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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo determinar la relacion
entre el modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai
(Euterpe Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte -
Distrito Las Piedras — 2016.

La investigacion es de tipo descriptivo correlacional, con una poblacion de 50
agricultores, que representa nuestra muestra para obtener resultados
significativos, para el trabajo de recoleccion de datos se utilizé encuestas, para
medir el nivel de la variable modelo asociativo empresarial y la variable
comercializacién con sus respectivas dimensiones. Las mismas que fueron
validadas con el estadistico alfa de cronbach 0.812 y 0.971 respectivamente,
ademas se validaron a juicio de expertos con un promedio de 0.82 para ambas

variables.

Para la contrastacion de hipétesis se utilizo el estadistico de correlacion rho de
spearman, obteniendo una correlacién positiva media entre el modelo
asociativo empresarial y la comercializacion. La conclusion mas relevante esta
definida en la existencia de una correlacion significativa (rho = 0.694) entre las
variables de estudio; esto significa que el modelo asociativo empresarial

permite mejorar la comercializacion de Huasai.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion, se propone un
modelo asociativo empresarial para los agricultores de la comunidad de Bello
Horizonte, es asi que se toma como referencia la metodologia para el proceso
de articulacion y asociatividad del Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia
Empresa en el Perd — APOMIPE; siendo la propuesta la conformacion de una

Cooperativa Agraria de Comercializadores de Pulpa de Huasai Bello Horizonte.

Palabras Claves:

Modelo Asociativo Empresarial, Cooperativa y Comercializacion.
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ABSTRAC

This research has for objective determine the relationship between the business
partnership model and the commercialization of Huaisai (Euterpe Precatoria) for

the farmers from the community Bello Horizonte — Distrito Las Piedras 2016.

The research was descriptive correlational whit a population of 50 farmers, in
that sense we worked with this population to obtain meaningful results, for the
work data collection used two questionnaires, one for measure the level of the
variable business partnership model and their dimensions and other for
measure the commercialization and their respective dimensions. The same that
were validated with statistical cronbach's alpha 0.812 and 0.971, also validated

the opinion of experts with an average of 0.82 for both variables.

For contrasting of hypothesis used statistical spearman’'s rho, getting a
correlational positive media between the business partnership model and the
commercialization. The most important conclusion is defined in the existence of

a significant correlation (rho = 0.694) between the study variables.

According to the results getting in the research, proposed a business
partnership model for the farmers from the community Bello Horizonte, also
taken as reference the methodology for the process of articulation and
associativity of APOMIPE “del Programa de Apoyo a la Micro y Pequefa
Empresa en el PerU”; being the propose the conformation a “Cooperativa

Agraria de Comercializadores de Pulpa de Huasai Bello Horizonte”.

Keywords:

Business partnership model, Cooperative and commercialization.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

Ante la creciente competencia derivada de la globalizacion, la comercializacion
de frutas tradicionales se han convertido en la alternativa para responder a las
exigencias del mercado actual, esto representa una oportunidad para el
departamento de Madre de Dios, al comercializar frutas tropicales tradicionales,

principalmente el Huasai.

Madre de Dios es un departamento con una gran biodiversidad y potencial para
desarrollar nuevas lineas productivas, sin embargo las diferentes comunidades
agricolas no cuentan con politicas claras de desarrollo que le permitan

aprovechar estas ventajas.

En la actualidad, las instituciones publicas (Direcciéon Regional de Agricultura -
DRA y la Universidad Nacional Amazoénica de Madre de Dios - UNAMAD) que
tienen como obligacion asistir a las diversas comunidades del departamento
con un apoyo técnico para mejorar la produccién agricola, no desempefan esta
labor; la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras no recibe
orientacién por parte de estas instituciones, lo cual genera un desconocimiento
de Asociatividad que no les permite organizarse para obtener mejores
resultados economicos para la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria), ademas existe una deficiente infraestructura vial y productiva,
puesto que el acceso a dicha comunidad es bastante complicada, peor aun en
tiempo de invierno (Diciembre — Marzo); carecen de servicios basicos como
agua potable y servicio de energia eléctrica, es decir existe una baja calidad de

vida.

Mediante este trabajo de investigacion se busca determinar la relacion entre el
modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito
Las Piedras — 2016, para posteriormente proponer la conformacion de una
cooperativa agraria para la comercializacion de pulpa de Huasai, lo que

permitira aprovechar el recurso que poseen para mejorar su calidad de vida.

-
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente la comercializacion de frutas silvestres en nuestra region
tiene déficits claramente marcados en nuestro mercado, ya sea por falta
de conocimiento de los agricultores para su mejor aprovechamiento y
también por falta de costumbre del consumidor en adquirir este tipo de
productos. Sin embargo, podemos observar que nuestra region posee
una amplia variedad de frutas exéticas y propias de la zona, y que tienen
mucha demanda en el mercado tales como el aguaje, el ungurahui, el

copoazu, eftc.

La comunidad Bello Horizonte — distrito Las Piedras, ubicado en el KM
14 carretera interoceanica ruta Puerto Maldonado-Ifiapari, tiene 30
hectareas de Huasai (Euterpe Precatoria); la comercializacion de este
fruto se ha venido desarrollando durante muchos afios de manera
empirica sin tener control de los ingresos y egresos, teniendo como
mercado a la ciudad de Puerto Maldonado, principalmente a los
restaurantes y hoteles. Los mas beneficiados con esta practica son
algunas empresas, puesto que aprovechan los bajos precios que tienen
este fruto sin generar ningun tipo de desarrollo para los agricultores.
Adicional a esto, los agricultores mantienen algunas practicas
arraigadas, como la falta de seleccién y el manejo inadecuado para la
preservacion del fruto para su comercializacion, practicas que genera
insatisfaccion para los consumidores, afectando la rentabilidad; por otro
lado los agricultores realizan sus negociaciones sin establecer un
contrato de compra-venta que garantice el cumplimiento de ambas
partes, respecto a la entrega del producto y a la cancelacion de la

misma.

La comunidad de Bello Horizonte esta conformada por 50 agricultores,
de las cuales mas del 90% son personas que no tienen estudios
secundarios ni educacién superior, lo que implica que se desarrolle una

agricultura empirica (tradicional) sin conocimiento de asociatividad

=



empresarial y tecnologia que les permita mejorar la comercializacion de

Huasai (Euterpe Precatoria).

1.1.1. PROBLEMA GENERAL

¢, Cual es la relacion entre el modelo asociativo empresarial y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras — 20167

1.1.2. PROBLEMAS ESPECIFICOS:

» ¢ Cual es la relacion entre el diagnostico de la situacion actual
de los agricultores y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello

Horizonte - Distrito Las Piedras — 20167

> ¢Cual es la relacibn entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras — 20167

1.2 OBJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL:

Determinar la relacion entre el modelo asociativo empresarial y la
comercializacibn de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Determinar la relacion entre el diagndstico de la situacion actual
de los agricultores y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello

Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
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» Determinar la relacion entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

1.3 HIPOTESIS

1.3.1.

1.3.2.

HIPOTESIS GENERAL:

Existe relacion significativa entre el modelo asociativo empresarial
y la comercializacibn de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

HIPOTESIS ESPECIFICAS:

» Existe relacion significativa entre el diagndstico de la situacion
actual de los agricultores y la comercializacion de Huasai
(Euterpe Precatoria) por los agricultores de la comunidad de

Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

» Existe relacion significativa entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

-



1.4 VARIABLES E INDICADORES

Tabla N° 01

Variable 1 — Modelo Asociativo Empresarial

VARIABLE 1 DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
Perfil del Agricultor. P1-P4
Capacidad ofertable del
P5 - P8 -
Diagnostico de la producto. ; B ’C\ltggiclillunca
i i6 tio IN io. P9 -P1 B
Zléuliglon actual Gestion del Negocio 9 0 3 = Algunas Veces
: Capacidad de financiamiento. P11-P13 4 = Casi Siempre
Agricultores —ai
. 5 = Siempre
Necesidad de Infraestructura P14 - P16
Modelo
Asociativo Capacitacion. P17
Empresarial icinacio
p ParF|C|paC|on de los P18 - P22
Agricultores.
Obstaculos para la 1=Nunca
Modelo conformacién del Modelo P23 2 = Casi Nunca
Asociativo Asociativo 3 = Algunas Veces
Participacion de las P24 4 = Casi Siempre
instituciones. 5 = Siempre
Obijetivos afines. P25
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla N° 02
Variable 2 — Comercializacion
VARIABLE 2 DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
Control del Producto P26
Producto Atributos del producto P27 1 = Nunca
Posicionamiento del producto P28 2 = Casi Nunca
- 3 = Algunas Veces
Indice de precios P29 - P30 4 = Casi Siempre
Precio Oferta P31 > = Siempre
o Demanda. P32
Comercializacion
Transporte P33
Plaza Mercrfldq (nivel social y nivel p34 - p3s 1 =Nunca
econdémico) 2 = Casi Nunca
3 = Algunas Veces
Puntos de ventas P36 - P37 4 = Casi Siempre
Publicidad P38 - p3g ° = Siempre
Promocion
Fuerzas de ventas P40 - P42

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 03

Ficha de instrumento de la variable Modelo Asociativo Empresarial

Nombre

MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL

Autor
Procedencia

Afo de elaboracion
Administraciéon

Duracion del cuestionario

Areas que evalGan los reactivos

Grado de aplicacion

Validez

Confiabilidad

Calificacion

Philip Kotlert y Kevin Lane Keller

Philip Kotlert y Kevin Lane Keller (2006). Direccién de
Marketing. Duodécima edicién. México. Pearson
Educacion. Pag. 05.

2006
Administrado
10 minutos aproximadamente.

Dimensiones: Diagnostico actual del agricultores y
modelo asociativo.

Indicadores: Perfil de agricultor, capacidad ofertable del
producto, gestidn del negocio, capacidad de
financiamiento, necesidad de infraestructura y
capacitacion.

Agricultores de la comunidad de Bello Horizonte -
Distrito Las Piedras 2016.

Instrumento validado por:

Lic. Alex Camilo Velasquez Bernal
Lic. Pamela Barrionuevo Alosilla

Mg. Néstor Antonio Gallegos Ramos

Por consistencia Interna (interrelacién de reactivos)
probada con el coeficiente alfa cronbach (0.812)

Uso de escala ordinal:
a) Nunca

b) Casi nunca

c) Algunas Veces

d) Casi siempre

e) Siempre

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N° 04

Ficha de instrumento de la variable Comercializacion

Nombre COMERCIALIZACION

Autor Horacio Rodriguez, R.

Comercializacion con Canales de Distribuciéon, Primera

Procedencia edicion. Argentina: Struo. Pag. 16

Afo de elaboracién 2009
Administracion Administrado
Duracién del cuestionario 10 minutos aproximadamente.

Dimensiones: Producto, precio, plaza y promocion.
i Indicadores: Atributos del producto, posicionamiento
Areas que evallan los reactivos del producto, indice de precios, oferta, demanda,
transporte, mercado (nivel social y nivel econémico),
puntos de ventas, publicidad y fuerzas de ventas.

Agricultores de la comunidad de Bello Horizonte -

Grado de aplicacion Distrito Las Piedras 2016.

Instrumento validado por:

Lic. Alex Camilo Velasquez Bernal
Lic. Pamela Barrionuevo Alosilla

Mg. Néstor Antonio Gallegos Ramos

Validez

Por consistencia Interna (interrelacion de reactivos)

Confiabilidad probada con el coeficiente alfa cronbach (0.971)

Uso de escala ordinal:
a) Nunca

b) Casi nunca

¢) Algunas Veces

d) Casi siempre

e) Siempre

Calificacién

Fuente: Elaboracién propia.
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1.5 POBLACION Y MUESTRA

1.5.1.

1.5.2.

POBLACION

Segun Moreno, G. (2000). La poblacion es aquel conjunto de
individuos, grupos, instituciones, materiales educativos, etc., que
por tener determinadas caracteristicas, han sido seleccionados por
el investigador como unidades de analisis en relacién con las
cuales se estudiara la accion, el comportamiento o los efectos de
las variables de interés. Al término de la investigacion, los
resultados o las conclusiones obtenidas pretenden ser aplicados a

la poblacién que fue sefialada como objeto de estudios. )

La poblacién de estudio estd conformada por los cincuenta (50)
agricultores miembros de la Comunidad de Bello Horizonte —
Distrito Las Piedras 2016.

MUESTRA

Para Barragan, R. (2003). La muestra es una proporcion de una
poblacién especifica que, en el marco de una determinacion,
deviene el sujeto de la investigacion. El tamafio de la muestra debe
definirse partiendo de dos criterios: los recursos disponibles y de
los requerimientos que tenga el analisis de la investigacion. Por
tanto, una recomendacién es tomar la muestra mayor posible,
mientras mas grande y representativa sea la muestra menor seré el

error de la muestra. @

En este sentido se defini6 la muestra para esta investigacion
representada por los 50 agricultores de la Comunidad de Bello

Horizonte — Distrito Las Piedras.

2
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Para obtener resultados significativos, la muestra es igual a la
poblacion, porque el numero de agricultores de la comunidad de

Bello Horizonte es reducido.

Tabla N° 05

Poblacién y Muestra
AGRICULTORES
POBLACION 50

MUESTRA 50
Fuente: elaboracion propia

Tabla N° 06
Edades de los Agricultores

EDADES N° DE PERSONAS
36 — 45 20
46 — 55 20
56 a mas 10
TOTAL 50

Fuente: elaboracién propia

Tabla N° 07
Genero de los Agricultores

GENERO N° DE PERSONAS
FEMENINO 29
MASCULINO 21
TOTAL 50

Fuente: elaboracién propia

Tabla N° 08
Nivel de Instruccion de los Agricultores

NIVEL DE N° DE
INSTRUCCION PERSONAS
SUPERIOR 1
SECUNDARIA 3
PRIMARIA 45

SIN ESTUDIOS 1

TOTAL 50

Fuente: elaboracion propia




CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES:

e Musayon Montafio L. P y Nufiez Facundo R. Z. (2014). Propuesta

de fortalecimiento asociativo para pequefios productores apicolas
caso: Asociacion del Sector Cascajal Olmos Lambayeque. (Tesis
para optar el Titulo de Licenciado en Administracion de
Empresas). Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo,
Chiclayo — Per(; Pag. 114. Los autores diagnosticaron la situacion
actual a nivel asociativo de la organizacién de productores apicolas de
la asociacion del sector Cascajal — Olmos y analizaron la situacién en
el que se encuentra el capital social y la gestiébn administrativa de la
asociacion en mencion, obteniendo como resultado lo siguiente: A nivel
de capital social (débil nivel de confianza entre los socios, nulo
compromiso para el logro de objetivos comunes, indicios de retribucion
entre asociados), gestién administrativa (no existe un plan estratégico,
desorganizacion, falta de liderazgo del presidente de la asociacion,
ausencia de informacion que impide un control adecuado en la
asociacién) y la inexistencia de una evaluacion general de la asociacion

a nivel de logros.

Por lo que recomiendan una propuesta de fortalecimiento a nivel
asociativo para los productores apicolas de la asociacion del sector
Cascajal en Olmos - Lambayeque, porque pone de manifiesto el
enfoque del capital social como base y punto de partida para toda
intervencidn positiva en asociaciones rurales. Esto permitird que las
personas logren dejar el individualismo, para dar paso al trabajo en
equipo, con actitudes de cooperacién, confianza y reciprocidad;
variables fundamentales para lograr trabajar los temas empresariales

(de planeacion, organizacion, direccion y control). ©
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e Osmar Soto, A. (2014). Propuesta de un modelo asociativo a

productores de palta en el Distrito de Motupe - Departamento de
Lambayeque. (Tesis para optar el Titulo de Licenciado en
Administracion de Empresas). Universidad Catdlica Santo Toribio
de Mogrovejo, Lambayeque - Peru; Pag. 11. Esta investigacion
consistié en determinar la disposicion de los productores de palta, ante
una iniciativa para la conformaciéon de un modelo asociativo en el
Distrito de Motupe, que contribuird a lograr un desarrollo territorial,
econémico, social y ambiental beneficiando directamente a los

agricultores.

La investigacion se inicié con un diagnostico de la situacion actual de la
actividad agricola de los productores de palta en el Distrito de Motupe y
para ello se realizO un minucioso proceso de encuestado, los
resultados obtenidos de la investigacion notifican que existen
deficiencias y restricciones del sector que no son superadas como: la
falta de informacion, capacitacion y asistencia técnica, falta de
capacidad empresarial, estandarizacion y normas de los modelos de
produccion, de recursos econdmicos, altos costos de inversion, bajo
nivel de negociacion, falta de tecnologia para mejorar la calidad y
homogenizar sus productos, desconfianza entre los pequeiios
productores, falta de promocion y participaciones; asi mismo enfrentan
problemas en manejo de recursos, acciones fitosanitarias no uniformes,
reducidas areas certificadas, falta de riego tecnificado, falta de

informacion y otras deficiencias.

El modelo asociativo que proponen para los productores de palta del
Distrito de Motupe es una cooperativa de trabajo asociado, esta
permitira la generacion de una vision empresarial necesaria para la
conduccion efectiva de la asociacion, la cual les permitira un desarrollo
econOmico y social no solo de los asociados sino también que sirva

como un instrumento crucial para el desarrollo de la localidad.
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e Flores Jiménez, L. D. (2013). Propuesta de asociatividad para el

desarrollo econdmico y social de los productores de café del
distrito de Kafaris — Ferrefiafe. (Tesis para optar el Titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas). Universidad Catélica
Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo — Peru; Pag. 127. Uno de los
objetivos de esta investigacion fue realizar un diagnéstico en la cadena
al eslabon productivo en el aspecto organizativo, técnico-productivo y
social de los cafetaleros del distrito de Kafaris. Teniendo como
resultado que los productores practican una agricultura de subsistencia
donde cada uno de ellos ve la forma de contar con los recursos
necesarios para sus procesos de produccion, haciendo que sus costos
sean altos, sus rendimientos de produccion bajos y sus niveles de
negociacion poco convenientes que le permitan un mejor bienestar

para ellos y su familia.

Dentro de esta investigacion el autor recomienda generar vision
empresarial en la junta directiva para hacer sostenible de manera
empresarial a la asociacion, dando capacitaciones en gestion
empresarial a través de talleres formativos y direccionados por el
equipo técnico profesional de la asociacion, buscando acortar la
cadena productiva y de distribucion, eliminando al comprador
intermediario y comercializando su produccion de manera directa con el
objetivo final de exportar por si mismo y poder alcanzar los mejores

precios, menores costos, gracias al mayor poder de negociacion.®

Gonzales. Vasquez. A. E. (2012). “Modelo de empresa asociativa
acopiadora de cacao fino de aroma para los productores del
Cantén Quinsolama”. (Tesis para Optar el Grado Académico de
Magister en Administracion de Empresas). Universidad Politécnica
Salesiana- Sede Guayaquil, Pag. 4. Este presente trabajo de
investigacion busca proponer un modelo de empresa asociativa
acopiadora de cacao fino de aroma para los productores del Canton

Quinsolama que contribuya a mejorar los precios; para lo cual se hizo
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un diagnéstico de la cadena de valor del cacao, el mismo que otorgo la
informacién necesaria que demuestra que invertir en el sector
cacaotero es conveniente, porque tendra una tendencia positiva, pero
estrictamente para productos diferenciados por calidad y variedad. El
resultado del diagnéstico demostr6 que el modelo de empresa
necesariamente y obligatoriamente debe estar acompafiado con un

sistema de gestion de la calidad.®

Chong Chong, M. G. (2011). Disefio de un modelo de gestion para
el desarrollo sostenible y competitivo de las pequefias unidades
agricolas rurales del Perd. Una experiencia aplicada en el valle de
Viru. (Tesis para optar el Grado Académico de Doctor en Gestion
de Empresas). Universidad Nacional Mayor de San Marco, Lima —
Peru; Pag. 213. Este trabajo de investigacion tiene como objetivo
disefiar un modelo de investigacion que impulse el desarrollo
productivo de las pequefias unidades agricolas en el valle de Virt en la
costa norte del Perud. Los resultados obtenidos validan a implementar
un modelo de gestion asociativo, con base en la integracién, la
competitividad y el desarrollo sostenible, es decir, el modelo propone el
desarrollo de una entidad autbnoma; asimismo la integracion de los
tres sectores (publico, privado y académico) para garantizar el

aprovechamiento de los recursos de manera sostenible y competitiva.”

2.2 MARCO TEORICO:

e Segun Philip Kotlert y Kevin Lane Keller (2006). Direccion de

Marketing. México. P4ag. 05. El Modelo Asociativo Empresarial es
una organizacién socio-econdmica de caracter cooperativo y de
explotacion en comun en las que la tierra y otros bienes productivos
(cultivos, animales, maquinaria, equipo, instalaciones y plantas de
beneficios) son de su propiedad, sin individualizar los derechos de sus

socios, que mantienen la condicion de copropietarios.
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El modelo asociativo empresarial se trata de una estructura flexible,
dinamica y funcional que permite introducir cambios y/o ampliaciones
sin alterar la participacion plena de los socios en la organizacion, y

administracion de la empresa.®

Arlette Mufiz, P (2003). Planificacion y Programacion Social: Bases
para el Diagnostico y la Formulacion de Programa y Proyectos
Sociales. San José de Costa Rica. Pag. 218. El Diagnostico es el
punto de partida del proceso de planificacion. Consiste en la
caracterizacion de la naturaleza y magnitud de las situaciones
problematicas que requieren atencion. Para ello es necesario analizar
la tendencia histérica que origina y explica tales situaciones. Sin el
diagnéstico no es pertinente plantear estrategias, politicas y objetivos.®

Prieto D. (2000). Diagnoéstico de Comunicacion. Mensajes,
Instituciones, Comunidades. Quito. Pag. 39. El Diagndéstico parte del
supuesto que para solucionar un problema se necesitan adquirir los
conocimientos necesarios sobre el mismo, y este conocimiento de la
realidad para actuar constituye el diagnéstico. Lo importante es el
aprendizaje de la propia realidad, el conocimiento de las causas

fundamentales de los problemas. %

Para Mathews Salazar J. (2014). Agenda 2014, Propuesta para mejorar
la descentralizacion. Pera. Pag. 03. La Asociatividad es el esfuerzo de
cooperacién, que tiene como objetivo mejorar la gestiéon, la
productividad y la competitividad de sus participantes. Se diferencia de
las asociaciones o0 gremios empresariales en que estas tienen como
objetivo principal la representatividad frente al sector publico y la
defensa de intereses sectoriales de cara a las politicas publicas que los

afectan.?

Para el Ministerio de la Produccién (2014). En su cuaderno de trabajo -
Asociatividad. Pag. 13. Establece que La Asociatividad es el acuerdo

voluntario de dos o0 mas empresas para colaborar
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complementariamente con la finalidad de lograr un objetivo estratégico
comun. Las empresas que optan por alguna modalidad asociativa
estan dispuestas a contribuir con algun recurso estratégico para lograr,
por ejemplo, el incremento de sus ingresos (haciendo negocios mas
grandes) o la disminucion de costos (compra de insumos en mayor

volumen).*?

Horacio Rodriguez, R. (2009). En su libro “Comercializaciéon con
Canales de Distribucion”, Primera edicion. Argentina: Struo. Pag. 16 ;
La Comercializacién es la accion de vender, pero esta acepcion es
demasiado “angosta”; porque es muy dificil que algo se venda, al
menos MAas de una vez, si la empresa o persona que lo venden no se
preocupan por hacer otras cosas adicionales a vender, como garantizar
el buen uso del producto, proveer todos los repuestos que hacen falta
para que el mismo dure en el tiempo, asegurese de estar cerca del
cliente para volver a vender cuando la primera unidad se consuma o el

usuario quiera renovarla, etc.

Comercializar implica una serie de actividades previas (pre — venta,
demostraciones, pruebas) y otras posteriores a la venta en si (post-
venta, mantenimiento, reparaciones). Por lo tanto, cuando se utilice el
término comercializar se estara hablando de todas estas actividades, o

al menos de la mayoria. @

Santesmases Mestre, M. (1998). En su libro “Marketing conceptos y
estrategias”. Primera edicion. Espana, Pag. 45; Hace referencia a la
Comercializacion como una de las primeras actividades que llevd
acabo el ser humano en cuanto se relaciono con los demas de su
especie. Pero esta actividad, con el transcurso del tiempo y el
incremento en numero y complejidad de los intercambios, ha ido
evolucionando tanto en la forma de entenderla como de practicarla. El

marketing aporta precisamente una forma distinta de concebir y
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ejecutar la funciéon comercial o relacion de intercambio entre dos o mas

partes.?

Carthy J. y Perreault W. (2000). En su libro: “Comercializacion un
Enfoque Gerencial”, Octava edicion. Estados Unidos: Ateneo. Pag. 56;
La Comercializacion es la realizacion de las actividades comerciales
gue orientan el flujo de bienes y servicios del productor al consumidor o
usuario con el fin de satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de
la empresa. La comercializacion debe comenzar con el cliente y no con
la produccion, debe determinar si fabricaran, incluyendo las decisiones
acerca del desarrollo, el disefio y el envasado de producto; que precios
se cobraran, asi como las politicas de crédito y cobranzas; donde y

como se hara la publicidad de los productos y se los vendera.®®

Morales Matamoros, E. y Villalobos Flores, A. (1998). En su libro
“Comercializacién de Productos Agropecuarios”, Primera edicion. Costa
Rica: Euned. Pag. 21; La Comercializacién es el mecanismo primario
gue coordina las actividades de produccion, distribuciéon y consumo en
determinada area o campo econdmico para satisfacer las necesidades
de las distintas unidades consumidoras.

Dentro de las numerosas actividades que intervienen en el sector
Agropecuario la comercializacion es uno de los procesos que reviste
mayor importancia, no solo porque es el “canal o puente” mediante el
cual los productos llegan o se trasladan desde las areas de produccion
hasta los centros de consumo, sino también porque promueve el uso
de numerosos recursos fisicos y estimula la division de trabajo, la
especializacion e impulsa la creacion de industrias transformadoras,

factores determinantes en el desarrollo econémico de cualquier pais.®®

Philip Kotler y Gary Armstrong (2013). En su libro “Fundamentos de
Marketing”, Decimoprimera edicion. México: Pearson. Pag. 196; Define
al Producto como algo que puede ser ofrecido a un mercado para su

atencion, adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo
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0 una necesidad. En una definicion mas amplia, entre los productos
también se incluyen servicios, eventos, personas, lugares,

organizaciones, ideas o una mezcla de éstos.®”

Escudero Aragon, M. E. (2003). En su libro “Marketing en la Actividad
Comercial”’, Primera edicién. Espafa: Editex. Pag. 132; ElI Producto
presenta multiples atributos fisicos y psicoldgicos, e incluso el
consumidor asocia aspectos socioldgicos a los productos. A partir de
los atributos, el consumidor se forma una imagen del producto en su
cerebro. El consumidor relaciona caracteristicas humanas con el

producto, es decir, asigna personalidad a los productos.

Para el marketing lo que de verdad importa son las percepciones de los
consumidores: Lo que el consumidor percibe de la marca y la

construccién mental que realiza en su cerebro. ®)

Mercado S. (2000). En su libro “Comercio Internacional | Mercadotecnia
Internacional: Importacion - Exportacion”, Cuarta edicidon. México:
Limusa. Pag. 145; El Producto es la base para cualquier elaboracion

cientifica que se pretenda hacer en mercadotecnia.

En una concepcion amplia, “producto” constituye todo lo que contribuye
a la satisfaccién de los consumidores. En un andlisis final lo que se
vende son satisfacciones que se esperan obtener por el consumo de

ese producto.

El producto es el resultado de toda la accién del sistema, es decir,
comparfiia y otros participantes y no consiste en fabricarlo totalmente
hasta que es consumido. Aun en ese estado se incluyen los aspectos
de servicios posteriores al consumo mismo, sobre todo en productos

con una vida util y prolongada. 9

Philip Kotler y Gary Armstrong (2013). En su libro “Fundamentos de
Marketing”, Decimoprimera edicion. México: Pearson. Pag. 257; El

Precio es (en el sentido mas estrecho) la cantidad de dinero que se
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cobra por un producto o servicio. En términos mas generales, el precio
es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para
obtener los beneficios de tener o utilizar un producto o servicio.
Histéricamente, el precio ha sido el principal factor que afecta a la

eleccion del comprador.

El precio es el Unico elemento de la mezcla de marketing que produce
ingresos: todos los demas representan costos. El precio es también
uno de los elementos mas flexibles de la mezcla de marketing. A
diferencia de las caracteristicas del producto y de los compromisos de
canal, los precios pueden cambiar con rapidez. Al mismo tiempo, el
precio es el problema numero uno al que se enfrentan muchos

ejecutivos de marketing, y muchas empresas no lo manejan bien. %

Bonta, P .y Farber, M. (2002). En su libro “199 Preguntas Sobre
Marketing y Publicidad”, Novena edicion. Bogota: Norma. Pag. 39; El
Precio es como la expresién de un valor. El valor de un producto
depende de la imagen que percibe el consumidor. Por ejemplo, una
margarina del tipo light tiene un costo menor que el de una margarina
comun; sin embargo, los consumidores perciben cualquier producto
"bueno para la salud" como algo de valor superior. EI consumidor
considera mas coherente este mix: mayor valor adjudicado al producto
en cuestién, mayor precio. (Por tanto), una margarina light mas barata

(que la comun) no seria creible.?V)

Vega, V. H. (2003). En su libro “Mercadeo Basico”, Primera edicion.
Costa Rica: Universidad Estatal a Distancia. Pag. 117; El Precio es
uno de los cuatro factores controlables que integran la estrategia de
mercadeo de una empresa su importancia debe ser analizada en
funcién del grupo-meta, de las circunstancias econémicas actuales del
mercado y a los objetivos de la empresa. El precio por si solo es una

expresion que no tiene importancia. Su relevancia y consideracion esta
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estrechamente ligada a los otros factores controlables del mercado

(producto, plaza y promocion).

El precio es el punto de convergencia de los “si”, entre las partes que
estan interesadas en realizar un intercambio conveniente. Si, estoy de
acuerdo con adquirir ese producto o servicio a ese precio “R”. Si,
puedo venderle este producto o servicio a ese precio. En ese sentido,
el precio en ningdn momento se refiere al aspecto monetario por
cuanto el precio no siempre es fijado en términos de dinero, puede
expresarse en horas de trabajo manual o en otro producto. De aqui, el
concepto basico del precio es el de convertirse en un punto donde se
igualan los valores de dos 0 mas articulos o servicios que se deseen
intercambiar. Es un mecanismo regulador entre los factores de

produccién y consumo. @2

Castro Corales,C. (1997). En su libro “Mercadotecnia”, Primera edicion.
México: Universitaria Potosina. Pag. 121; La Plaza es la variable que
hace llegar al producto o servicio desde la fabrica hasta el dltimo
consumidor, o sea, comprende el desplazamiento fisico de los

productos hasta los consumidores finales.

La plaza proporciona el beneficio de tiempo y el beneficio de lugar; la
clave de esta variable es que el producto se coloque en el lugar y

tiempo adecuado de acuerdo al tipo de producto. ?®

Marketing Publishing Center (2001). En su libro “El Marketing Mix:
Concepto, Estrategia y Aplicaciones”, Primera edicion. Espafa: Diaz de
Santos. Pag. 12; Plaza es una estructura interna y externa que permite
establecer el vinculo fisico entre la empresa y sus mercados para
permitir la compra de sus productos o servicios, es decir, persigue
colocar, de la forma mas eficiente posible, el producto o servicio al
alcance de los consumidores o usuarios con el fin de que estos tengan

mayores oportunidades de comprarlo.®¥
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e Equipo Vértice (2008). En su libro “Marketing Promocional Orientado al

Comercio”, Primera edicidon. Espana: Vértice. Pag. 80; La Promocién
es una herramienta de comunicacidbn que puede actuar con un
planteamiento tactico o estratégico, que ofrece al publico objetivo al
gue se dirige durante un periodo de tiempo determinado, un beneficio

extra junto con el producto o servicio al que acompafia.

Son actividades comerciales, diferentes de la venta personal y la
publicidad, que se utilizan para estimular la eficiencia compradora del
consumidor o del distribuidor, como expositores, muestras,
exhibiciones, demostraciones y diversos esfuerzos que se realizan
esporadicamente, que no pertenecen a la rutina ordinaria para

intensificar las ventas.

Los programas de promocion de ventas que una empresa ofrece a sus
compradores o distribuidores, son mayoritariamente incentivos
econémicos pero también pueden informar o entretener y se
caracterizan porque estan disefiados para generar acciones
especificas en un momento especifico. Mientras que los programas
publicitarios se utilizan para desarrollar una actitud respecto a un
producto o marca, con lo que su repercusién se hard notar en las
ventas después de algun tiempo, cuando el conocimiento y las

actitudes se conviertan en accion. @

Bonta, P. y Farber, M. (2002). En su libro “199 Preguntas sobre
Marketing y Publicidad”, Primera edicion. Bogota: Norma. Pag. 44; La
Promocién es el conjunto de técnicas integradas en el plan anual de
marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes
estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio,

orientadas a publicos determinados.®®

Para Rosales Obando, J. (2009). En su libro “Elemento de la
Microeconomia”. Primera edicion. Costa Rica. Pag. 40; La Oferta son
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las distintas cantidades de un bien o servicio que los productores estan
dispuestos a llevar al mercado a distintos precios. "

Segun Avila Macedo, J. (2006). En su libro “Economia”. Segunda
edicion. México. Pag. 46; La Oferta es el fendmeno correlativo a la
demanda. Se le considera como la cantidad de mercancia que se
ofrece a la venta a un precio dado por unidades de tiempo. La oferta de
un producto se determina por las diferentes cantidades que los
productores estan dispuestos y aptos para ofrecer en el mercado, en

funcion de varios niveles de precios, en un periodo dado.®®

Para Rosales Obando, J. (2009). En su libro “Elemento de la
Microeconomia”. Primera edicion. Costa Rica. Pag. 25; La Demanda
son las distintas cantidades alternativas de un bien o servicio que los

consumidores estan dispuestos a comprar a los diferentes precios.®

Segun Andrade, S. (2005). En su “Diccionario de Economia”. Tercera
ediciobn. México. Pag. 215; La Demanda es la cantidad de bienes o
servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirir a un
precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer
parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso

a su utilidad intrinseca.®?

Para Peris M., Parra Guerrero F., Lhermir C. y Romero M. (2008). En
su libro Distribucién Comercial. Sexta edicion. Madrid. Pag. 276; Define
gue Los Puntos de Venta se ha de distinguir dos zonas: la interior y la
exterior. Los puntos basicos en la zona interior son: la estructura,
secciones, lineales, avenidas, circulacion, etc.

En la zona exterior, los puntos basicos son: Ubicacion, fachada y

entrada. Y

Para la Organizacion Internacional de Trabajo (2006). En el Manual del
indice de Precios al Consumidor. Primera edicion. Ginebra. Pag. 71;

define el indice de Precios al consumidor se calcula como un
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promedio ponderado de las variaciones de precios de los bienes y
servicios de consumo incluidos en el indice. Las ponderaciones deben
reflejar la importancia relativa de los bienes y servicios segun su

participacion en el consumo total en el mercado.®?

Para Stanton, W, Bruce, Walker y Etzel, M. (2005). En su libro
‘Fundamentos de Marketing”. Décimo tercera edicion. México. Pag.
569; La Publicidad es una comunicacion no personal, pagada por un
patrocinador  claramente identificado, que promueve ideas,
organizaciones o productos. Los puntos de venta mas habituales para
los anuncios son los medios de transmision por television y radio y los
impresos (diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios
publicitarios, desde los espectaculares a las playeras impresas y, en

fechas mas recientes, el internet. ¢

Segun Siliceo Aguilar, A. (2004). En libro “Capacitacion y Desarrollo de
Personal”. La Capacitacién consiste en una actividad planeada y
basada en necesidades reales de una empresa u organizacion y
orientada hacia un cambio en los conocimientos, habilidades y
actitudes del colaborador.®¥

Para Bonta P. y Mario F. (2003), En su libro "199 Preguntas Sobre
Marketing y Publicidad", Segunda edicién. Espafia. Pag. 19; El
Mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda”. En un sentido
menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores
reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: EI mercado de los
autos estd formado no solamente por aquellos que poseen un
automovil sino también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y

disponen de los medios para pagar su precio.®®

Para Diez de Castro, E, Navarro A. Garcia y Peral B. (2003). En su
libro “Direccidn de la Fuerzas de Ventas”. Primera edicion. Madrid. Pag.
84; Las Fuerzas de Ventas esta relacionada con la comercializacion,
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es una variable tactica bajo el control de la empresa cuyo manejo

permite lograr de los objetivos.®®

Pérez J, Veiga C. (1998). En su libro Compitiendo por Crear valor,
Primera edicion. Madrid. Pag. 134; Define a los Atributos del
Producto se refieren a las caracteristicas que son valoradas por el
mercado y que crean satisfaccion y fidelidad, pueden ser de naturaleza
fisica, de servicio o intangibles. Los fisicos comprenden caracteristicas
intrinsecas al producto tales como; tamafio, disefio, peso. Los atributos
de servicio, cada vez mas relevante, son aquellos que complementan
al producto, como las garantias o el servicio post venta, la fiabilidad y
condiciones de entrega 0 plazo de pago. La importancia de estos
atributos crece al disminuir la diferenciacion de los atributos fisicos de
los productos. Por altimo, existen atributos intangibles del producto que
atraen al cliente y que nacen de la capacidad de la empresa para

otorgarle reputacién y seguridad, como es la marca.®”

Segun Giorgio Merli. (1997). En su libro “La Gestion Eficaz”. Octava
edicion. Madrid. pag. 01; La Gestién es la capacidad que posee una
empresa para lograr, con mucha rapidez, importantes resultados
operativos que la coloquen en posicion de alcanzar el éxito tanto a
corto como a medio y largo plazo, en otras palabras la gestidon
representa la clave para que una empresa llegue a ser lider y continte

siéndolo.®®

Para Serrano Gomez F. y Serrano Dominguez C. (1997). En su libro
“Gestion, Direccion y Estrategias de producto”. Segunda edicién.
Madrid. pag. 25; el Posicionamiento del Producto desde la
perspectiva del marketing es un conjunto de atributos tal como son
percibidos por el consumidor. La percepcion es fundamental para
valorar al producto para su posible adquisicion. Pero naturalmente la
valoracion que realiza el comprador consiste en una actividad

comparativa, se valora un producto con relacion a otros productos.
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e Para Lawrence J. Gitman. (2000). En su libro “Administracion

Financiera Basica”. Tercera edicion. México. pag. 84; El
Financiamiento es el conjunto de recursos monetarios que se destinan
para llevar a cabo una determinada actividad o proyecto econémico. La
principal particularidad es que estos recursos financieros son
generalmente sumas de dinero que llegan a manos de las empresas o

algunas gestiones de gobierno.“?

Para Anaya Tejero, J. (2003). En su libro “El Transporte de Mercancias
— Enfoque logistico de las distribucién”. Primera ediciéon. Madrid. pag.
19; EL Transporte es una actividad encaminada a trasladar los
productos desde un punto de origen hasta un lugar de destino, estos
lugares deben estar geograficamente separados; puesto que estas
actividades estan relacionadas directamente e indirectamente con la
necesidad de situar los productos en los puntos de destino
correspondientes, de acuerdo con unos condicionantes de seguridad,

rapidez y coste.V

2.3 CONCEPTOS FUNDAMENTALES:

e Segun Pérez Carballo J. (2013). EI Control es aquella funcion que

pretende asegurar la consecucion de los objetivos y planes prefijados
en la fase de planificacién. Como ultima etapa formal del proceso de
gestion, el control se centra en actuar para que los resultados

generados en las fases que le preceden sean los deseados.“?

Para Sainz de Vicufia Ancin J. (2012). Plan Estratégico. Es el plan
maestro en el que la alta direccion recoge las decisiones estratégicas
corporativas que ha adoptado “hoy” (es decir, en el momento que ha
realizado la reflexion estratégica con su equipo de direccién), en
referencia a lo que hara en los tres proximos afio (horizonte mas

habitual del plan estratégico).*?
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Segun Philip Kotler, (2010). Considerado como el padre de la
Mercadotecnia Moderna (Comercializacion), asegura que esta
disciplina es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos
e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,

ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes.*¥

Segun Garcia Colin, J. (2008). Los Gastos Financieros son los que se
originan por la obtencién de recursos ajenos que la empresa necesita

para su desenvolvimiento.“®

Segun Garcia Colin, J. (2008). Los Costos Variables son aquellos
cuya magnitud cambia en razon directa al volumen de operaciones

realizadas.“®

Para Garcia Colin, J. (2008). Los Costos de Administracion son los
gue se originan en el area administrativa; sea, relacionados con la

direccién y manejo de las operaciones generales de la empresa.“”

Segun Barajas Nova A. (2008). El Capital de Trabajo, en el analisis
financiero cuando nos referimos a capital de trabajo son a los activos
corrientes de la empresa, es decir a los recursos que una empresa

requiere para llevar acabo sus operaciones sin contratiempos.“®

Para Charles T. Horngren, Sikrant M. Datan, y George Foster. (2007).
El Punto de Equilibrio es la cantidad de produccion vendida en la que
el total de ingresos es igual al total de costos; es decir, la utilidad
operativa es cero. A los gerentes les interesa el punto de equilibrio
porque desean evitar las pérdidas operativas. El punto de equilibrio les

indica cuanta produccién deben vender para evitar pérdidas.“®

CF
Punto de Equilibrio =
P—-CV
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Dénde:
CF : Costos fijos
P : Precio unitario

CV : Costos variables unitarios

Segun Fuentes Medina A. (2007). La Utilidad Bruta es la diferencia

de las ventas netas y el costo de produccién.®”

Para el Equipo Vértice. (2007). EI Organigrama es la representacion
grafica de la estructura de la empresa. A través de él se puede adquirir
rapidamente un conocimiento de los principios de funcionamiento de la

empresa.®?

Para Aguiar Diaz I. Diaz Diaz N. Garcia Padrén Y. Hernandez Sanchez
M. Ruiz Mallorqui V. Santana Martin D. y Verona Marte C. (2006). La
Tasa Interna de Retorno (TIR), se define como aquel tipo de
actualizacion o descuento que iguala el valor actual de los flujos netos
de caja con el desembolso inicial, es decir, es la tasa de actualizacién

que iguala a cero el valor actual neto.®?

n Fn
£=0 (14pyn

TIR=Y =
Donde

TIR : Tasa Interna de Retorno

Fn : Flujo neto Anual

t : Tiempo

n : Vida util del proyecto

i : Tasa de descuento o costo de oportunidad

Segun Aguiar Diaz |. Diaz Diaz N. Garcia Padron Y. Hernandez
Sanchez M. Ruiz Mallorqui V. Santana Martin D. y Verona Marte C.
(2006). El Valor Actual Neto (VAN) se define como el valor actual de
todos los flujos de caja generados por el proyecto de inversion menos

el costo inicial necesario para la realizacién del mismo.®®

-



N on
VAN= - | + Z
n=1 (14+r)n

Donde:

VAN : Valor Actual Neto

Qn : Representa los flujos de caja en cada periodo n.
I : Es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n : Es el nUmero de periodos considerado

r : El tipo de interés

Para Vassolo R. y Silvestri L. (2004). La Misién expresa la razén de
ser de la empresa y su objetivo primordial. Constituye la auténtica
declaracion de principios corporativos, y es aconsejable que esta
redactada explicitamente; en el desarrollo de la actividad empresarial
conviene tener claro desde el principio todos los aspectos que

componen la misién.®

Segun Vassolo R. y Silvestri L. (2004). La Visién de la empresa
constituye el conjunto de representaciones, tanto efectivas como
racionales, que un individuo o un grupo de individuos asocian a una
empresa como resultado netos de las experiencias, creencias,
informacion de dicho grupo de individuos con el fin de lograr algo que

quieren lograr a largo plazo.®®

Segun Gitman, Lawrence J. (2003). Depreciacion. Es un cargo que no
es en efectivo — un gasto que se deduce en el estado de resultados
pero que no implica el desembolso real de efectivo durante el periodo.
Puesto que protege a la empresa de impuesto bajando los ingresos

gravables.®®

Segun Jorge Orozco Vilchez. (2003). Las Cooperativas. Son
asociaciones voluntarias de personas y no de capitales, con plena

personalidad juridica, de duracion indefinida y de responsabilidad
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limitada; en las que los individuos se organizan democraticamente a fin
de satisfacer sus necesidades y promover su mejoramiento econdmico
y social como un medio de superar su condicion humana y su

formacién individual.®”

Para Cristophe Speth. (2002). El Anélisis DAFO es una herramienta
de andlisis estratégica multidimensional, que permite por un lado
distinguir los factores internos de una organizacién (fortalezas y
debilidades) y los factores externos relacionados con su entorno

(oportunidades y amenazas).®®

Para Jagdish C. y Robin W. (2002). Los Costos Fijos, son costos que
tienen la empresa independientemente sin importar el nivel de
produccion, como por ejemplo: son las rentas que se paga por un

alquiler, interés sobre un préstamo y los salarios de administracion.®®

Segun Jagdish C. y Robin W. (2002). Los Costos Variables son
aquellos costos que dependen del nivel de produccion, es decir, de la
cantidad de articulos producidos. Estos costos pueden aumentar
disminuir con la produccién. Pueden ser Los costos de los materiales y

la mano de obra.®”

Segun el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura.
(1993). Los Activos Fijos son los bienes inmuebles o muebles que la
empresa adquiere para Su uso, como puede ser: Maquinarias y
equipos, vehiculos, muebles y utiles, etc. Y anualmente tenemos que
amortizar una parte de los activos fijos, pues el tiempo y el uso los va

depreciando.®?

Segun Freeman, E. (2005). Los Stakeholders son grupos de
individuos que pueden afectar o ser afectados por el logro de los
objetivos de una organizacion. Los stakeholders son todos los actores
sociales que, producto de las decisiones y objetivos de una empresa se

pueden ver afectados, ya sea de forma positiva o negativa.®?
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e Para Ortega Pérez, L. (2002). Los Costos Fijos Son aquellos que
permanecen constantes en magnitud dentro de un periodo
determinado, independientemente de los cambios registrados en el

volumen de operaciones realizadas.®?

CAPITULO Il

MATERIALES Y METODOS

3.1 METODO DE ANALISIS DE DATOS

El método de investigacion que se aplicard es el descriptivo —

Correlacional — explicativa de corte transversal.

» Descriptiva: Porque se pretende recolectar toda la informacion
disponible sobre la investigacion, con el fin de medir y evaluarlos para

poder llegar a un resultado veridico.

» Correlacional: Puesto que se busca medir el grado de correlacién y la
manera cOmo interactian estas dos variables, para poder conocer el

comportamiento de estas.

» De corte transversal: Puesto que se recolectara los datos en un
momento Unico y se describird las dos variables en ese mismo

momento.

El disefio de estudio que emplearemos es el Descriptivo —

Correlacional, el cual se muestra en el siguiente diagrama.
- N
f/ 01

\

M

m




>

>

Denotacion:

M = Muestra de Investigacion.

O1 = Modelo Asociativo Empresarial.
02 = Comercializacion.

R = Relacién entre variables.

Instrumento de Analisis de Datos — SPSS: (Statistical Product and
Service Solutions), es un programa estadistico informatico muy usado en
las ciencias exactas, sociales y aplicadas para trabajar con grandes
bases de datos y un sencillo interface para la mayoria de los andlisis de
datos.

Alfa de Cronbach: Permite estimar la fiabilidad de un instrumento de
medida a través de un conjunto de items que se espera que midan el
mismo constructo o dimensién tedrica. La validez de un instrumento se
refiere al grado en que el instrumento mide aquello que pretende medir.
Y la fiabilidad de la consistencia interna del instrumento se puede
estimar con el alfa de Cronbach. La medida de la fiabilidad mediante el
alfa de Cronbach asume que los items (medidos en escala tipo Likert)
miden un mismo constructo y que estan altamente correlacionados.
Cuanto mas cerca se encuentre el valor del alfa a 1 mayor es la
consistencia interna de los items analizados. La fiabilidad de la escala
debe obtenerse siempre con los datos de cada muestra para garantizar
la medida fiable del constructo en una muestra concreta de

investigacion.

Rho de Sperman: Es una medida de la correlaciéon entre dos variables
aleatorias continuas. Para calcular P, los datos son ordenados y

reemplazados por su respectivo orden.

P — Valor: Es valor de probabilidad de tomar la hipétesis alterna (H1) o

la hipotesis nula (Ho).
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Tabla N° 09

Nivel de medicién de correlaciéon

Intervalos Interpretacion

Correlacion negativa perfecta (A mayor X, menor Y”,
de manera proporcional. Es decir, cada vez que X

-1,00 aumenta una unidad, Y disminuye siempre una
cantidad constante.) Esto también se aplica “a menor
X, mayor Y.

-0,90 Correlacidon negativa muy fuerte

-0,75 Correlacién negativa considerable

-0,50 Correlacién negativa media

-0,25 Correlacion negativa débil

-0,10 Correlacion negativa muy débil

0,00 No existe correlacidon alguna entre las variables

0,10 Correlacién positiva muy débil

0,25 Correlacién positiva débil

0,50 Correlacién positiva media

0,75 Correlacion positiva considerable

0,90 Correlacion positiva muy fuerte

1,00 Correlacién positiva perfecta (“A mayor X, mayor Y” o

“a menor X, menor Y”, de manera proporcional. Cada
vez que X aumenta, Y aumenta siempre una cantidad

constante.)

Fuente: Hernandez et al (2010). Metodologia de la investigacion

m




3.2

3.3

TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

La técnica empleada para la recoleccion de datos de acuerdo a las
variables es la encuesta, pues su finalidad es indagar la situacion actual
en la que se encuentran los agricultores de la comunidad de Bello
Horizonte — distrito Las Piedras y asi determinar el objetivo de la

investigacion.

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Se utilizardn instrumentos validados y codificados los cuales nos
permitirdn recoger los datos y medir las variables para efectuar las

correlaciones y comparaciones correspondientes.

Para el Modelo Asociativo Empresarial se ha desarrollado la encuesta con
escala de Likert, dirigido a los agricultores de la Comunidad de Bello
Horizonte distrito Las Piedras, con la finalidad de evaluar sus
dimensiones: Diagnostico de la situacion actual del agricultor y modelo
asociativo. Consta de 25 items en total, distribuidos en 17 y 8
respectivamente para cada una de las dimensiones de la variable Modelo
asociativo empresarial. La escala de medicion ordinal de cinco puntos de
Likert.

Tabla N° 10

Escala Valorativa del Modelo Asociativo Empresarial

RESPUESTA VALOR
Muy Bajo 1
Bajo 2
Regular 3
Bueno 4
Muy Bueno 5

Fuente: Elaboracién propia.
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Para medir la variable Comercializacion, se ha desarrollado la encuesta
con escala de Likert, a los agricultores de la comunidad Bello Horizonte —
distrito Las Piedras, con la finalidad de evaluar sus dimensiones:
Producto, precio, plaza y promocion. Consta de 17 items en total,
distribuidos en 4, 3, 5y 5 items respectivamente para cada una de las

dimensiones. La escala de medicion ordinal de cinco puntos de Likert.
Tabla N° 11

Escala Valorativa de la Comercializacion

RESPUESTA VALOR
Nunca 1
Casi Nunca 2
Algunas Veces 3
Casi Siempre 4
Siempre 5

Fuente: Elaboracion propia.

3.4 CONFIABILIDAD, VALIDEZ DEL INSTRUMENTOS Y BAREMOS

Tabla N° 12

Estadistica de Fiabilidad de laV 1 - Modelo Asociativo Empresarial

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de
Cronbach elementos estandarizados elementos
812 787 25

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla N° 12, se observa que el valor de Alfa de Cronbach es de
0,812. Para el instrumento Modelo Asociativo Empresarial, resultados que
indican que el instrumento aplicado a los agricultores de la comunidad de
Bello Horizonte es fiable para el estudio de caracter cientifico como el que

se realizod.
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En la tabla siguiente se observa los resultados de validacion por juicio de

expertos:
Tabla N° 13

Validacion de juicio de expertos de Instrumento Modelo Asociativo

Empresarial

EXPERTO EXPERTO EXPERTO

N° CRITERIO 1 5 3 TOTAL
1 Redaccion 100% 80% 80% 86.6%
2 Claridad 80% 80% 60% 73.3%
3 Objetividad 80% 80% 60% 73.3%
4 Actualidad 80% 80% 80% 80%
5 Suficiencia 100% 80% 80% 86.6%
6 Intencionalidad 100% 80% 80% 86.6%
7 Organizacién 80% 80% 80% 80%
8 Consistencia 100% 80% 80% 86.6%
9 Coherencia 100% 80% 80% 86.6%

10 Metodologia 100% 80% 80% 86.6%

PROMEDIO 82.62%

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N° 14

Estadistica de Fiabilidad Comercializacion

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de
Cronbach elementos estandarizados elementos
,971 ,973 17

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla N° 14, se observa que el valor de Alfa de Cronbach es de 0,971.
Para el instrumento comercializacion, resultados que indican que el instrumento
aplicado a los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte es fiable para el
estudio de caracter cientifico como el que se realiz6. En la tabla siguiente se

observa los resultados de validacion por juicio de expertos.
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Tabla N° 15
Validacién de instrumento Comercializacién
EXPERTO EXPERTO EXPERTO

N° CRITERIO 1 5 3 TOTAL
1 Redaccién 100% 80% 80% 86.6%
2 Claridad 80% 80% 60% 73.3%
3 Objetividad 80% 80% 60% 73.3%
4 Actualidad 80% 80% 80% 80%
5 Suficiencia 100% 80% 80% 86.6%
6 Intencionalidad 100% 80% 80% 86.6%
7 Organizacion 80% 80% 80% 80%
8 Consistencia 100% 80% 80% 86.6%
9 Coherencia 100% 80% 80% 86.6%

10 Metodologia 100% 80% 80% 86.6%
PROMEDIO 82.62%

Fuente: Elaboracién propia.

BAREMOS

En la investigacion cientifica tenemos que disponer de algin parametro como
son los baremos. El baremo es la escala cuantitativa y cualitativa que nos
permite organizar los datos recogidos de una variable (Charaja. 2011: Pag.
345)

DESARROLLO DE BAREMOS

Tabla N° 16
Criterio de Mini - Maxi

Escala Numérica

N° [tems 1 2 3 4 5
V1 25 25 50 75 100 125
D1 17 17 34 51 68 85
D2 8 8 16 24 32 40
V2 17 17 34 51 68 85
D3 4 4 8 12 16 20
D4 3 3 6 9 12 15
D5 5 5 10 15 20 25
D6 5 5 10 15 20 25

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N° 17
Criterio de Mini — Maxi: Variable 1 - Modelo Asociativo Empresarial

Mini Maxi
MUY BUENO 101 125
BUENO 76 100
REGULAR 51 75
BAJO 26 50
MUY BAJO 1 25

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 18
Criterio de Mini — Maxi: Dimension 1 - Diagnhostico de la Situacion Actual
de los Agricultores

Mini  Maxi
MUY BUENO 69 85
BUENO 52 68
REGULAR 35 51
BAJO 18 34
MUY BAJO 1 17

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 19
Criterio de Mini — Maxi: Dimension 2 — Modelo Asociativo

Mini  Maxi
MUY BUENO 33 40
BUENO 25 32
REGULAR 17 24
BAJO 9 16
MUY BAJO 1 8

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N° 20
Criterio de Mini — Maxi: Variable 2 — Comercializacién
Mini Maxi
MUY BUENO 69 85
BUENO 52 68
REGULAR 35 51
BAJO 18 34
MUY BAJO 1 17

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla N° 21
Criterio de Mini — Maxi: Dimensién 3 — Producto

Mini  Maxi
MUY BUENO 17 20
BUENO 13 16
REGULAR 9 12
BAJO 5 8
MUY BAJO 1 4

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 22
Criterio de Mini — Maxi: Dimension 4 — Precio
Mini  Maxi
MUY BUENO 13 15
BUENO 10 12
REGULAR 7 9
BAJO 4 6
MUY BAJO 1 3
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla N° 23
Criterio de Mini — Maxi: Dimensién 5 — Plaza
Mini Maxi
MUY BUENO 21 25
BUENO 16 20
REGULAR 11 15
BAJO 6 10
MUY BAJO 1 5
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla N° 24
Criterio de Mini — Maxi: Dimensién 6 — Promocién
Mini Maxi
MUY BUENO 21 25
BUENO 16 20
REGULAR 11 15
BAJO 6 10
MUY BAJO 1 5

Fuente: Elaboracion propia.




INTERPRETACION DE BAREMOS

Tabla N° 25

Descriptores para el analisis de la variable 1. Modelo Asociativo

Empresarial

Categoria Puntaje

Descripcion

Muy bueno 101 -125

Bueno 76 — 100
Regular 51-75
Bajo 26 — 50
Muy bajo 1-25

Los agricultores, siempre, manifiestan muy
buena aceptacion a un modelo asociativo
empresarial para la comunidad de Bello
Horizonte.

Los agricultores, siempre, manifiestan buena
aceptacion a un modelo asociativo empresarial
para la comunidad de Bello Horizonte.

Los agricultores, siempre, manifiestan regular
aceptacion a un modelo asociativo empresarial
para la comunidad de Bello Horizonte.

Los agricultores, siempre, manifiestan baja
aceptacion a un modelo asociativo empresarial
para la comunidad de Bello Horizonte.

Los agricultores, siempre, manifiestan muy baja
aceptacion a un modelo asociativo empresarial
para la comunidad de Bello Horizonte.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 26

Descriptores para el andlisis de la dimensionl: Diagndstico de la

Situaci

on Actual de los Agricultores

Categoria  Puntaje

Descripcion

Muy bueno 69 — 85

Bueno 52 - 68
Regular 35-51
Bajo 18-34
Muy bajo 1-17

Los agricultores, siempre, manifiestan muy
buena condicion agricola.

Los agricultores, siempre, manifiestan buena
condicion agricola.

Los agricultores, siempre, manifiestan regular
condicion agricola.

Los agricultores, siempre, manifiestan baja
condicion agricola.

Los agricultores, siempre, manifiestan muy baja
condicion agricola.

Fuente: Elaboracién propi

a.

TABLA N° 27

Descriptores para el analisis de la dimensién 2: Modelo Asociativo

Categoria Puntaje

Descripcion

Muy bueno 33-40

Bueno 25-32
Regular 17 -24
Bajo 9-16
Muy bajo 1-8

Los agricultores, siempre, manifiestan tener muy

buen modelo asociativo.

Los agricultores, siempre, manifiestan tener buen
modelo asociativo.

Los agricultores, siempre, manifiestan tener

regular modelo asociativo.

Los agricultores, siempre, manifiestan tener bajo

modelo asociativo.

Los agricultores, siempre, manifiestan tener muy

bajo modelo asociativo.

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N° 28

Descriptores para el analisis de la variable 2: Comercializacién

Categoria Puntaje  Descripcion
_ Los agricultores, siempre, manifiestan muy buena
Siempre 69 -85  comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria).
Los agricultores, casi siempre, manifiestan buena
Casi siempre 52 — 68  comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria).
Los agricultores, algunas veces, manifiestan buena
Algunas 3551  comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria).
veces
Los agricultores, casi nunca, manifiestan buena
Casi nunca 18 —34  comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria).
Los agricultores, nunca, manifiestan buena
Nunca 1-17

comercializacién de Huasai (Euterpe Precatoria).

Fuente: Elaboracion propia.

TABLA N° 29

Descriptores para el analisis de la dimensién 3: Producto.

Categoria Puntaje  Descripcion

Los agricultores, siempre, manifiestan tener muy
Siempre 17 _20 buen producto — Fruto de Huasai (Euterpe

Precatoria).

Los agricultores, casi siempre, manifiestan tener
Casi buen producto — Fruto de Huasai (Euterpe
: 13-16 .
siempre Precatoria).

Los agricultores, algunas veces, manifiestan tener
Algunas 9_12 buen producto — Fruto de Huasai (Euterpe
veces B Precatoria).

Los agricultores, casi nunca, manifiestan tener

_ buen producto — Fruto de Huasai (Euterpe

Casi nunca 5-8 .

Precatoria).

Los agricultores, nunca, manifiestan tener buen
Nunca 1-4

producto — Fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).

Fuente: Elaboracién propia.

-



TABLA N° 30

Descriptores para el andlisis de la dimension 4: Precio.

Categoria Puntaje  Descripcién
' Los agricultores, siempre, establecen muy buen
Siempre 13-15  precio al fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).

, Los agricultores, casi siempre, establecen buen
C_a3| 10 —12  precio al fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).
siempre

| Los agricultores, algunas veces, establecen buen
Algunas 7-9 precio al fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).
veces
Los agricultores, casi nunca, establecen buen
Casi nunca 4-6 precio al fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).
Los agricultores, nunca, establecen buen precio
Nunca 1-3

al fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).

Fuente: Elaboracion propia.

TABLA N° 31

Descriptores para el analisis de la dimensién 5: Plaza.

Descripcion

Categoria Puntaje
Siempre 21-25
Casl 16 - 20
siempre

Algunas 1115
veces

Casi nunca 6—10
Nunca 1-5

Los agricultores, siempre, determinan muy buen
canal de distribucion para el fruto de Huasai
(Euterpe Precatoria).

Los agricultores, casi siempre, determinan buen
canal de distribucion para el fruto de Huasai
(Euterpe Precatoria).

Los agricultores, algunas veces, determinan buen
canal de distribucion para el fruto de Huasai
(Euterpe Precatoria).

Los agricultores, casi nunca, determinan buen
canal de distribucion para el fruto de Huasai
(Euterpe Precatoria).

Los agricultores, nunca, determinan buen canal
de distribucién para el fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Fuente: Elaboracién propia.
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TABLA N° 32

Descriptores para el analisis de la dimensién 6: Promocion.

Descripcion

Categoria Puntaje
Siempre 21 -25
Casl 16 — 20
siempre

Algunas 1115
veces

Casi nunca 6 -10
Nunca 1-5

Los agricultores, siempre, manifiestan muy
buena promocion del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Los agricultores, casi siempre, manifiestan buena
promocion del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Los agricultores, algunas veces, manifiestan
buena promocion del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Los agricultores, casi nunca, manifiestan buena
promocion del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Los agricultores, nunca, manifiestan buena
promocion del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria).

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 ANALISIS DESCRIPTIVO
TABLA N° 33

V 01 - MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

REGULAR 7 14,0 14,0 14,0
BUENO 34 68,0 68,0 82,0
MUY BUENO 9 18,0 18,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

GRAFICO N° 01
MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL
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ANALISIS:

Se puede visualizar en el Grafico N° 01, respecto a la variable modelo
asociativo empresarial, el 68% (34) de los agricultores de la comunidad de
Bello Horizonte — Distrito las Piedras, manifestaron BUENA aceptacion a un
modelo asociativo empresarial; mientras que el 18% (9) determinaron MUY
BUENA aceptacién a un modelo asociativo empresarial y en tanto el 14% (7)

expresaron REGULAR aceptacion a un modelo asociativo empresarial.

INTERPRETACION:

Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito las Piedras,
manifestaron buena aceptaciébn a un modelo asociativo empresarial; esto
significa una oportunidad para organizarlos como una asociacion empresarial y

asi mejorar la comercializacion del fruto — Huasai (Euterpe Precatoria).

TABLA N° 34

D 01 - DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LOS
AGRICULTORES

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

REGULAR 30 60,0 60,0 60,0
BUENO 14 28,0 28,0 88,0
MUY BUENO 6 12,0 12,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.
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GRAFICO N° 02
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LOS AGRICULTORES
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Fuente: Elaboracién propia.

ANALISIS:

Se puede observar en el Grafico N° 02, respecto a la dimension diagndstico de
la situacion actual de los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte-
Distrito las Piedras, el 60% (30) manifestaron REGULAR condicion agricola,
mientras que el 28% (14) determinaron BUENA condicion agricola y en tanto
que el 12% (6) expresaron MUY BUENA condicion agricola.

INTERPRETACION:

Esto quiere decir que los agricultores poseen hectareas de huasai y mano de
obra propia, sin embargo presentan carencias en los servicios basicos, falta de
capacitacion técnica y financiera, desconocen la capacidad de produccién, no
cuentan con los equipos (carguero, motocicleta y otros) y las herramientas

necesarias para la comercializacion del Huasai.
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TABLA N° 35

D 02 - MODELO ASOCIATIVO

Frecuencia Porcentaje Porc,:gntaje Porcentaje
valido acumulado
REGULAR 1 2,0 2,0 2,0
BUENO 11 22,0 22,0 24,0
MUY BUENO 38 76,0 76,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0
Fuente: Elaboracién propia.
GRAFICO N° 03
MODELO ASOCIATIVO
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ANALISIS:

Se puede apreciar en el Grafico N° 03, respecto a la dimension modelo
asociativo, el 76% (38) manifestaron tener MUY BUEN modelo asociativo;
mientras que el 22% (11) determinaron tener BUEN modelo asociativo y en

tanto que el 2% (1) expresaron tener REGULAR modelo asociativo.

INTERPRETACION:

Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras,
manifestaron tener muy buen modelo asociativo; porque creen que el contar
con su junta directiva, llevar a cabo reuniones cada quincena donde establecen
acuerdos sociales y estar inscritos en los registros publicos, es un modelo
asociativo adecuado. Sin embargo carecen de una planificacion estratégica y
una capacitacion técnica y empresarial por parte de las instituciones publicas
encargadas de las mismas, que les permita mejorar la comercializacion del

Huasai (Euterpe Precatoria).

TABLA N° 36

V 02 - COMERCIALIZACION

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

NUNCA 15 30,0 30,0 30,0
CASI NUNCA 16 32,0 32,0 62,0
ALGUNAS VECES 8 16,0 16,0 78,0
CASI SIEMPRE 11 22,0 22,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

5

-



GRAFICO N° 04
COMERCIALIZACION
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Fuente: Elaboracion propia.

ANALISIS:

Se puede visualizar en el Gréfico N° 04, respecto a la variable
comercializacién, el 32% (16) de los agricultores de la comunidad de Bello
Horizonte — Distrito Las Piedras casi nunca manifiestan BUENA
comercializacién del fruto de Huasai (Euterpe Precatoria); mientras que el 30%
(15) nunca manifiesta BUENA comercializacién del fruto de Huasai; por otro
lado casi siempre el 22%(11) expresa BUENA comercializacion del fruto de
Huasai y en tanto algunas veces el 16% (8) determina BUENA comercializacion
del fruto de Huasai.

INTERPRETACION:

Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras, muy
pocas veces manifiestan buena comercializacién del fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria); puesto que desconocen los beneficios que pueden percibir al

comercializar adecuadamente el huasai en la ciudad de Puerto Maldonado.
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TABLA N° 37

D 03 - PRODUCTO

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o
J valido acumulado

NUNCA 15 30,0 30,0 30,0
CASI NUNCA 14 28,0 28,0 58,0
ALGUNAS VECES 10 20,0 20,0 78,0
CASI SIEMPRE 8 16,0 16,0 94,0
SIEMPRE 3 6,0 6,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.
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ANALISIS:

Se puede apreciar en el Gréfico N° 05, respecto a la dimensién producto, el
30% (15) de los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las
Piedras nunca manifiestan tener BUEN producto, mientras que muy pocas
veces el 28% (14) determina tener BUEN producto para la comercializacion, en
tanto algunas veces el 20% (10) manifiesta tener BUEN producto, mientras que
casi siempre el 16% (8) manifiesta tener BUEN producto y por otro lado
siempre el 6% (3) determinan tener MUY BUEN producto para la

comercializacion.

INTERPRETACION:
Esto significa que el Huasai (Euterpe Precatoria) acopiado no es previamente
seleccionado para la comercializacion, desconocen las propiedades que posee

este fruto y ademas el producto no es muy conocido en el mercado.

TABLA N° 38

D 04 - PRECIO

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

NUNCA 31 62,0 62,0 62,0
CASI NUNCA 2 4,0 4,0 66,0
ALGUNAS VECES 5 10,0 10,0 76,0
CASI SIEMPRE 9 18,0 18,0 94,0
SIEMPRE 3 6,0 6,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.
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GRAFICO N° 06
PRECIO
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Fuente: Elaboracion propia.

ANALISIS:

Se puede visualizar en el Gréafico N° 06, respecto a la dimensidn precio, el 62%
(31) de los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las
Piedras nunca establecen BUEN precio al fruto - Huasai (Euterpe Precatoria),
mientras que casi siempre el 18% (9) establece BUEN precio, en tanto algunas
veces el 10% (5) establece BUEN precio, por otro lado siempre el 6% (3)
establece MUY BUEN precio y finalmente muy pocas veces el 4% (2) establece
BUEN precio.

INTERPRETACION:

Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las Piedras casi
siempre establecen BUEN precio al fruto - Huasai (Euterpe Precatoria) para la
comercializaciéon, puesto que no consideran los costos incurridos como mano
de obra, transporte, el nivel econdmico de sus clientes, ni la oferta y la

demanda existente en el mercado.
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TABLA N° 39

D 05 - PLAZA

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
NUNCA 31 62,0 62,0 62,0
CASI SIEMPRE 19 38,0 38,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.
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ANALISIS:

Se puede observar en el Grafico N° 07, respecto a la dimension plaza, el 62%
(31) de los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las
Piedras nunca determinan BUEN canal de distribucion, por otro lado casi
siempre el 38% (19) determinan BUEN canal distribucion para la

comercializacion del Huasai (Euterpe Precatoria).

INTERPRETACION:

Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las Piedras
nunca determinan BUEN canal de distribucién para la comercializacién del fruto
- Huasai (Euterpe Precatoria), porque el medio de transporte que utiliza es
inadecuado y no es de su propiedad, por ello generalmente el producto es

entregado en la propia comunidad.

TABLA N° 40

D 06 - PROMOCION

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

NUNCA 31 62,0 62,0 62,0
CASI NUNCA 16 32,0 32,0 94,0
CASI SIEMPRE 3 6,0 6,0 100,0
TOTAL 50 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.
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GRAFICO N° 08
PROMOCION
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Fuente: Elaboracién propia.

ANALISIS:

Se puede apreciar en el Grafico N° 08, respecto a la dimensién promocion, el
62% (31) de los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — distrito Las
Piedras nunca manifiestan BUENA promocion para la comercializacion del fruto
- Huasai (Euterpe Precatoria), mientras que algunas veces el 32% (16)
manifiestan BUENA promocion para la comercializacion del Huasai y casi

siempre el 6% (3) manifiesta BUENA promocion.

INTERPRETACION:

Esto quiere decir que por desconocimiento no emplean las herramientas
publicitarias para promover el consumo del Huasai, como por ejemplo no
participan en eventos como ferias y/o expo ferias que le permitan contactarse

con nuevos clientes.
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4.1.1. ESTADISTICA DE RESUMEN

TABLA N° 41

ESTADISTICOS DE RESUMEN

N Minimo Méximo Media Desv}iacién
estandar
MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL 50 61 111 84,10 11,379
g)éf;\ﬁj:ztl)tztrlgg de la situacién actual de los 50 36 76 51,00 9.693
Modelo asociativo 50 20 36 33,10 3,382
COMERCIALIZACION 50 17 64 18,30 18,387
Producto 50 4 18 4,00 4,518
Precio 50 3 14 3,00 3,703
Plaza 50 5 20 5,60 6,616
Promocién 50 5 17 5,70 4,260

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla N° 41 podemos observar que la media, es 87.30 puntos referente a
la variable modelo asociativo empresarial, caracterizando que los agricultores
de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras, manifiestan buena
aceptacion a un modelo asociativo empresarial, puntuaciones que estan en el
rango 76 a 100 puntos. Respecto a la dimension Diagnostico de la situacion
actual de los agricultores la media llega a 51 puntos, esto quiere decir que los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras, tienen
regular condicién agricola, puntuaciones que estan en el rango de 35 a 51
puntos. Respecto a la dimension modelo asociativo la media llega a 33.10
puntos, lo que significa que los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte
— Distrito Las Piedras, siempre manifiestan tener muy buen modelo asociativo,
puntuaciones que estan en el rango de 33 a 40 puntos. Respecto a la variable
Comercializacion la media llega a 18,30 puntos, es decir los agricultores de la
comunidad de Bello Horizonte casi nunca manifiestan buena comercializacion
de Huasai (Euterpe Precatoria), puntuaciones que estan en el rango de 18 a 34
puntos; respecto a la dimension Producto la media llega a 4,00 puntos, lo que
significa que los agricultores nunca manifiestan tener buen producto — Fruto de

Huasai (Euterpe Precatoria), puntuaciones que estan en el rango de 1 a 4
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puntos; respecto a la dimensién Precio la media llega a 3,00 puntos, es decir
que los agricultores nunca establecen buen precio al fruto de Huasai (Euterpe
Precatoria), puntuaciones que estan en el rango de 1 a 3 puntos, respecto a la
dimensién Plaza la media llega a 5,60 puntos, lo que significa que los
agricultores nunca determinan buen canal de distribucion para el fruto de
Huasai (Euterpe Precatoria), con respecto a la dimensién Promocién la media
llega a 5,70 puntos, es decir los agricultores, nunca, manifiestan buena

promocion del fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).

4.2. ANALISIS INFERENCIAL

4.2.1. PRUEBA DE NORMALIDAD

Se utilizan para determinar si un conjunto de datos tienen una
distribucion normal o no, y asi identificar el estadistico de Prueba
gue se utilizara en la investigacion.

TABLA N° 42

PRUEBA DE KOLMOGOROV-SMIRNOV PARA UNA MUESTRA

Diagnéstico
de la Modelo Modelo
situacion o Asociativo Comercializacion
asociativo ;
actual del Empresarial
agricultor
N 50 50 50 50
, Media 51,00 33,10 84,10 18,30
Parametros Desviacion
normales®® A 9,693 3,382 11,379 18,387
estandar
Maximas Absoluta ,229 ,285 , 194 , 312
diferencias Positivo ,229 , 196 , 194 , 312
extremas Negativo -,119 -,285 -,082 -,203
Estadistico de prueba ,229 ,285 ,194 ,312
S|g aS|nt0tlca ,OOOC ,OOOC ,OOOC ’0000

(bilateral)

a. La distribucion de prueba es normal.

b. Se calcula a partir de datos.

c. Correccion de significacion de Lilliefors.
Fuente: Elaboracién propia.
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4.2.2.

Planteamiento de hipotesis

H1: Los datos siguen una distribucién distinta a la normal
Ho: Los datos siguen una distribucién normal

Nivel de significancia:

Alfa = 0.05 (5%)

Estadistico de Prueba:

Kolmogorov-Smirnov

Estimacion del P- valor:

0.000

Toma de Decisioén

Como el P-valor es inferior al nivel de significancia 0.05 (5%)

entonces el estadistico de prueba a utilizar es rho de spearman.

MATRIZ DE CORRELACION

Para efectos de realizar un andlisis coherente con los propdésitos
de la investigacion y probar con rigurosidad estadistica cada una
de las hipoétesis en relacién a cuan significativo es el indice de
correlacion entre las variables estudiadas y sus correspondientes
dimensiones y como la primera predice el comportamiento de la
segunda variable, se presenta el protocolo estadistico para dicha

prueba.
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TABLA N° 43

MATRIZ DE CORRELACION

DIAGNOSTICO
MODELO DE LA
ASOCIATIVO  SITUACION AS’\AOOCDIEII_'I?/O COMERCIALIZACION
EMPRESARIAL ACTUAL DEL
AGRICULTOR
Coeficiente N . .
de 1,000 ,903 ,632 ,694
MODELO correlacion
ASOCIATIVO Si
EMPRESARIAL '9. ,000 ,000 ,000
(bilateral)
N 50 50 50 50
Coeficiente . . .
DIAGNOSTICO DE de ,903 1,000 ,354 , 718
LA SITUACION correlacion
ACTUAL DE LOS Sig.
AGRICULTORES (bilateral) ,000 : 012 ,000
Spearman Coeficiente . .
de ,632 ,354 1,000 ,259
MODELO correlacion
ASOCIATIVO Sig.
(bilateral) ,000 ,012 . ,070
N 50 50 50 50
Coeficiente N N
de ,694 , 718 ,259 1,000
_ correlacion
COMERCIALIZACION Sig
(bilateral) 000 000 070
N 50 50 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).

Fuente: Elaboracién propia.
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4.3.

PRUEBA DE HIPOTESIS:

4.3.1. Relacion del modelo asociativo empresarial y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria).

TABLA N° 44

CORRELACION ENTRE VARIABLES

MODELO )
ASOCIATIVO COMERCIALIZACION
EMPRESARIAL
Coeficiente .
de 1,000 ,694
MODELO correlacion
ASOCIATIVO Si
EMPRESARIAL '9. ,000
(bilateral)
Spearman Coeficiente .
de ,694 1,000
_ correlacion
COMERCIALIZACION _.
Sig. 000
(bilateral) !
N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: Elaboracién Propia

a) Planteamiento de hipotesis
H1: Existe relacion significativa entre el modelo asociativo
empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por
los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

Ho: No existe relacién significativa entre el modelo asociativo
empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por
los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016.

b) Nivel de significancia
Alfa = 5% = 0,05

c) Estadistico de prueba

Rho de spearman
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d) Estimacion del p-valor
P-valor = 0,000 = 0,0%

e) Tomade decisiones
Como el P-valor es igual a 0,000, resultando inferior al nivel de
significancia (0.05), se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipotesis alterna H1: lo que indica que existe relacion significativa
entre el modelo asociativo empresarial y la comercializacién de
Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de la comunidad
de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016, siendo su

coeficiente rho=0.694, denotando una correlacion positiva media.

4.3.2. Relacion del diagnéstico de la situacién actual de los
agricultores y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria).

TABLA N° 45
CORRELACION ENTRE LA PRIMERA DIMENSION Y LA SEGUNDA
VARIABLE
DIAGNOSTICO
DE LA
SITUACION COMERCIALIZACION
ACTUAL DEL
AGRICULTOR
Coeficiente .
DIAGNOSTICODE  d¢ 1,000 718
LA SITUACION correlacion
ACTUAL DE LOS Sig. 000
AGRICULTORES (bilateral) :
Rho de N 50 50
Spearman Coeficiente .
de ,718 1,000
) correlacion
COMERCIALIZACION S
ig.
(bilateral) 000
N 50 50

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: Elaboracion propia.

a) Planteamiento de hipotesis:
H1: Existe relacion significativa entre el diagnodstico de la situacion
actual de los agricultores y la comercializacion de Huasai (Euterpe

Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte -

Distrito Las Piedras - 2016.
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Ho: No existe relacion significativa entre el diagnéstico de la
situacién actual de los agricultores y la comercializacion de Huasai
(Euterpe Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello
Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

b) Nivel de significancia
Alfa = 5% = 0,05
c) Estadistico de prueba
Rho de spearman
d) Estimacion del p-valor
P-valor = 0,000 = 0,0%
e) Toma de decisiones
Como el P-valor es igual a 0,000, resultando inferior al nivel de
significancia (0.05), se rechaza la hipotesis nula Ho y se acepta la
hipotesis alterna H1: Esto significa que existe relacion significativa
entre el diagnostico de la situacion actual de los agricultores y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las
Piedras - 2016, siendo su coeficiente Rho de spearman igual a
0.718, denotando una correlacién positiva media.
4.3.3. Relacion del modelo asociativo y la comercializaciéon de
Huasai (Euterpe Precatoria).
TABLA N° 46
CORRELACION ENTRE LA SEGUNDA DIMENSION Y LA SEGUNDA
VARIABLE
MODELO .
ASOCIATIVO COMERCIALIZACION
Coeficiente
de 1,000 259
MODELO correlacion
ASOCIATIVO Sig.
(bilateral) 070
Rho de N 50 50
Spearman Coeficiente
de 259 1,000
COMERCIALIZACION Correlacion
Sig. 070
(bilateral) !
N 50 50

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: Elaboracién propia.
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1. Planteamiento de hipotesis
H1: Existe relaciébn significativa entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de

comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

Ho: No existe relacion significativa entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de
comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

2. Nivel de significancia
Alfa = 5% = 0,05

3. Estadistico de prueba

Rho de spearman

4. Estimacion del p-valor
P-valor = 0,070 = 7%

5. Toma de decisiones
Como el P-valor es igual a 0,070, es mayor al nivel de significancia (0.05), se
rechaza la hipoétesis alterna y se acepta la hipétesis nula Ho: Esto significa
gque no existe relacidn significativa entre el modelo asociativo y la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de
comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.; siendo su
coeficiente Rho de spearman igual a 0.259, denotando una correlacion

positiva débil.

4.4. DISCUSION DE LOS RESULTADOS:

El principal objetivo de esta investigacién fue determinar la relacion que
existe entre el modelo asociativo empresarial y la comercializacion de
Huasai (Euterpe Precatoria). Respecto a la variable modelo asociativo
empresarial se observa que el 68% (34) de los agricultores de la
comunidad de Bello Horizonte — Distrito las Piedras, manifestaron BUENA
aceptacion al modelo asociativo empresarial y respecto a la variable

comercializacion casi nunca el 32% (16) de los agricultores de la

o



comunidad Bello Horizonte — Distrito Las Piedras manifiesta BUENA

comercializacion del fruto de Huasai (Euterpe Precatoria).

Primer hallazgo es la existencia de una correlacion positiva media (rho =
0.694), entre el modelo asociativo empresarial y la comercializacién de
Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello

Horizonte — Distrito Las Piedras.

Un segundo hallazgo es la existencia de correlacidon positiva media
(rho=0,718) entre la dimensién diagnostico de la situacion actual de los
agricultores y la comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los

agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras.

Un tercer hallazgo es la no existencia de correlacion entre la dimension
modelo asociativo y la variable comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte -
Distrito Las Piedras — 2016, porque el P-valor es igual a 0,070, es mayor

al nivel de significancia (0,05).

También se conocié la situacién actual de los agricultores de la
comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras, por lo que se
identifico las deficiencias y restricciones no superadas por los mismos,
como la falta de capacitacion, falta de promocion, falta de asesoria
técnica, desconfianza entre socios, falta de asociatividad empresarial y la
carencia de servicios basicos; es importante mencionar las fortalezas con
las que cuentan, asi como la capacidad productiva (1 lata/palmera) para

la comercializacion.

Segun Osmar Soto, A. (2014), en su tesis “Propuesta de un modelo
asociativo a productores de palta en el Distrito de Motupe-Departamento
de Lambayeque”, identificaron el diagnéstico, la situacién actual de la
actividad agricola de los productores de palta en el Distrito de Motupe; los
resultados obtenidos de la investigacion notifican que existen deficiencias
y restricciones del sector que no son superadas como; la falta de
informacion, capacitacion y asistencia técnica, falta de capacidad

empresarial, falta de promocién y participacion.
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Musadén Montafio L. P. y Nufiez Facundo R. Z. (2014), en su tesis
“Propuesta de fortalecimiento asociativo para pequefos productores
apicolas caso: Asociacion del sector Cascajal Olmos Lambayeque”,
diagnosticaron a la Asociacion del Sector Cascajal obteniendo los
siguientes resultados: A nivel de capital social (débil nivel de confianza
entre los socios, nulo compromiso para el logro de objetivos comunes,
indicios de retribucion entre asociados), Gestion Administrativa (no existe
un plan estratégico, desorganizacion, falta de liderazgo del presidente de
la asociacion, ausencia de informacion que impide un control adecuado
en la asociacién) y la inexistencia de una evaluacion general de la

asociacion a nivel de logros.

Luis D. Flores J. (2013), en su tesis “Propuesta de asociatividad para el
desarrollo econdmico y social de los productores de café del distrito de
Kafaris — Ferrefafe”, identifico las deficiencias que imposibilitan el
desarrollo de los cafetaleros: Falta de capacidades individuales, falta de
organizacién en la zona y la falta de asistencia técnica, nivel de confianza

intermedio con respecto a sus similares y carencias de servicios basicos.




CONCLUSIONES

» Se ha determinado que existe una relacidon entre la variable modelo

asociativo empresarial y la variable comercializacién, siendo su coeficiente
Rho de Spearman igual a 0.694, denotando una correlacion positiva media;
esto significa que el modelo asociativo empresarial permite mejorar la
comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los agricultores de la

comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras.

Existe relacion entre la dimension diagnéstico de la situacidén actual de los
agricultores y la variable comercializacién de Huasai (Euterpe Precatoria)
en la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016, siendo su
coeficiente Rho de spearman igual a 0.718, denotando una correlacion
positiva media; es decir, los agricultores cuentan con los recursos
(herramientas, equipos, terreno, mano obra y carretera interoceanica) para

mejorar la comercializacion de Huasai.

No existe relacion significativa entre la dimension modelo asociativo y la
variable comercializacion de Huasai (Euterpe Precatoria) por los
agricultores de comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras — 2016,
siendo su coeficiente Rho de spearman igual a 0.259, denotando una
correlacién positiva débil, esto significa que los agricultores no tienen
cultura empresarial, lo que impide mejorar la comercializacion de Huasali,
desaprovechando las ventajas y/o beneficios que pueden obtener al

organizarse.




RECOMENDACIONES

» Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte deben organizarse
empresarialmente a través de la conformacion de una cooperativa para
mejorar la comercializacion de Huasai.

» Los agricultores cuentan con los recursos (herramientas, equipos, terreno,
mano obra y carretera interoceanica); sin embargo es preciso que la
comunidad tenga acceso a la energia eléctrica, agua potable y educacion;
como también deben recibir asesoria técnica para el manejo de la
produccién de Huasai por parte de la Direccion Regional de Agricultura de
Madre de Dios.

» Los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte deben recibir asesoria
empresarial para asociarse como una cooperativa que permitira mejorar la

comercializacion de Huasai, posicionandose en el mercado.




PROPUESTA DE UN MODELO DE ASOCIATIVO EMPRESARIAL

El modelo asociativo empresarial que se propone, tiene por objetivo mejorar la
comercializacion del Huasai (Euterpe Precatoria); el modelo incluye una
reforestacion de Huasai (Euterpe Oloracea) en la comunidad de Bello Horizonte
para comercializar la pulpa de ambas especies en la ciudad de Lima, y asi

generar un desarrollo econdmico y social en los agricultores.

Segun APOMIPE (Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa en el
Perd), establece una metodologia para el proceso de articulacion vy
asociatividad de redes productivas, el cual nos sirvi6 como referencia para
proponer una alternativa propia de asociatividad, modificando, obviando e
incluyendo ciertas etapas de acuerdo a nuestros criterios.

El modelo asociativo empresarial que se plantea, cuenta con 3 etapas, las

cuales se detalla a continuacion:

ETAPA 1: PROMOCION Y SELECCION

Se llevara a cabo charlas de sensibilizacion donde se identificara a los
agricultores de la comunidad de Bello Horizonte — Distrito Las Piedras
interesados en trabajar en equipo con el objetivo de organizarlos
empresarialmente y asi lograr beneficios econdmicos y sociales de manera

conjunta.

Los potenciales beneficiarios deben cumplir criterios minimos tales como
disponibilidad e interés para invertir esfuerzo, tiempo y dinero en sus propios
procesos de mejora como también que cuenten con la regularizacion

documentaria que permita manejarse dentro de los marcos legales vigentes.

Es a partir de dicho interés que el equipo se va conformando mediante un
proceso de seleccion. Asimismo, en esta etapa se debe considerar elaborar
perfiles de cada integrante para poder identificar a los futuros lideres que

dirigiran la asociacion.

Importante también es realizar un pequefio andlisis del entorno inmediato que

permita identificar a los stakeholders que interactuardn con la asociacion

.




empresarial de los agricultores, vale decir, los gobiernos locales, instituciones,

empresas y clientes.

ETAPA 2: CONSOLIDACION INSTITUCIONAL

Después de haber identificado a los agricultores para el proceso de
asociatividad, se da paso a las regularizaciones para la conformacion legal de
la organizacion, para lo cual se debera iniciar un proceso de consolidacion
institucional; elaborando la minuta de constitucion, inscribiendo a la cooperativa
en la Superintendencia Nacional de los Registro Publicos (SUNARP) y
tramitando el Registro Unico de Contribuyente — RUC en la Superintendencia
Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT).

Analizando la realidad actual de los agricultores de la comunidad de Bello
Horizonte — distrito Las Piedras, se opta por asociarlos como una
“COOPERATIVA AGRARIA”, puesto que estara integrado por los agricultores
de dicha comunidad para cumplir objetivos comunes como por ejemplo,
generar economias de escala, definir su mercado, mejorar la rentabilidad y la

calidad del producto que ofertan.

De acuerdo a la Ley General de Cooperativas, Ley N° 15260 y su Reglamento,
determina la organizacién de las cooperativas en el Perd; por tal motivo la
“COOPERATIVA AGRARIA DE COMERCIALIZADORES DE PULPA DE
HUASAI DE BELLO HORIZONTE?”, estara organizado de la siguiente manera:

GRAFICO N° 09
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA COOPERATIVA

ASAMBLEA
GENERAL

CONSEJO DE
ADMINISTRACION

CONSEJO DE
VIGILANCIA

COMITE DE
EDUCACION

COMITE
ELECTORAL

GERENCIA

CONTABILIDAD Y SERVICIOS
FINANZAS GENERALES

PRODUCCON

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA N° 47

EQUIPO DE TRABAJO

CARGO N° DE PUESTOS
Gerente 1
Contador 1
Jefe de Produccion 1
Operarios 2
Encargado del proceso de reforestacion y mantenimiento 1
Personal de Limpieza 1

Fuente: Elaboracién propia.

1.1 MANUAL DE FUNCIONES
11.1.1 ASAMBLEA GENERAL:

» Aprobar, reformar e interpretar el estatuto y reglamento de
elecciones en sesiones extraordinarias  convocadas
exclusivamente para tales fines.

> Elegir y remover, por causa justificada a los miembros de los
consejos de administracion y de vigilancia y del comité
electoral.

» Examinar la gestion administrativa, financiera y econdémica de
la cooperativa, sus estados financieros y los informes de los
consejos.

» Disponer investigaciones, auditorias y balances extraordinarios.

> Imponer las sanciones de suspension o destitucion del cargo
directivo, o de exclusién, segun los casos, al dirigente que con
su accién, omisibn o voto hubiere contribuido a que la
cooperativa resulte responsable de infracciones de la ley, sin

perjuicio de las acciones civiles y penales a que hubiere lugar.
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11.1.2 CONSEJO DE ADMINISTRACION:

» Cumplir y hacer cumplir la ley, el estatuto, las decisiones de la
asamblea general, los reglamentos internos y sus propios
acuerdos.

> Dirigir la administracion de la cooperativa y vigilar el
funcionamiento de la gerencia.

> Elegir y remover al gerente y, a propuesta de éste, nombrar y
promover a los demas funcionarios y otros trabajadores cuya
designacion no sea atribucion legal o estatutaria de aquél.

» Aprobar, reformar e interpretar los reglamentos internos,
excepto los del consejo de vigilancia y del comité electoral.

» Aprobar los planes y presupuestos anuales de la cooperativa.

» Convocar a asamblea general, con determinaciéon de su
agenda, y a elecciones anuales.

» Denunciar, ante la asamblea general, los casos de negligencia
o de exceso de funciones en que incurrieren el consejo de

vigilancia y/o el comité electoral

11.1.3 FUNCIONES DEL CONSEJO DE VIGILANCIA:

» Solicitar al consejo de administracion y/o gerencia, informes
sobre el cumplimiento de los acuerdos de aquél y de la
asamblea general y de las disposiciones de la ley, el estatuto y
los reglamentos internos, asi como sobre los actos
administrativos realizados.

» Vigilar que los fondos en caja, en bancos y los valores vy titulos
de la cooperativa, 0 los que ésta tenga en custodia 0 en
garantia estén debidamente salvaguardados.

» Velar porque la contabilidad sea llevada con estricta sujecion a
la ley.

» Verificar la veracidad de las informaciones contables.

» Convocar a asamblea general cuando el consejo de
administracion requerido por el propio consejo de vigilancia no

lo hiciere en cualquiera de los siguientes casos:




v/ Cuando se trata de graves infracciones de la ley, del estatuto
y/o de los acuerdos de la asamblea general en que
incurrieren los érganos fiscalizados.

v' Denunciar las infracciones de la presente Ley, ante el
gobierno regional que corresponda, sin perjuicio del inciso
anterior.

v Proponer al consejo de administracion las ternas de

auditores externos contratables por la cooperativa.

I1.1.4 COMITE DE EDUCACION:

» Planifica y organiza programas de educacion cooperativas y
otras capacitaciones para los socios.

1.1.5 COMITE ELECTORAL:

» Dirige, controla y supervisa los procesos electorales (sus

decisiones son inapelables).
11.1.6 GERENCIA:

» Ejercer la representacion administrativa y judicial de la
cooperativa, con las facultades que, segun la ley,
corresponden al gerente, factor de comercio y empleador.

» Ejecutar los acuerdos de la asamblea general y del consejo
de administracion.

» Coordinar las actividades de los comités con el
funcionamiento del consejo de administracion y de la propia
gerencia, de acuerdo con la presidencia.

[1.1.7 CONTADOR:

» Programar, dirigir, controlar la ejecucion de los registros
contables.
» Presentar informes mensuales al gerente y a la administracion

del ejercicio contable.
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» Asesorar a la empresa en todo lo referente a asuntos
contables y tributarios.

» Liquidar las prestaciones sociales.

» Elaborar declaraciones de renta e impuesto de industria y
comercio.

» Mantener un registro exacto y detallado de los activos fijos de
la empresa, debidamente identificados y las operaciones o
amortizaciones correspondientes.

» Mantener al dia los libros oficiales de la empresa.

» Cumplir con las demas funciones asignadas por su superior

que se ajusten a la descripcion del cargo.
11.1.8 JEFE DE PRODUCCION:

» Supervisar la calidad e higiene del proceso de la extraccion de
pulpa.

» Ensefiar y dirigir el proceso de elaboracién de pulpa de
Huasai.

» Informar a la gerencia sobre las indumentarias técnicas y

materiales requeridos para el proceso.
[1.1.9 OPERARIOS

» Operar la maquinaria y equipos utilizados en el proceso de
produccion de pulpa de frutas.

» Mantener aseado y en buen estado la maquinaria, equipos y
el lugar asignado.

» Informar al jefe de produccién cualquier problema que puede
presentarse en el proceso de fabricacién de los productos.

» Controlar y supervisar el proceso productivo desde la
recepcion de la materia prima, hasta la salida de producto
final.

» Cumplir con las demas funciones asignadas por su superior
gue se ajusten a la naturaleza del cargo.

» Trasladar el producto al aeropuerto para €l envio a la ciudad

de Lima.
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11.1.10 ENCARGADO DEL PROCESO DE REFORESTACION Y
MANTENIMIENTO

» Velar por el adecuado proceso de reforestacion.

» Hacer y ejecutar programas de mantenimiento preventivo de
los cultivos de las palmeras de Huasai.

» Dar a conocer las necesidades que surjan en el

mantenimiento.
[1.1.11 PERSONAL DE LIMPIEZA:

» Asear diariamente las instalaciones de la empresa.

» Cuidar y responder por las herramientas de trabajo a su
cargo.

» Solicitar a su superior inmediato implementos de aseo.

» Cumplir con las demas funciones asignadas por su superior

gque se ajusten a la descripcion del cargo.




ETAPA 3: PROYECTO PILOTO

TABLA N° 48

ANALISIS FODA

AMBIENTE INTERNO
AMBIENTE EXTERNO

FORTALEZAS - F

DEBILIDADES - D

OPORTUNIDADES - O

» Programas de financiamiento

» Tendencia de consumo de frutas
de la zona

» Existencia de ferias
» Programas de capacitacion

» Crecimiento demografico
AMENAZAS - A

» Produccioén inestable

» Plaga que destruya a la palmera
del Huasai

» Cambios climaticos que afecten
al fruto

» Producto sustitutos

» Inseguridad rural

» Experiencia agricola.

» Agricultores con terrenos propios.

» Comercializacion de fruta silvestre.

» Iniciativa de asociatividad por parte de los agricultores.

» Disponibilidad para recibir capacitaciones.
ESTRATEGIAS - FO

» Crear conciencia en los agricultores de la comunidad sobre las
propiedades nutricionales que posee el Huasai.

» Realizar un estudio de mercado para incursionar la pulpa de
Huasai en la ciudad de Lima.

ESTRATEGIAS - FA

» Fidelizar a los agricultores con la cooperativa a la que
perteneceran.

» Realizar sembrio de palmera de Huasai para incrementar la
produccién.

» Carencia de servicios bésicos.
» Deficiencia en el trabajo organizado.
» Falta de presencia en el mercado local.
» Falta de control de ingresos y egresos.
» Falta de capacitacion.
ESTRATEGIAS - DO

» Constituir formalmente la cooperativa para acceder a programas

de financiamiento y asesoramiento técnico.

» Participacion en eventos y ferias comerciales para tener
presencia local y acceder a nuevos mercados.

ESTRATEGIAS - DA

» Organizacion para gestionar implementacion de los servicios
bésicos y formar comités de vigilancias.

» Asesoramiento técnico para el manejo adecuado de la palmera
de Huasai.

Fuente: Elaboracién propia.

E



1.1 MISION:

Comercializar la pulpa Huasai (Euterpe Precatoria) y (Euterpe Oleracea)
para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, manteniendo
buenas relaciones con los clientes, colaboradores y socios en un clima
de confianza, seguridad, optimismo y respeto; promoviendo el consumo
de este fruto con el fin de impulsar la competitividad de la region y su

desarrollo sostenible para mejorar el bienestar de la poblacion.
1.2 VISION:

Ser reconocida como una de las principales cooperativas agrarias
comercializadora de Huasai a nivel nacional, siendo la compafilia mas

elegida por nuestros clientes en el consumo de nuestros productos.
1.3 OBJETIVOS:

» Garantizar el crecimiento econémico sostenido de la cooperativa, a
través de un planeamiento estratégico que delimite los lineamientos a
seguir para el logro de objetivos.

» Fortalecer el manejo sostenible de las palmeras de Huasai (Euterpe
recatoria) y (Euterpe Oleracea) en la regién de Madre de Dios

» Establecer alianzas con empresas interesadas en la adquisicién de
pulpa de Huasai.

» Conquistar continuamente mayor participacién en el mercado a través
de estrategias de crecimiento y posicionamiento.

» Contribuir con el desarrollo econémico y social de la region de Madre

de Dios.
[11.4 PRINCIPIOS

Para lograr los propositos planteadas en nuestra mision, los agricultores
se apoyaran en el cumplimiento de los siguientes valores:
» Liderazgo. Trabajar en equipo demostrando habilidades para el logro

de los objetivos.




» Honestidad. Es la realizacion de nuestra labor basada en los
principios éticos que rigen a nuestros.

» Responsabilidad. Es la realizacion de nuestra labor acorde con las
caracteristicas de calidad, cantidad y cumplimiento de las reglas
pactadas en las negociaciones.

» Compromiso Social. Es el apoyo que brinda la empresa a la
comunidad donde se desarrollan sus labores, propendiendo por el

desarrollo de las personas que alli habitan.
1.5 ESTUDIO DE MERCADO
111.5.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Segun Shanley P., Cymerys M., Serra M., Medina G. (2012). EL
Huasai (Euterpe Precatoria) es una especie endémica, que tiene
entre 25 a 45 tallos que pueden alcanzar alturas hasta de 16 m y
didmetros de hasta 18 cm, con raices adventicias de color rojo y
abundantes neumatoforos que le ayudan a respirar en suelos
anegados. La corona tiene entre 8 y 14 hojas pinnadas de hasta
3,7 m de largo, con 40 a 80 pinnas colgantes a cada lado, y las

pinnas medias alcanzan hasta 1,1 m de largo y 4,5 cm de ancho.

Se pueden encontrar flores y frutas durante todo el afio. Sin
embargo hay temporadas altas de produccion. El Hausai (Euterpe
Precatoria) crece en las areas inundadas produce primero, de
marzo hasta junio. Las palmeras que crecen en tierra firme

empiezan a producir de junio hasta octubre

Los frutos son carnosos y esféricos, miden entre 1 y 2 cm de
didmetro, son de color verde y cuando maduran adquieren
tonalidades purpura a negro. En el interior de cada fruto se
encuentra una semilla, color café y de aproximadamente 6 mm de
didmetro, constituyendo el 60% del volumen de la fruta. Las
plantas desarrolladas en las condiciones éptimas, empiezan a
fructificar a partir del 3 afo.
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Sin embargo el Huasai (Euterpe Oleracea) es una palmera
manejada que tiene una altura de 2 metros con 3 hijuelos por ende
tiene mayor cantidad de produccion en comparacion de la

(Euterpe Precatoria).

La pulpa es la parte comestible del Huasai, éstas son extraidas,
seleccionadas mediante procesos fisicos, sin alterar las
caracteristicas intrinsecas de las mismas, como son el color, sabor

y olor.

Es un producto perecedero que tiene una vida util de 4 meses, se
empaca al vacio en bolsas de polietileno con el fin de evitar el
contacto con aire, que es el principal agente que acelera la
descomposicion del producto. Necesariamente este producto debe
conservarse refrigerado a temperatura menor a los — 50

Centigrados.

La pulpa de Huasai, es un producto de consumo humano, muy
apetecido, debido a su simple utilizacién y practicidad. La pulpa de
fruta se ha posicionado como una alternativa para los hogares

modernos que desean comer sano y sin complicaciones.

Esta pulpa es la materia prima para la preparacibn de muchos
productos como yogures, gaseosas, mermeladas, compotas,
salsas, licores entre otros, pero nuestro producto sera utilizado
principalmente en la preparacion de jugos y otros productos de

facil preparacion en el hogar. ¥




GRAFICO N° 10
ETIQUETA DEL ENVASE
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[11.5.2 PROPIEDADES DEL PRODUCTO:

El Huasai posee las siguientes propiedades:
» POLIFENOLES: EI

humanas.

fruto destruye células cancerigenas

» CALCIO: Ayuda a prevenir la osteoporosis, especialmente
en las mujeres.

» ANTIOXIDANTES: Reduce los efectos del envejecimiento.

> VITAMINA A Y C: Mejora la visibn y reduce el estrés y la
ansiedad.

» FIBRA: Disminuye el apetito en forma natural y estabiliza el

azucar en la sangre.
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111.5.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

En el estudio para la produccién de pulpa de Huasai, se hizo la
caracterizacion del consumidor, teniendo en cuenta los
potenciales compradores de este tipo de productos, de esta
manera se determind que la segmentacion del mercado estaria
dada por aquellas empresas potenciales que compran y exportan
este producto, las cuales son las siguientes:

» CALEMIFRUIT

» DIJOIS ALIMENTOS

» AGROMAR INDUSTRIAL S.A.C.

» INFOCUS GLOBAL TRADE S.A

» LA HUERTA DE HORIENTE LTDA.

» FRUTROPIC EXPORT

» GB ORGANIC

El acuerdo para la negociacion es la siguiente: La pulpa sera
entregada en el aeropuerto Jorge Chavez de la ciudad de Lima,
debidamente envasada y embalada.

111.5.4 PROYECCION DE VENTA

En la investigacién de mercado se percibié mayor interés en la compra
de la pulpa de Huasai a la empresa FRUTROPIC EXPORT, quien

exportara el producto al extranjero con nuestra marca.
TABLA N° 49

PROYECCION DE VENTA DE PULPA

ANO 2017 2018 2019 2020 2021
Pulpa (Euterpe Precatoria) 720 720 720 720 720
Pulpa (Euterpe Oleracea) 0 0 0 15840 18000
TOTAL 720 720 720 16560 18720

Fuente: Elaboracion propia.




111.5.5 PROYECCION DE LA PRODUCCION

TABLA N° 50

PROYECCION DE PRODUCCION DE PULPA HASTA EL 2019
2017 - 2019 Ha Palmeras Kg de pulpa/Mes

Euterpe Precatoria 30 300 60
Euterpe Oleracea 60 27600 0
TOTAL 45 27900 2160

Fuente: Elaboracion propia.

Se debe tener en cuenta lo siguiente:

» La produccion del Huasai (Euterpe Precatoria) es minima de 2 Kg de
pulpa/Ha porque es una palmera silvestre no manejada técnicamente,
segun Shanley P., Cymerys M., Serra M., Medina G. (2012).

» No habrd produccion de Huasai (Euterpe Oleracea) porque es

reforestado y a partir del tercer afio empieza la produccion.

TABLA N°51

PROYECCION DE PRODUCCION DE PULPA HASTA EL 2021

ANO 2017 2018 2019 2020 2021
Pulpa (Euterpe Precatoria) 720 720 720 720 720
Pulpa (Euterpe Oleracea) 0 0 0 15840 18000
TOTAL 720 720 720 16560 18720

Fuente: Elaboracion propia.

Segun Shanley P., Cymerys M., Serra M., Medina G. (2012), Se debe

tener en cuenta lo siguiente:

» La capacidad de produccion del Huasai (Euterpe Precatoria) sera
permanente.

» La produccion de Huasai (Euterpe Oleracea) en el afio 2020 es de
22 Kg de pulpa/Ha que equivale a 15840 Kg de pulpa.




» La produccion de Huasai (Euterpe Oleracea) en el afio 2021 se
incrementa en un 13.63% que equivale a 18000 Kg de pulpa, segun
Shanley P., Cymerys M., Serra M., Medina G. (2012).

111.5.6 ANALISIS DE PRECIOS

Para establecer el precio de venta, es necesario determinar el costo
del extraccion de la pulpa de Huasai, donde se tiene en cuenta el
rendimiento que se obtiene al despulpar la fruta, el costo de la mano
de obra directa, los costos indirectos de fabricacion y el margen de
utilidad que se espera obtener, del mismo modo se consideroé el precio
del mercado, es decir al precio que FRUTROPIC EXPORT comprara
la pulpa, siendo $ 22.00 USD que de acuerdo al tipo de cambio
equivale a S/. 74.80.

111.L5.7 COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

Partiendo del principio que el producto cumpla con todos los requisitos

legales, sanitarios y de calidad que el mercado demanda, nuestro

sistema de comercializacidn para el proyecto es el siguiente:

» Se contara con un conductor y un carguero, quien transportara la
pulpa hacia el aeropuerto para €l envio a la ciudad de Lima.

» La empresa FRUTROPIC EXPORT recogera el producto en el

aeropuerto Jorge Chavez ubicado en el Callao.

GRAFICO N° 11
COMERCIALIZACION DE LA PULPA DE HUASAI

Fuente: Elaboracién propia.

111.5.8 ADQUISICION DE MATERIAS PRIMAS

Para la extraccion de la pulpa se reforestara 60 hectareas de Huasai

(Euterpe Oleracea) en la comunidad Bello Horizonte, que constara de




27600 palmeras, teniendo una capacidad de producciéon de 22 Kg de

pulpa/Ha, produciendo a partir del tercer afo.

Sin embargo los agricultores cuentan con 30 hectareas de Huasai
silvestre (Euterpe Precatoria), que equivale a 300 palmeras, teniendo
una capacidad de produccion de 2kg de pulpa/Ha.

La reforestacion de Huasai (Euterpe Oleracea) consta de las

siguientes etapas:

Los pasos para llevar a cabo la reforestacion una vez definida el area
a intervenir basicamente son:
a) Preparacion del terreno
» Limpieza (tractor)
» Trazado
» Ahoyado y abonado.
b) Siembra: Sembrar los plantones en tierra firme.
c) Mantenimiento de la plantacién
» Riego por goteo
» Raleo (manejo de hijuelos), es recomendable trabajar con 3
hijuelos para una mayor produccion, ademas se debe cortar las
flores de algunas palmeras que empiezan a producir con la

finalidad de tener una produccién permanente por todo el afo.

1.6 DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

a) RECEPCION DE MATERIA PRIMA: Es la etapa inicial del proceso en
la que se recibe y verifica el estado de la materia prima, que este
limpia y que cumpla con las caracteristicas exigidas; se clasifica el
producto teniendo en cuenta defectos, como unidades que llegan
podridas o magulladas, deformes o que no tengan el estado de

madurez 6ptimo. Seguidamente se procede al pesaje de fruta.




b) LAVADO. La fruta se somete a un proceso de lavado y desinfeccion
con el fin de eliminar mugres y bacterias, se lava la fruta con agua

potable.

c) ESCALDADO. Se sumerge la fruta, una vez lavada, en agua hirviendo

para lograr un ablandamiento que facilita los siguientes pasos.

d) DESPULPADO. En este proceso la fruta entra a la despulpadora
entera y se obtiene la separacion de la pulpa de la piel o cascara y de
la semilla, luego pasa por un tamiz en el cual se refina la pulpa

obtenida.

e) INSPECCION Y ENSAYO. Se le realiza a la pulpa un analisis
organoléptico, donde se evallan caracteristicas como sabor, olor,
color y textura y, andlisis fisicoquimicos de acidez (pH), para
determinar la conformidad de la pulpa de acuerdo a unos pardmetros

establecidos.

f) ENVASADO Y SELLADO. Esta operacion la hace una maquina, la
cual empaca y sella el producto al vacio de acuerdo a las cantidades
preestablecidas. El empague se hace en bolsas de polietileno de alta

densidad.

g) CONGELACION Y ALMACENAMIENTO. Este proceso consiste en
almacenarlo en un congelador para conservarlo y lograr una mejor

vida util.




[11.7 DIAGRAMAS DEL PROCESO PRODUCTIVO

GRAFICO N° 12
DIAGRAMA DE BLOQUES DEL PROCESO

ROLLOS DE BOLSAS EN
ALMACEN

Fuente: Elaboracién propia.
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GRAFICO N° 13
DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS
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Fuente: Elaboracién propia.
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111.8 SELECCION Y ESPECIFICACION DE EQUIPOS
Los equipos a utilizar en el proceso de despulpado es el siguiente:

a) LAVADORA DE FRUTAS:

GRAFICO N° 14
LAVADORA DE FRUTAS

Fuente: Sormac.es

Sistema de lavado por inmersién y aspersion, provista de banda
transportadora de 1.70 m. dotada de tanque de lavado para
inmersibn de 2 m aprox. elaborada en acero inoxidable 304.
Caracteristicas de la banda: longitud: 1.70 m. ancho: 45 cm.
elaborada en material teflonado atoxico y modular, dotada de moto
reductor italiano, marca bonfiglioli (trifasico) de 0.25 h.p. sistema: la
fruta circula por la faja transportadora, donde se dispone de agua con
desinfectante, para lavar mediante cepillos que contiene la base de la
faja, de aqui sale la fruta automaticamente por la banda
transportadora dispuesta para elevar a 30 grados; en cuyo transito se
dispone de un sistema de aspersores mdltiples, que terminan de
lavar, antes de caer la fruta por gravedad a otros recipientes, o

directamente a la tolva de despulpe.




b) DESPULPADORA DE FRUTAS:

GRAFICO N° 15
DESPULPADORA DE FRUTAS

Fuente: Imarca C.A

Es también trozadora, licuadora y refinadora. Elaborada en acero
inoxidable 304 en todas sus partes. Sistema: Horizontal con corrector
de inclinacibn que la convierte en semi horizontal, para mayor
rendimiento. Tiene un sistema de aspas patentado permite que el
desecho salga totalmente seco, (libre de pulpa). Sistema de aspas
protegidas para impedir que parta la semilla. Dotada de dos tamices
para cualquier tipo de fruta, incluyendo frutas de alta dificultad. -
Medidas: Altura:

1,20 cm Ancho: 80 cm Profundidad: 60 cm - Peso: 55 kilos - Motor:
SIEMENS 2h.p. (1.750 r.p.m.) - Capacidad: 500 kilos / h. a 1 Ton/h.
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c) EMPACADORA AL VACIO:

GRAFICO N° 16
EMPACADORA AL VACIO

Fuente: Astimec.net

Construida en Acero Inoxidable; dimensiones 33 x 46 x 38 cm;
camara de 25 x 35x15 cm; barra selladora de 26 cm; potencia de la
bomba 4 metros cubicos / 0.3Kw. Ciclo de 40 a 60 segundos;
conserva su producto fresco por mas tiempo; evita quemaduras por
congelacion; incrementa la vida en exhibicién del producto evitan la

contaminacion de olores y sabores; completamente automatica.

d) CONGELADORA: Electrolux H520 cuenta con mas de 500 litros de

capacidad, en donde se puede almacenar la pulpa.

e) REFRACTOMETRO: Es utilizado para medir el nivel de grados brix
(azucares) presentados en la pulpa de frutas.

f) BASCULA: Es la maquina que se utiliza para el pesaje de la fruta
gue se recibe de los proveedores y la pulpa durante el proceso

(balanza electrénica).
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g) MUEBLES Y ENSERES: Equipos y material de oficina que se
requieren para el funcionamiento del &area administrativa de la

empresa.

h) CAJAS DE CORCHO BLANCO: Envase secundario para el envié
por avion a la ciudad de Lima, con una medida de 100 x 50 x 50.

i) CARGUERO: Transporte desde la cooperativa hasta el aeropuerto

Padre José Aldamiz.

111.9 DISTRIBUCION DE PLANTA

La distribucion de la planta se realiz6 teniendo en cuenta que el local
donde va a funcionar la fabrica tiene 100 metros cuadrados y que el
sistema de produccién sera en linea. En las siguientes imagenes se

presenta la distribucion de la planta.

GRAFICO N° 17
DISTRIBUCION DE LA PLANTA

11

Fuente: Elaboracion propia.
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[11.20 ESTUDIO LEGAL

Norma legal vigente para la fabricacion de alimentos expedida por el
Ministerio de Salud, todas las fabricas de alimentos deberan acreditar
licencia sanitaria de funcionamiento (LSF) vigente, expedida por la
autoridad competente.

Este Reglamento exige lo siguiente:

» Tramitar Registro Sanitario ante la DIGESA para lo cual debe cumplir
con todas las disposiciones expuestas en el decreto 3075 de 1997 en
cuanto a:
¢ Instalaciones fisicas y sanitarias.

e Personal Operario.

e Educacion y capacitacion.

e Abastecimiento de agua.

e Manejo y disposicion de residuos.
e Limpieza y desperdicios.

e Control de plagas.

e Equipos y utensilios.

¢ Higiene locativa.

e Materia Prima e Insumos.
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Envases y Empaques.

Operaciones de Fabricacion, envasado y Empaque.
Almacenamiento del producto terminado.
Condiciones de Transporte.

Salud ocupacional.

Para tramitar el registro sanitario se debe presentar:

Ficha técnica del producto donde aparece:
Formulario.

Pago por cada producto.

Requisitos que se deben cumplir ante la Municipalidad.

Plano y ubicacion de instalaciones.

Registro Camara de Comercio.

Norma de peso y medidas exigidas por el Municipio con respecto
a la lista de precios de los productos.

Certificado de Sanidad otorgado por la DIGESA.

Licencia de funcionamiento expedida por la Municipalidad.

Requisitos que se deben cumplir para el suministro de energia (para

industrias nuevas, nuestra sede ya tiene servicio de energia).

Pago de matricula.
Planos de distribucidn de circuitos eléctricos.

Escalafon de pequeiia industria.

Requisitos que se deben cumplir para el suministro de agua (para

industrias nuevas, nuestra sede ya tiene servicio de acueducto y

alcantarillado).

Pago de aseo y alcantarillado como tarifa industrial.

Planos de distribucion para agua de consumo y agua de excretas.
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[11.11 ESTUDIO AMBIENTAL

a) REQUISITOS ANTE LA AUTORIDAD AMBIENTAL
» Tramitar Certificado de Vertimiento de excretas expedido por el
ANA.
Para el muestreo y tratamiento de alimento se debe presentar:
v Muestreo de alimentos.
v’ Andlisis fisico-quimicos.
v' Examen médico personal para trabajadores al iniciar y en forma

esporadica.

Para lograr un producto seguro y confiable, es necesario realizar un
programa de limpieza, donde el objetivo principal es eliminar toda la
suciedad, y luego, por medio de la esterilizacion realizada sobre la
superficie limpia, disminuir la actividad microbiana, asegurando la
destruccion de los organismos patégenos que puedan estar
presentes.

b) LIMPIEZA

Para realizar con éxito un programa de limpieza se deben considerar
al menos los siguientes aspectos:

» Existencia de un adecuado suministro de agua de buena calidad.
» Eleccidn correcta del detergente a usar.

» Aplicacion del método de limpieza que mas se adapte a las

condiciones de la empresa especifica.

La clase o tipo de detergente que se emplee esta determinado por la
naturaleza quimica de las sustancias que deben ser removidas, los
materiales y la construccion de los equipos en el area de limpieza y

la clase de técnica usada para llevarla a cabo.

El material a remover en las superficies de una planta de alimentos
estd generalmente compuesto por compuestos organicos como

carbohidratos, grasas, proteinas. Ademas, estan los minerales que
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se encuentran en los alimentos y quedan como residuos en la
suciedad. La cantidad y tipo de componente varia segun la industria
de que se trate y es necesario conocer la naturaleza de la suciedad,
su pH, es decir, si es acida o alcalina, si es soluble en agua o sélo
soluble en un solvente organico. Conocida esta naturaleza, la

eleccion del detergente no es una tarea dificil.

En el caso especifico de las empresas procesadores de frutas, la
mayor parte de los residuos estan compuestos por hidratos de

carbono y minerales, la mayoria de ellos son solubles en agua.
c) ESTERILIZACION

La esterilizacion del equipo es una labor que debe realizarse para
controlar la actividad microbiana, una vez que por aplicacion de los
detergentes, se haya eliminado cualquier fuente de alimento para los
microorganismos. Existen basicamente tres métodos para esterilizar
los equipos e instalaciones: aplicacion de calor, aplicacién de luz

ultravioleta y aplicaciéon de esterilizadores quimicos.

En esta ocasion nos referiremos al Gltimo punto, pues es el sistema
mas aplicado, aunque la aplicacion de vapor vivo también constituye

un sistema de comun ocurrencia.

En este grupo de los esterilizadores quimicos, los mas aplicados son
el cloro, utilizandose los hipocloritos de sodio y calcio, las cloraminas.
En general, estos esterilizadores deben aplicarse con un pH entre 6y
7 por un tiempo de 5 minutos, con temperaturas no superiores a los

30° C y con baja luminosidad.

La sanidad en la industria de los alimentos se puede definir como el
mantenimiento planificado del medio en el cual se realiza el trabajo y
con el cual tiene contacto el producto, con el fin de prevenir y
minimizar alteraciones en este ultimo, evitando asi que se produzcan

condiciones adversas para el consumidor.
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Ademas, deben procurarse condiciones de trabajo seguro, limpio y
saludable.

Se ha mencionado la actitud de los trabajadores, debido a que es
importante, en orden de que ello se refleje en el producto y ambiente
laboral. En realidad, se est& relacionando los productos y su medio

con el consumidor.
d) SANIDAD EN LA PLANTA

En el concepto de sanidad industrial existe una serie de puntos que

se deben tener en cuenta:

» El manejo de la planta implica aseo y adecuada remocion de
desperdicios

» Para eliminar roedores es necesario conocer sus habitos vy
controlarlos  permanentemente, cambiando estructuras 'y
removiendo sus cuevas y sus fuentes de alimento. Se deben
atrapar y eliminarlos, asi como cumplir con los programas de
fumigacion para la eliminacion de todo tipo de rastreros o
roedores.

» La eliminacién de las plagas de la industria de alimentos, requiere
del conocimiento de las infestaciones, su identificacion y sus
habitos.

» Los métodos de control pueden incluir cambios de estructuras,
equipos, procesos y el uso adecuado de insecticidas.

» Los microorganismos, cuyo tipo e importancia varia segun el
producto y el tipo de operacion, deben controlarse frecuentemente
con cambios de proceso y equipos, limpieza y esterilizacion
guimica.

» La construccion y manutencién de los edificios y equipos son de
gran importancia para la sanidad.

» Las dependencias de servicio como piezas de estar,
guardarropas, lugares para tomar agua, comer y trabajar, deben
mantenerse aseadas y bien presentadas, para el confort, salud y
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seguridad de los trabajadores. De esta manera, el que los
trabajadores tengan tales condiciones los mantiene contentos, lo
gue se refleja en su eficiencia de produccion y en la calidad de los

productos.

e) HIGIENE PERSONAL

f)

Los trabajadores deben seguir una serie de normas de higiene, de
manera de no contaminar el producto que se esta elaborando. Estas
son las siguientes:

» Deben lavarse cuidadosamente las manos y ufias antes de
cualquier proceso.

» Para entrar a la zona de trabajo deben utilizar ropa adecuada,
limpia y un delantal, de manera de aislar su ropa diaria de posible
contacto con el producto.

» Deben utilizar gorro, o algun sistema que evita la caida de cabello
sobre el producto en preparacion.

» En lo posible se recomienda el uso de mascarillas, eliminando asi
cualquier contaminacion por via oral.

» Cada vez que entran o salen del trabajo, deben ponerse y sacarse
el delantal y lavarse las manos cada vez que vuelvan de la sala de
proceso.

» Deben mantener la zona de trabajo en condiciones de perfecta
limpieza.

» Deben mantener sus ufias cortas y sin barniz, y evitar usar joyas

durante su trabajo.
MANEJO DE DESPERDICIOS O DESECHOS

El programa de manejo de Desperdicios o basuras especifica como
se deben clasificar los residuos de la siguiente forma:
» Residuos Biodegradables. Se deben depositar en tachos

especiales y los cuales seran recogidos diariamente.
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» Materiales no reciclables. Tales como plasticos y envases de
tecnopor entre otros, se deben depositar separadamente, para
gue asi la empresa encargada de la recoleccion de basuras les dé
Su respectivo manejo.

» Los envases de vidrio serdn almacenados en canecas especiales,

para poderlos reciclar.

Dentro de las caracteristicas especiales que debe tener el manejo de

desechos cabe resaltar los siguientes puntos:

» Los residuos liquidos dentro de la planta no deben representar
riesgo de contaminacion para los productos ni para las superficies
en contacto con éstos.

» Los Trampa grasas Yy sifones deben estar ubicados de forma tal
gue cumplan con su objetivo y faciliten su limpieza.

» La planta debe contar con suficientes recipientes adecuados, bien
ubicados e identificados para la recoleccién interna de los
desechos sdlidos o basuras.

» Se debe definir la periodicidad de retiro de los desechos de la
planta, con el fin de evitar generacion de olores, molestias
sanitarias, contaminacion del producto y/o de las superficies y la
proliferacion de plagas de cualquier tipo.

» Después de desocupados los recipientes se deben lavar antes de
ser colocados en su respectivo lugar.

» Se debe determinar un lugar o instalacion destinada
exclusivamente para el depoésito temporal de los residuos
clasificados, adecuadamente ubicado, protegido y en perfecto
mantenimiento.

» Se debe garantizar que las emisiones atmosféricas y liquidas no
representen riesgo alguno para los productos ni para la comunidad

en general.
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[11.12 PLAN FINANCIERO

TABLA N° 52

REMUNERACION DEL EQUIPO DE TRABAJO

PERSONAL
Ne JEFE DE ENCARGADO
CARGO veces CGERENTE o biccion OPERARIO DE REFOR LlMgIIEEZA CONTADOR
Salario 12 36000.00 24000.00 28800.00 24000.00 12000.00 18000.00
CTS/
VacTrun 2 6000.00 4000.00 4800.00 4000.00 2000.00
Aguinaldos 2 6000.00 4000.00 4800.00 4000.00 2000.00
Essalud 12 3240.00 2160.00 2592.00 2160.00 1080.00
Sub Total
S/. 51240.00 34160.00 40992.00 34160.00 17080.00 18000.00
TOTAL
NOMINA S/. 195632

Fuente: Elaboracion propia.

a) MAQUINARIA Y EQUIPOS

La maquinaria, equipos, muebles y enseres sufren una depreciacion
del 10% anual. En la siguiente tabla se presenta el costo de cada uno

de los equipos y la depreciacién que correspondiente, ademas del

valor de salvamento al finalizar el proyecto.
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TABLA N° 53

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

VALOR ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5  ALSRDE
EQUIPOS DEL PROCESO  50802.64 5118.28 5118.28 5118.30 5118.30 5118.30 25591.47
Lavadora de frutas 5513.83 551.38 551.38 551.40 551.40 551.40 2756.97
Despulpadora 15000.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 1500.00 7500.00
Béascula 500.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 250.00
Empacadora al vacio 12000.00 1200.00 1200.00 1200.00 1200.00 1200.00 6000.00
Selladora 150.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 75.00
Congeladora 3000.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 1500.00
EQUIPO DE TRANSPORTE  7638.81 801.90 801.90 801.90 801.90 801.90 4009.50
Carguero 7000.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 3500.00
EQUIPO CONTROL DE
CALIDAD 638.81 101.90 10190 10190 101.90 101.90 509.50
Refractometro 260.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 130.00
Otros elementos de
laboratorio 378.81 75.90 75.90 75.90 75.90 75.90 379.50
MUEBLES Y ENSERES 4615.00 461.50 461.50 461.50 461.50 461.50 2307.50
Escritorio ejecutivo 700.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 350.00
Escritorios sencillos 400.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 200.00
Sillas Ergondmicas giratorias 450.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 225.00
Archivador 15.00 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50 7.50
Celular 350.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 175.00
Computador 2500.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 1250.00
Impresora 200.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 100.00
TOTAL 56056.45 5681.68 5681.68 5681.70 5681.70 5681.70 32417.97

Fuente: Elaboracién propia.
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TABLA N° 54

CAPITAL DE TRABAJO

EQUIPOS Y VIDA N N N N o o
MAQUINARIA OTIL ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

ACTIVOS FIJOS 56056.45

Equipos del Proceso 10 50802.64

Equipo de Control de

Calidad 638.81

Muebles y Enseres 4615.00

INTANGIBLES 12200.00

Certificaciones 10000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Adecuacion de Instalaciones 2200.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

CAPITAL DE TRABAJO 60000.00

Reforestacion 60000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
60000.00

DEPRECIACION 56056.45 5681.68 5681.70 5681.70 5681.70 5681.70

Equipos del Proceso 50802.64 5118.28 5118.30 5118.30 5118.30 5118.30

Equipo de Control de Calidad 638.81 101.90 101.90 101.90 101.90 101.90

Muebles y Enseres 4615.00 461.50 461.50 461.50 461.50 461.50

Fuente: Elaboracion propia.

b) ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Este se realiza con el fin de calcular la utilidad neta del proyecto y los
flujos netos de efectivo del mismo; esto se obtiene restando a los

ingresos todos los costos en que incurre la planta y los impuestos

gue se deban pagar.
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TABLA N° 55

ESTADO DE PERDIDA Y GANANCIAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta Pulpa de Huasali 53856.00 53856.00 53856.00 1238688.00 1400256.00
TOTAL VENTAS 53856.00 53856.00 53856.00 1238688.00 1400256.00
Envase (Bolsa de Polietileno) 80.00 80.00 80.00 1660.00 1872.00
Stikert 330.00 330.00 330.00 7110.00 8040.00
Caja de Corcho 375.00 375.00 375.00 8300.00 9375.00
Transporte (Envio) 1728.00 1728.00 1728.00 39744.00 44928.00
TOTAL COSTOS VARIABLES 2513.00 2513.00 2513.00 56814.00 64215.00
DEPRECIACIONES 5681.68 5681.68 5681.68 5681.68 5681.68
ALQUILER DE LOCAL 18000 18000 18000 18000 18000
UTILIDAD BRUTA 27661.32 27661.32 27661.32 1158192.32 1312359.32
COSTOS ADMINISTRATIVO Y OTROS  206610.00 206610.00 206610.00 211610.00 211610.00
Gerente 51240.00 51240.00 51240.00 51240.00 51240.00
Jefe de Produccién 34160.00 34160.00 34160.00 34160.00 34160.00
Operario 40992.00 40992.00 40992.00 40992.00 40992.00
Encargado de Reforestacion 34160.00 34160.00 34160.00 34160.00 34160.00
Personal de Limpieza 17080.00 17080.00 17080.00 17080.00 17080.00
Contador 18000.00 18000.00 18000.00 18000.00 18000.00
Combustible de Vehiculos 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Aseo 378.00 378.00 378.00 378.00 378.00
ﬁ]";‘;tr?;)va”os (Agua, Electricidad e 14545509 1000000 1000000 1500000  15000.00
UTILIDAD OPERACIONAL -178948.68 -178948.68 -178948.68  946582.32 1100749.32
GASTOS FINANCIEROS 153955.00 153955.00 153955.00 153955.00 153955.00
Préstamo Bancario (4%) 153955.00 153955.00 153955.00 153955.00 153955.00
UTILIDAD NETA -332903.68 -332903.68 -332903.68  792627.32  946794.32

Fuente: Elaboracién propia.
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c) FLUJO DE CAJA
Aqui se muestran los flujos operativos durante los cinco afios del
proyecto, los flujos de las inversiones, el flujo residual y finalmente el
flujo neto de caja; ademas se muestra la TIR que es la tasa que hace
gue el valor presente neto sea igual a cero y el VAN calculado con la

tasa resultante del promedio de los recursos invertidos.

TABLA N° 56

FLUJO DE CAJA

EQUIPOS Y N N N o o o

MAQUINARIA ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO OPERATIVO -332903.68 -332903.68 -332903.68 792627.32 946794.32
Utilidad Neta -332903.68 -332903.68 -332903.68 792627.32 946794.32
FLUJO DE INVERSIONES  135895.26 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipos de proceso 50802.64
Equipo de transporte 7638.81
Equipo de Control
de calidad 638.81
Muebles y Enseres 4615.00
Certificacion 10000.00
Adecuapion de 2200.00
Instalaciones
Inversior_1 en Capital 60000.00
de trabajo
FLUJO RESIDUAL 92417.97
Maquinaria y Equipo 32417.97
Recuperacion del Capital de Trabajo 60000.00

FLUJO NETO DE CAJA 135895.26  -332903.68 -332903.68 -332903.68 792627.32 1039212.29

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N° 57

INSTRUMENTOS DE RENTABILIDAD
VAN TIR

222866.75 18%

Fuente: Elaboracion propia.

d) PUNTO DE EQUILIBRIO

TABLA N° 58

COSTO VARIABLE UNITARIO Y COSTO FIJO MENSUAL

DETALLE DE COSTOS MONTO
Costos Variable Unitario 3.49
Costo Fijos 32020.56
Depreciaciones 473.47
Alquiler del Local 1500.00
Gastos de Operacion 17217.50
Gastos Financieros 12829.58

Fuente: Elaboracion propia.

TABLA N° 59

PRECIO DE VENTA UNITARIO

DETALLE DE VENTAS
MENSUALES PRECIO DE VENTA

Ventas de Pulpa 74.80
Fuente: Elaboracién propia.

TABLA N° 60

PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO 449.034941

Fuente: Elaboracion propia.

El punto de equilibrio de la cooperativa es la venta de 450 Kg de pulpa mensuales.
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ANEXOS

FORMATOS DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

DATOS

"ARO DE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAU™

"MADRE DE DIOS CAFTAL DF LA B2000 ERSIDAD DEL PERU*
—_— — _

Puerto Maldonado, 05 de Agosto de 2016

CARTA N° 001-2016-JACyZZC

Eslimado Safor (a).

Lic. PAMELA BARRIONUEVO ALOSILLA
Docente de la EAP Adminisiracion y Negocios Internacionales - UNAMAD

Presente.-

ASUNTO : Solicito Vatdacibn de Instrumento
da Investigacidn.

Es grato dingirme a Usted, para expresarle un
cordial saludo y a la vez mandestarie que en condicién de Bachilier de la Escuela
Académica Profesional de Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Nacional Amazéreca de Madre de Dwos, vengo realizando el Trabao de
Invesbgacion mttufada:

“RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA

COMERCIALIZACION DE HUASAI {Euterpe Precatoria) POR LOSAGRICULTORES DE
LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE — DISTRITO LAS PIEDRAS 2016"

Por tal razdn, recurro a su conocimienio y
exparienc:a en el campo de la invesbgacidén para solicitarie su opinién profesional
respecto a la estructura y validez de Ios instrumentos que acompano a la presante:

» Matnz de consislencia de La invesbgacion.
> Matnz de operacicnalzaciin de variable.
7 Mainz de recoleccidn de datos.

7 Instrumentos.

Sin olro asunto en paricular me suscribo de
Usted, no sin antes expgresarne los sentimientos de mi especial considaracidn.

Alemamente,

ud" J

hordi Arroyo Cortez

Lic . fsvin patdcuneve
ALt

,_, CY -07-2ci 6
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“ARD DE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAL™
SWADRE DE Do CAPTTAL DE L& BIVERSIDAD DEL PERT®

VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATDS GEMERALES:
Titulay dol trabajo de investigacidn:

“RELACION ENTRE EL MODELD ASDCLATID EM PRESARLAL ¥ LA COMERCLALIZATHYN

DE HUASA] [Euvterpe Precstoria) POR LOS AGRICULTORES OE LA COMUNIDAD E
BELLD HORIZONTE — DISTRITO LAS PIEDRAS 2016

Hombre del insirumento: Cuestianaric para los  Agficullores da [a
Comunidad da Bala Hodponte.

investigador [es):

¥ Bach Jhordi Arroyo Corez
¥ Bach. Zunny Zufiga Ccari

DaTOS DEL EXPERTO: . ]
Mombre v Apalkdes: /;g"'"" “ﬂliﬁnrﬂmﬂ[ﬂh”‘ﬂ‘
Lingas y facha:
OBSERYACIONES EN CUANTO A-

1. FORMA; (Ortografia, cohorencla lingiistica, redaccldn)

SRR ST N T BT R R R AR R AR R SRR R R S e e
Hﬂlﬂ#’ﬁmlll FAEE AR AR PR AN IR R R E e

L CONMTEMNIDD: {Coherencia en formo al instrumente. S el indicador
cormgiponde & lo3 HH‘IE?H"‘I‘IEI‘IH&GI‘I&I’

T T
4. ESTRUCTURA: {(Profundidad de los hmﬂ

APORTES YO SUGERENCIAS:

LUEGD DE REVISADD EL INSTRUMENTO:

Procede su aplicaciédn  [¥]
Debe coregirse |

Salle y Firma
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"ARO DE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAU™

"BADAF B (H0S CAPTTAL DE LA BIOBNERSIDAD DEL PERIF

FICHA DE VALIDACHIN DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Lic. o Mg oD e
']

.  DATOS GEMERALES:
Titule del trabajo de investigacitn:

“RELACION

EMTRE EL

MODELC

ASCCIATIVG EMPRESARIAL Y LA

COMERCIALIZACIKON DE HUASAI [Euterpe Precatoria) POR LOS AGRICULTORES
DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZOMTE — DISTRITO LAS PIEDRAS 2016”
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Invbatigadar (oak

= Bach, hordi Aoy Cortez
# Bach, Zunny Zufiga Coan
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“ANO DE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAU®
“MADRE DE DIOS CAFTTAL DE LA B800IVIRSIOAD DEL PER(”

Puerto Makionado, 09 de Agosto de 2016

CARTA N° 003-2016-JACyZZC

/
Estimado Sefor (a):
Mag. NESTOR ANTONIO GALLEGOS RAMOS gq-OE" G
gaueet?
Docente de ta EAP Ingenieria de Sistemas ¢ Informatica = UNAMAD. NpstoF
Presente.-

ASUNTO : Solicito Validacidn de Instrumento
de lnvestigacidn

Es grato dingime a Usled, para expresarie un
cordial saludo y a la ver manifestarde que en condicién de Bachiller de la Escuela
Académica Prolesional de Administracidn y Negocios Intemacionales de la
Universidad Nacional Amazonica de Madre de Dios, vengo realizando el Trabajo de
Investigacidn inttulada: :

YRELACION ENTRE EL MODELO ASOQATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE
HUASA (Euterpe Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO
HORIZONTE — DISTRITO LAS PIEDRAS 2016"

Por tal razdn, recurmo a su conocmiento y
expenencia en el campo de la investigacién para solicitarie su opinidn prolesicnal
respecio a la estructura y validez de los instrumentos que acompafio a la presente:

» Matriz de consistencia de 1a investigacion.
» Matriz de cperacicnaizacién de variable,
» Malriz de recolecadn de datos

7 Instrumentos.

Sin otro asunto en particular me suschdo de
Usled, no sin antes expeesarie los sentimientos de mi especial consideracion,

Alentamente,
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V.

"AND DE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAL™
“MADRE DE DI CAPTTAL DE LA BHINVEESIDATD UL FERL

VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GEWERALES:
Titulo del irabajo de investigacidn:

“RELACKHIN ENTRE EL MODELD ASDCLATIND EMPRESARLIAL Y L& COMERCLALIZATHEN

OE HUASA] [Evterpe Precstons) PR LOS SGRICULTOREES OE LA CORMUNIDAD DE
BELLCr HIXRLODFNTE — CASTRITD Las PIECRAS 20 LEY

MHombre del instrumento; Cuastionarn para  los  Agrculores do Ba
Comunidad de  Belo Honzonfe.
Envestigador {es}

= Bach. Jhardi Snroyo Cortaz
= Bach, Junmy Sufiiga Soan

DATOS DEL EXPERTO:

Nocbre y Apsmdon: HSc. NEstoe GaLiEGes RPAITE )
Lugar ¥ fecha:

CHSERVACIONES EM CUANTD A;
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SR 47777 773,
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B s
APORTES YO SUGERENCIAS:
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LUEGD DE REVISADD EL INGTRUMERTC:;
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BELLO HORLIONTE = DISTRITO LAS PIEDRAS 20167
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Investigador (es):
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% Bach. Zunay Zufma Cear

E
g
s
H
5

Dacebere

CRITCRAK INCEC ADORL S CRITIC RS Fi-100%

0= Hrig Th-dr | oL

;

Lirk isdadefnied & ie=g ein
L. RECOCHON reclpctaded  Cofmkleranda s

Hl'm-lﬂlhrnl:lullcn.
Eacd | Poemwdads  com wn |
, Al
2 QAD bE o et g e

Eikh eepronsds on ﬂ'ﬂ.lﬂ-l!
3. GEAIT IR
[Tt
B+ ddetubda & aviner de L
L etk  Latee nolegtia |
Lo foewmy o sdedidded -ml
Castbeled i pdolurssiclad 1
00 ivorumanig made £ [
. INTERCHMNALIDAD | pergeeniie & ComrLineilo
O wiriabided o et ifstida,
Exnie ung oepandscia ks
¥, OECRMUERTHON eoire ool bor ebemennog
b e o b L vt LB R
S basd €h ddpeslod Tedkcod
B COAETER LA chemifwid & L iswnbigacidn
(=TI
Ewsle colevincis ente ol
§. COHERE RS Arme, W B,
chiman ot y wariables,
LE ESiraiipid o sl ki
0T DGLL | responde @ proeddltn  del
-:F.ufr:h'lhm_

Farma

AYRRAAR LA

T E——————

4, ACTUALIDAD

S BLTHCIT WCLA

Ty s— w—

Conlenida

Estructura

. LUEGO DE REVISADD EL INSTRUMENTO:
Proceda su aplicacitn [
Debo comegirss (.

Lic. o Mg, O Dr.; M43 _ﬁ__E_r_-n..t.l'-f:-ﬁ-&f.ﬁ?
DNl .EIrLE}EP,,,f




“AS0 liE LA CONSOLIDACION DEL MAR DE GRAU"
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ASUNTO : Solicto Valdacidn de Instrumento
de Investigacién,

Es grato dingime a Usled, para expresarie un
cordial saludo y a & vez manfestare que en condicién de Bachiler de |a Escuela
Académica Profesional de Admnistracién y Negocios Inlemacionales de a
Universidad Nacional Amazénica de Madre de Dios, vengo realizando el Trabajo de
Investgacon ntitulada:

“RELACON ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL ¥ LA COMERCIALZAOON DE

HUASA! [Euterps Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BEUD
HORZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS 20157

Por tal razbn, recurmo @ su conodmiento y
expenencia en el campo de la investigacién para solcitarie su opinidn profesional
respecto a la estructura y validez de los instrumentos gque acompado a la presente:

» Mainz de consistencia de la investigacion.
» Matnz de cperaconakzacidn de vanable,
» Matiz de recoleccidn de datos.

» Inslrumentos.

Sin olro asunto en paticular me suserido de
Usled, mmmhsemmmmmmmdomewm«mﬂ

Atentaments,
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Hombre del inztrumento: Cuestionaric para s Agrcultores de 1@
Comunidad da  Belip Honzonle,

investigador [os):

= Bach, Jhordi Armoyo Cofez
= Bach. Junny Lufliga Ccari

. DATOS DEL EXPERTO:

Mombie ¥ Apehicdsd: CBLEX CAMILO MELATDUEZ Benal
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YRELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA
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DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE — DISTRITO LAS PIEDRAS 2016"
Nombre del instrumento; Cuestionario  para los  Agrcullores de 1
Comunidad de Bello Horizonte,
Investigador (es):
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» Bach Zunny Zufiga Ccarl
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de variables de Investgacidn.
Lxvte una organcaciin Mga
1 OMANUAOON  |entre todor oy elementos )(
biscos de L investigacion
- Se Dasy en aspetod tedikos
S |3 coNSSTENCA Gernicod de la nveiligacién Y
< educativa,
g Exste coderencad oetre los
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ENCUESTA PARA MEDIR LA RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO
EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe Precatoria)
EN LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS 2016

Estimados sefiores de la Comunidad de Bello Horizonte - Distrito las Piedras, la
presente encuesta tiene como finalidad recolectar informacion relevante y veraz
para medir la relacion entre el modelo asociativo empresarial y la comercializacion
de Huasai en su comunidad; usted encontrara a continuacion un conjunto de
preguntas con sus alternativas correspondientes, para lo cual le pedimos que
marque la alternativa que crea conveniente con una “X”. Esta informacion es de
caracter anonimo, su procedimiento sera reservado, por tal motivo le pedimos
sinceridad al momento de responder la encuesta.

INSTRUCCIONES

1. En la siguiente se presenta los enunciados de las preguntas, sea honesto en
Sus respuestas.

2. No deje preguntas sin responder.

3. Marque con un aspa “X” su respuesta en la alternativa que considere mas
apropiada.

4. Tenga en consideracion que en La encuesta contiene preguntas que tiene las
siguientes escalas: a) es muy bajo, b) es bajo, c) es regular, d) es bueno y e)
es muy bueno.

VARIABLE MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL
a) Perfil del Agricultor

1. ¢Qué edad tiene usted?
a) 18 a 25 afios
b) 26 a 35 afos
c) 36 a 45 afos
d) 46 a 55 afos
e) 56 afios a mas.

2. ¢Cuantos afios se dedica a la agricultura?
a) 0 a 10 afios
b) 11 a 20 afios
c) 21 a 30 afios
d) 31 a 40 afos
e) 41 afios a mas.

3. La propiedad que tiene usted en la comunidad de Bello Horizonte es:
a) Por alquiler
b) Prestado
c) Comunal
d) Familiar
e) Personal
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¢,De cuantas hectareas esta conformado su propiedad?
a) 0 a 15 ha.

b) 16 a 30 ha.

c) 31 a 45 ha.

d) 46 a 60 ha.

e) 61 ha a mas.

f) Capacidad ofertable del Producto

5.

¢,Cuantas hectareas de Huasai tiene Usted?
a) 0 ha.

b)1ab5ha.

c)6al0ha

d)11a15ha

e) 16 ha a mas.

¢ Conoce usted cuantas palmeras de Huasai tiene por hectarea?
a) 0 palmeras/ha.

b) 1 a 10 palmeras/ha.

c) 11 a 20 palmeras/ha.

d) 21 a 30 palmeras/ha.

e) 31 a mas palmeras/ha.

¢, Conoce usted cual es la capacidad productiva de Huasai por palmera?
a) 0 lata/palmera.

b) 1/8 lata/palmera.

c) 1/4 lata/palmera.

d) 1/2 lata/palmera.

e) 1 lata/palmera.

¢, Cual es su inversién en el acopio de Huasai?
a) S/. 0.00

b) S/. 10.00 a S/ 20.00

c) S/. 21.00 a S/ 30.00

d) S/. 31.00 a S/ 40.00

e) S/ 41.00 a mas.

g) Informacion relacionada con la Gestion del Negocio

9.

¢, Usted tiene un control de los ingresos y egresos (gastos) econdmicos que
percibe?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre
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10. ¢ Usted como agricultor, contrata personal para el acopio y comercializacion

h) Informacién relacionada con el Financiamiento

11. ¢ Usted entiende que es Financiamiento?

12. ;Sabe sobre los programas de financiamiento para comercializar el

13. ¢Qué tipo de financiamiento (dinero) utiliza usted para la comercializacion

i) Informacion relacionada con la Infraestructura

14.

de Huasai?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

Huasai?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

de Huasai?
a) Ninguna
b) Créditos
c) Donaciones

d) Programas del gobierno

e) Ingresos propios.

¢, Cudles son los equipos con las que cuenta Usted?

a) No Tiene
b) Motocicleta

c) Motocar y/o carguero

d) Camioneta
e) Tractor.
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15. ¢ Cudles son las herramientas con las que cuenta Ud.?
a) Machete
b) Serrucho
c) Pala
d) Pico
e) Todas las anteriores.

16. Senfale cuales son las inconveniencias de servicio que impiden mejorar la
calidad de vida de la Comunidad de Bello Horizonte:
a) Educacién
b) Acceso vial
c) Seguridad ciudadana
d) Servicio de agua potable, energia eléctrica y telefonia.
e) Todas las anteriores.

j) Informacion relacionada con la Capacitacion

17. ¢Se capacita o actualiza con frecuencia sobre temas relacionados al
Huasai?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

h) Informacién relacionada con la participacién de los Agricultores.

18. ¢ Conoce usted a los miembros del comité directivo de la Comunidad?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

19. ¢(Cumple el comité directivo de la Comunidad de Bello Horizonte con las
funciones para el cual fue elegido?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre
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20. ¢Considera que la comunidad de Bello horizonte debe tener un Plan para
la comercializacion de Huasai?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

21. ¢Sabe usted que es un Modelo Asociativo?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

22. ¢Estaria dispuesto a formar parte de un Modelo Asociativo de
Comercializadores de Huasai?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

i) Informacién relacionada con los Obstaculos para la conformacion de un
Modelo Asociativo.

23. Describa usted los factores que en su opinién obstaculizan la puesta en
funcionamiento de un Modelo Asociativo:
a) Falta de Cooperacion
b) Irresponsabilidad
c) Oportunismo
d) Desconfianza
e) Todas las anteriores.

j) Informacién relacionada con la Participacion de las Instituciones

24. ¢Qué institucion le capacita con frecuencia en temas relacionados al
manejo, mantenimiento y comercializacion del Huasai?
a) Ninguna institucion
b) ONG o Instituciones Privadas
c) Institutos Tecnoldgicos
d) UNAMAD
e) GOREMAD.
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k) Informacion relacionada con los Objetivos individual que le conlleva a la
conformacion de un Modelo Asociativo.

25. ¢ Qué objetivos o0 propdositos perseguiria usted al conformar un Modelo
Asociativo?
a) Acceso al financiamiento.
b) Generar economias de escalas.
c) Establecer un plan estratégico.
d) Capacitacion y asesoramiento técnico y empresarial.
e) Todas las anteriores.

VARIABLE COMERCIALIZACION

[) Informacion relacionada con el Control del Producto.

26. ¢El Huasai acopiado es previamente seleccionado para la
comercializacion en el mercado?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

m) Informacion relacionada con los Atributo del producto.

27. ¢UD Conoce las propiedades que posee el Huasai?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

¢, Cuales?
Medicinales
Cosmeéticos
Nutricional
Otros:
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n)

0)

p)

Informacién relacionada con el Posicionamiento del producto.

28. ¢El Huasai es conocido por la mayoria de las personas de Puerto

Informacion relacionada con el indice de Precio.

29. Senfale el precio de venta del producto por lata del fruto de Huasai:

30.

Informacién relacionada con la Oferta y la Demanda.

31. ¢Ud. logra vender en su totalidad el huasai acopiado?

32. ¢ A usted le ha faltado producto (fruto y palmito de huasai) para atender a

Maldonado?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

a0

b) S/ 20.00 a S/ 35.00
c) S/ 36.00 a S/ 50.00
d) S/ 51.00 a S/ 65.00
e) S/ 66.00 a mas.

¢Para determinar el precio, el agricultor considera: mano de obra,

transporte y clientes?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

sus clientes?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre
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q)

r

s)

Informacién relacionada con el Transporte.

33. ¢ El medio de transporte que utiliza para la comercializacion de Huasai es
de su propiedad?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

Informacién relacionada con el Mercado.

34. ¢Quiénes compran generalmente sus productos?
a) No comercializa
b) Mercados de Abastos
c) Refrigerios
d) Restaurantes
e) Consumidor final.

35. Determine el nivel de relacién con sus consumidores:
a) No existe relacion.
b) Regular.
c) Casi Buena
d) Buena.
e) Excelente.

Informacién relacionada con Puntos de Ventas.

36. ¢ Sus principales puntos de ventas del Huasai de la comunidad es la feria
agricola y los mercados de abastos?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

37. ¢Do6nde entrega el producto (Huasai)?

a) No comercializa

b) Punto acordado

c) Establecimiento el cliente
d) Vivienda del cliente

e) Chacra
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t) Informacién relacionada con Publicidad.

38. ¢La comunidad utiliza alguna estrategia publicitaria por la difusion de su
producto?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

39. ¢La comunidad participa en eventos (feria y/o expo ferias) organizados
por instituciones, con la finalidad de promocionar su producto — Huasai?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

u) Informacién relacionada con Fuerza de Ventas.
40. ¢Usted comercializa su producto (fruto y palmito de Huasai) utilizando
como medio la Carretera Interoceénica?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

41. ¢ El agricultor establece un contrato de compra - venta de Huasai con sus
consumidores?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

42. El pago se realiza por:
a) No comercializa
b) Cuotas
c) Contra entrega
d) Porcentaje
e) Anticipado.
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OPERACIONALIDAD DE LAS VARIABLES

TITULC DE LA
TESIS

RELACICON ENTRE EL MODELO ASOUCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe
Precatoria) POR LOS5 AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS

2016

Ceterminar la relacion entre un modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe

OBJETIVO Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
N2 DE
VARIABLE DIMENSION INDICADORES PESO (%) TEM ITEMS Jf INDICES CRITERID DE EVALUACIOMN
a) 18 a 25 afios
b) 26 a 35 afios
1.;Qué edad tiene usted? c) 36 a 45 afios

d) 46 a 55 afios
e) 56 afios a mds.

% a) 0 a 10 afios
b) 11 a 20 af

E 2.;Cudntos afios se dedica a y11a EDDS

E- la agricultura? €) 21 a 30 arios

T Diagndstico de g ' d) 31 a 40 afios

(=] . .. ™ -

2 la situacidn Perfil del Agricultor 10% 4 e) 41 afios a mas.

S actual del a) Por alquiler

o Agricultor b) Prestado

<t

=]

m

-

=]

=

3.La propiedad que tiene

usted en la comunidad de|c) Comunal
Bello Horizonte es: d} Familiar
e) Personal.
a) 0 a5 ha
b) 16 a 30 ha.
4_; Oe cudntas hectdreas ests c}} 31 :45 h:
) o :
conformado su propiedad? d) 46 2 60 ha.

e) 61 ha a mas.
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TITULO DE L& |RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATVG EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe Frecatoria)
TESIS FOR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS 2016
OBIETIVO Determinar la relacidon entre un modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe
FPrecatoria) por los agricultores de |a comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
VARIABLE DIMEMSION IMDICADORES PESO (%) r:r_E[n::'lE ITEMS f INDICES CRITERIQ DE EVALUACION
a) 0 ha.
- . b}1 abha
h.:Cuantas hectareas de c; g 3'1[] ﬁa
i ti P
Huasai tiene Usted? dy11a15ha
e} 16 ha a mas.
©
— a} 0 palmeras/a.
E 6.;Conoce usted cuantas|b) a 10 palmeras/a.
E— palmeras de Huasai tiene por]c} 171 a2 20 palmeras/ha.
w . - hectarea? d} 21 a 30 palmerass/ha.
o Diagnastico e} 31 a mas palmeras/ha
= de la situacidn|Capacidad ofertable P
= 10% 4
o actual del del producto. a) 0 latalpalmera
. Agricultor )
wm
=L
o
o
=
(=]
=

T..Conoce usted cual es la
capacidad productiva de
Huasai por palmera®?

b} 148 lata/palmera.
¢} 14 [ata’palmera.
d} 142 lata/palmera.
e} 1 |lata/palmera.

8..Cuadl es su inversidn en el
acopio de Huasai?

a) Si. 0.00

b}y S/ 1000 a 3/ 20.00
c)Sf 21.00 a3f30.00
d} S/ 31.00 a 3/40.00
e} 5/41.00 a mas.
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TITULD DE LA

RELACION ENTRE EL MODELO ASCCIATIVG EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Ecrerpe

TESIS Frecaroria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS 2016
OBIETIVO Determinar la relacién entre un modelo asociativo empresarial v la comercializacidn de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

VARIABLE DIMEMNSHOM INDICADORES PESD [3%5) FFE[;E ITEMS f INDICES CRITERIO DE EVALUACHDM
. . a) Munca
;E}..;,l._.ls.ted tiene un control de b} Casi nunca
0s ingresos ¥y egresos c) Algunas Veces
(gastos) econdmicos gque A
percibe? d} E‘.:_am siempre
Gestidn del e} Siempre
M . 5% 2
egocio ) a} Munca
10.:iUsted contrata pgrsnnal b} Casi nunca
= para I:_al | acopio dy Cc} Algunas Veces
= comercializacion e d} Casi siempre
1] Huasai? )
il e} Siempre
[ =9
uEJ Diagndstico a} Nunca
g _de I_a' 11.:iUUsted entiende que es b} Casi nunca
= situacian . . . c} Algunas YWeces
= Financiamiento? L
= actual del d} Casi siempre
E Agricultor 2} Siempre
= ) a} Nunca
g _ 12..3abe sobre los b} Casi nunca
2 Capacidad de g0, 3 programas del .y Algunas Veces

financiamiento

financiamiento para
comercializar el Huasai?

d} Casi siempre
e} Siempre

13..0L tipo de
financiamiento {dinera)
utiliza usted para la
comercializacidn de
Huasai?

a) Minguna

b} Créditos

c)} Donaciones

d} Programas del gobierno
e} Ingresos propios.
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RELACION ENTRE EL MODELC ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACTION DE HUASAI (Euterpe

LODELA Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLC HORIZONTE - DISTRITC LAS PIEDRAS
TESIS 2016
OBIETIVO Determinar la relacién entre un modelo asociativo empresarnial v la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
N2 DE
VARIABLE DIMEMSION INDICADORES PESD [%4) TEM ITEMS f INDICES CRITERID DE EVALUACIOMN
a) Mo Tiene
14_;Cuales son los equipos b} Motocicleta
c) Motocar yfo carguero
con las que cuenta Usted? .
d} Camioneta
— e) Tractor.
=
= a) Machete
E 15.;Cudles =faly las| k&) Serrucho
o Mecesidad de a0 3 herramientas con las que|c)Pala
E a .
o ) o Infraestructura cuenta Usted? d} Pico
Diagnédstico de i
o ) . e) Ctros:
= la situacion YEd —
)
© actual del = a) cducacion
.E Agricultor .'IE.SenaI.e FualezI s0n .Ia.s b} Acceso vial
s ncorveniencias - de - Semcio c) Seguridad ciudadana
=1 gue impiden mejorar la calidad d) Senvicio de agua potable
2 de vida de la Comunidad de . . gua p .
1] ) . energia eléctrica y telefonia.
g=) Bello Horizonte: .
o e) Todas las anteriores.
=
a) Munca
17.;5e capacita o actualiza|b) Casi nunca
Capacitacion 2% 1 con frecuenciasobretemas|c) Algunas Veces

relacionados alHuasai?

d)} Casi siempre
e) Siempre
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TITULD DE LA

RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI {Euterpe
Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS

TESIS
2016
OBIETIVO Determinar la relacidon entre un modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
N2 DE
VARIABLE DIMENSION INDICADORES PESO (%) | ITEMS f INDICES CRITERID DE EVALUACION

Modelo Asoclativo Empresarlal

23.Describa usted los factores|a) Falta de Cooperacidn

Obstaculos para la que en sy opinidn b} Irresponsabilidad

conformacién  del] 2% 1 obstaculizan la puesta en|c) Oportunismo

Modelo Asociativo. funcionamiento de un Modelo|d) Desconfianza
Asociativo: €) Todas |las anteriores.

a) Minguna institucian

24"5*&_[:& m?tucmn. le b} OMNG o Instituciones
Participacién de las o capaclta con Teclencia  enlp,.4ag
C 2% 1 temas relacionados al . .
instituciones. i - c) Institutos Tecnoldgicos
maneja, mantenimiento d) UNAMAD
Modelo comercializacién del Huasai?
Asociativo e) GOREMAD.
a) Acceso al financiamiento.
b) Generar economias de
e escalas.
25 ;Qué objetivos 1]

c) Establecer un plan
estratégico.

d) Capacitacién y
asesoramiento técnico y
empresarial.

e) Todas las anteriores.

propdsitos perseguiria usted
al conformar un  Modelo
Asociative?

Objetivos afines. 2% 1
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RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe

TITULO DELA Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS
TESIS PIEDRAS 2016
OBIETIVO Determinar la relacion entre un modelo asociativo empresarial y la comercializacion de Huasai (Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
VARIABLE DIMENSION INDICADORES PESO (%) T:E[: ITEMS f INDICES CRITERIO DE EVALUACION
_ . _ a) Nunca
EE..LIEI HLiasal ac;::plaF!D 35 b) Casi nunca
Control del producto] 2% 1 previamente S.EEC.EHDHE 0 c) Algunas Veces
para la comercializacién en el .
d} Casi siempre
mercado? .
e} Siempre
c
0
= a) Nunca
= Atribut del 27.; Usted Conoce las|b} Casi nunca
-E Producto rioutos “l 2% 1 propiedades que posee el|e)Algunas Veces
= producto : o
) Huasai? d) Casi siempre
E e} Siempre
Q
_ , . |a) Nunca
b N 28.; El Huasai ?5 conocido b} Casi nunca
osicionamiento del} o, 1 por la mayoria de las ¢) Algunas Veces
producto personas de Puerto .
d} Casi siempre
Maldonado? .
e} Siempre
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TITULD DE LA

RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe

Precatoria) POR LOS5 AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - ISTRITO LAS PIEDRAS

TEstS 2016
OBIETIVO Determinar la relacidn entre un modelo asociativo empresaral y la comercializacidn de Huasai {Euterpe
Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
N2 DE
VARIABLE DIMENSHOMN INDICADODRES PESD (%) TEM ITEMS f INDICES CRITERID DE EVALUACION
a) 0
29 Sefiale el precio de ventalb) 5/ 20.00 a 5/ 35.00
del producto por lata del fruto]c) Sf 36.00 a S/ 50.00
de Huasai: d) 5/ 51.00 a 5/ 65.00
. . . e) S/ 66.00 a mas
Indice de precios 5% 2 _ _ a) Munca
3D.¢IF"ara Ia_ determma_r e_l b) Casi nunca
- precio, el agricultor considera: ¢) Algunas Veces
o mano de obra, transporte v ..
= . d) Casi siempre
o clientes? .
s e) Siempre
E Precio a) Nunca
< ) b) Casi nunca
g Oferta 2%, g |}1-eUd. logra wvender en suly aj0inas Veces
ey totalidad el huasai acopiado? .
d) Casi siempre
e) Siempre
) a) Munca
32,.A usted le ha faltadn b) Casi nunca
Cemanda. 2% 1 producto {fruto y palmito de c) Algunas Veces

huasal) para atender a sus
clientes?

d) Casi siempre
e) Siempre
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TITULD DE LA

RELACION ENTRE EL MODELO ASCCIATIVG EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Eurerpe Frecatoria)

TESIS POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS 2016
OBIETIVO Determinar [a relacidon entre un modelo asociativo empresarial y la comercializacidon de Huasai (Euterpe
FPrecatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.
VARIABLE DIMEMNSHOMN 1IN DICADORES PESO [5) F:E[;E ITEMS f INDICES CRITERIO DE EVALUACHIMN
33..El dio de t rt a)Nunca
- mt:_al. ioc de transpo Ie b} Casi nunca
Transporte 204 1 que utliEa para a c} Algunas Veces
comercializacion es de su .
propledad? d} Casi siempre
) e} Siempre
a) Mo comercializa
. b} Mercados de Abastos
3. .Quienes cormpran } . .
eneralmente sus productos? C}Refrigerios
g “1d} Restaurantes
— e} Consumidor final.
s 5o 2
E a) Mo existe relacidn.
= 35.Determine el nivel de|b}Regular.
] Plaza relacidn can sus|c) Casi Buena
L ] .
S consumidores: d} Buena.
E e} Excelante.
(=1
— ) o a} Munca
35.¢Sus principales .puntna b} Casi nunca
e uentas_de la cnrqumdad es €} Algunas Veces
la feria agricala ¥ d) Casi siempre
losmercados de abastos? . p
e} Siempre
FPuntos de ventas 5% 2

37..Dande entrega el
producto (Huasaiy?

a) Mo comercializa

b} Punto acordado

¢} Establecimiento el cliente
d} vivienda del cliente

e} Chacra
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TITULD DE LA
TESIS

RELACHIN ENTRE EL MODELO ASOCIATIVG EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI [Ecterpe
Frecarora) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS

2016

COBIETIVD

DCeterminar la relacidn entre un modelo asociative empresarial y la comercializacién de Huasai (Euterpe

Precatoria) por los agricultores de la comunidad de Bello Horizonte - Distrito Las Piedras - 2016.

VARIABLE

DIMEPMNSHIM

IMNDICADODRES

PESO (%)

NT DE
ITEM

ITEMS f INDICES

CRITERID DE EWVALWACHIMN

izacion

Comercial

Promocidn

FPublicidad

5%

38.:.La
alguna
publicitaria por
de su producto?

comunidad utiliza
estrategia
la difusion

ay Nunca

b} Casi nunca
c}Algunas Veces
d} Casi siempre
e} Siempre

39.:.La comunidad paricipa
en eventos (feria wo expo
ferias) organizados por
instituciones, con la
finalidad de promocionar su
producto — Huasai?

a) Munca

b} Casi nunca

c} Algunas Veces
d} Casi siempre
e} Siempre

Fuerzas de ventas

2%

A40.:Usted comercializa su
producto {fruto ¥ palmito de
Huasai} utilizando cCormo
medio la Carretera
Interoceanica?

a) Munca

b} Casi nunca

)} Algunas Veces
d} Casi siempre
e} Siempre

A41..,El agriculior establece
un contrato de compra -
venta de Huasai con sus
consumidores?

a} Munca

b} Casi nunca

c} Algunas Veces
d} Casi siempre
e} Siempre

A2 El pago se realiza por:

a}) Mo comercializa
b} Cuotas

c} Contra entrega
d} Porcentaje

e} Anticipado.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA DE LA INVESTIGACION

TITULO : “RELACION ENTRE EL MODELO ASOCIATIVO EMPRESARIAL Y LA COMERCIALIZACION DE HUASAI (Euterpe
Precatoria) POR LOS AGRICULTORES DE LA COMUNIDAD DE BELLO HORIZONTE - DISTRITO LAS PIEDRAS - 2016”

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES /
DIMENSIONES

METODOLOGIA

PROBLEMA GENERAL

¢,Cual es la relacion
entre el modelo
asociativo

empresarial 'y la
comercializaciébn de
Huasai (Euterpe

Precatoria) por los
agricultores de la
comunidad Bello
Horizonte - Distrito
Las Piedras — 20167

OBJETIVO GENERAL

Determinar la
relacion entre el
modelo asociativo

empresarial 'y la
comercializacion de
Huasai (Euterpe
Precatoria) por los
agricultores de la
comunidad de Bello
Horizonte - Distrito
Las Piedras - 2016.

HIPOTESIS GENERAL

Existe relacion
significativa entre el
modelo asociativo

empresarial y la
comercializacion de

Huasai (Euterpe
Precatoria) por los
agricultores de

comunidad de Bello
Horizonte - Distrito
Las Piedras - 2016.

VARIABLE 01 DE ESTUDIO

Variable 01:
Modelo

Empresarial

Dimensiones:

Diagnostico de la situacién

actual del Agricultor
Modelo Asociativo

Asociativo

NIVEL DE INVESTIGACION

El método de investigacion que
se aplicara es el descriptivo —
correlacional — explicativa de
corte transversal.

DISENO DE ESTUDIO

Descriptivo —Correlacional

=

M,

r
\ o
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PROBLEMAS
ESPECIFICOS

» ¢Cudl es la

relacion entre el
diagnéstico de la
situaciéon actual
de los
agricultores y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe

Precatoria) de la
comunidad de
Bello Horizonte -
Distrito Las
Piedras — 2016?

Cual es la
relacion entre el
modelo

asociativo y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe

Precatoria) por
los agricultores
de la comunidad

de Bello
Horizonte -
Distrito Las

Piedras — 20167

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

> Determinar la

relacion entre el
diagnéstico de la
situaciéon  actual
de los
agricultores y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe
Precatoria) de la
comunidad de
Bello Horizonte -
Distrito Las
Piedras - 2016.

> Determinar la

relacion entre el
modelo asociativo

y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe

Precatoria)  por
los  agricultores
de la comunidad

de Bello
Horizonte -
Distrito Las

Piedras - 2016.

HIPOTESIS ESPECIFICAS

» Existe relacion
significativa entre
el diagnostico de la
situacion actual de
los agricultores y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe
Precatoria) en la
comunidad de
Bello Horizonte -
Distrito Las
Piedras - 2016.

» Existe relaciéon
significativa entre
el modelo
asociativo 'y la
comercializacion
de Huasai
(Euterpe
Precatoria) por los
agricultores de
comunidad de
Bello Horizonte -
Distrito Las
Piedras - 2016.

VARIABLE 02 DE ESTUDIO :

variable 02:

Comercializaciéon

Dimensiones:
Producto
Precio

Plaza

Promocion

Denotacion:

M = Muestra de
Investigacion.
o1 =
Empresarial
02 = Comercializacion
r = Relacion
variables.

Modelo Asociativo

entre

POBLACION
Agricultores de la Comunidad Bello
horizonte-Distrito Las Piedras

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE
RECOPILACION DE DATOS

Las técnicas e instrumentos que se
utilizardn en el presente trabajo
para la recoleccibn de la
informacion, se han desarrollado de
acuerdo a las caracteristicas y
necesidades de cada variable. Asi
tenemos: La encuesta y el
instrumento son los cuestionarios
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