del despacho de Agricultura RM N° 076-2003-AG.

“Definicion Agricultura Orgdnica” Pdg. 27

32 Direccion Regional Agraria Apurimac. (2009). Informacién digital en PPT. Expositor: Manuel
Octavio Fernandez Athd, Ms. “Impacto Ambiental y el Reto de la Produccién Orgéanica” '
“Definicién Producto Orgdnico”
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1.3.12 Produccion Organica:

“La produccién organica se basa en el equilibrio entre la produccion de plantas y
animales en un medio ambiente cuidado, donde todas las personas que participan en
el proceso acceden a mejores condiciones de vida, beneficiandose también los
consumidores al obtener productos saludables que contienen 50% mas de vitaminas,

minerales, enzimas y otros micronutrientes necesarios para la salud » 33

1.3.13 Papa Nativa:

“Es una planta alimenticia que influy6 en las culturas mas antiguas de la historia
peruana. La papa constituye uno de los cultivos alimentarios basicos del mundo, en
el caso peruano, es el principal cultivo de los pequefios productores de la Sierra, para
quienes es una fuente de ingresos y de alimento, pero también es muy importante
para la poblacion urbana, porque este tubérculo provee nutrientes, cultura y
diversidad a la dieta diaria, gracias a su calidad alimentaria y por no presentar

residuos toxicos como los plaguicidas”.**

1.3.14 Costo:
Los costos son el total de los medios de produccién y la parte proporcional de los
medios de produccién desgastados. Estos medios sufren un desgaste o son

consumidos durante la produccioén. Los costos se expresan en dinero.>®

% Guia Practica: Reglamento técnico para los productos orgénicos, (2003). Aprobado por Resolucién
Ministerial del despacho de Agricultura RM N° 076-2003-AG. Pdg. 8

* GOMEZ, René y ROCA, William; ORDINOLA, Miguel, MANRIQUE Kurt y JULCA, Pamela y
TAPIA, Mario. (2008). Papas Nativas en el Perti.- Editor: Ministerio de Agricultura, Pdg. 17

35 TEN BRINKE, Henk W. (2002) Administracion de Empresas Agropecuarias. México. Pdg. 13
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1.3.15 Gasto:
Son desembolsos que pueden aplicarse a uno o varios periodos de produccion, sin
embargo no se debe confundir con la palabra costo, porque los costos son recursos

que entran en la produccién ® 6

1.3.16 Riesgo:

Todas las actividades que realizamos las personas estan expuestas a que sucedan
hechos no previstos que las afecten negativamente. De la misma forma, los negocios
estan también expuestos a riesgos. Por ejemplo: robos, multas, cambios de precios,
pérdida de clientes, escasez de insumos, conflictos laborales, entre otros. Por ello,
una buena gestion empresarial debe incorporar permanentemente el control de los
riesgos, de los contrario se corre el peligro de fracasar o de arriesgar parte de las

ganancias del negocio.’’

1.3.17 Mercado Agricola:38
El mercado es todo sistema de intercambio de productos y servicios, creado en las
sociedades con el fin de satisfacer las necesidades materiales, espirituales,

psicolodgicas y de entretenimiento de las personas que la conforman.

Los productos y servicios que se producen en nuestro pais, se pueden clasificar segin
la naturaleza de su actividad en diferentes sectores: Sector servicios, Sector

manufacturero, Sector agricola, Sector construccion, Sector minero y Sector

3 TEN BRINKE, Henk W. (2002) Administracién de Empresas Agropecuarias. México. Pdg. 14
7 PYMAGROS. (2004). Folleto N° 06 de Programa Organizandonos para el Mercado
“Ganancias y Riesgos en el Negocio Agricola” pdg. 21-22

¥ PYMAGROS. (2004). Folleto N° 02 de Programa Organizandonos para el Mercado

“Mercado y estado en el contexto mundial” pag. 9-11
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pesquero, para el sector agricultura los demés sectores son los demandantes de sus
productos. Es decir en esos sectores estan quienes consumen los productos de la

agricultura.

1.3.18 Calidad de producto:

Una forma de diferenciar es la calidad el producto. Puede distinguirse entre calidad
objetiva (tiene una naturaleza técnica, es medible y verificable) y calidad percibida
(es subjetiva, es una evaluacion del consumidor). Para el marketing, la que importa

es la segunda.®

1.3.19 Impacto:
El impacto son efectos positivos o negativos esperados, o no, de un programa en un
contexto determinado. Por ejemplo el impacto del modelo de asociatividad de

productores en el nivel de comercializacién de la papa nativa.*’

39 Extraido el 16 de noviembre del 2009, desde http://www elergonomista.com/marketing/calidad.html
“ Extraido el 16 de noviembre del 2009, desde http//ses4.sep.gob.mx/wb/ses/ses.glosario
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CAPITULO I

MATERIAL Y METODOS

2.1 TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

a) Tipo:

El presente estudio corresponde al tipo de investigacion Basica, donde se aplica el
modelo tedrico de administracidon por sistemas orientado a las empresas agrarias de
caracter asociativo.

b) Nivel:

La investigacion realizada tiene un nivel descriptivo y explicativo con asociacion de
variables causa y efecto enunciado en el problema, el objetivo y la hipétesis de

investigacion.

2.2 METODO Y DISENO DE INVESTIGACION

a) Método:

El método utilizado en la presente investigacion es el método estadistico: descriptivo
e inferencial, mediante la presentacion de tablas de frecuencias, pruebas paramétricas
y no paramétricas en el analisis de los resultados de la investigacion.

El estudio fue enfocado a la medicién el impacto del modelo de asociatividad a
través de los factores econdmicos, en la comercializaciéon mediante los ingresos
econdmicos de productores de papa nativa, el cual ha sido bosible obtener con el

analisis estadistico mediante el uso del software estadistico SPSS.
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También, hemos aplicado el método de la deduccién en la elaboracién de las fichas
conceptuales obtenidas de las fuentes bibliograficas.

b) Diseiio:

El disefio de la investigacion desarrollada es descriptivo de manera no experimental

y transversal en la recopilacion y anlisis de los datos.

2.3 POBLACION Y MUESTRA

2.3.1. Poblacion

La poblacion estuvo conformada por el total de productores de papa nativa que
pertenecen a la asociatividad y son 66 (61 socios y 05 presidentes de cada
Asociacion), segun los datos proporcionados por la Direccién Regional Agraria
Apurimac a través de la Oficina del Proyecto “Asistencia Técnica para la Produccion
y Procesamiento de Papas Nativas en la Regidon Apurimac”, quienes habitan en la
Provincia de Aymaraes (distritos de Toraya, Capaya, Safiayca y Caraybamba),

ubicados al sur de la Regién de Apurimac. (Ver Anexo Nro. 02)

ativa—2009
Ubicacion Representante
Denominacién de la legal N° de
Provincia Distrito | N° Organizaciéon Secios
1 | Asociacion de
Toraya Productores de Papa
Nativa KUSKA  de|Victor Valdez
Llinqui. Vega 10
Aymaraes 2 | Asociacion de
Productores de Papa|Gregorio Mallma
Nativa de Huaccasa. Ccarhuas 13
Capaya 3 |Asociacién de } Vidal Campos
Productores de Papa|Soto ‘ 12
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Nativa de Capaya.
4 | Asociacion de
Safayca Productores de Papa
Nativa PACHACUTEC { Julio Choccare
de Pucahuasi Safiayca. |Huamani 13
5 | Asociacion de
Productores
Caraybamba Agropecuarios
AYLLUS de | Noe Contreras
Caraybamba Chipana 18
Total
Productores 66

Fuente: Direccion Regional Agraria Apurimac

2.3.2. Muestra:

La muestra ha sido considerada la poblacion total y son 66 productores de papa
nétiva, ya que existe un nimero menor a 100 productores pertenecientes a las
diferentes asociaciones y por tener facilidad de acceso a informacién con cada

~ asociacion de productores e integrantes de la misma.

2.4 TECNICAS DE INVESTIGACION
2.4.1 Recoleccién de informacion

Para la recoleccion de informacién hemos utilizado las siguientes técnicas e

instrumentos:
' Técnicas =~ |Instrumentos
e Encuestas e (Cuestionarios
e Entrevistas e QGuia estructurada
e Observacion e Mapa territorial
e Fichaje e Ficha conceptual vy
bibliografico.

Fuente: Elaboracion propia
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La técnica de la encuesta fue aplicada en forma directa a todos los socios que
integran la asociacion de productores de papa nativa de los diferentes distritos y
como refuerzo a la encuesta se ha aplicado una entrevista directa a todos los

presidentes de cada Asociacion de la provincia de Aymaraes.

2.4.2 Procesamiento y Analisis de datos
El procesamiento de los datos recolectados se ha desarrollado mediante la

presentacion de tablas estadisticos simples obtenidos de la utilizacion del software

estadistico SSPS y el EXCEL.
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CAPITULO 111
RESULTADOS Y DISCUSION
Para la presente investigacién hemos utilizado los instrumentos de encuesta a los
productores de papa nativa y como refuerzo a dicho instrumento se aplicé una
entrevista directa a cada uno de los presidentes de las diferentes asociaciones en los

distritos de Safiayca, Capaya, Caraybamba y Toraya, de los cuales hemos obtenido

los siguientes resultados:

Asociatividad y Nivel de Comercializacion:

En este punto de vital importancia se ha considerado los resultados del aspecto de
ventas como son: satisfaccion y conducta de los compradores de papa nativa,
cantidad de ventas frente a campafias anteriores, aceptacion de la papa nativa frente a
otras variedades, acuerdos comerciales y los ingresos econdmicos de la

comercializacion de papa nativa a través de la Asociacion.

Tabla Nro 01

Cémo califica la cantidad de ventas de la campaiia del 2009 frente a la
campaiia anterior?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Se mantiene 4 6,6 6,6 6,6
igual
Ha aumentado 57 93,4 93,4 100,0
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa de la provincia de Aymaraes, 2010
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Griafico Nro 01

Como calificala cantidad de ventas dela campafia del
2009 frente ala campafia anterior?

1 Se mantiene igual

0 Ha aumentado

Fuente: Encuesta a los productore_sv de papa nativa

La cantidad de ventas de la campafia agricola 2008-2009, ha aumentado frente a
campafias anteriores, el mismo que se demuestra en la informacién obtenida con la

entrevista a los representantes de cada Asociacion.

En el mismo afio, se ha logrado firmar contrato de pre venta con CAPAC PERU para
comercializar a la Empresa Frito Lay, el cual tuvo validez solo para esa campafia
hecho que ya se ha logrado comercializar directamente a la Empresa antes
mencionada y solamente se ha empleado los servicios del transportista y los
proveedores de envases, por otro lado también se ha firmado contrato con la Sub
Region Agraria de Andahuaylas para la venta de semilla de papa nativa que también
tuvo validez s6lo para ese aflo, esto con el apoyo de la Direcciéon Regional Agraria
Apurimac, porque aun las asociaciones no se encuentran bien fortalecidos en el

aspecto comercial, sin embargo este hecho les ha permitido tener contactos
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comerciales con empresas nacionales tal como se demuestra en el cuadro siguiente

seglin informacion obtenida de fuentes secundarias (anexo Nro 06).

Tabla Nro 02
Comercializacién de la Papa Nativa, campaiia agricola 2008-2009
Institucion Cantidad Precio Unit. | Total Ingreso
(Kg) promedio S/. S/.
Direccion Regional Agraria 6071 Kg S/.1.40 S/. 8,500.00
Apurimac
Sub Region Agraria 18,000 Kg. S/.1.98 S/. 35,640.00
Andahuaylas
FOVIDA 710 Kg. S/.1.96 S/. 1,390.00
Empresa FRITO LAY 40,000 Kg. S/.2.00 S/. 80,000.00
TOTAL VENTAS S/. 125,530.00

Fuente: Facturas de Asociacioén de Productores de papa nativa de Aymaraes y
Contrato CAPAC PERU (Direccion Regional Agraria Apurimac)

Tabla Nro 03
Asociaciones de productores de papa nativa por nivel de comercializacion segun
modelo de asociatividad de la Provincia de Aymaraes durante el periodo, 2007 -

2009.

Modelo de Asociatividad

Proceso de
Comercializacion | Constituida | Fortalecimiento | Fortalecida Total

N % N % N % | N %

Bajo 0 .0 0 .0 0 .0 0 0
Regular 0 .0 16) 262 3] 49| 19| 31.1
Alto 71 11.5 18| 295, 17} 279| 42| 68.9
Total 71 11.5 34, 557| 20| 328} 61]100.0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa de la provincia de Aymaraes, 2010
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Grafico Nro 02
Asociaciones de productores de papa nativa por nivel de comercializacion segin

modelo de asociatividad de la Provincia de Aymaraes durante el periodo 2007 al
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Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

Segun la tabla Nro 03 y grafico Nro 02, nos indica que las asociaciones tienen alto
nivel de comercializacién con un modelo de asociatividad en proceso de
fortalecimiento, esto es debido a que los compradores de la papa nativa se sienten
muy satisfechos al adquirir este producto, ademéas de ello la venta de la campaiia
agricola 2008-2009 frente a la campaila anterior a aumentado, debido al incremento
del nimero de compradores y la cantidad de compra de la papa nativa.

Prueba de Hipétesis:

Hy: El modelo de asociatividad de productores no tiene un alto impacto en el nivel de

comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes durante el periodo

2007-2009.
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Hi: El modelo de asociatividad de productores tiene un alto impacto en el nivel de
comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes durante el periodo

2007-2009.

Pruebas de Chi-cuadrado de Pearson

Modelo

Comercializacion  Chi 9,612
cuadrado

Gl 2

Sig. 0,008"

Campana de Gauss

Region
Rechazo

< 7
) n"‘ Nivel significancia = 0.05
Sig =0.008

Como el valor de sig. es 0.008 menor al nivel de significancia de 0.05 entonces se
rechaza la hipdtesis nula, por lo tanto se acepta la hipotesis alterna con un nivel de
confianza estadistico del 95% y se cumple que el modelo de asociatividad de
productores tiene un alto impacto en el nivel de comercializacion de papa nativa, en
la provincia de Aymaraes. Ya que la Asociatividad es una herramienta para ganar

competitividad, afrontar problemas y aprovechar oportunidades de mercado que de

manera individual no podria hacerse.
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Asimismo coincidimos con una de las conclusiones que han llegado en el trabajo de
investigacion consignada como antecedente de este proyecto de que el desarrollo de
estrategias colectivas es fundamental, ya que por medio de estas se brinda una
oportunidad de progreso mediante la generacion de diversas ventajas competitivas

que solo pueden ser obtenidas a nivel colectivo y no individual.

Factores que Sustentan el Modelo de Asociatividad
A continuacién se desarrolla una breve descripcion de los factores considerados en el

modelo de Asociatividad de productores de papa nativa:

Tabla Nro 04

¢ Cual es la relacion de la cantidad de produccion de papa nativa respecto a la demanda de

los compradores?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valid. | Porcent. acum.

Validos La produccion sobra 7 11,5 11,5 11,5

ante la demanda

La produccién alcanza 1 1,6 1,6 13,1

para la demanda

La produccién falta ante 53 86,9 86,9 100,0H
la demanda
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010
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Grifico Nro 03

¢ Cuiles la relacion de Ia cantidad de produccion de papa
nativa respecto a la demanda de los compradores?

11%
2%

&

o La produccién sobraante
la demanda

Laproduccién alcanza
parala demanda

f1La produccidn falta ante
la demanda

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

Segin informacion obtenida de los productores encuestados, el §7% afirmaron que la
produccién de la papa nativa no abastece la demanda del mercado, y la produccion
en esta zona es demasiado poco, por el mismo hecho que la produccién se da solo
una vez al afio, comercializando en mayor cantidad en los meses de mayo a junio
(temporada de cosecha) y en el mes de noviembre como semilla (temporada de
siembra).

Cabe mencionar que en los dos ultimos afios el desarrollo del mercado para este tipo
de variedades nativas esta avanzando, es asi que en el afio 2008, Frito - Lay, una
empresa transnacional de Snacks con sede en el Pert lanzo “Lays Andinas”, hojuelas
de papas elaboradas con variedades nativas, asimismo el Grupo Gloria lanz6 ese
mismo afio un nuevo producto, “Mr. Chips Papas Nativas”, y en el afio 2009 los
productores de esta zona han logrado comercializar la papa nativa de manera

asociativa a estos mercados a través de la articulacion comercial con CAPAC Pert.
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Tabla Nro 05

,Coémo califica Ud. el precio de los fertilizantes para la produccion de papa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Muy caro 20 32,8 32,8 32,8
Caro 37 60,7 60,7 93,4
Aceptable 4 6,6 6,6 100,01

Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010

Grafico Nro 04

¢ Como califica Ud. el precio de los
fertilizantes para la produccion de papa?

6%
W W% ® Muy caro
®Caro
8 Aceptable

Fuente: Encuesta a los produc“tgféws:aé papa nativa
El 61% de los productores encuestados consideran que el precio de los fertilizantes
es caro y el 33% considera muy caro, y para reducir sus costos segin nos
manifestaron el 74% realiza su compra por medio de la Asociacion al cual
pertenecen.
Después de las consideraciones anteriores podemos afirmar que una de las ventajas

de pertenecer a una asociatividad reduce los costos y riesgos, el productor tiene el
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beneficio de ahorrar, obtener mejores precios, y productos con garantia al comprar
en grandes cantidades y en conjunto.

Tabla Nro 06

Sobre qué actividades tiene Ud. mayor experiencia?

Frecuencia|Porcentaje|Porc. Valido| Porc. Acum

Validos Produccién de papa 34 55,7 - 55,7 55,7
nativa
Comercializacion de 2 3,3 3,3 59,0

papa nativa

Dirigente y liderazgo 7 11,5 11,5 70,5

en la comunidad

Otro (crianza de 18 29,5 29,5 100,0
animales)
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes,
2010

Grafico Nro 05

iSobre qué actividades tiene Ud. mayor experiencia?

da Produccién depapa
nativa

1 Comercializacion de
papanativa

a Dirigentey liderazgo en
la comunidad

= Otro (Crianza de
animales)

3%

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa
Del total de los productores encuestados el 56% tiene mayor experiencia en la

produccién de la papa nativa esto nos demuestra que la asociacién estad bien
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fortalecida en la produccion y solo el 3% tiene mayor experiencia en la
comercializacion, este resultado se debe al reciente trabajo en forma asociativa,
porque segun manifiestan antes sus cultivos fueron individualizado solo para
consumo familiar.

Sin embargo el hecho de tener mayor experiencia en la produccion de este tubérculo
favorece a la seguridad alimentaria de la familia porque genera el mayor consumo,
ademas de ser el principal cultivo de los pequefios productores de la sierra, es una

fuente de ingreso econdémico y de alimento.

Tabla Nro 07

Qué maquinarias, equipos y herramientas utiliza Ud. en la produccién de la

papa nativa?

Por.
Frecuencia | Porcentaje | Porc. Valido | Acumulado

Vialidos Chaquitaclla 11 18,0 18,0 18,0}
Con animal 5 8,2 8,2 26,2
Fumigadora 9 14,8 14,8 41,0
Tractor 10 16,4 16,4 57,4
Otros 26 42,6 42,6 100,01
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010
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Griafico Nro 06

;Quémaquinarias, equipos y herramientas utiliza Ud. en la
produccion dela papanativa?

B Chaquitaclia
o Con animal
3 Fumigadora

01 Tractor

13 Otros {(lampa, pico,
azadon)

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

El 43% de los productores de papa nativa trabajan con herramientas manuales como
son: lampa, pico y/o azadon y segadera, seguidamente el 18% utiliza chaquitaclla,
esta herramienta es utilizado s6lo por las asociaciones de Caraybamba y Toraya, asi
como también el 16% de los productores utilizan tractor para la preparacion de sus
terrenos, la fumigadora lo utilizan solo en casos especiales de fuerte ataque de
plagas, y finalmente el 8% del total utilizan traccion animal (yunta), este equipo es
aplicado s6lo por algunos productores de la Asociacion del distrito de Toraya, esta
afirmacion se basa en el analisis realizado de las encuestas por cada productor.

Respecto al cuidado y mejoramiento de sus terrenos de cultivo las Asociaciones
aplican fertilizantes y rotacion de campos de cultivos, ademés de abonos naturales
como son: guano de isla, guano de oveja y otros productos orgénicos, lo que permite
mantener los atributos organicos de la papa nativa. Por su parte los mismos

productores de acuerdo a sus experiencias en la comercializacion nos informaron que
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los compradores consideran que la calidad de la papa nativa en esta zona es de buena
calidad (Anexo Nro 05: pta Nro 2.22).

Ademas las diferentes asociaciones de esta provincia se encuentran ubicados por
encima de los 3000 m.s.n.m el mismo que favorece la produccién de la papa nativa
ya que este tubérculo se cultiva en zonas muy altas, y con respecto a las vias de
comunicacion los distritos se encuentran integrados con la capital regional, mediante
via asfaltada, lo que si se encuentra en déficit es en la conexion vial entre las
capitales de distrito y sus comunidades y anexos, lo que genera menores capacidades

de acceso a los mercados.

Tabla Nro 08

1ra Respuesta: En qué mercados se vende la produccion de papa?

Frecuencia |Porcentaje | Porc. Vélido Por. Acumulado

Validos Distrito 47 77,0 77,0 77,0
Region 14 23,0 23,0 100,0
Apurimac
Total 61 100,0 100,0

2da Respuesta: En qué mercados se vende la produccion de papa?

Frecuencia|Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acum
Validos Region Apurimac 20 32,8 83,3 83,3
Fuera de la region 4 6,6 16,7 100,0]
Apurimac
Total 24 39,3 100,0
Perdido Sistema 37 60,7
s
Total 61 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010
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Grifico Nro 07

1ra Respuesta: ;En qué mercados se vende la produccion
de papa?

o Distrito

3 Region Apurimac

Segunda Respuesta: ; En qué mercados se vende la
= &
pl'Od“CCiO]l de papa ?

o Region Apurimac
o Fuera de la region

Apurimac
cPeadidos

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa
En este aspecto los productores nos dieron mas de una respuesta, en el cual se
demuestra que el 77% tanto individual y asociativamente lo venden en el mercado
local, pero en menor cantidad, y el 23% afirman que la produccion asociativa
vendieron en mercado regional como semilla, .al Proyecto de “Instalacion de
Variedades Promisorias de Papas Nativas para uso Industrial en la Region
Apurimac”, asimismo el 7% de los productores nos informaron que han vendido
fuera de la Region con el apoyo del Proyecto “Asistencia Técnica para la Produccion
de Papas Nativas en la Region Apurimac”, ejecutado en ese entonces por la

Direccién Regional Agraria Apurimac, mediante convenio con CAPAC PERU.
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Respecto al destino de la produccién de papa nativa, la produccion individual es

generalmente para autoconsumo familiar y semilla propia, son pocos los que destinan

para la venta.

Segun informacion de algunos productores de las diferentes asociaciones esto se

debe a los buenos resultados por la venta de la papa nativa en forma asociativa, y el

objetivo primordial es tener mayor cantidad de semilla para las siguientes campafias

hasta lograr la mayor extension de terreno para la siembra y asi comercializar en

grandes escalas.

Sobre la base de las consideraciones anteriores se ha llegado a la elaboraciéon de

cuadros de resumen en el que se demuestra que el factor econdmico de la

asociatividad favorece a la comercializacion de la papa nativa en esta provincia.

Tabla Nro. 09

Ingreso econémico antes de pertenecer a la asociaciéon (agrupado)

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje | valido acumulado
'Vélidos Por debajo promedio 25 41,0 41,0 41 ,0(
Cerca al promedio 24 39,3 39,3 80,3
Més del promedio 12 19,7 19,7 100,0
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes,
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Grafico Nro 08

Ingreso econdmico antes de pertenecera la
Asociacion

\\

Por debajo

promedio Cercaal )
promedio  Masdel

promedio

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

Tabla Nro 10

Ingreso econdmico en la actualidad (agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido |Porcent. Acum

Validos Por debajo del 1 1,6 1,6 1,6

promedio

Cerca al promedio 38 62,3 62,3 63,9

Mas del promedio 22 36,1 36,1 100,0

Total 61 100,0 100,0
Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes
2010.

Grafico Nro 09

Ingreso econémico en la actualidad

Por debajo promedio TT—
Cerca al promedio
Mas del promedio

Fuente: Encuesta a los pro&ﬁéf&es de papé nativa
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Tabla Nro 11

Factor econémico

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |{Porcentaje valido acumulado
Validos No favorece a la 9 14,8 14,8 14,8
comercializacion.
Favorece poco a la 14 23,0 23,0 37,7
comercializacién
Favorece a la 38 62,3 62,3 100,0
comercializacion
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010

Grafico Nro 10

’ »
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Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

De los cuadros de resumen se deduce que el 41% y 39% de los productores de papa

nativa antes de pertenecer a la Asociacién percibian un ingreso econdmico por
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debajo y cerca al promedio, sin embargo. en la actualidad estos ingresos han
incrementado.

Seguidamente se aplica la contrastacion de hipdtesis de investigacion, mediante el
analisis estadistico de pruebas no paramétricas de chi cuadrado, para los resultados
del factor econdémico y la comercializacion:

Hy: Los factores econdmicos del modelo de asociatividad de productores no inciden
favorablemente en la comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes
durante el periodo 2007-2009.

Hi: Los factores economicos del modelo de asociatividad de productores inciden
favorablemente en la comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes

durante el periodo 2007-2009.

Factor economico

N observado | N esperado | Residual
[No favorece a la comercializacién 9 20,3 -11,3
Favorece poco a la comercializacion 14 20,3 -6,3
Favorece a la comercializacion 38 20,3 17,7
Total 61

Estadisticos de contraste

Factor economia

Chi-cuadrado 23,6397
Gl 2
Sig. Asintot. ,000

Como el valor de sig. Asintot es 0.00 menor a 0.05 nivel de significancia entonces se

rechaza la hipdtesis nula, esta afirmacion se hace con nivel de confianza estadistico
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del 95%, por lo que se puede concluir que el modelo de asociatividad de productores
basado principalmente en los factores econdomicos incide favorablemente en la
comercializacion de papa nativa, en la provincia de Aymaraes durante el periodo
2007-20009.

Comportamiento del ingreso econémico de la comercializacion de papa nativa.

Tabla Nro 12
Cantidad de dinero aproximado que recibe el productor por la venta de papa a

través de la asociacion

N Validos 61

Perdidos 0
Media 548,5738
Mediana 400,0000
Desv. tip. 360,56707
Minimo 100,00
Maximo 1200,00

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa
en la provincia de Aymaraes, 2010

Grafico Nro 11

Histograma
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venta de papa a través de la asociacion

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa
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El ingreso econdémico aproximado que percibe cada productor por la venta de papa
nativa a través de la asociacion es de S/. 548.57 (quinientos cuarenta y ocho con
57/100 nuevos soles), lo minimo que reciben es de S/. 100.00 (cien con 00/100
nuevos soles) y el maximo es de S/. 1,200.00 (mil doscientos con 00/100 nuevos
soles).

Cabe resaltar que estos ingresos provienen solo de la comercializacion en forma
asociativa mas no estan considerados los ingresos que perciben algunos productores
por la venta individual, ya que no todos venden lo que producen, segun los resultados
obtenidos con la encuesta el 20% del total de productores comercializan su
produccién de manera individual (ver anexo Nro 05: preg. 2.18), siembran un
promedio de 255 Kg de semilla, obteniendo una produccién de 1435 Kg. de los

cuales solo 594 Kg en promedio es destinado a la venta que equivale al 41% del total

de la produccién (ver anexo Nro 05: preg. 2.10, 3.1 y 3.2).

Tabla Nro 13
Relacién de cantidad de dinero que recibe el productor por la venta de papa a
través de la asociacion, frente a otros ingresos econémicos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Es casi igual 8 13,1 13,1 13,1
Es un poco 34 55,7 55,7 68,9
mas
Es mucho 19 31,1 31,1 100,0
mayor
Total 61 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010
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Grafico Nro. 12

&Cudl es la cantidad de dinero que recibe porla venta de
papa a través de la asociacion, frente a otros ingresos que
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m £5 un poco mas
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Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

Mas del 80% de los productores de papa nativa que integran la asociatividad
consideran que los ingresos econémicos que reciben por la venta de la papa nativa a
través de la Asociacion son superiores a otros ingresos percibidos, esto motiva ain
mas el incremento de la produccion y comercializacion de la papa nativa en forma

asociativa, con la finalidad de obtener mayores ingresos econémicos.

Tabla Nro 14.

Estadisticos — Ingreso econémico mensual

Antes de pertenecer a
la asociacién En la actualidad
Media 188,5246 262,1311
Minimo 50,00 50,00
Maximo 800,00 800,00]

Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa de la

provincia de Aymaraes, 2010.
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Grafico Nro 13

Ingreso econémico mensual
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Fuente: Encuesta a los productores de papa nativa

El ingreso econdémico promedio mensual de los productores que integran las
asociaciones, ha mejorado a comparacion de afios anteriores, tal como se muestra en
la tabla Nro 14 y grafico Nro 13 el cual nos indica que antes de pertenecer a una
Asociacién el ingreso econdmico promedio mensual de los productores era de S/.
188.52 nuevos soles, y ahora que integran las asociaciones este monto a
incrementado en un 39% lo que equivale a S/. 262.13 nuevos soles mensuales.

Sin embargo se observa que el ingreso econdmico minimo y maximo antes y después
de pertenecer a una Asociacion segin la tabla son iguales, este resultado se da
excepcionalmente a causa del ingreso econdémico que perciben dos pfoductores lo
que representa tan solo el 3% de la poblacién total y que no es muy significativo

frente al 97% de quienes si hubo incremento en sus ingresos econémicos.
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Ademas hacemos mencion que uno de los productores es de la Asociacion de Toraya
y el segundo de Caraybamba, en el primer caso el productor siembra la papa nativa
solo para autoconsumo y su participacion en la Asociacion es minima en
consecuencia solo percibe un ingreso econdmico de 50.00 nuevos soles en promedio,
y el caso del Productor de Caraybamba también es igual, quien ejerce la docencia y
su ingreso econdmico generalmente es resultado de su remuneraciéon mensual como

docente.

A continuacidn se desarrolla la prueba de Hipétesis de investigacion:

Wantes © Ingreso econdmico mensual antes de pertenecer a la asociacion
Wactualidad: 1NEreso economico mensual en la actualidad

Ho: Mantes = Mactualidad

Hi: Hantes * Hactualidad

IC y Prueba T pareada: antes, actualidad

T pareada para antes - actualided

i Medie del
i Error
r N Mediz BDesv.Est. esténdar
:{ antes 61 188.5 144.5 18.5
'{ actualidad 61 262.1 175.6 22.5
1§ Diferencia 61 -73.6 g2.4 10.6

] IC de 95% parz la diferenciz media:: (-%4.7, -52.5)
i1 Pruebg t de diferencia mediz = 0 (v3. no = 0}: Velor I = -6.97 Valor P = 0.000

Como el valor de “p” es 0.00 menor a 0.05 nivel de significancia entonces se rechaza

la hipétesis nula, por lo que podemos afirmar a un nivel de confianza del 95% que
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existe una diferencia entre el promedio de ingreso mensual antes de pertenecer a la
asociacion y el promedio de ingreso en la actualidad.

Esto implica que el promedio de ingreso mensual de S/. 262.1 es significativamente
superior a S/. 188.5, con lo que concluimos que la Asociatividad de productores
aumenta el nivel de ingreso econdémico en la comercializacion de papa nativa en la

provincia de Aymaraes.

Niveles de Comercializacion de la papa Nativa a nivel asociativo, 2007-2009
Segin la entrevista realizada a los presidentes de cada Asociacion de productores de
papa nativa, respecto a la comercializacion durante los periodos 2007 — 2009, se ha
llegado a los resultados resumidos en la tabla Nro. 15, en el que se demuestra el
avance del nivel de comercializacion de la papa nativa, gracias a la experiencia que
vinieron adquiriendo en el transcurso de los afios.

A nivel asociativo Ja provincia de Aymaraes actualmente cuenta con un totat de 15.5
Ha de terreno para la producciéon y comercializacién de la papa nativa, y segin
informacion de la Direccion Regional Agraria por esta zona el rendimiento promedio

por Ha. Es de 15 TM.

Tabla Nro 15
Campos de cultivo de la Papa nativa en la provincia de Aymaraes
Nombre de la Asociacion de productores de Campos de
Papa Nativa Cultivo (Ha.)
Asociacion de Productores de Papa Nativa 2 Ha.
“CURIPATA” de Capaya
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Asociacion de Productores de Papa Nativa 3 Ha.
“HUACCASA”

Asociacion de Productores de Papa Nativa 5 Ha.
“PROGRESO PACHACUTEC”

Asociacion de Productores Agropecuarios “LOS | 3 Ha.
AYLLUS” de Caraybamba

Asociacion de Productores de Papa Nativa 2.5 Ha.
“KUSKA?” de Llinqui

TOTAL 15.5 Ha.

Fuente: Entrevista a representantes de asociacion de productores de

papa nativa en la provincia de Aymaraes, 2010.

Tabla Nro 16

Niveles de comercializacion de la papa nativa durante los periodos 2007 -

2009
CAMPANA | COMERCIALIZACION | INGRESO
AGRICOLA (Precio variado por Kg.) ECONOMICO
NETO

Asociacion de 2007-2008 | 1000Kg. (venta en mercado | 800.00 Nuevos
Productores de local) soles
Papa Nativa 2008-2009 | 5,000 Kg. (venta para | 8,000.00
“CURIPATA” de consumo, Idustria y como | Nuevos soles
Capaya semilla)

2009-2010 | 9,000 Kg.(venta solo para | 17,600.00

(Estimado) | consumo) Nuevos soles
Asociacion de 2007-2008 | 1500Kg. (venta en mercado | 1,200.00
Productores de local) Nuevos Soles
Papa Nativa 2008-2009 | 24,000 Kg. (venta para |29,000.00
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“HUACCASA” consumo, industria y como | Nuevos Soles
semilla)

2009-2010 | 13,000 Kg.(venta solo para | 20,000.00

(Estimado) | consumo) ‘ Nuevos soles
Asociacion de 2007-2008 | 2000 Kg. (venta en mercado { 2,000.00
Productores de local) Nuevos soles
Papa Nativa 2008-2009 | 20,000 Kg. (venta para |24,000.00
“PROGRESO consumo, industria y como | Nuevos Soles
PACHACUTEC” semilla)

2009-2010 { 15,000 Kg.(venta solo para | 18,000.00

(Estimado) | consumo) Nuevos soles
Asociaciéon de 2007-2008 | 500 Kg. (venta en mercado | 400.00 Nuevos
Productores local) Soles
Agropecuarios 2008-2009 | 4,000 Kg. (como semilla) 6,000.00
“LOS AYLLUS” Nuevos Soles
de Caraybamba | 2009-2010 | 18,000 Kg.(venta  para | 30,000.00

(Estimado) | consumo y como semilla) Nuevos soles
Asociacion de 2007-2008 | 1000 Kg. (venta .en mercado | 800.00 Nuevos
Productores de local) Soles
Papa Nativa 2008-2009 | 8,000 Kg. (como semilla y | 7,500.00
“KUSKA” de para consumo) Nuevos Soles
Llinqui 2009-2010 | 1,500Kg.(venta para | 2,000.00

(Estimado) | consumo) Nuevos soles

provincia de Aymaraes, 2010.

Fuente: Entrevista a representantes de asociacion de productores de papa nativa en la
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Grifico Nro 14
Niveles de comercializacién de la papa nativa durante los periodos 2007 -

2009

30000

25000

' CURIPATA" de Capaya

) /i
20000 //‘ ~g"HUACCASA" de Capaya
15000 . .
~gpen"PROGRESO PACHACUTEC"
de Saitayca
10000

.y i 'LOS AYLLUS" de

/ / Caraybamba
5000 e

e KTUISICA de Llingui

2007 -2008 2008 -2009

Fuente: Entrevista a representantes de asociacion de productores de papa nativa.

La producciéon de la campafia agricola 2007 — 2008 generalmente todas las
asociaciones solo han producido para autoconsumo familiar teniendo una venta
minima en mercado local y en consecuencia sus ingresos econdmicos también fueron
muy bajos, a su vez es en el afio 2007 que la mayoria de las asociaciones se
constituyeron como Asociacion, y los resultados que obtuvieron en la produccién y

comercializacion fue debido a la poca experiencia en los dos aspectos.

Sin embargo en la campafia 2008-2009 ya fueron superando sus dificultades,
logrando asi comercializar gran cantidad a precios muy variados, tanto en mercado
local(precio variado), regional (S/. 1.98 por Kg.) y nacional (S/. 2.00 por Kg.),

gracias al apoyo de un proyecto productivo quienes hicieron contacto con un
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articulador comercial que es CAPAC PERU, asimismo participaron en eventos
feriales locales regionales y nacional ( Feria Internacional Mistura 2009); estas
experiencias ha sido posible por el mayor desarrollo del poder de negociacion
respecto a gestiones comerciales, mediante contactos directos con empresas
nacionales (Lima).

En base a los resultados logrados en la campafia anterior esta campafia 2009-2010 se
tiene previsto comercializar el 80% de la produccion total en mercado regional y
nacional (Supermercados de la ciudad de Lima).

Por otro lado nos manifestaron que el precio de venta es establecido por el
comprador, especialmente cuando los compradores son regionales y nacionales,
cabe resaltar que este precio es muy superior a lo que establece la asociacion segun el
mercado local, el hecho de que demanden es porque la papa nativa tiene buena
aceptacion en el mercado y el precio que establece el comprador es muy favorable
para la Asociacion.

En la actualidad todas las asociaciones ha realizado algunos cambios en la
produccién de la papa nativa como son: se ha incorporado la adecuada preparacion
de terreno con maquinaria, uso de semillas seleccionadas, uso y priorizacion de

variedades con demanda comercial y manejo agronémico eficiente.

Por todo lo expuesto lineas arriba, se concluye que el nivel de comercializacion de
papa nativa se incrementa por el poder de negociacion que han venido logrando

durante las diferentes campaiias agricolas, desde el afio 2007 hasta el 2009.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

I. Las diferentes asociaciones de productores de papa nativa de la provincia de
Aymaraes se encuentran ubicados por encima de los 3000 m.s.n.m, lo que es muy
favorable para la produccién de este tubérculo ya que se cultiva en zonas muy altas,
y ei hecho de estar ubicados en la misma zona permite obtener una produccion
homogénea de variedades con demanda comercial y cumplir con las condiciones que
exige el mercado, basados ‘en calidad y volumenes requeridos, los cuales son muy
dificiles de lograr de manera individual, es asi que en el afio 2009 tienen una
experiencia exitosa en la produccién y articulacién comercial tanto en mercado
regional y nacional sobre todo con destino a la industria, logrando comercializar
cerca de 25 TM en mercado regional a precios variados, y un promedio de 40 TM en
mercado nacional (Lima) a un precio de S/. 2.00 por kg. Sin contar la produccioén y
comercializacion individual. Es evidente entonces concluir que el modelo de
Asociatividad de productores tiene un alto impacto en el nivel de comercializacion

de Papa Nativa, que de manera individual seria muy dificil de lograr.

II. Para describir los factores que sustentan la asociatividad de productores de papa
nativa se ha considerado aspectos relacionados al ingreso econdémico, cantidad de

demanda, y reduccion de costos, y uno de los factores que sustenta la Asociatividad
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—

de productores es el factor econdmico que se refleja a través de los ingresos
econdmicos que percibe cada productor, y su incremento o reduccién del mismo esta
relacionado por el volumen de la comercializacion, ademas segun la teoria uno de los
factores que determina la asociatividad u Organizacion son los ingresos econdmicos
y crecimiento de la demanda. Por todo lo expuesto concluimos que los factores

econdmicos inciden favorablemente en la comercializacion de papa nativa.

II.  El ingreso econémico mensual promedio de los productores que integran la
asociatividad ha mejorado significativamente en un 39% frente a los ingresos
econdmicos percibidos antes de pertenecer a la asociacion, con lo que concluimos
que la integracion asociativa de pequefios productores agricolas, aumenta el nivel de

ingreso econdémico.

IV. En fin, durante el transcurso de los afios todas las Asociaciones han
demostrado una mejoria tanto en la produccion y comercializacion de la papa nativa,
y es oportuno citar que en la campafia agricola 2007 — 2008 generalmente la
produccion de todas las asociaciones fue para autoconsumo, teniendo una venta
minima solo en mercado local, debido a la ausencia de contactos comerciales en
mercados regionales y nacionales y la poca experiencia en estos dos aspectos, sin
embargo en la campafia 2008-2009 ya fueron superando sus dificuitades, logrando
asi comercializar gran cantidad a precios muy variados, tanto en mercado
local(precio variado), regional (S/. 1.98 por Kg.) y nacional (S/. 2.00 por Kg.),

asimismo participaron en eventos feriales: local, regional y nacional ( Feria
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Internacional Mistura 2009); estas experiencias ha sido posible por el desarrollo del
poder de negociacidn respecto a gestiones comerciales, mediante contactos directos
con empresas nacionales (Lima). Después de lo anterior expuesto, se concluye que el
nivel de comercializacidon de la papa nativa se da gracias al poder de negociacidon que

ejerce la asociatividad.
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RECOMENDACIONES

I. Es muy importante considerar a las Organizaciones Asociativas como modelo
para el desarrollo agricola de la localidad y la region, ademas es fundamental que
ellos reciban apoyo de las diferentes Instituciones publicas y privadas principalmente
de los gobiernos locales y regionales quienes son los 6rganos institucionales que
apuestan por el desarrollo de la poblacién en sus diversas dimensiones ya que estas
formas de integracion asociativa ayudan a mejorar los ingresos econémicos y nivel

de vida de los productores alto andinos al comercializar sus productos agricolas.

II. Ya que los ingresos economicos obtenidos por la comercializacion de la papa
nativa es superior frente a otros ingresos y que existe una diferencia entre los
ingresos econdmicos antes de pertenecer a la asociatividad y en la actualidad, y para
mejorar aun mas los ingresos econdémicos se sugiere ampliar los campos de cultivo
tanto individual como asociativo y sembrar las papas nativas que tienen mayor
demanda comercial, por el mismo hecho de existir gran demanda en el mercado
nacional, y que es insuficiente la produccion actual para el abastecimiento total.
Asimismo es importante trabajar en un ambiente donde prime la confianza de cada

uno de los miembros de la Asociacion.

III. Se ha concluido que los factores econdmicos de la Asociatividad inciden
favorablemente en la comercializacion de la papa nativa que se refleja en los ingresos
economicos de cada miembro, frente a este contexto se recomienda de manera

general a personas interesadas en realizar trabajos similares al tema, desarrollar una
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investigacién sobre el impacto econdmico que generaria la conformacién de un

consorcio de asociaciones de productores en la provincia de Aymaraes.

IV. La asociatividad de productores agricolas debe ser un modelo organizativo para
alcanzar la economia de escala y buscar nuevos mercados ya que de manera
individual el negocio agricola de los pequefios productores es muy reducido, lo que
hace practicamente dificil que los productores desarrollen su poder de negociaciéon
tanto en acceso a mercados regionales y nacionales para comercializar sus productos
en forma directa sin intermediarios, se recomienda buscar convenio con instituciones
publicas y Organizaciones no gubernamentales del sector agricola que apoyen en la

busqueda de contactos comerciales a nivel nacional.
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TITULO: “Modelo de Asociatividad de Productores con enfoque de sistemas y su impacto en el nivel de Comercializacion de Papa Nativa en la Provincia de Aymaraes,

2007-2009”

SISTEMATIZACION DEL OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES TIPO, NIVEL, TECNICAS E POBLACION

PROBLEMA METODO Y DISENO | INSTRUMENTOS | Y MUESTRA
PG. ;Cuadl es el impacto del | OG. Determinar el impacto | HG. El modelo de asociatividad | VARIABLE TIPO TECNICA POBLACION
modelo de la asociatividad de | de la  asociatividad de | de productores tiene un alto | INDEPENDIENTE | Investigacion Basica ¢ Encuestas. Productores de
productores en la | productores en la|impacto en el nivel de e Entrevistas papa nativa que
comercializacion de papa | comercializacion de papa | comercializacién de papa nativa, | X=Modelo de NIVEL e  Observacién pertenecen a la
nativa, en la provincia de | nativa, en la provincia de | en la provincia de Aymaraes | Asociatividad. Descriptivo e Fichaje asociatividad y
Aymaraes durante el periodo | Aymaraes durante el periodo | durante el periodo 2007-2009. Explicativo son 66.
2007-2009? 2007-2009. INSTRUMENTO
PE,. ;Cudles son los factores | OE,. Describir los factores | HE;. Los Factores econémicos | VARIABLE METODO e Cuestionarios | MUESTRA
que sustentan el modelo de la | que sustentan el modelo de | del modelo de asociatividad de | DEPENDIENTE Deductivo e  Guia Toda la
asocmtxwd:ad_de Pfoductores y|la asociatividad de | productores inciden o Es.tad1stlcc.) (descriptivo estructurada poblacién (66
la comercializacion de papa | productores y la | favorablemente en la | Y =Nivel de e inferencial) e Mapa territorial
nativa, en la provincia de | comercializacion de papa | comercializacion de papa nativa, | comercializacion. productores de

Aymaraes durante el periodo
2007-2009?

PE,.;Cual es el
comportamiento del ingreso
economico de la
comercializacion de papa
nativa segun los objetivos del
modelo de asociatividad de
productores, en la provincia
de Aymaraes durante el
periodo 2007-2009?

PE;. ;Como incrementar el
nivel de comercializacion de
papa nativa segun el modelo
de asociatividad  de
productores, en la provincia
de Aymaraes durante el
periodo 2007-2009?

nativa en la provincia de
Aymaraes durante el periodo
2007-2009.

OE.,. Determinar el
comportamiento del ingreso
econémico  de la
comercializacion de papa
nativa seglin los objetivos
del modelo de asociatividad
de productores, en la
provincia de  Aymaraes
durante el periodo 2007-
2009.

OE;. Cuantificar el
incremento del nivel de
comercializacion de papa
nativa segun ¢l modelo de
asociatividad de productores
en la provincia de
Aymaraes, durante el
periodo 2007-2009.

en la provincia de Aymaraes
durante el periodo 2007-2009.

HE,: - El modelo de
asociatividad de productores
aumenta el ingreso econémico
de la comercializacion de papa
nativa, en la provincia de
Aymaraes durante el periodo
2007-2009.

HE;: El nivel de
comercializacién de papa nativa
se incrementa por el poder de
negociacién practicado en el
modelo de asociatividad de
productores, en la provincia de
Aymaraes durante el periodo
2007-2009. '

DISENO

Descriptivo (No
experimental -
Transversal)

e Ficha
conceptual y
bibliografico

papa nativa)




Anexo Nro 02

Mapa Geografico de la provincia de Aymaraes
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Anexo Nro 03

Mapa Vial de la Region Apurimac
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Anexo Nro 04

Modelo de cuestionario a los productores de papa nativa de la

provincia de Aymaraes
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4.1 Validacion de instrumento

MICAT A BANTIDAS
’ i

UNIVERSIDAD NACIONAL MICAELA BASTIDAS DE
APURIMAC
“FACULTAD DE ADMINISTRACION”

ASOCIACIONES DE LOS DISTRITOS: TORAYA, CAPAYA, SANAYCA Y
CARAYBAMBA, EN LA PROVINCIA DE AYMARAES.

OBJETIVO: Recopilar datos sobre los factores de la asociatividad de productores y los
aspectos en la comercializacidn de sus productos en el mercado.

I. PERFIL SOCIAL DE LOS PARTICIPANTES

1.1.Género M [ ] F [

1.2.Edad : a)ymenosde20 b)de20a29 <c)de30a39 d)ded40a49 e)50amas

1.3.Estado civil: a) soltero b) conviviente c¢) casado d) divorciado e) viudo

1.4.Estudios : a)sin estudios b) inicial ¢) primaria d) secundaria ¢)
superior

1.5. Tiempo de residencia en el distrito: .................. (Afios)

1.6. Personas que viven con Ud.: .......c.coiiiiienin.

1.7. Afios de participacion en la Asociacion: ............ (Afios)

VARIABLE INDEPENDIENTE: MODELO DE ASOCIATIVIDAD
II. FACTORES DE ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

2.1. ;En cuinto estima su ingreso econémico mensual:
a) Antes de pertenecer a la asociacion? ................ nuevos soles. (Aproximadamente)
b) En la actualidad? ............... .nuevos soles (Aproximadamente)

2.2. En su opinién, ;Cudl es la relaciéon de la cantidad de produccién de papa nativa
respecto a la demanda de los compradores?
a) La produccion sobra ante la demanda-.
b) La produccidn alcanza para la demanda.
¢) Laproduccidn falta ante la demanda

2.3. ;En qué meses, generalmente vende mayor cantidad de papa nativa?

1) Enero  2) Febrero 3) Marzo 4) Abril 5) Mayo 6) Junio

7) Julio  8)Agosto 9) Setiembre  10)Octubre 11)Noviembre  12)Diciembre
2.4. F;n su opinidén, ;Cémo califica Ud. el precio de los fertilizantes para la produccion de
s)al‘\)/?u.y caro  b)Caro c) Aceptable d) Bajo

2.5. ;Cémo realiza Ud. la compra de los fertilizantes para la produccién de la papa?
a) Solo b) Con otros productores sin la asociacion c) A través de la Asociacion
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2.6. ;Del total de los miembros de su familia, cudntos trabajan en la produccion de la papa
nativa?
a) 2 miembros b) 3 miembros ¢) Todos

2.7. ;Qué otras actividades realiza Ud. para tener mas ingresos econémicos?

a) Cultivo de otros productos b) Crianza de animales

¢) Tienda de abarrotes A) OO o
(Favor de escribir).

2.8. ;Sobre qué actividades tiene Ud. mayor experiencia?

a) Produccion de papa nativa b) Comercializacién de papa nativa

¢) Dirigente y liderazgo en la comunidad A) OO et

(Favor de escribir).
2.9. ;Cuantas hectireas. de terreno tiene usted en total, aproximadamente?

..................................

2.11. ;De qué manera hace Ud. el cuidado y mejoramiento del terreno para cultivo?
a) Descanso del terreno b) Abono natural c) Fertilizantes d) Otro: ..........

2.12. ;Qué maquinarias, equipos y herramientas utiliza Ud. en la produccion de la papa
nativa?
a) Chaquitaclla  b) Con animal c¢) Fumigadora d) Tractor  €) Otros:...............

2.13. ;En qué medida utiliza quimicos en la produccién de la papa nativa?
a) Ninguno.  b) Pocos quimicos ¢) Muchos quimicos A Otro: v

~ 2.14. ;En qué casos se ve obligado a utilizar quimicos en la produccién de papa?

2.15. ;De qué se consume la produccion de la papa nativa?
a) Alimentacion familiar b) Semillas ¢) Venta d) Otros: .ovovvieriiiieniiinieane

2.16. ;En qué mercados se vende la produccion de papa?
a).Distrito b) Region Apurimac  c¢) Fuera de la region Apurimac d) Fuera del pais

2.17. ;Cémo se decide la cantidad de hectareas para el cultivo de papa?
a) Solo b) Con la Asociacion

2.18. ;Como vende la produccion de la papa nativa?

a) Personalmente b) A través de la Asociacion

2.19. ;Cémo se decide el precio en la venta de papa nativa?

a) El productor b) A través de la Asociacion  ¢) El comprador

2.20. ;Con qué documentos cuenta la Asociacion para la venta de la papa nativa?
a) Estudio de la demanda b) Estudio de la competencia  c) Plan de ventas anual
Q) OO e e, e) Ninguno

2.21. En su opinion ;Cémo califica el margen de ganancia con la venta de papa?
a) Muy bueno b) Bueno ¢) Conforme d) Malo
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2.22. ;Qué dicen los compradores sobre la calidad de la papa nativa que venden?
a) Muy buena b) Buena c) Conforme d)Mala

III. EL SISTEMA DE LA ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES
3.1. ;Qué cantidad aproximada de papa produce Ud. Por cada hectarea cultivada?
................................. Toneladas

3.2.Del total de la produccion por hectirea ;Qué cantidad aproximada de papa nativa
vende?
................................. Toneladas

3.3. (En qué factores de la produccion de papa nativa, Ud. ha realizado algiun cambio el
ultimo afio?

a) Herramientas b) Equipos ¢) Maquinarias
d) Fertilizantes e) Herbicidas f) Pesticidas
g) Solo h) Comunitario i) Asociativo

3.4. ;De qué manera realiza la asociacién de productores la venta de la papa?
e) Laasociacion sola b) Con otras asociaciones  ¢) Con otras empresas
d) Otramanera: .........coooeiiiiieiiiiniiiiiiinienne

3.5. ;En qué aspectos las asociaciones de productores de papa se ayudan?
a) Enlaproduccion b) En la venta ¢) En la gestion ante el Estado
d) En los créditos e) En los proyectos nuevos  f) En la compra de insumos
T)  OMr0 @SPECIO: . .ue et e et e e

3.6. En su opinién ;Cual debe ser la duracion de la asociacion de productores donde Ud.
participa?
a) Transitoria b) Permanente

3.7. ;Qué documentos de gestion de la asociacion de productores donde participa, conoce

ud?

a) Estudios de mercado b) Plan de negocios  c¢) Plan operativo anual

b) Plan de desarrollo ¢) Estatuto f) Reglamento de organizacién
¢) Reglamento de reuniones h) Actas de reuniones i) Informes de la asociacion

1 ) O ¢ T P

IV. NIVEL DE COMERCIALIZACION

4.1. ;Cual es el grado de satisfaccion de los compradores de la produccion de papa de la
asociacion?

a) Contentos b) Conformes ¢) Descontentos

4.2. ;Como califica la cantidad de ventas de la campaiia del 2009 frente a la campaiia
anterior?

a) Ha bajado b) Se mantiene igual  ¢) Ha aumentado.

4.3. En su opinién ;Como percibe la conducta de los clientes en la compra de la papa?

a) Aumentd el nimero de compradores y la cantidad de compra.

b) Aumento la cantidad de compra, pero el numero de compradores es igual.

¢) Bajo la cantidad de compra, pero el nimero de compradores es igual.
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d) Bajo el nimero de compradores y de la cantidad de compra.

4.4.;Cudl es la aceptacion de la papa nativa que vende la asociaciéon frente a otras
variedades de papa que se venden en el mercado?
a) Buena b) Igual c¢) Mala

4.5. ;Con quienes ha firmado acuerdos la asociacion de productores para la venta de la
papa nativa?
a) Otras Asociaciones de productores de papa.
b) Compradores de papa.
¢) Instituciones Publicas.
o T O 1 o S O PN
e) Ninglin acuerdo.

4.6. ;Qué cantidad de dinero aproximadamente, recibe por la venta de papa a través de la
asociacion?
..................................... Nuevos soles.

4.7. ;Cudl es la cantidad de dinero que recibe por la venta de papa a través de la
asociacion, frente a otros ingresos que tiene Ud.?

a) Es mucho mayor b) Es un poco mas ¢) Es casi igual
b) Es un poco menos e) Es mucho menos
OBSERVACIONES
SUGERENCIAS

DIRECCION ENCUESTADA:

a) Departamento: | b) Provincia: | ¢) Distrito: d) Localidad:
Apurimac. Aymaraes.
NOMBRE DE LA ASOCIACION: .....cuiiiimiiiiiiiteeiieee ettt e ettt e et e e e
NOMBRE DEL PRODUCTOR: ...ttt e et ee et r e eateaneeaanaens
CARGO EN LA ASOCTACTON: L.ttt tieet et et e st e te et e e e anetaanreeeranenns

FECHA'Y LUGAR DE LA ENCUESTA: .. .ttt
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4.2 Instrumento validado

AL LA BASTIDAY |

UNIVERSIDAD NACIONAL MICAELA BASTIDAS DE
APURIMAC
“FACULTAD DE ADMINISTRACION”

Admialstracién

ENCUESTA A LOS PRODUCTORES DE PAPAS NATIVAS, MIEMBROS DE LAS
ASOCIACIONES DE LOS DISTRITOS: TORAYA, CAPAYA, SANAYCA Y
CARAYBAMBA, EN LA PROVINCIA DE AYMARAES.

OBJETIVO: Recopilar datos sobre los factores de la asociatividad de productores y los
aspectos en la comercializacion de sus productos en el mercado.

I. PERFIL SOCIAL DE LOS PARTICIPANTES

1.1.Género M [] F ]

1.2.Edad : a)ymenosde20 b)de20a29 <¢)de30a39 d)de40a49 e)50amais
1.3.Estado civil: a) soltero b) conviviente c)casado  d) divorciado e) viudo
1.4.Estudios : a)sinestudios b)inicial c) primaria  d) secundaria e) superior
1.5. Tiempo de residencia en el distrito: .................. (Arios)

1.6. Personas que vivencon Ud.: ...........coceieiniinnne

1.7. Afios de participacién en la Asociacion: ............. (Afios)

VARIABLE INDEPENDIENTE: MODELO DE ASOCIATIVIDAD
II. FACTORES DE ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

2.1. (En cudnto estima su ingreso econémico mensual:
a) Antes de pertenecer a la asociacion? ................ nuevos soles. (Aproximadamente)
b) En la actualidad? ............... .Nuevos soles (Aproximadamente)

2.2. En su opinién, ;Cudl es la relacion de la cantidad de produccién de papa nativa
respecto a la demanda de los compradores?
a) La produccion sobra ante la demanda-.
b) La produccidn alcanza para la demanda.
¢) Laproduccién falta ante la demanda

2.3. ;En qué meses, generalmente vende mayor cantidad de papa nativa?
1) Enero  2) Febrero 3) Marzo 4) Abril 5) Mayo 6) Junio
7) Julio  8) Agosto 9) Setiembre  10) Octubre  11)Noviembre 12)Diciembre

2.4. En su opinién, ;Cémo califica Ud. el precio de los fertilizantes para la produccién de
papa?
a) Muy caro  b) Caro c) Aceptable c) Bajo

2.5. {C6émo realiza Ud. la compra de los fertilizantes para la produccion de la papa?
a) Solo b) Con otros productores sin la asociacion ¢) A través de la Asociacion
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2.6. ;Del total de los miembros de su familia, cudntos trabajan en la produccion de la papa
nativa?
a) Hasta 2 b)Méasde2  c¢)Todos

2.7. ;Qué otras actividades realiza Ud. para tener mas ingresos econémicos?
a) Cultivo de otros productos b) Crianza de animales
c) Tienda de abarrotes A)OIro: coeviniiii i
(Favor de escribir).
2.8. ;Sobre qué actividades tiene Ud. mayor experiencia?
a) Produccién de papa nativa b) Comercializacién de papa nativa
¢) Dirigente y liderazgo en la comunidad A) OO oo
(Favor de escribir).
2.9. ;Cudantas hectdreas. de terreno tiene usted en total, aproximadamente?

2.11. ;De qué manera hace Ud. el cuidado y mejoramiento del terreno para cultivo?
a) Descanso del terreno  b) Abono natural ¢) Fertilizantes  d)Otro: ............ooontii

2.12. ;Qué maquinarias, equipos y herramientas utiliza Ud. en la producciéon de la papa
nativa?
a) Chaquitaclla  b) Con animal ¢) Fumigadora d) Tractor €) Otros: ....oevvvennn.

2.13. ;En qué medida utiliza quimicos en la produccion de la papa nativa?
a) Ninguno.  b) Pocos quimicos ¢) Muchos quimicos  d)Otro: .......cooeevvievnenininnne

2.14. SIRESPONDE NINGUNO, PASAR A LA PREGUNTA 2.15.
JEn qué casos se ve obligado a utilizar quimicos en Ia produccién de papa?

2.15. JEn qué se consume la produccion de papa?
a) Alimentacién familiar b) Semillas c)Venta  d)Otros: .....coevviireieviiieninnininn.

2.16. ;En qué mercados se vende la produccion de papa?
a).Distrito b) Region Apurimac  ¢) Fuera de la region Apurimac d) Fuera del pais

2.17. ;Con quién decide 1a cantidad de hectdreas para el cultivo de papa?
a) Solo b) Con la Asociacién

2.18. ;Coémo vende la produccion de la papa nativa?
a) Personalmente b) A través de la Asociacion

2.19. ;Quién decide el precio en la venta de papa nativa?

a) El productor b) A través de la Asociacion  ¢) El comprador

2.20. ;Con qué documentos cuenta la Asociacion para la venta de la papa nativa?
a) Estudio de la demanda b) Estudio de ia competencia c¢) Plan de ventas anual
Q) OMr0: oo e) Ninguno
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2.21. En su opinién ;Como califica el margen de ganancia con la venta de papa?
a) Muy bueno b) Bueno ¢) Conforme d)Malo

2.22. ;Qué dicen los compradores sobre la calidad de la papa nativa que venden?
a) Muy buena . b) Buena c) Conforme d) Mala

1. EL SISTEMA DE LA ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

3.1.;Qué cantidad aproximada de papa produce Ud. con la cantidad de semilla que
sembré?

vende?

3.3. ;En qué factores de la produccion de papa nativa, Ud. ha realizado algin cambio el
ultimo afio?

a) Herramientas b) Equipos ¢) Maquinarias
d) Fertilizantes ¢) Herbicidas f) Pesticidas
g) Solo h) Comunitario i) Asociativo

3.4. ;De qué manera realiza la asociacion de productores la venta de la papa?
a) Laasociacion sola b) Con otras asociaciones c) Con otras empresas
YIS i ¢: 11 b: 11 1<) - N USRI

3.5. ;En qué aspectos las asociaciones de productores de papa se ayudan?
a) Enla produccién b) En la venta c) En la gestion ante el Estado
e) Enlos créditos e) En los proyectos nuevos f) En la compra de insumos
D) Or0 @SPECIOL L. vntiet it

3.6. En su opiniéon ;Cudl debe ser la duracion de la asociacion de productores donde Ud.
participa?
a) Transitoria b) Permanente

3.7. {Qué documentos de gestion de la asociacion de productores donde participa, conoce

ud?

a) Estudios de mercado b) Plan de negocios  c¢) Plan operativo anual

e) Plan de desarrollo e) Estatuto f) Reglamento de organizacidn
g) Reglamento de reuniones h) Actas de reuniones i) Informes de la asociacién

B) OO e et a e

IV. NIVEL DE COMERCIALIZACION

4.1. ;Cudl es el grado de satisfaccion de los compradores de la produccién de papa de la

asociacion?

a) Contentos b) Conformes c¢) Descontentos

4.2. ;Como califica la cantidad de ventas de la campaiia del 2009 frente a la campaiia
anterior?

a) Ha bajado b) Se mantiene igual  ¢) Ha aumentado.
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4.3. En su opinién ;Coémo percibe la conducta de los clientes en la compra de la papa?
a) Aumento el nimero de compradores y la cantidad de compra.

b) Aument6 la cantidad de compra, pero el nimero de compradores es igual.

¢) Bajo la cantidad de compra, pero el nimero de compradores es igual.

d) Bajo el nimero de compradores y de la cantidad de compra.

4.8.;Cudl es la aceptacion de la papa nativa que vende la asociaciéon frente a otras
variedades de papa que se venden en el mercado?
a) Buena b) Igual c) Mala

4.9. ;Con quienes ha firmado acuerdos la asociacion de productores para la venta de la
papa nativa?
~a) Otras Asociaciones de productores de papa.
b) Compradores de papa.
c) Instituciones Publicas.
o) I 0 ¢ o PP
e) Ningln acuerdo.

4.10. ;Qué cantidad de dinero aproximadamente, recibe por la venta de papa a través de
la asociacion?
..................................... Nuevos soles.

4.11. ;Cuadl es la cantidad de dinero que recibe por la venta de papa a través de la
asociacion, frente a otros ingresos que tiene Ud.?

a) Es mucho mayor b) Es un poco més ¢) Es casi igual
¢) Es un poco menos e) Es mucho menos
OBSERVACIONES
SUGERENCIAS

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION

DIRECCION b) Provincia: | ¢) Distrito: d) Localidad:
ENCUESTADA: | Aymaraes.
a) Departamento:
Apurimac.

NOMBRE DE LA ASOCIACION: ...ttt e
NOMBRE DEL PRODUCTOR: ...ttt e,
CARGO EN LA ASOCIACION: ..ottt e
FECHA Y LUGAR DE LA ENCUEST A" .. oetnteeiie e
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4.3. Guia estructurada de entrevista a los productores de papa nativa de la

provincia de Aymaraes

UNIVERSIDAD NACIONAL MICAELA BASTIDAS DE
APURIMAC
“FACULTAD DE ADMINISTRACION”

A Administracién
a

S,

ENTREVISTA A LOS PRESIDENTES DE LAS ASOCIACIONES DE PRODEJCTOR];TS
DE PAPAS NATIVAS, DE LOS DISTRITOS: TORAYA, CAPAYA, SANAYCA Y
CARAYBAMBA, EN LA PROVINCIA DE AYMARAES.

OBJETIVO: Recopilar datos sobre los factores de la asociatividad de productores y los
aspectos en la comercializacion de sus productos en el mercado.

I.  PERFIL SOCIAL DE LOS PARTICIPANTES

1.1.Género :M [] F ]

1.2.Edad : a)menosde20 b)de20a29 <c¢)de30a39 d)ded40ad49 e)50amas

1.3.Estado civil: a) soltero b) conviviente c¢) casado d) divorciado ) viudo

1.4.Estudios : a)sin estudios b) inicial ¢) primaria d) secundaria e)
superior

1.5. Tiempo de residencia en el distrito: ................... (Arios)

1.6. Personas que vivencon Ud.: ...,

1.7. Afios de participacion en la Asociacion: ............. (Afios)

VARIABLE INDEPENDIENTE: MODELO DE ASOCIATIVIDAD
II. FACTORES DE ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

2.1. ;En cuanto estima el ingreso econdémico anual de la Asociacion:
a) Campafia agricola 2007-2008......c.coviriiiiiiiiii i
b) Campafia agricola 2008-2009........cotiiriiiiiii e
c) Campatfia agricola 2009-2010....... ..o e
2.2, En su opinién, ;Cual es la relacion de la cantidad de produccion de papa nativa
respecto a la demanda de los compradores?

...............................................................................................................
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2.5. ;Cémo realiza la Asociacién la compra de los fertilizantes para la produccién de la
papa?

2.10. ;Cuantos kilos de semilla de papa nativa siembra, aproximadamente la Asociacion?
a) Campafia agricola 2007-2008.........coiuiiiiiiiiii e
b) Campaiia agricola 2008-2009.........couiiiiriiiiiiiiii e
c) Campaiia agricola 2009-2010.........coitiiiiiiiii e

2.11. ;De qué manera hace la Asociacion el cuidado y mejoramiento del terreno para el
cultivo de la papa nativa?

................................................................................................................

2.12. ;Qué maquinarias, equipos y herramientas utiliza la Asociacion en la produccion de
la papa nativa?

papa?

................................................................................................................

2.20. ;Con qué documentos cuenta la Asociacién para la venta de la papa nativa?
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2.21. En su opinion ;Coémo califica el margen de ganancia con la venta de papa nativa de la
Asociacion?

...............................................................................................................

III. EL SISTEMA DE LA ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES
3.1. ;Qué cantidad aproximada de papa produce la Asociacion con la cantidad de semilla
que sembrg?
a) Campafia agricola 2007-2008........ccouiiiiiiiiiiiiii e,
b) Campafia agricola 2008-2009.........cccvriririiiiiiiii i
c) Campafia agricola 2009-2010........couiiiiiiiiiii e

3.2.Del total de la produccién por hectirea ;Qué cantidad aproximada de papa nativa
vende?
a) Campafia agricola 2007-2008........coiriiiiiiiii i e,
b) Campaifia agricola 2008-2009........ccuiiuiiiiiiiiiii e
c) Campafia agricola 2009-2010.......covuiiiiiininiiiiiii e

3.3. ;En qué factores de la produccién de papa nativa, ha realizado algin cambio el ultimo
afio la Asociacion?

3.6. En su opiniéon ;Cudl debe ser la duracién de la asociaciéon de productores donde Ud.
preside?

Ud.?

1IV. NIVEL DE COMERCIALIZACION
4.1. ;Cuadl es el grado de satisfaccion de los compradores de la produccion de papa?
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4.2. ;Cémo califica la cantidad de ventas de la campaiia 2009 frente a la campana
anterior?

4.3. En su opinién ;Como percibe la conducta de los clientes en la compra de la papa
nativa?

4.12. ;Cusdl es la aceptacién de la papa nativa que vende la asociacion frente a otras
variedades de papa que se venden en el mercado?

4.13. ;Con quienes ha firmado acuerdos la asociacion de productores para la venta de la
papa nativa?

4.14. ;Cual es su opiniéon sobre la cantidad de dinero que recibe la asociacién por la
venta de papa nativa?

OBSERVACIONES
SUGERENCIAS
DIRECCION ENCUESTADA:
a) Departamento: | b) Provincia: | ¢) Distrito: d) Localidad:
Apurimac. Aymaraes.

NOMBRE DE LA ASOCIACION: ...ttt
NOMBRE DEL PRODUCTOR: ..ottt i [T
CARGO EN LA ASOCIACION: PRESIDENTE

FECHA Y LUGAR DE LA ENTREVISTA: .. o




Anexo Nro 05

Resultados de la encuesta aplicada a los productores de Papa

Nativa en la Provincia de Aymaraes.
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I. PERFIL SOCIAL DE LOS PARTICIPANTES
1.1. Género
Frecuencia [Porcentaje| Porcent. valido | Porcent. acumulado
Validos Masculino 57 93,4 93,4 93,4
Femenino 4 6,6 6,6 100,01
Total 61 100,0 100,0
1.2.Edad
Frecuencia | Porcentaje [ Porcent. vilido |Porcent. acumul.
Validos de 20 a 29 6 9,8 9,8 9,8
de 30239 23 37,7 37,7 47,5
de 40 a 49 21 34,4 34,4 82,0|
50 a més 11 18,0 18,0 100,0]
Total 61 100,0 100,0
1.3. Estado civil
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido ) Porcent. Acumul.
Validos  Conviviente 25 41,0 41,0 41,0
Casado 36 59,0 59,0 100,0J
Total 61 100,0 100,0
1.4. Estudios
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vélido | Porcent. Acumulado
Validos Primaria 33 54,1 54,1 54,1
Secundaria 22 36,1 36,1 90,2
Superior 6 9,8 9,8 100,0}
Totél 61 100,0 100,0
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1.5. Tiempo de residencia en el distrito

Tiempo de residencia en el distrito
N Vélidos 61
Perdidos 0
Media 32,2951
Mediana 33,0000
Deswv. tip. 15,26144

Tiempo de residencia en el distrito

10+

tMedia =32,30
Desvlaclo'a (mslfu =15,261

|

Frecuencia

T T
20,00 40,00 60,00
Tiempo de residencia en el distrito

1.6.Personas que viven con Ud

Personas que viven con Ud

N Vélidos 61
Perdidos 0
Media 4,3934
Mediana 4,0000

Desv. tip. 1,89981
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Personas que viven con Ud

N
0 rﬂedla =439
Desvinckn lgzlca =190

N =01

™

Frecuentla
i
L.
~]

: X
] / Nem

T ¥ T T T L
0.00 200 4.00 6.00 B.G0 10,00

Persanas qua viven con Ud

1.7. Aios de participacion en la Asociacion

Afios de participacidn en la Asociacion
N Vilidos 61
Perdidos 0
Media 2,5738
Mediana 2,0000
Desv. tip. - 1,71716

Afos de participacion en la Ascciacién

50-1

Medla =2 57
Desvylacion tipica 1,717
N =g1

40—

W
=]
1

Frecuentia

20

7
) T T T T T
0,00 5,00 10,00 15,00 2000

ARos de participacidén en la Azoclacion
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VARIABLE INDEPENDIENTE: MODELO DE ASOCIATIVIDAD

II. FACTORES DE ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

2.1. ;En cuinto estima su ingreso econémico mensual:

a) Antes de pertenecer a la asociacion? ................ nuevos soles. {(Aproximadamente)
Antes de pertenecer a la asociacion?
N Vélidos 61
Perdidos 0
Media 188,5246
Mediana 150,0000
Desv. tip. 144,45110
b) Enlaactualidad? ............... .nuevos soles (Aproximadamente)
En la actualidad?
N Validos 61
Perdidos 0
Media 262,1311
Mediana 200,0000
Desv. tip. 175,63328

2.2,  En su opinién, ;Cuil es la relacion de la cantidad de produccion de papa nativa
respecto a la demanda de los compradores?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumul.

Validos  La produccién sobra ante la 7 11,5 11,5 11,5
demanda
La producci6n alcanza para i 1,6 i,6 13,1
la demanda
LrLa produceién falta ante la 53 86,9 86,9 100,0}

demanda
L

Total 61 100,0 100,0
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2.3. ;En qué meses, generalmente vende mayor cantidad de papa nativa?

1ra Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. acumulado
Vilidos Febrero 4 6,6 6,6 6,6
Abril 7 11,5 11,5 18,0
Mayo 28 45,9 45,9 63,9
Junio 15 246 24,6 88,5
Julio 2 33 33 91,8
Agosto 4 6,6 6,6 98,4
Setiembre 1 1,6 1,6 100,0
Total 6] 160,0 100,0
2da Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumulado
Vilidos marzo 2 3,3 4,4 4,4
mayo 9 14,8 20,0 24,4
{Enio 2 16,1 48,9 73,3
Julio 2 3,3 4.4 77,8
octubre 1 1,6 2,2 80,0
noviembre 9 14,8 20,0 100,0
Total 45 73,8 100,0
Perdidos Sistema 16 26,2
Total 61 100,0




3ra Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. acumulado

Validos  abril 2 3,3 12,5 12,5
junio 3 4,9 18,8 31,3
{ﬁio 8 13,1 50,0 81,3
noviembre 3 49 18,8 100,0]
Total 16 26,2 100,0

Perdidos Sistema 45 73,8
Total 61 100,0

2.4. En su opinién, ;C6mo califica Ud. el precio de los fertilizantes para la produccion de

papa?
Frecuencia| Porcentaje | Porcent. vdlido |Porcent. acumul.
Validos Muy caro 20 32,8 32,8 32,8
Earo 37 60,7 60,7 93,4
Aceptable 4 6,6 6,6 100,0
Total 61 100,0 100,0

2.5. {Cémo realiza Ud. la compra de los fertilizantes para la produccion de la papa?

Frecuencia [Porcentaje|/Porcent. valido| Porcent. acumulado
Validos Solo 14 23,0 23,0 23,0
Con otros productores sin 2 3,3 3,3 26,2
la asociacion
A través de la Asociacion 45 73,8 73,8 100,0
Total 61 100,0 100,0
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2.6, ;Del total de los miembros de su familia, cudintos trabajan en la produccion de la papa

nativa?
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vilido | Porcent. acumulado
Validos [Hasta 2 42 68,9 68,9 68,9
Mas de 2 14 23,0 23,0 91,8
Todos 5 8,2 8,2 100,0]
Total 61 100,0 100,0

2.7. ;Qué otras actividades realiza Ud. para tener mas ingresos economicos?

1ra Respuesta
Frecuencia |Porcentaje|Porcent. vlido|Porcent. acumulado
Validos Cultivo de otros 19 31,1 31,1 31,1
productos
Eanza de animales 40 65,6 65,6 96,7
Tienda de abarrotes 2 33 3,3 100,0f
Total 61 100,0 100,0
2da Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido } Porcent. Acumul.
Vilid [Crianza de animales i1 18,0 91,7 91,7
08
Otro | 1,6 8,3 100,0
Total 12 19,7 100,0
Perdi Sistema 49 80,3
dos
Total 61 100,0
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2.8. /Sobre qué actividades tiene Ud. mayor experiencia?

Porcent. Porcent.
Frecuencia {Porcentaje} valido Acumul.
Validos [Produccion de papa nativa 34 55,7 55,7 55,7
Comercializacion papa nativa 2 3,3 3,3 59,0
Dirigente y liderazgo en 7 11,5 11,5 70,5
comunid.
Otro (crianza de animales) i8 29,5 29,5 100,0}
Total 61 100,0 100,0

2.9, _{Suéntas hectdreas. de terreno tiene usted en total, aproximadamente?

Cuantas hectareas. de terreno tiene usted en total, aproximadamente?
N Vilidos 61
Perdidos 0
Media 8,0656
Mediana 3,0000
Desv. tip. 17,26255
Minimo 1,00
Maximo 95,00

2.10. ’_",ECuéntos kilos de semilla de papa nativa siembra, aproximadamente?

N

Cudntos kilos de semilla de papa nativa siembra, aproximad.
Validos 61
Perdidos 0
Media 255,3279|
Mediana 240,0000




Desv. tip.
Minimo

Maximo

131,16132

70,00

850,00

Cuéantos kilos de semilia de papa nativa siembra, aproximadamente?

25~

Jj
L

Fracuencia

;

| o |

T
0.00

200,00

T
400,00

600.00

£00.00

~—
1000,00

Cuantos kilos de semilla de papa nativa siembra,
aproximadamente?

Media =255 33
cewlnclérf‘\fp:;o -t31 161

2.11. ;De qué manera hace Ud. el cuidado y mejoramiento del terreno para cultivo?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. Valido| Porcent. Acumulado
Vélidos {Descanso del 10 16,4 16,4
terreno
Abono natural 51 83,6 83,6 100,04
Total B 611 1000 100,0

2.12. ;Qué maquinarias, equipos y herramientas utiliza Ud. en la produccién de la papa

nativa?
1ra Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumulado

Vélidos Chaquitaclia 11 18,0 18,0 18,0
Con animal 5 8,2 8,2 26,2
Fumigadora 9 14,8 14,8 41,0
Tractor 10 16,4 16,4 57,4
Otros 26 12,6 42,6 100,0
Total 61 100,0 100,0
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2da Respuesta | Frecuencia| Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumulado
Validos Fumigadora 3 4,9 14,3 14,3
Tractor 2 3,3 9,5 23,8
Otros 16 26,2 76,2 100,0
Total 21 34,4 100,0
Perdidos Sistema 40 65,6
Total 61 100,0
3ra Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumulado
[Validos  {Tractor 2 33 50,0 50,0
Otros 2 33 50,0 100,0}
Total 4 6,6 100,0
Perdidos Sistema 57 93,4
Total 61 100,0
2.13. ;En qué medida utiliza quimicos en la produccién de la papa nativa?
Porcent.
Frecuencia | Porcentaje {Porcent. valido Acumulado
Validos Ninguno 9 14,8 14,8 14,8
Pocos quimicos 52 85,2 85,2 100,0
(que no duran
mas de 01
semana en la
planta)
Total 61 1000 100,0




2.14. ;En qué casos se ve obligado a utilizar quimicos en la produccién de papa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido |Porcent. acumul.
Vilidos no opina 9 14.8 14.8 14.8
Alta incidencia de plagas 20 32,8 32,8 47,6
Alta incidencia de plagas y | 32 52.4 52.4 100,0
enfermedades
Total 61 100,0 100,0

2.15. ;En qué se consume la produccién de papa?

Frecuencia | Porcentaje |Porcent. vilido|Porcent. acumul.
Vilidos Alimentacion familiar 4 6,6 6,6 6,6
Alim. Familiar y Semillas 33 62,3 62,3 68,9
Alim. Familiar-Venta 7 11,5 11,5 80,3
Alim.Fami-Semilla-Venta 12 19,7 19,7 100,01

Total 61 100,0 100,0

2.16. ;En qué mercados se vende la produccién de papa?

Ira Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vélido [Porcent. acumul.

Validos [Distrito 47 77,0 77,0 77,0
Region Apurimac 14 23,0 23,0 IO0,0F
Total 61 100,0 100,0

2da Respuesta | Frecuencia | Porcentaje |Porcent. vilido| Porcent. Acumul.

Validos Region Apurimac 20 32,8 83,3 83,3
Fuera de 1a regi6n 4 6,6 16,7 100,0
Apurimac

Total 24 39,3 100,0
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Perdidos Sistema 37 60,7

Total 61 100,0

2.17. ;Con quién decide la cantidad de hectareas para el cultivo de papa?
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumul.

Validos {Solo 37 60,7 60,7 60,7
con la asociacion 24 39,3 39,3 100,0}
Total 61 100,0 100,0

2.18. ;Cémo vende la produccion de la papa nativa?

Frecuencia | Porcentaje Porcent. valido | Porcent. Acumul.
Validos Personalmente 13 21,3 21,3 21,3
A través de la 48 78,7 78,7 100,0;
Asociacion
Total | “5 100,0 100,0

P . . o
2.19. ;Quién decide el precio en la venta de papa nativa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumul.
Vélidos  El productor 8 13,1 13,1 13,1
A través de la 12 19,7 19,7 32,8
Asociacién
El comprador | - 41 67,2 67,2 100,0ﬁ
Total 61 100,0 100,0

2.20. ;Con qué documentos cuenta la Asociacién para la venta de la papa nativa?
Frecuencia | Porcentaje |Porcent. vélido| Porcent. Acumul.

Vélidos Otro 4 6,6 6,6 6,6
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ninguno

57

93,4

Total

61

100,0

93,4

100,0

100,0

2.21. En su opinién ; Cémo califica el margen de ganancia con la venta de papa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vilido | Porcent. acumul.
Validos Muy bueno 4 6,6 6,6 6,6
Bueno 46 75,4 75,4 82,OF
Conforme 11 1 8,0 18,0 100,0
Total 61 100,0 100,0

2.22. ;Qué dicen los compradores sobre la calidad de la papa nativa

ue venden?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcen. Acumul.
Validos Muy bueno 21 344 344 34,4
Bueno 36 59,0 59,0 934
Conforme | 4 6,6 6,6 100,0

Total 61 100,0 100,0

L

SISTEMA DE LA ASOCIATIVIDAD DE PRODUCTORES

3.1.;Qué cantidad aproximada de papa produce Ud. con la cantidad de semilla que

sembro6?
Qué cantidad aproximada de papa produce Ud. con la
cantidad de semilla que sembr6
IN  Validos 61
Perdidos 0
Media 1435,9508
Mediana 1200,0000
Desv. tip. 865,70411




Minimo

Maximo

320,00

4500,00

Queé cantidad aproximada de papa produce Ud. con la cantidad de semilla que

sembréd
IMedia =1435,95
}—— Desviacion tipica =865,704
125 N =61
10,04
S .
©
] -
2 754
@
@
[
w
5,0+
00 T T T - T T
0,00 1000,00 2000,00 3000,00 400000 5000,00

Qué cantidad aproximada de papa produce Ud. con la

cantidad de semilla que sembr

3.2.Del total de la produccién por hectirea ;Qué cantidad aproximada de papa nativa

vende?

Del total de la produccidn por hectérea ;Qué cantidad
aproximada de papa nativa vende?

N Validos

Perdidos

Media

Mediana

Minimo

Maximo

Desv. tip.

19
02
594,7368
400,0000
484,45122
100,00

2000,00
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Del total de la produccion por hectarea ; Qué cantidad aproximada de papa
nativa vende?

Megia «594,74
Desviacion tpicn =484 451
Nelg

Frecuencia

"'
000 50000 100000 150000 200000 250000

Del total de la produccién por hectarea ;Qué cantidad
aproximada de papa nativa vende?

o T
-500,00

3.3. ;En qué factores de la produccion de papa nativa, Ud. ha realizado algin cambio el
ultimo afio?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vilido | Porcent. Acumul.
Validos Herramientas 7 11,5 11,5 11,5
Equipos 1 1,6 1,6 13,1
Maquinarias 8 13,1 13,1 26,2
Fertilizantes 5 8,2 8,2 34,4
Solo 2 3,3 3,3 37,7
Asociativo 38 62,3 62,3 100,0]

Total 61 100,0 100,0

3.4. ;) De qué manera realiza la asociacién de productores la venta de la papa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. vélido {Porcent. acumul.
Validos [La asociacion sola 49 80,3 80,3 80,3
Con otras asociaciones 5 8,2 8,2 88,5
Otra manera 7 11,5 11,5 100,01
Total 61 100,0 100,0
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3.5.¢En qué aspectos las asociaciones de productores de papa se ayudan?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido {Porcent. acumul.

Validos En la produccion 6 9,8 9,8 9,8

En la venta 3 49 49 14,8

En la gestién ante 9 14,8 14,8 29,5

el Estado

En los proyectos 28 45,9 45,9 75,4

nuevos

Otro aspecto 15 24,6 24,6 100,00

Total 61 100,0 100,0

3.6. En su opinién ;Cuil debe ser la duracién de la asociacion de productores donde Ud.
participa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumul.

Vélidos Permanente 61 100,0 100,0

100,0

3.7. {Qué documentos de gestion de la asociacién de productores donde participa, conoce

Ud?
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido { Porcent. Acumul.

Validos Plan de negocios 11 18,0 18,0 18,0
Plan operativo anual 10 16,4 16,4 34,4
Estatuto 27 443 443 78,7
Reglafnen-to de 2 3,3 3,3 82,01
organizacién
Actas de reuniones 9 14,8 14,8 96,7
Otro 2 3,3 3,3 100,0
Total 61 100,0 100,0
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IV. NIVEL DE COMERCIALIZACION
4.1. ;Cuail.es el grado de satisfaccion de los compradores de la produccién de papa de la

asociacion?
Frecuencia| Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumul.
Vélidos Conformes 22 36,1 36,1 36,1
Contentos 39 63,9 63,9 100,0
Total 61 100,0 100,0

4.2. ;Como califica la cantidad de ventas de la campaiia del 2009 frente a la campaiia

anterior?
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. acumul.
Vilidos Se mantiene igual 4 6,6 6,6 6,6
Ha aumentado 57 93,4 93,4 100,0
Total 61 100,0 100,0

4.3. En su opinion ;Como percibe la conducta de los clientes en la compra de la papa?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vélidos Bajé el nimero de 5 8,2 8,2 8,2

compradores y de la

cantidad de compra

Aumento6 el nimero de 56 91,8 91,8 100,0

compradores y la cantidad

de compra

Total 61 100,0 100,0

4.4.;Cudl es la aceptaciéon de la papa nativa que vende la asociacién frente a otras
variedades de papa que se venden en el mercado?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. acumul.
Vélidos Igual 3 4,9 4,9 4,9
buena sgl T T s T 951 100,0

Total 61 100,0 100,0
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4.5. ;Con quienes ha firmado acuerdos la asociacién de productores para la venta de la
apa nativa?

Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido Porcent. acum
Validos }Ninguno 58 83,6 83,6 83,6
Instituciones Puablicas 4 6,6 6,6 90,2
Otro 6 9.8 9,8
100,0
Total 100,0 100,0

4.6. ;Qué cantidad de dinero aproximadamente, recibe por la venta de papa a través de la
asociaciéon?

4.7.;Cudl es la cantidad de dinero que recibe por la venta de papa a través

N Validos 61

Perdidos 0
Media 548,5738
Mediana 400,0000
Desv. tip. 360,56707
Minimo 100,00
Maximo 1200,00

de la

asociacion, frente a otros irgresos ue tiene Ud.?
Frecuencia | Porcentaje | Porcent. valido | Porcent. Acumu.
Validos  Es casi igual 8 13,1 13,1 13,1
Es un poco mas 34 55,7 55,7 68,9
Es mucho 19 31,1 31,1 100,0
mayor
Total 611  100,0 100,0




Anexo Nro 06
Contrato de Pre - venta con CAPAC Peru
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CONTRATO DE PRESTACIONES RECIPROCAS

Conste por el presente documento el CONTRATO DE PRESTACIONES
RECIPROCAS que celebran, de una parte Cadenas Productivas Agricolas de
Calidad, en adelante “CAPAC PERU”, con RUC N° 20506792259, con domicilio
en la Av. Javier Prado 109, Magdalena del Mar, representado por su Presidente:
Pedro Urday Berenguel, con DNI. No. 08222301; y de la otra parte la Asociacion de
Productores de Papa Nativa PACHACUTEC de Pucahuasi Safiayca representada

por el Sr. Julio Choccare Huamani, con DNI 40885604 con domicilio en
ANEXO PICARHIAS(

..................................................................................................................................................

........................................... , Provincia de Aymaraes y Departamento de Apurimac,
en adelante “EL PRODUCTOR".

CLAUSULA PRIMERA: DE LAS PARTES
EL PRODUCTOR es una persona natural o juridica dedicada a la producciéon
agricola de consumo directo.

“CAPAC PERU” es una asociacion civil sin fines de lucro que procura el
desarrollo local, en este objetivo promueve la articulacion al mercado de
pequenos productores de los departamentos de Apurimac, Ayacucho y Junin.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

El presente Contrato tiene por objeto regular las prestaciones reciprocas entre
“EL PRODUCTOR"” y “"CAPAC PERU”, a fin de asegurar la colocacién en el
mercado a los mejores precios posibles de papas nativas de variedades
aprobadas por el COMPRADOR y que se detallan en el Anexo N° 1 que hace
parte de este Contrato. , '

CLAUSULA TERCERA: PLAZO DEL CONTRATO
El presente Contrato entrara en vigencia a partir de la fecha de su suscripcion
y vencera el 30.de Setiembre del 2009.

Las partes, de comin acuerdo, podran prorrogar la vigencia del presente
Contrato, a través de clausulas expresas celebradas para tal fin.

CLAUSULA CUARTA: OBLIGACIONES DE LAS PARTES
Son obligaciones del PRODUCTOR lo siguiente:

e Sembrar en los lotes bajo su conduccion ...=..... Has en la zona de Safayca
Provincia de Aymaraes, Departamento de Apurimac, de papas nativas de
variedades aprobadas por el COMPRADOR, variedades detalladas en el
Anexo Nro 1 conforme a la programacion establecida en reunion de
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productores y para tal fin, y seglin las especificaciones técnicas que se
adjuntan en el Anexo N° 2 y que hacen parte de este Contrato.

Seguir las orientaciones técnicas para el buen manejo del cuitivo de papa
que le brinden los asesores técnicos designados por Capac Perd.

Recoger una muestra de 4 Kg. de variedades nativas, que contengan
tubérculos de tamano comercial correspondiente a papas nativas, del lote a
cosechar con la finalidad que Capac Peru, realice las pruebas de fritura y
corte en crudo. Esta muestra deberda ser etiquetada segun formato
detallado en el Anexo No 5 y entregada en el lugar que se le indique. El
resultado de la muestra sera comunicado al Productor previo a la cosecha.
El momento oportuno para la toma de muestra sera indicado por el asesor
técnico designado por Capac Perd, el muestreo sera realizado en 2
momentos, uno antes de la cosecha y otro en el lote ya cosechado.

Cosechar en el momento que el asesor técnico asignado por Capac Peru le
indique, siguiendo para ello las especificaciones de manejo que se precisan
en el Anexo N° 3 que se adjunta y que hace parte de este Contrato.

Entregar a Capac Pera el producto de las .. 2.... Hectédreas de papas
nativas mencionadas en la Clausula Cuarta - subpunto 1- en la direccion
que Capac Peru le indique. Esta accion incluye el traslado y descarga de la
papa en el mencionado lugar.

Transportar la papa desde el lugar de produccién hacia la planta de
procesamiento, siguiendo las especificaciones detalladas en el Anexo N° 2
que hace parte del presente Contrato.

Participar de manera personal o a través de un representante en el
momento de la entrega del producto al comprador.

El PRODUCTOR se obliga a no ceder su posicion contractual convenida
mediante el presente Contrato, a favor de terceros.

Aceptar las retenciones que Capac Perd le haga al momento de su
liquidacion por concepto de pago de desestiba, sacos o flete

CLAUSULA QUINTA: OBLIGACIONES DE CAPAC PERU

Son obligaciones de "CAPAC PERU", las siguientes:

Apoyar la negociacion con el comprador identificado, en relaciéon a precios y
plazos de pago para la papa del PRODUCTOR, segun las diversas calidades
posibles de obtener.

Dar servicios de asistencia técnica segun los requerimientos del comprador
seleccionado por EL PRODUCTOR, controlando la calidad durante el
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proceso. Todas las recomendaciones se entregaran por escrito al
PRODUCTOR.

e Emitir la guia de despacho que deja constancia del nimero de mallas vy
peso aproximado de papa nativas, al momento de salida del lote.

e Entregar, supervisar el pesaje y la calidad entregada asi como facturar la
mercaderia al comprador.

e Pagar al PRODUCTOR en un plazo maximo de 02 dias utiles después del
pago por “Snacks América Latina Perd. SRL", previo descuento del flete y la
desestiba.

e Buscar colocar la produccion en segundas y terceras opciones de
compradores, en caso la papa sea rechazada por la empresa Snacks
América Latina Per( o produccién de variedades nativas sin pigmentacion

» Se obliga a no ceder su posicidn contractual convenida mediante el
presente Contrato, a favor de terceros.

CLAUSULA SETIMA: SOLUCION DE CONTROVERSIAS.

Toda situacion no contemplada en el presente Contrato, asi como las
eventuales controversias que surjan de su ejecucion, deberan ser resueltas en
forma equitativa y armoniosa por las partes.

En caso de que las partes no llegaran a un acuerdo satisfactorio, cualquiera de
ellas podra recurrir a un drgano arbitral con el objeto de que se resuelva la
cuestiéon en forma definitiva, en concordancia con la Ley General de Arbitraje,
su reglamento y sus modificatorias.

Para este efecto, las partes renuncian expresamente a la competencia
jurisdiccional de sus domicilios y se someten a la competencia de los Jueces y
Tribunales de Lima, solo para efectos de la ejecucion de la decisién arbitral.

CLAUSULA OCTAVA: RESOLUCION DEL CONTRATO.

Si alguna de las partes falta al cumplimiento de sus obligaciones, la otra parte
afectada puede solicitar la resolucién del Contrato, La parte que se perjudica
con el incumplimiento de la otra puede requerirla mediante carta por via
notarial para que satisfaga su prestacion, dentro de un plazo no mayor de diez
dias, bajo apercibimiento de que, en caso contrario, el contrato queda resuelto
para ambas partes.

Si la prestacion no se cumple dentro del plazo sefalado, el contrato se
resuelve de pleno derecho, quedando a cargo del deudor la indemnizaciéon de
dafos y perjuicios a favor de la parte afectada.

CLAUSULA NOVELA: MARCO LEGAL
El presente Contrato se rige por las disposiciones del Cddigo Civil, en lo
referente al Contrato con Prestaciones Reciprocas.

CLAUSULA DECIMA: DOMICILIO
Para todo efecto contractual, las partes designan los domicilios sefialados en
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las generales del presente Contrato.

Se firma en la ciudad de Lima, a los 09 dias de diciembre del ano dos mil

ocho.
|={ PEPROUL g BERENGUEL Jilio Choccare Huamani
>\ /?é‘ AIDENTE ASOCIACION DE PRODUCTORES DE
‘\ﬁ‘ﬁ . _ ‘.gf?AC PERU PAPA NATIVA PACHP_\CUTEC DE
g v PUCAHUASI SANAYCA
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CONTRATO DE PRESTACIONES RECIPROCAS

AGRICOLAS
OE CALIDAD

Conste por el presente documento el CONTRATO DE PRESTACIONES
RECIPROCAS que celebran, de una parte Cadenas Productivas Agricolas de
Calidad, en adelante “CAPAC PERU"”, con RUC N° 20506792259, con domicilio
en la Av. Javier Prado 109, Magdalena del Mar, representado por su Presidente:
Pedro Urday Berenguel, con DNI. No. 08222301; y de la otra parte la Asociacion de
Productores Agropecuarios AYLLUS de Caraybamba representada por_ el Sr.

Noe Contreras Chipana, con DNI 31343949 con domicilio en . RIST&ITY

COLCA

Provincia de Aymaraes y Departamento de Apurimac, en adelante “EL
PRODUCTOR".

CLAUSULA PRIMERA: DE LAS PARTES
EL PRODUCTOR es una persona natural o juridica dedicada a la produccion
agricola de consumo directo.

“CAPAC PERU” es una asociacion civil sin fines de lucro que procura el
desarrolio local, en este objetivo promueve la articulacién al mercado de
pequerios productores de los departamentos de Apurimac, Ayacucho y Junin.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

El presente Contrato tiene por objeto regular las prestaciones reciprocas entre
“EL PRODUCTOR"” y “CAPAC PERU", a fin de asegurar la colocacién en el
mercado a los mejores precios posibles de papas nativas de variedades
aprobadas por el COMPRADOR y que se detallan en el Anexo N°® 1 que hace
parte de este Contrato.

CLAUSULA TERCERA: PLAZO DEL CONTRATO
El presente Contrato entrara en vigencia a partir de la fecha de su suscripcion
y vencera el 30 de Setiembre del 2009.

Las partes, de comun acuerdo, podran prorrogar la vigencia del presente
Contrato, a través de cldusulas expresas celebradas para tal fin.

CLAUSULA CUARTA: OBLIGACIONES DE LAS PARTES
Son obligaciones dei PRODUCTOR lo siguiente:

e Sembrar en los lotes bajo su conduccion /—( ..... Has en la zona de
Caraybamba Provincia de Aymaraes, Departamento de Apurimac, de papas
nativas de variedades aprobadas por el COMPRADOR, variedades detalladas
en el Anexo Nro 1 conforme a la programacion establecida en reuniéon de
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productores y para tal fin, y seglin las especificaciones técnicas que se
adjuntan en el Anexo N© 2 y que hacen parte de este Contrato.

Sequir las orientaciones técnicas para el buen manejo del cultivo de papa
que le brinden los asesores técnicos designados por Capac Peru.

Recoger una muestra de 4 Kg. de variedades nativas, que contengan
tubérculos de tamafio comercial correspondiente a papas nativas, del lote a
cosechar con la finalidad que Capac Peru, realice las pruebas de fritura y
corte en crudo. Esta muestra deberd ser etiquetada segun formato
detallado en el Anexo No 5 y entregada en el lugar que se le indique. El
resultado de la muestra serd comunicado al Productor previo a la cosecha.
El momento oportuno para la toma de muestra serd indicado por el asesor
técnico designado por Capac Perd, el muestreo serd realizado en 2
momentos, uno antes de la cosecha y otro en el lote ya cosechado.

Cosechar en el momento que el asesor técnico asignado por Capac Peri le
indique, siguiendo para ello las especificaciones de manejo que se precisan
en el Anexo N©° 3 que se adjunta y que hace parte de este Contrato.

Entregar a Capac Pera el producto de las .. d.... Hectéreas de papas
nativas mencionadas en la Cladusula Cuarta - subpunto 1- en la direccién
que Capac Peru le indique. Esta accion incluye el traslado y descarga de la
papa en el mencionado lugar.

Transportar la papa desde el lugar de produccién hacia la planta de
procesamiento, siguiendo las especificaciones detalladas en el Anexo No 2
que hace parte del presente Contrato.

Participar de manera personal o a través de un representante en el
momento de la entrega del producto al comprador.

El PRODUCTOR se obliga a no ceder su posicién contractual convenida
mediante el presente Contrato, a favor de terceros.

Aceptar las retenciones que Capac Perl le haga al momento de su
liquidaciéon por concepto de pago de desestiba, sacos o flete

CLAUSULA QUINTA: OBLIGACIONES DE CAPAC PERU

Son obligaciones de "CAPAC PERU", las siguientes:

Apoyar la negociacién con el comprador identificado, en relacion a precios y
plazos de pago para la papa del PRODUCTOR, segun las diversas calidades
posibles de obtener,

Dar servicios de asistencia técnica segun los requerimientos del comprador
seleccionado por EL PRODUCTOR, controlando la calidad durante el
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proceso. Todas las recomendaciones se entregaran por escrito al
PRODUCTOR.

e Emitir la guia de despacho que deja constancia del nimero de mallas y
peso aproximado de papa nativas, al momento de salida del lote.

e Entregar, supervisar el pesaje y la calidad entregada asi como facturar la
mercaderia al comprador.

e Pagar al PRODUCTOR en un plazo maximo de 02 dias (tiles después del
pago por “Snacks América Latina Perd. SRL", previo descuento del flete y la
desestiba.

e Buscar colocar la produccion en segundas y terceras opciones de
compradores, en caso la papa sea rechazada por la empresa Snacks
América Latina Pert o produccién de variedades nativas sin pigmentacion

e Se obliga a no ceder su posicion contractual convenida mediante el
presente Contrato, a favor de terceros.

CLAUSULA SEXTA: SOLUCION DE CONTROVERSIAS.

Toda situacidon no contemplada en el presente Contrato, asi como las
eventuales controversias que surjan de su ejecucion, deberan ser resueltas en
forma equitativa y armoniosa por las partes.

En caso de que las partes no liegaran a un acuerdo satisfactorio, cuaiquiera de
ellas podra recurrir a un érgano arbitral con el objeto de que se resuelva la
cuestiéon en forma definitiva, en concordancia con la Ley General de Arbitraje,
su reglamento y sus modificatorias.

Para este efecto, las partes renuncian expresamente a la competencia
jurisdiccional de sus domicilios y se someten a la competencia de los Jueces y
Tribunales de Lima, solo para efectos de la ejecucion de la decision arbitral.

CLAUSULA SETIMA: RESOLUCION DEL CONTRATO.

Si alguna de las partes falta al cumplimiento de sus obligaciones, la otra parte
afectada puede solicitar la resolucion del Contrato, La parte que se perjudica
con el incumplimiento de la otra puede requerirla mediante carta por via
notarial para que satisfaga su prestacion, dentro de un plazo no mayor de diez
dias, bajo apercibimiento de que, en caso contrario, el contrato queda resuelto
para ambas partes.

Si la prestacidon no se cumple dentro del plazo sefialado, el contrato se
resuelve de pleno derecho, quedando a cargo del deudor la indemnizacion de
danos y perjuicios a favor de la parte afectada.

CLAUSULA OCTAVA: MARCO LEGAL
Ei presente Contrato se rige por las disposiciones del Cddigo Civil, en lo
referente al Contrato con Prestaciones Reciprocas.

CLAUSULA NOVENA: DOMICILIO
Para todo efecto contractual, las partes designan los domicilios sefialados en
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las generales del presente Contrato.

Se firma en la ciudad de Lima, a los 09 dias de diciembre del afio dos mil
ocho.

i

URDAY BERENGUEL No¢[Contreras Chipana
'SUDENTE ASOCIACION DE PRODUCTORES

AC PERU AGROPECUARIOIS AYLLUS DE

CARAYBAMBA

, /;"r/%:‘;
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CONTRATO DE PRESTACIONES RECIPROCAS

CADEHAS ?F g

PRODULTIVAS l? i
AGRICOLAS
DE CALIDAD

Conste por el presente documento el CONTRATO DE PRESTACIONES
RECIPROCAS que celebran, de una parte Cadenas Productivas Agricolas de
Calidad, en adelante “CAPAC PERU"”, con RUC N° 20506792259, con domicilio
en la Av. Javier Prado 109, Magdalena del Mar, representado por su Presidente:
Pedro Urday Berenguel, con DNI. No. 08222301; y de la otra parte la Asociaciéon de
Productores de Papa Nativa de Huaccasa representada por el Sr. Gre orio
Mallama Ccarhuas, con DNI 31342570 con domicilio en ... ANEXO ..
Provincia de Aymaraes y Departamento de Apurimac, en adelante “EL
PRODUCTOR".

CLAUSULA PRIMERA: DE LAS PARTES
EL PRODUCTOR es una persona natural o juridica dedicada a la produccion
agricola*de consumo directo.

“CAPAC PERU” es una asociacidon civil sin fines de lucro que procura el
desarrolio local, en este objetivo promueve la articulacion al mercado de
pequefios productores de los departamentos de Apurimac, Ayacucho y Junin.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

El presente Contrato tiene por objeto regular las prestaciones reciprocas entre
“EL PRODUCTOR” y “CAPAC PERU”, a fin de asegurar la colocacién en el
mercado a los mejores precios posibles de papas nativas de variedades
aprobadas por el COMPRADOR y que se detallan en el Anexo N° 1 que hace
parte de este Contrato.

CLAUSULA TERCERA: PLAZO DEL CONTRATO
El presente Contrato entrara en vigencia a partir de la fecha de su suscripcion
y vencera el 30 de Setiembre del 2009.

Las partes, de comuin acuerdo, podran prorrogar la vigencia del presente
Contrato, a través de clausulas expresas celebradas para tal fin.

CLAUSULA CUARTA: OBLIGACIONES DE LAS PARTES
Son obligaciones del PRODUCTOR lo siguiente:

o Sembrar en los lotes bajo su conduccién .Z-7%.. Has en la zona de Capaya
Provincia de Aymaraes, Departamento de Apurimac, de papas nativas de
variedades aprobadas por el COMPRADOR, variedades detalladas en el
Anexo Nro 1 conforme a la programacion establecida en reunion de
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productores y para tal fin, y segun las especificaciones técnicas que se
adjuntan en el Anexo N° 2 y que hacen parte de este Contrato.

Seguir las orientaciones técnicas para el buen manejo del cultivo de papa
que le brinden los asesores técnicos designados por Capac Perd.

Recoger una muestra de 4 Kg. de variedades nativas, que contengan
tubérculos de tamafo comercial correspondiente a papas nativas, del lote a
cosechar con la finalidad que Capac Per, realice las pruebas de fritura y
corte en crudo. Esta muestra debera ser etiquetada segun formato
detallado en el Anexo No 5 y entregada en el lugar que se le indique. El
resultado de la muestra sera comunicado al Productor previo a la cosecha.
El momento oportuno para la toma de muestra sera indicado por el asesor
técnico designado por Capac Perd, el muestreo serd realizado en 2
momentos, uno antes de la cosecha y otro en el lote ya cosechado.

Cosechar en el momento que el asesor técnico asignado por Capac Pert le
indique, siguiendo para ello las especificaciones de manejo que se precisan
en el Anexo N° 3 que se adjunta y que hace parte de este Contrato.

Entregar a Capac Perd el producto de las .472. Hectéreas de papas
nativas mencionadas en la Clausula Cuarta — subpunto 1- en la direccién
que Capac Peru le indique. Esta accion incluye el traslado y descarga de la
papa en el mencionado lugar. '

Transportar la papa desde el lugar de produccion hacia la planta de
procesamiento, siguiendo las especificaciones detalladas en el Anexo: N¢ 2
que hace parte del presente Contrato.

Participar de manera personal o a través de un representante en el
momento de la entrega del producto al comprador.

El PRODUCTOR se obliga a no ceder su posicién contractual convenida
mediante el presente Contrato, a favor de terceros.

Aceptar las retenciones que Capac Perii le haga al momento de su
liquidacion por concepto de pago de desestiba, sacos o flete

CLAUSULA QUINTA: OBLIGACIONES DE CAPAC PERU

Son obligaciones de "CAPAC PERU", las siguientes:

MICAELA BASTIDAS
—

~ Apoyar la negociacién con el comprador identificado, en relacion a precios y

plazos de pago para la papa del PRODUCTOR, segun las diversas calidades
posibles de obtener.

Dar servicios de asistencia técnica segun los requerimientos del comprador
seleccionado por 'EL PRODUCTOR, controlando la calidad durante el

Repositorio Institucional - UNAMBA Pert



MICAELA BASTIDAS

proceso. Todas las recomendaciones se entregaran por escrito al
PRODUCTOR.

o Emitir la guia de despacho que deja constancia del nimero de mallas y
peso aproximado de papa nativas, al momento de salida del lote.

e Entregar, supervisar el pesaje y la calidad entregada asi como facturar la
mercaderia al comprador.

e Pagar al PRODUCTOR en un plazo maximo de 02 dias Utiles después del
pago por “Snacks América Latina Perd. SRL", previo descuento del flete y la
desestiba. '

e Buscar colocar la produccidon en segundas y terceras opciones de
compradores, en caso la papa sea rechazada por la empresa Snacks
América Latina Peru o produccién de variedades nativas sin pigmentacion

e Se obliga a no ceder su posicion contractual convenida mediante el
presente Contrato, a favor de terceros. |

CLAUSULA SETIMA: SOLUCION DE CONTROVERSIAS.

Toda situacion no contemplada en el presente Contrato, asi como las
eventuales controversias que surjan de su ejecucion, deberan ser resueltas en
forma equitativa y armoniosa por las partes.

En caso de que las partes no llegaran a un acuerdo satisfactorio, cualquiera de
ellas podra recurrir a un érgano arbitral con el objeto de que se resuelva la
cuestion en forma definitiva, en concordancia con la Ley General de Arbitraje,
su reglamento y sus modificatorias.

Para este efecto, las partes renuncian expresamente a la competencia
jurisdiccional de sus domicilios y se someten a la competencia de los Jueces y
Tribunales de Lima, solo para efectos de la ejecucion de la decisién arbitral.

CLAUSULA OCTAVA: RESOLUCION DEL CONTRATO.

Si alguna de las partes falta al cumplimiento de sus obligaciones, la otra parte
afectada puede solicitar la resolucion del Contrato, La parte que se perjudica
con el incumplimiento de la otra puede requerirla mediante carta por via
notarial para que satisfaga su prestacion, dentro de un plazo no mayor de diez
dias, bajo apercibimiento de que, en caso contrario, el contrato queda resueilto
para ambas partes.

Si la prestacidon no se cumple dentro del plazo sefalado, el contrato se
resuelve de pleno derecho, quedando a cargo del deudor la indemnizacion de
dafos y perjuicios a favor de la parte afectada.

CLAUSULA NOVELA: MARCO LEGAL
El presente Contrato se rige por las disposiciones del Cédigo Civil, en lo
referente al Contrato con Prestaciones Reciprocas.

CLAUSULA DECIMA: DOMICILIO
Para todo efecto contractual, las partes designan los domucmos sefialados en




las generales del presente Contrato.

Se firma en la ciudad de Lima, a los 09 dias de diciembre del afio dos mil
,‘,QC“‘O\:

Gregorio Mallama Ccarhuas

g ASOCIACION DE PRODUCTORES DE

A S
AUipss E‘;\‘/’CAPAC_ PERU PAPA NATIVA HUACCASA
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ANEXO N° 1
VARIEDADES DE PAPA NATIVA SOLICITADAS POR EL COMPRADOR

LISTA DE VARIEDADES Y HAS POR

PRODUCTOR
Nro | Variedades HAS 2008-2009
1] Aueccorpen 4 Ha
2] W ENCeasS L He
3] PoTiS 4 Ha
4] ceaalon HuaceacH( 4 Ha.
5] PuchA SONGO 0,50 Ha.
6] DUEASNILLA 0,50 .
7 / ,
8 ( /
9 ™~ | N
10 / D
11
// TOTAL S fla.
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ANEXO No 2.

REQUERIMIENTOS DE CALIDAD FISICO- QUIMICA DE LA PAPA

REQUERIMIENTOS DE CALIDAD DE PAPA

ESPECIFICACIONES

: AIM Verde Amarillo | Rojo
Temperatura Interna °C 10 - 29 <10/ >29
Sdélidos % 17 - 22 < 17
Papa Chica (3 - 4.9 cm) % 0 <1 1-5 >5
Papa Grande ( > 10 cm) % 0 < 10 0-15 > 15
Verdes % 0 <1 1-3 > 3
Dafio mecanico % 0 <1 1-6 > 6
Dafio por insecto % 0 <1 1-4 > 4
Podridas % 0 <1 1-2 > 2
Tierra % 0 <1 1-2 > 2
Sanidad % Ausencia Ausencia Presencia
Deformes % 0 <2 2-4 > 4
Corazon hueco % 0 <1 1-2 > 2
Decoloracion (enfermas) % 0 <1 1-2 > 2
Piedras % 0 <1 1-2 > 2
Piedras Incrustadas % 0 <1 1-2 > 2
Prueba de Fritura (Defectos Totales)

AIM Verde Amarillo Rojo

Color Hunter L.A.B. >61 8-61 <58
Color Indeseable % 0 < 2 2-5 >5
Verdes % 0 <1 1-3 > 3
Decoloracién Interna % 0 <1 1-5 > 5
Decoloracion Externa % 0 <2 2-4 > 4
Defectos totales % 0 <7 d1-1 > 15
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ANEXO N° 3

ESPECIFICACION TECNICA PARA LA CLASIFICACION Y MANEJO POST-
COSECHA DE LA PAPA

TAMANO DE TUBERCULO: De acuerdo al estandar de la variedad
correspondiente.

SANIDAD: Los tubérculos deben estar libre de dafios mecanicos, libre de
piedras incrustadas, libre de ataque de insectos (polilla, gorgojos y otros),
libre de pudriciones, libre de corazén hueco y sin tierra adherida a los
tubérculos

SOLIDOS: El porcentaje de sélidos debe ser de 17 a 22 %.

FORMA DE TUBERCULO: Deberd ser la forma estindar de la variedad
correspondiente.

ENVASES: Mallas de polipropileno, de una capacidad de 75 a 85 kilogramos
cada uno »

TRANSPORTE DESDE EL LUGAR DE PRODUCCION HACIA LA PLANTA DE
PROCESAMIENTO:
e El camion debe estar limpio.
e Los envases (mallas) deberdn ser colocados con la abertura orientada
hacia la cabina.
e La altura debera ser de 5 sacos como mdaximo, para evitar que la papa
de abajo se maltrate o golpee por la presion del peso de encima
e El camion deberd contar con toldera de lona para proteger la papa de
condiciones adversas, como insolacion, lluvia, etc.
e El transporte deberd ser exclusivo de papa para la industria
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ANEXO N°© 4

PRECIOS A PAGAR POR KILOGRAMO DE PAPA ENTREGADO A LA
INDUSTRIA- CAMPANA 2008-2009

PAPA DE VARIEDADES NATIVAS

ENTREGADO A EMPRESA “"SNACKS AMERICA LATINA PERU. SRL™: S/. 2.00
(Dos con 00/100 de nuevo sol) por kilo puesto en planta.

ENTREGADO A OTRAS EMPRESAS: Precio reconocido por la empresa
respectiva al momento de la entrega.
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ANEXO NRO 5

FORMATO PARA EL ENVIO DE MUESTRAS DE PAPA PARA LA PRUEBA DE
FRITURA'Y CORTE EN CRUDO

CAPAC PERU

FECHA DE SIEMBRA:

VARIEDAD:

LOTE:

AGRICULTOR:

ZONA:

AREA:

/ Fecha de muestreo:

MICAELA BASTIDAS
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Anexo Nro 07

Resultado de las gestiones asociativas, realizadas en el afio 2009
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Anexo Nro 08

Registro Fotografico de las Asociaciones de productores de papa

nativa de la provincia de Aymaraes.
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9.1 Fotografias durante la aplicacion de los instrumentos de Encuesta y Entrevista

| Socios de la Asociacion de productores de Papa Nativa Progreso
| Pachakutec de Pucahuasi — Saflayca — Aymaraes — marzo, 2010
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9.2 Fotografias de las Asociaciones de productores de papa nativa:

Preparacion de Semilla, para la siembra de la papa nativa, 2008:2009

1 Asociacién de productores de Papa Nativa de Capaya — Aymaraes - 2008

Slembra de la papa nativa, campaiia agricola 2008-2009

T" )

f‘\/’\ T ey

NN

Asociacion de productores de Papa Nativa de
Huaccasa — Capava — Avmaraes - 2008

Asociacion de productores de Papa Nativa de Asociacion de productores Agropecuanos de
Huaccasa — Capaya — Aymaraes - 2008 ’ Caraybamba — Aymaraes - 2009
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Asociacion de productores de Papa Nativa
Kuska de Llinqui — Toraya — Aymaraes - 2009

Asociacién de productores de Papa Nativa Progreso
Pachakuitec de Pucahuasi — Saflayca — Aymaraes - 2009

Cosecha de la papa nativa campafia ~ Organizacion de Productores de papa
agricola 2008 — 2009 nativa y campaiia agricola 2008 - 2009

Asociacién de productores de Papa Nativa de | Asociacion de productores de Papa Nativa Progreso
Huaccasa — Capaya — Aymaraes - 2009 | Pachacitek de Pucahuasi — Safiayca — Aymaraes-2009

Seleccion y ensacado de la papa nativa, Rendimiento de la produccion de
campaiia agricola 2008-2009 nativa, 2008-2009

| Asociacion de productores de Papa Nativa de
) Huaccasa — Capaya — Aymaraes - 2009
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VRENY 33

Sistema de Almacenamiento:

XN
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.z Semillas de papa nativa aimacenadas para su
uso en la campaiia agricola 2009-2010

Asociacion de productores de Papa Nativa Progreso
Kuska de Llinqui — Toraya — Aymaraes - 2009
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Participacion en eventos feriales y Pasantia:
a. Locales

Feria Agropecuaria de Capaya, 2009
k1 L

'M . ; o
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Asociacion de Productores de Papa Nativa de Capaya —
Aymaraes - 2009

b. Regional
Seleccion de variedades de papa nativa para participar en el Festival de la
Papa Nativa 2009.

1 Asociacion de Productores de Papa Nativa de *
8 Capaya — Aymaraes - 2009 ;

Huaccasa — Capava - Aymaraes - 2009




Expoferia 2009, Festival de la Papa Nativa — Abancay

Asociacion de Productores de Papa Nativa de Asociacion de Productores de Papa Nativa de
Capaya — Aymaraes - 2009

{

Feria Agropecuaria San Antonio 2009.
L

Asociacion de Productores de Papa Nativa de Huaccasa —
Capava - Aymaraes - 2009

Pasantia de Asociaciones de Productores de la Region Apurimac, al Centro
Experimental INIA - Cusco

e

Pasantia de las Asociaciones de productores de papa nativa de
las provincias: Abancay, Aymaraes, Antabamba, Grau, y
Cotabambas - 2009
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Articulacion Comercial:

Ensacado y pesado para su comercializacion, 2008-2009

Asociacién de productores de papa nativa de Envio para venta a la ciudad de Lima, de las asociaciones
Huaccasa — Capaya -Aymaraes - 2009 de productores de papa nativa-Aymaraes - 2009

Sk .
Envio para venta a la ciudad de Lima, de las asociaciones
de productores de papa nativa-Aymaraes - 2009
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