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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo determinar la relacion existente entre la
cadena de valor de la chia 'y la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata, ubicada en el distrito de Mollepata, provincia de Anta, regién Cusco. La
investigacion tiene un enfoque cuantitativo, un nivel descriptivo-correlacional y un disefio no
experimental de corte transversal. La poblacién estuvo integrada por 202 miembros de la
Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata, seleccionandose una muestra de 82
productores. Para la recoleccion de datos se utiliz6 la encuesta mediante un cuestionario
estructurado. La investigacion se fundamenta en la teoria de la Cadena de Valor y las Estrategias
Competitivas de Michael Porter para analizar la competitividad de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en la cadena productiva de la chia; para ello, se aplicaron técnicas
de estadistica descriptiva e inferencial, utilizando Microsoft Excel e IBM SPSS Statistics, la
prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov y el coeficiente de correlacién r de Pearson. Los
resultados evidencian una relacién directa y positiva media entre la cadena de valor de la chiay
la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, con un
coeficiente de correlaciéon r = 0.401 y un valor de significancia p = 0.000 < 0.05. Se concluye
que el fortalecimiento de las actividades de la cadena de valor de la chia contribuye de manera
directa y proporcional al incremento de la competitividad de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata.

Palabras Claves: Cadena de Valor, Actividades Primarias, Actividades de Apoyo,

Ventajas Competitivas, Competitividad.



XVII

Abstract

The present research aims to determine the relationship between the chia value chain and the
competitiveness of the Huamanpata Agricultural Producers Association, located in the district of
Mollepata, Province of Anta, Cusco Region. The study follows a quantitative approach, with a
descriptive-correlational level and a non-experimental cross-sectional design. The population
consisted of 202 members of the Huamanpata Agricultural Producers Association, from which a
sample of 82 producers was selected. Data collection was carried out through a survey using a
structured questionnaire. The research is based on Michael Porter’s Value Chain and
Competitive Strategies theory to analyze the competitiveness of the Huamanpata Agricultural
Producers Association within the chia production chain. For this purpose, descriptive and
inferential statistical techniques were applied using Microsoft Excel and IBM SPSS Statistics,
including the Kolmogorov-Smirnov normality test and Pearson’s correlation coefficient “r”. The
results show a direct and moderate positive relationship between the chia value chain and the
competitiveness of the Huamanpata Agricultural Producers Association, with a correlation
coefficient of r = 0.401 and a significance value of p = 0.000 < 0.05. It is concluded that
strengthening the activities of the chia value chain directly and proportionally contributes to

increasing the competitiveness of the Huamanpata Agricultural Producers Association.

Keywords: Value Chain, Primary Activities, Support Activities, Competitive
Advantages, Competitiveness.
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Introduccion

La presente investigacion “Cadena de Valor de la Chia y Competitividad de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco”
resalta la importancia del sector agricola como parte de uno de los sectores mas importantes que
mueven la economia de un pais se encuentra en constante cambio y adaptacion debido a la
globalizacién de la competencia y la gestion de actividades que se desarrollan en un proceso
productivo. Vistos también como una gran oportunidad de participar y competir en mercados

internacionales de demanda y oferta de productos agricolas organicos.

Es relevante mencionar que la region del Cusco se caracteriza por sus grandes
propiedades de tierra para el cultivo orgéanico y dentro de ellos se encuentra el distrito de
Mollepata, provincia de Anta, con una gran variedad de productos que incluye la Chia, producto
originario de Centro Ameérica con grandes propiedades proteicas, vitaminicas y de minerales que

tienen una creciente demanda en el mercado internacional.

Desde el enfoque de este contexto, se visibiliza una gran oportunidad para la Asociacion
de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco, de insertar los
productos de la Chia organica en nuevos mercados y mantenerse con los que ya cuenta. Para ello
es imprescindible conocer como se estan desarrollando las principales actividades de produccion
y las actividades de apoyo que contribuyen en la dptima realizacion del proceso productivo de la
Chia. Ademas, determinar cual es su posicion competitiva de la organizacion en el mercado con
el fin de implementar estrategias que favorezcan su participacion en el mercado y la rentabilidad

de su actividad econémica.
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La presente investigacion cuenta con Cinco Capitulos que se describen a continuacion:

Primer Capitulo: Marco Teorico Conceptual, esta compuesto por las bases tedricas,

marco conceptual, marco legal y los antecedentes de la investigacion.

Segundo Capitulo: Planteamiento del Problema, estd compuesto por la situacion
problemaética, formulacion del problema, objetivos de la investigacion, justificacion de la

investigacion y las delimitaciones de la investigacion.

Tercer Capitulo: Hipdtesis y Variables, estd compuesto por las hipétesis, la

identificacion de variables y la operacionalizacion de las variables.

Cuarto Capitulo: Metodologia, estd compuesto por el ambito geogréafico y el alcance de
la investigacion donde se encuentra el enfoque, tipo, nivel, disefio y método de investigacion; asi
mismo, la unidad de analisis, poblacion de estudio, muestra, técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, técnicas estadisticas de analisis de datos y el método estadistico para la

demostracidn de hipotesis.

Quinto Capitulo: Analisis y Resultados, esta compuesto por el procesamiento, analisis y
presentacion de resultados de la investigacion. Asi como también, la prueba de hipotesis y la

discusién de resultados.

Por ultimo, se presenta las conclusiones, recomendaciones, referencias bibliograficas y

los apéndices que incluyen la matriz de consistencia y la encuesta.



Capitulo 1

Marco Tedrico Conceptual

1.1. Bases Teoricas
A continuacion, se presenta los fundamentos tedricos de la cadena de valor y la

competitividad.
1.1.1. Teoria de la Cadena de Valor

1.1.1.1. Origen de la cadena de Valor: La Cadena Productiva.
Una cadena productiva es el trabajo unido y coordinado entre productores, compradores
de la produccién, proveedores de insumos, operadores de crédito (asistentes técnicos) y el agente

financiero (Agrobanco, 2015).

Las cadenas productivas constituyen sistemas dinamicos conformados por diversos actores
que interacttan y se articulan entre si a lo largo de las etapas de produccion, transformacion,
comercializacion y consumo, generando beneficios para todos los participantes involucrados

(Ministerio de Agricultura, 2012, pag. 8).

La Mesa de Desarrollo Econdmico de la Plataforma RURALTER (2006), sefiala que una
cadena productiva es un sistema conformado por actores interconectados, que participan en una
secuencia de procesos que incluyen la produccidn, transformacion y comercializacion de uno o

varios productos dentro de un contexto especifico (pag. 14).



Figura 1
Esquema simplificado de la cadena productiva.

Nota. Adaptado de Mesa de Desarrollo Econdmico de la Plataforma RURALTER. (2006). Guia

Metodoldgica para el Analisis de las Cadena Productivas. 2da ed. P4g. 14.

Maés adelante Mosqueira (2006), define a la cadena productiva como un conjunto de
agentes econdmicos que intervienen de manera directa en las etapas de produccion,
transformacion y distribucion de un mismo producto hasta su comercializacién en el mercado

final.

1.1.1.2. Comparacién entre Cadena Productiva y Cadena de Valor.
Al inicio del estudio de cadenas productivas y cadenas de valor, muchos creen que se
trata del mismo concepto; sin embargo, existen diferencias cruciales que independizan a cada

uno de ellos.

De acuerdo con Lundy, Gottret, Cifuentes, Ortertag & Best (2004), la cadena productiva

se entiende como un proceso econémico que transforma un producto inicial en uno final,



haciéndolo llegar al consumidor a través de la intervencion coordinada de todos los actores que
la integran. En contraste, la cadena de valor se describe como una alianza estratégica de tipo
vertical, conformada por organizaciones empresariales independientes que operan dentro de una

misma cadena productiva (pag. 12).

Segun Hobbs y Bouma (2000) la cadena de valor se distingue de la cadena productiva

debido a que:

v’ Se establece una perspectiva estratégica de largo plazo entre los actores que integran la
cadena.

v' Los participantes reconocen su interdependencia y muestran disposicion para
colaborar en la definicion de objetivos comunes, asi como en la distribucion de riesgos
y beneficios, asegurando el funcionamiento conjunto de la relacion.

v’ La orientacion principal es hacia la demanda, lo que implica una respuesta directa a las
necesidades del consumidor, en lugar de centrarse en la oferta.

v" Los integrantes de la cadena comparten el compromiso de garantizar la calidad y
uniformidad del producto.

v’ Existe un alto grado de confianza entre los participantes, lo cual fortalece la seguridad

en las transacciones comerciales y facilita el logro de metas y objetivos compartidos

(pag. 11).

La Tabla a continuacion presenta de forma especifica las diferencias entre la cadena

productiva, entendida desde un enfoque tradicional y la cadena de valor.



Tabla 1:

Comparacion entre el enfoque tradicional y la cadena de valor.

ENFOQUE CADENA DE VALOR
TRADICIONAL
Informacion compartida Escasa o ninguna Amplia
Objetivo primario Costo / precio Valor / Calidad
Orientacion Commoditig, Producto diferenciado
Relacion de poder Desde la oferta Desde la demanda
Estructura de la organizacion Independiente Interdependiente
Filosofia Auto optimizacion Optimizacion de la cadena

Nota. Adaptado de Hobbs y Bouma (2000, pag. 11), en el cual denomina a esta diferencia como: “Traditional

vs Value Chain Business Relationships.

El analisis mas detallado de la cadena productiva condujo posteriormente al desarrollo del

enfoque de la cadena de valor.

1.1.1.3. Conceptos de la Cadena de Valor.
La cadena de valor es una contribucion importante en la Administracion, debido a ello

existen varias definiciones de cadena de valor segun autores, los cuales son:

Segun Kaplinsky y Morris (2001), la cadena de valor comprende un conjunto de
actividades esenciales para transformar un producto o servicio desde su estado inicial hasta su
etapa final, lo que incluye su distribucion al consumidor, su utilizacion y eventual disposicion,

atravesando diversas fases intermedias en el proceso (pag. 4).



Para autores como Iglesias, la cadena de valor resalta la relacion entre empresas, relacion
de poder y enfatiza que la mercancia debe situarse en la atencion del cliente e incluso en la post

venta de este.

La cadena de valor puede definirse como una forma de colaboracion estratégica entre
empresas orientada a alcanzar objetivos de mercado a largo plazo, generando beneficios
compartidos para todos los actores que conforman sus distintos eslabones. Este concepto alude a
una red de alianzas verticales o estratégicas establecidas entre diversas empresas independientes

que participan en una misma cadena de productos o servicios (Iglesias, 2002).

Para otros autores que toman el concepto de cadena de valor desde un enfoque de gestion
empresarial y con el objeto de mejorar la competitividad de una empresa en un ambito

globalizado, tenemos a Herrera y Porter.

Herrera (2000), conceptualiza la cadena de valor de la siguiente manera:

El concepto de cadena de valor se interpreta en un contexto marcado por cambios y
transformaciones constantes, en el cual el conocimiento y la innovacion se convierten en factores
estratégicos clave para promover un desarrollo econémico integrado. En este escenario, las
empresas se ven en la necesidad de optimizar tanto sus estructuras de costos como sus

capacidades de innovacién productiva, con el fin de sostener su competitividad en el mercado

(pag. 44).

Finalmente, se abordaréa la propuesta conceptual de Michael Porter, reconocido como el
principal referente en el desarrollo del enfoque de la cadena de valor debido a sus significativas

contribuciones en este campo.



Porter, (2012), considera a la cadena de valor como un instrumento fundamental para
analizar en detalle las actividades que se llevan a cabo dentro de una empresa y la forma en que
estas se interrelacionan. A través de esta herramienta, es posible descomponer estratégicamente
la organizacion con el proposito de comprender el comportamiento de sus costos y de identificar
las fuentes de diferenciacion que permiten alcanzar una ventaja competitiva en el mercado (pag.

63).

En el desarrollo del presente estudio, se adopta la teoria de Michael Porter como
fundamento tedrico principal, la cual sera abordada con mayor profundidad en los apartados

siguientes.

1.1.1.4. Cadena de Valor de Michael E. Porter.

Porter (1990) en su obra “La Ventaja Competitiva de las Naciones”, introduce el
concepto de "cadena de valor" para describir el conjunto de actividades que una empresa realiza
al competir dentro de un sector determinado. Estas actividades se dividen en dos grandes grupos:
por un lado, las vinculadas directamente con la produccion, comercializacion, distribucion y
servicio postventa; por otro, aquellas que proveen los recursos necesarios como el capital
humano, la tecnologia, los insumos y la infraestructura. Segun Porter, cada una de estas
actividades involucra la utilizacion de insumos adquiridos, personal, diversas tecnologias y se
apoya en la infraestructura empresarial, incluyendo funciones como la gestion general y

financiera (pags. 72-73).

Porter se refiere a la cadena de valor en el contexto interno de la empresa, diferenciandola
claramente del concepto de cadena productiva. No obstante, el autor sostiene que la cadena de

valor de una firma forma parte de un conjunto mas amplio al que denomina "sistema de valor", el



cual integra no solo las cadenas de valor de la propia empresa, sino también las de sus
proveedores, distribuidores y clientes. A partir de lo anterior, puede sostenerse que los conceptos
de "cadena productiva" y "sistema de valor", segun la perspectiva de Porter, presentan una

equivalencia conceptual (Porter M. , 1990, pag. 75).

En el marco del sistema de valor, los encadenamientos juegan un papel esencial en el
éxito empresarial, ya que facilitan el intercambio de informacion, bienes y servicios, ademas de

sostener los procesos que impulsan la innovacion en las distintas actividades.

Respecto a los vinculos o eslabones, Porter (1990) expone lo siguiente:

La cadena de valor de una empresa se concibe como un sistema interrelacionado o una
red de actividades conectadas a través de vinculos. Estos vinculos surgen cuando la ejecucion de
una actividad influye en los costos o en la eficiencia de otras. A menudo, dichos vinculos
generan escenarios en los que es necesario tomar decisiones que implican compensaciones,
especialmente en lo relacionado con la optimizacion de distintas actividades dentro del proceso

empresarial. (pag. 74).

Porter (2012) en su obra “Ventaja Competitiva: Creacion y Sostenimiento de un
Desempefio Superior”, describe la cadena de valor empresarial como un modelo tedrico que
permite representar las actividades desarrolladas por una organizacion para generar valor al
cliente final. Asimismo, sostiene que toda empresa esta compuesta por un conjunto de
actividades orientadas al disefio, produccidn, comercializacion, distribucion y soporte de sus

productos (pag. 64).

Todas estas actividades pueden organizarse y visualizarse mediante el modelo de la

cadena de valor, tal como se presenta en la figura 2.



Figura 2
La cadena genérica de valor.

Infraestructura de la empresa \

Actividades Administracion de recursos humanos
.

de apoyo Desarrollo tecnologico

Adquisicion (Compras)

Logistica _ Logistica Marketing Servicio
de Operaciones | e salida y ventas postventa
entrada

1
Actividades primarias

Nota. Adaptado de Michael E. Porter. (2012). Ventaja Competitiva Creacién y Sostenimiento de un

Desempefio Superior. 1ra reimpresion. Pag. 67.

1.1.1.4.1. Identificacion de las Actividades Relacionadas.
Porter sefiala que las actividades generadoras de valor pocas veces se alinean con las

categorias contables tradicionales y que estas pueden agruparse en dos grandes tipos:

1.1.1.4.1.1.  Actividades Primarias.

Estas comprenden las acciones relacionadas con la produccion fisica del bien, su
comercializacion, entrega al cliente y el soporte brindado después de la venta. Existen cinco
categorias genéricas de actividades primarias que son fundamentales para competir dentro de una

industria. Porter (2012) indica:

A. Logistica de Entrada
Comprende las acciones vinculadas con la recepcion, almacenamiento y distribucion de los
insumos del producto, incluyendo el manejo de materiales, gestion de almacenes, control de

inventarios, programacion logistica y la devolucion de productos a los proveedores.



B. Operaciones
Se refiere a las actividades que permiten convertir las materias primas y otros insumos en
el producto terminado, e incluyen procesos como el tratamiento, empaquetado, embalaje,

mantenimiento de equipos, pruebas, control de calidad y demas operaciones realizadas en planta.

C. Logistica de Salida
Son las actividades encargadas de la obtencion, almacenamiento y distribucion del producto
hacia los clientes, e incluyen el resguardo de los productos terminados, la gestion de materiales,

la operacion de transporte y distribucion, asi como el procesamiento y programacion de pedidos.

D. Marketing y Ventas

Estas actividades estan orientadas a generar las condiciones necesarias para que el cliente
adquiera el producto y para que la empresa estimule dicha decision de compra. Comprenden
acciones como la publicidad, promocidn, gestion de la fuerza de ventas, elaboracion de
cotizaciones, seleccidn y gestion de canales de distribucion, relaciones con los mismos y

estrategias de precios.

E. Servicios Posventa
Engloban aquellas acciones orientadas a mantener o incrementar el valor del producto
tras la venta, tales como la instalacién, reparacion, capacitacion al cliente, provision de repuestos

y ajustes necesarios al producto (pags. 68-69).

1.1.1.4.1.2. Actividades de apoyo a la creacién de valor.
Estas actividades complementan y respaldan a las actividades primarias, asi como entre si

mismas, y se clasifican en cuatro grandes categorias, cada una de las cuales incluye diversas
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acciones especificas segun las caracteristicas de cada sector industrial. Porter (2012) afirma lo

siguiente:

A. Adquisicién

Corresponde al proceso de adquisicion de los insumos productivos utilizados a lo largo de
la cadena de valor. Entre estos se incluyen materias primas, suministros, componentes
consumibles y activos fijos como maquinaria, equipos de laboratorio, mobiliario de oficina e
instalaciones. Si bien estos recursos suelen vincularse con las actividades primarias, también

estan estrechamente relacionados con las actividades de apoyo.

B. Desarrollo Tecnoldgico

Toda actividad orientada a la generacion de valor involucra el uso de tecnologia,
procedimientos operativos, metodologias y herramientas tecnoldgicas aplicadas al procesamiento
de informacion. Las tecnologias empleadas en las empresas son variadas y abarcan desde
aquellas utilizadas para la elaboracidn de documentos y la logistica de transporte, hasta las que se

integran directamente en el producto final.

C. Administracion de Recursos Humanos

Esta funcion comprende las acciones vinculadas al reclutamiento, seleccion, formacién,
desarrollo y remuneracion del personal en todos los niveles. Su proposito es apoyar tanto a las
actividades primarias como a las de soporte. La gestion del talento humano tiene un impacto
directo en la ventaja competitiva de la organizacion, ya que incide en las capacidades, la

motivacion del personal, asi como en los costos asociados a su incorporacion y capacitacion.
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D. Infraestructura de la Empresa

Esta categoria abarca un conjunto amplio de funciones, tales como la gestion general, la
planificacion estratégica, las finanzas, la contabilidad, el manejo legal, las relaciones con
entidades gubernamentales y la gestion de calidad. A diferencia de otras actividades de apoyo
que respaldan funciones especificas, esta infraestructura suele dar soporte a toda la cadena de
valor. Dependiendo del nivel de diversificacion de la empresa, dicha infraestructura puede operar
de manera autobnoma o estar distribuida entre una unidad de negocio especifica y la sede central

de la organizacion (pags. 69-72).

1.1.14.2. Tipos de Actividad de la Cadena de Valor.
Porter (2012), destaca la presencia de tres clases de actividades, tanto en las primarias
como en las de apoyo, que inciden de forma diferenciada en la generacion de ventaja

competitiva. Estas actividades son las siguientes:

1.1.1.4.2.1.  Actividades directas.

Se trata de actividades que contribuyen de forma directa a la generacion de valor
percibido por el cliente, tales como el ensamblaje de productos, la ingenieria de componentes, el
trabajo del equipo de ventas, el disefio de productos, las estrategias publicitarias y los procesos

de reclutamiento (pag. 73).

1.1.1.4.2.2. Actividades indirectas.
Estas actividades cumplen una funcion de apoyo constante a las actividades directas, y
comprenden, entre otras, el mantenimiento de equipos e instalaciones, la programacion

operativa, la administracion de las instalaciones, la gestion del equipo de ventas, la coordinacion
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de procesos de investigacion y el mantenimiento de registros por parte de los proveedores (pag.

73).

1.1.1.4.23. Aseguramiento de la calidad.
Estas actividades se encargan de garantizar la calidad en los procesos, e incluyen acciones
como la supervision, las inspecciones, la ejecucion de pruebas, las evaluaciones, la obtencion de

certificaciones y la implementacion de los ajustes necesarios. (pag. 73).

1.1.143. Alcance Competitivo y la Cadena de Valor.
De acuerdo con Porter (2012), el alcance competitivo ejerce una influencia significativa
sobre la ventaja competitiva, ya que afecta directamente la estructura y la eficiencia econémica

de la cadena de valor. Este alcance puede clasificarse en cuatro tipos principales, los cuales son:

1.1.1.4.3.1. Alcance del segmento.
Se refiere a los diferentes tipos de productos ofrecidos y a los distintos grupos de clientes

que se atienden.

1.1.1.4.3.2.  Alcance vertical.
Indica hasta qué punto las actividades dentro de la cadena de valor son ejecutadas

internamente por la empresa, en lugar de ser tercerizadas a otras entidades.

1.1.1.4.3.3. Alcance geogréfico.
Comprende las zonas, paises o0 agrupaciones de paises en los que la empresa opera,

aplicando una estrategia integrada y coherente.



13

1.1.1.4.3.4.  Alcance de la industria.
Abarca la variedad de sectores relacionados en los que la empresa participa, gestionando

una estrategia comun y coordinada (pag. 83).

1.1.14.4. La Cadena de Valor y el Analisis de Costes.

De acuerdo con Porter (2012), tanto los costos como la posicion competitiva de una
empresa estan determinados por las actividades vinculadas al valor que esta genera en el proceso
de competencia. En este sentido, cada actividad posee un caracter autbnomo; sin embargo, sus
costos pueden verse influenciados por las conexiones e interacciones que mantiene con otras
actividades, ya sea que estas se desarrollen internamente en la organizacion o en su entorno

externo (pag. 93).

También indica que los costes pueden ser afectados con las decisiones de los insumos
comprados los cuales forman parte del coste de cada actividad realizada en una empresa y
afectan a los costes operativos (recursos productivos comprados) y a los activos (activos
adquiridos). En tales situaciones, Porter propone que resulta adecuado desagregar las actividades
con el fin de examinar los costos siguiendo tres principios complementarios que pueden coexistir

entre si (pag. 93).

e El montante y el crecimiento del coste representados por la actividad.
e El comportamiento del coste de la actividad.

e Las diferencias de los competidores en la ejecucion de la actividad.
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1.1.1.4.4.1.  Factores de los costes.
Segun Porter (), hay diez determinantes de costos que influyen en como se comportan los

costos en relacion con las actividades generadoras de valor (pag. 98), los cuales son:

1.1.1.4.4.2. Economias o deseconomias de escala.

Dado que las actividades de valor pueden beneficiarse o verse afectadas por economias o
deseconomias de escala, su eficiencia puede variar segun la capacidad para ejecutarlas de manera
diferente en funcién del volumen; es decir, pueden volverse mas eficaces a medida que aumenta
la cantidad producida, o0 menos eficaces si se excede cierta escala (Porter M. E., 2012, pags. 99 -
101).
1.1.1.4.43. Aprendizajey transferencia.

El aprendizaje contribuye a la reduccion de costos al aumentar la eficiencia a través de
diversos mecanismos, como ajustes en el disefio, optimizacion de la programacion, mayor
destreza del personal, redisefio del producto, aumentos en la produccion, mejores métodos para
aprovechar los activos y una adaptacion mas efectiva de las materias primas al proceso
productivo. Porter también subraya que una ventaja en costos verdaderamente sostenible
proviene Unicamente del conocimiento patentado adquirido mediante el aprendizaje (2012, pags.

101 - 103).

1.1.1.4.4.4. Patrdn de utilizacion de la capacidad.

El coste fijo de una actividad dentro de la cadena de valor esta influenciado por el nivel
de utilizacion de la capacidad de la empresa. Cuando dicha capacidad no se aprovecha
plenamente, los costos fijos generan un impacto negativo. La proporcidn entre costos fijos y
variables refleja el grado en que estas actividades dependen del nivel de uso. Por esta razén, la

utilizacién de la capacidad en un momento especifico suele estar condicionada por variaciones
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en la demanda, ya sean estacionales, ciclicas u originadas por otros factores, asi como por
alteraciones en la oferta que no necesariamente guardan relacion con la competitividad de la

empresa (Porter M. E., 2012, pags. 103 - 104).

1.11.445. Nexos.

Se distinguen dos tipos principales de interrelaciones: las que ocurren dentro de la propia
cadena de valor y las que se establecen verticalmente con proveedores y canales de distribucion.
Estas conexiones ofrecen la posibilidad de reducir el costo total de las actividades de valor, ya
gue son delicadas y exigen una coordinacion efectiva entre las distintas funciones de la estructura

organizacional (Porter M. E., 2012, pags. 104 - 105).

1.1.1.4.4.6. Interrelaciones.

El hecho de compartir una actividad de valor permite aumentar la escala de producciény
reducir los costos. Estas interrelaciones entre distintas unidades de negocio pueden surgir cuando
una misma actividad puede ser utilizada por otra unidad relacionada, o cuando se comparten
conocimientos técnicos y experiencias entre actividades similares pero separadas, lo que también

se conoce como “activos intangibles” (Porter M. E., 2012, pags. 107 - 108).

1.1.1.4.4.7. Integracion.
La integracién puede reducir los costos al evitar los gastos asociados al uso del mercado,
como los relacionados con las compras o el transporte, asi como al eliminar la dependencia de

proveedores o clientes con un alto poder de negociacion (Porter M. E., 2012, pags. 108 - 109).

1.1.1.4.4.8. Oportunidad.
El impacto de la oportunidad en la posicién de costos esta mas relacionado con la

alineacién con el ciclo econémico o con las condiciones del mercado que con una sincronizacién
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estrictamente cronoldgica. Por esta razon, las empresas pueden obtener beneficios o enfrentar
desventajas segun si ingresan de forma temprana o tardia en una negociacion (Porter M. E.,

2012, pags. 109 - 110).

1.1.1.4.4.9. Politicas discrecionales independientes de otros factores.

El costo de una actividad de valor esta influenciado constantemente por las decisiones
estratégicas que toma la empresa. Estas decisiones pueden abarcar aspectos como el disefio, el
desempefio y las caracteristicas del producto, la diversidad de la oferta, el nivel de servicio, las
estrategias de mercadotecnia, los tiempos de entrega, el tipo de clientes atendidos, los canales de
distribucion, la calidad de los insumos, las politicas salariales, la contratacion y capacitacion del
personal, los planes de produccion y la gestion del equipo de ventas, entre otros. (Porter M. E.,

2012, pags. 110 - 112).

1.1.1.4.4.10. Ubicacion.

La localizacion geografica de una actividad de valor influye directamente en los costos
asociados a la misma. Aungue en muchos casos esta eleccion responde a decisiones estratégicas,
también puede estar determinada por factores histéricos o por la disponibilidad de recursos como
materias primas, mano de obra, proveedores y otras facilidades logisticas (Porter M. E., 2012,

pags. 112 - 113).

1.1.1.4.4.11. Factores institucionales.

Factores como las normativas gubernamentales, los beneficios fiscales, los estimulos
financieros, la presencia de sindicatos, los impuestos aduaneros, las obligaciones tributarias y las
exigencias de contenido nacional influyen en los costos asociados a una actividad de valor

(Porter M. E., 2012, pag. 113).
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1.1.145. Diferenciacion y la Cadena de Valor.

De acuerdo con el concepto Porteriano, la diferencia se obtiene cuando una empresa
ofrece un producto especial que aprecian los clientes y estén dispuestos a pagar, puesto que la
diferenciacion permite imponer un precio elevado en el mercado aparte de que éste facilita un
rendimiento sobresaliente si se da el caso en el que el precio supere los costes adicionales de ser

especial (Porter M. E., 2012, pag. 152).

De este modo, la diferenciacion surge dentro de la cadena de valor y se genera a partir de
cualquier actividad especifica llevada a cabo por la empresa que impacte en la experiencia o

percepcion del cliente (Porter M. E., 2012, pag. 152).

1.1.1.45.1. Factores de la singularidad.
A. Decisiones politicas

Las compaiiias definen politicas respecto a las actividades que llevaran a cabo y la forma
en que las ejecutaran. Esto incluye decisiones sobre las propiedades de los productos, los
servicios ofrecidos, la intensidad y alcance de cada actividad, la tecnologia empleada, la calidad
de los recursos utilizados, el nivel de habilidades y experiencia del personal, asi como la

informacidn utilizada para supervisar dichas actividades (Porter M. E., 2012, pag. 156).

B. Nexos

Dado que una actividad puede impactar a otra, los nexos suelen dar lugar a caracteristicas
diferenciadoras. Estos vinculos se presentan dentro de la cadena de valor al coordinar actividades
relacionadas; también existen nexos con los proveedores mediante una alineacién conjunta, y
nexos con los canales al optimizar en conjunto la distribucion de funciones (Porter M. E., 2012,

pag. 156).
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C. Oportunidad

La diferenciacion también puede originarse por el momento en que una empresa
comienza a desarrollar una actividad; por ejemplo, al ser pionera en lanzar un producto
especifico. Alternativamente, una empresa que ingresa mas tarde al mercado puede obtener
ventaja si emplea tecnologia avanzada. En ambas situaciones, estas circunstancias ofrecen

oportunidades estratégicas favorables (Porter M. E., 2012, pag. 156).

D. Localizacion
Con frecuencia, la ubicaciéon estratégica o de facil acceso puede otorgar a una empresa un

rasgo distintivo frente a sus competidores (Porter M. E., 2012, pag. 158).

E. Interrelaciones
Una actividad de valor puede volverse tnica al ser compartida con otras unidades de

negocio dentro de la empresa (Porter M. E., 2012, pag. 158).

F. Aprendizaje y transferencia
La exclusividad de una actividad puede originarse a partir del aprendizaje sobre como
ejecutarla de manera mas eficiente, siendo recomendable optar por un conocimiento protegido o

patentado (Porter M. E., 2012, pag. 158).

G. Integracion

La incorporacion de nuevas actividades de valor permite mejorar el control sobre su
ejecucidn y facilita la coordinacion con otras actividades. Esta integracion no solo incluye las
funciones realizadas por los proveedores o los canales de distribucion, sino también aquellas que,

en la actualidad, son llevadas a cabo por el cliente (Porter M. E., 2012, pag. 158).
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H. Escala
Una escala amplia posibilita realizar una actividad de manera diferenciada, algo que no se

puede lograr cuando el volumen es reducido (Porter M. E., 2012, pag. 158).

. Factores institucionales
Las organizaciones deben analizar cada una de sus areas para identificar los factores en
los que se fundamentan, ya que estos determinaran en gran medida la naturaleza de la empresa

(Porter M. E., 2012, pag. 159).

1.1.1.5. Cadena de Valor Global

La teoria de la Cadena de Valor Global - CVG surge como un enfoque que permite
analizar la organizacion de la produccion y el comercio en un contexto de globalizacion
econdmica. Esta perspectiva sostiene que la elaboracion de un bien o servicio no se desarrolla
necesariamente dentro de una sola empresa o pais, sino que involucra una serie de actividades
interrelacionadas ejecutadas por diversos actores ubicados en diferentes regiones del mundo.
Dichas actividades abarcan desde el disefio y abastecimiento de insumos hasta la produccion,
transformacion, distribucion y comercializacion del producto final (Fernandez-Stark & Gereffi,

2019, pags. 54-58).

Segun Gereffi (2018), las cadenas de valor globales constituyen redes de empresas y
organizaciones que participan en la creacion, transformacion y distribucion de bienes y servicios
a escala internacional. Este enfoque permite comprender como se genera el valor econémico,
cémo se distribuyen los beneficios entre los participantes de la cadena y cuéles son los
mecanismos de coordinacion que determinan la competitividad de los distintos actores

involucrados (Gereffi, 2018, pags. 305 -312).
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Asimismo, el analisis de las cadenas de valor globales facilita la identificacion de
oportunidades de mejora para los productores y organizaciones, permitiéndoles fortalecer sus
capacidades productivas, acceder a nuevos mercados y aumentar su competitividad mediante
procesos de innovacion, aprendizaje y articulacion comercial. En consecuencia, esta teoria se ha
convertido en una herramienta relevante para estudiar sectores productivos agropecuarios que
buscan insertarse de manera eficiente en mercados cada vez mas exigentes y competitivos

(Gereffi, 2018, pags. 325-334).

1.1.15.1. Elementos fundamentales de la Cadena de Valor Global.
a. Secuencia de actividades de la cadena

La cadena de valor global esta conformada por un conjunto de actividades que agregan
valor al producto a lo largo de todo el proceso productivo. Estas actividades incluyen la
investigacion y desarrollo, el disefio, el abastecimiento de insumos, la produccion, la
transformacion, el empaque, la distribucién y la comercializacién. El analisis de esta secuencia
permite identificar los actores que intervienen en cada etapa y determinar donde se genera mayor

valor dentro de la cadena (Fernandez-Stark & Gereffi, 2019, pags. 58-61).

b. Gobernanza de la cadena

La gobernanza se refiere a los mecanismos mediante los cuales se coordinan y controlan
las relaciones entre los participantes de la cadena. Este elemento permite comprender como
determinados actores, generalmente empresas lideres o compradores de gran escala, establecen
estandares de calidad, requisitos técnicos, condiciones de produccion y criterios de
comercializacion que deben cumplir los demas integrantes de la cadena. De esta manera, la
gobernanza influye directamente en la distribucion de responsabilidades, riesgos y beneficios

entre los diferentes eslabones productivos (Gereffi, 2018, pags. 313-320).
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c. Escalamiento productivo - Upgrading

El escalamiento productivo constituye la capacidad de los actores de la cadena para
mejorar su desempefio y avanzar hacia actividades con mayor valor agregado. Este proceso
puede manifestarse mediante la optimizacion de los procesos productivos, la mejora de la calidad
de los productos, la incorporacion de nuevas funciones dentro de la cadena o la diversificacion
hacia nuevos mercados. El escalamiento es considerado un factor clave para incrementar la
competitividad y fortalecer la posicion de los productores dentro de la cadena de valor global

(Fernandez-Stark & Gereffi, 2019, pags. 62-69).

d. Desarrollo y competitividad

La participacion en cadenas de valor globales puede contribuir significativamente al
desarrollo econdémico y al fortalecimiento competitivo de las organizaciones. A través de estas
redes, los productores tienen la posibilidad de acceder a conocimientos especializados, nuevas
tecnologias, mejores practicas de gestion y mercados de mayor alcance. Como resultado, se
favorece el incremento de la productividad, la generacion de valor agregado y la consolidacion

de ventajas competitivas sostenibles en el tiempo (Gereffi, 2018, pags. 325-334).

1.1.15.2. Relacion entre la Cadena de Valor Global y la Cadena de Valor de Porter.

La teoria de la Cadena de Valor Global complementa la propuesta de Porter al ampliar el
analisis desde una perspectiva organizacional hacia una dimension internacional. Mientras Porter
se centra en las actividades internas que permiten generar valor dentro de una empresa, Gereffi
analiza las relaciones que se establecen entre multiples actores que participan en distintas etapas
de la produccién y comercializacion a nivel global. Por ello, ambas teorias pueden utilizarse de

manera complementaria para comprender cOmo una organizacion genera valor internamente y
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cdmo se articula con otros actores para mejorar su competitividad en mercados nacionales e

internacionales.

1.1.1.6. Cadena de Valor Digital

La teoria de la Cadena de Valor Digital surge como una evolucién de los enfoques
tradicionales de creacion de valor, incorporando el papel de las tecnologias digitales en los
procesos empresariales. Este enfoque sostiene que el valor no solo se genera mediante
actividades fisicas de produccion y comercializacion, sino también a través del uso estratégico de
datos, tecnologias de informacion, plataformas digitales, sistemas de comunicacion y redes
interconectadas que facilitan la creacion, intercambio y captura de valor dentro de las

organizaciones (Bharadwaj, El Sawy, Pavlou, & Venkatraman, 2013, pags. 471-474).

De acuerdo con Bharadwaj, El Sawy, Pavlou y Venkatraman (2013), la digitalizacién ha
transformado significativamente la forma en que las empresas disefian sus estrategias, gestionan
sus procesos Yy se relacionan con clientes, proveedores y demas actores de su entorno. En este
contexto, la estrategia empresarial y la estrategia tecnoldgica dejan de funcionar de manera
independiente para integrarse en una estrategia digital orientada a generar ventajas competitivas

sostenibles mediante el uso de tecnologias digitales (pags. 474-476).

Asimismo, la Cadena de Valor Digital se caracteriza por la utilizacion intensiva de datos,
sistemas de informacion y plataformas tecnoldgicas que permiten optimizar procesos, mejorar la
toma de decisiones, incrementar la eficiencia operativa y fortalecer las relaciones con los
diferentes participantes de la cadena de valor. Como resultado, las organizaciones pueden
generar nuevas fuentes de valor y responder con mayor rapidez a las exigencias de mercados

dindmicos y altamente competitivos (Miao, 2021, pags. 4342-4347).
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1.1.16.1. Actividades de la Cadena de Valor Digital.
a. Digitalizacion de Procesos

La digitalizacion de procesos consiste en la incorporacion de tecnologias digitales en las
actividades operativas y administrativas de la organizacion. Esto permite automatizar tareas,
optimizar recursos, reducir costos y mejorar la eficiencia de los procesos productivos y
comerciales. La transformacion digital facilita ademas el acceso a informacion en tiempo real
para apoyar la toma de decisiones estratégicas (Bharadwaj, EI Sawy, Pavlou, & Venkatraman,

2013, pags. 474-477).

b. Gestion y aprovechamiento de datos

Los datos constituyen uno de los principales activos dentro de la cadena de valor digital.
La recopilacion, procesamiento y analisis de informacion permiten conocer mejor las
necesidades de los clientes, identificar oportunidades de mejora y desarrollar estrategias mas
efectivas para incrementar el valor generado por la organizacion. En este enfoque, los datos se

convierten en un recurso estratégico para la competitividad (Miao, 2021, pags. 4344-4348).

c. Conectividad e integracion de actores

La cadena de valor digital favorece la integracion de proveedores, productores,
distribuidores y clientes mediante plataformas tecnoldgicas y sistemas de informacion
compartidos. Esta conectividad permite una mayor coordinacion de actividades, mejora la
comunicacion entre los participantes y facilita el flujo de informacién a lo largo de toda la

cadena de valor (Bharadwaj, El Sawy, Pavlou, & Venkatraman, 2013, pags. 477-479).
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d. Innovaciony generacion de valor

La adopcidn de tecnologias digitales impulsa la innovacion en productos, servicios y
modelos de negocio. Las organizaciones pueden desarrollar nuevas formas de interaccion con los
clientes, implementar servicios digitales y crear propuestas de valor diferenciadas que
fortalezcan su posicién competitiva en el mercado (Bharadwaj, EI Sawy, Pavlou, &

Venkatraman, 2013, pags. 479-481).

e. Competitividad digital

La competitividad digital hace referencia a la capacidad de una organizacién para utilizar
tecnologias digitales con el fin de mejorar su desempefio, incrementar su productividad y
adaptarse a los cambios del entorno. La incorporacion efectiva de herramientas digitales permite
fortalecer la eficiencia operativa, ampliar el acceso a mercados y generar ventajas competitivas

sostenibles (Miao, 2021, pags. 4350-4355).

1.1.16.2. Relacion entre la Cadena de Valor Digital y la Cadena de Valor de Porter.

La Cadena de Valor Digital complementa el modelo tradicional de Porter al incorporar la
influencia de las tecnologias digitales en cada una de las actividades generadoras de valor.
Mientras Porter se centra en las actividades primarias y de apoyo que permiten a una empresa
alcanzar ventajas competitivas, el enfoque digital analiza como las herramientas tecnoldgicas, los
datos y las plataformas digitales potencian dichas actividades, mejorando la eficiencia, la

innovacion y la capacidad de respuesta frente a las demandas del mercado.

1.1.1.7. Teoria de la Curva de la Sonrisa
La teoria de la Curva de la Sonrisa “Smile Curve” fue propuesta por Stan Shih en la

década de 1990 para explicar la distribucion del valor agregado a lo largo de una cadena
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productiva. Este enfoque sostiene que las actividades ubicadas en los extremos de la cadena,
tales como la investigacion, el desarrollo, el disefio, la innovacion y la comercializacion, generan
un mayor valor econémico que las actividades de manufactura o produccion, las cuales suelen

ubicarse en la parte central de la cadena (Shih, 1996, pags. 3-7).

La representacion grafica de esta teoria adopta la forma de una sonrisa, donde los
extremos de la curva muestran niveles elevados de valor agregado, mientras que la parte central
presenta una menor capacidad para generar beneficios econémicos. Desde esta perspectiva, las
organizaciones que participan Unicamente en actividades productivas tienden a capturar una
proporcidon menor del valor total generado por el producto, en comparacion con aquellas que
intervienen en procesos de innovacidn, gestién de marca, marketing o desarrollo tecnoldgico

(Shih, 1996, pags. 5-8).

Posteriormente, diversos estudios sobre cadenas globales de valor ampliaron esta
propuesta, sefialando que la competitividad de las empresas y organizaciones depende no solo de
su capacidad productiva, sino también de su participacion en actividades intensivas en
conocimiento, innovacion y comercializacién. Por ello, la Curva de la Sonrisa se ha convertido
en una herramienta relevante para analizar la distribucion del valor agregado dentro de las

cadenas productivas modernas (Mudambi, 2008, pags. 699-701).

e Actividades previas a la produccién
El primer extremo de la curva esté constituido por las actividades relacionadas con la
investigacion y desarrollo, la innovacion, el disefio de productos y la generacion de

conocimiento. Estas actividades se caracterizan por requerir altos niveles de especializacion y



26

capacidad tecnoldgica, razon por la cual generan una proporcion significativa del valor agregado

dentro de la cadena productiva (Mudambi, 2008, pags. 701-703).

e Actividades de produccion o manufactura

La parte central de la curva corresponde a las actividades de produccion, ensamblaje o
transformacion fisica de los bienes. Aunque estas actividades son indispensables para la
obtencion del producto final, suelen enfrentar una mayor competencia y menores margenes de
rentabilidad, lo que limita la capacidad de capturar valor dentro de la cadena (Shih, 1996, pags.

6-7).

e Actividades posteriores a la produccién

El segundo extremo de la curva comprende las actividades vinculadas a la
comercializacion, distribucion, marketing, gestién de marca y servicios posventa. Estas
funciones permiten diferenciar los productos, fortalecer la relacion con los consumidores y
generar ventajas competitivas sostenibles, contribuyendo significativamente a la creaciéon y

captura de valor (Mudambi, 2008, pags. 703-705).

e Generacion de valor agregado

La teoria plantea que el valor agregado no se distribuye de manera uniforme a lo largo de
la cadena productiva. Las actividades intensivas en conocimiento, innovacion y comercializacion
tienden a concentrar mayores beneficios economicos que las actividades exclusivamente
productivas. En consecuencia, las organizaciones buscan desplazarse hacia los extremos de la

curva para incrementar su competitividad y rentabilidad (Shih, 1996, pags. 5-8).
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e Escalamiento competitivo

La Curva de la Sonrisa también resalta la importancia del escalamiento hacia actividades
de mayor valor agregado. Esto implica que los productores no se limiten Gnicamente a la
produccion primaria, sino que incorporen procesos de transformacion, diferenciacion,
certificacion, desarrollo de marca o comercializacion directa para mejorar su posicion dentro de

la cadena de valor (Mudambi, 2008, pags. 704-706).

1.1.2. Teoria de la Competitividad
1.1.2.1. Conceptos de la Competitividad.
La competitividad tuvo diferentes acepciones a lo largo de la historia econémica, entre

los cuales encontramos los siguientes:

Mdiller (1995) en la revista de la CEPAL, afirma lo siguiente:

Desde el &ngulo econémico, comprender la competitividad no exige s6lo un examen de la
participacién en los mercados internos y externos, sino también el estudio de los precios y costos
comparativos de produccidn, las tasas de cambio e interés, el poder de mercado y las
dimensiones "no precios"”, como la informacion sobre los mercados, el disefio de los productos,
el empaque, el control de calidad, la atencién a los clientes, la comercializacion y la distribucion:

incluye, en fin, la eficiencia de la economia (sector, firma, pais) que exporta (pag. 139).

Otras definiciones sobre la competitividad se muestran en el trabajo de investigacion:
“Asociatividad empresarial y apropiacion de la cadena productiva como factores que impulsan la
competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas: tres estudios de caso”, realizado
por Lizeth Danitza Gomez Hernandez (2011), quien recopila los aportes de diversos autores

sobre este concepto.



28

En ese sentido, Clark (1998, como se cité en Gémez Hernandez, 2011), sostiene que la
competitividad se refiere a la capacidad permanente de una organizacion para generar beneficios

y mantener una posicion favorable dentro del mercado.

Por su parte, Tamames (1998, como se cit0 en GOomez Hernandez, 2011), define la
competitividad como la capacidad de una empresa para expandirse, incrementar su participacion

en el mercado y mejorar sus niveles de rentabilidad.

La competitividad Segun Metcalf (2002) se ha vuelto un aspecto prioritario para los
gobiernos y sectores economicos, dado que influye directamente en variables como el ingreso, el
empleo, la inversidn y el comercio. Asimismo, se considera una estrategia clave para responder a
los efectos de la liberalizacion comercial, los ajustes estructurales y los procesos de reconversion

productiva (pags. 409-443).

Ruesga y Da Silva (2007), conceptualizan la competitividad como la capacidad de las
organizaciones para desenvolverse eficazmente en los mercados, incrementar su participacion,
mejorar sus niveles de rentabilidad y mantener un crecimiento sostenido en el tiempo. Desde esta
perspectiva, los principales indicadores de competitividad estan representados por la cuota de
mercado, los beneficios obtenidos, los dividendos generados y el volumen de inversiones

realizadas.

Los elementos que influyen en el desarrollo de la competitividad a nivel microeconémico
se dividen, esencialmente, en dos grandes grupos: por un lado, los precios y los costos de los
insumos destacando especialmente el costo del trabajo, y por otro, los aspectos tecnolégicos y
organizativos. Dentro de este segundo grupo, sobresalen factores como la calidad del producto,

la existencia de economias de escala, la innovacion tecnoldgica tanto en procesos como en
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productos, la eficiencia en la organizacion de la produccion, la eficacia del sistema de
distribucion, la prestacion de servicios postventa y la capacidad de incentivar al personal. El uso
o implementacion mas eficaz de estos recursos repercute favorablemente en los indicadores de

competitividad, fortaleciendo asi la posicion competitiva de las empresas.

De acuerdo con Ten Kate (1993), los elementos que influyen en la competitividad de las
empresas individuales pueden clasificarse en tres grandes grupos: a) aquellos que afectan los
costos de los insumos utilizados en la produccion, b) los que inciden en la eficiencia o
productividad con la que dichos insumos son empleados, y c) factores vinculados a los precios,

la calidad y la diferenciacion de los productos que las empresas ofrecen en el mercado.

Para Marquez (1994), la competitividad se entiende como la habilidad de una empresa o
regién para insertarse en el mercado nacional o internacional. Una mejora en la competitividad
se refleja cuando dicha unidad logra incrementar su presencia en el mercado interno o en el

comercio exterior (pag. 101).

Porter (1990), sostiene que la competitividad se refiere a la capacidad de una
organizacion, ya sea del ambito publico o privado y con o sin fines de lucro, para adquirir y
conservar ventajas competitivas que le permitan posicionarse favorablemente, mantenerse y
progresar dentro del contexto socioecondmico. Esta ventaja competitiva se fundamenta en los
recursos, habilidades, conocimientos y cualidades que posee la entidad, los cuales no estan
disponibles, o lo estan en menor grado, para sus competidores, lo que posibilita generar

rendimientos superiores (pag. 535).

En los analisis sobre competencia y competitividad, la relevancia del lugar geografico ha

sido en gran medida subestimada, e incluso se considera que su influencia esta disminuyendo.
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Segun Porter (2013), la globalizacion ha posibilitado que las empresas accedan a capital,
tecnologia y bienes desde cualquier parte del mundo, asi como localizar sus operaciones en las

regiones que resulten mas rentables desde el punto de vista econdmico (pag. 265).

1.1.2.2. Estrategias Competitivas de Michael Porter.

Porter sostiene que el nivel de competencia influye directamente en el éxito o fracaso de
una empresa, destacando que la efectividad de sus actividades; como la innovacion, una cultura
organizacional so6lida o una correcta implementacion puede contribuir a un mejor desempefio. De
acuerdo con el autor, las estrategias competitivas buscan posicionarse de manera rentable y
sostenible frente a las fuerzas del entorno competitivo. Estas estrategias no solo se adaptan a las
condiciones del mercado, sino que también procuran transformarlas a favor de la empresa (Porter

M. E., 2012, pags. 29 - 30).

De acuerdo con Porter, el estudio de la competitividad comienza con un analisis estructural
del sector, utilizando el modelo de las cinco fuerzas que influyen en la competencia dentro de
una industria. Este enfoque permite identificar el nivel de atractivo del sector, las razones que lo
sustentan y los factores que pueden variar con el tiempo o ser influenciados estratégicamente. A
partir de este diagndstico, se plantean tres estrategias genéricas que permiten a las empresas

alcanzar una ventaja competitiva mediante su adecuada ubicacién dentro del sector.

1.1.2.2.1. El Modelo de las 5 Fuerzas Competitivas de Michael Porter.

Este enfoque analitico permite comprender el entorno industrial considerando diversos
elementos como la cantidad de proveedores y compradores, el alcance geogréafico del mercado,
la influencia de los costos asociados a las economias de escala, los canales de distribucion para

llegar al consumidor, el ritmo de crecimiento del mercado y el impacto de los avances
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tecnoldgicos. Estos aspectos ayudan a identificar la intensidad de las variables que determinan la
competencia, precio, calidad del producto, servicio e innovacion, dado que en algunos sectores el
factor predominante puede ser el precio, mientras que en otros puede enfocarse en la calidad, el

servicio al cliente o la colaboracion con proveedores y consumidores

Este modelo contempla diversos factores competitivos, entre los que se encuentran la
posibilidad de entrada de nuevos participantes al mercado, la intensidad de la rivalidad entre las
empresas existentes, la amenaza que representan los productos sustitutos, asi como el nivel de

influencia que ejercen tanto los proveedores como los consumidores en las negociaciones.

El proposito fundamental consiste en estimar la rentabilidad de la organizacion, con el

objetivo de determinar su valor presente y anticipar su desempefio futuro.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter explica como aplicar estrategias competitivas y
permite identificar el nivel de rentabilidad que una empresa puede alcanzar en el mercado a largo
plazo. Las cuatro primeras fuerzas interacttan con diversos factores previamente mencionados,

lo que da lugar al surgimiento de la quinta fuerza.
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Figura 3
Marco competitivo de las cinco fuerzas de Porter.

Nota. Adaptado de Michael E. Porter. (2013). Ser Competitivo Edicién actualizada y
Aumentada. 6ta ed. pag. 32

1.1.2.2.1.1. Amenaza de entrada.

Segun Porter (2013), la entrada de nuevos competidores en un sector introduce
capacidades adicionales y una intencion clara de captar parte del mercado, lo que genera presion
sobre los precios, los costos y las inversiones requeridas para competir. Esta situacién se
intensifica especialmente cuando los nuevos participantes provienen de otros sectores y optan
por diversificarse, ya que pueden afectar la capacidad instalada y los flujos de capital,

impulsando asi un aumento en la competencia (pag. 37).

Cuando existe una amenaza concreta de nuevos competidores, las empresas ya
posicionadas en el sector suelen verse obligadas a disminuir sus precios 0 a aumentar sus

inversiones con el proposito de disuadir la entrada. El nivel de esta amenaza esta condicionado
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tanto por la magnitud de las barreras de entrada como por la posible respuesta que los nuevos

actores anticipen de parte de las empresas ya establecidas.

Segun Porter tenemos las siguientes barreras de entrada:

v Economias de escala por arte de la oferta.
Beneficios de escala por parte de la demanda.
Costes por el cambio de clientes.

Requisitos de capital.

Beneficios para los miembros independientemente del tamafio.

AN N NN

Acceso desigual a los canales de distribucion.

1.1.2.2.1.2. Lainfluencia de los proveedores.

Los proveedores ejercen un papel clave dentro de una industria, ya que su poder puede
afectar significativamente su dindmica. Segun Porter (2013), aquellos proveedores con alto poder
de negociacién tienden a apropiarse de un mayor valor al imponer precios elevados, restringir la
calidad o los servicios ofrecidos, o trasladar sus propios costes a las empresas del sector. Esta
situacion se vuelve particularmente critica cuando las compafiias no logran transferir dichos
aumentos de coste al consumidor final, permitiendo asi que los proveedores maximicen sus

beneficios (pag. 43).

Un conjunto de proveedores adquiere poder e influencia cuando presenta una mayor
concentracion que la industria a la que abastece, cuando no depende significativamente de dicha
industria para generar ingresos, y cuando los actores del sector enfrentan variaciones en los
costos 0 se ven expuestos a proveedores poco fiables. Ademas, el poder del proveedor se
incrementa si los productos que ofrece estan claramente diferenciados, no tienen sustitutos
disponibles en el mercado, y si existe una amenaza creible de que dicho grupo pueda integrarse

verticalmente y competir directamente dentro del sector.
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1.1.2.2.1.3. La influencia de los compradores.

De acuerdo con Porter (2013), los consumidores dentro de un sector industrial pueden
adquirir una posicién de poder en las negociaciones cuando hay disponibilidad de productos
sustitutos en el mercado, asi como cuando exigen altos estandares de calidad, mejor atencion y
precios competitivos. Estas demandas generan una presion entre los proveedores, quienes deben
competir entre si para satisfacerlas. El poder de los compradores se manifiesta especialmente

bajo ciertas condiciones especificas como:

v" Adquieren un porcentaje significativo del volumen total de productos que produce la
industria.

v Las compras que realizan constituyen una proporcion considerable de los ingresos
anuales que obtienen los proveedores.

v Los productos que adquiere para el sector industrial carecen de diferenciacion o son
practicamente homogéneos.

v Enfrenta bajos costos al momento de sustituir a un proveedor por otro.

v" Los clientes representan una amenaza realista de asumir directamente las actividades
que actualmente realizan sus proveedores.

v Los clientes poseen un conocimiento s6lido acerca de los precios y costos de los

productos que ofrecen los proveedores.

1.1.2.2.1.4. Laamenaza de los sustitutivos.

En esta etapa, una compafiia enfrenta dificultades significativas cuando los productos
sustitutos se vuelven viables, eficientes y mas economicos que los que ofrece originalmente. Esta
situacion obliga a la empresa a reducir sus precios, lo que conlleva una disminucion en sus

ingresos.
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Porter (2013) sefiala que una alta amenaza de productos sustitutos afecta negativamente la
rentabilidad de la industria, ya que impone un limite superior a los precios que se pueden cobrar
(pag. 47).

La amenaza de un producto sustituto aumenta cuando este presenta una relacion favorable
entre costo y beneficios en comparacion con los ofrecidos por la industria, y cuando el

comprador puede cambiar a dicho sustituto con un costo minimo.

1.1.2.2.1.5. Rivalidad entre competidores existentes

Segun Porter (2013), la competencia entre las empresas ya establecidas se manifiesta a
través de diversas estrategias, como la reduccion de precios, la incorporacion de mejoras en los
productos, la implementacion de campafas publicitarias y el perfeccionamiento del servicio

ofrecido. Una alta intensidad en esta rivalidad tiende a restringir la rentabilidad del sector.

El impacto que tiene la rivalidad sobre la rentabilidad potencial de una industria esta
condicionado tanto por la intensidad con la que las empresas compiten como por los factores en
los que basan dicha competencia. Esta rivalidad se intensifica cuando existen numerosos
competidores o cuando estos son similares en tamafio e influencia; cuando el crecimiento del
sector es limitado; cuando las barreras para salir del mercado son altas; cuando los rivales estan
fuertemente comprometidos con el sector y buscan el liderazgo, especialmente si sus metas
exceden el beneficio econdmico; y cuando las empresas tienen dificultades para interpretar las
acciones de sus competidores debido a la falta de conocimiento mutuo, enfoques estratégicos

divergentes u objetivos distintos (pag. 48).
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1.1.2.3. La Ventaja Competitiva.

Segun Porter (2012), en su obra “Ventaja Competitiva: Creacion y Sostenimiento de un
Desempeiio Superior”, la ventaja competitiva se refiere a la capacidad de una empresa para
generar valor para sus clientes, ya sea mediante precios mas bajos que los de sus competidores
ofreciendo beneficios similares, o a través de productos diferenciados cuyo ingreso generado
excede sus costos. Para el autor, el valor representa la cantidad gue un cliente esta dispuesto a
pagar por lo que recibe de la empresa. Asi, una organizacion logra ser rentable cuando el valor
percibido por los compradores es mayor al costo incurrido en la produccion. En este sentido, el
objetivo principal de cualquier estrategia empresarial es desarrollar productos cuyo valor supere
su costo de elaboracion. Para evaluar dicha creacion de valor, Porter introduce el concepto de
cadena de valor, que describe el conjunto de actividades que realiza la empresa y en las que se

genera dicho valor (pag. 63).

La ventaja competitiva representa un elemento clave que permite a una empresa
establecer una posicién sélida para competir eficazmente. Segun Porter (2012), la capacidad de
una organizacion para competir esta determinada tanto por las condiciones locales como por las

estrategias que implemente (pag. 64).

En este sentido, la estrategia competitiva se entiende como el conjunto de acciones que
adopta una empresa con el proposito de superar a sus competidores y lograr una posicion
ventajosa en el mercado. Estas estrategias pueden adoptar un caracter ofensivo o defensivo,
dependiendo de las dindmicas del entorno competitivo. A nivel global, las empresas han aplicado
una diversidad de enfoques con el objetivo de superar a sus rivales y consolidar una ventaja

dentro del mercado.
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Es asi como Porter (2009) sefiala que una empresa posee una ventaja competitiva cuando
Se encuentra en una posicién mas favorable que sus competidores para atraer y conservar a sus
clientes, asi como para enfrentarse de manera efectiva a las presiones del entorno competitivo.
Esta ventaja puede originarse a partir de diversas fuentes, tales como la produccion de bienes con
estandares de calidad superiores, la oferta de un servicio al cliente destacado, la optimizacién de
costos por debajo de los de la competencia, una ubicacion estratégica mas conveniente o el

disefio de productos con un desempefio superior al de otras marcas disponibles en el mercado.

1.1.2.3.1. El Modelo de Estrategias Genéricas de Michael Porter.
El modelo de las estrategias genéricas de Michael Porter ofrece una buena perspectiva
para desarrollar un enfoque estratégico que ayude a competir a las empresas atacando los vacios

de valor dejado por sus competidores.

Porter sostiene que, al margen de las fortalezas o debilidades frente a los competidores, las
empresas pueden alcanzar una ventaja competitiva a través de dos vias fundamentales: la
reduccidn de costos o la diferenciacion. Estas ventajas se derivan directamente de la estructura 'y
las condiciones particulares del sector industrial en el que operan. En este sentido, Porter (2012)
sefiala que “cada estrategia implica un método especifico para alcanzar la ventaja competitiva, lo
cual incluye seleccionar el tipo de ventaja deseada y definir el ambito en el que se aplicara el
objetivo estratégico” (pdg. 39). En cuanto a las estrategias de enfoque o segmentacion, estas
pueden orientarse ya sea hacia la reduccién de costos (enfocada en costos) o hacia la
diferenciacion (enfocada en diferenciacion) dentro de un nicho de mercado especifico. Las
medidas necesarias para implementar estas estrategias dependen de las caracteristicas

particulares del sector y de las posibilidades reales que este ofrece.
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Figura 4
Modelo de tres estrategias genéricas de Michael Porter.
Coste mas bajo Diferenciacion
S
£ Objetivo amplio 1. Liderazgo en costes 2. Diferenciacion
2.
g
o
@)
[®} . .
g Ob]etlvf‘? estrecho | 3 4 Seomentacion de 3 B. Segmentacion de
g («Enfoque») costes Diferenciacion

Nota. Adaptado de Michael Porter. (2012). Ventaja Competitiva Creacidn y Sostenibilidad de un

Rendimiento superior. P4g. 40

Los tres tipos genéricos de estrategia competitiva son:

1.1.2.3.1.1. Liderazgo en costes.

La estrategia se basa en que la empresa busca posicionarse como el productor con los
costos mas bajos dentro de su sector. Esta estrategia abarca un mercado amplio, atendiendo a
multiples segmentos e incluso puede extenderse a industrias relacionadas. La cobertura amplia
suele ser clave para lograr reducciones de costos. Las bases de esta ventaja son variadas y
dependen de las condiciones especificas del sector; entre ellas se incluyen la obtencién de
economias de escala, el uso de patentes, el acceso privilegiado a insumos y otros elementos que

contribuyen a reducir los costos de produccién (Porter M. E., 2012, pag. 40).

1.1.2.3.1.2.  Diferenciacion.
Esta segunda estrategia genérica implica que la empresa busca diferenciarse dentro de su
industria destacandose en ciertos aspectos que los consumidores valoran significativamente. Para

ello, selecciona uno o mas atributos que considera relevantes y adopta un enfoque particular para
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satisfacer esas preferencias. Esta diferenciacion le permite justificar un precio mas elevado

debido al valor percibido por el cliente.

La estrategia de diferenciacion se basa en que la empresa debe elegir atributos que la
distingan claramente de sus competidores. Para poder establecer precios mas altos, es necesario
que logre una autenticidad real o al menos una percepcion clara de singularidad en algan aspecto.
A diferencia de la estrategia de liderazgo en costos, en este enfoque pueden coexistir multiples
propuestas exitosas dentro de una misma industria, siempre que haya diversos atributos

valorados por distintos grupos de clientes (Porter M. E., 2012, pag. 42).

1.1.2.3.1.3. Segmentacion.

Esta tercera estrategia genérica se distingue notablemente de las anteriores, ya que se
fundamenta en la seleccidn de un &mbito competitivo reducido dentro de una industria (enfoque).
La empresa decide concentrarse en un segmento especifico o en un conjunto limitado de
segmentos del mercado, desarrollando una estrategia especialmente disefiada para satisfacer sus
necesidades, dejando de lado al resto del mercado. Al especializarse en ese nicho, busca alcanzar
una ventaja competitiva, incluso si no cuenta con una superioridad generalizada en toda la

industria.

La estrategia de segmentacion presenta dos enfoques principales: uno orientado al coste y otro
a la diferenciacién. En el primero, la empresa intenta obtener una ventaja en términos de costos
dentro del segmento elegido; en el segundo, busca destacar mediante atributos Unicos que
valoren los clientes de ese segmento. Ambas estrategias se basan en que el segmento
seleccionado tiene caracteristicas o necesidades distintas del resto del mercado. La segmentacion

por costes se enfoca en aprovechar diferencias en el comportamiento de costos, mientras que la
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segmentacion por diferenciacion responde a demandas especificas no bien atendidas por
competidores mas generalistas. Aunque esta estrategia puede generar ventajas competitivas al
concentrarse en un nicho, no garantiza necesariamente un alto rendimiento, ya que su éxito

depende de una correcta identificacion y atencion del segmento (Porter M. E., 2012, pag. 43).

1.1.24. La Globalizacion y la Competitividad
La competitividad a nivel internacional tiene gran importancia e impacto en la medida de
la gestion de una organizacion o estado; es asi como, el indice de competitividad mundial (2024)

nos indica que:

La competitividad se sustenta en la valoracion de diversos factores clave que definen la
habilidad de una economia para generar bienestar. Entre estos se encuentran: la eficiencia
gubernamental, relacionada con la calidad institucional y la efectividad en la implementacion de
politicas pablicas; la eficiencia empresarial, que contempla la capacidad de las organizaciones
para optimizar su productividad y competitividad a través de la innovacion y una gestion
adecuada; la infraestructura, que abarca la disponibilidad y calidad de servicios esenciales como
el transporte, la energia y las telecomunicaciones; y el desempefio econdémico, entendido como la
habilidad del pais para sostener un crecimiento econdémico estable y equilibrado, evitando

impactos externos significativos.

La competitividad no se reduce exclusivamente al incremento del producto econémico,
sino que también abarca aspectos relacionados con la sostenibilidad ambiental y la equidad en la

distribucion de los beneficios del desarrollo (pag. 8).
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Asi mismo, tenemos factores que intervienen fuertemente en el mercado dinamico de la
competitividad, por ello es necesario estar preparados como micro, pequefias y grandes empresas
nacionales, ya que un mercado globalizado requiere de negocios globalizados, por ello citamos a

Emprendedor Sublime quien nos indica:

Los consumidores, en la actualidad, tienden a uniformarse a escala global, lo que hace
que la segmentacion de clientes dentro de cada pais se base principalmente en criterios sociales,
culturales y econdémicos. Estos consumidores modernos acttan como ciudadanos globales, sin
una identidad nacional marcada, y requieren ser atendidos de forma prioritaria. Esta realidad ha
intensificado la competencia entre las empresas, generando dos desafios clave: la rapida

obsolescencia de los productos y la disminucion de los margenes de ganancia.

La homogeneizacion de los consumidores, la demanda constante de innovacion
tecnoldgica, la aceleracion de los ciclos de negocio y el incremento de los costos obligan a las

empresas a modificar sus caracteristicas culturales.

Las empresas enfrentan una constante presion por adaptarse a un entorno sumamente
competitivo, donde alcanzar el éxito requiere altos niveles de productividad y eficiencia. La
internacionalizacion se convierte asi en una estrategia clave para construir una cadena de valor

con mayor competitividad.

Anteriormente, las empresas operaban en diversos mercados nacionales, disefiando
estrategias especificas para cada pais desde su sede principal. En contraste, las organizaciones
actuales planifican sus operaciones con una vision global, implementando una estrategia

unificada para desenvolverse eficazmente en un entorno internacionalizado.
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La competencia se fundamenta en la reduccion de costos o en la diferenciacion de los
productos, lo cual ha dado lugar a una novedosa forma de division del trabajo. En este nuevo
esquema, los paises ya no se enfocan en especializarse en productos completos o sectores
especificos, sino en componentes individuales de un bien, es decir, en aportes de valor agregado

que, sumados al costo aceptado por el mercado, determinan el precio final del producto.

Estamos en la era de los productos globales, los cuales deben adaptarse tanto a las
demandas de los consumidores como a las particularidades de los canales de distribucion en cada
region. Actuar en el &mbito internacional requiere adoptar una mentalidad y estrategias globales.
Por esta razon, las compaiiias tienden a integrar sus estructuras con otras organizaciones

ubicadas en regiones donde pueden generar o captar mayor valor (Emprendedor Sublime, 2011).

1.2.  Marco Conceptual
1.2.1. LaChia

“La chia (Salvia hispanica) es una planta herbacea de la familia de las lamidceas; es
nativa del centro y sur de México, Guatemala y Nicaragual y junto con el lino (Linum
usitatissimum), es una de las especies vegetales con la mayor concentracion de acido graso alfa-
linolénico omega 3 conocidas hasta 2006 (Instituto Nacional de Investigaciones Forestales,

Agricolas y Pecuarias México , 2017).

1.2.2. Cadena Productiva
Una cadena productiva se define como un conjunto de actores vinculados entre si que
participan en un proceso continuo de produccion, transformacién y comercializacion de un bien

0 conjunto de bienes dentro de un contexto especifico.
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Dentro de una cadena productiva participan diversos agentes que realizan tareas y mantienen
vinculos entre si con el proposito de hacer llegar un producto al consumidor final. Algunos de
estos actores estan directamente involucrados en las etapas de produccion, procesamiento y
comercializacion, mientras que otros ofrecen servicios de apoyo. Todos estos participantes
operan bajo la influencia del entorno, el cual incluye factores como el clima, la normativa
vigente y las politicas publicas (Mesa de Desarrollo Econdémico de la Plataforma RURALTER,

2006, pag. 10).

1.2.3. Cadena de Valor

La cadena de valor de una empresa se entiende como un conjunto de actividades
interrelacionadas que forman un sistema, donde cada una esta conectada con las demas a través
de vinculos. Estos vinculos surgen cuando la manera en que se realiza una actividad influye en
los costos o en la eficiencia de otras. A menudo, dichos vinculos implican decisiones que
requieren sacrificar una opcion para favorecer otra, especialmente al buscar la mejor forma de

ejecutar distintas tareas dentro del proceso (Porter M. , 1990, pag. 74).

1.2.4. Proceso Productivo
Este concepto alude a cualquier procedimiento o sistema mediante el cual los insumos,
como la materia prima, y/o el propio cliente, se transforman con el propésito de producir bienes

destinados a satisfacer las necesidades de quienes los demandan.

Todo proceso productivo consta de una entrada que puede ser el cliente o las materias
primas, una salida representada por los bienes generados, y un mecanismo de transformacion que
utiliza los recursos disponibles de la empresa, como el capital y la mano de obra (Mufioz Negrén,

2009, pag. 2).
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1.2.5. Competitividad

La competitividad hace referencia a la capacidad de una organizacion ya sea del ambito
publico o privado, con fines de lucro o sin ellos para desarrollar y sostener ventajas competitivas
que le permitan alcanzar, consolidar y mejorar su posicién dentro del entorno socioeconémico.
Dichas ventajas provienen de los recursos, habilidades, conocimientos y atributos que la entidad
posee en mayor medida que sus competidores, lo que le otorga la posibilidad de generar mejores

resultados (Porter M. , La Ventaja Competitiva de las Naciones, 1990, pag. 535).

1.2.6. Calidad

Segun Deming (1989), la calidad se entiende como un nivel constante y previsible de
uniformidad y confiabilidad, proporcionado a bajo costo y en sintonia con las exigencias del
mercado. El autor plantea que el objetivo esencial de una empresa debe ser su permanencia en el
mercado, la proteccion de las inversiones, la obtencidn de beneficios y la seguridad del empleo.
Para alcanzar estos fines, la clave esta en priorizar la calidad, lo cual implica mejorar tanto el
producto como la conformidad del servicio con las especificaciones, minimizando la variabilidad

en el disefio de los procesos productivos.

1.2.7. Estrategias Competitivas

Porter (2012) definio la estrategia competitiva como el conjunto de medidas ofensivas o
defensivas que adopta una empresa con el fin de establecer una posicion solida dentro de su
sector. Estas acciones responden a las cinco fuerzas competitivas que, segun el autor, determinan
la intensidad y caracteristicas de la competencia que enfrenta una organizacion, con el objetivo

de lograr una rentabilidad significativa sobre su inversion.
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1.2.8. Ventaja Competitiva

Porter (2012) en su obra “Ventaja Competitiva: Creacion y Sostenimiento de un
Desempefio Superior”, Porter define la ventaja competitiva como la capacidad de una empresa
para generar valor para sus clientes, ya sea ofreciendo precios mas bajos que los de la
competencia con beneficios similares, 0 mediante productos diferenciados que generan ingresos

superiores a los costos.

1.2.9. Mercados Potenciales

El mercado potencial incluye a todas las personas e instituciones que presentan o podrian
presentar en el futuro, la necesidad que el producto busca satisfacer. Aunque algunos de estos
consumidores actualmente recurran a la competencia para cubrir esa necesidad, no se descarta

que eventualmente opten por cambiar de marca (Santoyo, s.f.).

1.2.10. Rentabilidad
Se refiere a la aptitud de un bien para generar beneficios y a su evaluacién en términos

cuantitativos al ser comparado con la inversion que lo genero.

La obtencién del mayor beneficio posible es el fin basico de la empresa; de hecho, si no
hay beneficios cualquier otro objetivo a largo plazo no se podra cubrir. Asi pues, accionistas,
empleados, clientes, proveedores y cualquier otro participante en el riesgo no veran cubiertas sus
expectativas si no hay beneficios”. (Tres Conceptos Financieros: Liquidez, Solvenciay

Rentabilidad, s.f.).

1.2.11. Globalizacion
Segun el Banco Mundial, la globalizacion se refiere al rapido crecimiento de las

interacciones econdmicas entre personas, regiones y naciones, manifestandose principalmente a
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través del comercio exterior, la inversion foranea, la expansion internacional de las actividades

economicas y los flujos de capital entre paises.

El Fondo Monetario Internacional sefiala que la globalizacién econdmica es un fenémeno
histdérico impulsado por la innovacion y los avances tecnoldgicos. Este proceso implica una
creciente interconexion entre las economias del mundo, principalmente mediante el comercio
internacional y los movimientos financieros. En ocasiones, también se refiere a la migracion de
trabajadores y al intercambio de conocimientos tecnolégicos a nivel global. Ademas, la
globalizacién puede involucrar dimensiones culturales, politicas y ambientales, aunque estas no

se abordan en este contexto especifico.

1.2.12. Exportacion

La exportacion definitiva, también denominada simplemente exportacion, es un régimen
aduanero que autoriza la salida de mercancias de origen nacional o previamente nacionalizadas
fuera del territorio aduanero, con el proposito de ser utilizadas o consumidas de forma
permanente en el extranjero, sin estar sujeta al pago de tributos (Superintendencia Nacional de

Administracion Tributaria - SUNAT, 2013, pag. 2).

1.3. Marco Legal
1.3.1. Ley para el Fortalecimiento de las Cadenas Productivas y Conglomerados - Ley N°
28846, julio 2006

Esta Ley tiene como finalidad establecer una base normativa e institucional que impulse
el fortalecimiento y crecimiento de las Cadenas Productivas y los Conglomerados, fomentando la

colaboracion, el dialogo y la articulacion empresarial entre los diversos actores econémicos y
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entidades publicas, privadas y académicas, con el objetivo de mejorar la competitividad (EI

Congreso de la Republica del Peru, 2006).

El alcance de esta Ley abarca todas las etapas de produccién, comercializacion y
prestacion de servicios en las que participan las Cadenas Productivas y los Conglomerados. Se
destaca lo establecido en los articulos 2 y 4, los cuales abordan elementos esenciales

relacionados con la cadena productiva, se detallan a continuacién los puntos mas relevantes.

Una cadena productiva es un conjunto de actores economicos organizados y conectados
por el mercado que colaboran en actividades que generan valor, desde el suministro de insumos
hasta la comercializacion y consumo final, tanto a nivel nacional como internacional. Un
conglomerado, por su parte, es un grupo de empresas ubicadas en una misma zona que
comparten una actividad econémica, cooperan entre si y se relacionan con diversos actores para
fortalecer la competitividad regional o nacional. Ambos modelos se rigen por principios como la
eficiencia, transparencia, equidad, unidad y solidaridad, sostenibilidad, adaptabilidad y el
enfoque de mercado, buscando una produccion integrada, justa y orientada al desarrollo
sostenible. En linea con el Plan Nacional de Competitividad, el estado promueve la integracion
competitiva de cadenas y conglomerados a los mercados, apoyando con recursos publicos a los
agentes involucrados para mejorar su desempefio y acceso comercial (El Congreso de la

Republica del Perd, 2006).

1.3.2. Reglamento de la Ley N° 29337, Ley Procompite, que Establece Disposiciones para
Apoyar la Competitividad Productiva, enero 2021
El Reglamento de la Ley N° 29337 (El peruano, 2009), aprobado mediante el Decreto

Supremo N° 001-2021-PRODUCE y modificado posteriormente por el D.S. N° 020-2021-
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PRODUCE constituye el marco normativo que operacionaliza la Ley Procompite, orientada a
fortalecer la competitividad productiva a través del cofinanciamiento de iniciativas empresariales
impulsadas por Agentes Econdmicos Organizados (AEO). Este reglamento se encuentra
plenamente vigente al afio 2025, siendo la base legal que regula los procesos técnicos,
administrativos y financieros a cargo de los gobiernos regionales y locales para la ejecucion de

Procompite (Ministerio de la Produccion, 2021).

a) Obijeto y alcance del reglamento

El reglamento establece las disposiciones necesarias para implementar las Iniciativas de
Apoyo a la Competitividad Productiva (IACP) mediante procesos concursables, transparentes y
orientados a elevar el nivel de productividad de las cadenas priorizadas en cada territorio. El
alcance comprende la definicion de actores, requisitos, fases, competencias institucionales y
mecanismos de seguimiento que permiten el desarrollo estructurado del programa Procompite.
b) Principios rectores

La aplicacion del reglamento se sustenta en principios como competitividad, eficiencia,
transparencia, sostenibilidad, complementariedad, asociatividad y territorialidad. Estos principios
orientan la formulacion, evaluacion y ejecucién de los planes de negocio, asi como la asignacién

de recursos publicos bajo criterios técnicos y de impacto econdémico.

c) Agentes Econdmicos Organizados (AEO)

Los beneficiarios directos del programa son los AEO, entre ellos asociaciones,
cooperativas, micro y pequefias empresas formalmente constituidas. Para acceder al
cofinanciamiento, estos actores deben demostrar capacidad organizativa, sostenibilidad

econdmica y pertenencia a una cadena productiva priorizada por el gobierno regional o local.
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d) Naturaleza del cofinanciamiento

El reglamento precisa que Procompite no otorga subsidios ni transferencias monetarias
directas, sino cofinanciamiento no reembolsable en bienes, equipos, maquinaria, insumos,
infraestructura productiva y servicios especializados. Este apoyo se orienta a promover
transferencia tecnoldgica, innovacion, mejora de procesos productivos y fortalecimiento
empresarial. Asimismo, los AEO deben aportar una contrapartida que demuestre su compromiso

econémico y organizativo.

e) Competencias de los gobiernos regionales y locales

Los gobiernos subnacionales son los responsables de disefiar, financiar, ejecutar y
supervisar las iniciativas Procompite. El reglamento establece que deben destinar un minimo de
5% y hasta 15% de su presupuesto institucional de inversiones para los concursos Procompite,
excluyendo recursos de endeudamiento, donaciones o transferencias condicionadas. Asimismo,
deben garantizar la alineacion de estas iniciativas con los instrumentos de planificacion

territorial, como el Plan de Desarrollo Concertado y el Presupuesto Institucional de Apertura.

f) Fases del proceso Procompite
Las Iniciativas de Apoyo a la Competitividad Productiva IACP deben desarrollarse en
fases claramente reguladas por el reglamento:

v" Identificacion y priorizacién de cadenas productivas.

Elaboracion y publicacion de bases del concurso.

Presentacion, evaluacion técnica y seleccion de planes de negocio.
Cofinanciamiento, adquisicion de bienes y servicios, y transferencia a los AEO.

Seguimiento, monitoreo y evaluacion del impacto econémico y productivo.
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El reglamento exige que las propuestas seleccionadas demuestren que los beneficios

obtenidos superan los costos de inversion y operacion.

9) Mecanismos organizativos y entidades ejecutoras

Las modificaciones recientes a la ley incorporan la figura de los nucleos ejecutores,
especialmente a nivel regional, como entidades responsables de ejecutar parte de las iniciativas,
de acuerdo con normas especificas que se encuentran bajo adecuacion permanente. Estos nucleos

facilitan la adquisicion y transferencia de activos productivos hacia los beneficiarios.

h) Supervisién, control y rendicién de cuentas

El reglamento establece mecanismos de supervision y auditoria interna, asi como
obligaciones de rendicion de cuentas por parte de las entidades ejecutoras. Los gobiernos deben
documentar avances, impactos y el uso adecuado de los recursos publicos. Las instancias
responsables deben realizar monitoreo permanente para asegurar el cumplimiento de objetivos y

la sostenibilidad de las iniciativas (El peruano, 2009).

1.3.3. Decreto Supremo N° 203-2024-EF que aprueba la Actualizacion del Plan Nacional de
Competitividad y Productividad 2019 — 2030 y cambio de denominacion a “Plan Nacional de
Competitividad y Productividad 2024 — 2030, octubre del 2024

A lo largo de distintas administraciones, el Estado ha mantenido una politica
gubernamental orientada a fomentar, respaldar y coordinar iniciativas que fortalezcan la
competitividad nacional, tanto en el ambito publico como privado, con el propoésito de facilitar la
insercion del Perd en los mercados internacionales y mejorar su capacidad para competir en

ellos.
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En la actualidad, esta vigente el Decreto Supremo N.° 203-2024-EF, mediante el cual se
aprueba la actualizacion del Plan Nacional de Competitividad y Productividad 2019-2030, y se
establece su nueva denominacion como “Plan Nacional de Competitividad y Productividad
2024-2030” (Ministerio de Economia y Finanzas , 2024). Este documento es el resultado de un
proceso iniciado en 2002, que ha contado con la participacion de ministros de Estado,

representantes del sector privado, del ambito académico y de la sociedad civil.

a) Obijetivos prioritarios
El decreto identifica nueve objetivos prioritarios que reflejan los grandes retos para el
periodo 2024-2030. Entre ellos destacan:

Dotar al pais de infraestructura econdémica y social de calidad.

Fortalecer el capital humano.

Desarrollar capacidades para la innovacion, transferencia y adopcién de tecnologia.
Impulsar mecanismos de financiamiento tanto local como externo.

Promover un mercado laboral dindmico y competitivo con empleo digno.

Crear un ambiente de negocios propicio y productivo.

Facilitar el comercio exterior de bienes y servicios.

Fortalecer la institucionalidad del Estado.

D N N N N Y N N

Promover la sostenibilidad ambiental en las actividades econémicas.
b) Relevancia estratégica

v’ La actualizacion del Plan Nacional de Competitividad y Productividad refleja un cambio
de énfasis desde la fase reactiva post-pandemia hacia una vision mas estructural y de
largo plazo para la productividad nacional.

v' Busca alinear las acciones de competitividad con la recuperacion econdmica, la

transformacion productiva y la sostenibilidad, reconociendo la necesidad de modernizar
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la infraestructura, mejorar la educacion, dinamizar el empleo y fortalecer la
institucionalidad.

v’ La articulacion con otros planes estratégicos (nacional, regional, sectorial) refuerza la
idea de que la competitividad no es un objetivo aislado, sino parte integral de la
gobernanza del desarrollo, lo cual es esencial en un enfoque de politica publica

coherente.

C) Estructura
El Modelo Conceptual de la Politica Nacional de Competitividad y Productividad del
Per( establece un marco para mejorar la productividad mediante la articulacion entre entidades
publicas y entre el sector publico y privado, con enfoque ciudadano. Esta politica se estructura en
tres etapas:
Etapa 1: Nivelacion de condiciones basicas: El estado crea las condiciones fundamentales

para el desarrollo de los actores econémicos.

Etapa 2: Acciones coordinadas: Sector publico y privado actGan conjuntamente para
aprovechar ventajas comparativas, aumentando la productividad mediante sinergias Yy

coordinacion.

Etapa 3: Crecimiento sostenido: La mayor productividad impulsa salarios, retorno del capital,
innovacion e investigacion, lo que eleva el ingreso per cépita y la recaudacién fiscal. Esto

permite al estado ofrecer mejores servicios publicos y reiniciar el ciclo de mejora.

Este modelo busca generar un circulo virtuoso que fortalezca institucionalmente al pais y

promueva un desarrollo sostenible y competitivo (Ministerio de Economia y Finanzas , 2024).
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1.4.  Antecedentes de la Investigacion

Existe una limitada disponibilidad de estudios sobre las cadenas de valor y la
competitividad de la produccion agricola de chia en nuestro contexto local. Sin embargo, se
dispone de algunas investigaciones previas que, si bien no abordan directamente el tema,

presentan vinculos tematicos relevantes.

1.4.1. Antecedentes Internacionales

A. Chavez Martinez (2012), quien realizo el trabajo de investigacion cuyo tema es:
“Cadena de Valor, Estrategias Genéricas y Competitividad: El Caso de los Productores de Café
Organico del Municipio de Tanetze de Zaragoza, Oaxaca”. Con el fin de obtener el grado de
Magister en Ciencias con mencion en Desarrollo Regional y Tecnoldgico, otorgado por la
Division de Estudios de Posgrado e Investigacion del Instituto Tecnoldgico de Oaxaca, México.
Su objetivo general fue el de analizar la produccién de Café organico, teniendo como estudio de
caso, a los productores de la organizacion Yeni Navan Local de San Juan Tanetze del municipio
de Tanetze de Zaragoza, Oaxaca, México, a traves de la relacion existente entre las variables:
cadena de valor, estrategias genéricas y la competitividad, el tipo de investigacién es descriptivo
— correlacional, teniendo como muestra no probabilistica la cantidad de 25 productores que
constituyen la organizacion. Esta investigacion se plantea como una propuesta orientada a
identificar los elementos que conforman el sistema de valor en la produccion de café, con el
objetivo de reconocer los principales factores criticos que limitan la competitividad de este
producto agricola y facilitar asi el desarrollo de estrategias a nivel del sistema de valor.
Finalmente, las principales conclusiones alcanzadas fueron las siguientes: el sistema de valor del
café enfrenta diversos desafios, entre ellos la presencia de intermediarios que reducen el valor

real del producto al pagar precios bajos a los productores. Las organizaciones cafetaleras
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presentan dificultades principalmente en la tecnificacion del campo, la falta de maquinaria y en
las areas de mercadotecnia y comercializacion. Las actividades primarias mas vulnerables en la
cadena de valor son la logistica de entrada (0.47), la mercadotecnia y ventas (0.39), y el servicio
posventa (0.39), mientras que en las actividades de apoyo destacan las adquisiciones (0.32) y el
desarrollo tecnolégico (0.50) como areas prioritarias de mejora. En cuanto a las estrategias
genericas, es fundamental atender la concentracion o enfoque (0.25), y dentro de la
diferenciacion, los subindicadores de nexos (0.50) y oportunidad (0.47); asi como la
concentracion en costos (0.44) y la diferenciacion centrada (0.06). Finalmente, la competitividad
como variable de resultado refleja que es necesario mejorar la rentabilidad (0.40), productividad
(0.56), participacion en el mercado (0.45), control de costos (0.36) y calidad del producto (0.54)

(Chévez Martinez, 2012, pag. 170).

B. Ortega Bastidas (2015), quien realiz6 el trabajo de investigacion titulada: “Potencial
del aguacate Hass, desde la cadena de valor, para contribuir a su competitividad en el
Departamento de Narifio”. Para optar el titulo profesional de Magister en Administracion y
Competitividad en la Universidad Mariana, San Juan de Pasto, Narifio, Colombia. Este estudio
tiene como finalidad plantear una opcién de diversificacion agropecuaria que fortalezca la
competitividad regional mediante el impulso del desarrollo agrario y la incorporacion del
aguacate Hass como un cultivo emergente dentro del subsector hortofruticola. La investigacion
se desarrolla bajo un enfoque cuantitativo y un disefio descriptivo, trabajando con una muestra de
28 productores. Su objetivo principal es demostrar que el cultivo de aguacate Hass en el
departamento de Narifio no solo es técnica y agroecoldgicamente factible, sino que también
constituye una alternativa comercial con amplio potencial en los mercados internacionales,

sostenible en el mediano y largo plazo. La variedad Hass se ha consolidado como una de las méas
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demandadas a nivel global debido a sus cualidades organolépticas, su valor nutricional y su
elevado rendimiento por superficie cultivada. La demanda internacional registra un crecimiento
constante tanto para el consumo de fruta fresca como para productos derivados utilizados en las
industrias alimentaria y de la salud. Los principales paises importadores de Estados Unidos,
México y la Unién Europea que representan mercados altamente atractivos por su volumen de
consumo Y la tendencia ascendente de los precios. En Colombia, aunque la produccién de Hass
aln se encuentra en una etapa inicial, el pais ya destaca entre los principales productores
mundiales por su volumen y rendimiento. En este contexto, el departamento de Narifio posee
condiciones agroecoldgicas particularmente favorables, junto con proyecciones alentadoras de
productividad y rentabilidad. Por ello, el aguacate Hass se perfila como una alternativa
estratégica para diversificar la actividad agropecuaria regional, contribuyendo a incrementar los

ingresos y mejorar la calidad de vida de los productores.

C. Girma Bayu (2017), quien realizo la investigacion titulada “Analysis of Determinants
of Coffee Value Chain Performance in Ethiopia” en espaol: “Analisis de los determinantes del
desempefio de la cadena de valor del café en Etiopia” para optar el grado de Maestria en Artes en
Logistica y Gestidn de la Cadena de Suministro de la Escuela de Comercio de la Universidad
“Addis Ababa University” en Etiopia, Africa. La investigacion, de caracter descriptivo y
explicativo, empled técnicas de muestreo multietapico, por areas y aleatorio para seleccionar las
unidades de analisis. El estudio examina los factores que influyen en el rendimiento de la cadena
de valor del café en Etiopia, cultivo que posee un alto valor socioecondémico tanto para el
mercado interno como para el comercio exterior. Desarrollado en 13 woredas del suroeste del
pais mediante encuestas y fuentes secundarias, el estudio demuestra que las practicas

agrondmicas, las politicas y regulaciones estatales, asi como el respaldo de las instituciones
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financieras, contribuyen al aporte del café al PBI y a la generacion de divisas. Sin embargo, se
identifican limitaciones vinculadas a la eficiencia productiva, el entorno comercial, el acceso al
financiamiento, los servicios de mercado y el apoyo institucional; aspectos que requieren ser
fortalecidos para optimizar el desempefio de la cadena de valor. El cultivo del café constituye,
ademas, una alternativa para elevar los ingresos de los pequefios productores, siempre que
dispongan de insumos adecuados y conocimientos técnicos que les permitan atender mercados de
mayor valor. En sintesis, entre los factores clave que determinan el funcionamiento de la cadena
de valor del café en Etiopia sobresalen las practicas agricolas, las politicas publicas y el papel del
sistema financiero. Estos elementos influyen positivamente en variables como el PBI, la
obtencion de divisas, el volumen de ventas y el empleo, aunque su efecto estadistico, si bien
significativo, resulta limitado. Asimismo, la disponibilidad de insumos, la mecanizacion y el
acceso a variedades de plantulas de alta demanda contribuyen a mejorar el desempefio global de

la cadena.

1.4.2. Antecedentes Nacionales

A. Alvarez, Hara, Munéarriz & Lara (2015), quienes realizaron la investigacion
titulada: “Planeamiento Estratégico de la Industria de la Chia en el Pertd” en la Pontificia
Universidad Catdlica del Per( y Tulane University para optar el grado de Magister en
Administracion de Negocios Globales y Master in Business Management. El proposito de esta
investigacion fue reconocer las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades mas relevantes
dentro de la industria analizada. Ademas, busca analizar el entorno competitivo, identificar los
factores criticos de éxito y las competencias diferenciadoras que permitan el desarrollo de
ventajas competitivas sostenibles. Las conclusiones a las que se arribo son: la industria de la chia

en el Per( presenta fortalezas como la disponibilidad de tierras, cercania a puertos, posibilidad de
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dos cosechas anuales y su alto valor nutricional. Sin embargo, enfrenta debilidades como la
escasa informacion sobre su cadena productiva, desigual distribucion de ingresos y baja
participacion en el mercado internacional. Entre las oportunidades destacan la creciente demanda
global por productos saludables, los tratados de libre comercio y la diversidad de suelos aptos
para el cultivo. Las amenazas incluyen la falta de inversion en investigacion y desarrollo y la
posible entrada de nuevos competidores con condiciones climaticas favorables. Para posicionarse
como uno de los tres mayores productores mundiales al 2025, la industria busca aprovechar sus
ventajas comparativas frente a paises como Bolivia y México, incrementando la superficie
cultivada, fortaleciendo la competitividad, mejorando la calidad del producto y creando alianzas
estratégicas entre productores, industria y estado. Se definieron 14 estrategias clave centradas en
penetracion de mercados, desarrollo de productos y mejora de procesos productivos, ademas de
establecer alianzas interinstitucionales que potencien la investigacion, infraestructura y

estandarizacion de la semilla (Alvarez, Jara, Munarriz, & Lara, 2015, pag. 186).

B. Coronado Torrejon (2017), realizo el Plan de Negocio titulado: “Exportacion de
Harina de Chia Organica Instantanea hacia el Mercado de San Francisco - Estados Unidos”
Lima, Peru en la Universidad de San Martin de Porres en la Facultad de Ciencia Administrativas
y Recursos Humanos para optar el Titulo Profesional de Licenciada en Administracion de
Negocios Internacionales. El objetivo del Plan de Negocios es realizar la exportacion de harina
de chia organica instantanea, en presentaciones de 8 gramos, al mercado de San Francisco,
Estados Unidos, con el proposito de atender las necesidades y gustos particulares de los
consumidores de dicha localidad. Al finalizar la investigacion se lleg6 a las siguientes
conclusiones: el proyecto de exportacion de harina de chia organica instantanea en

presentaciones individuales representa una oportunidad de negocio viable y rentable, ya que el
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producto ofrece valor agregado por su practicidad, valor nutricional y facil preparacion. El
mercado estadounidense es ideal debido a la creciente demanda de alimentos naturales y
ancestrales como las semillas. Ademas, la tercerizacion del proceso productivo permite reducir
costos y enfocar esfuerzos en una comercializacion internacional eficiente. Los indicadores
financieros del proyecto, como el VAN y la TIR, confirman su rentabilidad y sostenibilidad

econdmica a través de la empresa Peruvian Qolga S.A.C. (Coronado Torrején, 2017, pag. 145).

C. Casafranca Ramos & Pahuachdn Risco (2014), quienes realizaron la investigacion:
“Factores que Limitan la Competitividad de las Asociaciones de Productores Quinua Organica”
Lima, Peru. El estudio tiene como objetivo analizar las principales limitaciones en la produccién
de quinua organica en grano en los distritos de Cabana e llave, en Puno, region que representa el
75% de la produccion nacional, utilizando el modelo del Diamante de la Competitividad de
Michael Porter adaptado a este contexto. La investigacion se enfoca Unicamente en las etapas
productivas, desde la obtencion de semillas hasta el almacenamiento postcosecha, excluyendo
los procesos de transformacion y distribucion, ya que las asociaciones estudiadas se dedican
exclusivamente a actividades agricolas y no a la industria ni comercializacion especializada. Se
utilizo un enfoque exploratorio con un disefio cualitativo de tipo etnografico. Su muestreo fue no
probabilistico de tipo intencional. Al finalizar, se llego a las siguientes conclusiones que la baja
competitividad de la produccién de quinua organica en las asociaciones de Cabana e llave se
debe a multiples limitaciones presentes en todos los determinantes del diamante de Porter.
Destacan la escasez de riego tecnificado, deficiencias en infraestructura y telecomunicaciones,
falta de capacitacidn, escaso acceso a tecnologia y semillas de calidad, condiciones climaticas
adversas y suelos degradados. También se identifican dificultades en el acceso a financiamiento

por parte de los productores, altos costos de certificacion organica, desinterés por la
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asociatividad y una marcada informalidad laboral. Ademas, la participacion del gobierno es
desarticulada e ineficaz, con planes de desarrollo poco coordinados y escasa difusion de politicas

que apoyen efectivamente la produccion organica.

D. Inocente Veray Lara Baldedn (2019), realizaron la investigacion “Analisis de la
cadena de valor de las empresas exportadoras de quinua organica de Puno” para optar el titulo
profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la Facultad de Negocios de la
Universidad Peruana de Ciencia Aplicadas, Lima, Peru. Se realiz6 del 2012 al 2017. El disefio
metodoldgico es mixto que concierne el cualitativo y cuantitativo; donde la muestra esta
conformada por 12 empresas exportadoras de quinua organica de Puno. El objetivo de la
investigacion es analizar como mejorar la eficiencia de la cadena de valor y la competitividad de
la exportacion de quinua organica de Puno al mercado aleméan (2012-2017), concluyendo que
factores como la infraestructura, el liderazgo en costos, la diferenciacién y el enfoque son claves
para lograrlo. Se destaca la necesidad de contar con plantas de produccion adecuadas, optimizar
procesos logisticos, reducir intermediarios, asegurar la calidad del producto y aplicar estrategias
basadas en modelos como el de la cadena de valor y las 5 fuerzas de Porter, asi como el modelo
de Heckscher-Ohlin, para aprovechar ventajas comparativas y responder eficazmente a las

demandas del mercado internacional.

1.4.3. Antecedentes Locales

A. Nahuamel Jacinto (2013), quién realizo el trabajo de investigacion “Competitividad
de la Cadena Productiva de Café Organico en la Provincia de la Convencion, Region Cusco”
Lima, Peru. Para optar el grado de Magister Scientiae en Agronegocios en la Escuela de Post
grado, maestria en Agronegocios de la Universidad Nacional Agraria La Molina. El objetivo de

la investigacion es analizar la cadena productiva del café organico y su competitividad. El
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estudio empled la metodologia CADIAC propuesta por el IICA y recopilé informacion mediante
285 encuestas dirigidas a productores de café organico. Asimismo, incorporo el enfoque de
cadenas de valor de Michael Porter para examinar los principales elementos que intervienen en la
cadena productiva, tales como la tecnologia, el mercado, la asistencia técnica, la capacitacion, el
financiamiento y la organizacion social. La competitividad del café organico en la provincia de
La Convencion se sustenta en la coordinacion entre todos los participantes de la cadena
productiva. Esta provincia concentra el 94% de la produccion regional y retne a mas de 5,500
agricultores, ademas de diversas organizaciones exportadoras, siendo COCLA la mas
representativa. A pesar de contar con condiciones agroecoldgicas propicias, la zona enfrenta
elevados costos de produccion, limitaciones de mano de obra y deficiencias en su infraestructura.
Entre los principales elementos que fortalecen su competitividad destacan la calidad del
producto, el alto grado de asociatividad y la denominacion de origen “Café Machupicchu-
Huadquifia”. No obstante, las inadecuadas practicas de beneficio y secado, sumadas a
restricciones logisticas, repercuten negativamente en la calidad del café y en su capacidad
productiva. Las certificaciones organicas, por su parte, contribuyen a obtener mejores precios y
mayor estabilidad en los mercados, favoreciendo el desempefio competitivo del sector.

B. Alccamari Ccahuana (2023), quien realiz6 el proyecto de investigacion “Analisis de
la competitividad de las exportaciones de Palta Hass: Valle de Limatambo (2021)”; Cusco, Peru.
Para optar el titulo profesional de Economista en la Escuela Profesional de Economia, Facultad
de Economia de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco, 2023. La
investigacion tuvo como finalidad caracterizar el nivel de competitividad de la palta Hass en el
valle de Limatambo durante el afio 2021. Para ello, se adoptd una metodologia de tipo basico,

con enfoque cuantitativo, disefio no experimental y corte transversal, bajo un alcance descriptivo
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y sustentada en el método hipotético-deductivo. La poblacién estuvo compuesta por 89
productores asociados, de los cuales se seleccionaron 22 en funcién de criterios de inclusion y
exclusion. La recoleccién de informacidn se realizé mediante entrevistas guiadas. Los hallazgos
evidencian que la mayor parte de la produccidn se comercializa a través de acopiadores; el
13,6% de productores vende aproximadamente 450 kg, mientras que solo entre el 1% y el 40%
se destina al mercado local. Los resultados permiten concluir que las exportaciones de palta Hass
no alcanzan un nivel competitivo, debido a que los volimenes producidos son insuficientes, las
parcelas son reducidas y existe un uso limitado de tecnologias agricolas. Ademas, solo una
empresa exportadora opera en la zona. En relacion con la oferta exportable, esta no se consolida
porque la produccion no cumple con los minimos exigidos para exportacion ni con los estandares
de calidad vinculados al tamafio, peso y precio del producto. Asimismo, la asociacion de
productores no presenta ventajas competitivas que la distingan de otras organizaciones de la
region del Cusco o de departamentos con mayor produccion. Finalmente, aunque la actividad
resulta rentable a partir del tercer afio con una relacion beneficio-costo de 1,64, la falta de un

responsable contable limita el seguimiento formal y constante de los precios y costos.



62

Capitulo 11

Planteamiento del Problema

2.1.  Situacion Problematica

En la actualidad, dentro de un mundo globalizado, la competitividad no depende
Unicamente de una empresa u organizacion individual, sino del conjunto del sector al que
pertenece y de las condiciones que ofrece el pais para que sus sectores productivos puedan

competir eficazmente y mantenerse en mercados que son cada vez mas abiertos y exigentes.

Segun el Informe Global de Competitividad 2018 realizada por el Foro Econémico
Mundial (World Economic Forum — WEF) que evaltia y compara el desempefio de 140
economias, anuncia que el Peru se ubica en el puesto 63, ocupando el cuarto lugar en Sud
América y el sexto lugar en Latinoamérica y el Caribe. (Centro de Desarrollo Industrial (CDI),
2018).

En el contexto nacional, aproximadamente un tercio de la poblacion habita en zonas
rurales, donde cerca del 50 % de los ingresos familiares se genera a partir de actividades
agricolas. Asimismo, el 25 % de la Poblacion Econdmicamente Activa ocupada se encuentra
vinculada al sector agropecuario, el cual tiene una participacion del 7,1 % en el Producto Bruto
Interno (PBI) nacional y representa el 10 % del total de las exportaciones del pais. (Ministerio de

Agricultura, 2012, pag. 6).

Segun el Ministerio de Agricultura (2012), la regidén Cusco se situa en el cuarto
lugar a nivel nacional en cuanto a poblacion dedicada a actividades agrarias, desempefiando un
papel clave en la produccién agropecuaria destinada tanto al consumo interno como a la

exportacion (pag. 18).
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La provincia de Anta posee un gran potencial en el desarrollo del sector agropecuario
debido a su ubicacién geogréafica y diversas propiedades climatolégicas, hidrologicas y suelos
que son aptos para la agricultura; sin embargo, estos beneficios no se vienen aprovechando al
maximo.

Los agricultores del distrito de Mollepata producen diversos productos organicos entre
los cuales encontramos a la Chia, que es un suplemento dietético que tiene altos contenidos de
proteinas y la combinacién de vitaminas y minerales que proporcionan energia, regulan los

niveles de azlcar, actian como antioxidante y ayudan a la prevencion del envejecimiento.

La existencia de la cadena de valor de la chia en el distrito de Mollepata se dio con el
inicio de su produccidn, el cual se vino realizando desde el afio 2011, incrementandose cada afio
hasta el 2015 y disminuyendo su produccion en los subsiguientes afios. Esta disminucion se
debid a la sobreproduccion y la alta oferta competitiva existente en el mercado nacional e
internacional, ocasionando una disminucién drastica de precios, puesto que anteriormente el
precio por kilo oscilaba en 120.00 soles bajando posteriormente a 70.00 soles y quedando

finalmente en 12.00 soles (La Republica, 2015).

Para el 2015 la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de
Mollepata, habia producido de 180 a 190 hectareas de terreno esperando obtener en la cosecha
475 toneladas aproximadamente, con el objeto de vender su produccién en el mercado interno y
externo a un precio rentable; no obstante, esto no pudo suceder debido a la alta competencia que

vendrian afrontando desde entonces.

Actualmente, la demanda de la Chia no ha cesado, por el contrario, su fama a nivel

mundial se sigue expandiendo, rompiendo fronteras y manteniendo su popularidad en paises
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como Los Estados Unidos, La Union Europea, Canada, Australia, China y paises sudamericanos
que priorizan el consumo de productos organicos (Universidad Nacional de San Martin, 2014,
pag. 35). Un claro ejemplo de esta popularidad es la reciente demanda en Turquia que, gracias a
sus altas propiedades nutricionales, hacen de la Chia un importante ingrediente de diferentes
platos, ensaladas y bebidas. Y es conveniente mencionar que la Chia que los turcos vienen
adquiriendo es produccién peruana (Diario Correo, 2017). Asi mismo, segun la Agencia Agraria
de Noticias (Agraria.Pe, 2024), en agosto del 2024, las exportaciones de Chia incrementaron de

14 a 17 paises destino generando un incremento en valor y volumen de exportacion.

La participacion del PerG en la comercializacion de la Chia a nivel mundial es solo del
4% del total de exportaciones (Universidad Nacional de San Martin, 2014, pag. 32) con 480,696
kilos en el afio 2016 informacidn que muestra que se viene desaprovechando grandes
oportunidades en el mercado, oportunidades que vienen tomando ventaja paises productores de
la Chia como; México, Bolivia, Paraguay, Argentina, Ecuador, Nicaragua, Guatemala y

Australia (Agrodata Per(, 2017).

De igual manera, segdn el indice de Competitividad Regional del Perd, las regiones de
los andes y la selva son las regiones menos competitivas en productividad comparadas con las de
la costa (Centrum PUCP, Pontificia Universidad Catdlica del Pert, 2024). Por ello, es necesario
conocer los componentes de una cadena de valor y los factores que intervienen en la reduccion
de la competitividad de los productores agricolas de los andes, en especial de la regién del
Cusco.

Es asi como, este desconocimiento de la cadena de valor de la Chia y la relacién que este
tiene con el nivel de competitividad de la Asociacién de Productores Agropecuarios de

Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco tienen las siguientes causas:
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> Limitada identificacion de los componentes de la cadena de valor de la chia por parte de
los productores.

> Falta de informacion actualizada o ausencia de estudios actualizados sobre la situacion de
la cadena de valor en el distrito de Mollepata, el Cusco y el Peru, lo que limita el conocimiento
sistematico del sector.

> Limitado aprovechamiento del potencial agricola del distrito de Mollepata, pese a sus
condiciones geograficas y climatoldgicas favorables.

> Desconocimiento del nivel de competitividad de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata, lo que limita la toma de decisiones estratégicas.

> Escaso conocimiento del mercado nacional e internacional de la chia, sus tendencias,
precios y exigencias de calidad.

> Insuficiente apoyo institucional en programas de diversificacion, articulacion comercial o
fortalecimiento de cadenas productivas.

> Dependencia econdémica de cultivos tradicionales, lo que reduce la prioridad de invertir
en cadenas de valor emergentes como la chia.

> Bajo nivel de ingresos y recursos de los productores, que limita su capacidad de inversion

en mejoras tecnoldgicas o de gestion.

Asi mismo, el desconocimiento de la cadena de valor de la Chia y la relacion que tiene
con el nivel de competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata
del distrito de Mollepata — Cusco, podria provocar efectos tales como; la limitacion del
desempefio productivo, organizacional y comercial de los agricultores. Tales como: la baja
productividad y calidad del cultivo, asi como en una reduccién de la competitividad y de la

capacidad de negociacion de la asociacion, lo que restringe su acceso a mercados de mayor
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valor. Ademas, producen inestabilidad en los ingresos de los productores, dependencia de
intermediarios y pérdida de oportunidades comerciales. A nivel organizacional, provocan un
debilitamiento institucional y dificultades para gestionar mejoras o proyectos. En el plano
socioecondémico y territorial, estos efectos contribuyen al estancamiento del desarrollo
agropecuario, afectando la sostenibilidad econémica de las familias rurales y limitando el

potencial productivo del distrito de Mollepata.

Por esta razon, resulta de gran relevancia analizar el papel de una asociacion agropecuaria
como actor clave en la oferta de un producto tradicional, tanto en el mercado nacional como

internacional, especialmente en un contexto de alta competitividad.

La presente investigacion tiene como objetivo fundamental el estudio de la cadena de
valor de la Chia, como herramienta basica de andlisis y su relacion con la competitividad de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco. En
este contexto, los productores son considerados actores centrales del estudio, dada la limitada
informacidn existente sobre la situacion actual de la cadena de valor de la chia y el
desconocimiento del nivel de competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata en el distrito de Mollepata de la region Cusco, lo que justifica la pertinencia y

relevancia del estudio.

2.2. Formulacion del Problema
2.2.1. Problema General
¢ Qué relacidn existe entre la cadena de valor de la Chia y la competitividad de la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco?
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2.2.2. Problemas Especificos
PE1: ;{Cual es la situacion actual de la cadena de valor de la Chia en la Asociacién de

Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco?

PE2: ¢Cual es el nivel de competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco, en funcion de la produccién de Chia?

2.3.  Objetivos de la Investigacion
2.3.1. Objetivo General
Determinar la relacion entre la cadena de valor de la Chia y la competitividad de la Asociacion

de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco.

2.3.2. Objetivos Especificos
OEL1: Analizar la situacion actual de la cadena de valor de la Chia en la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco.

OEZ2: Determinar el nivel de competitividad de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco, en funcion de la produccion de

Chia.

2.4.  Justificacion de la Investigacion

A lo largo de los afios, el sector primario de la produccion ha sido escasamente estudiado
en comparacion con los sectores secundario y terciario. En este contexto, la actividad agricola,
como componente esencial del sector primario, adquiere una especial relevancia en la presente

investigacion.
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El territorio agricola de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del
distrito de Mollepata — Cusco, destaca por sus favorables condiciones climatologicas y
geograficas, que permiten la produccion de diversos cultivos agricolas, entre los cuales la chia
constituye un producto de alto potencial. No obstante, dicho territorio ha sido poco abordado
desde un enfoque de agronegocios, lo que evidencia la necesidad de investigaciones que analicen

su desempefio productivo y competitivo para lo cual resaltamos las siguientes justificaciones:

2.4.1. Justificacion Tedrica

La investigacion se justifica desde el punto de vista tedrico en tanto aporta al desarrollo
del conocimiento académico relacionado con el analisis de la cadena de valor en productos
agricolas de origen andino, centrandose especificamente en la chia, cultivo emergente que ha
experimentado un creciente posicionamiento en los mercados nacionales e internacionales. El
estudio adopta como base el modelo de la cadena de valor propuesto por Porter, el cual permite
analizar de manera estructurada las actividades primarias y de apoyo que conforman el proceso
productivo, facilitando la identificacion de los elementos que generan valor y contribuyen a la

obtencion de ventajas competitivas.

De igual manera, la investigacién contribuye a la literatura sobre competitividad en el
sector agrario al relacionar el anélisis de la cadena de valor con el desempefio organizacional de
una asociacion conformada por pequefios productores rurales, un contexto que ha sido
escasamente explorado en estudios anteriores. En este sentido, el estudio amplia el marco
conceptual existente al demostrar como la adecuada articulacién de las actividades productivas,
logisticas, organizacionales y comerciales influye directamente en el nivel de competitividad de

las organizaciones agrarias en los territorios rurales andinos.
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2.4.2. Justificacion Metodologica

Desde el enfoque metodoldgico, la presente investigacion se justifica por la aplicacion y
adaptacion del analisis de la cadena de valor en un contexto rural andino, caracterizado por
limitaciones productivas, organizacionales y de acceso a los mercados. El estudio adopta un
enfoque cuantitativo y un disefio descriptivo—correlacional, lo que permite analizar de manera
sistematica la relacion entre la cadena de valor de la chia y el nivel de competitividad de la

Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco.

Asimismo, la investigacion propone una forma estructurada de medicion de las variables,
mediante la adecuada operacionalizacién de la cadena de valor y la competitividad, asi como el
disefio y validacion de un instrumento de recoleccion de datos “el cuestionario” adaptado a las
caracteristicas socioproductivas de los productores. Para la validacién del instrumento, la
comprobacion de las hipétesis y el analisis de las relaciones entre variables, se emplea la
estadistica descriptiva y la estadistica inferencial, los cuales permiten identificar las correlaciones
existentes y los indicadores que explican en mayor medida el comportamiento de las variables

estudiadas.

La metodologia propuesta presenta un caracter replicable, lo que posibilita su aplicacién
en otras asociaciones agricolas y en diferentes cultivos emergentes, contribuyendo al

fortalecimiento de la investigacion aplicada en el sector agrario a nivel local, regional y nacional.

2.4.3. Justificacion Préactica
La justificacion préctica del estudio radica en que sus resultados permitiran identificar de
manera objetiva las fortalezas y debilidades de cada eslabon de la cadena de valor de la chia,

desde la produccion primaria hasta la comercializacién. A partir de este diagnostico, se podran
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formular estrategias de mejora orientadas a incrementar la competitividad de la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco.

Los hallazgos servirdn como una herramienta de apoyo para la toma de decisiones de los
directivos y productores de la asociacion, facilitando la optimizacion de procesos productivos, el
fortalecimiento organizacional, la mejora de la calidad del producto y el acceso a mercados mas
rentables. Asimismo, la investigacion podréa ser utilizada como insumo técnico por entidades
publicas, privadas o de cooperacion que promuevan el desarrollo agrario en el distrito de

Mollepata.

2.4.4. Justificacion Social

Desde una perspectiva social, la investigacion se justifica porque contribuira al
fortalecimiento socioeconémico de las familias productoras de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata - Cusco, al promover una gestion mas
eficiente de la cadena de valor de la chia. El incremento de la competitividad del producto
permitird mejorar los ingresos de los productores, reducir su vulnerabilidad econémica y

fortalecer su seguridad alimentaria.

Asimismo, el estudio contribuye al desarrollo rural local del distrito de Mollepata, al
impulsar la valorizacion de cultivos alternativos y sostenibles, fomentando la asociatividad, la
generacién de empleo y la permanencia de la poblacion en el ambito rural. De esta manera, la
investigacion se alinea con los objetivos de desarrollo territorial y la promocion de una

agricultura inclusiva y sostenible.
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2.5.  Delimitaciones de la Investigacion
2.5.1. Delimitacion Temporal

El presente trabajo de investigacion se delimité al analisis de los datos e informacion
obtenidos durante el afio 2023, periodo en el cual se venia desarrollando la produccion agricola

de chia en el distrito de Mollepata — Cusco.

2.5.2. Delimitacion Territorial
La investigacion se realizé en el distrito de Mollepata, perteneciente a la provincia de
Anta, en la region Cusco — Per(; area en la que los integrantes de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata se dedican a la produccidn agricola de chia.



72

Capitulo 111
Hipotesis y Variables

3.1. Hipdtesis
3.1.1. Hipotesis General

Existe una relacion directa y significativa entre la cadena de valor de la Chia y la
competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de

Mollepata — Cusco.

3.1.2. Hipotesis Especificas
HEL: La situacion actual de la cadena de valor de la Chia en la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco se encuentra en un

grado de desarrollo insipiente en funcion a las actividades primarias y de apoyo.

HE2: El nivel de competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco es minima en los indices de: Rentabilidad,
permanencia en el mercado, productividad, participacion en el mercado, prestigio, lealtad del

cliente, costos y calidad del producto en funcion de la produccion de chia.

3.2. Identificacién de Variables
3.2.1. Variable 1 - Independiente

X = Cadena de valor de la Chia

3.2.2. Variable 2 - Dependiente

Y = Competitividad de la Asociacién de Productores



3.3.  Operacionalizacién de las Variables

Tabla 2

Operacionalizacion de la Variable 1: Cadena de Valor de la Chia

Variable 1 Dimension Indice Subindice ftems
Mansjo o transporte de materialss 12+v4
Logistica d= entrada A‘”""‘W 2 E d
= Inventario ]
Programacion de vehiculo 3
Preparacion ds suslos Sa
Siembra b
Germinacion ic
Control manual de maleza 2d
Floracion fe
Control de plaras 3f
Maduracion g
Operacionss o produccion  Cosecha 8h
Corte v trilla g1
Carga v transporte a deposito 31
Actividades Limpieza 8k
primarias Clasificacion 81
Embolsado im
Mantenimisnto de equipos g
Realizacion de prusbhaz 10
Cadena dz valor de la Chia Almacén de productes terminados 12v 17
Mangjo o transports de materiales 11
Logistica de zalida Procesamisnto dz pedidos 13
Programacion 14+ 15
Distribucion a los clisntes 16
Publicidad 18719
Cotizaciones 2
Mercadotecnia ¥ ventas Seleccion de canales 20
Relactones con el canal 21
Fijacion de precies By M
Post-venta (zarvicio) Ajustes del producto 25 v 26
Adquisicion Compra de insumos 27 2820
N .. Procesamisntos practicos E]1]
Desarrollo tecnologico Tecnoloria interrada al equipo de procesos il
Actividades de Administracion de recurzos Cmtrgta@@n 32 :,-' 33
apoyo humanos Capactt:ztgon _-r-?
- Planeacion 33
Infraestmctura organizacional Aspectos leule; ,J,ﬁ
= Aszuntos de gobierno 37
Administracion de la calidad 38
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Nota. Basado en la revision de la literatura de Michael E. Porter (Ventaja Competitiva: Creacion y Sostenimiento de

un Desempefio Superior, 2012) y Chavez Martinez (Cadena de Valor, Estrategias Genéricas y Competitividad: El

Caso de los Productores de Café Orgéanico del Municipio de Tanetze de Zaragoza, Oaxaca, 2012)



Tabla 3

Operacionalizacion de la variable 2: Competitividad.

Wariable 2 Indice ftems
Rentabilidad 39 v 40
Permanencia en el mercado de la Chia 414243 v 44
Productividad 45 v 46

Competitividad de la

.. Participacion en el mercado 47,48, 49 v 50
Aspciacion de —= ——
productores Prestigio 31y 32
Lealtad del cliente 53
Costos 34 v 55
Calidad del producto 56

Nota. Basado en la revision de la literatura correspondiente de Michael Porter (Estratégia Cometitiva:
Técnicas para el anlisis de la empresa y sus competidores, 2009) y Chavez Martinez (Cadena de
Valor, Estrategias Genéricas y Competitividad: EI Caso de los Productores de Café Organico del
Municipio de Tanetze de Zaragoza, Oaxaca, 2012)
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Capitulo IV
Metodologia

4.1.  Ambito Geogréafico
4.1.1. Distrito de Mollepata, Provincia de Anta, Region Cusco

Mollepata es una localidad de origen incaico, cuyo nombre deriva de dos términos en
quechua: "molle™, que hace referencia a un tipo de arbol caracteristico de la region, y "pata™, que
significa elevacion o altura. De esta manera, el nombre "Mollepata™ se interpreta como una zona
elevada donde predominan los arboles de molle, conocidos por sus troncos retorcidos y
agrietados, hojas pequefias y racimos de vistosos frutos rojos que crecen en abundancia en el

lugar (Ugarte Casafranca & Portocarrero Chavéz, 2017, pag. 32).

En la actualidad, Mollepata constituye uno de los nueve distritos que conforman la provincia
de Anta, posee una superficie territorial de 822,65 kilémetros cuadrados (Ugarte Casafranca &
Portocarrero Chavéz, 2017, pag. 32) y esta ubicado a 2800 msnm. El distrito fue establecido el
29 de junio de 1929 a través de la Ley N.° 6623, promulgada durante el mandato del presidente
Augusto Leguia (Municipalidad Distrital de Mollepata, 2015, pag. 76). Mollepata esta situada en
el sector occidental de la provincia de Anta, perteneciente al departamento del Cusco, en la zona
sur del territorio nacional, y se ubica dentro de las cuencas hidrogréaficas de los rios Vilcanota y
Apurimac (Gobierno Regional del Cusco: Gerencia Regional de Planeamiento, Presupuesto y

Acondicionamiento Territorial, 2016, pag. 2).

Los limites territoriales que presenta son:

e Limita al norte con las provincias de La Convencion y Urubamba, pertenecientes

al departamento del Cusco.



e Limita al sur con la provincia de Paruro y con la provincia de Cotabambas,

ubicada en el departamento de Apurimac.

e Limita al este con las provincias de Urubamba y Cusco.

e Limita al oeste con la provincia de Abancay, perteneciente al departamento de

Apurimac.

Territorialmente el distrito de Mollepata comprende los sectores (Cusi Laura, 2010, pég. 3):

Abuela
Accobamba
Antabamba
Augquiorcco
Ayrancca
Bellavista
Ccotomarca
Cisal
Huayrurani
Huamanpata

LA R] S

NN NN NN NN

Huaychi

La Estrella
Marcahuasi
Mallau
Marcahuaylla
Parobamba
Soray

Tantay

Tillca

La Asociacién de Productores Agropecuarios esta ubicada en la comunidad de

Huamanpata, perteneciente al distrito de Mollepata, ubicacion que se puede visualizar en las

figuras que se presentan a continuacion.
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Figura 5
La Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata se encuentra
localizada en el Peru, departamento del Cusco, provincia de Anta.

Peru

M

X \\ Cusco

Ucayali

La Convencidn

Nota. Adaptado de Municipalidad Distrital de Mollepata. (2015). Mejoramiento y Ampliacion de
la Oferta del Servicio Educativo de la I.E. Integrada N° 50115 Nivel Primaria y David Samanez

Ocampo Nivel Secundaria del Distrito de Mollepata - Anta — Cusco. Pag. 7.
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Figura 6
La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata esté
localizada en la provincia de Anta, distrito de Mollepata

Nota. Adaptado de Gobierno Regional del Cusco: Gerencia Regional de Planeamiento,
Presupuesto y Acondicionamiento Territorial. (2016). Estudio de diagndstico y zonificacion
para el tratamiento de la demarcacidn territorial de la provincia de Anta. Pag. 11

Figura7
La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata
especificamente localizada en el sector de Huamanpata.

Machupicchu

Santa Tereza

Mollepata .
Huamanpata,

curahuasi

Nota. Adaptado de Centro Bartolomé de las Casas. (2004). INDUSTRIAS
CULTURALES Desarrollo Regional y Rural, Pég. 7.
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4.1.1.1. Orografia.
El relieve es accidentado debido a la presencia de ramales de la cordillera de los Andes;
la quebrada presenta un trazo estrecho desde Sauceda y Moyoc hasta los limites con la provincia

de La Convencion. (Cusi Laura, 2010, pag. 5).

4.1.1.2. Rios.

El principal rio de Mollepata es el rio Blanco, el cual se origina en los nevados de
Humantay y desemboca en el rio Apurimac; asimismo, el rio Camas nace en el nevado del
mismo nombre. Ademas, en el territorio se encuentran otros rios como San Francisco y

Acobamba (Cusi Laura, 2010, pag. 5).

4.1.1.3. Clima.
El clima de Mollepata es diverso y se caracteriza por la presencia de tres zonas
climaticas: frigido en las areas de nevados, templado en la zona central y calido en las riberas del

rio Apurimac.

4.1.1.4. Suelo.
El suelo es un recurso clave para la produccion agricola en Huamanpata; en Mollepata es
moderadamente fértil, bien drenado, requiere riego y presenta problemas de erosion por la

pendiente del terreno (Municipalidad Distrital de Anta, 2006, pags. 18 - 22).

4.1.15. Floray Fauna.

La localidad de Huamanpata cuenta con una flora diversa asociada a distintos pisos
ecoldgicos, la cual cumple funciones ambientales clave como la proteccién del suelo y el
mantenimiento del ciclo hidrolégico. Asimismo, posee una fauna variada; sin embargo, muchas

especies se encuentran amenazadas por la contaminacion, el uso de pesticidas, las quemas y la
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caza, lo que ha generado desequilibrios ecologicos que afectan a la actividad agricola

(Municipalidad Distrital de Anta, 2006).

4.1.1.6. Poblacion de Mollepata.

De acuerdo con los datos obtenidos en el Censo Nacional llevado a cabo por el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) en 2017 y publicados en (2018), el distrito de
Mollepata posee una poblacion total de 3,111 personas, compuesta por 1,537 mujeres 'y 1,574
hombres. La tabla N° 4 presenta la distribucién de la poblacion segun los diferentes grupos

etarios.

Tabla 4

Poblacion referencial por edades del distrito de Mollepata.

CATEGORIA CASOS %
Menores de 19 afios 1003 32.2%
De 20 a 39 afios 791 25.4%
De 40 a 59 afios 745 23.9%
De 60 a 79 afios 443 14.2%
Mayores de 80 afios 129 4.1%

Total 3111 100%

Nota. Adaptado de los Censos Nacionales 2017: X1l de Poblacién, VII de Vivienday Il

de comunidades Indigenas por el INEI - (Instituto Nacional de Estadistica e Infromatica).

4.1.1.7. Actividades Econémicas.

La agricultura es la principal actividad econémica del distrito de Mollepata,
complementada por la ganaderia, el turismo, la artesania y el comercio. La zona cuenta con una
amplia superficie agricola, donde el uso de tierras con riego resulta fundamental para
asociaciones productoras como Huamanpata, y se caracteriza por una produccion diversificada
de cultivos andinos, cereales, hortalizas y frutales. Asimismo, la actividad pecuaria ocupa una

parte significativa del territorio y constituye una fuente importante de ingresos, mientras que el
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turismo, apoyado en atractivos naturales, arqueolégicos y su conexion con el Qhapag Nan, junto
con el comercio local, contribuye de manera creciente al desarrollo econémico del distrito.

(Municipalidad Distrital de Mollepata - Gestion 2019-2022, 2021).

4.2.  Alcance de la Investigacion
4.2.1. Enfoque de la investigacion

La investigacion tiene un “enfoque cuantitativo”, porque se emplea la recopilacion de
informacidn para verificar hipdtesis mediante la cuantificacion de datos y el uso de analisis
estadistico, con el proposito de identificar patrones de comportamiento y validar teorias

(Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag. 4).

Se recopilaron datos e informacion de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata, ubicada en el distrito de Mollepata, Cusco; con el objetivo de analizar y
comprender la cadena de valor que desarrolla esta organizacion.

4.2.2. Tipo de Investigacion

La presente investigacion se enmarca en la “investigacion basica”, la cual tiene como
propdsito fundamental la generacion de conocimiento cientifico. Este tipo de investigacion se
orienta al estudio de las relaciones entre variables o constructos, al diagndstico de realidades
empresariales o de mercado, a la contrastacion y adaptacion de teorias, a la generacion de nuevas
formas de comprension de los fendmenos organizacionales y al desarrollo o adecuacién de

instrumentos de medicion (Vara Horna A. , 2012, pag. 202).

Por ende, el presente estudio se orienta a analizar y explicar la relacién existente entre la
cadena de valor de la chia y la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata del distrito de Mollepata. En este sentido, la investigacion busca generar
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conocimiento cientifico sobre la interaccion de estas variables dentro del contexto de una
organizacion de productores agropecuarios, contribuyendo a una mejor comprension de los
factores que influyen en su competitividad. Asimismo, los resultados permitiran ampliar el
conocimiento tedrico y empirico sobre la gestion de la cadena de valor y su vinculacion con la
competitividad en asociaciones productivas del ambito rural, constituyéndose en un referente

para futuras investigaciones relacionadas con el desarrollo agroempresarial.

4.2.3. Nivel de Investigacion

El nivel de la investigacion es “descriptivo — correlacional” (Sampieri, Collado, &
Baptista, 2014, pags. 92 - 93). Porque busca detallar las cualidades y atributos relevantes de
cualquier fendmeno que se examine. Y relaciona variables siguiendo un patrén previsible dentro

de un grupo o poblacién determinada.

Alcance descriptivo, debido a que se desarroll6 y analiz6 las caracteristicas de la
situacién actual de la cadena de valor de la Chia con el objeto de determinar cobmo es y como se

manifiestan los fendmenos o hechos ocurridos.

Alcance correlacional, esto se debe a que su propoésito es conocer la relacion, grado o
nivel de asociacion entre el analisis de la cadena de valor de la Chia y la competitividad de la

Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco.

4.2.4. Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion es “no experimental”, esto se debe a que no se interviene
intencionalmente en las variables del estudio e indica que la variable independiente ya ocurrid.
En este tipo de disefio, se limita a observar y analizar los fendmenos. (Sampieri, Collado, &

Baptista, 2014, pag. 152).
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En la presente investigacion, los datos fueron recopilados de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata, organizacion que ya venia desarrollando el cultivo y
el proceso productivo de la chia. No se efectud intervencidn ni manipulacion alguna sobre la
variable independiente “Cadena de Valor de la Chia”, limitandose el estudio a la observacion y

analisis de la realidad existente.

4.2.5. Temporalidad del Disefio la Investigacion

De acuerdo con la dimensién temporal, el disefio de la investigacion es de “corte
transeccional o transversal”, ya que la recoleccidn de datos se realiz6 en un inico momento, con
la finalidad de describir las variables de estudio y analizar la relacion e influencia existente entre
ellas. Este tipo de disefio es comparado por los autores con una “fotografia”, debido a que
permite observar la realidad en un instante especifico del tiempo (Sampieri, Collado, & Baptista,

2014, pag. 154).

En ese sentido, en la presente investigacion la recopilacion de datos se efectud en un solo
momento, especificamente el domingo 03 de diciembre de 2023, fecha en la cual se aplicé el

instrumento de recoleccion de informacion “la encuesta”.

4.3.  Método de la Investigacion

El método de investigacién empleado es el analitico-deductivo (Bernal, 2010, pag. 59), ya
que el estudio parte de un enfoque general hacia aspectos especificos, utilizando informacion
primaria y secundaria de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, ubicada
en el distrito de Mollepata — Cusco. Este enfoque permite analizar el comportamiento del

conjunto para luego centrarse en una de las partes involucradas, con el fin de realizar un analisis
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detallado y obtener conclusiones que puedan ser sistematizadas y publicadas como conocimiento

valido.

4.4. Unidad de Anélisis

Sampieri (2014), en su libro Metodologia de la Investigacion nos indica que la unidad de
analisis se trata de “qué o quienes” se va a estudiar, se puede tratar de individuos,
organizaciones, periodos, comunidades, situaciones, piezas producidas, eventos, objetos o

sucesos (pags. 172-173).

Vara Horna (2012), define a la unidad de analisis como “Quiénes o qué va a ser
estudiado”. Menciona que para identificar la poblacién si o si primero debemos definir la unidad

de analisis (pag. 221).

En este estudio, la unidad de analisis esta constituida por los productores de Chia,
miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de

Mollepata — Cusco.

4.5. Poblacion y Muestra
45.1. Poblacion

La poblacién esta conformada por los productores agropecuarios de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco, de la provincia de

Anta, departamento del Cusco, que vienen a ser un total de 202 asociados.

Los criterios de inclusion y exclusion segiin Vara Horna, “Son caracteristicas que sirven

para diferenciar quién participa como poblacion en la investigacion y ayudan a identificar los
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limites que discriminan entre los que seran parte del estudio y los que no lo seran” (Vara Horna

A. A., 2010, pag. 222).

Los parametros utilizados para definir la poblacion objeto de estudio en esta
investigacion, tanto de inclusién como de exclusion, son los que se detallan a continuacion:

- Ocupacion: Agricultores

- Producto que cultiva: La chia

- Género: Masculino y femenino

- Residencia: El distrito de Mollepata

- Edades: mayores de 18 afios

4.5.2. Muestra
45.2.1. Tamafio de Muestra.

De acuerdo con el muestreo probabilistico — Muestreo Aleatorio Simple, se determind la
muestra a partir de la poblacion conformada por los productores agropecuarios de la Asociacion
de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata - Cusco, garantizando
que cada socio tuviera la misma probabilidad de ser seleccionado para participar en el estudio
(Sampieri, Collado, & Baptista, 2014).

La formula empleada fue la siguiente:

B z2XPXx QXN
T E2(N-1)+7Z2xPxQ

n

Donde:

N = Poblacién o numero total
P = Probabilidad de que el evento ocurra.
Q = Probabilidad de que el evento no ocurra.

NC = Nivel de confianza o Z: margen de confiabilidad.
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E = Error muestral.

n = Muestra.

Mediante la formula designada se prosigue a calcular la muestra, habiendo con
anticipacion realizado una prueba piloto para determinar P (probabilidad de que el evento ocurra)
y Q (probabilidad de que el evento no ocurra).

B z2XPx QXN
T E2(N-1)4+7Z2xPxQ

n

_ (1.96)2(0.9)(0.1)(202)
1= 0.05)2(202 — 1) + (1.96)2(0.9)(0.1)

n =82

Donde:
N = 202; productores agricolas de la Chia.
P = 0.9 = 90%; proporcion esperada del atributo en estudio. Proporcion de productores
considerados competitivos y que tienen un manejo adecuado de la cadena de valor de la chia.
(Probabilidad de que el evento ocurra).
Q = 0.1 = 10%; proporcién de la poblacion que no posee el atributo. (Probabilidad de que el
evento no ocurra).
NC = 95% (Z = 1.96); nivel de confianza.
E = 0.05 = 5%; error muestral.

n = 82 productores agropecuarios.

De una poblacion de 202 productores de la Chia de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata, de la provincia de Anta, departamento

de Cusco, se llegd a determinar que el tamafio de muestra es 82.
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45.2.2. Seleccion de Muestra

El muestreo aplicado fue de tipo probabilistico, especificamente el Muestreo Aleatorio
Simple - MAS, ya que todos los elementos que conforman la poblacion tuvieron igual
probabilidad de ser incluidos en la muestra (Anderson, Sweeney, & Williams, 1999, pag. 250).
Donde 82 productores agropecuarios fueron seleccionados al azar de un total de 202 que tienen

condiciones similares en la produccion agricola de Chia.

4.6. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
4.6.1. Técnica

La técnica utilizada en la investigacion fue la encuesta. “La encuesta”, se define como un
modo o forma de obtener informacion mediante la elaboracidn de un instrumento denominado
“cuestionario”.

Se aplicé una encuesta a los miembros seleccionados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco, utilizando como instrumento

un cuestionario.

4.6.2. Instrumento
El instrumento utilizado para recopilar datos en esta investigacion fue el “Cuestionario”,
un documento en formato impreso compuesto por una serie de preguntas que permitio recolectar

la informacidn necesaria.

Chasteauneuf (como se cito en Hernandez Sampieri et al., 2014, pag. 217), define el
cuestionario como un instrumento conformado por una serie de preguntas orientadas a evaluar
una o varias variables especificas. Ademas, un cuestionario puede estar compuesto de “preguntas

cerradas” aquellas que contienen opciones de respuesta previamente delimitadas o “preguntas
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abiertas” no delimitan las alternativas de respuestas (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag.

220).

4.7.  Técnicas Estadisticas de Analisis de datos
En la presente investigacion se utilizo la estadistica descriptiva y la estadistica inferencial
como técnicas estadisticas para el analisis de datos obtenidos de la muestra de la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco.

Se conoce por teorias que la Estadistica descriptiva, viene a ser un conjunto de técnicas y
procedimientos que ayudan a describir, mostrar y resumir la informacién de un conjunto de datos
mediante el uso de numeros, tablas y graficas. La estadistica inferencial realiza mediante técnicas
y procedimientos afirmaciones sobre una poblacion de estudio en base a los resultados de una
muestra. Con la estadistica inferencial podemos atribuir causas, establecer diferencias, predecir
resultados, correlacionar variables entre otros. La afirmacion de una realidad que se obtiene de la
estadistica inferencial es lo méas aproximado posible y no con una totalidad certera. Segun
Sampieri, la estadistica inferencial es la “Estadistica para probar hipdtesis y estimar parametros

(estadisticas de la poblacion)” (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag. 299).

Tomando las técnicas de la estadistica descriptiva, en la presente investigacion se hizo
uso de tablas, histogramas y gréaficas circulares para el andlisis de los datos. Dentro de los
instrumentos utilizados para la organizacion y analisis fue una hoja de calculo de Microsoft

Excel.

Asi mismo, para la estadistica inferencial, se utilizo la herramienta “Statistical Package
for The Social Sciences o Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales — IBM SSPS”

(International Business Machines Corporation, 2022).



89

IBM SPSS Statistics v29 es un software estadistico potente y versatil ampliamente
utilizado para realizar analisis cuantitativos. Actualmente, sus siglas hacen referencia a Statistical
Product and Service Solutions (Departament de Fonaments Clinics - UB, 2024). En la presente

investigacion, este programa fue empleado para llevar a cabo diferentes procedimientos.

4.8. Método estadistico para la Demostracion de Hipotesis

Primero, se realizo la “prueba de hipotesis” que, segun Sampieri, consiste en determinar
si la hipdtesis poblacional es congruente con los datos obtenidos en la muestra. Para ello se
necesita conocer como es la distribucion muestral que viene a ser un conjunto de valores sobre
una estadistica calculada de todas las muestras posibles de una poblacion y su nivel de
significancia que es el nivel de la probabilidad de equivocarse y que fija de manera a priori el

investigador (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pags. 299-302).

Descrito lo anterior, se realizé la prueba de normalidad con el fin de identificar y asegurar
que los datos de la presente investigacion cuentan con una distribucion normal (existen dos tipos
de distribucion: distribucion normal y la distribucion no normal). Luego, se contrasto las
hipotesis mediante el “Test de Kolmogorov-Smirnov” cuyo fin es establecer si los instrumentos

corresponden a la estadistica paramétrica o a la no paramétrica.

Test 0 Prueba de “Kolmogorov-Smirnov”, es una prueba de significacion estadistica para
verificar si los datos de la muestra proceden de una distribucion normal. Se emplea para
variables cuantitativas continuas y cuando el tamafio de muestra es mayor de 50 (Romero
Saldafia, 2016).

Hipotesis nula (Ho): La muestra proviene de una poblacion con distribucion normal.

Hipotesis alterna (Ha,): La muestra no proviene de una poblacion con distribucion normal.
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* Para aceptar Ho el valor de p (nivel de significancia) debera ser mayor a 0.05.

Seguidamente se realizo la “Prueba Paramétrica de Correlacion r de Pearson”; asi mismo,
se grafica el diagrama de dispersidn para medir el grado de relacion entre las variables: variable
1 o independiente “Cadena de valor de la Chia” y la variable 2 o dependiente “Competitividad de

la Asociacion de productores” y asi lograr la comprobacién de las hipotesis.

El “Coeficiente de Correlacion r de Pearson”, es una prueba estadistica para analizar la
relacion entre dos variables medidas en un nivel por intervalos o de razén (Sampieri, Collado, &

Baptista, 2014, pag. 304).

Sampieri (2014), también sefiala que el coeficiente de correlacion r de Pearson se
determina utilizando los valores obtenidos de una muestra en dos variables, estableciendo una

relacion entre dichas puntuaciones (pag. 305).

Finalmente, con base en los analisis y resultados obtenidos, se prosigue a realizar la discusion
de resultados donde se contrastd con las teorias y los antecedentes de la investigacion.
Culminado con las conclusiones y recomendaciones orientadas al beneficio de la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata, en el distrito de Mollepata — Cusco.



Capitulo V

Resultados y Discusion

5.1. Procesamiento, Analisis y Resultados
5.1.1. Procesamiento

El procesamiento de los datos constituyd una etapa previa al analisis de resultados,
comprendiendo la organizacion, codificacion y sistematizacion de la informacion obtenida
mediante la aplicacion del cuestionario. Asimismo, se evaluaron las propiedades métricas del
instrumento, especificamente su validez y confiabilidad, con el propdsito de asegurar la

pertinencia y consistencia de los datos empleados en la investigacion.

5.1.1.1. Instrumento.

En la presente investigacion se utilizo el cuestionario como instrumento (Apéndice B)
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que fue elaborado y validado por Juan Carlos Chavez Martinez en su investigacion denominado

Cadena de Valor, Estrategias Genéricas y Competitividad: El Caso de los Productores de Café
Organico del Municipio de Tanetze de Zaragoza, Oaxaca (2012) el cual fue adecuado y
contextualizado al sector agricola de la produccién de la Chia en el distrito de Mollepata y

nuevamente validado.

El cuestionario de la presente investigacion cuenta con preguntas cerradas para la muestra

seleccionada de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de

Mollepata — Cusco, los cuales ayudan a la medicion de las escalas de las variables seleccionadas.
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51.1.2. Validez

La validez del baremo se fundamenta en la consistencia entre la escala de medicion
empleada, los intervalos de puntuacion establecidos y el marco teorico de la Cadena de Valor y
las Estrategias Competitivas de Michael Porter, lo cual permite una interpretacion clara, objetiva
y coherente de los resultados obtenidos. Asimismo, la distribucion de frecuencias observada en
las alternativas de respuesta evidencia una adecuada variabilidad de los datos, lo que confirma la
pertinencia de los rangos definidos para clasificar de manera precisa los niveles de desempefio de
la cadena de valor y el nivel de competitividad de la organizacién estudiada. En este sentido, el
baremo contribuye a fortalecer la validez interna del instrumento y garantiza una correcta
categorizacion de los resultados, facilitando el analisis e interpretacion de las variables de estudio

(Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pags. 200 - 205).

Se utiliz6 una escala tipo Likert de cinco categorias, donde cada item fue valorado del 1
al 5, siendo:

1 = Nunca

2 = La mayoria de las veces no

3 = Algunas veces si, algunas veces no

4 = La mayoria de las veces si

5 = Siempre

El instrumento con referencia a la cadena de valor de la chia esta conformado por 38
items, distribuidos en las dimensiones de actividades primarias (logistica de entrada,
operaciones, logistica de salida, marketing y ventas, servicio posventa) y actividades de apoyo
(adquisicién, desarrollo tecnoldgico, administracidn de recursos humanos e infraestructura de la

empresa).
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Baremo de interpretacion de la Cadena de Valor de la Chia

Nivel

Descriptor

Muy bajo

La cadena de valor de la chia presenta serias
deficiencias en la ejecucion de las actividades
primarias y de apoyo, evidenciandose una
escasa planificacion, limitada articulacion
entre procesos y un bajo aprovechamiento de
los recursos productivos, lo que restringe
significativamente la generacion de valor y la
competitividad de la asociacion.

Bajo

La cadena de valor de la chia muestra un
desarrollo incipiente, con practicas
productivas y de apoyo parcialmente
estructuradas; sin  embargo, existen
debilidades en la coordinacién de actividades,
uso limitado de tecnologia y deficiencias en la
gestion administrativa, lo que afecta el
desempefio competitivo de la asociacion.

Medio

La cadena de valor de la chia presenta un
nivel de desarrollo moderado, con actividades
primarias y de apoyo ejecutadas de manera
regular; no obstante, persisten oportunidades
de mejora en la eficiencia productiva, la
articulacion entre procesos Yy la
implementacion de estrategias orientadas a la
diferenciacion y sostenibilidad.

Alto

La cadena de valor de la chia evidencia un
adecuado nivel de desarrollo, caracterizado
por una gestion eficiente de las actividades
primarias y de apoyo, una mejor coordinacion
organizacional y un uso pertinente de recursos
y tecnologias, lo que contribuye al
fortalecimiento de la competitividad de la
asociacion.

Intervalo de
puntaje Categoria
38 - 68 Nunca
69— 99 La mayoria de
las veces no
Algunas veces
100 -130 si, algunas veces
no
131 - 160 La mayoria Eie
las veces si
161 - 190 Siempre

Muy alto

La cadena de valor de la chia alcanza un nivel
optimo de desarrollo, con actividades
primarias y de apoyo plenamente integradas,
altos estandares de eficiencia productiva,
innovacion constante y una gestién estratégica
orientada a la generacidn sostenible de valor y
ventaja competitiva.

Nota. Calculo realizado mediante la hoja de célculo de Microsoft Excel.



El instrumento con referencia a la competitividad de la Asociacion de productores esta

conformado por 18 items, distribuidos en las dimensiones rentabilidad, permanencia en el
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mercado, productividad, participacion en el mercado, prestigio, lealtad al cliente, costos, calidad

del producto.

Tabla 6

Baremo de interpretacion de la variable Competitividad

Intervalo de
puntaje

Categoria

Nivel

Descriptor

18 -32

Nunca

Muy bajo

La asociacion presenta un nivel muy bajo de
competitividad; las acciones vinculadas a la
rentabilidad, productividad, participacion en el
mercado, control de costos y calidad del
producto son escasas 0 inexistentes, limitando
significativamente su desempefio competitivo.

33 -46

La mayoria de
las veces no

Bajo

El nivel de competitividad es bajo; las
actividades orientadas a fortalecer los factores
competitivos se desarrollan de manera
insuficiente, afectando la permanencia en el
mercado Yy la fidelizacion de los clientes.

47 - 60

Algunas veces
si, algunas
veces no

Medio

La asociacion presenta un nivel medio de
competitividad; los factores competitivos se
ejecutan de forma irregular, evidenciandose
avances parciales en productividad, calidad del
producto y posicionamiento en el mercado.

61-74

La mayoria de
las veces si

Alto

El nivel de competitividad es alto; la asociacion
gestiona de manera constante la rentabilidad, el
prestigio, la participacion en el mercado y el
control de costos, logrando un desempefio
competitivo favorable.

75-90

Siempre

Muy alto

La asociacion alcanza un nivel muy alto de
competitividad; los factores impulsores se
gestionan de forma eficiente, articulada y
sostenible, consolidando una ventaja competitiva
solida en el mercado.

Nota. Calculo realizado mediante la hoja de célculo de Microsoft Excel.
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51.1.3. Confiabilidad.

En la presente investigacion la confiabilidad del instrumento se estima mediante el
coeficiente de Alfa de Cronbach, el cual debe su nombre a J. L. Cronbach, quien lo desarrollo.
Este coeficiente oscila entre 0 y 1; donde el valor mas cercano a 1 representa a la mayor
fiabilidad. Este coeficiente mide exactamente la consistencia interna o intercorrelacion entre

items o indicadores.

En relacion con la confiabilidad del instrumento de la presente investigacion, la Tabla 5
presenta los coeficientes Alfa de Cronbach calculados mediante el paquete estadistico SPSS.
Como se puede observar, la variable cadena de valor de la chia obtuvo un coeficiente de 0.832,
mientras que la variable competitividad de la Asociacion de productores alcanzé un valor de
0.858. Estos resultados permiten concluir que el instrumento utilizado posee un alto nivel de

confiabilidad.

Tabla 7

Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach
Variable N de Alfa de
elementos Cronbach
Cadena de Valor de la Chia 38 0.832
Competitividad de la 18 0.858

Asociacion de productores
Nota. Calculo realizado mediante el paquete estadistico SPSS.

Asi mismo, el anélisis de confiabilidad se realizé a todos los items que componen la
variable cadena de valor de la chia y la variable competitividad de la Asociacion de productores

el cual muestra la validez requerida del presente instrumento.
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5.1.2. Analisis
5.1.2.1. Descripcion de la Unidad de Estudio.

Con el proposito de contextualizar el ambito en el que se desarrollo la investigacion, se
presenta una descripcion de la unidad de estudio, representada por la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata. Esta organizacion constituye el objeto de analisis de la presente
investigacion debido a su participacion en la produccion y comercializacion de productos
agropecuarios, particularmente de la chia. En ese sentido, se exponen los principales

antecedentes y caracteristicas institucionales de la asociacion.

51.21.1. Resefia Histdrica de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.

La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, es una organizacion que se
dedica a la agricultura organica de diferentes productos tradicionales desde hace 22 afios en el

Distrito de Mollepata.

La asociacién es fundada el 25 de junio de 2002, desde ese entonces viene desarrollando
sus actividades productivas agricolas con el apoyo de organizaciones publicas y privadas siendo
por ejemplo participes del Plan Meris, y también ser asesorados por Sierra Exportadora entidad
que les brinda asistencia técnica, proporciona semillas organizas para el cultivo y apoya para

canalizar sus productos en el mercado internacional.

La Asociacion comenzé la produccién de chia en 2011 con baja intensidad, alcanzando un
auge en los afios siguientes gracias al alto precio internacional de S/ 120.00 por kilo. Sin
embargo, en 2015, la sobreproduccién mundial redujo su valor a S/ 70.00. Durante la pandemia

del COVID-19, el precio cay6 a S/ 10.00 en mercados internos, y tras la reactivacién economica
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se estabiliz6 en S/ 12.00 por kilo, con descuentos de S/ 1.00 a S/ 2.00 en ventas al por mayor. Sin
embargo, por su popularidad y grandes propiedades del producto tiene un alcance global y su
demanda ha incrementado considerablemente, lo que hace de la chia un producto rentable para la

produccion.

La asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, también se dedica al cultivo

de Kiwicha, quinua y palta organica en variedades hass y fuerte.

5.1.21.2. Organizacién de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata.
La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata cuenta con 202 productores

asociados que se dedican a produccién de paltas organicas, kiwicha, quinua y la chia organica.

El tipo de organizacion que la Asociacion maneja es la tradicional, desarrollando sus
actividades en funcion a esta. Renuevan su junta directiva cada 2 afios y para conocer la junta
directiva periodo 2023 — 2024 se elaboro la siguiente Tabla 8 en base a la informacion

proporcionada.

Tabla 8
Junta directiva de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Cargo Miembros
Presidente Antonio Estrada Paz
Secretario David Silva Almirén
Tesorero Marina Sotelo Almirén
Fiscal Donato Chara Gutierrez
Vocal 1 Honorato Chavez Estrada
Vocal 2 Roxana Taboada Chacon

Nota. Elaborado en base a los datos proporcionados por los miembros de la Asociacion.
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5.1.2.1.3. Caracteristicas de la Chia de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.

La Asociacion se dedica a la produccién de chia tradicional, debido a que la venta es en
granos y no de manera industrializada. Su produccion es vendida directamente a terceros
mediante el acopio de Sierra y Selva Exportadora en el mismo distrito de Mollepata para luego
direccionarlo a terceros quienes hacen la exportacion a diferentes paises como Japon y paises

europeos.

La chia producida por los agricultores de la Asociacion consiguio varios certificados
cumpliendo los estandares de calidad organica requerida por los paises europeos y asiaticos

como Japon y Los Estados Unidos de Norte América.

La chia forma parte de los Superfoods mediante la “campana Peru Super Foods” desde
entonces es parte de los alimentos mas saludables a nivel mundial superado tan solo por la
Quinua y la Kiwicha. Debido a sus grandes propiedades para la salud se ha insertado en
diferentes industrias alimenticias y cosméticas (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo -

Direccion de las Oficinas Comerciales del Peru en el Exterior, 2020).

5.1.2.1.3.1. LaChia.

Morfolégicamente, es una planta herbacea de la familia de las lamiaceas, de hojas anchas
con ramificaciones opuestas, tallo hueco y cuadrado. Tiene una altura aproximada entre 1.20 m
hasta 1.60 m y un ancho aproximado de 0.40 hasta 0.60 m. “sus hojas opuestas tienen bordes
acerrados y sus flores son hermafroditas de uno azul o blanco”. La Chia como semilla carece de

gusto, por ser insipida e inodora; “poseen un color pardo grisiceo con manchas irregulares
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castafio oscuro” y también las hay de colores blanquecinas. (Instituto Nacional de

Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias México , 2017).

Figura 8
La planta de Chia

La Chia cultivada por la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata tienen
caracteristicas similares tanto en su forma de planta y semillas. Los granos de chia vienen
generalmente entremezclados entre los colores castafio plomo oscuro y los blanquecinos lo que

le da un tono bicolor.

5.1.2.1.3.2. Origen de la Chia.

La Chia, tiene su origen en Centro América en las areas montafiosas de México y
Guatemala desde hace 3500 afios a. de c. Fue considerada uno de los alimentos basicos y de vital
importancia por los mayas en la época antes de la invasion europea debido a sus grandes
propiedades alimenticios y medicinales. Llamada la “Salvia Hispanica L.” por los espaioles

desde que se la llevaron y cultivaron en tierras espafiolas. (Sosa, y otros, 2016, pag. 2)
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“Para los Aztecas y Mayas representd un grano importante, usado: en alimentacion,
preparacion de pinturas, elaboracion de medicinas y en uso ceremonial mediante ofrendas”
Hernadez y Colin, 2008 citados en (Instituto Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y

Pecuarias México , 2017).

Figura 9
Granos de Chia

Posteriormente, la chia empez0 a cultivarse en diferentes paises de América del Centroy
Sur que no lo hacian antes y en Europa desde la invasion espafiola. Hoy en dia, este alimento se

cultiva en diferentes paises a nivel mundial incluyendo Ameérica, Europa y Asia.

5.1.2.1.3.3. Propiedades de la Chia.
La chia es uno de los productos con grandes propiedades alimenticias, compuesta de
nutrientes, vitaminas, antioxidantes y acidos grasos propicios para la alimentacion (Instituto

Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias México , 2017, pag. 1625).

En cuanto a su contenido mineral, la chia sobresale notablemente. Contiene 631

mg de calcio por cada porcion de semilla entera y 1,180 mg en su forma parcialmente desgrasada



Tabla 9

Composicién nutricional de semillas de Chia.
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(harina); en comparacion, la leche aporta solo 125 mg, lo que representa entre 6 y 10 veces
menos. Ademas, la chia es una excelente fuente de hierro, magnesio, potasio y fosforo, y también
aporta cantidades significativas de zinc y manganeso, mientras que su contenido de sodio es muy

bajo (Instituto Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias México , 2017).

(100 g de porcién comestible)

Unidad Valor
Proteina (%) 15a25
Lipido total (grasa) (%) 30a33
Hidratos de carbono (%) 26a41
Fibra dietética (%) 18a30
Ceniza (%) 4ab
Calcio mg 631
Potasio mg 407
Magnesio mg 335
Faésforo mg 860
Selenio ug 55.2
Cobre ug 0.924
Hierro ng 7.72
Manganeso ug 2.72
Molibdeno ug 0.2
Sodio ug 16
Zinc ug 4.58
Niacina ug 6.13
Tiamina ug 0.18
Riboflavina ug 0.04
Vitamina A IU (Unidad 44

internacional)

Acido a-linolénico (%) 64.9 2 65.6
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Acido linoleico (%) 19.8a20.3
Acido palmitico (%) 6.2a6.7
Acido oleico (%) 5a5.5
Acido esteérico (%) 2.7a3
Acido margarico (%) 0.1
Acido nonadecanoico (%) 0.1
Acido nonadcenoico (%) 0.2
Acido araquidico (%) 0.3
Acido gadoleico (%) 0.2
Acidos grasos saturados (%) 9.3
Acidos grasos poliinsaturados (%) 85.4

Acidos grasos poliinsaturados
(PUFAS) (%) 8.7

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias México.
(2017). Chia (Salvia Hispanica L.) Situacion Actual y Tendencias Futuras. Vol. 8. Pag. 1 625.

La chia posee diversas propiedades terapéuticas, entre las que destacan sus efectos
antioxidantes, antiagregantes plaquetarios, antiinflamatorios, anti mutagénicos, anticancerigenos,
antivirales, laxantes, hipotensores, reductores del colesterol, reguladores de la glucosa,
inmunoestimulantes y ténicos tanto para el sistema cardiaco como nervioso. En conjunto, estos
beneficios contribuyen a la prevencion de enfermedades cardiovasculares, trastornos
inflamatorios y afecciones del sistema nervioso (Instituto Nacional de Investigaciones Forestales,

Agricolas y Pecuarias México , 2017).

5.1.2.1.3.4. Variedad de colores de la Chia.

Existen dos variedades de color de Chia, el oscuro y el claro. Los tonos de color de la
chia que la Asociacion de Productores de Huamanpata cultiva varian del pardo grisaceo con
manchas marrones en su mayoria al color blanco. EI color oscuro tiene preferencia por la

Asociacion debido a su mayor concentracion de propiedades benéficas para la salud.
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Figura 10
Variedad de colores de la Chia

Nota. Adaptado de (Pngtree, 2025)

512135 El Proceso Productivo de la Chia de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata.

La Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata cultiva la chia organica de
manera semi tradicional, conservando aun las costumbres de cultivo de sus ancestros y mediante
el uso de algunas técnicas e instrumentos de la actualidad, para lo cual realizan el siguiente

proceso que dura aproximadamente entre 5 a 6 meses:

a) Preparacion de Suelo de Cultivo y Control de Malezas en Etapa de Pre-siembra

La preparacion del suelo inicia desde mediados de setiembre y todo octubre a mas tardar
a inicios de noviembre, mediante el acto de remover la tierra y sacar la maleza de las areas de
cultivo. Esta actividad es muy importante para que el suelo esté suave y listo para brindar sus
propiedades a las proximas semillas que caeran sobre éste. Ademas, el acto de deshierbar ayuda
a que el terreno esté limpio tanto en la parte interna y en los bordes evitando la proliferacion de

la mala hierba como el tikuyo, tréboles y arbustos propios de la localidad.



104

Esta actividad se puede realizar mediante el uso de un tractor agricola para areas grandes
y con acceso y el uso tradicional y milenario de la “chaquitaclla” para areas sin acceso y algo

empinados.

Figura 11
Preparacion del suelo de cultivo

b) Fertilizacion del Suelo de Cultivo

Los agricultores de la Asociacion de Productores de Huamanpata mencionan que para la
fertilizacion del suelo de cultivo se utiliza una combinacion de restos organicos, “el guano” que
estd compuesto por guano de isla, guano de corral de vaca, cuy, entre otros. Este componente es
un fertilizante natural para su produccion organica. Ademas, las areas de cultivo descansan una
vez cosechada la produccion, haciendo que los minerales naturales fluyan y se alimentes con

minerales que son generadas por yerbas como el trébol.
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Figura 12
El guano para la fertilizacion del suelo

C) Seleccidn de Semilla
La seleccion de los granos a sembrar es de vital importancia para la Asociacion de
Productores de Huamanpata porque la utilizacion de buenos granos garantiza que los granos de

cosecha sean buenos también debido a las dptimas condiciones de sus caracteristicas.

Desde el 2011, los productores agropecuarios de Huamanpata, han obtenido los granos de
chia de la organizacién Sierra Exportadora, quienes cuentan con ingenieros agronomaos quienes

hacen una seleccion dptima para garantizar una buena produccién.

d) Siembra

Para la asociacion de productores agropecuarios de Huamanpata, la siembra de chia inicia
aproximadamente entre los meses de noviembre y diciembre. Se utiliza el método del voleo o el
chorreo para la siembra; el primero, consiste en tirar la semilla sobre el terreno con la mano de
manera distribuida; el segundo es el mas utilizado y consiste en tirar de manera equitativa en
surcos; estos métodos son generalmente utilizados después de una lluvia anterior o fuertes lluvias

de hace dos o 3 dias.
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Figura 13
Siembra por el método de voleo

Nota. Adaptado de (Flickr, 2025)

Figura 14
Chia sembrada por el método del voleo

e) Control de Maleza Después de la Siembra

La Asociacién de productores de Huamanpata menciona que a medida que la planta de la
chia va creciendo, la maleza también lo hace; sin embargo, esta ultima duplica su crecimiento
quitandole los beneficios del suelo si no se le realiza el control de maleza correspondiente a

tiempo.
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El control de maleza se realiza 2 veces durante el sembrio. El primer desyerbe se realiza 1
mes y medio despueés de la siembra y el otro 2 meses y medio después de la siembra

aproximadamente. Se necesitan entre 15 a 20 personas para chacras de 3 a 4 hectareas de cultivo.

Figura 15
Maleza predominate en los cultivos de la Chia

f) Control de Plagas

Las plagas en las plantaciones de chia en Mollepata no son comunes, pero durante estos
afios de cultivo se ha registrado presencia de muchas abejas que son favorables, algunas
hormigas, gusanos peludos, algunas bacterias; sin embargo, ninguno con riesgo debido a que esta

planta se insertd a estos espacios de cultivo recién desde el 2011.

La Asociacion de productores de Huamanpata controla el exceso de insectos o bacterias
mediante la fumigacion con agua de rocoto que son totalmente naturales y conservan de manera

organica las plantas.
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Figura 16
Presencia de abejas en plantas de Chia

Q) Cosecha
La cosecha es la etapa final de asentamiento de las plantas de chia en los terrenos. En esta
etapa las plantas de chia ya han pasado a la madures conteniendo los granos de chia que se

encuentran aptas para ser cortadas.

La madures de las plantas de chia es dispareja, se pueden encontrar plantas ya secas listas
para la trilla; asi como, plantas aun en flor que necesitan terminar de madurar y secar. Por este
motivo los productores de Huamanpata amarran en conjunto en forma de mofio la parte superior
de las plantas o los cortan y forman pequefios arcos para ayudar al secado completo de las

plantas. Esta etapa se realiza generalmente en el mes de mayo e inicios de abiril.
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Figura 17
Plantas de la Chia semiseca lista para la cosecha

h) Cortey Trilla
Las plantas que se amarraron en forma de arcos y mofios, una vez bien secos se prosigue
a trillarlas con pequefias maquinas trilladoras que actualmente les facilita la obtencion de los

granos. Esta actividad se realiza generalmente en la misma chacra.

Figura 18
Corte de las plantas de Chia



110

)] Seleccion

La seleccion es la accion de separar pequefios trozos de paja que se encuentran
entremezcladas con los granos para la obtencidn de la chia garantizada para el consumo. Se
realiza mediante el proceso de una maquina “Seleccionadora vibratoria” que sacude la chia y esta
accion hace que los mejores granos queden abajo y se vayan; asi mismo, tiene incorporado

ventiladores que ayudan a retirar las pajillas y restos de arena, tierra o pequefios trozos de piedra.

Este proceso es muy importante para seleccionar los granos de primera calidad y las de
segunda, el cual determinara el precio de la chia en el mercado. La maquina siempre es alquilada

puesto que la mayoria de los agricultores no cuenta con una propia.

Figura 19
Granos de la Chia seleccionada
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j) Embolsado
La Asociacion de Productores de Huamanpata realiza el embolsado en sacos de diferentes
tamanos en funcidn a los kilos que contiene cada saco. Pero, generalmente se empaquetan en

sacos de 50 kilos, lo que facilita el transporte.

Figura 20
Granos de Chia en sacos

5.1.2.2. Cadena de Valor de la Chia.

Tomando en cuenta las teorias citadas de Michael Porter, se procede a construir el
sistema de valor dentro del cual se encuentra la cadena de valor de la produccion de Chia de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata, Cusco y se
observa la interrelacion que presenta con otras cadenas de valor como la de proveedores, canales

y clientes.
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Figura 21

La cadena de valor de la Chia en el Sistema de Valor de Porter

Cadena de valor de los
Productores
Cadena de valor Cadena de valor de Cadena de valor de
de los proveedores Asociacion de Productores los canales los clientes
Agropecuarios de Huamanpata del
distrito de Mollepata

Nota. Elaborado en base a la teoria de Sistemas de Valor de Michael Porter.

Se presenta a la cadena de valor de la Chia de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata, Cusco y las actividades de valor que se

desarrollan.

Figura 22
La Cadena de Valor de la Chia.

o
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Nota. Elaborado en base a la teoria de la Cadena de Valor de Michael E. Porter en su libro “Ventaja

Competitiva Creacion y Sostenimiento de un Desempefio Superior” del 2012.



5.1.2.3.

Competidores Nacionales

Competidores en el mercado de la Chia.
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La Tabla 10 muestra las principales organizaciones vinculadas a la produccion y

comercializacion de chia en el Per, localizadas principalmente en las regiones de Apurimac,

Ayacucho y Huancavelica. Estas organizaciones desarrollan sistemas productivos diversificados

que incluyen granos andinos como quinua, amaranto, tarwi y chia, participando en actividades de

produccidn, acopio, transformacién y comercializacion. Asimismo, la asociatividad y las

certificaciones constituyen factores importantes para fortalecer su competitividad y acceso a

mercados especializados, por lo que representan referentes relevantes para el analisis de la

Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata.

Tabla 10

Organizaciones productoras y comercializadoras de la Chia en el mercado nacional

Productos que

Relacion con

Ne Organizacion RUC Ubicacion produce y la chi Pagina Web
comercializa e
Consorcio Agroecologico
Peruano - Productores Quinua Produccion https://consorcio
asociados a CAGMA . T certificada y T
1 20264547513 Apurimac  amaranto, chia y .. agroecologico.pe
parte de la Red de .. exportacion de | ;
. L, . tarwi organicos . /nosotros/
Agricultura Ecologica del chia
Perti (RAE Pertt)
Granos andinos,
cereales. Agrupa
leguminosas,  asociaciones de
5 Cooperativa Agraria 20574602450  Ayacucho cacao, productores  https:/ ﬁllltosdcla
Frutos del Ande aguaymanto y que nde.com/
productos comercializan
organicos granos andinos.
incluida la chia
Productores Produccion y y
. o https:/drah
Productores de en general Acobamba Chia y cultivos validacion ttps § uan}c
3 . . . . L. avelica.gob.pe/a
Acobamba incluye varias Huancavelica complementarios tecnoldgica del

asoclaciones

- combamba.html
cultivo



Cooperativas Agraria
Frutos del Ande

20574602450

Huamanga,
Ayacucho,

Pert

Produccion,
acopio,

Organizacion
transformacion y  de pequefios
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https://frutosdela

comercializaciéon productores de nde.com/proyect

de productos
organicos y
agroecologicos

granos andinos,
incluida la chia

o-bia/

Nota. Elaboracidn propia con base en informacion recopilada de la Red de Agricultura Ecoldgica del Per(

- RAE PERU (s.f.), Cooperativa Agraria Frutos del Ande (s.f.) y la Direccioén Regional Agraria de

Huancavelica (s.f.), consultadas en 2026.

Asi mismo, la Tabla 11 presenta las principales empresas agroexportadoras de chia en el

Peru, las cuales se encuentran principalmente en Lima y Callao. Estas organizaciones

comercializan y exportan chia junto con otros granos andinos y productos agroindustriales,

participando en actividades de acopio, procesamiento y comercializacion internacional.

Asimismo, constituyen actores relevantes dentro de la cadena de valor de la chia y representan

referentes competitivos para las organizaciones productoras del pais.

Tabla 11

Empresas Agroexportadoras de Chia a nivel nacional

Ubicacion  Productos que Relacion con la Pagina web /
o o
N Empresa RUC principal comercializa chia fuente
Chia, quinua Lidero las
Agronegocios L exportaciones o
i . kiwicha, cafithua, . https://wir
1 Wiraccocha del Pert 20517833115 Lima, Perti ?;Zaz Czh_o:a peruanas de chia h:i;ﬂ? u;ccoc
SAC. sranos Sy en julio de 2024 TTEONHPS
(24.5%)
Chia, quinua, Segundo
2 Agrofino Foods S.A.C. 20515336578 Lima, Pert maca, eacao,  exportador de  https://agrofino.c
granos andinos chia segin la  om.pe/
organicos noticia (16,1%)
Granos andmnos,
semillas, Tercer e
. . https:/glintglobal
3 Glint S.A. 20524371789 Lima. Pert productos exportador de CtLPnSl ghitglonba
agricolas para chia (14.2%)
exportacion
Chia, quinua, Cuarto http://agriproces
4 Agriprocess S.A.C. 20566330586 Lima, Perti cacao, productos  exportador de 1 AgTIProces

agroindustriales

chia (11.9%)

g-peru.com/



Interamsa Agroindustrial

5 20491855020
S.A.C.
Consorcio Huasi Alto
2 204
6 Andino S.AC. 20573012043
7 Alisur S.A.C. 20465976561
g Agroindustrias Osho 20506782452

S.AC

9 Gold Land Pert S.A.C. 20601447527

10 Supracorp S.A.C. 20546590641

Liuma. Pertl

Per
(operacion en
zonas
altoandinas)

Lima (red de
abastecimiento
en Cusco,
Apurimac y
Arequipa)

Callao, Perti

San Martin de
Porres, Lima

Callac, Pert

Granos, semillas
y productos
agroexportables

Quinua, chia,
amaranto ¥ maca

Quinua, kiwicha,

cafiithua y chia

Polvos, aceites y
superfoods (chia,
sacha inchi.
quinua, maca)

Chia, quinua,
amaranto.
panela,
menestras

Semillas, granos,
especias y
productos
organicos

Quinto
exportador de
chia (5.5%)

Comercializacion
y exportacion de
granos andinos

Principal
exportador
peruano de

granos andinos;
comercializa
chia
convencional y
organica

Exporta
ingredientes
derivados de

chia y productos
procesados con

chia.

Comercializa y
exporta semillas

de chia.

Comercializa
chia en
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https://ppfam.co
m/InteramsaAgr
oindustrial SAC/
2573/

https://consorcio
huasipe.com/#!/-
all-products/

https://alisur.net/
productos/?utm_
source=chatgpt.
cotr

https://wrw.agr
oindustriasosho.
com/

https://goldlandp
eru.com/es/inde
x_es.html

presentaciones https://supracorp

para exportacion
v mercado
internacional.

sac.com/

Nota. Elaboracién propia con base en informacion recopilada de los portales institucionales de Agronegocios
Wiraccocha del Pertl S.A.C. (s.f.), Agrofino Foods S.A.C. (s.f.), Glint S.A. (s.f.), Agriprocess S.A.C. (s.f.),
Interamsa Agroindustrial S.A.C. (s.f.), Consorcio Huasi Alto Andino S.A.C. (s.f.), Alisur S.A.C. (s.f),
Agroindustrias Osho S.A.C. (s.f.), Gold Land Pert S.A.C. (s.f.) y Supracorp S.A.C. (s.f.), consultados en 2026 y

la SUNAT (2026).

Competidores Internacionales

La Tabla 12 muestra que la produccion mundial de chia se concentra principalmente en

Paraguay, Bolivia y Argentina, paises que en conjunto aportan mas del 70 % de la oferta global.

Asimismo, México mantiene una participacién importante debido a su condicion de centro de
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origen del cultivo, mientras que Peru participa con una menor proporcion, aunque con creciente
presencia en mercados especializados de exportacion. Esta estructura evidencia un mercado
altamente concentrado, donde la competitividad depende de factores como el volumen de

produccidn, las certificaciones y el acceso a mercados internacionales.

Tabla 12

Paises productores y comercializadores de Chia

Participacion

. Produccion estimada . Caracteristicas
Ne Pais aproximada en el
(toneladas) . relevantes
mercado mundial
Principal productor y
1 Paraguay 49 000 — 90 000 35% —45% exportador mundial de
chia.
Destaca por la
.. produccién de chia
2 Bolivia 11 500 — 50 000 15%—-25%

organica y mercados
premium.
Uno de los principales
3 Argentina 20 000 — 45 000 15% —-20% proveedores mundiales y
lider en exportaciones.

Centro de origen
4 Meéxico 30 000 — 40 000 10% - 15 % historico de la chia y
productor tradicional.
Productor emergente

5 India 25000 5%—-8% T
para mercados asiaticos.

Produccion orientada a
6 Pera 10 000 — 12 000 3%—-5% exportacion y articulada
con granos andinos.

Participacion moderada
7 Chile 15 000 2%-4% en mercados
mternacionales.
Produccién tecnificada y

8 Australia 8 000 1% -3 % ) .,
orientada a exportacion.

Nota. Elaboracion propia con base en informacion recopilada de CBI (2025), Mordor Intelligence
(2024) y Market Reports World (2025).



5.1.2.4. Precios de la Chia en el Mercado Nacional.

La Tabla 13 muestra que el precio de la chia aumenta a medida que avanza por los

diferentes eslabones de la cadena de valor. Mientras las asociaciones de productores

comercializan el grano a menores precios, las cooperativas y empresas agroexportadoras

obtienen mayores valores debido al valor agregado generado mediante procesos de certificacion,

transformacion y acceso a mercados especializados.

Tabla 13

Precio de la Chia en el mercado nacional

) Precio
Ne Organizacion Tlp:o de, , Ubicacion  referencial de Carrallde ..
organizacion comercializacion
venta (5/ kg)
Asociacién de Comercializacion
| Productorer:.: Asociacion de Mollepata, 10.00 — 12.00  asociativa e
Agropecuarios de productores Cusco o
ndividual
Huamanpata
. . . Exportacié
Cooperativa Agraria  Cooperativa . xportacion y
2 . Apurimac 14.00 — 18.00 mercados
Machupicchu Ltda.  exportadora .
especializados
3 Cooperativas Agraria Coopera-tnia Ayacucho 13.00 — 18.00 Comer::lfa, jJusto v
Frutos del Ande Comercio justo exportacion
4 Conf;orcm Huasi Alto Empresa Pert 15.00 — 20.00 Exportacmt.l de
Andino S.A.C. exportadora granos andinos.
Exportacion y
5 Alisur SAC. Hpresa Lima 16.00 — 22.00 distribucién
exportadora . .
internacional
Exportacion de
p Agrofino Foods Empresa Lima 16.00 — 24.00 chia c’ot.n-'encmnal
5.A.C. agroexportadora y organica
(B2Peru)
Mercado nacional - .
7 . Comercializadores Pert 25.00 - 35.00 Venta a granel
especializado
Tiendas saludables y C cializadores )
g lcnaas sacabies v -OMEICIZAtoeS e 35.00 - 50.00 Consumidor final

retail finales

Nota. Elaboracion propia con base en informacién recopilada de organizaciones productoras, empresas

agroexportadoras y experiencias de compra. Los precios presentados son referenciales y pueden variar segln la

calidad, certificacion, volumen comercializado y mercado de destino.



5.1.3. Presentacion de Resultados
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En el presente apartado se exponen los resultados obtenidos de la investigacion, los

cuales son presentados mediante tablas y graficos estadisticos para facilitar su analisis e

interpretacion.

5.1.3.1. Aspectos Generales.

5.1.3.1.1. Caracteristicas Generales de los socios de

Agropecuarios de Huamanpata.

la Asociacion de Productores

A continuacion, se describen las caracteristicas generales de los socios de la Asociacion

de Productores Agropecuarios de Huamanpata - Cusco, entre los que se encuentran la edad, el

género y el grado de instruccion, detallados en la Tabla 14.

Tabla 14
Caracteristicas generales de los socios de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata
Datos Generales Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Menos de 30 afios 3 4%
de 31 a 40 afios 12 15%
de 41 a 50 afios 26 32%
Edad —
de 51 a 60 afios 27 33%
Mas de 61 afios 14 17%
Total 82 100%
Femenino 31 38%
Sexo Masculino 51 62%
Total 82 100%
Primaria 30 37%
Grado de SecunFiaria _ 45 55%
instruCCion Superior No Universitario 4 5%
Superior Universitario 3 4%
Total 82 100%

Nota. Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.



513111 Edad.

Figura 23
Edad los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios
de Huamanpata

Menos de 30 afios de 31 a 40
4% afos
14%

de 51 a 60
afnos
33%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Segun la Figura 23, se observa que la mayoria de los miembros de la Asociacion de
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Productores Agropecuarios de Huamanpata se concentra en los rangos de edad de 51 a 60 afios

(33%) y de 41 a 50 afios (32%). Esto indica que la Asociacion esta compuesta principalmente

por personas en una etapa madura, con la edad adecuada para desempefiarse en labores agricolas,

lo que sugiere que poseen conocimientos y experiencia en esta actividad.
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5.1.3.1.1.2. Género.
Figura 24

Género de los miembros de la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata

Femenino
38%

Masculino
62%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Del total de miembros encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata, el 62% corresponde al género masculino, Figura 24. Sin embargo, esto no implica
que sean los Unicos involucrados en las labores agricolas, ya que dicha actividad suele ser
desarrollada por toda la familia, aungque generalmente es el jefe del hogar quien figura como

representante principal.
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5.1.3.1.1.3. Grado de Instruccion.
Figura 25

Grado de instruccion de los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata

Superior
Universitario
4% Primaria
36%

Secundaria
55%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata estd compuesta principalmente
por miembros con educacion secundaria, representando el 55% del total de encuestados,
seguidos por un 36% con educacion primaria. Ademas, un 5% cuenta con formacion en
educacion superior no universitaria y un 4% con estudios universitarios. Estos datos reflejan que
la mayoria posee un nivel educativo adecuado para desempefiarse en actividades agricolas,
mientras que un pequefio porcentaje cuenta con formacion que podria contribuir de manera

favorable al fortalecimiento técnico y organizacional del sector.
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5.1.3.2. Variable 1: Cadena de Valor de la Chia.

La variable “cadena de valor” presenta dos dimensiones: las actividades primarias y las
actividades de apoyo. La primera esta compuesta por cinco indices: Logistica de entrada,
operaciones, logistica de salida, marketing y ventas y finalmente el servicio posventa. La
segunda esta conformada por cuatro indices: adquisicion, desarrollo tecnolégico, administracion

de recursos humanos (talento humano) y por Gltimo la infraestructura de la organizacion.

5.1.3.2.1. Cadena de Valor: Logistica de Entrada.

“Logistica de entrada”, es el primer indice de la dimension “actividades primarias” de la
cadena de valor. Este indice esta compuesto por los siguientes subindices: manejo o transporte de
materiales, almacenaje, inventario y programacion de vehiculo. En base a estos subindices se
realizd las preguntas en la encuesta tomada a los agricultores de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata, Cusco.

Tabla 15
Logistica de entrada de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria Algunas veces Lamayoria
Nunca de las veces si, algunas de las veces Siempre TOTAL

Subindice no \eces no Sl

frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Transporte de materia primae
insumos (para la produccion)

Camioneta 11 134% 16 195% 26 3L7% 19 232% 10 122% 82  100%
Animales de carga 1 12% 6 73% 18 220% 36 439% 21 256% 82  100%
A espalda 1 12% 13 159% 3B 427% 23 280% 10 122% 82  100%
Traslado de la produccion

Disposicion de vehiculos 1 12% 6 7.3% 25 305% 32 39.0% 18 220% 82  100%
Frecuencia de programacion

Camioneta 7.3% 5 61% 20 244% 30 36.6% 21 256% 82  100%
Animales de carga 1.2% 3 3™ 18  220% 40 488% 20 244% 82  100%
A espalda 12% 10 122% 25 305% 33 402% 13 159% 82  100%
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Vias de acceso

Dentro del terreno 15 183% 28 341% 22 268% 7 85% 10 122% 82  100%
Hacia la carretera 0 0.0% 0 0.0% 6 7.3% 38 463% 38 463% 82  100%
Lugar especifico para guardar

Herramientas (palas, picos, etc.) 0 0.0% 0 0.0% 1 1.2% 18 220% 63 768% 82  100%
Instrumentos (con energia) 25 305% 19 232% 26 317% 4  49% 8 9.8% 82  100%
Equipo de trabajo (costales,etc) 0  0.0% 0 0.0% 1 1.2% 17 207% 64 780% 82  100%
Condiciones de seguridad

Herramientas (palas, picos, etc.) 0 0.0% 2 24% 12 146% 29 354% 39 476% 82  100%
Instrumentos (con energia) 30 366% 18 220 21  25.6% 8 9.8% 5 61% 82  100%
Equipo de trabajo (costales,etc.) 0  0.0% 1 12% 0 0.0% 25 305% 56 683% 82  100%
Inventario

Materia prima 22 268% 23 280% 15 183% 9 110% 13 159% 82  100%
Insumos 20 244% 24 293% 20 24.4% 7 85% 11 134% 82  100%
Materiales 14 171% 17 207% 24 29.3% 13 159% 14 171% 82  100%

Total Logistica de entrada 148 10.0% 191 129% 315 21.3% 388 26.3% 434 29.4% 1476 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La tabla 15 muestra las respuestas de los encuestados, miembros de la Asociacién de
productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata en funcion a los subindices,

los cuales estan distribuidos en interrogantes.

Pregunta 1: ¢ Dispone usted de vehiculos para el transporte de materia prima e insumos

para la produccién de la Chia?

De acuerdo con la Figura 26, en la Asociacion, una parte significativa de los miembros,
equivalente al 43.9%, utiliza principalmente animales de carga, ya que son el medio de
transporte mas habitual en la zona. Por otro lado, el 23.2% manifestd contar con una camioneta
(propia o alquilada) en la mayoria de las ocasiones y un 12.2% afirmo disponer siempre de una
camioneta. No obstante, un 28.0% indico que transporta los insumos Gnicamente cargandolos en

la espalda, lo que evidencia limitaciones en el acceso a medios de transporte adecuados.
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Figura 26
Disposicion de vehiculos de transporte para MP e insumos
» 42 7% 43.9%
2 45.0%
@
> 40.0%
o 28.0%
qé 35.0% 31.7% o
S 30.0% 22.0% 23.2% 25.6%
é 25.0% 19.5% 550
= 7.3% 15.9% s
g 200% 1349 q 12.2%
3 150% 1.2%
2 10.0% 1.0
o 5.0%
©
< 0.0%
Nunca La mayoriade  Algunas veces La mayoria de Siempre
las veces no si, algunas las veces si
Vveces no

item 1: Disposicion de vehiculos de transporte para MP e insumos
m Camioneta ® Animales de carga ® A espalda

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 2: ¢ Dispone usted de vehiculos para el traslado de la produccion de la Chia

hasta el lugar de deposito?

En la Figura 27 se observa que el 61.0% de los encuestados cuenta con algun tipo de vehiculo
la mayoria de las veces o de forma permanente, lo cual representa un porcentaje considerable,
aungue aun insuficiente para optimizar plenamente los procesos agricolas. Por otro lado, un 1.2%
de los miembros indic6 no contar nunca con un vehiculo, lo que representa una clara desventaja
para el desarrollo de sus labores. Es importante mencionar que la disponibilidad de transporte

incide directamente en la eficiencia y tiempos de traslado dentro de la actividad productiva.
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Figura 27
Disposicion de vehiculo para traslado de produccion de Chia a depdsitos

39.0%
8
'S 40.0% 30.5%
2 35.0%
2 30.0% 22.0%
o
S 25.0%
<C 20.0%
8 15.0% 7.3%
S 10.0% 1.2% I
3 50% aAny
S 0.0%
o Nunca La mayoria Algunas La mayoria Siempre
3 de las veces Veces si, de las veces
X no algunas si

veces no

item 2: Disposicion de vehiculo para traslado de produccién de Chia a
depositos

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 3: ¢ Con qué frecuencia programa estos vehiculos para su uso en las diferentes

etapas de la produccion de la Chia?

Segun la Figura 28, en la Asociacion de Productores Agropecuarios, los animales de
carga constituyen el medio de transporte méas frecuentemente programado, con un 73.2% de los
miembros que los utilizan de forma habitual o constante. Le sigue un 25.6% que programa
siempre el uso de camionetas. No obstante, un 9.7% de los encuestados indic no realizar
ninguna programacion de transporte, lo que sugiere que este grupo recurre a medios de traslado

de forma eventual o improvisada.
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Figura 28
Frecuencia de programacion de vehiculos para todas las etapas de produccion
n 48.8%
-2 50.0% 22.0% 40.2%
15
= 40.0% .59
3 ° 3.7% ST e 25.6% 24.4%
g 300% 1.2% 15.9%
S 20.0% 7.3% 12.2% 570
< 10.0% 1.2% 6.1% -
8 U770 -
S 0.0%
é Nunca La mayoriade Algunas veces La mayoria de Siempre
o las veces no si, algunas las veces si
?]-) Veces no
° item 3: Frecuencia de programacion de vehiculos
XX

mCamioneta ™ Animales de carga ™ A espalda

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 4: ;Cuenta con vias de acceso?

De acuerdo con la Figura 29, los que siempre cuentan con vias de acceso hacia la
carretera representan un 46.3%, lo que indica que un gran namero de miembros de la Asociacion
tienen facilidades de transporte a partir del inicio de las carreteras; sin embargo, un 52.4%
(nunca y la mayoria de las veces no) no cuenta con vias de acceso dentro de su terreno, lo que

justifica el alto grado de uso de los animales de carga y el transporte a espalda.

Figura 29
Via de acceso en el terreno de cultivo
9 46.3% 46.3%
= 50.0%
=5 4.1%
S 40.0% 34l 26.8%
S 300%  18.3% - 0%
. 0
S 20.0% = ! 7.3% 8.5%
2o o [oc:
§ 0.0%
S Nunca La mayoria Algunas La mayoria Siempre
g de las veces Veces si, de las veces
8 no algunas veces Si
a no
[«6) -
g Item 4: Vias de acceso

m Dentro del terreno m Hacia la carretera

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 5: ¢ Cuenta con un lugar especifico para guardar sus herramientas, instrumentos

y equipos de trabajo?

De acuerdo con la Figura 30, los miembros de la Asociacion si cuentan con un
lugar especifico para guardar sus herramientas (picos, palas y otros) y equipos de trabajo
(costales y otros), los cuales estan representados por el 98.8% (la mayoria de las veces si
y siempre) el primero y con el 98.7% el segundo (la mayoria de las veces y siempre). Por
el contrario, el 53.7% del total de entre los que eligieron la opcion nunca y la mayoria de
las veces no, no cuentan con un lugar para los instrumentos que funciones con energia, lo
que indica que generalmente los miembros de la Asociacion no cuentan con estos

instrumentos que funcionan con energia o simplemente los utilizan por medio de alquiler.

Figura 30
Lugar especifico para guardar herramientas, instrumentos y equipo de trabajo

76.8% 78.0%

8 80.0%
% 70.0%
S 60.0%
& 50.0%
@ 4.9%
£ 40.0% 30.5% 31.7% ’
g 30.0% 23.2% 22.0% | 20,704 9.8%
£ 20.0%
‘i—) 0.0% 0.0% 0.0%
= 0.0% Ay - -
Nunca La mayoria de Algunas veces La mayoria de Siempre
las veces no si, algunas las veces si
veces no

item 5: Lugar para guardar herramientas, instrumentos y equipo de trabajo

m Herramientas (palas, picos, otros.) = Instrumentos (con energia)

m Equipo de trabajo (costales, otros.)

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 6: ¢Los lugares donde guarda las herramientas, instrumentos y equipos de

trabajo poseen las condiciones necesarias para su seguridad?

Siguiendo la Figura 31, el 83.0% (la mayoria de las veces si y siempre) de los miembros
encuestados de la Asociacion afirma que el lugar para las herramientas si posee condiciones de
seguridad, de igual manera sucede con el lugar para los equipos de trabajo, que es confirmado
por un 98.8% (la mayoria de las veces si y siempre) del total. No obstante, con respecto a los
instrumentos con energia el 58.6% opina que los lugares, nunca o la mayoria de las veces no, no
cuenta con condiciones de seguridad. Lo que enfatiza que muchos de los miembros de la
Asociacion no cuentan con instrumentos con energia o que simplemente los alquilan por tiempos
limitados.

Figura 31

Condiciones de seguridad del espacio donde se guarda las herramientas,
instrumentos y equipos de trabajo

68.3%
3 70.0%
S 60.0%
8
g S00% 36.6%
< -070 35.4%
é 40.0% — 30.5%
S 30.0% 22.0% o
o
< 10.0% 0.0% 2.49 1.2% 0.0%
= 000 - -
Nunca La mayoria de Algunas veces Lamayoriade  Siempre
las veces no si, algunas las veces si
veces no

item 6: Condiciones de seguridad de herramientas, instrumentos y equipos de trabajo

m Herramientas (palas, picos, otros.) ® Instrumentos (con energia)
m Equipo de trabajo (costales, otros.)

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Finalmente, la pregunta 7, ultima pregunta del indice logistica de entrada es: ¢Realiza
usted algun tipo de inventario de la materia prima, insumos y materiales necesarios para la

produccién de la Chia?

Observando la Figura 32 se aprecia que los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata generalmente un porcentaje reducido
realiza inventarios de la materia prima, insumos y materiales de produccion, el cual representa
solo el 33.0% (la mayoria de las veces y siempre). Ademas, un 68.3% del total de encuestados
menciona que nunca realiza un algun tipo de inventario en cuanto a la materia prima, insumos o
materiales de produccion. Por lo que se concluye que la actividad de inventariado es un punto

débil de la Asociacion.

Figura 32
Algun tipo de inventario de la materia prima, insumos y materiales

29.3% 29.3%

26.8%
24.4%

24.4%

2 25.0%
5 20.7%
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2 11.0%
o
g 10.0%
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)
s 5.0%

0.0%

Nunca La mayoriade Algunas veces La mayoria de Siempre
las veces no si, algunas las veces si
veces no

item 7: Algan tipo de inventario de la materia prima, insumos y materiales

® Materia prima  ®Insumos ™ Materiales

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Resumen Total del indice Logistica de Entrada

De acuerdo con la Figura 33, el indice “logistica de entrada” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 15; donde, el 22.9% del total de encuestados opto por las
escalas “nunca y la mayoria de las veces no”, debido a la carencia de vias de acceso dentro del
terreno de los miembros de la Asociacion, la falta de un lugar especifico para guardar
instrumentos que funcionan con energia y la falta del manejo de cualquier tipo de inventario. Y
el 55.7% del total de encuestados, constituye a los que optaron por las opciones: la mayoria de
las veces si y siempre, debido a la utilizacion frecuente de animales de carga como vehiculos en
las actividades agricolas, realizar frecuentemente programaciones de vehiculos para el transporte
de la chia en las diferentes etapas de produccion y el hecho de contar siempre con un lugar
especifico y con buenas condiciones de seguridad para las herramientas y equipos de trabajo.

Figura 33

Logistica de entrada de la Asociacién de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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5.1.3.2.2. Cadena de Valor: Operaciones.

Se describe el indice “operaciones”, conformado por siguientes subindices: preparacion
de suelos, siembra, germinacion, control manual de maleza, floracidn, control de plagas,
maduracion, cosecha, corte y trilla, carga y transporte a deposito, limpieza, clasificacion,
embolsado, mantenimiento de equipos de trabajo y la realizacion de pruebas correspondientes de

los mismos.

Tabla 16
Operaciones de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria  Algunas veces Lamayoria

. Nunca de las veces si, algunas delasveces  Siempre TOTAL
Subindice no \eces no si
frecc. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Frecuencia de actividades
Preparacion de suelos 0 00% O 00% O 0.0% 18 220% 64 78.0% 82 100.0%
Siembra 0 00% O 00% 3 37% 21 25.6% 58 70.7% 82 100.0%
Germinacion 0 00% O 00% 3 37% 24 293% 55 67.1% 82 100.0%
Control manual de maleza 1 12% 0 00% 9 11.0% 17 20.7% 55 67.1% 82 100.0%
Floracion 0 00% 1 12% 15 183% 15 183% 51 622% 82 100.0%
Control de plagas 1 12% 5 6.1% 20 244% 10 122% 46 56.1% 82 100.0%
Maduracion 0 00% O 00% 4 49% 18 220% 60 73.2% 82 100.0%
Cosecha 0 00% 0 00% 2 2.4% 8 98% 72 87.8% 82 100.0%
Corte y trilla 0 00% O 00% 1 12% 10 122% 71 86.6% 82 100.0%
Carga y transporte a depdsito 0 00% O 00% O 0.0% 12 146% 70 854% 82 100.0%
Limpieza 0 00% O 00% 4 49% 11 134% 67 8L7% 82 100.0%
Clasificacion 0 00% 0 00% O 00% 10 122% 72 87.8% 82 100.0%
Embolsado 0 00% O 00% O 00% 11 134% 71 86.6% 82 100.0%

Mantenimiento

Herramientas (palas, picos,etc) 1 12% 2 24% 7 85% 29 354% 43 524% 82 100.0%
Instrumentos (con energia) 29 354% 18 22.0% 18 22.0% 8 98% 9 11.0% 82 100.0%
Equipo de trabajo (costales,etc) 1 12% 2 24% 6 73% 26 31.7% 47 57.3% 82 100.0%
Pruebas de funcionamiento

Herramientas (palas, picos,etc) 0 00% 1 12% 7 85% 35 42.7% 39 47.6% 82 100.0%

Instrumentos (con energia) 39 476% 23 28.0% 10 12.2% 5 61% 5 6.1% 82 100.0%
Equipo de trabajo (costales,etc) 0 00% 1 12% 11 134% 32 39.0% 38 46.3% 82 100.0%
Total Operaciones 72 46% 53 3.4% 120 7.7% 320 20.5% 993 63.7% 1558 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de productores Agropecuarios de
Huamanpata se muestran en la Tabla 16, los cuales estan distribuidas en las siguientes

interrogantes:

Pregunta 8: A continuacion, describa ¢Con qué frecuencia realiza las siguientes

actividades, por cosecha?

De acuerdo con la Figura 34, los encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata eligieron las opciones (la mayoria de las veces si y siempre) en
cuanto a las actividades de operaciones con los siguientes porcentajes: el 100% prepara los
suelos, el 96.3% siembra, el 96.4% trabaja adecuadamente para que germine las plantas de Chia,
el 87.8% realiza el control de maleza, el 80.5% trabaja adecuadamente para que las plantas de
Chia lleguen a la floracién, el 68.3% realiza el control de plagas, el 95.2% trabaja para que sus
plantas de Chia lleguen a la maduracion, el 97.6% realiza la cosecha, el 98.8% realiza el corte y
trilla, el 100% carga y transporta la Chia a depositos, el 95.1% realiza la limpieza de los granos
de Chia, el 100% clasifica los granos de Chia y el 100% lo embolsa; sin embargo, existe un
pequefio descuido en las actividades del control manual de malezas con un 1.2% (nunca) y el
control de plagas con un 7.3% (nunca y la mayoria de veces no). Tal descuido seria perjudicial si
el nimero incrementara. Ademas, cabe sefialar que todas las actividades en el cultivo de

cualquier producto son muy importantes.
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Figura 34
Frecuencia con la que realizan las actividades del proceso productivo de la Chia

. 90.0%
2 80.0%
3 70.0%
(o8
S 60.0%
< 50.0%
5 40.0%
3 30.0%
o
& 20.0%
S 10.0%
>

0.0%

S D S . . |
> &o@ %\00 q}e@ ‘b@o \qu’ ‘bc'}& %‘Z}c‘?{b \;\\\‘b ‘o5§ é&(\) £ \%‘v§
¥ &° U A e AR ©
& é@ & < o & e A £ <K
é}o 0 ,@"b &O Q 66 N\

U S S )

& G S
Q&@Q &0\ 6\ NS

S 3
oy <
o

Item 8: Frecuencia en la que se realiza las actividades
Nunca ® La mayoria de las veces no ® Algunas veces si, algunas veces no ® La mayoria de las veces si ® Siempre

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 9: ;Con qué frecuencia les da mantenimiento a las herramientas, instrumentos y

equipos de trabajo por cosecha?

Observando la Figura 35, los miembros de la Asociacién de Productores Agropecuarios
de Huamanpata del distrito de Mollepata “siempre y la mayoria de las veces si” si les dan
mantenimiento a las herramientas y equipos de trabajo, los cuales estan representados por el
87.8% el primero y por el 89.0% el segundo. Lo que indica que ellos siempre tratan de tener sus
materiales en buenas condiciones. Sin embargo, esto no sucede con los instrumentos que

funcionan con energia, debido a la falta de conocimientos sobre estos o simplemente son
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alquilados y nos es de su competencia realizarlos y que representa al 57.4% (nunca y la mayoria

de las veces no).

Figura 35
Frecuencia con la que se da mantenimiento a las herramientas, instrumentos y
equipos de trabajo
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item 9: Frecuencia de mantenimiento.

® Herramientas (palas, picos, otros.) ® Instrumentos (con energia)

m Equipo de trabajo (costales, otros.)

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

57.3%

52.4% I

Siempre

Pregunta 10, la altima pregunta del presente indice es: ¢Con qué frecuencia realiza

pruebas a las herramientas, instrumentos y equipos de trabajo, por cosecha?

Mediante la Figura 36, se observa que el 90.3% del total de los miembros encuestados de

la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata indican

que realizan pruebas “siempre y la mayoria de las veces si”” a sus herramientas representado con

un 90.3%, de igual manera sucede con los equipos de trabajo, que esta representado por un

85.3% del total. Lo cual muestra que los materiales de los miembros de la Asociacion estan

frecuentemente en optimas condiciones. Por el contrario, esto no se da con los instrumentos que

funcionan con energia que esta representado con un 75.6%.
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Figura 36
Frecuencia en la que se realiza pruebas a las herramientas, instrumentos y
equipo de trabajo.
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item 10: Frecuencia en la que se realiza pruebas .

® Herramientas (palas, picos, otros.) ® Instrumentos (con energia)

m Equipo de trabajo (costales, otros.)
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Resumen Total del indice Operaciones.

De acuerdo con la Figura 37, el indice “Operaciones” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 16; donde, un 84.2% del total de encuestados optd por
las escalas de “siempre y la mayoria de las veces si” en funcion a todas las actividades de
produccion del cultivo de la Chia (preparacion de suelos, siembra, germinacién, control manual
de maleza, floracion, control de plagas, maduracién, cosecha, corte y trilla, carga y transporte a
depdsito, limpieza, clasificacion y embolsado), teniendo solo pequefios descuidos en las
actividades de control de maleza y control de plagas. Asi mismo, un 8.0% de los encuestados
eligid la opcion de “nunca y la mayoria de las veces no” debido al mantenimiento de

instrumentos que funcionan con energia y su realizacion de pruebas de funcionamiento ya que no
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son realizadas por ellos por posibles motivos de no contar con estos o son alquilarlos en cuanto

sean necesarios.

Figura 37
Operaciones de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.3. Cadena de Valor: Logistica de Salida.
Se describe al indice “logistica de salida” el cual esta integrado por los subindices:
almacén de productos terminados, manejo o transporte de productos terminados, procesamiento

de pedidos, programacion y distribucion a los clientes.
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Tabla 17
Logistica de salida de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria Algunas veces La mayoria

Lo Nunca delasweces  sf,algunas  delasweces  Siempre TOTAL
Subindice no VECES No si
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Transporte paratraslado de
la Chia
Al cliente 1 12% 3 37% 21 256% 29 354% 28 341% 82 100.0%
Registro de la Chia
Cosecha 3 37% 5 61% 26 3L7% 26 31L.7% 22 26.8% 82 100.0%
Cantidad comprometida a
entregar
Al comprador 1 12% 7 85% 25 305% 32 39.0% 17 20.7% 82 100.0%
Programacion de entrega
Pedidos 4 49% 5 6.1% 24 293% 32 39.0% 17 20.7% 82 100.0%
Cumplimiento de entrega
Pedidos 2 24% 2 24% 27 329% 36 43.9% 15 183% 82 100.0%

Entregay traslado

Hasta el lugar de los clientes 4 49% 7 85% 21 256% 36 43.9% 14 17.1% 82 100.0%
Almacenaje de la Chia

Cosecha 1 12% 3 37% 8 98% 43 524% 27 32.9% 82 100.0%
Total Logistica de salida 16 2.8% 32 5.6% 152 26.5% 234 40.8% 140 24.4% 574 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 17 muestra las respuestas de los encuestados de la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a los subindices, los cuales estan distribuidos en las

siguientes interrogantes.

Pregunta 11: ;Dispone de transporte para trasladar la Chia al lugar donde se lo solicita el

cliente o el comprador actual?

La Figura 38 muestra que los miembros encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata generalmente disponen de un transporte siendo un total de 69.5%

los que eligieron las opciones “siempre y la mayoria de las veces si”, ya sea este propio o
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alquilado, sea este un medio como un vehiculo o animal de carga y en tltima instancia el

transporte a espalda.

Figura 38
Disponibilidad de transporte para el traslado de Chia hasta el cliente
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item 11: Disponibilidad de tranporte para el traslado de Chia al cliente.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 12: ;Lleva un registro de los sacos de Chia que cosecha?

Viendo la importancia de los registros en todo tipo de actividad, en la muestra de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, méas de la mitad, siendo exactos un
58.5% eligio la opcion “la mayoria de las veces si y siempre”. Sin embargo, existe un 9.8% de
los miembros de la Asociacion que opina que “nunca o la mayoria de las veces no” las lleva.
Esto es un factor de debilidad que se debe tomar en cuenta debido a la importancia de los

registros. Observe la Figura 39.
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Figura 39
Registro de los sacos de Chia que cosecha
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item 12: Registro de sacos de Chia cosechada.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 13: ;Con que frecuencia se compromete a entregar la misma cantidad de Chia a

su comprador actual?

Teniendo muy presente la gran importancia del compromiso en los negocios, el 59.7% de
los miembros encuestados de la Asociacion afirma que siempre y la mayoria de las veces si
realiza tal actividad; no obstante, existe un porcentaje del 9.7% que nunca o la mayoria de las

veces no lo hace. Observe la Figura 40.

Figura 40
Frecuencia de compromiso para la entrega de la misma cantidad de Chia al
comprador
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item 13: Cantidad comprometida de entrega al comprador.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 14: ;Usted realiza una programacion para entregar la cantidad de la chia que le

piden?

De acuerdo con la Figura 41, el 59.7% (siempre y la mayoria de las veces si) realiza
dicha programacion; sin embargo, existe una cantidad pequefia pero significante que ain no la
realiza que representa el 5% (la mayoria de las veces no y nunca) del total de encuestados de la

Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata.

Figura 41
Programacion para entregar la cantidad de la Chia que piden
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Item 14: Programacion para entregar la cantidad de la Chia.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 15: ;Cumple con la entrega de la Chia cuando se lo piden?

Segun la Figura 42, del total de miembros encuestados, el 62.2% de ellos cumple
siempre o la mayoria de las veces; empero, un porcentaje del 4.8% menciona que nuncay la
mayoria de las veces no lo hace. Este porcentaje es reducido 0 muy pocos, pero significativo lo
cual los perjudica radicalmente en su reputacion y la de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata en conjunto.
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Figura 42
Cumplimiento de entrega de pedidos de Chia
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ftem 15: Cumplimiento de entrega de pedidos de Chia

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 16: ;Esta de acuerdo en entregar y llevar la Chia a donde los clientes se lo

pidan?

Observando la Figura 43, el 61.0% del total de encuestados de la Asociacién de
Productores Agropecuarios de Huamanpata lo realiza siempre o la mayoria de las veces si. Lo
que indica que los miembros de la asociacion realizan entregas “delibery”, lo cual es beneficioso
para fidelizar y ampliar la cartera de clientes; por otro lado, existe un porcentaje del 4.9% que no

lo realiza y puede deberse a varios factores.

Figura 43

Disponibilidad en entregar y llevar la Chia a donde los clientes se lo pidan
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Item 16: Disponibilidad de entrega y traslado hasta los clientes.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 17: ¢Cuenta con un lugar especifico y adecuado para almacenar la Chia,

producto de la cosecha?

Segun la Figura 44, el 85.3% de los encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata cuenta siempre o la mayoria de las veces si con un lugar
especifico, lo que beneficia al buen cuidado de la Chia en cuanto a la calidad y la cantidad, pero
se resalta que existe un porcentaje del 4.9% que no cuenta con un lugar en especifico para

almacenar la Chia después de la cosecha.

Figura 44
Lugar especifico y adecuado para almacenar la Chia cosecha
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item 17: Lugar especifico y adecuado para almacenar la Chia cosecha.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del indice Logistica de Salida.

De acuerdo con la Figura 45, el indice “Logistica de salida” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 17. Donde, del 100% de encuestados, el 8.4% opto por
las escalas nunca y la mayoria de las veces no, debido a la presencia de cierta debilidad en las

actividades de registro de sacos de Chia, programacién de entrega de pedidos y el cumplimiento
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de entrega, los cuales deben de tomarse en cuenta. Sin embrago, el 65.2% opto por las escalas de
siempre y la mayoria de las veces si en todas las actividades de este indice; de los cual se infiere
que una gran parte de los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata estan comprometidos en cumplir esmeradamente la actividad agricola.

Figura 45
Logistica de salida de la Asociacién de Productores Agropecuarios
de Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.4. Cadena de Valor: Marketing y Ventas.
Se describe al indice “Marketing y ventas”, compuesto por los subindices: publicidad,

cotizaciones, seleccion de canales, relaciones con el canal y fijacion de precios.
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Tabla 18

Marketing y ventas de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria Algunas veces Lamayoria
o Nunca delasweces si,algunas  delasveces  Siempre TOTAL
Subindice no \ECes NO si
frec. % frec. % frec. % frec. %  frec. %  frec. %

Productor conocido

Chia de calidad y organico 0 0.0% 10 122% 29 354% 28 341% 15 183% 82 100.0%
Invitacion a otras personas

Asociacion 3 37% 12 146% 33 402% 25 305% 9 11.0% 82 100.0%
Frecuencia de blsqueda

Nuevos compradores 0 00% 8 98% 29 354% 37 451% 8 9.8% 82 100.0%
Buenas relaciones de compraventa

Comprador actual 0 00% 4 49% 18 22.0% 43 524% 17 20.7% 82 100.0%
Frecuencia de informarse

Precios de la Chia en el mercado 1 12% 8 98% 37 451% 29 354% 7 85% 82 100.0%
Participacion en fijacion de precios

Cosecha 3 37% 12 146% 32 39.0% 25 30.5% 10 12.2% 82 100.0%
Participacion en fijacion de cuota

Transporte de la Chia 1 12% 7 85% 20 244% 36 43.9% 18 22.0% 82 100.0%

Total Marketing y ventas 8 1.4% 61 10.6% 198 34.5% 223 38.9% 84 14.6% 574 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 18, los cuales estan distribuidas en las siguientes

interrogantes:

Pregunta 18: ;Usted se da a conocer como un productor de la Chia de excelente calidad y

organico?

De acuerdo con la Figura 46, la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata el 52.4% eligio las opciones (siempre y la mayoria de las veces si) afirmando que se

da a conocer como un productor de Chia de excelente calidad y organico. También, existe un

porcentaje minimo de 12.2% que la mayoria de las veces no los hace. Cabe mencionar que

generalmente muestran la calidad y lo organico que es sus productos en ferias locales y

regionales y por el respaldo de Sierra Exportadora.
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Figura 46
Reconocimiento como productor de la Chia de excelente calidad y organico
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item 18: Productor de la Chia de excelente calidad y organico.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 19: ¢ Invita a otras personas para unirse a la Asociacion de productores agricolas

a la que usted pertenece?

Segun la Figura 47, el 41.5% de los miembros encuestados de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata afirma que siempre o la mayoria de las veces si
realiza dicha invitacion; sin embargo, a pesar de eso rara vez se une un nuevo integrante porque

ya casi todos los lugarefios son miembros de la Asociacion.

Figura 47
Invitacion a més personas a unirse a la Asociacion de productores
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ftem 19: Invitacion para unirse a la Asociacion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 20: ¢Con qué frecuencia ha tratado de buscar nuevos compradores?

La ampliacion de una cartera de clientes es vital por ello, el 54.9% de los encuestados de
la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata busca nuevos compradores,
también existe un 9.8% de ellos que nunca o la mayoria de las veces no lo hace. Esto indica que
el porcentaje que se despreocupa por este aspecto debe buscar nuevos nichos de mercado en caso

quiera incrementar su produccion en los proximos afios. Observar Figura 48.

Figura 48
Frecuencia de busqueda de nuevos compradores
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ftem 20: Buscar nuevos compradores.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 21: ;Mantiene usted buenas relaciones de compraventa con su comprador

actual?

De acuerdo con la Figura 49, el 73.1% (siempre o la mayoria de las veces si) de los
miembros encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata,
efectivamente tienen buenas relaciones de compraventa con sus clientes actuales y solo un 4.9%
se despreocupa de este aspecto. Esto indica que un gran nimero de miembros de la Asociacion
tienen la posibilidad de mantener su cartera de clientes actuales y proseguir sus acuerdos

comerciales.
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Figura 49
Buenas relaciones de compraventa con su comprador actual
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item 21: Buenas relaciones de compraventa con su comprador.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Pregunta 22: ;Con qué frecuencia se informa usted sobre como se encuentra los precios

de la Chia en el mercado?

El precio de la Chia en el mercado influye en el precio de oferta de los miembros de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata. Es cierto que muchos de ellos se
informan siendo representados por un 43.9% (la mayoria de las veces si y siempre) del total,
algunos tratan, pero existe un pequefio porcentaje que no lo hace, este porcentaje representa el
11.0% (nunca y la mayoria de las veces no) y es claro que es una debilidad crucial para ellos.

Observar la Figura 50.

Figura 50
Frecuencia con la que se informa sobre los precios de la Chia en el mercado.
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Item 22: Informarse sobre los precios de la Chia en el mercado.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 23: ¢Participa usted en la fijacion de precios por su cosecha en la negociacion

de su producto?

De acuerdo con la Figura 51, el 42.7% (siempre o la mayoria de las veces si) de los
miembros encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata realiza
esta actividad; sin embargo, un 18.3% (nunca y la mayoria de las veces no) no lo hace, debido al

convenio con Sierra Exportadora, quien acopia la mayor cantidad de produccion.

Figura 51
Participacion en la fijacion de precios de la chia cosechada
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item 23: Participacion en la fijacion de precios.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 24: ;Participa usted en la fijacion de la cuota que se debe de pagar por el

transporte de su Chia?

Generalmente esta actividad se realiza de manera independiente (productor-transportista)
y esta representado por el 65.9% (siempre o la mayoria de las veces si) del total de encuestados

de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata. Observar Figura 52.
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Figura 52
Participacion en la fijacion de la cuota del transporte de la Chia
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item 24: Fijacion de la cuota por tranporte.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del indice Marketing y Ventas.

De acuerdo con la Figura 53, el indice “Marketing y ventas” se resume en el promedio
porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 18; donde, un 12.0% opto por las escalas de
nunca y la mayoria de las veces no, en funcion a las actividades de: busqueda de nuevos
compradores, frecuencia de informarse del precio de la Chia en el mercado y la participacion en
la fijacion de precios de la Chia (negociacién) que representan una significativa debilidad.
Ademas, se califica como regular por el 53.5% de los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata que se identifican con “la mayoria de las veces si y siempre” con
la realizacion de todas las actividades de este indice, resaltando la actividad de relaciones de

compraventas, que si tuvo un porcentaje significativo en comparacion a las demas.
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Figura 53
Marketing y ventas de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.5. Cadena de Valor: Servicio Posventa.

Se describe el indice “servicio posventa”, el cual esta conformado por el subindice: ajustes del

producto.

Tabla 19
Servicio posventa de la Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria  Algunas veces

p La mayoria de .
- Nunca de las veces si, algunas las ve)zlces i Siempre TOTAL
Subindice no VeCes No
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Descuentos

Incumplimiento de los
requisitos del comprador 15 183% 31 37.8% 20 244% 13 15.9% 3 37% 82 100.0%

Garantias
Comprador actual 0 00% O 00% 3 3.7% 41 50.0% 38 46.3% 82 100.0%
Total Servicio poswventa 15 9.1% 31 18.9% 23 14.0% 54 329% 41 25.0% 164 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 19 muestra las respuestas de la Asociacion de productores Agropecuarios de

Huamanpata en funcién al anico subindice, que esta distribuido en interrogantes.
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Pregunta 25: ¢Con qué frecuencia le hacen descuentos porque su Chia no cumplio con los

requisitos del comprador?

De acuerdo con la Figura 54, del 100% de los miembros encuestados de la Asociacion de
productores Agropecuarios de Huamanpata al 56.1% nunca y la mayoria de las ves no se les ha
hecho algun descuento; por otro lado, al 19.6% les hacen los dichosos descuentos, lo que impulsa
a la mayoria de los miembros de la Asociacion a esforzarse mas en la actividad agricola del

cultivo de la Chia.

Figura 54
Frecuencia de descuentos por no cumplir con requisitos del comprador
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item 25: Descuentos porque la Chia no cumpli6 con los requisitos.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 26: ¢Ofrece usted garantias de su producto a su comprador actual?

Casi el total de los miembros encuestados de la Asociacién de productores Agropecuarios
de Huamanpata, efectivamente ofrecen la garantia de su producto, el cual representa el 96.3%

(siempre y la mayoria de las veces si). Observar Figura 55.
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Figura 55
Garantias de la Chia al comprador
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item 26: Garantias de su producto la Chia .

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del Indice Servicio Posventa

De acuerdo con la Figura 56, el indice “Servicio posventa” se resume en el promedio
porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 19. Donde, el 28.0% del total de encuestados
optd por las escalas de nunca y la mayoria de las veces no con respecto a la frecuencia que le
hacen descuentos porque su Chia no cumpli6 con los requisitos del comprador, que realmente es
un porcentaje tolerante, pero se debe de poner foco en este aspecto. Y el 57.9% opto por las
escalas de siempre y la mayoria de las veces si, debido a que los miembros de la Asociacién
garantizan con su Chia al comprador y es un porcentaje favorable de miembros que se preocupan
por la garantia de su producto y se entiende que el resto debe de poner énfasis en este aspecto

para mejorar.
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Servicio posventa de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.6.

Cadena de Valor: Adquisicion.

El indice “adquisicion”, es el primero que forma parte de la dimension “actividades de

apoyo”, el cual estd compuesto por el subindice, compra de insumos.

Tabla 20

Adquisicién de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lamayoria Algunas veces L (ade
Lo Nunca delasweces  si,algunas ?a?zger;ii Siempre TOTAL
Subindice no VECes No
frec. % frec. %  frec. % frec. % frec. % frec. %
Compra de materia prima,
insumos o equipos
antes de la produccién 0 00% 2 24% 17 20.7% 46 56.1% 17 20.7% 82 100.0%
Calidad de materia prima, insumos
0 equipos
antes de la produccion 2 24% 1 12% 16 195% 44 53.7% 19 232% 82 100.0%
Inconwvenientes para adquirir antes
de la produccion
materia prima, insumos 0 equipos 6 73% 4 49% 30 36.6% 32 39.0% 10 122% 82 100.0%
Total Adquisicion 8 33% 7 2.8% 63 25.6% 122 49.6% 46 18.7% 246 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 20, el cual esta distribuido en interrogantes.

Pregunta 27: ¢Con qué frecuencia compra materia prima, insSumos o equipos necesarios

antes de la produccion de la Chia?

De acuerdo con la Figura 57, del 100% de encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata el 76.8% lo hace, debido a que en gran medida Sierra
Exportadora les provee semillas de Chia con anticipacion, también conservan los mejores granos
para cultivarlos el siguiente afio o realizan la compraventa entre ellos mismos. Se puede inferir

que los miembros de la Asociacion se preparan antes del cultivo.

Figura 57
Frecuencia con la que se compra materia prima, insumos o0 equipos
necesarios antes de la produccién de Chia
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item 27: Compra de MP, insumos o equipos anticipadamente.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 28: ;La materia prima, insumos o0 equipos comprados son de calidad para la

produccién de la Chia?

Segun la Figura 58, el 76.9% de los miembros de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata afirma que siempre y la mayoria de las veces si son de calidad,
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debido a que unas buenas semillas garantizan buenas cosechas y ponen esmero en sembrar

semillas que garanticen una buena produccion.

Figura 58
Compra de MP, insumos o equipos de calidad para produccion
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item 28: Compra de MP e insumos de calidad para produccion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Y finalmente la pregunta 29 de este indice dice: ¢ Tiene inconvenientes en encontrar o

adquirir la materia prima, insumos o equipos para la produccion de la Chia?

En la Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata, al menos el 12.2%
menciona que nunca o la mayoria de las veces no tiene inconvenientes, debido a que Sierra
Exportadora les proveen los granos de Chia si lo necesitan y otros conservan los del afio pasado.
En cuanto a los insumos los complementa durante el proceso de cultivo y son féaciles de adquirir
y en cuanto a los equipos de trabajo, utilizan los que ya tienen en casa y si necesitan cambiar
alguno se prestan o alquilan. Sin embargo, un 52.2% si presenta inconvenientes debido a que
siempre quieren encontrar mejores granos de Chia para cultivar y a veces es dificil encontrar

equipos mas tecnoldgicos para acelerar el trabajo agricola. Observar la Figura 59.
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Figura 59
Inconvenientes en adquirir la materia prima, insumos o equipos
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item 29: Inconvenientes en adquirir la materia prima, insumos o equipos.
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Resumen Total del indice Adquisicion.

De acuerdo con la Figura 60, el indice “Adquisicion” se resume en el promedio
porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 20. Donde, las escalas con mayor aceptacién
fueron la de siempre y la mayoria de las veces si, debido a que las semillas de Chia si se compran
mayormente con anticipacion y son de calidad; sin embargo, la mayoria de los miembros de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata presentan inconvenientes para
conseguirla debido a que se quiere obtener los mejores granos para cultivo y es dificultoso en

gran medida contratar equipos mas tecnoldgicos para mejorar la produccion.
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Figura 60
Adquisicion de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.7. Cadena de Valor: Desarrollo Tecnoldgico.
Se describe el indice “Desarrollo tecnoldgico”, el cual estd conformado por los

subindices: procesamientos practicos y tecnologia integrada al equipo de procesos.

Tabla 21
Desarrollo tecnolégico de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Algunas veces

La mayoria de La mayoria de

Lo Nunca 125 \eCes Mo sf, algunas 135 \6Ces S Siempre TOTAL
Subindice \eces no
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Métodos empiricos
Produccién 1 12% 1 12% 5 6.1% 22 26.8% 53 64.6% 82 100.0%
Capacitacién
Maquinarias y equipos 8 98% 12 146% 34 415% 22 268% 6 7.3% 82 100.0%

Total Desarrollo tecnol6gico 9 55% 13 79% 39 238% 44 26.8% 59 36.0% 164 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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La Tabla 21 muestra las respuestas de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata en funcién a los subindices, que esta distribuidos en las interrogantes.

La pregunta 30 dice: ¢Con qué frecuencia utiliza métodos empiricos (rutinarios o

tradicionales) en la produccion de la Chia?

La mayor parte de los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata utiliza este método, debido a su practicidad, herencia cultural y conocimiento de

dicho método, el cual representa el 91.4% (siempre y la mayoria de las veces si) del total de

encuestados. Observar la Figura 61.

Figura 61
Frecuencia de utilizacion de métodos empiricos en la produccion
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item 30: Frecuencia utiliza métodos empiricos.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 31: ;Con qué frecuencia se capacita para el uso adecuado de las maquinarias y

equipos?

De acuerdo con la Figura 62, un 34.1% (la mayoria de las veces si y siempre) se capacita

para el uso adecuado de las maquinarias y equipos, en especial en maquinarias y equipos nuevos

que ayudan a acelerar actividades como la preparacion de suelos o la trilla. Por el contrario, un
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24.4% no se capacita, debido a que muchas veces a falta de maquinarias y equipos que solo los

alquilan de acuerdo con las etapas del proceso de cultivo o falta de economia.

Figura 62
Frecuencia de capacitacion para el uso adecuado de la maquinarias y equipos
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item 31: Capacitacion en maquinarias y equipos.
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Resumen Total del indice Desarrollo Tecnoldgico.

De acuerdo con la Figura 63, el indice “Desarrollo tecnologico” se resume en el promedio
porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 21. Donde, un nimero significativo (62.8%)
optd por las escalas de siempre y la mayoria de las veces si, con respecto a la utilizacién de
métodos empiricos para la produccion de la Chia. Por el contrario, el 13.4% del total de
encuestados opto por las escalas de nunca y la mayoria de las veces no, debido a la falta de

capacitacion en maguinarias y equipos de trabajo, que son importantes en la actividad agricola.
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Figura 63
Desarrollo tecnologico de la Asociacion de Productores Agropecuarios
de Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.8. Cadena de Valor: Administracion de Recursos Humanos.
Se describe al indice “Administracion de recursos humanos”, el cual esta conformado por

los subindices contratacidn y capacitacion.

Tabla 22
Administracién de recursos humanos de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata

Lamayoria Algunas veces

Nunca de las veces si, algunas Lamayoria de

indi - Siempre TOTAL
Subindice no \eCes no las veces si

frec. % frec. %  frec. % frec. % frec. %  frec. %

Contrata de personal extra

Produccion 0 00% 4 49% 23 280% 35 427% 20 244% 82 100.0%
Experienciaen el trabajo

Personal extra 0 00% O 00% 20 244% 39 476% 23 28.0% 82 100.0%
Actualizacion en diferentes areas

Produccion de la Chia 1 12% 8 98% 25 305% 34 415% 14 17.1% 82 100.0%

Total Administracién de RRHH 1 04% 12 49% 68 27.6% 108 43.9% 57 23.2% 246 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 22, el cual esta distribuido en interrogantes.

La pregunta 32 dice: ¢Con qué frecuencia contrata personal extra para la produccién de la

Chia?

En la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, la contrata de personal
extra es muy comun debido a la ardua labor que se da en la actividad agricola. El porcentaje que
lo representa es del 67.1% (siempre y la mayoria de las veces si) del total de encuestados.

Observar Figura 64.

Figura 64
Frecuencia de contrata de personal extra para la produccion
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item 32: Contrata personal extra para la produccion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 33: ¢El personal extra sabe como realizar su trabajo?

De acuerdo con la Figura 65, el 75.6% (siempre y la mayoria de las veces si) afirma que
efectivamente si saben realizar la labor, debido a que los contratados son personas aledafias al

lugar y que en muchas ocasiones se dedican a la misma actividad.
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Figura 65
Personal extra contratado conoce sobre el trabajo agricola.
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item 33: Personal extra conoce sobre su trabajo.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 34: ;Con qué frecuencia se actualiza en las diferentes areas de la produccion de
la Chia?

Segun la Figura 66, un significativo nimero se actualiza 58.6% (la mayoria fe las veces
si y siempre); sin embargo, existe un porcentaje, el 11.0% (nunca o la mayoria fe las veces no)
que no lo hace. Debido a que no se cuenta con tal oportunidad frecuentemente y aplican los
conocimientos con los que ya cuentan obtenidos de las capacitaciones de Sierra Exportadora y

con la experiencia de los primeros afios de cultivo.

Figura 66
Frecuencia de actualizacién en las diferentes areas de la produccion.
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Item 34: Actualizacion en las &reas de la produccion.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Resumen Total del Indice Administracion de recursos humanos.

De acuerdo con la Figura 67, el indice “Administracion de recursos humanos” se resume
en el promedio porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 22. Donde, las escalas de
siempre y la mayoria de las veces si han tenido mayor aceptacion a consecuencia de las
actividades de contrata de personal extra y la experiencia que poseen en la labor siendo
representado por un 67.1%; empero, la carencia con respecto a la actividad de capacitacion en
areas de la produccién de la Chia se ven reflejados en las escalas de nunca y la mayoria de las
veces no, con un 5.3% optadas por algunos miembros de la Asociacion.

Figura 67

Recursos humanos de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.
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% de Preductores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.9. Cadena de Valor: Infraestructura de la Organizacion.
Se describe indice “infraestructura de la organizacion”, el cual esta compuesto por l0s

subindices: planeacion, aspectos legales, asuntos de gobierno y administracion de la calidad.
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Tabla 23
Infraestructura Organizacional de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.
La mayoria de Alq unas veces  Lamayoria .
L Nunca si, algunas de las veces  Siempre TOTAL
Subindice las veces no VeCes no si
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Planificacién de actividades
Produccion 0 0.0% 3 37% 10 122% 42 51.2% 27 329% 82 100.0%
Problemas de terreno
Produccion 5 61% 15 183% 35 427% 22 268% 5 6.1% 82 100.0%
Apoyo del gobierno
Produccion 48 585% 26 31.7% 7 85% 1 12% 0 00% 82 100.0%
Supervision de calidad
Todas las actividades 2 24% 12 146% 37 451% 20 24.4% 11 13.4% 82 100.0%
Total Infraestructura de la
empresa 55 16.8% 56 17.1% 89 27.1% 85 25.9% 43 13.1% 328 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 23 muestra las respuestas de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata en funcién a los subindices, que esta distribuidos en las interrogantes.

La pregunta 35 dice: ;Con qué frecuencia planea sus actividades que tienen que ver con

la produccion de la Chia?

Teniendo muy en cuenta la planeacion de actividades, el 84.1% (siempre y la mayoria de

las veces si) de los miembros encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata lo realiza. Con el fin de tener una produccion mas organizada, aunque este sea en

gran media de manera tradicional. Observar la Figura 68.
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Figura 68
Frecuencia de planear sus actividades de produccion
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item 35: Planeacién de actividades de produccion.

% de Productores Agropecuarios

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 36: ;Con qué frecuencia tiene problemas con su terreno cuando se dedica a la
produccion de la Chia?

De acuerdo con la Figura 69, del 100% de encuestados, el 32.9% menciona que siempre
o0 la mayoria de las veces si tiene problemas con sus terrenos, sean estos ocasionados por factores
internos o factores externos. En gran medida los problemas que afrontan son la proliferacion de
yerbas 0 malezas y falta de maquinarias para la preparacion de suelos antes de sembrar 0

posibles heladas que puedan ocurrir que en gran medida no suelen ocurrir.

Figura 69
Frecuencia de problemas con su terreno de produccion
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item 36: Problemas con su terreno de produccion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 37: ¢Recibe apoyo del gobierno para la produccién de la Chia?

Los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata nunca o la
mayoria de las veces no reciben apoyo del gobierno, el cual esta respaldado por el 90.2% del
total de encuestados. El apoyo de Sierra Exportadora es ocasional y fue en gran medida al inicio

de su intervencion en la agricultura en Mollepata. Observar la Figura 70.

Figura 70
Recepcion de apoyo del gobierno
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item 37: Apoyos del gobierno

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La pregunta 38 dice: ;Con qué frecuencia supervisa la calidad de la chia en todas sus

actividades?

En la Figura 71 se observa que el 37.8% (siempre o la mayoria de las veces si) de los
encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata realiza esta
actividad; sin embargo, también se nota la despreocupacién de algunos representado por el
17.0% (nunca y la mayoria de las veces no) no le da la importancia necesaria a esta actividad,

gue muchas veces rige el precio o la demanda en el mercado.
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Figura 71
Frecuencia de supervision de la calidad de la chia
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{tem 38: Supervicion de la calidad de Chia.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del Indice Infraestructura de la Organizacion.

De acuerdo con la Figura 72, el indice “Infraestructura de la organizacion” se resume en
el promedio porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 23. Donde, las escalas de siempre
y la mayoria de las veces si han tenido mayor aceptacion con un 39.0% en base a las actividades
de planificacion y supervision de calidad; por el contrario, no se descarta las escalas de nunca o
la mayoria de las veces no, representado por un 33.9% debido a la carencia casi total de la
participacion del gobierno frente a las necesidades de la Asociacion y los que enfrentan

problemas con el terreno de produccion.



Figura 72

Infraestructura de la Organizacion de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata.
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.2.10.

indices Generales de la Cadena de Valor.

Se describe a los indices de la variable “Cadena de Valor”.
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Tabla 24
indices generales de la cadena de valor de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata.
La mayoria Algunas veces La mayoria
indice Nunca de las si, algunas  de las Yeces Siempre TOTAL
veces no veces no si
frec. % frec. %  frec. % frec. % frec. % frec. %
Logistica de entrada 148 10.0% 191 12.9% 315 21.3% 388 26.3% 434 29.4% 1476 100.0%
Operaciones 72 46% 53 34% 120 7.7% 320 20.5% 993 63.7% 1558 100.0%
Logistica de salida 16 28% 32 56% 152 26.5% 234 40.8% 140 24.4% 574 100.0%
Marketing y ventas 8 14% 61 10.6% 198 345% 223 389% 84 146% 574 100.0%
Servicio posventa 15 91% 31 189% 23 14.0% 54 329% 41 25.0% 164 100.0%
Adguisicion 8 33% 7 28% 63 256% 122 49.6% 46 187% 246 100.0%
Desarrollo tecnolégico 9 556 13 79% 39 23.8% 44 268% 59 36.0% 164 100.0%
Administracion de recursos g0 12 490 68 27.6% 108 439% 57 23.2% 246 100.0%
humanos
Infraestructura de laempresa 55 16.8% 56 17.1% 89 27.1% 85 259% 43 13.1% 328 100.0%
Total Cadena de valor 332 6.2% 456 8.6% 1067 20.0% 1578 29.6% 1897 35.6% 5330 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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La Tabla 24 muestra las respuestas promedio de la Asociacion de productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion los indices de las dimensiones de las actividades

primarias y las actividades de apoyo, de la variable cadena de valor.

Figura 73
Indices generales de la cadena de valor de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Figura 73, resume el promedio porcentual de los resultados mostrados en la Tabla 24;
de donde se concluye que, la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata opté en
gran medida por las escalas de siempre y la mayoria de las veces si, en funcion a las actividades
desarrolladas en el indice Operaciones, que resalta el compromiso de los miembros de la
Asociacion con las actividades de produccion agricola (preparacion de suelos, siembra,
germinacion, control manual de maleza, floracion, control de plagas, maduracion, cosecha, corte

y trilla, carga y transporte a depdsito, limpieza, clasificacion y embolsado); el indice
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Adgquisicidn, con la compra de semillas de Chia de manera anticipada y generalmente de buena
calidad; y el indice Administracion de recursos humanos (talento humano); por la contrata
frecuente de personal extra que sabe como realizar la actividad agricola debido a que se dedican
a la misma actividad. Y se optd en regular medida las escalas de siempre y la mayoria de las
veces si en el indice logistica, por el cumplimiento de las actividades de registro de sacos de
Chia, programacion de entrega de pedidos, el cumplimiento de entrega y por contar con lugar
especifico para almacenar la produccién de la Chia; seguido por el indice servicio posventa, por

la preocupacion de los agricultores en la garantia de su producto hacia los compradores.

Asi mismo, la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata también
presenta algunas debilidades de acuerdo con la seleccion de la escala nunca y la mayoria de las
veces no, en funcidn a las actividades del indice Logistica de entrada, justificada por la carencia
de vias de acceso dentro de los terrenos, la carencia de instrumentos que funcionen con energia y
sobre todo la falta de manejo frecuente y consecutivo de inventarios; el indice Servicios
posventa, con la ausencia del incumplimiento de requisitos de la Chia exigidos por los
compradores; y el indice Infraestructura de la organizacion, en consecuencia del casi nulo apoyo
del gobierno hacia este sector econémico. Finalmente, en regular medida se encuentra el indice
Marketing y ventas, justificado con el interés reducido en la busqueda de nuevos compradores e
informacidn actualizada del precio de la Chia en el mercado por parte de los encuestados de la

Asociacion.
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5.1.3.3. Variable 2: Competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios
de Huamanpata.

La variable “Competitividad” esta conformada por 8 indices: rentabilidad, permanencia
en el mercado, productividad, participacion en el mercado, prestigio, lealtad del cliente, costos y

calidad del producto.

5.1.3.3.1. Competitividad: Rentabilidad.
Se describe a la “Rentabilidad”, siendo considerado como el primer indice en la variable

“competitividad”, el cual incluye la consideracion de las ganancias y el ahorro.

Tabla 25
Rentabilidad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

. Pésima Mala Regular Buena Excelente TOTAL
Subindice

frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Consideracion de

las ganancias
Cosecha 3 3% 6 73% 30 36.6% 31 37.8% 12 146% 82 100.0%
Lamayoria Algunas veces Lamayoria
- Nunca  delas\eces  si,algunas  delas\eces  Siempre TOTAL
Subindice no VEeCes no si
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Ahorro

Ingresos obtenidos 3 37% 19 232% 39 476% 17 20.7% 4 49% 82 100.0%

Total Rentabilidad 6 3.7% 25 15.2% 69 42.1% 48 29.3% 16 9.8% 164 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 25 muestra las respuestas de los miembros de la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a las interrogantes que contienen al indice que se

describe.

La pregunta 39 dice: ; CoOmo considera usted sus ganancias por cosecha?
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De acuerdo con la Figura 74, el 52.4% de los miembros encuestados de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata consideran como buena y excelente sus ganancias,
aunque esto se da siempre y cuando se haya realizado una buena negociacién anticipadamente.
Asi mismo, existe un 36.6% que lo califica como regular. Esto nos indica que la produccion de

Chia genera ganancias de regular a mas en beneficio de los agricultores.

Figura 74
Consideracion de ganancias por cosecha
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item 39: Consideracion de ganancias.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 40: ¢Usted ahorra de las ganancias obtenidas?

El ahorro no es muy comun en los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata, el 26.8% de ellos nunca o la mayoria de las veces no ahorra. Este
suceso se da generalmente porque no existe un manejo independiente de los ingresos de la
actividad agricola. Es asi como, s6lo el 25.6% (la mayoria de las veces si y siempre) de los

encuestados afirma que lo hace, habito que facilita la reinversion. Observar la Figura 75.
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Figura 75
Ahorro de ganancias obtenidas
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item 40: Ahorro de ganancias.
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Resumen Total del indice Rentabilidad.

De acuerdo con la Figura 76, el indice “Rentabilidad” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 25; donde, el 42.1% del total de encuestados opt6 por las
escalas (algunas veces si y algunas veces no) en cuanto a las ganancias y el ahorro. Lo que indica
que estas dos actividades se dan de manera regular en la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata, Cusco.

Figura 76

Rentabilidad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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5.1.3.3.2. Competitividad: Permanencia en el Mercado.
Se describe a “Permanencia en el mercado”, siendo considerado como el segundo indice
de la variable “competitividad”, que incluye la antigliedad como productor organico, la

migracion, el abandono de terrenos y las actividades economicas complementarias.

Tabla 26
Permanencia en el mercado de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

o De 1-2 afios De3-dafios De 5-6 afios De7-8afios c %%  ToTAL
Subindice mas

frec. % frec. % frec. % frec. % frec. 9%  frec. %

Antigliedad
Productor organico 8 98% 26 31.7% 32 39.0% 12 146% 4 49% 82 100.0%
La mayoria de Alqunas \eces La mayoria de .
Subindice Nunca las veces no st algunas las veces si Siempre TOTAL
VECes No
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. 9% frec. %
Migracién
Lugar distinto 29 354% 27 329% 16 195% 9 110% 1 12% 82 100.0%
Abandono
Terrenos de cultivo 15 183% 24 293% 28 341% 11 134% 4 49% 82 100.0%
Otras actividades econémicas
Complementarias 2 2.4% 7 85% 36 439% 27 32.9% 10 12.2% 82 100.0%

Total Permanencia en el mercado 54 16.5% 84 25.6% 112 34.1% 59 18.0% 19 5.8% 328 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 26, el cual esta distribuido en interrogantes.

La primera pregunta 41 dice: ¢Qué antigliedad tiene usted como productor organico?

La mayor cantidad de los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata tienen entre 5 a 6 afios de antigliedad cultivando Chia, este nimero representa al
39.0% del total, seguidamente de entre 3 a 4 afios que representa el 31.7%. la cantidad de afios es

reducida debido a que hace pocos afios fue introducida la Chia para su cultivo de manera
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organica 'y muy pocos apostaron en este producto al inicio debido a la incertidumbre del

mercado. Observar Figura 77.

Figura 77
Antiguedad como productor orgénico
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{tem 41: Antigiledad como productor orgénico.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 42: ;Usted ha migrado a otro lugar?

Se observa en la Figura 78, que del 100% de encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata, el 68.3% nunca o la mayoria de las veces no ha migrado, debido
a las oportunidades positivas que les brinda su tierra natal en cuanto a la agricultura y el reducido

factor econémico.

Figura 78
Migracion a otros lugares
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item 42: Migracion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Pregunta 43: ¢;Usted ha abandonado sus terrenos de Chia?

Generalmente el abandono de los terrenos por parte de los miembros de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata se da por motivos de factores externos como sequias
0 heladas; es asi como, el 47.6% de los encuestados nunca y la mayoria de las veces no hace tal

acto y un 34.1% menciona algunas veces si, algunas veces no lo hace. Observar Figura 79.

Figura 79
Abandono de terrenos de cultivo
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{tem 43: Abandono de terrenos.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Gltima pregunta 44 de este item dice: ¢Usted, ademas de la Chia realiza otras

actividades econdmicas complementarias?

De acuerdo con la Figura 80, el 45.1% de los miembros encuestados de la Asociacién de
Productores Agropecuarios de Huamanpata realizan una actividad economica complementaria,
tales como la produccion de Kiwicha o platas; asi mismo, la crianza de animales menores como

gallinas, cuyes o patos hasta vacas o cerdos.
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Figura 80
Actividades econdmicas complementarias
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Item 44: Actividades complementarias.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del indice Permanencia en el Mercado.

De acuerdo con la Figura 81, el indice “Permanencia en el mercado” se resume en el
promedio porcentual de los resultados de la Tabla 26. Donde, el 42.1% del total de encuestados
optd por las escalas nunca y la mayoria de las veces no, debido a la no migracion de Mollepata y
el hecho de no abandonar sus tierras de cultivo. EI 34.1% opt6 por la escala algunas veces si y
algunas veces no (entre 5 a 6 afios de antigiiedad), donde se resalta la antigliedad considerable de
los miembros de la Asociacién Productores Agropecuarios de Huamanpata como productores de
Chia orgénicos. Y finalmente un 45.1% opt6 por la opcion la mayoria de las veces si y siempre
en funcidn a la complementar sus actividades agricolas de produccién de la Chia con el cultivo
de Kiwicha o paltas y la crianza de animales menores que apoyan y refuerzan sus ingresos

econOmicos.
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Permanencia en el mercado de la Asociaciéon de Productores

Agropecuarios de Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.3.3. Competitividad: Productividad.

0.0% -/

Se describe a la “Productividad”, indice de la variable “competitividad”, el cual incluye a:

sacos obtenidos por hectarea y cantidad de sacos de cosecha por hectarea por trabajador.

Tabla 27
Productividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Lo 1-5 sacos 6-10 11-15 sacos 16-20 sacos 20-25 sacos TOTAL
Subindice sacos
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Sacos de 50 kg de Chia
Por hectarea 1 12% 7 85% 30 366% 31 37.8% 13 159% 82 100.0%
.. 1/4 saco  1/2 saco 3/4 saco 1 saco Mas de 1 TOTAL
Subindice saco
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %  frec. %
Cosecha por trabajador
Sacos 5 61% 6 73% 17 20.7% 36 43.9% 18 22.0% 82 100.0%

Total Productividad 6 3.7% 13 79% 47 28.7% 67 40.9% 31 18.9%

164 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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La Tabla 27 muestra las respuestas de los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a las interrogantes que contienen al indice que se
describe.

Pregunta 45: ¢ Cuantos sacos de Chia de (50 kg) aproximadamente obtiene por hectarea?

De acuerdo con la Figura 82, en la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata, la mayoria de los miembros obtiene de entre 11 a 20 sacos de 50 kg, el cual
representa el 74.4% del total de encuestados. Esto indica que se obtendria entre 550 kilos a 1 000
kilos de Chia aproximadamente por agricultor. Es necesario mencionar que las areas de cultivo
muchas veces estan segregadas en varias partes pequefias, medianas y grandes y en diferentes

espacios, algunos agricultores casi no llegan a la hectarea de terreno.

Figura 82
Sacos de Chia de (50 kg) obtenidos por hectarea
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item 45: Sacos de Chia de (50 kg) obtenidos.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Pregunta 46: ¢ Cuantos sacos de (50 kg) de Chia aproximadamente cosecha un trabajador
por hectarea?
Segun la Figura 83, un trabajador cosecha de entre 1 saco y méas de 1 saco por hectarea, lo
que representa al 65.9% del total de miembros encuestados de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata.
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Figura 83
Sacos de (50 kg) de Chia cosechada por un trabajador por hectarea
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{tem 46: Cosecha por trabajador.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del indice Productividad.

De acuerdo con la Figura 84, ¢l indice “Productividad” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 27. Donde, la gran mayoria de los encuestados optaron
por las escalas regular y bueno en funcién a la buena cantidad de sacos obtenidos por hectarea y
la cantidad considerable de dichos sacos por trabajador. Por consiguiente, se afirma que la indice

productividad es en gran media competente obteniendo un porcentaje de 69.1%.

Figura 84
Productividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata

50.0% -
40.9%

40.0% -

20.00¢ 28.7%
0% -

18.9%
20.0% ~

7.9%

10.0% 1 3.7% '
i

0.0%

% de Preductores Agropecuarios

Pésimo Malo Regular  Bueno Excelente

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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5.1.3.3.4. Competitividad: Participacion en el Mercado.
Se describe a “Participacion en el mercado”, indice de la variable “competitividad”, el
cual incluye a: ventas, comparacion de productos, modificaciones de la infraestructura

productiva.

Tabla 28
Participacion en el mercado de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

oo 0-19% 20 -39 % 40 -59 % 60 -79 % 80 -100 % TOTAL
Subindice

frec. % frec. % frec. % frecc. % frec. % frec. %

Porcentaje de
cosechaen venta

Comprador actual 2 24% 4 49% 14 171% 34 415% 28 34.1% 82 100.0%

Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno TOTAL
frec. % frec. % frec. % frecc. % frecc. % frecc. %

Subindice

En relacion a otros

productores
La chia (cosecha) 1 12% 2 24% 24 293% 39 476% 16 195% 82 100.0%
La mayoria Algunas La mayoria
P de las veces si, de las Siempre TOTAL
Subindice .
Nunca veces no  algunas veces  veces si

frecc. % frec. % frec. % frec. % frec. %  frec. %

Frecuencia de venta

Nuevos compradores 1 12% 16 195% 35 427% 21 256% 9 11.0% 82 100.0%
Frecuencia de

modificaciones

Estructura productiva 1 12% 10 122% 32 390% 33 402% 6 7.3% 82 100.0%

Total Participacion en

5 15% 32 9.8% 105 32.0% 127 38.7% 59 18.0% 328 100.0%
el mercado

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 28, el cual esta distribuido en interrogantes.

La pregunta 47 dice: ¢ Qué porcentaje de su cosecha se vende a su comprador actual?
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Los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata.
generalmente venden su Chia a su cliente actual (del 60% al 100% de su cosecha), este

porcentaje representa al 75.6% del total de encuestados. Observar Figura 85.

Figura 85
Porcentaje de cosecha que se vende al comprador actual
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item 47: % de cosecha que se vende al comprador actual.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Pregunta 48: ¢En relacién con otros productores, su Chia es?
En la Figura 86 se muestra que del 100% de encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios, el 67.1% afirma que su Chia es bueno y muy bueno en comparacion de otros
productores, lo que se sustenta la exportacion que vienen realizando durante estos afios mediante

intermediarios.

Figura 86
Calificacion de la Chia que produce frente a otros productores
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item 48: Calificacion de la Chia que produce.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Observando la Figura 87, solo un 36.6% de los miembros encuestados de la Asociacion

vende frecuentemente a nuevos compradores, esto incluye intermediarios y pequefios minoristas

del mercado local y nacional. Un 42.7% menciona que algunas veces si, algunas veces no vende

a nuevos compradores. Este detalle se sustenta gracias a los convenios de acopio con Sierra

Exportadora, lo les garantiza la venta segura de un buen porcentaje de su produccion.

Figura 87
Frecuencia de venta a nuevos compradores
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item 49: Venta a nuevos compradores.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Pregunta 50 dice: ¢ Actualmente con qué frecuencia le ha hecho modificaciones a su

estructura productiva para aumentar su produccion?

De acuerdo con la Figura 88, un 47.5% realiz6 modificaciones a su estructura
productiva; sin embargo, esto no se da frecuentemente. La ultima modificacion justifica el

adeudamiento financiero actual de muchos miembros encuestados de la Asociacién de

Productores Agropecuarios de Huamanpata.
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Figura 88
Frecuencia de modificaciones a su estructura productiva para mejorar la
produccion
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item 50: Modificaciones a su estructura productiva.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
Resumen Total del indice Participacion en el Mercado.

De acuerdo con la Figura 89, el indice “Participacion en el mercado” se resume en el
promedio porcentual de los resultados de la Tabla 28. Donde, el 38.7% de los miembros de la
Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata optaron por la escala bueno, debido a
la buena calificacion de la Chia que producen, la venta asegurada con sus clientes actuales y la
preocupacion de modificar su estructura de produccién en pro de mejorar cada afio. Sin embargo,
solo regular en funcién a la negociacién con nuevos clientes lo que les parametriza un mercado

potencial en el futuro.
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Figura 89
Participacion en el mercado de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.3.5. Competitividad: Prestigio.
Se describe “Prestigio”, indice de la variable “competitividad”, el cual incluye a:

reconocimiento.

Tabla 29
Prestigio de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

La mayoria Algunas veces Lamayoria
Nunca  de las veces  si,algunas de las veces  Siempre TOTAL
no veces no si

frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %  frec. %

Subindice

Reconocimiento
Productor organico 1 12% 4 4.9% 24 293% 36 43.9% 17 20.7% 82 100.0%
Reconocimiento

Productor de la Chia de
buena calidad 3 37% 9 11.0% 36 439% 24 293% 10 12.2% 82 100.0%

Total Prestigio 4 24% 13 7.9% 60 36.6% 60 36.6% 27 16.5% 164 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 29 muestra las respuestas de los miembros de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a las interrogantes que contienen al indice que se

describe.
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La pregunta 51 dice: ¢Usted es reconocido como un productor de la Chia organica en el
pueblo?

Efectivamente el 64.6% (siempre y la mayoria de las veces si) de los miembros de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata lo es, debido a la certificacion

organica de Japdn que actualmente poseen. Observar la Figura 90.

Figura 90
Reconocimiento como un productor de Chia organica en el pueblo
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item 51: Reconocimiento como un productor de Chia organica.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 52: ;Usted es reconocido en el pueblo como un productor de Chia de buena
calidad?

En la Figura 91 se observa que el 41.5% de los miembros encuestados de la Asociacion
menciona que la mayoria de las veces si y siempre los reconocen como productores de Chia de
buena calidad y 43.9% afirma que algunas veces si y algunas de las veces no es reconocido,
debido a que el criterio de cada cliente es variable. Y es claro que este reconocimiento es
generalmente otorgado por todos los clientes que tienen y han tenido, aparte de que el distrito de
Mollepata es uno de los pueblos méas conocidos por su buena produccion organica de diversos

productos.
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Reconocimiento como un productor de Chia de calidad
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[tem 52: Productor de Chia de calidad.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del indice Prestigio.

De acuerdo con la Figura 92, el indice “Prestigio” se resume en el promedio porcentual

de los resultados de la Tabla 29. Donde, las escalas la mayoria de las veces si y algunas veces si

y algunas de las veces no son las mas optadas por los miembros de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata con un 73.2%, debido a la buena reputacion en cuanto a la Chia

organicay de buena calidad que producen en el distrito de Mollepata.

Figura 92

Prestigio de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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5.1.3.3.6. Competitividad: Lealtad del Cliente.
Se describe a “Lealtad del cliente”, indice de la variable “competitividad”, el cual incluye

a: la reputacion en el mercado.

Tabla 30
Lealtad del cliente de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

La mayoria Algunas veces Lamayoria
Nunca de las si,algunas  de las veces  Siempre TOTAL
veces no veces no si

frec. % frec. %  frec. % frec. % frec. %  frec. %

Subindice

Frecuencia de
consideracion
Buen productor 1 12% 8 98% 29 354% 34 415% 10 122% 82 100.0%
Total Lealtad delcliente 1 12% 8 98% 29 354% 34 415% 10 12.2% 82 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 30 muestra las respuestas de los miembros de la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a la interrogante que contienen al indice que se

describe.

La pregunta 53 dice: ¢Con qué frecuencia es usted considerado como un buen productor

para que le compren su Chia?

Segun la Figura 93, el 53.7% de los miembros encuestados de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata anuncia que es considerado como buen productor
indicando las opciones siempre y la mayoria de las veces en la encuesta, debido a la dedicacion y
el buen resultado de su produccién y los mercados a los que estan llegando como productores

agricolas.



Figura 93
Frecuencia en ser considerado como un buen productor
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item 53: Considerado como un buen productor.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Resumen Total del Indice Lealtad del Cliente.

De acuerdo con la Figura 94, el indice “Lealtad del cliente” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 30. Donde, las escala la mayoria de las veces si es la
opcion prioritaria de los miembros de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata, el cual esta representado por el 41.5% del total de encuestados. Esta eleccion es
debido a la reputacion posita que poseen frente a sus clientes actuales.

Figura 94

Lealtad del cliente de la Asociacion de Productores Agropecuarios
de Huamanpata

£ 50.0% 1 41.5%

g 20.0% - 35.4%

530.0% -

g 20.0% - 9.8% 12.2%

g 100% 1 g ' '7
T 0.0%

3 Nunca La Algunas La Siempre

ES mayoria vecessi, mayoria

delas algunas  delas
Vecesno veces N0 veces si

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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5.1.3.3.7. Competitividad: Costos.

Se describe a “Costos”, indice de la variable “competitividad”, el cual incluye a: costos

de materia prima e insumos y el costo de almacen.

Tabla 31
Costos de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

M
Muy caros Caros Regulares Baratos " TOTAL

Subindice baratos

frecc. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Materia prima e insumos

Produccion 31 378% 33 402% 15 183% 2 24% 1 12% 82 100.0%

Deposito y/o almacén

Produccion 11 134% 25 305% 29 354% 15 183% 2 24% 82 100.0%
Total Costos 42 256% 58 354% 44 268% 17 104% 3 1.8% 164 100.0%

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
La Tabla 31 muestra las respuestas de los miembros de la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a las interrogantes que contienen al indice que se

describe.

La pregunta 54 dice: ; Como considera usted los costos de la materia prima e insumos

para su produccion agricola?

De acuerdo con la Figura 95, del total de encuestados, el 78.0% de los miembros de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata indica que los costos son caros y muy
caros, debido la calidad de Chia como semilla, abono, el transporte incluido y algunos insumos

que en ocasiones atribuyen considerablemente al costo de produccion.
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Figura 95
Consideracion de los costos de la MP e insumos
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item 54: Costos de la materia prima e insumos.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Pregunta 55: ;Como considera usted sus costos del depdsito y/o almacén de su
produccion?

En la Figura 96 se observa que el 35.4% de los miembros encuestados de la Asociacion
de Productores Agropecuarios de Huamanpata los consideran regulares, debido a que ellos

adecuan la produccidn de la Chia en espacios éptimos para su mejor conservacion.

Figura 96
Consideracion de los costos de almacén de la produccion
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item 55: Costos de almacén de la produccion.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.



192

Resumen Total del Indice Costos.

De acuerdo con la Figura 97, el indice “Costos” se resume en ¢l promedio porcentual de
los resultados de la Tabla 31. Donde, los miembros encuestados de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata seleccionan las escalas de caros y regulares justificando los
costos de materias primas e insumos (semillas y abono) y el mantenimiento de los graneros con

Optimas condiciones para el almacenaje de la Chia.

Figura 97
Costos de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
5.1.3.3.8. Competitividad: Calidad del producto.
Se describe a “Calidad del producto”, indice de la variable “competitividad”, el cual

incluye a la calidad.
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Tabla 32
Calidad del producto de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata

Muy malo malo Regular Bueno Muy bueno TOTAL
Subindice y 9 y

frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %

Calidad de la Chia

Criterio personal 0 00% 0 00% 24 203% 43 524% 15 183% 82 100.0%
Total Calidad del 0 00% 0 00% 24 293% 43 524% 15 18.3% 82 100.0%
producto

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

Las respuestas de los encuestados de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata se muestran en la Tabla 32, el cual esta distribuido en interrogante.

La pregunta 56 dice: ;Como considera usted la calidad de la Chia que produce?

De acuerdo con la Figura 98, del 100% de los miembros encuestados de la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata, el 70.7% menciona que la Chia que produce es
buena y muy buena. Respaldado por el gran esfuerzo que realizan por obtener los mejores granos
para cultivar, el cuidado durante el proceso productivo y los esfuerzo el mejor almacenaje
posible.

Figura 98
Consideracion personal de la Chia que se produce
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item 56: Autoconsideracion de la Chia.

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
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Resumen Total del Indice Calidad del Producto.

De acuerdo con la Figura 99, el indice “Calidad del producto” se resume en el promedio
porcentual de los resultados de la Tabla 32. Donde la escala mas aceptada por los miembros de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata es la de bueno representada con el
52.4% del total de encuestados, muy bueno el 18.3% y con un 29.3% regular. Esto se debe
explicitamente a la consideracion positiva que le dan a la Chia cultivada por ellos mismos, el
esfuerzo depositado y el cuidado necesario para conservarlos.

Figura 99

Calidad del producto de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata

60.0% - 52.4%
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pecuarios

29.3%

A

18.3%

% de Preductore

Muy malo malo Regular Bueno  Muy bueno

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

5.1.3.3.9. indices Generales de la Competitividad.

Se describe a los indices de la variable “Competitividad”.
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Tabla 33

indices generales de la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata

Indices Generales de la Competitividad

Algunas veces

La mayoria de La mayoria de

Indice Nunca las veces no si, algunas las veces si Siempre TOTAL
veces no
frec. % frec. % frec. % frec. % frec. % frec. %
Rentabilidad 6 3.7% 25 15.2% 69 42.1% 48 29.3% 16 0.8% 164 100.0%
Permanencia en el mercado 54 16.5% 84 25.6% 112 34.1% 50 18.0% 19 5.8% 328 100.0%
Productividad 6 3.7% 13 7.9% 47 28.7% 67 40.9% 31 18.9% 164 100.0%
Participacion en el mercado 5 1.5% 32 9.8% 105 32.0% 127 38.7% 50 18.0% 328 100.0%
Prestigio 4 2.4% 13 7.9% 60 36.6% 60 36.6% 27 16.5% 164  100.0%
Lealtad del cliente 1 1.2% 8 9.8% 29 35.4% 34 41.5% 10 12.2% 82 100.0%
Costos 42 25.6% 58 354% 44 26.8% 17 10.4% 3 1.8% 164 100.0%
Calidad del producto 0 0.0% 0 0.0% 24 29.3% 43 52.4% 15 18.3% 82 100.0%

Total Cadena de valor 118 8.0% 233 15.8% 490 33.2% 455 30.8% 180 12.2% 1476 100.0%
Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 33 muestra las respuestas promedio de la Asociacion de productores
Agropecuarios de Huamanpata en funcion a los indices pertenecientes a la variable

competitividad.
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Figura 100
indices generales de la competitividad de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata

Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.

La Figura 100, resume el promedio porcentual de los resultados mostrados en la Tabla
33.

De acuerdo con la Figura 100, se concluye que la Asociacién de Productores
Agropecuarios de Huamanpata opto en gran medida por las escalas la mayoria de las veces si y
siempre en funcion a las actividades desarrolladas en el indice Calidad del producto, con la
consideracion positiva a la calidad de la Chia que producen; el indice Productividad, por la
cantidad favorable de sacos de Chia obtenidos en las cosechas; indice lealtad del cliente, por la

conservacion de clientes actuales hacia su producto.
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Asi mismo, se encuentran en regular medida de acuerdo a el item seleccionado por los
miembros encuestados de la Asociacion “algunas veces si, algunas veces no” en funcion al
indice rentabilidad, por las ganancias considerables que se obtienen y el ahorro realizado por los
agricultores, aungue se nota también la debilidad en la mitad de ellos; el indice prestigio, debido
a gque cuentan con una reputacién considerable buena en cuanto a la produccion de la Chia
organica y de calidad; el indice permanencia en el mercado, debido a la permanencia en el sector
agricola y la no migracion a otros lugares; ademas, de complementar su trabajo agricola de la
produccidn de la Chia con la produccién de kiwicha y paltas. El indice, participacion en el
mercado, debido a que cuentan con algunos clientes fidelizados para la venta de una considerable
proporcién de su produccion, aunque existe también un ndmero considerable de los miembros de

la Asociacion que no se preocupa por conseguir nuevos clientes.

La Asociacidn también presenta debilidades de acuerdo con los items seleccionados “la
mayoria de las veces no y nunca”, en funcion al indice costos, debido a los costos altos de la

materia prima de excelente calidad para el cultivo, el abono y el transporte de estos.

5.2.  Prueba de Hipotesis

La cadena de valor de la Chia de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco, fue estructurada bajo el enfoque de Michael
Porter, en la que se diferencian las actividades primarias y de apoyo que, de manera articulada,

permiten la generacién de valor y competitividad.

Las actividades primarias abarcan la logistica de entrada de insumos, las operaciones
productivas de la chia organica desde la preparacion y fertilizacion del suelo hasta la cosecha,

trilla, seleccién y embolsado, la logistica de salida, el marketing y ventas, y el servicio postventa.
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Estas acciones son respaldadas por actividades de apoyo relacionadas con la infraestructura
organizacional, la gestion del talento humano, el desarrollo tecnoldgico y la adquisicion de

insumos.

En conjunto, la cadena de valor evidencia como la produccion de chia organica en
Huamanpata, desarrollada bajo un sistema semi tradicional que integra conocimientos
ancestrales y técnicas modernas, se organiza de forma sistematica para fortalecer la

competitividad y la generacién sostenible de valor de la asociacion.

Seguidamente, en esta etapa de la presente investigacion se procede a aplicar la
estadistica inferencial, a partir de los datos obtenidos de la estadistica descriptiva aplicada a la
informacidn obtenida con la encuesta que se aplicd al nUmero de muestra de los miembros de la

Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco.

Se resalta que el objetivo de la estadistica inferencial es “probar hipdtesis y estimar
parametros (estadisticas de la poblacion)” (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag. 299), en
otras palabras, realizar afirmaciones sobre una poblacion de estudio en base a los resultados de
una muestra. Por ende, en este capitulo mediante la estadistica inferencial se procede a probar la
hipétesis general planteada para la presente investigacion y luego realizar afirmaciones sobre la
relacion de la cadena de valor de la Chia y la competitividad de la Asociacion de Productores

Agropecuarios de Huamanpata.

La prueba de hipotesis es “establecer si la hipotesis planteada para la poblacion se
corresponde con los resultados obtenidos a partir de la muestra analizada” (Sampieri, Collado, &
Baptista, 2014, pag. 299), para ello se necesita conocer cémo es la distribucién muestral

“conjunto de resultados que se obtendrian al calcular una estadistica especifica en cada una de



199

las muestras posibles extraidas de una poblacion” (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag.
300) y su nivel de significancia “grado de probabilidad de cometer un error, establecido
anticipadamente por el investigador antes de realizar el analisis” (Sampieri, Collado, & Baptista,

2014, pag. 302).

Se procede esta etapa con el uso de la hoja de calculo de Microsoft Excel y la herramienta
“Statistical Package for The Social Sciences o Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales —

IBM SSPS. Iniciamos con la prueba de normalidad.

5.2.1. Prueba de Normalidad: “Test de Kolmogorov-Smirnov”

El Test o Prueba de Kolmogorov-Smirnov, es un test de significancia estadistica que
permite comprobar si los datos muestrales provienen de una distribucion normal. Se utiliza para
variables cuantitativas continuas y es adecuado cuando el tamafio de la muestra supera los 50

casos (n > 50) (Romero Saldafia, 2016).

Para la presente investigacion se realizo la prueba de normalidad con el “Test de
Kolmogorov-Smirnov” debido a que nuestra muestra fue de 82. A continuacion, se realizan los

siguientes pasos para el contraste de los supuestos de normalidad:

a. Planteamientos de las hipétesis

e Hipotesis nula (Ho): Los datos de la Cadena de valor de la Chia y la competitividad de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata siguen una distribucion
normal.

e Hipotesis alternativa (H,): Los datos de la Cadena de valor de la Chiay la
competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata no

siguen una distribucion normal.
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b. Seleccidn del Nivel de Confianza
Nivel de confianza: 95%

Nivel de significancia (a): 5%

C. Regla de decision
Si el p valor > 0.05 (a): No se rechaza Ho (los datos siguen una distribucion normal).

Si el p valor <0.05 (a): Se rechaza Ho (los datos no siguen una distribuciéon normal).

Mediante el uso de la hoja de calculo Microsoft Excel y la herramienta IBM SSPS

Statistics se llega a los siguientes resultados.

Tabla 34
Prueba de Normalidad

Variable = = —— G SRUURBRAMARNANL

Estadistico gl Sig.
Cac{lena de valor de la 0115 27 0.174
Chia
Competitividad de la
Asociacion de 0.114 82 0.117
Productores

Nota: Elaborado mediante IBM SSPS Statistics.
d. Toma de decision
La Tabla 30 presenta los valores de significancia (p) para las variables analizadas. Tanto
la Cadena de valor de la chia (p = 0.124) como la Competitividad de la Asociacién de
Productores (p = 0.117) muestran valores superiores al nivel de significancia establecido (o =
0.05). Esto indica que no hay evidencia suficiente para rechazar la hip6tesis nula de normalidad,

por lo que puede asumirse que ambas variables siguen una distribucién normal.

De acuerdo con lo anterior, para la prueba de hipétesis de correlacion entre la Cadena de
valor de la Chia y la Competitividad de la Asociacion de Productores de Huamanpata, se

utilizara la estadistica paramétrica (Coeficiente de Correlacion r de Pearson).



5.2.2. Coeficiente de Correlacién r de Pearson

El coeficiente de correlacion r de Pearson es un estadistico que mide la relacion lineal

entre dos variables (Sampieri, Collado & Baptista, 2014, p. 304). Este indicador, cuyo valor

201

oscila entre -1y 1, se calcula mediante el analisis conjunto de las puntuaciones observadas para

ambas variables en una misma muestra.

Formula del Coeficiente de Correlacion r de Pearson:

La

interpretacion: El coeficiente r de Pearson puede variar de -1.00 a + 1.00

(Sampieri, Collado, & Baptista, 2014, pag. 305), donde:

-1.00 = Correlacion negativa perfecta (“A mayor X menor Y” o “a menor X,
mayor Y”, de manera proporcional. Cada vez que X aumenta, Y disminuye
siempre una cantidad constante)

-0.90 = Correlacion negativa muy fuerte.

-0.75 = Correlacion negativa considerable.

-0.50 = Correlacién negativa media.

-0.25 = Correlacion negativa débil.

-0.10 = Correlacion negativa muy débil.

0.00 = No existe correlaciéon alguna entre las variables.

+0.10 = Correlacion positiva muy débil.

+0.25 = Correlacion positiva débil.

+0.50 = Correlacion positiva media.

+0.75 = Correlacion positiva considerable.

+0.90 = Correlacion positiva muy fuerte.

+1.00 = Correlacion positiva perfecta (“A mayor X mayor Y” o “a menor X,
menor Y7, de manera proporcional. Cada vez que X aumenta, Y aumenta siempre

una cantidad constante)
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Cabe mencionar que es de mucha importancia conocer las reglas del Nivel de
Significancia para la interpretacion de los datos a analizar. De acuerdo con Roberto Hernandez

Sampieri (2014, pag. 302), las reglas son:

v Si el valor del Nivel de Significacion (Sig.) es igual o inferior a 0.05, se interpreta que,
con un 95% de confianza, el coeficiente de correlacion “r” tiene relevancia estadistica
o “significativo”.

v Si el valor del Nivel de Significacion (Sig.) es igual o inferior a 0.01, se interpreta que,

€C %
r

con un nivel de confianza del 99%, el coeficiente de correlacion tiene una alta

significancia o es “muy significativo”.

Con todo ello, procedemos a aplicar el Coeficiente de Correlacion r de Pearson para

determinar la correlacién de nuestras variables:

a. Planteamiento de Hipotesis

e Hipotesis nula Ho: No existe relacion positiva y significativa entre la cadena de valor de la
Chiay la competitividad de la Asociacién de Productores Agropecuarios de Huamanpata.

e Hipotesis alternativa Ha: Si existe relacion positiva y significativa entre la cadena de valor de

la Chiay la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata.

b. Nivel de significancia
Nivel de significancia (a) = 0.05 = 5%
Nivel de Confianza (1-a) = 1-0.05 = 0.95 = 95%

p-valor: Es el error que cometemos al afirmar que existe correlacion entre las variables.
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C. Regla de decision
Si p-valor > a (Nivel de significancia) 2 Aceptamos Ho

Si p-valor < a (Nivel de significancia) - Rechazamos Ho y Aceptamos Ha

Mediante el uso de la hoja de calculo Microsoft Excel y la herramienta IBM SSPS se

llega a los siguientes resultados.

Tabla 35
Correlacion de la Cadena de Valor y la Competitividad de la Asociacion de
Productores
Competitividad
de la Asociacidon
Cadena de Valor  de Productores
Cadena de Valor Correlacion de Pearson 1 A0
Sig. (bilateral) .000
N 82 82
Competitividad de la  Correlacion de Pearson 401 ** 1
Asociacion de Sig. (bilateral) .000
Productores N 82 82

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

Nota: Elaborado mediante el uso del estadistico IBM SSPS Statistics. (**) menor a 0.01 y (*)
mayor a 0.01 y menor a 0.05

Donde:
0,401 = Coeficiente de Correlacion
0.0 =p-valor

d. Toma de decision

Como p-valor es 0.000 < 0.05 (nivel de significancia = «); entonces, se rechaza la
hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (Ha = hipotesis de la investigacion), a partir
de ello se tiene evidencia para afirmar que existe relacion entre la variable cadena de valor y la
competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de

Mollepata, Cusco; asi mismo, presenta un coeficiente de correlacion r = 0.401, que segun
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Sampieri, Collado, & Baptista (2014, pag. 305), presenta una correlacion positiva media, esto
sugiere que al optimizar las actividades primarias y de apoyo dentro de la cadena de valor de la
chia, también se fortalecera la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Huamanpata, en el distrito de Mollepata, Cusco.

Finalmente se prosiguio a realizar el diagrama de dispersion donde se evidencia
graficamente la correlacion positiva entre las 2 variables de la presente investigacion, ver Figura

101.

Figura 101
Diagrama de dispersion que muestra la relacion entre la cadena de valor de la Chiay la

Competitividad de la Asociacién de Productores
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Nota: Elaborado en base a los datos obtenidos de la encuesta.
5.3.  Discusion de Resultados
En la presente investigacion de acuerdo con los analisis y los resultados obtenidos se pasa

a contrastarlos con las teorias, los antecedentes de la investigacion y las hipotesis.

Primero, al analizar la situacion actual de la cadena de valor de la chia en la Asociacion
de Productores Agropecuarios de Huamanpata, distrito de Mollepata — Cusco en cuanto a “edad,

género y grado de instruccion” se observa que la organizacion esta integrada mayoritariamente
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por personas de entre 51 a 60 afios (33%) y de 41 a 50 afios (32%), lo que indica una
predominancia de adultos mayores en la actividad productiva. Asimismo, el 62% de los
miembros pertenece al género masculino y el 55% cuenta con educacion secundaria, seguido de

un 36% con educacién primaria.

Estos resultados revelan una estructura sociodemogréafica que puede considerarse comun
en organizaciones agricolas de zonas rurales del pais, donde la experiencia adquirida a traves de
los afios es un activo importante en la produccion, aunque también podria representar una

limitacion en términos de innovacion tecnoldgica y renovacion generacional.

De forma similar, el estudio realizado por Chavez Martinez (Cadena de Valor, Estrategias
Genéricas y Competitividad: EI Caso de los Productores de Café Organico del Municipio de
Tanetze de Zaragoza, Oaxaca, 2012), encontr6 que la mayoria de los productores se ubicaban en
los rangos de edad entre 56 a 60 afios (20%) y 61 a 65 afios (20%), y que el 76% eran hombres.
Esta coincidencia permite inferir que, en el ambito de la agricultura familiar, tanto en Peri como
en México, existe una participacion predominante de adultos mayores y de género masculino,

quienes asumen la responsabilidad productiva y organizativa dentro de las asociaciones.

En consecuencia, los datos obtenidos en la presente investigacion coinciden con estudios
similares, fortaleciendo la afirmacion de que la edad y el género son factores estructurales
recurrentes en la composicion de las asociaciones agropecuarias. Estos elementos deben
considerarse al disefiar estrategias de fortalecimiento institucional, capacitacion técnica 'y
politicas de relevo generacional, necesarias para garantizar la sostenibilidad de estas

organizaciones en el tiempo.
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Segundo, el analisis de la “situacion actual de la cadena de valor de la Chia” en la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata revela un nivel de desarrollo
incipiente, tanto en las actividades primarias como en las de apoyo, lo cual coincide con la
hipétesis especifica planteada en la presente investigacion. Los resultados muestran debilidades
significativas en diversos indicadores estrategicos que limitan la competitividad y eficiencia de la

asociacion.

Por ejemplo, en las actividades de apoyo, se observaron porcentajes alarmantemente
bajos: unicamente el 20.7% de los encuestados cuenta con vias de acceso adecuadas dentro de
sus terrenos; apenas el 15.9% dispone de instrumentos que funcionen con energia; y solo el
26.9% gestiona adecuadamente sus inventarios. Asimismo, en cuanto a servicios posventa, el
19.6% reporta incumplimientos respecto a los requisitos de calidad exigidos por los
compradores, lo cual afecta directamente la reputacion y sostenibilidad comercial de la

organizacion.

A nivel organizacional, el indice de apoyo del gobierno es critico, con un minimo de
1.2%, lo que evidencia una débil articulacién institucional que podria ser crucial para el
fortalecimiento de capacidades técnicas y comerciales. Ademas, en lo relacionado con marketing
y ventas, solo el 54.9% de los productores realiza busqueda activa de nuevos compradores, y
apenas el 43.9% se informa frecuentemente sobre los precios de la chia en el mercado, lo cual

limita sus posibilidades de negociacion y posicionamiento competitivo.

Estos resultados refuerzan lo propuesto por Michael Porter en su obra (Porter M. E.,
Ventaja Competitiva: Creacidn y Sostenimiento de un Desempefio Superior, 2012), donde afirma

que la cadena de valor es un marco teérico que permite identificar y descomponer las actividades
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internas de una organizacién con el fin de detectar fuentes de ventaja competitiva. En este
contexto, la asociacion no esta logrando generar valor suficiente al cliente final debido a

falencias en componentes clave de su cadena de valor.

El contraste entre los resultados obtenidos y la teoria de Porter confirma que el valor
percibido por el mercado no solo se genera en la etapa final de produccion, sino que depende
directamente del buen funcionamiento y articulacion de todas las actividades, tanto primarias
como de apoyo. Por ello, el bajo rendimiento en aspectos logisticos, tecnolégicos, de
infraestructura y servicios postventa limita el potencial competitivo de la Asociacion de

Productores Agropecuarios de Huamanpata.

Los resultados obtenidos también pueden analizarse desde la perspectiva de la Cadena de
Valor Global - GVC propuesta por Gereffi (2018), quien sostiene que la competitividad de las
organizaciones no depende Unicamente de sus procesos internos, sino también de su capacidad
para integrarse y participar en redes de produccion, comercializacion y distribucion a escala
internacional. En este sentido, la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata
presenta limitaciones en aspectos estratégicos como el acceso a mercados internacionales, la
certificacion de productos, la articulacién comercial y el acceso a informacién de mercado,

factores que restringen su participacion en cadenas globales de valor de la chia.

Esta situacidn resulta particularmente relevante al comparar a la asociacion con
organizaciones nacionales identificadas en la presente investigacion, como la Cooperativa
Agraria Machupicchu Ltda., Frutos del Ande y diversas empresas agroexportadoras, las cuales
han logrado integrarse a mercados internacionales mediante certificaciones organicas, esquemas

de comercio justo, procesos de transformacidn y acceso a canales de exportacion. Desde la
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perspectiva de la Cadena de Valor Global, estas organizaciones ocupan posiciones mas
avanzadas dentro de la estructura productiva y comercial de la chia, generando mayores niveles

de valor agregado y competitividad.

Asimismo, la evidencia obtenida en los cuadros comparativos de competidores
internacionales muestra que paises como Paraguay, Bolivia y Argentina concentran gran parte de
la produccion mundial de chia y lideran las exportaciones gracias a economias de escala,
infraestructura especializada, certificaciones internacionales y una mayor articulacion con los
mercados globales. En contraste, Peri mantiene una participacion reducida en la produccion
mundial, lo que evidencia la necesidad de fortalecer las capacidades productivas y comerciales

de las asociaciones de productores para mejorar su posicionamiento competitivo.

Tercero, al analizar el “nivel de competitividad” de la Asociacion de Productores
Agropecuarios de Huamanpata, en funcion a su actividad principal, la produccién de la Chia, los
resultados evidencian un conjunto de debilidades estructurales que limitan su posicionamiento en
el mercado. Estas debilidades se reflejan en los bajos porcentajes obtenidos en indicadores clave.
Por ejemplo, el indice de costos muestra que un 78% de los miembros encuestados de la
Asociacion considera altos los precios de la materia prima e insumos necesarios para una
produccidn de calidad, lo que impacta negativamente en la rentabilidad del negocio. A esto se
suma que, si bien un 52.4% reporta ganancias aceptables (indice rentabilidad), solo el 25.6%

logra realizar ahorros, lo que refleja una débil capacidad financiera a mediano plazo.

En términos de posicionamiento y reputacion, el indice de prestigio alcanza un 41.5%, lo
cual indica un reconocimiento moderado por la calidad del producto. Sin embargo, los indices de

permanencia en el mercado revelan una preocupacion significativa: un 12.2% ha migrado a otros
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lugares y un 18.3% ha abandonado terrenos agricolas, situacion que afecta la continuidad

productiva y el relevo generacional.

Asimismo, el indice de participacion en el mercado sefiala que un 36.6% de los miembros
no realiza esfuerzos por ampliar su cartera de clientes, lo que limita la capacidad de la
Asociacion para crecer y mantenerse competitiva en un entorno cambiante. Todos estos

resultados respaldan la hipétesis especifica planteada al inicio de la investigacion.

Desde un enfoque tedrico, Michael Porter (La Ventaja Competitiva de las Naciones,
1990), sostiene que la competitividad esta ligada a la capacidad de una organizacion para
desarrollar ventajas sostenibles, basadas en recursos, conocimientos, capacidades y estructuras
que sus competidores no poseen. En este caso, la Asociacion carece aun de varios de esos
elementos diferenciadores, especialmente en la gestion de costos, permanencia y orientacion al

mercado.

De manera similar, estudios previos como el de Maria del Carmen Casafranca Ramos y
Margot Eliana Pahuachdn Risco (2014), en su investigacion sobre los factores que limitan la
competitividad de las asociaciones de productores quinua organica, nos indica que la baja
competitividad se debe a limitaciones estructurales, técnicas, financieras e institucionales.
Asimismo, Juan Carlos Chavez Martinez (2012) en su estudio con productores de café organico
en Oaxaca, encontré que las debilidades en infraestructura, escasa tecnificacion y bajo acceso a
informacidn de mercado, también limitaban la rentabilidad y la permanencia de los pequefios
productores en el sector agricola, coincidiendo con los resultados obtenidos en la presente

investigacion.
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También, los resultados pueden interpretarse a partir de la Teoria de la Curva de la
Sonrisa, desarrollada por Stan Shih (1996), la cual plantea que las mayores oportunidades de
generacion de valor se encuentran en las etapas previas y posteriores a la produccion, tales como
la investigacion y desarrollo, innovacion, disefio, certificacion, marketing, construccion de marca
y comercializacion. Por el contrario, las actividades estrictamente productivas tienden a capturar

una menor proporcién del valor total generado dentro de la cadena.

Los resultados obtenidos en la presente investigacion evidencian que la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Huamanpata concentra gran parte de sus esfuerzos en la
produccidn primaria de la chia, mientras que presenta limitaciones en actividades de mayor valor
agregado como marketing, acceso a informacion de mercado, certificacion, posicionamiento
comercial y desarrollo de nuevos mercados. Esta situacion explica, en parte, los bajos niveles de

competitividad observados en algunos indicadores evaluados.

Asimismo, los cuadros elaborados sobre precios de comercializacién muestran que el
precio de la chia aumenta progresivamente a medida que avanza por los diferentes eslabones de
la cadena de valor. Mientras las asociaciones de productores comercializan el grano a precios
relativamente bajos, las cooperativas exportadoras y empresas agroexportadoras obtienen
mayores ingresos debido a la incorporacién de servicios de clasificacion, certificacion, empaque,
transformacion y comercializacién internacional. Este comportamiento coincide con los
planteamientos de la Curva de la Sonrisa, donde las etapas cercanas al mercado capturan una

mayor proporcion del valor econdmico generado.

Finalmente, los resultados obtenidos en esta investigacidon confirman la hip6tesis general

planteada al inicio de la investigacion “Existe una relacion directa entre la cadena de valor de la
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chia'y la competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del
distrito de Mollepata — Cusco”. La aplicacion del coeficiente de correlacion r de Pearson arrojo
un valor de r = 0.401, correspondiente a una correlacion positiva de magnitud media, con un p-
valor = 0.000 < 0.05, lo que permite rechazar la hipotesis nula (Ho) y aceptar la hipdtesis

alternativa (H,), en concordancia con los criterios estadisticos propuestos por Hernandez

Sampieri (2014, pag. 305) .

Este resultado coincide con los hallazgos de Juan Carlos Chavez Martinez (2012), quien
en su investigacion sobre los productores de café organico en Tanetze de Zaragoza, Oaxaca,
reportd una correlacion de r = 0.7134 entre las variables cadena de valor y competitividad, lo que
también evidencia una relacion positiva media. Del mismo modo, investigaciones como la de
Doris V. Inocente Veray Frank C. Lara Baldeon (2019) sobre el Andlisis de la cadena de valor
de las empresas exportadoras de quinua organica de Puno a fin de aumentar su competitividad al
mercado aleman, concluyen que la competitividad depende de factores estratégicos como
infraestructura, liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque, todo enmarcado en modelos

tedricos como la cadena de valor de Porter, las 5 fuerzas y Heckscher-Ohlin.

Estos hallazgos respaldan teéricamente lo afirmado por Porter (Ventaja Competitiva:
Creacion y Sostenimiento de un Desempefio Superior, 2012), quien sostiene que una correcta
gestion de la cadena de valor permite a las organizaciones desarrollar ventajas competitivas
sostenibles al coordinar estratégicamente sus actividades internas. En el caso de la Asociacién de
Productores Agropecuarios de Huamanpata, la correlacion positiva entre la cadena de valor de la
chia'y la competitividad refleja que, si se fortalecen aspectos clave como logistica,
infraestructura, calidad del producto y acceso al mercado, es posible mejorar su posicion

competitiva en el sector agricola.
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En este contexto, los resultados obtenidos en la presente investigacion reafirman que el
desarrollo estructurado y estratégico de la cadena de valor en cultivos alternativos como la Chia
puede constituir un factor clave para elevar la competitividad de las organizaciones
agropecuarias rurales. Esta relacion sugiere que una adecuada gestion de los procesos
productivos, logisticos y comerciales puede traducirse en mejores oportunidades de mercado,

rentabilidad sostenible y fortalecimiento institucional.

Los hallazgos también pueden explicarse mediante el enfoque de la Cadena de Valor
Digital, el cual sostiene que el acceso a tecnologias digitales, plataformas de informacion,
comercio electronico, sistemas de trazabilidad y herramientas de inteligencia de mercado
constituyen elementos fundamentales para incrementar la competitividad de las organizaciones
agropecuarias. En la presente investigacion se observo que menos de la mitad de los productores
realiza una busqueda frecuente de informacidn sobre precios y mercados, lo que limita la toma
de decisiones estratégicas y reduce las posibilidades de negociacion frente a compradores y

comercializadores.

Desde esta perspectiva, la transformacion digital representa una oportunidad para la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata, ya que permitiria mejorar el acceso a
informacién de mercado, fortalecer la relacion con clientes potenciales, incrementar la
visibilidad del producto y facilitar la articulacion con cadenas de comercializacion nacionales e
internacionales. En consecuencia, la competitividad de la asociacidon no solo depende de la
eficiencia productiva, sino también de su capacidad para incorporar herramientas tecnoldgicas y

participar activamente en entornos comerciales cada vez mas digitalizados.
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Conclusiones

Conclusiéon 1

Existe una relacion directa, positiva media entre la cadena de valor de la chiay la
competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de
Mollepata — Cusco, evidenciada por el coeficiente de correlacion de Pearson (r = 0.401; p <
0.05), lo que permite validar la hipdtesis general de la investigacion. Los resultados evidencian
que una mejora en la gestion de las actividades primarias (como logistica, produccion y
comercializacion) y de apoyo (infraestructura, tecnologia, acceso a mercados) contribuye
positivamente al fortalecimiento de la competitividad de la Asociacién. Esto demuestra que, en
contextos rurales, una adecuada articulacion de procesos productivos puede generar ventajas
sostenibles. No obstante, si bien la relacion identificada es positiva, su magnitud media indica
que aun existen debilidades estructurales dentro de la cadena de valor que limitan el potencial
competitivo de la Asociacion. Asimismo, desde el enfoque de la Cadena de Valor Global, la
competitividad de la Asociacion requiere también el fortalecimiento de su estructura externa
como la capacidad para acceder a mercados mas amplios mediante la generacion de valor
agregado, el acceso a informacion comercial y la articulacidn con actores estratégicos de la

cadena.

Conclusioén 2

La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata —
Cusco, presenta una estructura sociodemogréafica caracteristica de organizaciones rurales,
conformada mayoritariamente por adultos mayores y hombres con educacion basica, lo que, si

bien aporta experiencia, también plantea desafios en cuanto a innovacion tecnolégica y relevo
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generacional. Asimismo, la situacion actual de su cadena de valor evidencia un desarrollo
incipiente, con debilidades significativas en actividades clave como logistica, infraestructura,
acceso a tecnologia, servicios postventa y acceso a informacion de mercado, lo que limita la
generacion de valor y la competitividad de la organizacion. Estos resultados coinciden con los
planteamientos de Porter sobre la importancia de la articulacion eficiente de todas las actividades
de la cadena de valor y, ademas, desde el enfoque de la Cadena de Valor Digital, reflejan la
necesidad de incorporar herramientas tecnologicas, sistemas de informacién y acceso oportuno a
informacidn de mercado para fortalecer la toma de decisiones y mejorar la participacion de los

productores en mercados mas dinamicos.

Conclusion 3

El nivel de competitividad de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata del distrito de Mollepata - Cusco en relacion con la produccion de chia es bajo,
debido a debilidades estructurales como los altos costos de insumos, escasa capacidad de ahorro,
abandono de terrenos, limitada participacion en el mercado y débil posicionamiento del
producto. Estos resultados coinciden con investigaciones previas realizadas en organizaciones
rurales de caracteristicas similares. Asimismo, el analisis de competidores nacionales e
internacionales permitié identificar que cooperativas, empresas agroexportadoras y paises lideres
en la produccién de chia, como Paraguay, Bolivia y Argentina, presentan mayores niveles de
competitividad gracias a la incorporacion de certificaciones, infraestructura especializada, acceso
a mercados de exportacion y generacion de valor agregado. Y en concordancia con la Teoria de
la Curva de la Sonrisa, la asociacion concentra su participacion principalmente en la produccién
primaria, que es el eslab6n de menor captura de valor econémico dentro de la cadena, por lo que

resulta necesario fortalecer actividades como la certificacion, transformacion, comercializacion,
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desarrollo de marca y acceso a mercados especializados para incrementar su rentabilidad y

desarrollar ventajas competitivas sostenibles.
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Recomendaciones

Recomendacion 1

La Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del distrito de Mollepata —
Cusco debe implementar un plan integral de fortalecimiento de la cadena de valor de la chia que
contemple la mejora de las actividades primarias y de apoyo, mediante la modernizacion de la
infraestructura productiva, el fortalecimiento de la logistica, la incorporacion de tecnologias
apropiadas, la capacitacion continua de los productores y el acceso oportuno a informacion
comercial. Asimismo, debe promover alianzas estratégicas con instituciones publicas, privadas y
organizaciones agroexportadoras para facilitar la articulacion con mercados especializados y
cadenas de valor globales, incrementando asi la capacidad competitiva de la asociacion y su

participacién en mercados de mayor valor agregado.

Recomendacion 2

Los productores agropecuarios de la Asociacion de Productores Agropecuarios de
Huamanpata del distrito de Mollepata — Cusco deben fortalecer los puntos criticos identificados
en la cadena de valor de la chia mediante acciones integrales orientadas a mejorar tanto las
actividades primarias como las actividades de apoyo. En primer lugar, debe fortalecer la logistica
de entrada mediante la gestidn de convenios con gobiernos locales y otras instituciones para la
mejora de caminos rurales y vias de acceso internas, asi como promover la adquisicion
individual o el uso compartido de herramientas tecnologicas y equipos que funcionen con
energia para optimizar las labores agricolas. En segundo lugar, debe invertir en infraestructura
productiva y organizacional mediante la gestion de recursos, alianzas estratégicas y apoyo de

instituciones pablicas y privadas para implementar o mejorar centros de acopio, instalaciones de
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procesamiento y sistemas de almacenamiento que permitan incrementar el valor agregado del
producto. En tercer lugar, debe promover la capacitacion continua de los socios en temas
relacionados con manejo de inventarios, control de calidad, gestion empresarial, certificaciones,
normativas comerciales y exigencias de los mercados nacionales e internacionales. En cuarto
lugar, debe fortalecer las estrategias de comercializacion mediante la busqueda permanente de
nuevos compradores, la articulacion con cooperativas, asociaciones y empresas
agroexportadoras, asi como una mayor participacion en ferias comerciales, ruedas de negocio y
plataformas digitales. En quinto lugar, debe incrementar el acceso y uso de informacion de
mercado mediante herramientas digitales que permitan conocer precios, tendencias de consumo,
demanda y oportunidades comerciales, contribuyendo a una mejor toma de decisiones y a una
mayor integracion en cadenas de valor mas competitivas. Finalmente, debe promover el relevo
generacional mediante la incorporacion progresiva de jovenes productores, incentivando su
participacion en actividades productivas, organizativas y comerciales. La implementacién de
estas acciones permitira fortalecer la cadena de valor de la chia, mejorar la generacion de valor
agregado y avanzar hacia una organizacion mas competitiva, innovadora y articulada con los

mercados nacionales e internacionales.

Recomendacion 3

Los productores de la Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del
distrito de Mollepata — Cusco deben implementar estrategias orientadas a la generacién de valor
agregado y diferenciacion del producto, tales como la obtencion de certificaciones organicas o de
comercio justo, el desarrollo de una marca colectiva, el procesamiento, envasado y etiquetado de
la chia, asi como la promocion comercial mediante herramientas de marketing digital, ferias

especializadas y plataformas de comercio electronico. De igual forma, se recomienda gestionar
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proyectos de financiamiento y asistencia técnica a través de programas como Agroideas,
Procompite y Sierra y Selva Exportadora, con el proposito de reducir costos, mejorar la
rentabilidad y fortalecer la competitividad. Estas acciones permitiran que la asociacion avance
desde la produccion primaria hacia actividades de mayor generacion de valor, tal como plantea la
Teoria de la Curva de la Sonrisa, acercandose a modelos competitivos observados en
organizaciones nacionales exitosas y en los principales paises productores de chia a nivel

mundial.
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B. Cuestionario

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN ANTONIO ABAD DEL CUSCO
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y TURISMO
ESCUELA PROFESIONAL DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CUESTIONARIO SOBRE LA CADENA DE VALOR DE LA CHIA Y
COMPETITIVIDAD DE LA ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS

DE HUAMANPATA DEL DISTRITO DE MOLLEPATA - CUSCO

Buenos dias/tardes. El presente cuestionario forma parte de un proyecto de investigacion, los
datos e informacion brindados se trataran a nivel confidencial. Se le agradece por su gentil
colaboracion.

OBJETIVO: Conocer la relacion entre la cadena de valor de la Chia v la competitividad de la
Asociacion de Productores Agropecuarios de Huamanpata del Distrito de Mollepata — Cusco.

I. DATOS GENERALES

Mombre:

Direccion:
Edad:
Grado de instruceion:

Genero: (F) (M)

a) Primaria

by Secundaria

c)  Superior No Universitario
d) Superior Universitario

Por favor lea cada pregunta y margue con un { X ) la opeidn que a usted le parezca mejor de
acuerdo a su precepcion de 1 a 5 en las siguientes tablas.

IL CADENA DE VALOR DE LA CHIA
ACTIVIDADES PRIMARIAS
Al Logistica de entrada

l. ;Dispone usted de vehiculos para el transporte de materia prima e insumos para la
produccion de la Chia?

Categoria Nunca La mayoriade | Algunas veces | La mayoria de Siempre
las veces no si, algunas las veces si
VECEs no
(h (2) (3) (4) (3)
Camioneta

Animales de carga

A espalda
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2 ;Dispone usted de vehiculos para el traslado de 1a produccion de 1a Chia hasta el lugar de

deposito?
Mimca La mayoria de las | Alsunas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECes no algunas veces no veces i
(1) (2) (3) (62 (3)
3. ;Con qué frecuencia programa estos vehiculos para su uso en las diferentes etapas de la
produccion de 1a Chia?
Catesoria Numca Lz mayoria de | Alzumas veces Lamayoria Siempre
lae veces no 2l almmas | de las veces si
VECES 1o
(1) 2) 3} &) (3
Camioneta
Animales de carga
A ezpalda
4. ;Cuenta con vias de acceso?
Categoria Munca La mayoria de | Alzumas veces | La mayoria de Siempre
las veces no a1, almumas | las veces =1
VECES IO
(1) (2) (3) (4) (3)
Dentro de] terreno
Haria la carretera
3. ;Cuenta con un lugar especifico para guardar sus herramientas, instrumentos v equipos de
trabajo?
Catesoria Munca Lz mayoria de | Algunas veces | La mavyoria de Siempre
las veces no 2l glmmas | laz veces =1
VECES IO
(1) (2) (3) () (3)
Herramientas
{palas, picos,
bamretas. ofros.)
Instnmmentos  (gue
funcionen Con
energia)
Equipo de trabajo
(costales,  holsas,
otros.)
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6. ;Los lugares donde guarda las herramientas, instrumentos v equipos de frabajo poseen las
condiciones necesarias para su seguridad?
Catezoria Munca La mayoria de | Alzumas veces | La mayoria de Siempre
las verces no 3L, alzunas | las veces sl
VEDEE MO
(1) 2 (3) (4) )]
Hemramentas
{palas, picos,
barretas. otros.)
Instnmmentes  (que
fimrionen con
Enermia)

Equipo ds trabajo
(costales,  bolsas,

ofros.}
Ia ;Realiza vsted algin tipo de inventario de la materia prima insumos vy materiales
necesarios para la produccion de la Chia?

Categoria Munca Lz mayoriz de | Algumas veces | La mayoriz de Siempre

las veres no a1, almumas | las vecss s
Vele: no
(1) (2) (3) (4) (3)

Materia prima

Insumos

DJateriales
B. Operaciones
8. A continuacion, describa jCon que frecuencia realiza las sigmientes actividades por
cosecha?

Catezona

Wunca

(1)

La mavyoria de
las veces no

@

Alsunas veces

3L, alzunas
VEDes oo

(3

La mayoria de
las veces 21

(4)

Siemprs

)

&) Preparacion ds
suelos

k) Siembra

¢) Germinacion

d) Confrol mamzal
de maleza

&) Floracion

f) Control de
plagas

£} Madurzcion
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k) Cosecha

1) Corte v trilla

1 Carmmay
fransporte a
depdsito

k) Limpieza

Iy Clazificacion

m) Embolzado

g Con qué frecuencia le da mantenimiento a las herramientas, instrumentos v equipos de

trabajo por cosecha?

Catezoria

Munca

(1)

La mavyoriz de
las veces no

2)

Almmas veces

3L, algunas
VECes no

(3

La mavyoriz de
las veces 21

(4)

Siempre

(3)

Hemramientas

(palas,
barretas, etc.)

picos,

Instrumentos  (gue
funcionen con
enersia)

Equipo de trabajo
{costales,  bolsas,
ofros.)

10.  ;Con qué frecuencia realiza pruebas a las herramientas, instrumentos v equipo de trabajo

por cosecha?

Categoria

Munca

(1)

La mayoria de
las veces no

2)

Almimas veces

2l algunas
VECes no

3

La mayoria de
las veces =1

(4)

Siempre

(3)

Hermramientas

(palas,
harretas, etc.)

picos,

Instmentos  (que
funcionen con
Eneroia)

Equipo de trabaje
{costales,  bolsas,
ofros.)
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11. ;Dispone de transporie para frasladar la Chia al lugar donde se lo solicita el cliente o

comprador actual?

Munca La mayoria de las | Alsunas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECES o algunas veces no vecss &l
(1) ) (3) 4 (3)

12, ;Lleva un registro de los sacos de Chia que cosecha?

Munca La mayoria de las | Alsunas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECES o almunas veces no vecss &
(1) 2) (3 4 (3)

13.  ;Con qué frecuencia se compromete a entregar la misma cantidad de Chia a su comprador

actual?

Munca La mayoria de las | Alsunas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECES o algunas veces no vecss &l
(1) 2) (3) e 3)
14.  ;Usted realiza una programacion para entregar la cantidad de 1a Chia que le piden?
Mumca La mayoria de las | Alsunas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECES o almunas veces no vecss &
(1) ) (3 CY] (3)

15, ;Cumple con la entrega de la Chia cuando se lo piden?

Mimeca Lz mayoria de laz | Alomas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VEres no almunas veces no veces x
(1) 2) (3) () (2)

16.  ;Esta de acuerdo en entregar v llevar la Chia a donde los clientes se lo pidan?
Totalmente En En desacuerdo | Wi de acuerde mi De acuardo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo aruerdo

(1) 2 (3 LY (3)

17.  ;Cuenta con un lugar especifico v adecuado para almacenar la Chia, producto de la

cosecha?

Munca La mayoria de laz | Alounas vecez =i, | La mayoria de las Siempra
VECEs o almumas veces no verss o
(1) Z) (3 ) (3)
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18.  ;Usted se da a conocer como un productor de la Chia de excelente calidad v orginico?

MNunca Lz mayoria de las | Alsumas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VECE: o algumas veces no Veces &l
(1 2 (3 ) 2)
19, ;Invita a otras personas para unirse a la Asociacion de productores a la que usted
pertenece?
Mimeca La mavoria de Almmas veces La mavoria de Siempre
las veces no g, almumas veces las veces =1
(1) 1) no 4 (3
(3}
20.  ;Con que frecuencia a tratado de buscar nuevos compradores?
MNimeca Lz mayoria de las | Alsumas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VECes no algumas veces no Veces
(1 Z) (3) ) (3)

21.  ;Mantiene vsted buenas relaciones de compraventa con su comprador actual?

Mimeca La mayoria de las | Alsumas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VECses no algumas veces no veces &
(1) 1) (3 4 (3)
22, ;Con que frecuencia se informa vsted sobre como se encuentra los precios de la Chia en
el mercado?
Mmca Lz mayoria de las | Alzumas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VECes no almumas vaces no veces &
(1) 3 (3 4 (2]
23, Participa vsted en la fijacion de precios por su cosecha en la negociacion de su
producto?
Mimca Lz mayoria de las | Alzumas veces =1, | La mayoria de las Siempre
VEres no glgumas veces no Vecss =
(1 2) (3) 4) (3)

24 ;Participa usted en la fijacion de la cuota que se debe pagar por el transporte de su Chia?

Mumca La mayoria de las | Almumas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VEres no glgumas veces no vecss =
(1 2) (3) [C)] 2




E. Servicio posventa

25 ;Con que frecuencia le hacen descuentos porque su Chia no cumplio con los requisitos

del comprador?
Mmca Lz mayoria de las | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECEes no algumas veces no veces s
(1) 1) (3 4 (3
26.  jOfrece usted garantias de su producto a su comprador actual?
Mimca Lz mayoria de las | Aloumss vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECss mo glgumas veces no veoss 5
(1 (2 (3 ) (2
ACTIVIDADES DE APOYO

F. Adquisicion

27 ;Con que frecuencia compra materia prima, msumos ¢ equipos necesarios antes de la

produccion de la Chia?

Munca

(1)

La mayoria de las
VEres no
1)

Almunas veces sl
algumas veces no
(3)

La mayoria de las
veces s

6

Siempra
(3

28,  ;Lamatenia prima, msumos o equipos comprados son de calidad para la produccion de la

Chia?

Munca

(1)

La mayoria de las
VEres no
1)

Almunas veces sl
algumas veces no
(3)

La mayoria de las
veces s

)

Siempra
(3

20 ;Tiene inconvenientes en encontrar o adquirir 1a materia prima, inswmos o equipos para la

produccion de 1a Chia?

Mumca

(1)

La mayoria de las
VECes no

(2)

Alsunas wveces =,
glgumas veces no
(3

La mavyoria de las
veoss 5

e

Siempre
)




G.

Desarrollo tecnologico

30,  jCon qué frecuencia utiliza meétodos empiricos (rutinarios o tradicionales) en la
produccion de 1a Chia?
MNimeca Lz mayoria de laz | Alzumas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VErses mo almunas vepes mo vecss
(1) 2) (3) 4 (5)
31.  ;Con que frecuencia se capacita para el uso adecuado de la maguinarias v equipos?
Mimeca La mayoria de laz | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECEs 1o algunas veces mo Vecss &l
(L ) i3 52 (3
H. Administracion de recursos humanos
32, ;Con que frecuencia contrata personal extra para la produccion de la Chia?
Mimeca La mayoria de laz | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECEes mo almunas veces mo vecss &
(L ) i3 e (3
33.  jEl personal extra sabe como realizar su trabajo?
Mimeca La mayoria de laz | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECes no almumas veces no veces s
(1 (2} i3 52 (3
34.  ;Con que frecuencia se actualiza en las diferentes areas de la produccion de la Chia?
Mumca La mayoria de las | Alzumas wveces =i, | La mayoria de las Siempre
VErses mo almunas vepes mo vecss
(1 1) (3 e (3]
L Infraestructura organizacional
33, ;Con que frecuencia planea sus actividades que tienen que ver con la produccion de la
Chia?

Mumca

(1)

Lz mayoria de las
VECEs mo
3

Almmas veces =i,
almunas veces mo
3

La mayoria de las
veres 51

)

Siempre
)
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36.  ;Con que frecuencia tiene problemas con su terreno cuando se dedica a la produccion de
l1a Chia?
Mumeca La mayoria de laz | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECEE o almmas veces no veces &
(1 2) i3 4 (3)
37.  ;Recibe apovos del gobierno para la produccion de 1a Chia?
Mumeca La mayoria de laz | Alzumas vecez =i, | La mayoria de las Siempre
VECEs Mo almunas veces mo vecss i
(1 ] i3 4 3)
38.  ;Con que frecuencia supervisa la calidad de la Chia en todas sus actividades?
Munca La mayoria de las | Almunas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECes mo algunas veces mo Vecss &l
(1) 2) (3) 4 ()
III. COMPETITIVIDAD
A Rentabilidad
39, ;Como considera usted a sus ganancias por cosecha?
Iy malos Mzlos Feoulares Buenos Wy busnos
(1) 2) (3) 4 (3
40.  ;Usted ahorra de las ganancias obtenidas?
Mumca La mayoria de laz | Alzumas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECss mo algunas vepes mo vecss 5
(1 (2 (3 4 (5
B. Permanencia en el mercado
41, ;Que antigiiedad tiene usted como productor organico?
De 1 -2 afios De 3 —4 afios De 5—6 afios De 7— 38 afios De 9 afios v
mas
(1) (2) (3 (4
()]
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42, ;Usted ha migrado a ofro lugar?
Mumca La mayoria de las | Alsunas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VBCes no almmas veces no Veces 51
(1 (2} 3 ) 3)
43.  ;Usted ha abandonado sus terrenos de Chia?
Mumca Lz mayoria de las | Alsunss wveces =1, | La mayoria de las Siempre
VECES D almmas veces no Veces =l
(1 ) (3 () (3
44,  ;Usted, ademas de la Chia realiza otras actividades economicas complementarias?
Munca La mayoria de las | Almmas veces si, | La mayoria de las Siempre
VBCes no almmas veces no Vveoes 5l
(1) (23 (3) 4 {5
C. Productividad
45, jCuantos sacos de Chia de (50 kg) aproximadamente obtiene por hectarea?
1 -3 sacos 6— 10 szcos 11 —15 sacos 16— 20 zacos 20—25 sacos
(1 (2) 3 () (3
46.  ;Cuantos sacos de Chia de (50 kg) aproximadamente cosecha un trabajador por hectarea?
1/4 saco 1/2 saco 3/4 saco 1 saco Mas de 1 saco
(1) (2 i3 ) (3)
D. Participacion en el mercado
47, ;Que porcentaje de su cozecha le vende a su comprador actual?
0-1%% 20—-39% 40 - 59% 60— 79% 80 - 100%4
(1 (2 3) ) (3)
48.  ;Enrelacion con otros productores, su Chia es?
My malo hialo Fegular Bueno Moy bueno
(1 (2 3) ) (3)




49, ;Con qué frecuencia vende actualmente a nuevos compradores?

240

Munca

(1)

Lz mayoria de las
VEeres no

1)

Almmas wveces =i,
algunas veces no
(3)

La mayoria de las
veces &l

6

Silempre
(3)

50, jActualmente con qué frecuencia le ha hecho modificaciones a su estructura productiva
para aumentar su produccion?
Mhmca Lz mayoria de las | Alomas veces =i, | La mayoria de laz Silempre
VECS: IO algunas veces no Veces &l
(1) 2) (3) (4 &)

E. Prestigio

531, ;Usted es reconocido como un productor de 1a Chia organica en el pueblo?

Mmca La mayoria de las | Alsmas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VErses no algunas veces no veces &l
(1) 3 (3) 4) (2)

52, jUsted es reconocido en el pueblo como un productor de la Chia de buena calidad?

Mumca

(1)

La mayoria de las
VEres no

)

Almmas veces =i
almunas veces no
(3

La mayoria de las
veces &l

4

Siempre
(2)

F. Lealtad al cliente o0 comprador actual

33, ;Con qué frecuencia es usted considerado como un buen productor para que le compren
su Chia?
Munca La mayoria de las | Alsumas veces =i, | La mayoria de las Siempre
VECes no algumas veces no veces &l
(1 ] 3 ) (&)
G. Costos

54,  ;Como considera usted los costos de la materia prima e insumos para su produccidon

agricola?

Whry caros
(1)

Caros

)

Ferulares
(3)

Baratos

4

Iy baratos
(3]
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35 ;Como considera usted sus costos del depdsito v/o almacén de su produccion?
Iy caros Caros Fepulares Baratos Iy baratos
(1) ) (3) ) (3)
H. Calidad del producto
36. ;Como considera wsted la calidad de la Chia que usted produce?
Ivhry malos Iulalo Femlar Buena iy bueno
(1) (2} (3) ) 5))
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C. Sabana de Resultados

Logistica de entrada
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CADENA DE VALOR

Actividades Primarias

Operaciones

(costales, etc.)

Instrumentos | Equipo de trabajo

Pregunta 10

Herramientas
(palas, picos, etc.} | (con energia)

(costales, etc.)

Instrumentos | Equipc de trabajo

Pregunta 9

Herramientas
(palas, picos, etc.) | (con energia)

Embolsado

Clasificacio

Limpieza

a deposito

Corte ¥ |Carga y transporte

trilla

Cosecha

Pregunta 8
Maduracio
n

de plagas

Floracié | Control
n

Control manual
de maleza

siembra | Germinacion

Preparacion
de suelos

S APLICADOS

N DE
INSTRUMENTD

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19

20
21
22
23

24

25

26
27
28
29

30
31
32
=

34
35
36
37
38
=)

41

42

43

44
45

45

47

48

49

50
51
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Desarrollo tecnologicg

Pregunta
31

Pregunta
30

Adguisicion

Pregunta
29

Pregunta
28

Pregunta
a7

Servicio posventa

Pregunta 26

Pregunta
25

Marketing y ventas

Pregunta
24

Pregunta
23

Pregunta
22

Pregunta
21

Pregunta
20

Pregunta
19

Pregunta
18

Logistica de szlida

Pregunta
17

Pregunta
16

Pregunta
15

Pregunta
14

Pregunta
13

Pregunta
12

11

FFOE
INSTRUMENTE) | Pregunta

S aPLICADOS

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19

20
21
22
23

24
25
26
27
28
29
30
31
32
33

34
35
36
37
38
39

41

42

43
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Factores impulsadores de la competitividad

Calidad del
producto

Pregunta 56

Costos

35

Pregunta | Pregunta
54

Lealtad del
cliente

Participacion en el mercado

Pregunta 53

52

51

30

a9

43

47

Productividad

45

45

Permanencia en el mercado

44

43

42

a1

Rentahilidad

Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta | Pregunta

N® DE
INSTRUMENTOS

APLICADOS

10
11
12
13

14
15

16
17

18
19
20
21
22
23

24
25

26
27
28
29
30
31
32
33

34
35

36
37

38
39
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24
43

15

11
25

29
15

31
33
15

29
34
10

36
24
10

24
36
17

10
32
33

16
35
21

24
39
16

14
34
28

17

36
18

30
31
13

36
27

10

15

24
28
11

29
27

16

26
32
12

19
39
17

41

42

a3

44
a5

46

a7

48

a9
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69

70
71
7z
73

74
75
76
7
78
79

80
81
82

MNunca (1)

La mayoria de las veces no (2]

30
31
12

Algunas veces si, algunas veces no (3)
La mayoria de las veces si (4)

Siempre (5)




