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RESUMEN

El presente trabajo constituye un aporte al conocimiento de la realidad que enfrentan las
comunidades rurales del sector pesquero, tomado como referencia los productores de San
Mateo y Chicla en la provincia de Huarochiri. Los truchicultores de estos distritos son
reconocidos por sélo atender el mercado local, tener una productividad y rentabilidad
aceptables por camparia. EI objetivo principal es proponer un modelo de asociatividad que
permita a los truchicultores de los distritos de San Mateo y Chicla mejorar su competitividad.
Esta investigacion de caracter descriptivo y propositivo proporcionara informacién para
identificar el método asociativo que mas se ajuste a sus necesidades. Se parte de identificar
las piscigranjas cuya produccion sea estable y relnan las caracteristicas que les permita
crecer dentro de una asociacion, asi como el perfil de los truchicultores para finalmente
proponer las acciones necesarias que permitan conseguir el objetivo planteado. Gracias a la
presente investigacion se pone en evidencia que el modelo del Programa de Apoyo a la
Micro y Pequefia Empresa — APOMIPE es el idoneo para el sector estudiado debido a las
caracteristicas que presentan, tales como: pertenecientes al sector rural, nivel de instruccion,
produccion limitada, atender s6lo mercado local, ser propietarios de las pozas de crianza de
trucha, entre otros. Esta alternativa asociativa ha demostrado su viabilidad social y

econdmica, dada la realidad rural de la provincia.

Palabras clave: Asociatividad, competitividad, truchicultura, productividad.



ABSTRACT

he present work constitutes a contribution to the knowledge of the reality that the rural
communities of the fishing sector face, taken as reference the producers of San Mateo and
Chicla in the province of Huarochiri. The truchicultores of these districts are recognized for
only serving the local market, having an acceptable productivity and profitability per
campaign. The main objective is to propose a model of associativity that allows the
truchicultores of the districts of San Mateo and Chicla to improve their competitiveness. This
descriptive and proactive research will provide information to identify the associative
method that best suits your needs. The starting point is to identify the fish farms whose
production is stable and meet the characteristics that allow them to grow within an
association, as well as the profile of the truchicultores to finally propose the necessary
actions to achieve the stated objective. Thanks to the present investigation it is evident that
the model of the Support Program for Micro and Small Enterprises - APOMIPE is the ideal
one for the sector studied due to the characteristics that they present, such as: belonging to
the rural sector, level of education, limited production, attend only local market, be owners
of the trout breeding pools, among others. This associative alternative has demonstrated its
social and economic viability, given the rural reality of the province

Keywords: Associativity, competitiveness, truchulture, productivity.



I. INTRODUCCION

El Perl es un pais que posee una gran variedad de recursos naturales que no siempre sabe
aprovechar o, peor aln, que aprovecha, pero de modo tal que los beneficios de su explotacion
no se traducen en riqueza para las regiones que los poseen. (PROMPERU, 2015)

La realidad del cultivo de truchas en el Perd no es ajena a esta situacion y ello es un factor
que motiva a generar propuestas que permitan el desarrollo acuicola de esta region con
transferencia de dicha riqueza a sus pobladores, mejorando su nivel de vida. El desarrollo de
esta actividad en Huarochiri es actualmente un negocio familiar rentable, y obtienen grandes
utilidades. Ademaés, existen varios estudios y planes de negocios que sustentan esta
rentabilidad (Morales, 2014; Produce, 2014; Juérez, 2016)

La truchicultura es un sector en crecimiento y juega un importante papel en los empleos del
sector rurales ya que segun el Ministerio de Agricultura (2009), este sector consolida mas de

11.244 empleos por afio.

Uno de los puntos clave dentro del desarrollo de la competitividad es lograr la ansiada
economia de escala que permita reducir sustancialmente los costos en los que se incurre y
obtener poder de negociacion frente a los clientes. Justamente, uno de los problemas para
llegar a ello es el limitado recurso con el que cuentan los pequefios productores que de
manera individual ven disminuidas sus posibilidades y tienden a ser desplazados al Gltimo
lugar de protagonismo en la cadena productiva, pero ha sido probado con éxito las bondades
que se obtienen al aliarse entre pequefios productores para formar un eslabon mas fuerte que
les permita poder negociar en blogue tanto con proveedores como con los clientes, mejorar
calidad de producto y el precio. (PROMPERU, 2015)

La idea de la asociatividad es muchas veces subestimada por muchos agricultores que por
falta de conocimiento no logran ver la gran oportunidad que les puede ofrecer el trabajo
mediante este sistema que, siendo bien aplicado y en las condiciones adecuadas, puede ser

altamente provechoso en diversos aspectos inclusive en el gran reto de lograr la auto



sostenibilidad e independizacion que en un futuro les permita articularse comercialmente y
en forma directa con el mercado internacional. En la presente investigacion se estudia la
posibilidad de brindarles este tipo de metodologia de trabajo a los truchicultores de los
distritos de San Mateo y Chicla mediante una propuesta asociativa que logre mejorar
notablemente la calidad de vida de quienes lo conforman y contribuir al desarrollo rural de
la region de Huarochiri. (PROMPERU, 2015)

1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Enunciado del problema

El mundo globalizado pone en relevancia el estudio de la asociatividad como una manera
efectiva de analizar la competitividad de los diferentes sectores econdémicos. Uno de los
atributos importantes de la globalizacion es que facilita el acercamiento de los productores
con los consumidores finales mediante interacciones en cada eslabon de la cadena,
disminuyendo los costos de transaccion que demandaria un control total del proceso de

produccién del producto final. (Sierra Exportadora, 2015).

El presente trabajo surge a partir de la problematica detectada en los distritos de San Mateo
y Chicla, provincia de Huarochiri. Tal es el caso del sistema de cultivo y produccion de
trucha arcoiris, en el cual se ha visto la falta de conocimiento sobre los beneficios de una
asociatividad, diversificacion de productos en el momento de transformacion, baja
productividad y la incertidumbre por compradores en el momento de comercializacion.
Considerando que la cadena de valor es un concepto que puede ser utilizado para el
desarrollo rural, este trabajo de investigacion propone el disefio de un modelo de
asociatividad para el desarrollo de los pobladores desde la actuacion de los actores, tomando
en cuenta el aprendizaje social. Respecto a centros de capacitacion para los productores
dedicados a la actividad truchicultora en estas zonas, son aln muy escasos. La presencia de
especialistas en la crianza de truchas en la region no es utilizada, sea como capacitadores o
asesores en esta actividad. Otro requerimiento vital para el funcionamiento de la asociacion
es el financiamiento, pero los criadores en sus respectivas piscigranjas de las zonas de
produccién tienen un acceso limitado a las instituciones financieras. Un aspecto importante
a analizar es la falta de competitividad y desarrollo por parte de la acuicultura en el mercado
regional. Enfatizar que una adecuada ejecucion de los eslabones en la produccion
agroalimentaria de la trucha arcoiris daria solucion a la falta de informacion y la poca

integracion de los productores e implementar soluciones que beneficien a toda la comunidad.
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El trabajo asociativo viene demostrado un alto nivel de eficiencia en los distintos escenarios
en los que se ha planteado, tanto a nivel rural como empresarial logrando mejoras
importantes en cuanto a gestion, tecnologia, calidad de producto y nexos directos con
empresas en diferentes partes del mundo, que conlleva a un aumento sustancial de sus
ingresos debido a la eliminacion paulatina de intermediarios informales. Por otro lado, existe
la presencia mas activa de entes externos pubicos o privados que presentan diversas
alternativas de promocion y apoyo para estos casos en los que se evaltan diversos proyectos
de inversion en los que pueden concursar productores asociados para poder acceder a fondos
no reembolsables, asi como a asesorias de gestion que les permitan convertir a estas
asociaciones en entes auto sostenibles en el tiempo y lograr el éxito esperado. (SIICEX,
2017).

1.2.  Formulacion del Problema
1.2.1.Problema general

¢De qué manera se puede potencializar el sector de la truchicultura para promover la
competitividad de los productores en los distritos de San Mateo y Chicla, Provincia de

Huarochiri?

1.2.2.Problemas Secundarios

a) ¢Cudl es el perfil de los truchicultores de los distritos de San Mateo y Chicla?

b) ¢Cual es la situacion actual de costos de produccidn por etapas productivas de los
truchicultores de San Mateo y Chicla?

c) ¢Que lineamientos de accion se debera seguir para establecer la asociatividad entre los
truchicultores de los distritos de San Mateo y Chicla?

d) ¢Cudl seré el impacto en la propuesta respecto a la competitividad?

1.3. Justificacion
1.3.1.Conveniencia

La investigacion pretende brindar a los distritos de San Mateo y Chicla, informacion vélida
para mejorar su cadena productiva y de comercializacion. De esta manera desemperfiar un

mejor rol dentro de la cadena y lograr una mejor calidad de la vida de la poblacion en estudio.



1.3.2. Relevancia

A través del presente estudio se puede generar y ofrecer productos de mayor valor agregado
para mercados nacionales, pudiendo mostrar de esta manera que la calidad de la trucha es
mejor que la de otras regiones.

1.3.3. Implicaciones practicas

Este trabajo permitird encontrar nuevas alternativas para comercializar y producir la trucha
a partir del uso de estrategias. Esta experiencia puede ser trasladada a otro tipo de productos

oriundos del Perd que no cuentan con informacion detallada sobre temas comerciales.

1.3.4. Valor tedrico

El desarrollo de la investigacion parte de una exhaustiva busqueda de las principales
corrientes técnicas e investigaciones realizadas para aterrizar una propuesta especifica en el
caso de la trucha proveniente de la region de Huarochiri, en este sentido se pretende brindar

un aporte técnico de importancia en cuanto al conocimiento del tema productivo y comercial.

1.3.5. Utilidad metodoldgica

Este proyecto puede desarrollar nuevas formas de lineamientos de accion para conseguir una
forma de asociatividad entre los productores. Se plantean en fases para tener mayor control

de los resultados gue se van obteniendo.

14. Objetivos
1.4.1. Objetivo General:

Proponer un modelo de asociatividad que permita a los truchicultores de los distritos de San

Mateo y Chicla mejorar su competitividad.

1.4.2. Objetivos Especificos:

a) Analizar el perfil de los truchicultores de los distritos de San Mateo y Chicla

b) Determinar la situacion actual de costos de produccion por etapas productivas de los
truchicultores para establecer las mejoras necesarias en el proceso.

c) Formular lineamientos de accion para la asociatividad.

d) Estimar el impacto de la propuesta a adoptarse respecto a la competitividad.
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Il. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Ramos (2011) en su investigacion “Propuesta para la asociatividad de pequefios y medianos
productores como estrategia para una exportacion directa en el distrito de Motupe,
departamento de Lambayeque” sefiald que la cooperacidon, arraigo productivo y la

articulacién comercial son elementos bésicos para la construccion de una asociatividad.

El Dr. Giovanni Bonfiglio y Dr. Victor Agreda, han desarrollado el trabajo titulado
“Lecciones Aprendidas sobre Asociatividad Agraria en el Pert”, publicado en abril del 2014.
Este trabajo hace referencia a la asociatividad agraria en el Per en las ultimas décadas, asi
como las experiencias posteriores de asociatividad rural y las tendencias que se abrian dado
en estos Ultimos afios, analizando las razones del colapso de las numerosas empresas
asociativas creadas durante la reforma agraria de 1969, realidades que fueron estudiadas y
elaboradas con un amplio trabajo de campo en los afios 1977 y 1978, en el marco del
proyecto de “Reforma y Reestructuracion Agraria”, dirigido por el Doctor en Derecho, José
Maria Caballero. Asi también, hace énfasis a las posibles respuestas del porqué del fracaso

de la reforma agraria.

El Economista Mathews Salazar ha realizado el trabajo sobre “asociatividad empresarial”
para la agenda 2014 - Per(, sobre propuestas para mejorar la descentralizacion. Este trabajo
hace referencia a la cantidad de Mypes que existen en el Perl y como en forma conjunta 'y a
través de la asociatividad podrian lograr su insercion en el mercado de las exportaciones,
sefiala también, que existe poco desarrollo en las alianzas para el desarrollo local; a su vez
desarrolla y propone diferentes modelos de asociatividad empresarial, abordando las
ventajas y desventajas de cada uno de los modelos. De otro lado, la metodologia que utiliza
es la del analisis de la realidad reflejada a través de las estadisticas sobre el desarrollo de las

Mypes en el Perd.



En la Pontificia Universidad Catolica del Per( Escuela de Pos Grado, se halla la Tesis de
Post Grado elaborada por los aspirantes a optar por el grado de Magister Jorge Ernesto
Vargas Torres y Elizabeth Ticlla Oliva, titulada: “Los Factores que Favorecen o Limitan el
Fortalecimiento del Capital Social en los Procesos de Asociatividad. El caso de la Red de
Microempresarias de Confecciones de San Juan de Lurigancho”, (Pera, 2012). En este
trabajo se analizan los factores que han favorecido o limitado el fortalecimiento del capital
social en los procesos de asociatividad de las Mypes del sector de confecciones del distrito
de San Juan de Lurigancho, Lima, PerQ, lo cual se veria reflejado en la superacion de
problemas que se generan en los procesos asociativos. La estrategia metodoldgica cualitativa
con respecto a la temporalidad de los resultados plantea investigar la informacion referida a
un proceso en una linea de tiempo, indagando sobre las percepciones, opiniones,
empoderamiento y capacidades generadas en los factores que en este caso son las

Microempresas.

El Ing. Fausto Robles Rodriguez ha desarrollado el tema sobre “Los tipos de Asociatividad
en el Pert”, trabajo elaborado para el Ministerio de Agricultura del Peri y Agriconsult Per(
SAC., empresa del sector privado. Publicado en Per( en el 2012. Este trabajo de
investigacion hace referencia sobre el desarrollo de la asociatividad a lo largo de la historia
agraria del Per(, asi también, como al marco legal de los diferentes tipos de asociaciones y

cooperativas.

La Tesis de Pre-Grado de la Pontificia Universidad Catélica del Perd, elaborada por Gina
Mariel Maldonado Rocha, titulada: “Determinantes ¢ impactos de la Asociatividad para el
Comercio justo: El caso de REPEBAN desde 2005 hasta 2010, publicada en la pagina Wed
de la Universidad el 2011. En esta tesis, la autora hace referencia a identificar las estrategias
que se hayan logrado a través de la asociatividad de pequefios productores de banano
organico de Repeban, y como se ha logrado el desarrollo del comercio justo, alcanzando
niveles de exportacion bastante grandes en comparacién de otros productos. EI método de
investigacion realizado es el del Disefio Correlacional y las técnicas e instrumentos son
cualitativos y cuantitativos, cuya poblacion fueron 32 asociaciones, y la muestra 3

asociaciones ubicadas en la margen izquierda de la Region Tumbes.



2.1.1. El sector pesquero peruano

En los ultimos afos, el sector pesquero se ha mantenido en crecimiento; sin embargo, su
aporte al producto bruto interno (PBI) del pais ha decrecido en comparacion con su
contribucion durante los primeros afios de este siglo. Por otro lado, han sido sectores como
la mineria, construccion, servicios, los principales responsables del incremento constante del
PBI. Se debe tomar en cuenta que el calculo del aporte del sector pesquero solo considera
las actividades extractivas; es decir, solo se toma en cuenta la pesca industrial y artesanal,
sin considerar las actividades econdémicas vinculadas a estas, como son el procesamiento,
transporte y comercializacion de productos congelados, conservas, curado y pescado fresco.
(INEI,2015)

Un informe de INEI de enero del 2015 refiere que el sector pesquero decrecié en 23.51%
respecto del similar mes del 2014, debido a la disminucién de la pesca para el consumo
humano indirecto en 100%, caida que fue atenuada por la mayor captura de especies para
consumo humano directo de origen maritimo en 11.29%, determinado por el aumento de la
captura de especies para el consumo en estado fresco (30.49%) y congelado (2.48%). En
cambio, fue menor la extraccion de especies para la elaboracion de enlatado (-42.97%) y
curado (-25.89%). La caida de la pesca para consumo humano indirecto se debi6 a la nula
captura de anchoveta, ante la continuacion de la veda del recurso por encontrarse gran

cantidad de especies juveniles. (INEI,2015)

2.1.2. La trucha arcoiris en el mercado peruano

Segun PRODUCE (2010), los principales proveedores de truchas arcoiris al mercado de
Lima, tanto en épocas normales, como cuando hay escases de ella, se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 1: Principales proveedores de Trucha en Lima Metropolitana

Principales Proveedores de Trucha Prmmpale;r;()):joa/ fggﬁrgz (tepui%(;ca de baja
Piscofactoria los Andes Piscis
Terminal Pesquero de Villa Maria del Triunfo | Terminal Pesquero de Villa Maria del Triunfo
Vivanda, Wong, Plaza Vea Piscigranja Huaros
Piscigranja Huaros Vemaser
Mercado Mayorista Plaza Vea, Supermercados Metro

FUENTE: PRODUCE



En los principales mercados de trucha de Lima, la frecuencia de compra, la cantidad de
truchas que se adquieren con mayor frecuencia y los rangos de precio pagados, en el afio
2009 se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 2: Oferta y demanda de trucha arcoiris en Lima

ITEM %

2 a 3 VECES POR SEMANA 17

FRECUENCIA DE COMPRAS DE 1 VEZ POR SEMANA 33
TRUCHAS TODOS LOS DIAS 6

OTROS 44

PRESENTACIONES DE FRESCA ENTERA EVISCERADA 50
TRUCHAS QUE SE COMPRA FRESCA ENTERA 17
1la5Kag. 17

RANGOS DE CANTIDAD DE 5a 10 Kg. 39
TRUCHAS QUE SE COMPRAN 11 a 15 Kg. 28
CON MAYOR FRECUENCIA 15 a 25 Kg. 6
25a+ Kg. 11

5a105/. 6

RANGOS DE PRECIOS QUE 11a1585/. 56
PAGAN POR KG DE TRUCHA 15a25S/. 17
25a+S/. 22

FUENTE: PRODUCE. Las partes porcentuales no suman 100%, pues provienen de una pregunta con
respuesta multiple.

De acuerdo al comportamiento de muchos afos, se ha establecido que en algunos meses del
afio en laregion en estudio, el consumo de trucha se incrementa en cantidades significativas,
situacion que esta directamente relacionada a festividades (semana santa, fiestas patrias,
otros de tipo regional), llegando en dichos dias a incrementarse la oferta hasta en un 60%,
por ejemplo una piscigranja que tiene capacidad de produccion de 100 TM, tiene una oferta
semanal de 2 TM, incrementa su oferta en semana santa hasta 3.2 TM, este comportamiento
de incrementar su oferta en dichas fechas ya lo tienen considerado en su programa de
produccion anual y generalmente no presentan inconvenientes, de igual forma se presenta
en las deméas piscigranjas, con algunas excepciones donde mantienen su oferta
correspondiente e incrementan el precio de venta de acuerdo a la necesidad del cliente.
(MAXIMIXE,2010)
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Figura 1 : Estacionalidad de produccién de trucha en la regidn estudiada
FUENTE: PRODUCE (2010)

2.2. Marco Teorico
2.2.1. La trucha arcoiris

CEDEP (2012) y ANTAMINA (2012). La trucha “arco iris” (Oncorhynchus mykiss), es una
especie ictica perteneciente a la familia Salmonidae, originaria de las costas del Pacifico de
América del Norte, que, debido a su facil adaptacion al cautiverio, su crianza ha sido
ampliamente difundida casi en todo el mundo. En América del Sur, se encuentra distribuida
en Argentina, Brasil, Bolivia Chile, Colombia, Ecuador, Pert y Venezuela. La introduccién
de esta especie en el Per( tuvo lugar en el afio 1928, desde los Estados Unidos de
Norteamérica, con una cantidad de 50,000 huevos, los mismos que fueron instalados en un
criadero a orillas del rio Tishgo, en La Oroya — Junin, distribuyéndose a los rios y lagunas
de Junin y Pasco. En 1930 fueron transportados 50 truchas adultas a la Estacion Piscicola El
Ingenio. En 1941 fueron transportadas 25,000 huevos de trucha desde la Estacion Piscicola
El Ingenio a la Estacion Piscicola de Chucuito — Puno, poblandose todo el sistema
hidrografico del Lago Titicaca y otras lagunas, como la de Languilayo - Cusco, donde
inicialmente se llegaron a sembrar 2,000 alevines de esta especie; a partir de estas fechas se
han venido poblando paulatinamente rios y lagunas de varios departamentos de la sierra en
forma natural o artificialmente. A partir de la década del 70, se comenzaron a instalar varias
piscigranjas o centros de cultivo de peces, los cuales fueron construidos siguiendo sistemas
tradicionales de crianza, utilizando estanques de concreto; actualmente con los avances en
la técnica y nuevas tecnologias de cultivo, la truchicultura se viene constituyendo en una
alternativa para la produccién masiva de pescado fresco, asi como para la generacion de

puestos de trabajo de manera directa e indirecta.



A) Biologia de la trucha

CEDEP (2012) y ANTAMINA (2012). Esta especie se caracteriza por tener el cuerpo
cubierto con finas escamas y de forma fusiforme (forma de huso), la coloracion de la trucha
varia de acuerdo al ambiente en que vive, edad, estado de maduracion sexual y otros factores,
como por ejemplo la influencia del ambiente en riachuelos sombreados presentan color
plomo oscuro mientras que en un estangque bien expuesto a los rayos del sol ofrece una
tonalidad mucho maés clara, verde oliva en su parte superior luego una franja rojiza para
finalizar con el abdomen blanco; ademas posee gran niumero de maculas negras en la piel, a
manera de lunares, por lo que en otros lugares se le Ilama también trucha pecosa. La
denominacion de trucha arco iris se debe a la presencia de una franja de colores de diferentes
tonalidades, con predominio de una franja rojiza sobre la linea lateral en ambos lados del

cuerpo.

B) Etapas de Desarrollo de las Truchas

CEDEP (2012) y ANTAMINA (2012). El desarrollo bioldgico de la trucha comprende 5

etapas:

e Ova: Son los huevos fecundados que después de un promedio aproximado de 30 dias
de incubacién, eclosionan para convertirse en larva.

e Alevino: Son peces pequefios que miden de 3 cm. A 10 cm. Con un peso que oscila
entre 1.5gr. A20 gr.

e Juvenil: Son peces que miden de 10 cm. A 15 cm. Cuyo peso es generalmente de 20
gr. A 100 gr.

e Comercial: Es la etapa especial, donde los peces han recibido el proceso de engorde
para ser comercializados, estos miden 15 cm. A 22 cm. Con un peso de 250 a 300 gr.

C) Alimentacion

CEDEP (2012) y ANTAMINA (2012). En la truchicultura se utilizan alimentos artificiales
balanceados puesto que la trucha arco iris es una especie carnivora. Como nutrientes
necesarios se puede citar proteinas, hidratos de carbono, grasas, minerales, fibras y
vitaminas. La formulacion del alimento y tasa de alimentacion diaria, se hace de acuerdo a
los requerimientos del pez, tomando como referencia determinados pardmetros como:

tamanio, peso y estadio sexual del animal. Para estimar la cantidad de alimento a suministrar
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diariamente a un estanque o jaula, se debe tener en cuenta la temperatura del agua, estadio
del pez, biomasa total por estanque. Hay que tener en cuenta que la calidad y rendimiento
del alimento se puede medir a través del indice de conversion alimenticia (cantidad de

alimento que come y se transforma en peso vivo).

D) Proceso de Reproduccion

CEDEP (2012) y ANTAMINA (2012). La trucha arco iris es una especie ovipara cuya
fecundacién es externa, para reproducirse requiere alcanzar la madurez sexual, la que se
presenta aproximadamente a los 3 afios de edad en las hembras y a los 2 a 2 1/2 afios en los
machos. Las tallas promedio en que la trucha inicia el desove es variable, generalmente entre
los 20 a 25 cm. en el caso de los machos y de 25 a 35 cm. en las hembras, no siendo esta una
regla fija, ya que la madurez depende de muchos factores ambientales. La reproduccion de
la trucha se inicia aproximadamente en abril y se prolonga hasta el mes de septiembre, siendo
los meses de junio y julio los de mayor actividad reproductiva, los periodos de desove son
anuales, es decir las truchas desovan una vez por afo, esta actividad se realiza tanto en

ambientes naturales, como en forma artificial en las piscigranjas (método controlado).

2.2.2. La Asociatividad

La asociatividad es un mecanismo de cooperacién entre individuos o empresas pequefias en
donde, segun lguera (2013) cada empresa participante, manteniendo su independencia
juridica y autonomia gerencial, decide voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto
con los otros participantes para la busqueda de un objetivo comin. Esta asociatividad surge,
tal como manifiesta Arce (2010) como mecanismo de cooperacion entre las empresas

pequefias y medianas que estan enfrentando un proceso de globalizacion.

Entonces tenemos que asociatividad es, por ende, tanto una forma de acceder a los bienes
necesarios para la reproduccion amplia de los sujetos como una forma de hacer sociedad.
Acerca de este punto, Maldovan y Dzembrowski (2014) citan a Corragio (2014) que
menciona que, en la construccion asociativa, los sujetos se encuentran en pos de una
finalidad comun y se ven obligados a reinventar las formas que permiten arribar a los
objetivos que se han propuesto. Sin embargo, la construccién de una cultura asociativa en
los productores de acuerdo con Camacho, Marlin y Zambrano (2013) no es un proceso facil.

Para esto se debe superar la desconfianza, instaurar estructuras y normas para administrar y
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resolver los conflictos, superar las tensiones entre los intereses individuales y generar

excedentes sociales para asegurar la sostenibilidad.

Acerca de este punto, Fukuyama (2005) afirma que, en paises latinoamericanos, donde prima
un gran respeto hacia el vinculo sanguineo, la fuerza del lazo familiar implica una cierta
debilidad en los lazos entre individuos no unidos entre si por algin parentesco: en cuanto se
sale del circulo familiar, existe un nivel de confianza relativamente bajo. Ello explicaria
para este autor, que en las empresas que suelen ser propiedad de una familia, hay un rechazo
marcado hacia la incorporacion de gerentes profesionales en su estructura, porque esto
significaria aventurarse mas alla de las fronteras familiares, hacia un terreno en el cual el

nivel de confianza es muy pobre.

A) Caracteristicas de asociatividad

Iguera (2012). Algunas de las principales caracteristicas de los modelos asociativos que se
pueden destacar es que la incorporacion a cualquier asociacion es voluntaria, ya que ninguna
empresa o persona es forzada a integrar un grupo, sino que lo hace cuando tiene la conviccion

de que puede generarle oportunidades de crecer y mejorar.

Iguera (2012). Asimismo, la idea asociativa no excluye a ninguna empresa o persona por el
mercado en el cual operan, debido a que estos modelos son aplicables a cualquier tipo de
empresa o individuo, sin importar a qué industria pertenecen. Segun el tipo de asociatividad
que se adopte, puede estar enfocado a un determinado rubro o incorporar socios de

actividades diversas.

Otra caracteristica resaltante de la asociatividad es dada por Iguera (2012), quien menciona
que se mantiene la autonomia general de las empresas/personas ya que no se trata de un joint
venture en el cual las decisiones de cada participante estan en funcién de las necesidades de
las demas. En el caso de los grupos asociativos, cada participante mantiene su autonomia, y

decide qué hacer con los beneficios que obtiene del proyecto.

Arce (2006) agrega que, como instrumento de participacion social, la asociatividad se
caracteriza por surgir del comun acuerdo, en que un grupo humano en concordancia con las
voluntades individuales que lo componen considera tener intereses similares y un mismo

objetivo a realizar, formando asi una asociacion en particular.
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Cabe resaltar que la asociatividad puede adoptar distintas modalidades, tanto

organizacionales como juridicas.

Es asi que se puede determinar en forma global que la asociatividad, es un tipo de
organizacion social, conformada por sujetos que, fundados en diferentes tipos de acuerdos,
deciden unirse de manera permanente y voluntaria para compartir sus esfuerzos y
conocimientos en la consecucion de un objetivo comun. Estos acuerdos son el resultado de
la interaccion social que los sujetos ponen en practica en el dia a dia, estando mediados por

una diversidad de codigos compartidos o estatutos asociativos

B) Objetivos de la asociatividad

Iguera (2012). Se debe de mencionar a partir de todos estos conceptos que las empresas se
asocian para lograr algun objetivo en comdn. Para esto, lo ideal es buscar socios que tengan
valores comunes y cuyas habilidades se complementen entre si, de manera tal de que todos
tengan algo para contribuir, y que todos tengan algo que llevarse del grupo.

Iguera (2012) menciona gue en funcion del objetivo que persigue el grupo asociado, pueden
generarse relaciones mas o menos duraderas. En el largo plazo, en algunos casos, la
asociacion puede concluir en la formacion de una empresa con personalidad juridica y

patrimonio propio, pero en este caso, ya deja de ser un modelo asociativo.

C) Beneficios de la Asociatividad

Tal como puede verse, existen diversos beneficios resultantes de la adopcion de modelos
asociativos ya que nos ayudan a resolver y enfrentar problemas de manera conjunta
respetando la autonomia de los participantes, promoviendo en todo momento el uso y
desarrollo de la complementariedad. De igual manera nos ayuda en aprovechar las

oportunidades, neutralizar las amenazas,

poner a disposicion sus fortalezas y disminuir sus debilidades, incrementando la produccion
y productividad. Como consecuencia de ello se obtiene mayor poder de negociacion, mejora
el acceso a tecnologias de productos o procesos y a financiamiento y a la vez se comparte

riesgos, costos y beneficios.
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Segun Fukuyama (2010), es posible afirmar que en el futuro las formas éptimas de
organizacion industrial no seran ni las pequefias empresas ni las grandes corporaciones, sino
las estructuras en red, que comparten las ventajas de ambas. Las organizaciones en red
pueden aprovechar las ventajas de la gran escala, evitando al mismo tiempo los costos
generales y administrativos de las grandes organizaciones centralizadas. Ello serd posible
solo si se llega a consolidar un alto grado de asociatividad tanto a nivel personal como

empresarial.

Debemos decir que este supuesto muchas veces en la practica no se suele aplicar de manera
adecuada, ya que se dejan de lado determinados factores que son decisorios para evitar
cometer errores, algunas de estas causas son segun Vegas (2008), que los objetivos comunes
no se encuentran claramente definidos y no se cuenta con una clara vocacion de cooperacion

sino mas bien de un alto grado de desconfianza.

Otra causa comun segun el mismo autor es que no existe en los participantes un
conocimiento de las reglas del juego y el tipo de cooperacion que se propone, como también
la falta de procedimientos de control y un gerenciamiento profesional que mantenga la
cohesion de los participantes y los ayude a lograr los objetivos propuestos de manera
eficiente.

D) Ventajas y Desventajas de la Asociatividad

Ministerio de la Produccion (2013)

e \entajas

- Incremento de la produccion y productividad.

- Mantener la autonomia de los participantes, “la union hace la fuerza”. Esto permite
que las empresas asociadas compartan los recursos que solo se refieren a la
asociatividad, manteniendo aquellos puntos estratégicos y que no desean ser
compartidos en plena confidencialidad.

- Mayor poder de negociacion.

- Mejora el acceso a tecnologias de productos o procesos y a financiamiento.

- Se comparte riesgos y costos.

- Reduccion de costos.

- Mejora de la calidad y disefio.
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Mejora la gestion de la cadena de valor (mayor control).

Mejora la gestion del conocimiento técnico — productivo y comercial.

Adoptar diversas modalidades juridicas, organizacionales y/o empresariales. Es
decir, relaciones empresariales como la sub-contratacion, las franquicias, los
contratos de cooperacion, etc.

La Pymes obtendran los beneficios de la asociatividad de acuerdo a su grado de
participacion y el compromiso que en ello coloquen.

Existe flexibilidad entre las partes, principalmente cuando no existen contratos que
generen responsabilidades entre las partes y que por lo tanto sea acuerdos voluntarios
e informales, el ingreso y salida de miembros en este caso es sencilla y poco
conflictiva.

Mejorar la productividad y competitividad, lo que permite ampliar los mercados
(mayor escala 0 nuevos mercados).

Generan en las empresas y los empresarios varios “efectos secundarios” como una
mentalidad mé&s abierta, mayor confianza, una vision unificada a mas largo plazo,

mayor integracion, mayor positivismo, mas dinamismo

e Desventajas

Muchas veces el individuo no puede solicitar préstamos o crédito, puesto que no tiene
una firma colateral.

Los pequefios agricultores que ofrecen una limitada cantidad de productos, por lo
regular no reciben un buen precio por sus productos en el mercado local.

La compra de insumos resulta mas cara, puesto que los vendedores no le ofreceran
un descuento por la compra de semillas, fertilizantes y otros insumos, y si se lo
ofrecen, éste serd minimo.

Por lo regular, las agencias ofrecen capacitacion y entrenamiento a grupos, no a

individuos.

E) Asociatividad como estrategia

Coase (2011). Es necesario sefialar que, para empezar con la asociatividad entre los pequefios

productores, serd necesario implementar etapas que permitan ese fin, este proceso es general

para cualquier tipo de productores.
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Etapa de Gestacion: durante este periodo, se despierta el interés de los participantes al
iniciarse un proceso de acercamiento. Aqui comienzan las acciones para la creacién e
integracion del grupo asociativo, se analiza el potencial de cada una de las empresas, las

ventajas de llevar adelante el proyecto.

Etapa de Estructuracion: en esta etapa, los empresarios ya han definido su rol dentro del
grupo y han aceptado al mismo como herramienta para alcanzar el o los objetivos planteados.

En este momento, se definen las estrategias a seguir para el logro de los objetivos comunes.

Etapa de Madurez: a esta altura del proceso de desarrollo, los empresarios ya han definido
pautas de organizacién del grupo; el mismo ha adquirido identidad como tal, y existe claridad
sobre las acciones a seguir. En esta etapa se define la forma juridica, basandose en las
necesidades planteadas por la actividad a desarrollar. Asi se crean las bases para la auto

sostenibilidad del grupo.

Etapa Productiva o de Gestion: este es el periodo donde se lleva a cabo las acciones para
la obtencion de los resultados esperados. Los procesos operativos internos se agilizan para

Ilevar adelante la gestion empresarial.

Etapa de Declinacion: esta etapa comienza cuando los rendimientos de la gestion
disminuyen vy la relacion costo-beneficio del accionar del grupo es negativa. Es aqui donde

debera tomarse la decision de desintegrar el grupo o iniciar nuevos proyectos

F) Factores claves del éxito
e Confianza — Seleccion de socios.
e Transparencia y mecanismos de control.
e Un objetivo comun lo suficientemente atractivo.
e Planificacion adecuada de la asociacion.

e Formulary ejecutar proyectos que ayuden a la consecucion de los apoyos

econdmicos.
e Autoridad de los directivos.

e Resolucién de desacuerdos
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G) Limitaciones

Juan Carlos Vegas Rodriguez (2010). Entre las limitantes y factores que hay que tomar en
cuenta estan:

e La heterogeneidad del sector y falta de cultura de cooperacion entre empresas.
Competir y hacer frente a las amenazas del mercado en forma asociada no se
visualiza en la mayoria de los pequefios y medianos empresarios.

e Lamiradaa larelacion de costo/ beneficio implica un gran esfuerzo. La construccion
de la confianza entre los empresarios aparece como uno de los elementos claves, a la
vez, la evaluacion rigurosa es una herramienta imprescindible para seguir de cerca el
resultado de la relacion entre las empresas.

e El grado de liderazgo y legitimidad en la representacion. Elegir un representante o
lider que represente los ideales de la razon por la que las empresas optan por la
asociatividad es fundamental.

e La ausencia de un entorno institucional que estimule y soporte la existencia de
mecanismos de cooperacion:

La presencia en los paises de una pesada red institucional que dificulta la interaccion agil de
los agentes econdmicos y sociales, configura barreras que desestimulan el desarrollo de
mecanismos de cooperacion. A ello habria que agregar que las propias estructuras creadas
para fomentar la relacion entre las empresas han puesto, en ocasiones, mas énfasis en obtener
un “tratamiento especial” de las autoridades publicas que, en sacar méximo provecho, en el

campo econoémico, de la accion conjunta.

Es aconsejable apoyarse correctamente en organismos e instituciones que promuevan la

asociatividad.

2.2.3. Proceso de produccién de la trucha arcoiris

ALEVINAJE: Este proceso va desde los 2 cm hasta los 7 - 9 cm de longitud de los peces,
utilizandose piletas de cemento o fibras de vidrio, circulares o rectangulares. La biomasa a
mantener es de 7- 8 kg/m3 maximo, segun el tamafio de los alevinos (Jover, 2003). En esta
etapa se requieren entre 5y 70 I/min de agua para 10.000 alevinos cantidad que depende del

tamano de los peces la densidad de siembra utilizada y la temperatura. El alimento debe
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contener 50 % de proteina y ser suministrado en una proporcion diaria del 6% de la biomasa

al principio y 4% al final, repartido en 12 comidas por dia (Morales, 2004).

Se deben seleccionar los peces por tamafios con el fin de evitar el canibalismo y altos
porcentajes de cabezas y colas. La manipulacion de alevinos tiene que hacerse antes de

alimentar y sin radiacion solar fuerte.

LEVANTE: se inicia con alevines de 12 g y finaliza a los 3-4 meses de cultivo con peces
de 100 g. para esta fase se utilizan estanques en concreto de forma rectangular de 12-24 m
de largo por 1-2 m ancho y 0,8 a 1 m de columna de agua al aire libre. La densidad inicial
de siembre 650 truchas de 12g/m3 (7,8 Kg/ m3) para al final del levante disminuir a 150
truchas de 100g/ m3 (15 Kg/ m3) (Quintero,2011).

ENGORDE: se inicia cuando los alevinos tienen 7-9 cm y finaliza cuando alcanzan talla
comercial, con pesos entre los 200-500 gr, en un tiempo entre 7 y 15 meses dependiendo de
la calidad de la semilla, la temperatura del agua, la densidad de siembra y la alimentacion
(Corral,2000).

Esta etapa puede realizarse en estanques (rectangulares o circulares) o en jaulas. Los tanques
rectangulares tienen la ventaja que ocupan menos espacio, pero son menos eficientes,
especialmente en lo relacionado con el aseo, pues es necesario limpiarlos adecuada y
periddicamente para eliminar los sedimentos y restos de alimento; los tanques circulares
ocupan mayor espacio, pero son mas eficientes por cuantos se auto limpian. Los estanques
construidos en concreto son mas costosos que los de tierra, pero ofrecen mayores ventajas,
como son una vida Util larga, bajos gastos de mantenimiento, resistencia a los grandes flujos
de agua, mejores condiciones sanitarias, facil manejo y mayor capacidad de carga (Morales,
2004).

En el engorde de truchas es indispensable la toma de los parametros fisico-quimicos del agua
en los estanques, principalmente oxigeno disuelto, temperatura y pH, de tal manera que se
mantenga en los rangos adecuados para garantizar el buen estado de los peces y un desarrolld

optimo del cultivo (Larenas,1998).
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Puesto que las truchas son muy exigentes en la calidad del agua, la misma debe ser filtrada
con el fin de evitar que llegue cualquier tipo de material que pueda afectar el cultivo.La
cantidad de agua necesaria depende de la produccidn esperada, calculandose que en engorde
se requiere entre 14 y 16 It/seg por tonelada; el recambio de agua en los tanques debe ser
como minimo el suficiente para que en cada uno se renueve el agua completamente cada
hora. Adecuados sistemas de manejo, limpieza, alimentacion y seleccion por tallas
contribuirdn a obtener mejores resultados La temperatura en la que se realice el cultivo
influye directamente en el crecimiento de las truchas, presentandose diferencias muy

notorias ante pequefios cambios de este parametro. (Jover,2003).
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Figura 2: Proceso de reproduccion de trucha arcoiris
FUENTE: FAO (2010)

2.2.4. Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa — APOMIPE

Segun Hernan Zeballos (2009), el Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa —
APOMIPE tiene como objetivo mejorar la competitividad de los negocios de los productores
a través del trabajo conjunto, desarrollando no s6lo un proceso econémico, sino social que

les permita a las redes ser sostenibles en el tiempo.
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APOMIPE inicio su trabajo utilizando el Analisis de Cadenas Productivas y la metodologia
Redes Empresariales; ésta Gltima tuvo que ser adaptada al medio rural donde se ubica la gran
mayoria de las MIPE conducidas por poblacion en pobreza y pobreza extrema.

Este proceso consta de 6 fases:

Fase 0: promocion y Seleccion (1mes)

Mediante charlas de sensibilizacion se debera identificar in situ, a pequefios productores
interesados en trabajar en grupo con el objetivo de lograr beneficios econdémicos 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 grupo se va filtrando en un proceso de auto-seleccion, en
el cual quedan aquellos pequefios productores con verdadero interés en mejorar y trabajar
para ello. Asimismo, en esta etapa se debe considerar elaborar perfiles de cada integrante
para poder identificar a los futuros lideres que serviran de agente catalizador entre la entidad
a cargo de la asociatividad y los productores.

Importante también es realizar un pequefio analisis del entorno inmediato que permita
identificar a los stakeholders que interactuaran con la Asociacién de Productores, vale decir,

los gobiernos locales, instituciones, empresas u ONG’s de desarrollo

Fase I: Consolidacion Institucional (1 mes)

Una vez filtrado y definido a los participantes potenciales para el proceso de asociatividad,
se da paso a las regularizaciones para la conformacion legal de la organizacion de
productores, para lo cual se deberd iniciar un proceso de consolidacion institucional que
permita unir todos los ideales, esperanzas y esfuerzos bajo una figura valida y representativa

tal y como lo es la Asociacion.

Fase I1: Creacion de lazos de confianza (4 meses)
El objeto de esta fase es generar confianza entre los productores socios, para ello es de suma

importancia que éstos visualicen las ventajas de trabajar como red. Con este punto como
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meta final, se deben promover entre otras actividades, pasantias a redes exitosas y empresas
modelo, asi como actividades de camaraderia entre los integrantes. Asimismo, es importante
que en esta etapa se defina, sobre la base de las fortalezas del grupo, un objetivo comin que

orientara todo el proceso.

En torno a este objetivo, la asociacion debera disefiar un Plan de Mejoras, documento clave
que detallard actividades concretas que son necesarias para alcanzar el objetivo comun,
especificando plazos, responsables, recursos, indicadores de logro y fuentes de

financiamiento.

Fase I11: Plan/Proyecto Piloto (6 meses)

Al tiempo que la cohesidn aumenta, la formalizacion de los acuerdos debe crecer también.
Asi, se espera que previamente al piloto, la asociacion implemente un fondo de ahorro
comdun, que se incremente periédicamente en sus reuniones y que garantice el aporte de todos

los miembros.

Lo anterior es de suma importancia ya que apunta a satisfacer la necesidad de pertenencia y
de propiedad en cada uno de los socios para con la organizacion, y que a su vez generara un
mayor compromiso por parte de ellos. Esto incrementa su interés y facilita la sostenibilidad

de la nueva asociacion.

Fase 1V: Planeamiento estratégico (3 meses)

Una vez gue la confianza se encuentra consolidada, la asociacion puede iniciar su proceso
de planeamiento estratégico. Para llegar a esta fase, la organizacién debe haber logrado
cambios sustanciales producto de la implementacién de su plan de mejora. EI compromiso
es mayor en esta etapa y por eso mismo, es necesario analizar a profundidad la problematica
de la organizacion, asi como sus potencialidades internas y las del entorno, validando asi un
objetivo comun de largo plazo que permita a la asociacion mejorar significativamente su

competitividad.
Fase V: Gestidn y ejecucion de P.E (5 afios)

En esta fase la asociacion inicia operaciones a través de la implementacion del plan

estratégico que se realizd en la fase anterior. En muchos casos se trata del inicio formal de
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una nueva empresa. En miras a lograrlo, la organizacion debe designar responsabilidades a

su interior mediante un proceso asistido de empowerment.

Es tiempo de que los altos mandos en la directiva vayan enfocandose en profesionalizar la
estructura jerarquica buscando integrar a sus filas a profesionales con perfil de gestor de

negocios, para que la nueva empresa funcione independiente y sosteniblemente.

2.2.5. Acopiadores

(CEPAL — Kellog, 2010). Los acopiadores son generalmente grandes productores que
venden a los mercados més exigentes y que complementan su produccion con la de otros
productores. Los principales acopiadores en el Peru son Piscifactorias Los Andes (Piscis),
que tiene criaderos y plantas procesadoras en Junin y Puno, y Empresa Arapa, que tiene su

criadero en Puno.

Actualmente, los acopiadores tienen un rol mas activo. No s6lo sirven de intermediarios
entre sus clientes y los pequefios productores, sino que en algunos casos actian como
financistas y proveedores de asistencia técnica. De hecho, el rol que cumple Piscis con sus
proveedores es de este tipo. Esta empresa facilita las ovas o alevinos y el alimento a sus
proveedores, asi como el alimento balanceado y asistencia en la crianza de las truchas.
Asimismo, Piscis trata de establecer relaciones de largo plazo con sus proveedores mediante la
firma de contratos en los cuales se establece la cantidad y calidad de trucha a comprarse, los

plazos de entrega y de pagos, entre otros.

(CEPAL - Kellog, 2010). En el caso de la empresa Arapa, el rol de coordinacion con los
productores no es tan estrecho. No adelantan capital de trabajo a sus proveedores, pero si los
ayudan a entrar en la actividad proveyéndoles del permiso para trabajar en la concesion de
Arapa y brindandoles sus primeras jaulas, mallas y alimentos. Se establece un compromiso
entre Arapa y los productores en el cual éstos Gltimos tienen que vender su trucha como
primera prioridad a esta empresa. La trucha tiene que cumplir con ciertos estandares de
calidad y para ello se cuenta con la supervision técnica de un especialista. Sin embargo,

Arapa no brinda asistencia para que los productores logren mayores niveles de eficiencia.

Tanto Piscis como Arapa tienen plantas de procesamiento de truchas. En ellas, se benefician,

cortan y preparan productos como trucha ahumada y conservas. Estos productos son luego
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vendidos a través de sus canales de comercializacion. En el caso de Piscis, sus mercados

incluyen los mercados de Lima y externos como Estados Unidos y Europa. Arapa tiene una

menor llegada a los mercados externos y mas bien se mueve en los mercados regionales.

El Rol Articulador de Piscifactoria Los Andes

La empresa se inicié en 1978 en Quichuay - Huancayo, en el departamento de Junin,
produciendo y comercializando trucha de la variedad arco iris. Piscis se ha convertido
en el principal exportador de truchas del pais (exportando mas del 99% del total de
exportaciones en el 2006). Debido a su potencial exportador y a su interés de vender en
el mercado externo, en el 2000 Piscis se asocia con distintas asociaciones para articular
a productores locales y lograr ampliar su oferta exportable sin tener que instalar nuevos

centros de produccion.
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Figura 3: Articulacién de PISCIS
FUENTE: Proyecto Piscis Junin (2010)

Ademas del compromiso de compra por parte de Piscis, estos contratos incluyen el
compromiso de la empresa a proveer de asistencia técnica y proveer de financiamiento, ya
sea de capital de trabajo o incluso de mejora de infraestructura a los productores locales.
Estos acuerdos han logrado consolidar la posicion de Piscis como el principal acopiador y

exportador de trucha del pais.

Para lograr una trucha de alta calidad, Piscis importa directamente ovas embrionadas
de Estados Unidos de la empresa Troutlodge Inc. Esto le garantiza ovas con cer-
tificaciones sanitarias y son sometidos al programa de seleccién genética establecido

por la empresa para mejorar las tasas de sobrevivencia, el factor de conversion (kilo
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de trucha/kilo de alimento), el crecimiento, la uniformidad, la calidad y consistencia
de la carne y la resistencia a varias enfermedades. Debido a que es necesario mantener
una calidad uniforme en la trucha exportada, Piscis vende ovas importadas a los
productores locales con los que se articula. En algunos casos, las ovas son entregadas
a los productores como adelanto de capital de trabajo, debido a las limitaciones de

financiamiento que sufren estos actores.

En segundo lugar, Piscis se ha preocupado por trabajar con los proveedores de
alimentos balanceados, ya que cada tipo de trucha (i.e trucha blanca o rosada o de
algun tamafio especifico) requiere de alimentos balanceados especialmente disefiados.
A lo largo de su historia Piscis ha negociado directamente con sus proveedores de
alimentos para mejorar la formula de composicion de éste y reducir sus costos ya que
el costo del alimento puedo llegar a representar entre 50% a 70% del costo total de
produccién. Debido al alto porcentaje que representa el alimento balanceado en la

estructura de costos, Piscis facilita el alimento a sus proveedores locales.

En tercer lugar, para lograr su ingreso en los exigentes mercados europeos y nor-
teamericanos, la empresa cuenta con la certificacion del sistema HACCP en todos sus
procesos Y tiene, entre otros certificados, la certificacién de productos Kosher. Estos
altos estandares son transferidos a sus pequefios proveedores, los cuales deben tener
certificaciones de calidad de agua y son capacitados para llevar un manejo adecuado a
las normas de los procesos de crianza de las truchas segan lo requerido por Piscis.

En cuarto lugar, Piscis ha identificado las caracteristicas de los mercados de expor-
tacion a los que vende. Es asi, que vende distintos productos de acuerdo al mercado,
incluso dentro de un mismo pais, como es el caso de los Estados Unidos. Esto ha
generado que la empresa tenga una carta de presentacién de 48 productos distintos de
trucha, entre los cuales se encuentran la trucha fresca refrigerada, trucha congelada,

trucha ahumada presentada en distintos cortes y envases.

2.2.6. Competitividad de los productores

Javier Megias (2013). Es la capacidad de una empresa para mantener la ventaja sobre su
competencia a largo plazo, obteniendo creciente rentabilidad mediante la venta de bienes o

servicios mas atractivos que otros productos similares ofrecidos por los competidores. Es
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decir, la competitividad siempre serd un concepto relativo a otros elementos (nuestra
competencia), en los que el juez final es el mercado, y que tiene un claro foco en el largo

plazo.

A. Cambios en la produccion, transformacion y comercializacion del producto
Hernan Zeballos (2009). EI cambio principal se da en la evolucion de productores
individuales que trabajaban desarticuladamente, a asociaciones de productores
consolidadas: productores asociados de acuerdo con su ubicacion en el territorio,
organizados, tecnificados, articulados con el merca-do, e incluso, en algunos casos, como
proveedores de servicios de asistencia técnica. Son productores que cofinancian sus
negocios con las instituciones de promocion, como APOMIPE o los gobiernos locales,
y que se articulan en una red de redes que es capaz de responder con productos
diferenciados a mercados que exigen calidad, volumen y estandarizacion del producto.
Para un 20% de los productores del Huarochiri, la produccidn de truchas ha dejado de
ser una actividad secundaria y ha pasado a ser una fuente principal de ingresos en la que
participan los jefes de familia y los demas miembros. EI marco organizativo de las
asociaciones (apoyado por los articuladores y gestores de negocios del programa
APOMIPE) promueve Y facilita el flujo de informacion y coordinaciones, tanto al

interior de las asociaciones, como entre ellas y con los mercados.

B. Cambios referidos al desarrollo econémico
e Provision de insumos
Hernan Zeballos (2009). Entre los cambios mas importantes esta la actual existencia
en el territorio de una oferta de productos veterinarios y de alimento balanceado
especificos para trucha. Igualmente, la provision de insumos para la infraestructura

productiva significa un rubro de ventas importante para los negocios locales.

e Servicios de asistencia técnica y capacitacion

Hernan Zeballos (2009). Las asociaciones han contado con el apoyo de APOMIPE,
que busca fortalecer la cadena productiva bajo una estrategia organizativa de redes
empresariales, enfocando integralmente la produccion y la comercializacién, y
orientando el disefio de productos hacia mercados que exigen calidad y estandares.
Ademas, se integra y complementa, a este programa, la asistencia técnica facilitada

por los gobiernos locales y las capacidades de otras organizaciones (por ejemplo, el
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manejo de agua con concentraciones de oxigeno promovido por CARE), y nuevos

proyectos de apoyo a productores de trucha.

e Provision de financiamiento

Hernan Zeballos (2009). Uno de los cambios mas importantes es que las entidades
financieras presentes en el territorio se han integrado a la dinamica de la cadena,
facilitando productos financieros que antes no existian para los pequefios productores
de trucha, y que son condicion importante para la sostenibilidad de la asociacién y el

fortalecimiento de la articulacién de los productores.

C. Cambios vinculados con el desarrollo social
Herndn Zeballos (2009). Se dan cambios principalmente en la inclusion,
posicionamiento como productores de trucha, mejor calidad de vida, nuevas

oportunidades y nuevas fuentes de trabajo.

2.3. Marco Conceptual

Acopiadores: Personas que acumulan o almacenan un producto y luego lo venden a los

mercados mayoristas o0 minoristas. (Thiele, 2015)

Acuicultura: Conjunto de actividades tecnolégicas orientadas a la crianza de animales o
plantas en un ambiente acuatico que abarca su ciclo completo o parcial y se realiza en un

ambiente seleccionado y controlado. (FAO, 2010)

Alevino: Cria de pez. (FAO, 2010)

Asociatividad: Es un tipo de organizacion social, conformada por sujetos que, fundados en
diferentes tipos de acuerdos, deciden unirse de manera permanente y voluntaria para
compartir sus esfuerzos y conocimientos en la consecucion de un objetivo comdn. Iguera
(2012)

Competitividad: Es la capacidad que tiene una empresa o pais de obtener una rentabilidad
en el mercado en relacion a sus competidores. Una empresa es competitiva cuando tiene la
capacidad de ofrecer sus productos a un precio que le permita cubrir sus costos de produccion
y obtener un rendimiento sobre el capital invertido. (Grahame, 2006).
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Consumidor: Individuo u organizacién que demanda bienes y/o servicios con la finalidad
de satisfacer sus necesidades o reemplazar gasto de energia o dafio que haya recibido algun
bien. (Ovalle, 2010).

Demanda: cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes precios
del mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores, en un momento
determinado. (Mielke, 2010).

Intermediario: Individuo que conecta a los productores y los consumidores, bien sea para
poner de acuerdo a ambas partes, sin adquirir propiedad de los activos o asumiendo mayores
riesgos y responsabilidades. (Castro,2009)

Mercado: cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre compradores y
vendedores. (Ovalle, 2010).

Lineamientos de accidn: Es el conjunto de procedimientos para cumplir con los prop6sitos
de un plan. (Torres, 2009)

Oferta: en economia, se define como aquella cantidad de bienes o servicios que los

productores estan dispuestos a vender a un cierto precio. (Mielke, 2011).

Perfil: Conjunto de rasgos peculiares que posee una persona, engloba a nivel de educacion,

nivel de formacidn, experiencia y habilidades intelectuales y/o fisicas. (Cabezas,2009)

Piscicultura: es la ciencia técnica que estudia todos los medios posibles para incrementar la
produccion de peces fuera del nivel que podria ser producido naturalmente, actividad que
significa producir pescado directa o indirectamente cultivado por el hombre. (FAO, 2010).

Piscigranja: son aquellos establecimientos de piscicultura destinados a la crianza de truchas,
produccién de huevos embrionados y alevinos para abastecer a otros centros de produccion
similares. (FAO, 2010).

Producto: cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un deseo o una
necesidad. (Muiiiz, 2015).
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Produccion: Creacién y procesamiento de bienes y mercancias. La produccion es uno de
los procesos més importantes y es el medio a través del cual el trabajo humano genera
riqueza. (Muiiiz, 2014).

Productividad: Es la relacion entre la cantidad de productos obtenidos por un sistema

productivo y los recursos utilizados para obtener dicha produccién. (Mufiiz, 2014).

Trucha: pez teledsteo de agua dulce, de la familia de los salmonidos, que mide hasta 80cm
de longitud, con cuerpo de color pardo y lleno de pintas rojizas o negras, segun los casos,
cabeza pequefia, cola con un pequefio entrante y carne comestible blanca o encarnada.
(FAO, 2010).

Truchicultura: Crianza controlada en todo lo que respecta al ciclo bioldgico completo de

truchas en criaderos naturales o abiertos y cerrados en criaderos o estanques. (FAO, 2010).
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I1l. MATERIALES Y METODOS

3.1. Lugar de Ejecucion

El lugar de estudio son los distritos de San Mateo y Chicla, dos de los 32 distritos de la
Provincia de Huarochiri, Departamento de Lima, zonas de produccion de Trucha Arcoiris.
Se encuentran localizadas a 2 horas al noreste del distrito limefio de Chosica, a la altura del
km 105 de la Carretera Central y en una altitud de 3 740 msnm. Geogréaficamente se localiza
entre las coordenadas 11° 42’ 18.04" S, 76° 16’ 7.07" W (Municipalidad Provincial de
Huarochiri, 2010).
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Figura 4: Localizacion de las piscigranjas Camargo, Rio Blanco, Caruya - Huarochiri
FUENTE: GoogleMaps

Elaboracion: Propia (2018)

3.2. Materiales

En la presente investigacion, se utilizaron los siguientes materiales:
a. Libreta de notas
b. Cartucho de tinta

o

Separatas

e

Papeles

Asi mismo, se hicieron uso de los siguientes equipos:

a. Camara fotogréafica


https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_de_Lurigancho-Chosica
https://es.wikipedia.org/wiki/Carretera_Central
https://es.wikipedia.org/wiki/Msnm

b. Computadora portétil
c. Impresora
d. Memoria USB

3.3. Método de investigacién

El presente trabajo de investigacién empleara los métodos de investigacion descriptiva y
propositiva, en este sentido se pretende describir los principales rasgos de los productores
de la trucha arcoiris para comprender la situacion que enfrenta al tratar de insertar una forma

de asociatividad.

La investigacion descriptiva es una forma de estudio para saber quién, donde, cuando, como
y el porqué del sujeto de estudio; en otras palabras, explica perfectamente al consumidor, a
la organizacion, objeto y/o conceptos. (Namakforoosh, 2005). Por otro lado, la investigacion
cumple con el fin de brindar aportes concretos a determinadas situaciones y/o escenarios.
Cumplira con proveer informacion acerca de situacion e iteracion de los productores de la
trucha arcoiris de la provincia de Huarochiri ademas de una propuesta de asociatividad

adecuado a su diagndstico y sus respectivas estrategias.

La investigacion es NO EXPERIMENTAL, ya que no se manipula deliberadamente
variables. Lo que haremos es observar codmo acttan los principales agentes productivos de
la trucha, para luego analizarlos y proponer un modelo asociativo acorde a sus

caracteristicas.

3.4. Tipo de fuente de investigacion

e Fuente primaria: Informacion se recopilara directamente a traves de entrevistas y
encuestas a los productores u otros actores que se identifiquen en la produccion.
Se cuenta con acceso a informacidn de su forma de trabajo en cada piscigranja gracias
a instituciones como la UGEL 15 de Huarochiri y PIGARS Huarochiri, quienes
realizaron trabajos con los productores despues del huaico del 2017 en donde se

destruyd la piscigranja municipal.

e Fuente secundaria Estad conformada por todo el conjunto de datos existentes que
obedecen a otros estudios previos al presente, entre ellos contamos con: libros, datos

estadisticos, planes anuales de la Municipalidad de San Mateo yChicla paginas web
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de la Municipalidad Provincial de Huarochiri y Gobierno Regional de Lima,
documentos conseguidos a través de instituciones relacionadas a la comercializacién
como PROMPERU, MINAGRI, otros. Este tipo de fuentes nos permitira tener
acceso a historiales de produccion, comercializacion nacional y las principales
tendencias del producto.

3.5. Formulacion de la hipétesis
3.5.1. Hipdtesis General

Al promover el trabajo bajo asociatividad, los truchicultores operaran de manera méas

eficiente y estandarizada que les permita mejorar sustancialmente la competitividad.
3.5.2. Hipotesis Especificas
a.  Si los truchicultores tienen un perfil adecuado para incentivar una forma de

asociatividad, entonces se podra facilitar la implementacion.

b. Si se establece los puntos criticos por costos mayores a los normales en el proceso de
produccién de los truchicultores, entonces se podra determinar las correcciones

necesarias para optimizar el proceso.

c. Sise formulan los lineamientos de accion para la asociatividad, entonces se podra
ejecutar.

d. Si el impacto del modelo propuesto es favorable respecto a la competitividad, entonces

servira como antecedente importante para proximos proyectos.

3.6. ldentificacion de Variables

e Variable Independiente: Y:
Modelo de asociatividad

e Variable Dependiente:
X: Competitividad
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3.7. Definiciones operacionales

Tabla 3: Operacionalidad de la variable independiente

OPERACIONALIDAD DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

ESCALA DE
VARIABLE DEFINCIION DIMENSIONES INDICADORES
MEDICION
Ninguna
Primaria
Nivel de Instruccion Secundaria
Técnico
Superior
Propias
Tenencia de pozas -
Perfil general del Alquiladas
truchicultor Propias
Obtencién de alevinos ErT_\presas
privadas
Estado
Mecanismo de Compra
cooperacion entre Obtencion de alimento Elaboracién
individuos o empresas balanceado propia
pequefias en donde No utiliza
Modelo de cada empresa
Asociatividad de | participante, decide L ) No
los pequefios voluntariamente Disposicion a asociarse S
truchicultores participar en un
esfuerzo conjunto con Baja
los otros participantes Integracion Nivel de confianza Media
para la busqueda de entre productores
un objetivo comdn Alta
Expectat_lvgs: de la Descriptiva
asociacion
Apoyo para vender No
productos Si
Ninguno
Local
Articulacién comercial Mercados destino Regional
Nacional

Internacional

Deseo de recibir
capacitacion
profesional

No

Si




Tabla 4: Operacionalidad de la variable dependiente

OPERACIONALIDAD DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

ESCALA DE
VARIABLE DEFINCION DIMENSIONES INDICADORES MEDICION
Produccion Descriptivo

Actores Directos
(Desarrollo Transformacion Descriptivo
Productivo)

Comercializacion Descriptivo

Insumos Descriptivo
Es la capacidad de una empresa
para mantener la ventaja sobre su Proveedores de
o competencia a largo plazo ini
Competitividad . . . Servicios . o I
P obteniendo creciente rentabilidad (Desarrollo Asistencia técnica Descriptivo
mediante la venta de bienes o Econémico)
servicios mas atractivos que otros
productos similares ofrecidos por
los competidores. ) o o
Financiamiento Descriptivo

Oportunidades de

. Descriptivo
mejora

Nivel del Entorno

(Desarrollo social)

Posicionamiento Descriptivo




3.8. Disefio de la investigacion

Esta4 comprendida a nivel de cinco etapas desarrolladas a lo largo de la investigacién como

se detalla a continuacion:

e FEtapa 1: Gabinete Se basa en la bldsqueda de informacion en textos, revistas,
documentos ya publicados sobre el tema o temas afines que permitan un mayor y
mejor entendimiento de la tematica a elaborar. En este caso se buscara informacion
ya existente acerca del modelo planteado APOMIPE, el cual ha sido implementado

en otras zonas de caracteristicas similares.

e Etapa 2: Planeamiento y elaboracion de materiales y herramientas. En esta etapa se
realiza el disefio de la investigacion y asi como la elaboracién de las herramientas.
En este caso planteara la manera en como seran procesados los datos requeridos,
teniendo en cuenta esto se elaboraran las herramientas para la recoleccion de datos

como los cuestionarios que se usaran para las entrevistas y encuestas.

e Etapa 3: Trabajo de campo. Se aplicara la herramienta que permitira la obtencion de
data de forma directa, el tiempo dependera de la disposicion de los productores en

brindar la informacion necesaria.

e FEtapa 4: Procesamiento de resultados del trabajo de campo. En esta etapa se
organizara los elementos obtenidos durante el trabajo de campo segun los parametros
establecidos en el disefio de investigacion. Se sintetiza los resultados de las
entrevistas y encuestas elaboradas para esta investigacion para que posteriormente

pueda facilitar su analisis e interpretacion.

e Etapa 5: Discusién de los hallazgos en funcion a las necesidades de la investigacion
se interpretaran los resultados del estudio. Se tendré en cuenta las cuestiones tratadas
en el planteamiento del problema y las razones que motivaron el presente estudio, ya

que se deberia dar més detalles acerca de estos puntos.
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3.9. Poblacion y Muestra

La poblacién objetivo (unidades de investigacion) estuvo constituida por las piscigranjas
productoras de los distritos de San Mateo y Chilca que comparten el Rio Blanco. Segun la
municipalidad de Huarochiri, las unidades productivas ascienden actualmente a un total de
14 truchicultores, por ello no seré necesario calcular el tamafio de muestra y por este motivo

la investigacion se realizaré de forma censal.

3.10. Instrumento de Colecta de Datos

I.  Encuesta: mediante el cual se formularan preguntas referentes a la investigacion de
la cual se obtendra informacion de la produccion, el cultivo de trucha y de su

comercializacion. Aplicando la encuesta a productores. (Ver Anexo N°02)

ii. Entrevista: asi mismo se empleara una guia de entrevistas tipo cuestionario a
productores, e instituciones publicas y privadas relacionado al cultivo y compra de
truchas, que constituye un documento o formato escrito de preguntas relacionados

con el objetivo del estudio. (Ver Anexo N°03)

iii.  Observaciones: con visitas realizadas a las piscigranjas de los distritos de San Mateo
y Chicla donde se podra observar en situ el cultivo y su venta directa evidenciado

con fotografias

3.11. Procedimiento para determinar la viabilidad de implementar un modelo de

asociatividad en los pequefios productores de San Mateo y Chicla

La asociatividad es una actividad que debe planificarse, por lo cual elegir cuidadosamente
el método para lograrlo es una decision muy importante que influenciara a mediano y largo
plazo a sus piscigranjas ya sea positiva o negativamente. Para determinar el tipo de modelo

a implementar se evaluo en tres etapas:

e Primera etapa, se realiza una seleccion de las piscigranjas con una produccion mayor
a 5TM, utilizando informacion de sus costos y ventas por campafia. Para ello se

tuvieron en cuenta: produccion estable, piscigranjas propias, entre otros.
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e Segunda etapa, investigacion del perfil del truchicultor. Se llevd a cabo una
investigacion mas profunda de la competencia entre productores, los lazos que
existen entre ellos y su participacion activa en el cuidado del rio que comparten entre

distritos.

e Terceraetapa, estudio en profundidad del modelo propuesto, con las 6 fases descritas
que van desde la generacion de confianza entre productores hasta la implementacion
del disefio estratégico.

Esta metodologia es usada actualmente en distintas zonas rurales con la finalidad de
identificar mercados y oportunidades, sin embargo, en el presente estudio se han
profundizado criterios técnicos-teoricos y el fundamento de los mismos adaptados para el

tipo de cultivo, zona de produccion y mercado destino.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. RESULTADOS
4.1.1. Perfil de los truchicultores

Se realiz6 una encuesta a los truchicultores acerca de las caracteristicas de su trabajo diario,
de tal manera que evallen las mejoras que se puede lograr al adoptar el modelo de

asociatividad.

e ;Cual es su nivel de instruccion?

Nivel de Instruccion
50 48
40
30

20

Porcentajes

10

0

ENinguno M Pimaria [Secundaria B Técnico M Superior

Figura 5: Nivel de Instruccion
FUENTE: Encuesta, Elaboracion propia (2018)

En los distritos de San Mateo y Chicla, el 13% de la muestra no cuentan con nivel de
instruccion alguno, mientras que el 87% restante se divide entre instruccion primaria con
48%, seguido por el 35% a nivel secundario, el nivel superior con el 3% y finalmente el nivel

técnico con apenas 1%.

El bajo nivel de educacidon que representa en este caso la educacién técnica y superior
demuestra que son muy escasas las personas que deciden continuar su formacion educativa;

ello debido a que la gran barrera que tienen que superar es el de no contar en su zona con un



centro de estudios superiores y que muchas veces la falta de recursos economicos les impide

migrar a otros lugares para seguir desarrollandose.

e ;Las pozas de produccion son propias?

TENENCIADEPOZAS

WPropias
Alquiladas

Figura 6: Tenencia de pozas
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

Con lo que respecta a la tenencia de pozas, el 95% de los truchicultores encuestados crian a
las truchas en pozas propias, s6lo un pequefio grupo de truchicultores trabaja en pozas

alquiladas y estos representan un 5% del total.

e ;CAmo obtiene los alevinos?

Obtencion de alevinos
80 80
60

40

Porcentajes

20

0

M De sus mismas pozas B Empresas privadas
[ Instituciones del Estado

Figura 7: Obtencion de alevinos

FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

Un 80% indicé que las compran a empresas privadas, mientras que solamente un 20%
respondié que las obtienen de su misma empresa mediante una seleccion de truchas
reproductivas.
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e /CoOmo obtiene el alimento balanceado?

Obtencion de alimento

balanceado
100
85
£ o,
0

ECompra [DElaboracion artesanal M No utiliza

Figura 8: Obtencion de alimento balanceado
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

La forma méas comun para obtener dichos productos es a través de la compra (85%) y una
menor cantidad de pobladores encuestados que lo elaboran de manera artesanal,

representando un 15% del total.

o ¢Alguna vez ha recibido apoyo de instituciones publicas o privadas para vender su(s)
productos?

Recibe apoyo para vender
productos

m S|
H NO

Figura 9: Apoyo para vender sus productos
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

Se resalta el hecho de que alrededor del 95% de la poblacion haya indicado que nunca
han recibido algln tipo de apoyo u orientacion para vender sus productos ya sea por
parte del estado o de alguna entidad privada.
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e ;Le gustaria recibir mas capacitacion y orientacion de un profesional?

Desea recibir
capacitacion profesional

100 100
80
60
40

Porcentaje

20
0

mSi ONo

Figura 10: Desea recibir capacitacién
FUENTE: Encuesta, Elaboracion propia (2018)

El 100% de los encuestados manifestaron su deseo de contar con capacitacion a cargo de un
profesional que los apoye en el tema productivo y técnico del manejo de su produccion.

e (A qué mercado dirige su producto?

Mercados destino
100 100
80
60

40

Porcentaje

20

0

@ Local CIRegional M Nacional M Internacional ENiguno

Figura 11: Mercados destino
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

Dentro de lo que podemos resaltar el 100% de los productores encuestados dirigen sus
productos a mercados locales debido a que es el acceso inmediato a sus centros poblados.

e ;Estaria dispuesto a formar parte de una asociacion de productores?
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Disposicion a asociarse

100 100

80

60

Porcentaje

40

20 o

0

mSi ONo

Figura 12: Disposicion a asociarse
FUENTE: Encuesta, Elaboracion propia (2018)

El 100% de los productores encuestados estarian dispuestos a formar parte de una
asociacion, de la cual esperarian acceder a asesorias técnicas y profesionales, aumentar sus
ingresos como consecuencia de un mejor manejo de la cadena de valor y apertura de nuevos

mercados y finalmente el trabajar de manera organizada.

e ;Qué esperas 0 esperarias de tu asociacion?

Expectativas de

asociatividad
96 95 95
2 94 93
£ 9 91 4 ‘
& 90 /[_' i | ‘

88

M Trabajar organizadamente @ Aumentar ingreso

@ Mejor producto 1 Competitividad

Figura 13: Expectativas de asociatividad
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

La muestra encuestada menciond que esperarian, como resultado de una asociacion, de
manera prioritaria una mejora sustancial en el rendimiento de su producto e ingresos,
asimismo sefialaron esperar obtener un mejor producto como consecuencia de las
capacitaciones y asistencia técnica para la mejora de calidad, y ademas esperarian trabajar
organizadamente para poder tener mayor poder de negociacion y acceder a beneficios

mediante negociacion en bloque.
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e ;Qué nivel de confianza siente que existe entre los productores de lazona?

Nivel de confianza entre

productores
80 72
w50 0 ]
“u:: 40 |
g \ |20
€ 5 g | I—]

o

MmBaja M Media mAlta

Figura 14: Nivel de confianza entre productores
FUENTE: Encuesta, Elaboracién propia (2018)

La informacion recopilada sefiala que la sensacion de los lazos de confianza entre los
productores de los distritos de San Mateo y Chicla es media, lo cual suele darse por el alto
nivel de parentesco familiar que existe dentro de un mismo caserio que por ser lugares con

poca concentracion de habitantes logran afianzar sus vinculos.
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Tabla 5: Resumen del perfil del truchicultor

ENCUESTA ALTERNATIVAS | RESULTADOS
Ninguna 13%
Primaria 48%
Nivel de Instruccion Secundaria 35%
Técnico 1%
Superior 3%
) Propias 95%
Tenencia de pozas -
Alquiladas 5%
Propias 20%
Obtencién de alevinos Empresas privadas 80%
Estado 0%
Compra 85%
Obtencidn de alimento balanceado Elasr%rsiglon 15%
No utiliza 0%
o : No 0%
Disposicién a asociarse -
Si 100%
Nivel de confianza entre Bajé 8%
productores Media 2%
Alta 20%
Trabajar
organizadamente 91%
Expectativas de la asociacién Aumentar Ingreso 95%
Mejor producto 93%
Competitividad 95%
No 95%
Apoyo para vender productos Si 5%
Ninguno 100%
Local 0%
Mercados destino Regional 0%
Nacional 0%
Internacional 0%
Deseo de recibir capacitacion No 0%
profesional Si 100%

FUENTE: Elaboracion propia (2018)
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4.1.2. Especificaciones de los costos de produccion por etapas productivas de la trucha
arcoiris
A. Grupo de productores “CARUYA” — San Mateo (Campafia de 5700kg de

trucha fresca)

Tabla 6: Materia prima (Campafa de 5700kg de trucha fresca)

COSTO

RUBRO CANTIDAD TOTAL %
- Adquisicidn de alevinos 20.000 unid 6,000.00 23.11
- Alimento balanceado 4,500 kg. 9,800.00 37.75
TOTAL MATERIA PRIMA 15,800.00 60.87

FUENTE: Costos 2017 Caruya. Elaboracion propia (2018)

El cuadro 01 muestra de la adquisicion total de la materia prima que asciende S/. 15,800.00,
que representa el 60.87% del costo total de produccién, comprendidos en una campafia de
produccién de doce meses. En los cuadros en mencién se observa que el costo de la
adquisicion de alevinos es de S/. 6,000.00 que representa el 23.11% del costo total de
produccion, mientras que los insumos son de S/. 9,800.00, que representan el 37.75% del

costo total de produccion.

Tabla 7: Mano de Obra Directa (Campafia de 5700kg de trucha fresca)

RUBRO JORNALES COSTO TOTAL %
- Crianzay alimentacion 300 3,000 .00 11.56
- Mantenimiento de pozas 76 1,216.00 4.69
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 4,216,00 16.24

FUENTE: Costos 2017 Caruya. Elaboracidn propia (2018)

En el cuadro 02 se detalla la mano de obra directa de la campafia de doce meses de la
produccién de truchas, el costo total de la mano de obra directa es de S/. 4,216.00, que
representa el 16.24% del costo total de produccidn, estd comprendido la crianza y
alimentacion de truchas que fue de S/ 3,000.00 que representa el 11.56%; donde la mano de
obra por jornal es S/. 10.00 y el mantenimiento de pozas fue de S/ 1,216.00 que representa

el 4.69% del costo total de produccion donde el jornal es considerado S/. 16.00.
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Tabla 8: Costos Indirectos (Campafia de 5700kg de trucha fresca)

RUBRO SUB TOTALTOTAL %
Mano de obra indirecta 5,650 .00 21.77
-Guardian de las pozas 5,000.00
-Transporte Alevinos 150.00
-Transporte de insumos 500.00
Materiales Indirectos 293.00 1.13
-Ropa de Agua 150.00
-Botas 70.00
-Escobilla 14.00
-Cuchillos 15.00
-Mamelucos 35.00
-Cernidor 9.00
COSTOS FIJOS 5,943.00 22.89

F FUENTE: Costos 2017 Caruya. Elaboracion propia (2018)
El cuadro 03 muestra los desembolsos en los costos fijos de S/. 5,943.00. La mano de obra

indirecta asciende a S/. 5,650.00 donde comprende como el guardian del lago, transporte de

alevinos e insumos. Por ultimo, los materiales indirectos ascienden a S/. 293.00
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Tabla 9: Costos Totales de produccion para una cantidad de 5700 kg. de trucha

fresca.
CAMPANA DE 12
RUBRO MESES (S/.) %

. COSTOS VARIABLES

1.1. MATERIA PRIMA
Alevinos 6,000.0q 23.11
Alimento balanceado 9,800.00 37.75
TOTAL MATERIA PRIMA 15,800.0q 60.87

1.2. MANO DE OBRA DIRECTA
Crianza, alimentacion y mantenimiento de pozas 4,216.00 16.24
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 4,216.00 16.24
TOTAL DE COSTOS VARIABLES 20,016.0q 77.11

1. COSTOS FIJOS

2.1. MATERIALES INDIRECTOS 293.00 1.3
Reposicidn de materiales de operacion 293.0q 1.13

2.2. MANO DE OBRA INDIRECTA 5,650.00 21.77
Transporte de Alevinos 150.00 0.58
Transporte de insumos 500.0¢ 1.93
Mano de obra indirecta 5,000.0q 19.26

TOTAL DE COSTOS FIJOS 5,943.00 22.89
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 25,959.00 100.00

FUENTE: Costos 2017 Caruya. Elaboracidn propia (2018)

En el cuadro 04 se muestra cada componente del costo total y su representacion porcentual
con respecto al costo total de produccion de truchas en pozas, se puede observar que el rubro
con mayor representatividad porcentual es el de alimento balanceado con un 37.75% del
costo total de produccidn, debido al alto costo de los alimentos utilizados en el proceso

productivo de la trucha.
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B. Grupo de productores “RIO BLANCO” — Chicla

Tabla 10: Materia prima (Campafa de 5250 kg de trucha fresca)

RUBRO CANTIDAD COSTO %
TOTAL
- Adquisicion de alevinos 15.000 umd 3,600 00 17.19
- Alimento balanceado 5.080 kg. 1038400 49 58
TOTAIL MATERIA PRIMA 13,984.00 66.77

FUENTE: Costos 2017 Rio Blanco. Elaboracién propia (2018)

El cuadro 05 muestra la adquisicién total de materia prima que asciende a S/. 13,984.00 que

representa el 66.77% del costo total de produccién comprendidos en una campafia de diez

meses, en los cuadros en mencion observamos que el costo de la adquisicion de alevinos es

de S/. 3,600.00 que representa el 17.19% del costo total de produccion, mientras que los

insumos son de S/. 10,384.00, que representan el 49.58% del costo total de produccion.

Tabla 11: Mano de obra directa (Campafa de 5250 kg de trucha fresca)

RUBRO JORNALES COSTO TOTAL %
- Crianza y alimentacion 300 2,600.00 12.41
- Mantenimiento de pozas 40 624.00 2.98
TOTAL MANO DE OBRA 3,224.00 15.39

FUENTE: Costos 2017 Rio Blanco. Elaboracién propia (2018)

En el cuadro 06 se detalla la mano directa utilizada en la camparia de diez meses, el costo

total de la mano de obra directa asciende a S/. 3,224.00, que representa el 15.39% del costo

total de produccién, esta comprendido por la crianza y alimentacion de truchas que fue de

S/. 2,600.00 que representa el 12.41% y el mantenimiento de pozas fue de S/. 624.00 que

representa el 2.98% respectivamente.
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Tabla 12: Costos Indirectos (Campafia de 5250 kg de trucha fresca)

RUBRO SUB TOTALTOTAL %
Mano de obra indirecta 3,500.00 16.71
-mano de obra indirecta 3,100.00
-Transporte Alevinos 100.00
-Transporte de insumos 300.00
Materiales Indirectos 236.50 1.13
-Ropa de Agua 125.00
-Botas 58.00
-Escobilla 8.00
-Cuchillos 12.50
-Mamelucos 25.00
-Cernidor 8.00
COSTOS FIJOS 3,736.50 17.84

FUENTE: Costos 2017 Rio Blanco. Elaboracién propia (2018)

El cuadro 07 muestra los desembolsos en los costos fijos, que fue de S/. 3,736.50 y representa
el 17.84% del costo total de produccion; esta comprendido por mano de obra indirecta que
asciende a S/. 3,500.00 y representa el 16.71%, materiales indirectos S/. 236.50 y representa
el 1.13%. Este cuadro nos muestra los costos indirectos de una camparia de diez meses.
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Tabla 13: Costos Totales de produccion para una cantidad de 5250 kg de trucha

fresca. i}
CAMPANA DE 10
RUBRO MESES (S/.) %

. COSTOS DIRECTOS

1.1. MATERIA PRIMA
Alevinos 3,600.00 17.19
Alimento balanceado 10,384.00 49.58
TOTAL MATERIA PRIMA 13,984.00 66.77

1.2. MANO DE OBRA DIRECTA
Crianza, alimentacion y mantenimiento de pozas 3,224.00 15.39
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 3,224.00 15.39
COSTOS VARIABLES 17,208.00 82.16

GASTOS INDIRECTOS DE

. PRODUCCION

2.1. MATERIALES INDIRECTOS 236.50 1.13
Reposicidn de materiales de operacion 236.50 1.13

2.2. MANO DE OBRA INDIRECTA 3,500.00 16.71
Transporte de Alevinos 100.00 0.48
Transporte de insumos 300.00 1.43
Mano de obra indirecta 3,100.00 14.80

COSTOS FIJOS 3,736.50 17.84
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 20,944.50 100.00

FUENTE: Costos 2017 Rio Blanco. Elaboracién propia (2018)

En el cuadro 08 se muestra cada componente del costo total de produccion de pozas, se puede
observar que el rubro con mayor representatividad porcentual es el de alimento balanceado
con un 49.58% del costo total de produccion, debido al alto costo de los alimentos

balanceados utilizados en el proceso productivo de la trucha.
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C. Grupo de productores “CAMARGO” — San Mateo

Tabla 14: Materia prima (Campafia de 10500 kg de trucha fresca)

RUBRO CANTIDAD COSTO %
TOTAL
- Adquisicion de alevinos 40,000 unid 7,200.00 13.78
- Alimento balanceado 13,440 kg. 27,236.00 52.12
TOTAL MATERIA PRIMA 34,436.00 65.90

FUENTE: Costos 2017 Camargo. Elaboracién propia (2018)

El cuadro 09 nos muestra la adquisicion total de materia prima que asciende a S/. 34,436.00
que representa el 65.90% del costo total de produccion comprendidos en una campafia de
doce meses, en el cuadro en mencion se observa que el costo de la adquisicion de alevinos
es de S/. 7,200.00 mientras que los insumos son de S/. 27,236.00, del costo total de

produccion; para ello se esta viendo trabajar una campafia de 10 meses.

Tabla 15: Mano de obra directa (Campafa de10500 kg de trucha fresca)

RUBRO JORNALES COSTO TOTAL %
- Crianzay alimentacion 315 3,150 .00 6.03
- Mantenimiento de pozas 41 615.00 1.17
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 3,765.00 7.21

FUENTE: Costos 2017 Camargo. Elaboracién propia (2018)

En el cuadro 10 se detalla la mano de obra directa utilizada en la produccién de truchas,
donde esta asciende a S/. 3,765.00, del costo total de produccion, estd comprendido por la
crianza y alimentacion de truchas que fue de S/. 3,150.00 y el mantenimiento de pozas un
total de S/ 615.00. La mano de obra en la crianza y alimentacion el jornal es de diez nuevos

soles debido a que la alimentacion no es consecutiva.
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Tabla 16: Costos Indirectos (Campafia de10500 kg de trucha fresca)

RUBRO SUB TOTALTOTAL %
Mano de obra indirecta 13,760.00 26.33
-Mano de obra indirecta 13,200.00
-Transporte Alevinos 150.00
-Transporte de insumos 410.00
Materiales Indirectos 291.00 0.56
-Ropa de Agua 150.00
-Botas 70.00
-Escobilla 14.00
-Cuchillos 15.00
-Mamelucos 35.00
-Cernidor 7.00
COSTOS FIJOS 14,051.00 26.89

FUENTE: Costos 2017 Camargo. Elaboracién propia (2018)

El cuadro 11 muestra los costos fijos de S/. 14,051.00 que representa el 26.89% del costo
total de produccion; que estd comprendido por mano de obra indirecta que asciende a S/.
13,760.00 (guardian de las pozas, transporte de alevinos e insumos). Sin embargo, los

materiales indirectos ascienden a S/. 291.00 (botas, ropa de agua y otros).
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Tabla 17: Costos de produccion para una cantidad de 10500.00 kg de trucha fresca.

CAMPANA DE 12
RUBRO MESES o
(S1.)

l. COSTOS DIRECTOS

1.1. MATERIA PRIMA
Alevinos 7,200.00 13.78
Alimento balanceado 27,236.00 52.12
TOTAL MATERIA PRIMA 34,436.00 65.90

1.2. MANO DE OBRA DIRECTA
Crianza, alimentacion, mantenimiento de pozas 3,765.000 7.21
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 3,765.00 7.21
COSTOS VARIABLES 38,201.00 73.11

GASTOS INDIRECTOS DE

1. PRODUCCION

2.1. MATERIALES INDIRECTOS 291.00 0.54
Reposicidn de materiales de operacion 291.00 0.54

2.2. MANO DE OBRA INDIRECTA 13,760.00 26.33
Transporte de Alevinos 150.00 0.29
Transporte de insumos 410.00 0.78
Mano de obra indirecta 13,200.00 25.26

COSTOS FIJOS 14,051.00 26.89
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 52,252.00 100.00

FUENTE: Costos 2017 Camargo. Elaboracién propia (2018)

En el cuadro 12 muestra cada componente del costo total y su representacion porcentual con
respecto al costo total de produccidn de truchas en pozas, se puede observar que el rubro con
mayor representatividad porcentual es el de alimento balanceado con un 52.12% del costo
total de produccion, debido al alto costo de los alimentos utilizados en el proceso productivo

de la trucha.
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4.1.2.1. Costo unitario de la produccion

Para determinar los costos unitarios por kilogramos relacionamos los ingresos y la
produccion, determinamos el costo unitario segun el factor volumen de produccion para las

empresas que fueron estudiadas aplicando la siguiente formula.

Costo Total x 100

Factor de VVolumen de la Produccion = Senta Total

A) Grupo de productores CARUYA — San Mateo

Factor de Volumen de la Produccion = 29,959.00 x 100
42,750.00
FVP =70.07 %
VENTA TOTAL (S/.) =S/. 42,750.00

COSTO DE PRODUCCION (S/.) =S/.29,959.00

COSECHA (kg) =5,700.00 Kg
COSTO UNITARIO (CT/Q) = S/. 5.26/Kg de trucha fresca
Precio Unitario de Venta (S/.) : S/.11.50

B) Grupo de productores “RIO BLANCO” - Chicla

Factor de VVolumen de la Produccion = 20,944.50 x 100
32,550.00
FVP = 64.34 %
VENTA TOTAL (S/.) = S/. 32,550.00

COSTO DE PRODUCCION (S/.) =S/.20,944.50

COSECHA (kg) = 4,650 Kg
COSTO UNITARIO (S/.) = S/. 4.50/Kg de trucha fresca
Precio Unitario de Venta (S/.) . S/.10.00
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C) Grupo de productores “CAMARGO” — San Mateo

Factor de VVolumen de la Produccion = 52,252.00 x 100
84,000.00
FVP =62.20 %
VENTA TOTAL (S/.) = S/. 84,000.00

COSTO DE PRODUCCION (S/.) =S/.52,252.00

COSECHA (kg) =10,500 Kg
COSTO UNITARIO (S/.) = S/. 4.97/Kg de trucha fresca
Precio Unitario de Venta (S/.) :S/.11.50

4.1.2.2. Rentabilidad

A) Grupo de productores CARUYA — San Mateo
R= UTILIDAD % 100

CAPITAL INVERTIDO

_4,663.00 100
32,500.00

R

R=14.35%

B) Grupo de productores “RIO BLANCO” - Chicla

_3,748.76 190
24,550.00

R

R=15.27%

C) Grupo de productores “CAMARGO” — San Mateo
_14,870.25 % 100

67,500.00

R

R=22.03%
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4.1.3.Lineamientos de accion para la asociatividad

Se ejecutd la experiencia para la propuesta durante dos fases: la primera, entre abril de 2017
y agosto de 2017, y la segunda entre setiembre de 2018 y noviembre de 2018. En cada una
de estas fases el desarrollo de la experiencia siguio la estrategia de asociacion descrita en el
capitulo dos. A continuacion, presentamos el desarrollo de la experiencia en cada periodo;
podré notarse que en la intervencion se puso especial énfasis en los actores directos de la

produccidn, aunque también realiz6 acciones complementarias con otros actores del entorno.

Fase 0: Promocién y seleccion (1 mes):

Se pidio a los productores que cumpliesen tres criterios de seleccion: (i) disponibilidad para
invertir esfuerzo, tiempo y dinero; (ii) un minimo de 40 reproductoras, y (iii) un nivel de
confianza bésica entre los integrantes de la red; es decir, que no tuviesen conflictos para que

puedan realizar un trabajo conjunto.

Esta fase de promocidn y seleccion culmino con la caracterizacion de los productores.

Fase I: Consolidacién Institucional (1 mes)

Esta fase comienza con la elaboracion de un acta de instalacion de la red y, en algunos casos,
con una junta directiva definida. Se implementd, también, una nueva estructura organizativa
de red que reflejara las funciones centrales de produccion, transformacion vy
comercializacion. Asimismo, la asociacion empezd a trabajar con esta estructura

organizativa, la cual fue incluida en su reglamento interno.

Fase I1: Creacion de lazos de confianza (4 meses)

Consiste en que cada Red realizara actividades que les permitiera generar confianza entre
sus integrantes, elemento clave para poder iniciar negocios conjuntos; algunas actividades
recreativas, otras visitas a empresas exitosas en su rubro, entre otras; se identifica a su lider,
se define un reglamento interno y fijen los aportes de dinero para contar con un fondo comun;
como parte de esta fase, ademas, se prepara un plan de mejoras, priorizando aquellos cuellos
de botella que debian ser resueltos, ya sea con asistencia técnica, capacitacion, desarrollo de
nuevos productos u otros. Cabe sefialar, que para estas actividades se debe contar con el
cofinanciamiento del programa pero que parte muy importante del costo estaria a cargo de
ellos mismos, hecho que permitird elevar su compromiso con las actividades y metas

planteadas en su propio plan de mejoras.
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Fase I11: Plan/Proyecto Piloto (6 meses)

Una vez que los miembros de la asociacion han ganado cierto nivel de confianza, se
necesitara realizar un proyecto piloto que sera planeado y ejecutado por toda la asociacion
en general. La idea es que la nueva asociacion asuma como reto inicial, el poder manejar
desde sus inicios un proyecto pequefio que sirva de experiencia, capacitacion y fuente de
motivacién para todos los asociados. Dicho proyecto debe requerir una baja inversion y
producir beneficios tangibles a corto plazo (costos, ingresos, productividad), a modo de
consolidar la confianza sobre la base de resultados.

El aporte méaximo del programa fue de S/. 250 por productor. Adicionalmente, los
productores se propusieron ampliar esta inversion gestionando una contrapartida de los
gobiernos locales, y lograron el apoyo respectivo del gobierno de Huarochiri (Ing. Marco

Tocto Puya)

Fase 1V: Planeamiento estratégico (3 meses)
Los integrantes de las redes analizaron y establecieron un objetivo de largo plazo, el cual
sirvid de guia para disefiar un plan de negocio que permitiese planificar y elaborar los

proyectos estratégicos, los que se elaboraron con apoyo de consultores locales.

Algunos de los proyectos estratégicos se destinaron a la construccién de centros de beneficio.
Un aspecto clave fue la claridad de las redes con respecto a la rentabilidad de sus proyectos,
independientemente de quién los cofinanciaba, y la posibilidad de que este permitiera a cada
una de las redes mejorar significativamente su competitividad. Dichos proyectos
estratégicos de negocios se disefiaron y planificaron para ser ejecutados en un plazo de seis
a ocho meses, de acuerdo con las actividades priorizadas y el monto de inversion por parte

de cada grupo de truchicultores.

Fase V: Gestion y ejecucion de P.E (5 afios)

Desde el punto de vista de los negocios, esta fase viene siendo la central en todo el proceso.
Consideramos que el éxito de este modelo se explicaria por dos elementos clave: primero,
por la rentabilidad del negocio derivada del analisis hecho y la identificacion de clientes
concretos interesados que habian expresado su voluntad de compra o incluso orientado las
caracteristicas de los propios productos, y segundo, por la confianza que se habia logrado
desarrollar entre los socios al interior de cada Red Empresarial. Esta Gltima resulta ser crucial
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y determinante. Asi, por mas que pudiera haberse demostrado la viabilidad econdmica,
quedd claro que la viabilidad social, dada por la cohesion y confianza al interior de una Red

de Asociatividad, es ain mas importante.
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F1

Im

F2

dmeses

F3

6 meses

Fa

3 meses

F5

o1 2]3]a|ls]e]7]8]aoa]w]n]|mn
Tiempo en meses

Figura 15: Representacion gréfica de la propuesta
FUENTE: APOMIPE (2008)

Donde:
F 0: Promocion y seleccion. F4: Planeamiento Estratégico.
F1: Consolidacién institucional. F5: Gestion y ejecucion del Plan Estratégico

F2: Creacion de lazos de confianza.

F3: Plan/proyecto piloto.
Se debe mencionar que el periodo de tiempo estimado para cada fase ha sido calculado

tomando en cuenta algunos casos aplicados en la sierra del pais en donde las caracteristicas

de los productores suelen ser algo similares a las del presente entorno.
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Tabla 18: Fase 0 — Promocion y seleccion

Fase 0 : Promocion y seleccion

Tarea especifica Responsables Veces
Agente articulador / promotor
Convocatoria general para plantear propuesta de asociarse 2
local
-Campana de promocién (anuncios en colegios,
Promotor local 4
bodegas)
Talleres informativos en cada caserio Agente articulador 3
) Agente articulador / promotor
Seleccion de participantes
local 1
Talleres de asociatividad Agente articulador 2
Agente articulador / promotor
Convocatoria para Asamblea General
local 1
Asociados  participantes en
Eleccién de 1ra Junta Directiva 1
Asamblea General
Secretario electo / Agente
Acta de Constitucién 1
Articulador
FUENTE: APOMIPE (2008)
Tabla 19: Fase 1 — Consolidacion Institucional
Fase 1 : Consolidacion institucional
Tarea especifica Responsables Veces
Elaboracion de estatutos y minuta Notario Publico 1
Validacion de estatutos ante la Asociacion Junta Directiva 1
Elevacion a Escritura Publica Notario Publico / SUNARP 1
Gestionamiento para contar con RUC Representante legal de asoc / SUNAT 1
Capacitacion a junta directiva sobre Manual de Funciones Agente articulador /equipo especializado 2
Creacion de cuenta bancaria Representante legal de asoc / Banco 1
FUENTE: APOMIPE (2008)
Tabla 20: Fase 2 — Creacion de lazos de confianza
Fase 2 : Creacion de lazos de confianza
Tarea especifica Responsables Veces
Charla de socializacion Agente articulador /equipo especializado 2
Talleres de sensibilizacién de actividades Agente articulador /equipo especializado 2
Talleres motivacionales Agente articulador /equipo especializado 3
Talleres de liderazgo Agente articulador /equipo especializado 4
Realizacion de actividades fraternales Junta directiva 3
Talleres informativos de avances de gestion Junta directiva / Agente articulador
2

FUENTE: APOMIPE (2008)
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Tabla 21: Fase 3 — Proyecto piloto

Fase 3 : Proyecto piloto

Tarea especifica Responsables Veces
Convocatoria a asamblea pare definir tipo de mini-proyecto Presidente de Junta directiva
2
Capacitacion en administracion y desarrollo organizacional Equipo especializado
4
. Asociados / Equipo
Elaboracion del proyecto piloto
especlalizado 1
Asignacién de tareas y responsables de las etapas de mini-|[Junta directiva / equipo
proyecto especializado 1
. . . Asociados / Equipo
Ejecucién de mini-proyecto
especlalizado 1
Verificacion de indicadores de avance Junta directiva
5
Junta  directiva  /equipo
Talleres informativos de avance de proyecto
especilalizado 3
FUENTE: APOMIPE (2008)
Tabla 22: Fase 4 — Planeamiento estratégico
Fase 4 : Planeamiento estratégico
Tarea especifica Responsables Veces
Seleccion de participantes de apoyo para elaboracion )
_ Equipo Especializado
de Plan Estratégico 1
Junta directiva / agente
Eleccion de equipo profesional a cargo de elaboracion
articulador 1
Talleres para elaboracion conjunta de Plan Estratégico | Equipo especializado / Asociados
2

Desarrollo de Plan Estratégico

Equipo especializado / Asoclados

Presentacion y validacion del P.E ante la asociacion

Equipo especializado

FUENTE: APOMIPE (2008)
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4.1.4. Impacto en la propuesta respecto a la competitividad

De acuerdo a lo desarrollado anteriormente, se espera que a raiz de la aplicacion de la
propuesta y en un horizonte de tiempo razonable para tal proposito, se genere un cambio en
el entorno de los truchicultores de San Mateo y Chicla principalmente en la variable de

estudio del presente trabajo, es decir, Competitividad a nivel Productivo, econémico y social.

a) En los actores directos de la cadena productiva

e Incremento del ingreso de los productores
Para tal efecto, se tiene que las condiciones de mejora podrian darse mediante la
reduccién de costos en materia prima y procesos. EI mejoramiento de este aspecto
se da como consecuencia de articular la asociacion como tal con acopiadores e

instituciones publicas y privadas.

- Alevines suministrados por acopiadores: Mediante la asociacion, es una
oportunidad para que principales entidades del estado y privadas nos tomen en
cuenta. Se plantea trabajar con Piscifactoria los Andes en convenio con el Gobierno
Regional de Huarochiri. Esta empresa facilita las ovas o alevinos y asistencia en la

crianza de los mismos.

Tabla 23: Precio de alevines por kg
Piscigranjas Caruya [Rio Blanco| Camargo
Compraindividual de alevines (3.5a10cmxKg) | S/45.00| S/42.50 S/51.00
Piscifactorialos Andes (Alevinesde 6cmxKg)| S/20.00| S/20.00 S/20.00
Reduccion de costos por c/Kg de alevines | S/25.00| S/22.50 S/31.00
Elaboracidn propia (2018)
FUENTE: Proyecto PISCIS Junin (2010)

Piscis importa directamente alevines de Estados Unidos de la empresa Troutlodge
Inc. Piscis vende estas crias de trucha a los productores locales con los que se
articula. En algunos casos, los alevines son entregadas a los productores como
adelanto de capital de trabajo, debido a las limitaciones de financiamiento que

sufren estos productores.

- Suministro de alimento balanceado: En segundo lugar, Piscis se ha preocupado
por trabajar con los proveedores de alimentos balanceados. A lo largo de su historia

Piscis ha negociado directamente con sus proveedores de alimentos para mejorar la
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férmula de composicion de éste y reducir sus costos ya que el costo del alimento
puedo llegar a representar entre 35% a 50% del costo total de produccion. Debido

al alto porcentaje que representa el alimento balanceado en la estructura de costos,

Piscis facilita el alimento a sus proveedores locales.

Tabla 24: Costo de Alimento Balanceado

e Reduccion
Alimento x| Produccién Costopor de costos
Piscigranjas| Campafa | de trucha| compra PISCIS
de 12 | fresca (Kg) individual por
campafa
meses
Caruya | 4,500Kg | 5,700kg S/9,800.00 | S/6,750.00 | S/3,050.00
Rio Blanco | 5,080Kg | 4,650Kg | S/10,384.00 | S/7,620.00 | S/2,764.00
Camargo | 13,440Kg| 10,500Kg | S/27,236.00 | S/20,160.00| S/7,076.00
Elaboracidn propia (2018)

Piscis ha trabajado desde hace mucho tiempo con el proveedor de alimento
balanceado Skretting Puno, el cual vende el Kg. a S/.1.50, para todas las
asociaciones articuladas con Piscifactoria los Andes. EI Kg de alimento en el

mercado por una cantidad menor a 10,000 Kg asciende a S/.2.20.

- Venta de trucha por cantidades fijas y a precio de exportacién (Acopiadores):
Si bien tener una buena produccion genera ventajas, ya que los precios que se pagan
por kilo pueden ser mayores si las entregas son de mayor volumen, esto no asegura

que la captacién de la renta sea proporcional al aumento de la produccion

Tabla 25: Precio de venta de trucha arcoiris

| Costounitario) - Precio | pene | ganancia por
Piscigranjas| de produccion | Unitario de K Ka vendido
(Kg) Venta (Kg) (Kg) 9
Caruya S/5.26 S/11.50 |S/13.00 S/1.50
Rio Blanco S/4.50 S/10.00 |S/13.00 S/3.00
Camargo S/4.97 S/11.50 |S/13.00 S/1.50

Elaboracidn propia (2018)

Esto se aprecia en Huarochiri, en donde los precios pagados son bajos. Piscis paga
S/. 13 soles por kilo de trucha de 250 gramos en Huancavelica y en Junin. Lo
anterior indica claramente que las rentas en esta cadena estan mas bien asociadas a

las competencias organizativas y de comercializacion de empresas como Piscis. A
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pesar de estos precios mas bajos, la ventaja de ser parte de la cadena es que los

productores tienen una demanda estable y asegurada a mediano y largo plazo.

- Calidad del producto: Como consecuencia de no solamente las estrategias de
mejora a nivel productivo sino de la gestion propia de la asociacion, se tiene que en
un horizonte de mediano-largo plazo se podria pasar de ofertar trucha fresca, a
ofrecer truchas en distintas presentaciones, que cumpla con requisitos minimos
exigidos.

De la misma forma se podrian gestionar la obtencidn de certificaciones tales como
Comercio Justo y Certificacion Orgénica que le den un valor agregado a la trucha
de la zona y por ende lograr ingreso a nuevos mercados entre otros beneficios.

Tabla 26: Bonos por certificacion

Certificacion

Comercio Justo

Orgéanico

Bono x 100kg

US$ 10.00

US$ 30.00

Elaboracién propia (2018)
FUENTE: FUENTE: Proyecto PISCIS Junin (2010)

Tabla 27: Ingresos estimados con propuesta

CARUYA RIO BLANCO | CAMARGO
FACTORES ESTADO (5,700Kq) (5,250Kg) (10,500Kg)
Compra de Actual S/6,000.00 | S/3,600.00 S/7,200.00
alevines Proyectado S/3,500.00 S/2,000.00 S/4,500.00
Alimento Actual S/9,800.00 | S/10,384.00 | S/27,236.00
balanceado Proyectado S/6,750.00 | S/7,620.00 | S/20,160.00
. Actual S/8,000.00 | S/8,000.00 S/8,000.00
Intermediarios
Proyectado S/5,300.00 | S/5,300.00 S/5,300.00
Actual . : :
Bonos (tc=3.25) ctua S/0.00 S/0.00 S/0.00
Proyectado S/130.00 S/130.00 $/130.00
Actual S/25,959.00 | S/20,944.50 | S/52,252.00
Costo total
Proyectado S/17,709.00 | S/13,880.50 S/42,770.00
Ventas Total Actual S/65,550.00 | S/52,500.00 | S/120,750.00
entas Totles b oyectado S/74,100.00 | S/68,250.00 | S/136,500.00
S/39,591.00 | S/31,555.50 | S/68,498.00
Ingreso Actual
S/56,391.00 | S/54,369.50 | S/93,730.00
Ingreso Proyectado

FUENTE: Elaboracién propia (2018)
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Transformacion

Oferta de la trucha con valor agregado (certificacion orgéanica). Los compradores
(restaurantes, comercializadores,) explicaron las importantes ventajas que este nuevo
producto significa para ellos. Su estandarizacion en peso les permite un mejor control

de la calidad del animal y la colocacién del producto.

Comercializacion

El productor ya no dependeria basicamente de los mercados locales, sino que
mantendria relaciones comerciales con diversos mercados estables. Se va
consolidando un producto distinguido en el mercado que posibilita la proyeccion de
una marca. Los platos de trucha se han convertido en un rubro destacado para los

ingresos de los restaurantes locales.

b) En la provision de servicios:

Asistencia técnica
Las capacidades técnicas propias de las redes de productores y en las instituciones
educativas locales ofrecen mejores bases para la sostenibilidad y réplica de la

experiencia.

Financiamiento
El sistema financiero local se ha dinamizado desde el afio pasado, por la demanda de
créditos e inversiones de los productores de truchas. Se presentd la carta Piscifactoria

Los Andes para el cofinanciamiento con el presente estudio.

Insumos
Las empresas proveedoras de insumos se fortalecen y mantienen una relacion de
negocio con los productores. Los principales proveedores de insumos son:

- Hnos Titikaka

- Aguatech

- Tomasino

- Agromarket Huarochiri
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c) Desarrollo social:
e Los impactos més concretos son la inclusion, en los planes de desarrollo regional,
provincial y distrital, de lineas de trabajo con pequefios productores, la prioridad dada
a la cadena de la trucha, la asignacion presupuestal y atraccion de cofinanciamiento
que esta planificacion facilita.

e La poblacién de Huarochiri adquiere un nuevo posicionamiento como productor de
truchas de calidad y como territorio de experiencias exitosas de asociaciones de
pequefios productores.

e EIl fortalecimiento de las asociaciones siguiendo el modelo presentado se ha
afianzado, brindando confianza y nuevas perspectivas a actores del sector publico y
privado, para su aplicacion en otros grupos de productores.

4.2.  Discusion de los resultados
4.2.1. Andlisis de la validez y generalizacion del método

Los resultados de la presente investigacion se obtuvieron a través de un cuestionario

estructurado dirigido a los truchicultores de las tres piscigranjas estudiadas.

En el caso de las herramientas utilizadas, estas fueron sometidas a criterio de un ingeniero
pesquero de la zona que también ha realizado estudios anteriormente, a través de sus
observaciones y comentarios permitieron la mejora del cuestionario a emplear para el

cumplimiento de los objetivos de la investigacion.

Los resultados obtenidos corresponden a la region de Huarochiri, considerando sus distritos
y poca especializacion de esta actividad a comparacion de regiones tales como Puno o Junin,
se opto por trabajar con grupos de productores que estén operando en la actualidad y se
puedan considerar un modelo asociativo. Es por ello que estos resultados no serian aplicables
a productores de otras regiones. Las agrupaciones materia de estudio demuestran el
funcionamiento, situacion actual y logros obtenidos por esta herramienta de competitividad

que es la asociatividad dentro de la region.

Lo que si podria generalizarse es la metodologia empleada en la investigacion, ya que las

herramientas e instrumentos empleados, tales como el cuestionario, permiten la obtencién
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de informacion detallada de las agrupaciones como tal y diversas variables que muestran una
visién panordmica de su funcionamiento y trayectoria a través de los afios. Con respecto a la
revision de sus costos de produccion, permitio conocer de manera general, la situacion de
truchicultores de la region y en donde estaban los eslabones en donde se exigia una mejora

competitiva.

Dentro de las limitaciones que existieron, lo principal fue el contacto con estas agrupaciones,
las cuales ya habia visitado muchos afios atras, pero con poca informacién via web o en
libros. Inicialmente se tenia previsto trabajar s6lo con dos agrupaciones en el distrito de San
Mateo, sin embargo, habia otra agrupacion de truchicultores justo al frente, pero
perteneciente a otro distrito, resolviendo asi que el Rio Blanco era la Unica separacion entre
ellos. Finalmente se decidio estudiar a dos distritos que compartian muchas caracteristicas

entre si.

4.2.2.Comparacion de los resultados con antecedentes y bases tedricas

Dentro de los resultados obtenidos, con respecto a la situacién actual de los truchicultores y
como estos estan organizados en la region de Huarochiri, hay muchos aspectos similares a
lo que se describe Ramos (2011) en la “Propuesta de Asociatividad de pequefios productores
en el departamento de Lambayeque”. En el plan estratégico se determina que dentro de la
region hay una débil institucion gremial, recurso humano poco capacitado y una falta de

articulacion comercial para crear una cultura empresarial.

Asimismo, en funcién a lo que publica Sierra Exportadora (2011) mediante un articulo
titulado “Promoviendo las cadenas productivas en las 5 regiones”. Se demuestra que los
proveedores de las ovas de trucha no suministran las provincias de Cafete, Yauyos y
Huarochiri, pudiéndose generar que los mismos productores compren las ovas, lo que
conllevaria al aumento del precio y resta competitividad. Los resultados presentados en los
cuestionarios informan que adn no se ha podido llegar a mercados con exigencias tanto en

volumen como en calidad, tal es el caso de Lima metropolitana.
Otro contraste detectado esta en funcion a los resultados obtenidos que se relacionan a otros

beneficios que genera la asociatividad. Los resultados de la presente investigacion
demuestran que todos los truchicultores tienen la disposicidn de asociarse con sus propios

65



medios, considerando que aun no hay apoyo suficiente del estado.
(Sierra Exportadora ,2005)

En contraste, de acuerdo a investigaciones del Instituto de Investigaciones Econdmica de la
Universidad Nacional de Rosario, (2001) menciona que la asociatividad genera beneficios

como la reduccidn de costos y acceso a mercados mas exigentes, entre otros.

Analizando la situacion presentada, es evidente que la simple creacion de las asociaciones,

no garantiza el éxito ni el alcance de los beneficios ya muy bien conocidos.

A pesar de representar una gran oportunidad, la asociatividad es un largo proceso que debe
estar debidamente articulado, con la presencia de un plan estratégico, la colaboracion de

todas sus partes, la necesidad de complementariedad y una buena gestion empresarial.

4.2.3. Andlisis de la validez y generalizacion de los resultados

Los resultados que se han obtenido a través del trabajo de campo, mediante instrumentos
como la revisién documental, el cuestionario estructurado y la entrevista, demuestran que la
situacion actual de los truchicultores de la region de Huarochiri, en general ain carece de
articulaciones estratégicas con objetivos bien delimitados para la busqueda de una

asociacion.

Para asegurar la competitividad de las asociaciones y su éxito en el alcance de todos los
beneficios, se requiere no solo de mejorar la calidad y cantidad de la produccion, sino
también una buena gestion, de costos y conocimientos de mercados, para acercar a los

agricultores a las necesidades de demanda del mercado.

En el actual contexto globalizado, mercados mas exigentes como los de Lima en donde
abunda la competencia de todas las regiones del pais, ahora son mas accesibles, siempre y
cuando se conozca bien de el y se trabaje de manera articulada en todos los procesos, desde

la produccion hasta la eleccion de canales para lograr colocar los productos en el mercado.

En general, este trabajo de investigacion también puede ser aplicable a empresas ya

articuladas como tales, que tengan la intencion de realizar alianzas estratégicas para
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establecer objetivos comunes y lograr una buena participacion en los mercados

internacionales.

4.3. Contrastacion de hipotesis
4.3.1. Hipdtesis General

e Al promover el trabajo bajo asociatividad, los truchicultores operaran de manera mas
eficiente y estandarizada que les permita mejorar sustancialmente lacompetitividad.

Planteamiento de la hipdtesis:

Ho: La cadena productiva actual de la trucha en San Mateo y Chicla no cuenta con las
herramientas necesarias para competir en mercados exigentes.

Ha: La cadena productiva actual de la trucha en San Mateo y Chicla cuenta con las

herramientas necesarias para competir en mercados exigentes.

Supuestos:

Se acepta Ho si se identifica que la mayoria de los truchicultores dirigen sus productos a un
mercado local.

Se acepta Ha si se identifica que la mayoria de los truchicultores dirigen sus productos a un

mercado no local.

Calculo:
Se analiz6 a los truchicultores en la region:
- El 100% de los truchicultores dirigen sus productos al mercado local.

- No existe participacion de los truchicultores en mercados no locales.

Decision:
La Ho es aceptada ya que se puede observar que todos los truchicultores dirigen su
produccién al mercado local por ser de rapido acceso y no contar con las herramientas

necesarias para su expansion.

Interpretacion:
Si tomamos en cuenta la situacion actual de los truchicultores, tenemos que, debido a la
incertidumbre en el mercado de trucha, no es posible que los productores se arriesguen a

invertir en una expansion. Esto se puede resolver gracias a un modelo de asociatividad, pues
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al lograr un mercado mas competitivo y de soporte mutuo la incertidumbre del mercado se

ve disminuida.

4.3.2. Hipdtesis Especifica 1

e Si los truchicultores tienen una actitud positiva hacia una forma de asociatividad,

entonces se podra facilitar la implementacion.

Planteamiento de la hipdtesis:

Ho: Los truchicultores de San Mateo y Chicla no tienen el perfil adecuado para una forma
de asociatividad.
Ha: Los truchicultores de San Mateo y Chicla tienen el perfil adecuado para una forma de

asociatividad.

Supuestos:

Se acepta Ho si se identifica que la mayoria de los truchicultores poseen disposicion hacia un
modelo de asociacion, produccidn inestable, pozas alquiladas.

Se acepta Ha si se identifica que la mayoria de los truchicultores no poseen algun tipo de

disposicion hacia un modelo de asociacion, produccién estable y pozas propias.

Calculo:
Se analiz6 la encuesta a los truchicultores en la region:
- EIl 95 por ciento de los truchicultores son duefios de sus propias pozas; el 100 por
ciento de los productores tienen disposicion para asociarse; y segun el analisis de
costos, la productividad y rentabilidad son estables por campana.

- No existen respuestas negativas hacia un modelo de asociacion.

Decision:

La H: es aceptada, se puede afirmar que a pesar de la competencia que existe entre
piscigranjas, tienen una disposicion positiva en cuento a la implementacion de un modelo de
asociatividad y cumplimientos de requisitos necesarios que les permita conseguir sus
objetivos; las pozas son propias de las familias truchicultoras y con una productividad de

mas de 5TM por campafia cubren lo que se requiere para poner en accion la propuesta.
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Interpretacion:

Los truchicultores de San Mateo y Chicla son conscientes de que a pesar de tener un fruto
de buenas caracteristicas organolépticas tienen carencias con respecto a requisitos para salir
a otros mercados, por ello muestran una disposicion a invertir en el producto final
(implementacion de planta para transformacién, cumplimiento de requisitos de calidad,

gastos administrativos) para lograr mejores ingresos y una mayor estabilidad

4.3.3. Hipdtesis Especifica 2

e Si se establece los puntos criticos por costos mayores a los normales en el proceso
de produccion de los truchicultores, entonces se podra determinar las correcciones

necesarias para optimizar el proceso.

Planteamiento de la hipdtesis:
Ho: La interaccion con las instituciones de apoyo Y la intencion de disminuir costos del
productor no son dependientes.
Ha: La interaccion con las instituciones de apoyo Y la intencidn de disminuir costos del

productor son dependientes.

Supuestos:

Se acepta Ho si se identifica la baja capacidad de las instituciones de apoyo de influir en los
precios de proveedores.

Se acepta Hi si se identifica la capacidad de las instituciones de apoyo de influir en los

precios de proveedores.

Calculo:
En los esquemas de los costos de produccion de Caruya, Rio Blanco y Camargo; se ve
reflejado que la compra de alevines y alimento balanceado representan un 60.87%, 66.77%

y 65.90% del costo total de produccidn respectivamente.

Decision:

Con respecto a la interrelacion con las instituciones de apoyo se acepta la Hi, se puede
afirmar que las entidades tienen un rol importante en las comunidades estudiadas, ya que
presentan programas y convenios en donde hay compromisos de venta de alevines a precios

sociales.
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Ademas, cuentan con la opcion de los acopiadores, los cuales tienen un rol mas activo. No
solo sirven de intermediarios entre sus clientes y los pequefios productores, sino que en

algunos casos acttan como financistas y proveedores de asistencia técnica

Interpretacion:

La principal razén para asociarse es la obtencién de una mayor competitividad y
rentabilidad, en el caso de los truchicultores de San Mateo y Chicla se evidencia una
situacion particular, a pesar de que el productor tiene una percepcion negativa acerca de lo
recibido por el acopiador, no es la razon principal por la cual decidiria actuar por si solo. Por
otro lado, el apoyo que brindan las instituciones publicas en temas de manejo acuicola,
gestion, y comercio son esenciales para estos grupos para poder tener las herramientas para

ingresar a mercados nacionales.

4.3.4. Hipotesis Especifica 3

e Si se formulan los lineamientos de accion para la asociatividad, entonces se podra

ejecutar.

Planteamiento de la hipdtesis:

Ho: La viabilidad de cada una de las fases para el modelo asociativo no esta relacionada con
la implementacion del mismo en el entorno estudiado.

Ha: La viabilidad de cada una de las fases para el modelo asociativo esta relacionada con la

implementacion del mismo en el entorno estudiado.

Supuestos:

Se acepta Ho si se identifica la baja eficiencia de los procedimientos planteados en los
tiempos establecidos.

Se acepta Ha si se identifica la eficiencia de los procedimientos planteados en los tiempos

establecidos.

Decisidn:
Con respecto a las seis fases descritas, se acepta la Hi, ya que el proceso de articulacion y
asociatividad de redes productivas propuesta por el programa de Apoyo a las Micro y

Pequefias Empresas APOMIPE, resulto altamente significativa al proponerlo a las
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comunidades estudiadas al comparar sus caracteristicas en costos y entorno de las zonas en

donde habia sido exitoso.

Interpretacion:

El buen desempefio de cada una de las fases permitira una buena preparacion para el acceso
al mercado, con medidas que permiten al productor identificar y aprovechar nuevas
oportunidades a través de una buena planificacion de produccion y maximizacion de

ganancias.

4.3.5. Hipdtesis Especifica 4

e Siel impacto del modelo propuesto es favorable respecto a la competitividad,
entonces servird como antecedente importante para préximos proyectos.

Planteamiento de la hipdtesis:

Ho: La adecuada aplicacion del modelo de asociatividad no significa un precedente
importante.

Ha: La adecuada aplicacion del modelo de asociatividad significa un precedente importante.

Supuestos:

Se acepta Ho si se identifica que la propuesta del modelo no ha sido aceptada y validada por
los organismos competentes y actores de la cadena productiva.

Se acepta Ha si se identifica que la propuesta del modelo ha sido aceptada y validada por los

organismos competentes y actores de la cadena productiva

Célculo:
Se estimd que con la propuesta de asociatividad se conseguirian disminuciones de los costos

de produccion, gracias a los bonos por certificaciones y aumento de productividad.

Decision:
La H1 es aceptada, se puede afirmar que el conocimiento y uso de herramientas de gestion
influye en su desarrollo como productores, por lo incentivara a esta asociacion a desarrollar

nuevos mercados.
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Interpretacion:
El uso de estas fases permitird una buena planificacion de riesgos, uso de informacion de

acceso al mercado, identificar y aprovechar nuevas oportunidades a través de una buena
planificacién de produccion y maximizacion de ganancias. Por este motivo es necesario que
el productor aprenda herramientas de gestion que les permita identificar las oportunidades
que ofrece el mercado ya que, teniendo registros sistematizados de sus ganancias y costos

tendrén la base para la aplicacion de herramientas e indicadores de gestion.
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V. CONCLUSIONES

1 El'modelo de asociatividad propuesto es el Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia
Empresa — APOMIPE debido a las caracteristicas que presentan, tales como: nivel
de instruccion, pertenecientes al sector rural, produccion limitada, dirigidos al
mercado local, poca o nula intervencion del Estado, entre otros. Esta alternativa
asociativa ha demostrado su viabilidad social y econémica, dada la realidad rural de

la provincia.

2. El perfil del truchicultor obedece a estereotipos del sector rural en donde predomina
la incertidumbre debida al poco apoyo del gobierno regional y dificultades
geograficas. Sin embargo, el truchicultor se muestra dispuesto al cambio y a

adoptar el modelo de asociatividad planteado.

3. El nivel de costos de produccion de las 3 piscigranjas de los distritos de San mateo
y Chicla, si bien son estables, pues les genera rentabilidad promedio y aceptable; no
logra convertirlos en agentes activadores del sistema econdmico local. Se destaca
ademas que los puntos débiles del proceso son la compra de alevines a un precio
muy alto y alimento balanceado el cual sera solucionado al trabajar con acopiadores

y entidades de apoyo rural, tales como Sierra Exportadora y Piscifactoria los Andes.

4. El modelo de asociatividad APOMIPE propuesto es viable, en tanto se implemente
los lineamientos de accion que se desarrollan en orden de prioridad y en forma

cronoldgica a lo largo de las etapas que se trabajo la propuesta.



5 La aplicacion de la propuesta y en un horizonte de tiempo razonable para tal
proposito generard un cambio en el entorno de los truchicultores de San Mateo y
Chicla principalmente en la variable de estudio del presente trabajo, es decir,

Competitividad a nivel Productivo, econémico y social.



V1. RECOMENDACIONES

Se recomienda que se implemente el modelo de asociatividad APOMIPE mediante
la ejecucion del plan estratégico de asociatividad, mostrado en el resultado 4.3.

Lineamientos de accion para la asociatividad.

Se debe fortalecer los lazos de confianza entre los productores de la zona, ya que es
la base de la asociacion, para lo cual sera muy importante que dichos participantes
visualicen las oportunidades y ventajas que se generan al trabajar de manera asociada

e institucional.

Se recomienda que los lideres de los productores sigan participando activamente en
la busqueda de nuevas instituciones que apoyen su meta a largo plazo, por lo que
debe apoyarse en los agentes dinamizadores como el CITE agroindustrial, SENASA,
INIA, Sierra y Selva exportadora, PROMPERU.

Se debe respetar los tiempos de cada proceso Y asi asentar la base de todo el modelo,
paralelamente establecer metas comunes de crecimiento interno con el fin de mejorar

los resultados alcanzados en cada etapa.

La asociacion aparte de tener un caracter social, econémico y productivo, deberia
promover una actitud empresarial que les permita crecer en el tiempo y mejorar el
nivel de vida de sus socios eligiendo un coordinador con experiencia y buena
capacidad negociadora para asegurar la gestion adecuada del socio en donde el
trabajo de todos los productores debe generar sinergia en el aspecto interno de la

organizacion evitando desperdiciar tiempo Yy recursos.
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ANEXO 1: Matriz de Consistencia

PRO BLEMATICA

OBJETIVO S

HIPO TESIS

CO NCLUSIO NES

RECO MENDACIO NES

¢De qué manera se puede
potencializar el sector de la
truchicultura para promover la
competitividad de los productores

Proponer un modelo de
asociatividad que permita
los truchicultores de los
distritos de San Mateo y

Al promover el trabajo bajo
asociatividad, los truchicultores
operaran de manera mas eficiente y
estandarizada que les permita mejorar

El modelo de asociatividad propuesto es el Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa —
APOMIPE debido a las caracteristicas que presentan, tales como: nivel de instruccion,
pertenecientes al sector rural, produccion limitada, dirigidos al mercado local, poca o nula
intervencion del Estado, entre otros. Esta alternativa asociativa ha demostrado su viabilidad

Se recomienda que se implemente el modelo de asociatividad
APOMIPE mediante la ejecucion del plan estratégico de
asociatividad, mostrado en el resultado 4.3. Lineamientos de
laccion para la asociatividad.

debera seguir para establecer la
asociatividad entre los
truchicultores de los distritos de
San Mateo y Chicla?

accion para la
asociatividad.

Si se formulan los lineamientos de
accion para la asociatividad, entonces
se podra ejecutar.

% en los distritos de San Mateoy  [Chicla mejorar su sustancialmente la competitividad. social y econdémica, dada la realidad rural de la provincia.
L(JDJ Chicla, Provincia de Huarochiri? [competitividad.
¢Cudl es el perfil de los Analizar el perfil de los  |[Si los truchicultores tienen un perfil El perfil del truchicultor obedece a estereotipos del sector rural en donde predomina la De la encuesta realizada se destaca que el perfil del truchicultor obedece g
truchicultores de los distritos de |truchicultores de los adecuado para incentivar una forma de [incertidumbre debida al poco apoyo del gobierno regional y dificultades geograficas. Sin estereotipos del sector rural en donde predomina la incertidumbre debida a
San Mateo y Chicla? distritos de San Mateoy  |asociatividad, entonces se podra embargo, el truchicultor se muestra dispuesto al cambio y a adoptar el modelo de asociatividad |poco apoyo del gobierno regional y dificultades geograficas. Sin embargo, e
Chicla facilitar la implementacion. planteado. truchicultor se muestra dispuesto al cambio y a adoptar un modelo de
asociatividad.
¢Cual es la situacion actual de Determinar la situacion Si se establece los puntos criticos por  |El nivel de costos de produccién de las 3 piscigranjas de los distritos de San mateo y Chicla, si  [Se recomienda que los lideres de los productores sigan participandd
costos de produccion por etapas |actual de costos de costos mayores a los normales en el bien son estables, pues les genera rentabilidad promedio y aceptable; no logra convertirlos en  |activamente en la bisqueda de nuevas instituciones que apoyen su meta a largd
productivas de los truchicultores |produccién por etapas proceso de produccion de los agentes activadores del sistema econémico local. Se destaca ademas que los puntos débiles de la |plazo, por lo que debe apoyarse en los agentes dinamizadores como el CITH
de San Mateo y Chicla? productivas de los truchicultores, entonces se podra cadena son la compra de alevines a un precio muy alto y alimento balanceado, el cual sera agroindustrial, SENASA, INIA, Sierra y Selva exportadora, PROMPERU.
truchicultores para determinar las correcciones necesarias |solucionado al trabajar con acopiadores y entidades de apoyo rural, tales como Sierra
establecer las mejoras para optimizar el proceso. Exportadora y Piscifactoria los Andes.
o necesarias en el proceso.
O
LL
©
o
m ¢Qué lineamientos de accién se  [Formular lineamientos de El modelo de asociatividad APOMIPE propuesto es viable, en tanto se implemente Se debe respetar los tiempos de cada proceso y asi asentar la base de todo e

los lineamientos de accién que se desarrollan en orden de prioridad y en forma
cronolégica a lo largo de las etapas que se trabajé la propuesta.

modelo, paralelamente establecer metas comunes de crecimiento interno con el
fin de mejorar los resultados alcanzados en cada etapa.

¢Cudl sera el impacto en la
propuesta respecto a la
competitividad?

Estimar el impacto de la
propuesta a adoptarse
respecto a la
competitividad

Si el impacto del modelo propuesto es
favorable respecto a la competitividad,
entonces servira como antecedente
importante para proximos proyectos.

La aplicacion de la propuesta y en un horizonte de tiempo razonable para tal prop6sito, se genere
un cambio en el entorno de los truchicultores de San Mateo y Chicla principalmente en la
variable de estudio del presente trabajo, es decir, Competitividad a nivel Productivo, econémico
y social.

La asociacion aparte de tener un caracter social, econémico y productivo
deberia promover una actitud empresarial que les permita crecer en el tiempo

mejorar el nivel de vida de sus socios eligiendo un coordinador con experiencig
y buena capacidad negociadora para asegurar la gestion adecuada del socio el
donde el trabajo de todos los productores debe generar sinergia en el aspectd
interno de la organizacién evitando desperdiciar tiempo y recursos.

Fuente: Elaboracion propia (2018)



ANEXO 2: Cuestionario de encuesta a los productores

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA

JHOMINEM
AL
=

FACULTAD DE ECONOMIA Y PLANIFICACION
INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

iene realizando sobre "PROPUESTA DE ASOCIATIVIDAD PARA EL MEJORAMIENTO DE LA COMPETITIVIDAD DE LOS
PRODUCTORES DE

Encuesta realizada a productores de trucha arcoiris
INFORMACION GENERAL
Nombre:

DNI:

Fecha: Departamento:

Provincia: Distrito:
REFERENTE A LA PRODUCCION

1. ¢ Hace cuanto tiempo cultiva trucha arcoiris?
Hace 5 afios

Hace 10 afios

Hace 15 afios

Hace mas de 15 afos

2. ¢ Cuél es su nivel de instruccion?
Primaria
Secundaria

Superior Especifique:

3. ¢ De ddnde obtiene los alevines?
Mismas pozas
Instituciones privadas

Instituciones del estado

4. ; De ddnde obtiene el alimento balanceado?

Compra
Elaboracién artesanal
No utiliza

5.;Cudl es el nivel de confianza entre ustedes los productores?
Baja

Media

Alta

Otros

Especifique:
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6. ¢ Las pozas son propias?
Sl
NO

Especifique:

7. ;Cudl es su produccion por piscigranja?
10TM

20TM

30T™M

Mayor a 30TM

8. ¢ Se encuentra afiliado a alguna organizacion?
Sl
NO

Especifique:

9.¢Vende sus productos a alguna institucion pablica o privada? ;De ser asi a cuanto por Kilo?
Sl

NO

Especifique:

10. ¢Ha participado en cursos de capacitacion para el cutivo de trucha?
Sl
NO

Especifique:

11. ¢Considera ud. que la trucha es un cultivo rentable?
Sl
NO

(Por qué?

12. ¢Conoce la cadena productiva de la trucha?
Sl
NO

13. ¢ Qué hace con su produccion de trucha?
Vende fresco

Autoconsumo

Procesa

Vende y procesa
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14.; En qué presentacion vende la trucha?
Fresca

Congelada

Platillo listo para comer

Procesada

15.¢Ud. transforma su producto? Si su respuesta es Sl, ;De qué forma?
Sl ]
NO

Especifique:

16. ¢ Cuando vende su producto, como lo presenta al comprador?
Fresco-bolsa

Fresco-caja

procesado-bolsa

procesado-caja

Platillo listo para comer

17. ¢Conoce ud. los atributos de la trucha? Mencione cuales
Sl
NO

Especifique:

18. ¢ Qué cree que diferencia a sus productos de los demas?
Sabor y Color

Tamafo

Propiedades nutritivas

Otros: Especifique:

19. ¢ Conoce que cuidados necesita la truch para llegar al cosnumidor final?
Sl
NO

REFERENTE A LA COMERCIALIZACION

20. ;Coémo fija el precio de la trucha que vende?
Referencia del mercado

Referencia de la gente

Propuesta del consumidor

Yo defino el precio

21. Tiene alguna marca predeterminada para su producto?;Si la tiene, como se llama?
Sl
NO

Especifique:
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22. ¢Vende su producto fresco a intermediarios 0 a empresas privadas?
Intermediarios
Empresas Privadas

Especifique:

23. ; Tiene disposicion a asociarse?
Sl
NO

24. ¢ Cuales son su mercado destino?
Local

Nacional

Regional

Internacional

25. ¢Ha variado elprecio de su producto desde el ultimo afio?
Sl
NO

26. ¢Ha disminuido o se han incrementado las ventas?
Han incrementado
Se mantienen igual

Han disminuido

27. ;Dénde comercializa su producto?
Mercado nacional
Mercado local

Por pedidos

28. ¢ Se siente satisfecho con la cantidad de trucha que vende?
Sl
NO

29. ¢Le gustaria que sus productos estén en el mercado regional?

Sl
NO

30. ;Qué creer que le falta para vender sus productos en el mercado regional?

Mayor produccion y capacitacion
Tecnologia para procesamiento
Reconocimiento del producto

Fortalecerse como productores
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31. ;Considera que la trucha que vende es de calidad?
Si
NO

32. ¢ De qué manera promociona su producto?
No promocionamos
En ferias

Por sus caracteristicasy atributos

L) C

33. ¢ Qué cree ud. que se deberia hacer para incrementar la venta de su producto?
Mayor produccién y capacitacion
Mercado a donde vender
Tecnologia para procesar

Asitencia técnica

(LT T]

34.;Considera que en los restaurantes limefios se vende muy cara el plato de trucha?
Sl
NO

1]
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ANEXO 3: Cuestionario de Entrevista

ENTREVISTA
Instrucciones: La presente investigacion de mercado es realizada con fines de investigacion
por alumnos de la Universidad Nacional Agraria La Molina. La misma debe ser voluntaria,
anonima y confidencial, por lo tanto agradecemos su participacion.
DATOS GENERALES
Edad:
a) 18-24
b) 25-30
c) 30-40
d) 40— mas
Sexo:
a M
b) F
Nivel de educacion:
a) Primaria
b) Secundaria
c) Técnica
d) Universitaria

Ubicacion de establecimiento:

Tamario de establecimiento (m2):

NUmero de trabajadores
a) Menora5b
b) 5-10
c) 10 a mas

Afios de antigliedad:

SOBRE LA TRUCHA ARCO IRIS
1. ¢Conoce la trucha Arco Iris?

a) Si
b) No
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2. ¢Qué caracteristicas debe cumplir la trucha para adquirirla?

3. ¢Es facil obtener el producto en cualquier época del afio?

4. ¢Los proveedores de truchas son estables?

5. ¢Como se entera de los beneficios del producto (trucha)?

6. ¢Recibe publicidad por algin medio?

7. ¢Considera que el precio esta relacionado con el valor que se percibe?

8. ¢Cree necesario que se hagan descuentos para efectivizar la compra?

9. ¢Como ha sido su experiencia con el producto?

10. ¢Que piscrigranjas de venta conoce?, Mencionelos
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11. ¢Qué lo impulsa a comprar?

Si tiene algin comentario o sugerencia, indiquelo

Gracias por su tiempo
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ANEXO 4: Proceso legal de constitucion de una asociacion civil.

Convocatoria de Asamblea General (Reunion de personas con intereses
comunes de formacion de asociacion civil )

Eleccion de Nombre de la Asociacion v eleccion de Junta directiva.

Acta de constitucion de asociacion. (firmada por todos los asistentes y
ahora nuevos socios de [a Asociacion)

Creacion de estatutos que regiran a la Asociacion

Presentacion ante notario publico de estatutos ¥ acta de constitucion

Creacion de Minuta.

Elevacion a Escritura pablica ante SUNARP.

Tréamite ante SUNAT para obtencion de RUC.
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ANEXO 5: Instituciones de Apoyo

Sierra Exportadora (Siex) y el gobierno regional de Huarochiri realizarian un convenio
orientado a desarrollar conjuntamente un proyecto para instalar y poner en operacioén una
sala de produccion de ovas de trucha con laboratorios y programas de seleccion genética.
También se instalaria una planta de alimento balanceado para la especie, con el fin de
aumentar y dotar de mayor competitividad a la produccion regional y nacional, orientandola

a la exportacion.

Segun el convenio planteado, Siex, en coordinacion con el gobierno regional de Huarochiri,
formulara y presentard ante el Sistema Nacional de Inversion Publica (SNIP) el perfil del
proyecto para la instalacion del centro de produccion de ovas monosexo (hembras), dotado

de un laboratorio genético.

Ello permitira el mejoramiento de los especimenes en peso y calidad de carne para cumplir
las condiciones del mercado internacional, asi como de la instalacion de una planta para la
produccion de alimento balanceado para truchas, con la finalidad de lograr el desarrollo del

sector acuicola nacional, con incidencia en Huarochiri.

Asimismo, realizara coordinaciones técnicas y operativas para la obtencion de la declaracion

de la viabilidad.
Por su parte, el gobierno regional de Huarochiri ejecutaria el proyecto con recursos propios.

La planta de ovas de trucha de Huarochiri producira peces monosexo (solo hembras), cuyas
ventajas son: generan ejemplares sanos y de dimensiones estandarizadas, carne de mayor
firmeza y de mejores caracteristicas organolépticas, aprovechan mejor el alimento
balanceado (mejor conversién alimenticia) y tienen una buena presentacion comercial en

cualquier época del afio.
Acopiadores

Los acopiadores son generalmente grandes productores que venden a los mercados mas
exigentes y que complementan su produccion con la de otros productores. Proponemos a
Piscifactorias Los Andes (Piscis), que tiene criaderos y plantas procesadoras en Junin y

Puno.
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Actualmente, los acopiadores tienen un rol mas activo. No sélo sirven de inter-mediarios
entre sus clientes y los pequefios productores, sino que en algunos casos actian como
financistas y proveedores de asistencia técnica. De hecho, el rol que cumple Piscis con sus

proveedores es de este tipo.

Esta empresa facilita las ovas o alevinos y el alimento a sus proveedores, asi como el
alimento balanceado y asistencia en la crianza de las truchas. Asimismo, Piscis trata de
establecer relaciones de largo plazo con sus proveedores mediante la firma de contratos en
los cuales se establece la cantidad y calidad de trucha a comprarse, los plazos de entrega y

de pagos, entre otros.

Se cuenta con esta opcidn de Piscis o la de Siex para el abastecimiento de ovas o alevines

El Rol Articulador de Piscifactoria Los Andes

La empresa se inicid en 1978 en Quichuay - Huancayo, en el departamento de Junin,
produciendo y comercializando trucha de la variedad arco iris. Piscis se ha convertido en el
principal exportador de truchas del pais (exportando mas del 99% del total de exportaciones
en el 2006).

Debido a su potencial exportador y a su interés de vender en el mercado externo, Piscis se
asociaria con este proyecto para articular a productores de San Mateo y Chicla. La primera
experiencia de articulacién se hace con la SAIS Tupac Amaru en Junin, luego en el 2003 se

establece un contrato con la empresa California’s Garden en Pasco.

Ademas del compromiso de compra por parte de Piscis, el contrato por parte de esta empresa
incluye el compromiso de la empresa a proveer de asistencia técnica y proveer de
financiamiento, ya sea de capital de trabajo o incluso de mejora de infraestructura a los
productores locales. Estos acuerdos han logrado consolidar la posicion de Piscis como el

principal acopiador y exportador de trucha del pais.

En segundo lugar, Piscis se ha preocupado por trabajar con los proveedores de alimentos
balanceados, ya que cada tipo de trucha requiere de alimentos balanceados especialmente
disefiados. A lo largo de su historia Piscis ha negociado directamente con sus proveedores

de alimentos para mejorar la formula de composicion de éste y
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reducir sus costos ya que el costo del alimento puedo llegar a representar entre 50% a 70%
del costo total de produccion. Debido al alto porcentaje que representa el alimento
balanceado en la estructura de costos, Piscis facilita el alimento a sus proveedores locales.

En tercer lugar, para lograr su ingreso en los exigentes mercados europeos Yy
norteamericanos, la empresa cuenta con la certificacion del sistema HACCP en todos sus
procesos y tiene, entre otros certificados, la certificacion de productos Kosher. Estos altos
estdndares son transferidos a sus pequefios proveedores, los cuéles deben tener
certificaciones de calidad de agua y son capacitados para llevar un manejo adecuado a las

normas de los procesos de crianza de las truchas segun lo requerido por Piscis.

El manejo de los estandares de calidad, la capacidad de financiar a los productores locales y
su conocimiento de los mercados externos es lo que ha permitido a Piscis colocarse en el

centro de la cadena de valor de la trucha peruana
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ANEXO 6: Caso APOMIPE

Nombre del Proyecto:

El nombre del presente proyecto es “La Asociatividad en las MIPE Rurales” y
especificamente se desarrollara el caso de la Red de Productores de Flores “El Paraiso” de
Chitapampa — Cusco como ejemplo de un proceso exitoso de articulacion, enfocandose este
proceso en la consolidacién de la confianza del grupo y los resultados tangibles obtenidos

como Red.

Antecedentes y Participantes

Para la elaboracion de este proyecto se utilizaron los elementos de los moédulos 1, 2 y 3,
incluyéndose fotos y videos adicionales que explican mejor el proceso de articulacion de la
Red. La participacion estuvo a cargo del Responsable Nacional de Redes Empresariales del
Programa APOMIPE, el Sr. Hernan Zeballos. Tal como se sefiald en entradas previas a este
blogg, el Programa de Apoyo a la Micro y Pequeiia Empresa — APOMIPE tiene como
objetivo mejorar la competitividad de los negocios de los productores a través del trabajo
conjunto, desarrollando no sélo un proceso econémico, sino social que le permita a las redes

ser sostenibles en el tiempo.

Utilidad a futuro para el uso y comunicacion de resultados en el seguimiento y
evaluacion

Las herramientas de TIC e imagenes utilizadas en el seguimiento y evaluacién de proyectos
de desarrollo rural, nos permitiran sistematizar y ordenar la informacién de los proyectos de
manera que los resultados y efectos sean mas tangibles y con mayor informacion. Por otro
lado, a traves del uso de iméagenes, la comunicacion de resultados a los beneficiarios de los
proyectos serd mas accesible y permitira que los productores tengan una intervencién mas

directa y participativa de modo que los objetivos trazados se cumplan de forma mas eficiente.

¢, Como desarrollara el enfoque orientado al aprendizaje y las herramientas utilizadas
en un trabajo futuro de seguimiento y evaluacién?

Como parte del proceso de evaluacion y seguimiento del Programa APOMIPE, se difundira
y compartira con todos los involucrados como instituciones publicas y privadas aliadas, y
especialmente con los productores beneficiarios del proyecto, los resultados obtenidos de la

evaluacion de impacto de modo que se genere una retroalimentacion y reflexion que
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permitan mejorar los procesos del Programa. A partir de la participacion directa de los
productores beneficiarios y de la opinion que tengan sobre los logros y alcances, se recogeran
diferentes puntos de vistas y recomendaciones para aplicar estrategias y acciones mas

efectivas.

Por otro lado, estos resultados permitiran a otros actores como instituciones publicas,
gobiernos locales, ONGs o empresas que promueven el desarrollo de las MIPE rurales
aplicar mejores estrategias en base a las buenas practicas difundidas, asi como sensibilizar a
otros actores a la promocién de la asociatividad como estrategia para el desarrollo de

negocios conjuntos exitosos en areas rurales.

Red de Productores de Flores de la Comunidad de Chitapampa: a 30 minutos del
Paraiso
La red de productores de flores “El Paraiso” de la comunidad de Chitapampa, distrito de
Taray, provincia de Calca en el departamento de Cusco, ubicada a méas de 2500 m.s.n.m
producian y comercializaban flores de manera independiente, en pequefia escala y en ferias
dominicales en la ciudad del Cusco, a apenas 30 minutos de distancia. Ademas de no contar
con la cantidad y variedad de flores que demanda el mercado local, no contaban con material
y equipos de propagacion (estacas, esquejes, etc.), no tenian conocimiento del mercado y de
la diversidad de flores que éste requiere; no sabian como determinar los costos y la utilidad
de produccion segun las clases de flores (tamafio, colores y otras especificaciones), ni
contaban con conocimiento para gestionar sus negocios. Debido a su ubicacién, uno de los
principales problemas era que no producian de manera continua, por lo que dificultaba la

generacion de ingresos a lo largo del afio.

A partir de la intervencion de APOMIPE, se inicia la fase de identificacion de los integrantes
y luego pasan a la fase de generacion de la confianza del grupo implementandose un
invernadero de 80 m2 techados, que constituye el proyecto piloto para desarrollar una

produccidn conjunta y afianzar la relacion entre los integrantes.
En ésta etapa recibieron apoyo econémico para construir el invernadero, asistencia técnica

para la produccion de 05 variedades de flores, complementandose la ayuda con la

participacion de un articulador local, quien facilito las pasantias a Huaraz, Anta y Oropesa.
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La Red “El Paraiso” conformada por 9 integrantes mayoritariamente femenina, y a poc0S
meses de haber iniciado su trabajo como red en el 2005, consiguié grandes avances en su
articulacion. Esto se ha logrado gracias a factores como su amplia experiencia acumulada en
el cultivo de flores, su articulacion con el mercado y el gran entusiasmo de todos los
integrantes de la red. Los miembros de la red, estan aprendido a salir adelante sobrepasando

sus debilidades como la escasez de semillas y la falta de técnica en el manejo de los cultivos.

Durante el proceso de articulacion y como parte del proceso de generacion de confianza, los
productores vienen aplicando un reglamento interno, han incrementado el fondo de aportes
personales de 10 soles a 50 soles mensuales y llevan a cabo reuniones semanales. Ademas,
la confianza en la red se ve reflejada a través de las compras conjuntas y en la participacién
de todos los integrantes de esta en la implementacion del proyecto piloto que realizaron con
éxito. La generacion de confianza, elemento clave para la realizacion de negocios conjuntos,
es uno de los principios basicos del Programa APOMIPE, y que sigue un proceso de acciones
concretas que busca que esta confianza crezca. Otros programas a nivel nacional han
realizado intentos por conformar redes empresariales, pero sin éxito debido a que no le han
dado el énfasis suficiente a dicho proceso, el cual debe ser permanente desde el inicio de la

conformacién del grupo o Red.

El Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa en el Perd — APOMIPE
El Programa de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa en el Peri — APOMIPE tiene como

objetivo mejorar la competitividad de los pequefios productores articulados en Redes

94


http://apomipe.blogspot.com/2009/11/el-programa-de-apoyo-la-micro-y-pequena.html

Empresariales de las cadenas y territorios de intervencion. Se priorizaron tres departamentos:
Cusco, Cajamarca y La Libertad, y dentro de ellos territorios y cadenas especificas con
mayor presencia de MIPE en pobreza y pobreza extrema pero con potencial de crecimiento.

APOMIPE inicio su trabajo utilizando el Analisis de Cadenas Productivas y la metodologia
Redes Empresariales; ésta Gltima tuvo que ser adaptada al medio rural donde se ubica la gran
mayoria de las MIPE conducidas por poblacion en pobreza y pobreza extrema.

El trabajo cont6 con la participacion de actores publicos y privados en cada una de las tres
regiones, a partir del cual se eligié aquellos territorios y cadenas donde el impacto de
promover Redes Empresariales en los ingresos y empleos de la poblacion mas pobre podia
ser el mayor posible. A este trabajo lo identificamos como la fase uno, o analisis de

territorios y cadenas productivas.

Fase 1: Analisis de territorios, cadenas v lineas de negocio

Luego, vino la fase dos, que consistio en la promociéon y seleccion de pequefios productores
interesados en agruparse en Redes Empresariales; se seleccion6 a aquellos que fueron
permeables a la idea que juntos podian superar los principales problemas que enfrentan en
los mercados por su pequefio tamafio, tanto en su rol de demandantes de insumos como de

ofertantes de productos.
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Fase 2: Promecidn y seleccidn

Definidos los integrantes de las Redes Empresariales, la fase tres consistié en que cada Red
Empresarial realizara actividades que les permitiera generar confianza entre sus integrantes,
elemento clave para poder iniciar negocios conjuntos; algunas actividades fueron
recreativas, otras fueron visitas a empresas exitosas en su rubro, entre otras; se identifico a
su lider, definieron un reglamento interno y fijen los aportes de dinero para contar con un
fondo comin; como parte de esta fase, ademas, prepararon un plan de mejoras, priorizando
aquellos cuellos de botella que debian ser resueltos, ya sea con asistencia técnica,
capacitacion, desarrollo de nuevos productos u otros. Cabe sefialar, que para estas
actividades contaron con el cofinanciamiento del programa pero que parte muy importante
del costo estuvo a cargo de ellos mismos, hecho que permitio elevar su compromiso con las

actividades y metas planteadas en su propio plan de mejoras.

Fase 3: Generacion de Confianza y Planificacion de Mejoras
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Llegado a este punto, las Redes Empresariales ya estaban en posibilidad de disefiar un
pequefio proyecto piloto, la fase cuatro, al cabo de cuya ejecucién pudieran quedar
demostradas las ventajas de trabajar en red.

Fase 4: Consolidacion de la confianza - Proyecto Piloto

La fase cinco consistio en que las redes empresariales disefiaran e implementaran un
proyecto estratégico. Esta fase fue la mas dificil, porque significé por primera vez para estos
pequefios productores, contratar consultorias (co financiadas por APOMIPE) para preparar
planes de negocio acordes a su tamarfio y oportunidades de mercado. Asimismo, en esta fase
la identificacion del cliente concreto (uno o varios) interesado(s) en la compra de los
productos, fue el punto indispensable para proyectar la viabilidad econémica de los
negocios.
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Fase 5: Disefio e implementacion de proyecto estratégico

Culminado el plan estratégico, las Redes Empresariales pasaron a la fase seis o fase de

gestion del negocio, fase en la que se encuentran actualmente 33 redes empresariales.

Desde el punto de vista de los negocios, esta fase viene siendo bastante exitosa.
Consideramos que este éxito se explica por dos elementos clave: primero, por la rentabilidad
del negocio derivada del anélisis hecho y la identificacion de clientes concretos interesados
que habian expresado su voluntad de compra o incluso orientado las caracteristicas de los
propios productos, y segundo, por la confianza que se habia logrado desarrollar entre los
socios al interior de cada Red Empresarial. Esta ultima resulto ser crucial y determinante.
Asi, por mas que pudiera haberse demostrado la viabilidad econémica, qued6 claro que la
viabilidad social, dada por la cohesion y confianza al interior de una Red Empresarial, es

aun méas importante.

Es innegable el desempefio favorable de la economia peruana en los Gltimos afios. A la fecha,
el crecimiento del PBI ha alcanzado un record historico: 87 meses de crecimiento continuo,
periodo en el que ademas las exportaciones se han cuadriplicado. De otra parte, la pobreza
entre 2004 y 2007 ha retrocedido 5,2 puntos porcentuales, todo ello al tiempo que la inflacion
desde hace 11 afios se mantiene en valores de un solo digito y el clima generalizado de
estabilidad ha contribuido a reducir la percepcion de riesgo de los inversionistas extranjeros

hacia nuestro pais.
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Sin embargo, a pesar de estas cifras favorables, es necesario no perder de vista que se trata
de promedios, y como tales, no reflejan las marcadas diferencias estructurales que existen
aun en el pais. Asi por ejemplo, mientras en la costa la pobreza el 2007 alcanzaba al 22,6%
de la poblacion en la sierra la pobreza alcanzaba al 60,1%. Se observa, entonces, que el
crecimiento econdmico del Perd no ha significado aun un desarrollo inclusivo que revierta

la situacion de desigualdad existente en el pais.

Analizando la estructura empresarial, vemos que las grandes y medianas empresas apenas
suman 11,718 unidades productivas, lo que constituye el 0,36% del total; pero, concentran
el 46% del PBI; mientras que, las MIPE son la mayor parte del gran universo de unidades
productivas del pais al llegar a méas de 3 millones de unidades (99.63% del total) y
contribuyen con el 35% del PBI.

Si analizamos los datos por sectores econdmicos, vemos una caracteristica muy importante
pero poco rescatada en la elaboracion de politicas publicas: las MIPE pertenecen
mayoritariamente a actividades agropecuarias (y de pesca). En efecto, segin cifras
sistematizadas por el Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo, las micro empresas en
el sector agropecuario y pesca llegan a 1.896.872 cifra que representa un 60% del total de

micro empresas

Dado este gran peso de las MIPE agropecuarias, algunas preguntas surgen: ¢por qué las
politicas de promocion a las MIPE no se han dirigido hasta la fecha a las MIPE
agropecuarias? ¢sera esta la razon de no haber tenido éxito en el objetivo de formalizacion
de las MIPE? ;existen politicas consistentes (coordinadas) entre los sectores rectores de la
politica hacia la micro y pequefia empresa y de la politica agropecuaria en el pais?¢cuales
son las caracteristicas principales que deben ser tomadas en cuenta para la formulacién de
politicas a favor de las MIPE en el pais? ¢(qué herramientas deben utilizarse para

promoverlas?.

Una alternativa asociativa que ha demostrado su viabilidad social y econdmica, dada la
realidad rural del Per(, son las Redes Empresariales. A partir de la experiencia del Programa
APOMIPE se pueden identificar elementos de reflexion y propuesta, orientados a disefiar

estrategias macro de intervencion para promover a las MIPE agropecuarias en el pais.
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ANEXO 7: FOTOS

Foto 1: Visita a las piscigranjas (Rio Blanco)
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Foto 2: Pozas de Piscigranja Camargo
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Foto 3: Entrevista a duefios de piscigranjas y trabajadores

Foto 4: Pozas de reproductores (Caruya)

101



102



Foto 7: Venta directa a pobladores locales
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