UNIVERSIDAD NACIONAL DE HUANCAVELICA

(Creada por Ley N° 25265)

FACULTAD DE CIENCIAS AGRARIAS
ESCUELAPROFESIONALDEAGRONOMIA

TESIS

‘FACTORES LIMITANTES DE LA COMERCIALIZACION DE ARVEJA
ENVAINAVERDEENLOS DISTRITOS DEHUAYLLAY GRANDEY
CALLANMARCADELAPROVINCIADE ANGARAES,

~ DEPARTAMENTO DE HUANCAVELICA’

LINEA DE iNVESTIGACION
ECONOMIA AGRARIA
PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE:
INGENIERO AGRONOMO

PRESENTADO POR EL BACHILLER:
ALEXZANDER ROMERO CHANCAS

ACOBAMBA - HUANCAVELICA
2016




UNIVERSIDAD NACIONAL DE HUANCAVELICA
(Creada por Ley N° 25265)

FACULTAD DE CIENCIAS AGRARIAS
ESCUELA PROFESIONAL DE AGRONOMIA

TESIS

“FACTORES LIMITANTES DE LA COMERCIALIZACION DE ARVEJA EN VAINA
VERDE EN LOS DISTRITOS DE HUAYLLAY GRANDE Y CALLANMARCA DE LA
PROVINCIA DE ANGARAES, DEPARTAMENTO DE HUANCAVELICA”

LINEA DE INVESTIGACION
ECONOMIA AGRARIA

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE:
INGENIERO AGRONOMO

PRESENTADO POR EL BACHILLER:
ALEXZANDER ROMERO CHANCAS

ACOBAMBA_HUANCAVELICA
2016




ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS

En la Ciudad Universitaria de “Comun Era”; auditorio de la Facultad de Ciencias
Agrarias, a los 12 dias del mes de Agosto del afio 2016, a horas 8.00 a.m., se
reunieron; el Jurado Calificador, conformado de la siguiente manera:

Presidente  : Dr. David, RUIZ VICHEZ

Secretario  : Ing. Lednidas, LAURA QUISPETUPA
Vocal : Mtro. Jesus, JAIME PINAS

Accesitario  : Ing. Carlos Raul, VERASTEGUI ROJAS

Designados con resolucion N°133-2016-CF-FCA-UNH; como miembros de jurado
calificador para optar el titulo profesional por la modalidad de proyecto de
investigacién, titulado: “FACTORES LIMITANTES DE LA COMERCIALIZACION
DE ARVEJA EN VAINA VERDE EN LOS DISTRITOS DE HUALLAY GRANDE Y
CALLANMARCA DE LA PROVINCIA DE ANGARAES, DEPARTAMENTO DE
HUANCAVELICA”

Cuyo autor es el (los) graduado (s):
BACHILLER (S): Alexzander, ROMERO CHANCAS.

Asesorado por: Mg. Marino, BAUTISTA VARGAS

A fin de proceder con la evaluacion y calificacion de la sustentacion del: proyecto de
investigacion, antes citado.

Finalizado la evaluacion; se invité al publico presente y al sustentante abandonar el
recinto; y, luego de una amplia deliberacion por parte del jurado, se llegé al siguiente
el resultado:

APROBADO POR [5] oo L2201 g lacl......

DESAPROBADO [ ]

7

Dr. Da ,mz VILCHEZ Ing. Lednidas, LAURA QUISPETUPA
Presidente 7 Secretario

/ng. Cantbs Ratil, VERASTEGUI ROJAS
Vocal



ASESOR
Mg. MARINO BAUTISTA VARGAS






AGRADECIMIENTOS

» A los agricultores de los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, quienes me
apoyaron con los cuestionarios en el trabajo de investigacion facilitando los datos

» Mi eterno agradecimiento a todos los docentes de la Escuela Profesional de
Agronomia, por sus sabias y atinadas ensefianzas que son de mucha utilidad en

mi formacion profesional.

» A mi asesor al Ing. Marino Bautista Vargas, por su orientacion y apoyd prestado
en "calidad de asesor, por su comprension y dedicacion. Mil gracias de todo

corazon. .

> A mis queridos padres por su esfuerzo en mi educacion.



INDICE

RESUMEN

INTRODUCCION
CAPITULO |

PROBLEMA
1.1. Planteamiento del Problema.
1.2. Formulacion del Problema.
1.3. Objetivos.
1.3.1.0bjetivo general:
- 1.3.2.0bjetivos especificos:
1.4. Justificacion.
1.4.1.Relevancia social, econdmica y cientifica.
CAPITULO Il .
MARCO TEORICO
2.1, Antecedentes
2.2. Bases tedricas
2.1.1. Comercializacion
2.2.2. Factores sociales
2.2.3. Factores econdmicos
2.2.4. Factores fisicos
2.2.5. Mercadeo Agropecuario .
2.2.6. Economia agricola de mercado
2.2.7. Los factores de la produccion
2.2.8. Subsistema de Comercializacion y Funciones e importancia
2.2.9. Interaccion de los sistemas de produccion-comercializacion
'2.3. Hipétesis.
2.3.1. Hipotesis
2.4, Definicion de términos
2.4.1. Sistema de comercializacion
~ 2.4.2. Economia agraria tradicional
2.4.3. Factores de produccion
2.4.4. Practica Campesina.
2.4.5. Extension agraria.
2.4.6. Evaluacion y analisis.

Pag

13
13
13
13

13

13
13
14
14
15.
15
15
17
17
18
20
21
28
28
29
30
31
36
36
36
36
36
36
37
37
37



2.4.7. Manejo de la investigacion.
2.4.8. Encuesta
2.4.9. Participacion ciudadana

2.5. variables de estudio
2.5.1. Variable independiente:

2.5.2. Variables dependientes:

2.6. Definicion operativa de variables e indicadores

CAPITULO I M

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Ambito de estudio '

3.1.1. Ubicacion Palitico:
3.1.2. Ubicacion Geogréfica:
- 3.1.3. Factores Climatico

3.2. Tipo de investigacion.

3.3. Nivel de investigacion.

3.4, Método de investigacion.

3.5. Disefio de Investigacion
3.5.1. Tipo de diseno:

3.5.2. Técnicas Estadisticas:

3.6. Poblacién, Muestra, Muestreo
3.6.1. Poblacion: -

3.6.2. Muestra:
3.6.3. Muestreo:

3.7. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos.
3.7.1. Técnicas |
3.7.2. Instrumentos:

3.7.3. Unidad de andlisis:
3.7.4. Instrumento de medida:

3.8. Procesamiento de recoleccion de datos
3.8.1.0perativa del instrumento de recoleccion de datos.
3.8.2. Fuentes de la informacion.

3.8.3. Técnica de campo
3.9. Técnicas de Procesamiento y Anélisis de Datos
CAPITULO IV

37
37
37
38
38
38
38
39
39
39
39
39
39

39

39

40

40
40
40
40
40
40
#1
#1
41
41
41
#1
41
41
41
41
42
43



RESULTADOS

4.1. Presentacion de resultados
4.1.1. Resuttado N°1. Mercados que demanda la arveja en vaina verde.
4,1.2. Resultado N°2. Oferta de la arveja en vaina verde.
4.1.3. Resultado N°3. Precios de la arveja en vaina verde por campana.
4.1.4. Resultado N°4. Rendimiento de arveja en vaina verde.
4.1.5. Resultado N°5. Capacitacion de agricultores.
4.1.6. Resultado N°6. Instituciones involucradas con la asistencia técnica.
4.1.7. Resultado N°7. Calidad de asistencia técnica brinda

4.1.8. Resultado N°8. Momento de comercializacion de arveja en vaina verde.

4.1.9. Resultado N°9.Epoca de venta de arveja en vaina verde.

4.2. Discusiones _
4.2.1. Discusion N°1. Mercado que demandan la arveja en vaina verde.
4.2.2. Discusién N°2. Oferta de la arveja en vaina verde.
4.2.3. Discusion N°3. Precios de la arveja en vaina verde por campana.
4.2.4, Discusion N°4. Rendimiento de arveja en vaina verde.
4.2.5. Discusion N°5. Capacitacion de agricultores.
4.2.6. Discusion N°6.Institucones involucradas con la asistencia técnica
4.2.7. Discusién N°7. Calidad de asistencia técnica brindada.

4.2.8. Discusion N°8. Momento de comercializacion de arveja en vaina verde.

4.2.9. Discusion N°9. Epoca de venta de arveja en vaina verde.
CONCLUCIONES -
RECOMEDACIONES
REFERENCIAS BlBLIOGHAFICAS.
ARTICULO CIENTIFICO
ANEXO
VALIDACION DE INSTRUMENTO

43
43
43

45
46
47

49
50
51
51
52
53
54

55

55

56

57
58
58
60
62
64
66
77
87



INDICE DE CUADROS

Pag.
Cuadro N° 1 Mercados que demanda la arveja en vaina verde. 43
Cuadro N° 2 Oferta de la arveja en vaina verde. 44
Cuadro N° 3 Precios de la arveja en vaina verde por campana. 45
Cuadro N° 4 Rendimiento de arveja en vaina verde. 46
Cuadro N° 5 Capacitacion de agricultores. 47
Cuadro N° 6 Instituciones involucradas con la asistencia técnica. 48
Cuadro N° 7 Calidad de asistencia técnica brindada. 49
Cuadro N° 8 Momento de comercializacion de arveja en vaina verde. 50
Cuadro N° 9 Epoca de venta de arveja en vaina verde. - 51
Cuadro N° 10 Mercados actuales , , 52
Cuadro N° 11 Demanda de arveja en vaina verde ' 53

Cuadro N° 12 Productores identificados, que se dedican al cultivo de arveja en la

Provincia de Angaraes. | 54
- Cuadro N°13 Oferta de arveja en vaina verde por campafa. - 54
Cuadro N°14 Precios de las tres Ultimas campafias por mes y por semana. 55
Cuadro N°15 Rendimiento del cultivo de arveja. - b5
Cuadro N°16 Frecuencia de capacitaciones por campana. 56

Cuadro N° 17 Instituciones estatales y no estatales preocupadas en el desarrollo

agropecuario. : 56 -
Cuadro N° 18Cronograma de asistencia técnica. 57
Cuadro N° 19Momentos de comercializacion. 58

Cuadro N°20 Calendarios de comercializacion de arveja. 58



INDICE DE GRAFICO RESULTADOS

Grafico N°1 Mercados que demandan la arveja en vaina verde.
Grafico N°2 Oferta de la arveja en vaina verde.

Grafico N°3 Precios de arveja por campana. ,

Grafico N°4 Rendimiento de arveja en vaina verde.

Grafico N°5 Capacitacion de agricultores.

Grafico N°6 Instituciones involucradas en la asistencia técnica.
Grafico N°7 Calidad de asistencia técnica brindada.

Gréfico N°8 Momento de comercializacion de arveja en vaina verde.
Grafico N°9 Epoca de venta arveja en vaina verde.

Pag.
44

45

46
47
48
49
50
51
52



INDICE DE ANEXOS

Pag.
Foto N° 1. Distrito de Huayllay Grande provincia de Angaraes. 78
Foto N°2. Distrito de Callanmarca provincia de Angaraes. - 78
Foto N° 3. Tesista realizando encuesta en el distrito de Callanmarca. 79
Foto N° 4. Tesista realizando en cuesta en el distrito de Huayllay Grande. 79
Foto N° 5. Asistencia técnica que cuentan los distritos encuestados. 80
Foto N° 6. Productores de arveja verde en capacitacion. 80 -
Foto N° 7. Cosecha de arveja en vaina verde en los distritos encuestados de
 Huayllay Grande y Callanmarca dela provincia de Angaraes. 81
Foto N° 8. Vaina de arveja en madurez fisiologica listo para comercializar. 81
Foto N° 9. Traslado del producto de la chacra al centro de acopio. 82
Foto N° 10. Centro de acopios de los distritos de Huayllay Grande y
Calianmarca. _ Q. 82
Foto N° 11. Productor vende su producto al mercado regional. 83

Foto N° 12. Apoyo de la municipalidad provincial de Angaraes a los productores. 83
Costo de produccion del cultivo de arveja en vaina verde. : 84



RESUMEN

El trabajo de investigacion se realizé en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca,
las familias se dedican a la agricultura, percibiendo bajas entradas en la economia por
eso algunos pobladores se dedican a otras actividades de servicio o migran. Se ha visto
el estudio de comercializacion del cultico de arveja y basandonos en las buenas
experiencias de la provincia de Acobamba. Se encuestaron a 100 productores de arveja
con cuestionarios elaborados por el tesista. El disefio de investigacion es no
experimental en su forma transversal descriptiva. 66% de productores afirman qUe
comercializan al mercado regional, 25 % negocia al mercado nacional y 9 % abastase al
mercado local. 58% de productores estan deseosos de comercializar al mercado
nacional, 32% interesados de vender al mercado regional y 10 % quiere vender al
mercado local. 65% de productores responden que los precios son. inestables, 21%
manifiestan que el precio depende mucho del mercado en que se vende, 11% estdn
seguros que el precio es estable y 3% no saben los precios. 63% de productores revelan
que en la dltima campafia obtuvo un rendimiento medio sacando una pequena utilidad,
30% solo alcanzaron un rendimiento bajo solo recuperando su capital, 7% solo percibid
perdidas de inversion y ninguno logré un alto rendimiento. 53% de productores se
capacita eventualmente en el tema. 28% se capacitan constantemente en el temay 19%
manifiestan se han capacitado especificamente en el cultivo de arveja. 72 % de
productores conoce que la Agencia Agraria Angaraes brinda asistencia técnica, 14%
mencionan que Agro Rural Angaraes da asistencia técnica, 11% percibe que la
Municipalidad distrital de Lircay brinda asistencia técnica y 3% revelan que los Socios
ejecutores SICRA brinda asistencia técnica. 78% de productores insisten que la
asistencia técnica es insuficiente, 14% sefialan que es optima y 8% manifiestan que no
les convence y es de baja calidad. 65% dice que el momento de comercializar es cuando
alcanza la madures fisiologica, 22% cuando el precio de la arveja esta subiendo en el
mercado, 11% cuando los factores agroclimaticos son adversos y 2% por otros factoreé.
51% de productores manifiesta que la época para comercializar es en el mes de marzo,
19% comercializa en abril, 17% comercializa en febrero y 13 % comercializan en enero.

Palabra claves: oferta, demanda, capacitacion, rendimiento, economia.



INTRODUCCION
La investigacion se realiza para buscar superar la problemética de la comercializacion
.de productos agricolas en la provincia Angaraes, a fin de contribuir con el desarrollo
econoémico de los productores, como tal se buséa magnificar la rentabilidad de la
produccion agricola y ordenamientos de los factores de comercializacion. Todos los
' procesos' de produccion y comercializacion deben ser implementados y mejorados
para ser bien aprovechados y de ese modo obtener mayor rentabilidad de la actividad
agraria de las unidades productivas empresariales de la provincia de Angaraes. El
presente trabajo 'de investigacion, Ite\fa como titulo “Factores limitantes de la
- comercializacién de arveja en vaina verde de los distritos de Huayllay Grande y
Callanmarca, de la Provincia de Angaraes, Departamento de Huancavelica”.
Analizando el ingreso econoémico en la produccion de arveja en vaina verde en
comparacion con los obtenidos en la provincia vecina de Acobamba que manifiesta |
buenos ingresos de la actividad agropecuaria siendo rentables a través de los
proyectos productivos puesto que cuenta con cadenas de comercializacion
‘.caracterizando una buena organizacion de los productores para la venta de sus '
productos como arveja en vaina verde, papa y otros productos, aspecto que lo
cataloga como la despensa nacional de Pert. En éste contexto el presente trabajo de
investigacion de factores Iifnitantés de la comercializacién de arveja en vaina de los
distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, de la Provincia de Angaraeé,
Departamento de Huancavelica, ha tomado el problema considerando los aspectos
de demanda de mercado, rendimiento de arveja verde por unidad de hectarea, la
ésistencfa técnica que cuentan los productores, la oferta y precio de la arveja en
vaina verde a fin de ver las falencias en que se encuentran inmersos en la
comercializacion de arveja en vaina verde los productores de los dos distritos,
buscando una solucién técnica para mejorar las condiciones de comercializacion de

arveja en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.



1.1.

1.2,

1.3.

 CAPITULO|
'PROBLEMA

Planteamiento del Problema.

En los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca de la provincia de Angaraes, la
poblacion rural comprende familias en extrema pobreza, familias que se dedican en
general a la agricultura y ganaderia de subsistencia, percibiendo bajas gahancias por
su actividad, lo cual determina que necesitan de manera urgente revertir esta
situacion actual critica; respaldandose, en uno de los rubros de mayor importancia
economica que es el cultivo de arveja en vaina verde; la misma que afianza su
comercial'izacién', eh los meses de enero, febrero, marzo y abril; pasando por muchos
factores limitantes en el proceso de comercializacion que afectan sus ingresos
economicos. '

Formulacion del Problema.

¢ Cudles son los factores limitantes del proceso de comercializacion que influyen en la
rentabilidad economica de arveja en vaina verde de los distritos de Huayllay Grande y
Callanmarca, de la Provincia de Aqgaraés, Departamento de Huancavelica?

Objetivos.

1.3.1. Objetivo general:

Identificar los factores limitantes del proceso de comercializacion que influyen

en la rentabilidad economica de arveja en vaina verde de los Distritos de

Huayllay Grande y Callanmarca, de la provincia de Angaraes, Departamento

de Huancavelica. ' '
1.3.2. Objetivos especificos:

> ldentificar mercados que demandan la arveja en vaina verde,

> |dentificar la oferta de arveja en vaina verde.

> Identificar el precio de arveja en vaina verde.

> ldentificar el rendimiento de arveja en vaina verde por unidad de area.

> |dentificar la frecuencia de capacitacion de los agricultores.
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> ldentificar instituciones que brindan asistencia técnica.
» Identificar el tipo de asistencia técnica que les brinda.
» Identificar momentos de comercializacion de arveja en vaina verde.
> |dentificar la época de venta propicia de arveja en vaina verde.

1.4. Justificacion.

1.4.1. Relevancia social, econdmica y cientifica.

Social.
La identificacion de factores limitantes del proceso de comercializacion, agiliza
la competitividad comercial en la comercializacion de arveja vaina verde en los
distritos de Huayllay Grande y Callanmarca provincia de Angaraes y, al mismo
tiempo, contribuye a la mejora del nicleo familiar y sociedad, permitiendo
ampliar los conocimientos sobre las estrategias de. comercializacion del
producto y disminucion de la pobreza extrema.
Econémico.
Al determinar todos los factores limitantes del proceso de comercializacion de
arveja en vaina verde,'se plantearon estrategias para reducir costos para
generar mayor ingreso ebonvc'amico. péra el productor. |
Cientifica
Concluido el desarrolio del proyecto, existe la oportunidad de transferir los
conocimientos a los pobladores de las zonas para minimizar‘-los factores
limitantes del proceso de comercializacion de arveja en vaina verde en la

provincia de Angaraes, en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

21 Antecedentes
Al estudiar los factores economicos que influyen en la comerc:ahzac:on de arveja
(Pisun sativun. L) vaina verde en la provincia de Acobamba, efectud el diagnostico en
economia agraria, llegd a las siguientes conclusiones!: '

1. Los mercados que demandan la comercializacion de arveja eh vaina verde son:
Mercado nacional (mercado mayorista de Lima, mercado de abastos de
Huancayo, mercado mayorista de Trujillo y mercado mayorista de Arequipa)
Mercado regional Huancavelica (merdado de abasto de las capitales de provincias
y ferias semanales) Mercado local (mercado de abasto de Acobamba; ferias
semanales Acobamba los dias jueves, Caja — Pomacancha los dias-sébados, ‘

-Paucara los dias domingos, Anta los dias sabados, Marcas los dias maﬂés). Los

distritos Andabanba, Pomacocha y Rosario!. -

2. La oferta de arveja en vaina verde a nivel regional de los dltimos tres camparias
(2008- 2009‘, 2009- 2010, 201 0-201 1) son: 5780 toneladas, 3900 toneladas y 1636
tohe!adas respectivamente; a nivel local 200 toneladas, 172 toneladas y 164
toneladas respectivamente. Las fuentes son datos obtenldos del mm:steno de
Agricultura — 2011 y la ONG San Javier del Perit.

3. El 6% de agricultores de la provincia de Acobamba lograron rendimiento alto, de 6-
7 toneladas por hectarea. Alcanzaron rendimiento medio 4-5 toneladas por
hectarea, el 64%. Pero el 19% de los agﬁcultores obtuvieron 3 toneladas por
hectarea y se considera rendimiento bajo. Y 10,5% de los agricultores perdieron
su inversion al obtener solo una tonelada por hectarea!. '

4, Las instituciones que brindan asistencia técnica son las siguientes: CARE PERU,
Asociacion Civil San Javier del Peru, Municipalidad Provincial de Acobamba, Agro

Rural, Agencia Agraria Acobamba y Direccion Regional Agraria Huancavelical.
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5. Las instituciones que estan llegando permanentemente y con efiéiencia a los
agricultores son: Asociacion Civil San Javier del Perd, Agro rural y municipalidad
Provincial de Acobamba!.

6. La gran mayoria de los agricultores manifiestan que la época que més
comercializan la arveja en vaina verde en los meses de enero, febrero, marzo y
abril dependiendo de las zonas agroecoldgicas, esta actividad se realiza en los
distritos de Acobambé, Pomacocha y Caja'.

7. Los factores econdmicos identificados que influyen en la comercializacion de
arveja verde en la provincia de Acobamba son: la demanda, la oferta, el medio de
transporte, los tipos de mercado, las clases de mercados y créditos!.

Al estudio de la comercializacion campesina de productores agropeCuarios de

Ecuador organizado por VECO tuvo como propdsito ser un espacio de discusion

sobre la comercializacion campesina, el rol de las organizabiones campesinas, del

Gobierno, y de los ONGs. En otfas palabras, se busco discutir los problemas que los

pequenos produétores enfrentan al momento de acceder a los mercados y geherar

posibles politicas d.e apoyos. El encuentro tuvo lugar en la ciudad de Puyo en febrero

- del (2004)2.

Segun los participantes de este encuentro, los hequeﬁos productores noA(::Uéntan con

las fuentes de financiamiento, tecnologia, capacitacion y contactos comercialés para

comercializar directamente su produccién. En consecuencia, tienen que trabajar a

- través de intermediarios. Ademas, los pequefios productores no cuentan con la

capacidad de acceder y analizar informacion de mercados. Esto unido a las

deficiencias anteriores limita el potencial del pequefo productor para que pueda
promover estrategias que mejoren sus ingresos. Por otro lado, a nivel intemo, las
organizaciones no. tienen capacidad de gestion y los lideres en muchos casos
emigran. A nivel Gubernamental no existe una politica de comercializacion o de
apoyo al pequefio productor, el Banco Nacional de Fomento trabaja en forma
clientelar, los consejos consultivos son buenos espacios de encuentro, pero no
generan politicas y la CORPEI esta enfocada a medianos y grandes exportadores.

No existe una politica antimonopolio, la informacién sobre las negociaciones del TLC

es restringida o no disponible, no hay una politica financiera para el sector del
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pequeno agricultor y ho existen estudios (jue definan productos sensibles para el
sector agropecuario. Las ONGs no tienen un seguimiento a la comercializacion que
ellas impulsan y no existen esfuerzos coordinados entre estas instituciones. Como
estrategias para mejorar la comercializacion campesinas se sugieren una proteccion
de los productos se.nsibies, generar valor agregado, enfocarse en nicho de mercado,
mejorar el empoderamiento y autoestima de las organizaciones campesinas, alianzas
con el sector privado, apoyo a las exportaciones de productos étnicos, estudiar la
demanda del mercado, analizar ‘el potendial del mercado interno, fortalecer fa
estructura interna de las organizaciones campesinas, que los proyectos se organicen
en funcidn de las necesidades de estas organiza'ciones y que los gobiernos locales
creen espacios para la comercializacion campesina directa: finalmente, se  acordd
_que estos espacios de opinion deben ser promovidds y frecuentes para coordinar las
acciones de las diferentes instituciones involucradas en la comercializacion
campesina2.
2.2, Bases tedricas
2.1.1. Comercializacion
Dice que la comercializacion agricola cubre los servicios que se ocupan de
hacer llegar el producto agricola de la granja al consumidor. Existen
numerosas actividades interconebtadas ‘implicadaé en este proceso.
La cEme}cializacién agricola es realizada mas bien por el sector privado que
por los gobiemos y todos los pasos de la cadena deben mostrar un beneficio
para los partic‘i'pantes. El apoyo a los paises en desarrollo para el progreso
agricola es llevado a cabo por organizaciones como laFAOy varias
organizaciones donantes. Las actividades incluyen el desarrollo de la
informacion de mercado, extension en comercializacion, capacitacion agricola
y desarrolio de infraestructura. Las tendencias recientes muestran el aumento
de la cuota de mercado de los supermercados y un creciente interés en la
agricultura por contrato y en las actividades de comercializacion colectivas.
La comercializacion agricola puede definirse como una serie de servicios
involucrados en el traslado de un producto desde el punto de produccion hasta

el punto de consumo. Por consiguiente, la comercializacion agricola
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2.2.2.

comprende una serie de actividades interconectadas que van desde la
planificacién de la produccion, cultivo ycosecha, embalaje, transporte,
almacenamiento, elaboracion de productos agricolas y de alimentos, a
la distribucion y venta de los mismos. Tales actividades no pueden tenér lugar
sin el intercambio de informacion y a menudo dependen de la disponibilidad de
finanzas adecuadas. Los sistemas de comercializacion son dinamicos,
competitivos y suponen un cambio y mejoramiento continuo. Los negocios que
progresan son los que tienen un costo menor, son mas eficientes, y pueden
ofrecer productos de calidad. Aquellos que tienen costos altos, no se adaptan a
los cambio de demanda del mercado y ofrecen una calidad pobre, a menudo
se ven obligados a retirarse del mercado. La comercializacion debe orientarse
al consumidor al tiempo que debe proporcionar un beneficio al agricultor,
transportista, comerciante, p_rocesador, etc. Ello requiere que los implicados en

la cadena de comercializacion comprendan las necesidades de los

compradores, tanto en términos de producto como de condiciones de negocio?.
El periodo critico por excelencia de la arveja se ubica en el inicio de llenado de
los granos, donde se define el nimero final de semillas por unidad de
superficie (Méadley and Miibdurn, 1971). Los autores lo corroboraron mediante
ensayos de sombreado. Este dato éxpiica,por qué eh primavefas lluviosas,
grah cantidad de dias nublados afectan el rendimiento. Por otro lado, Poggio y
otros (2005), demostraron que tanto el nimero de vainas, como el nimero de
semillas por unidad de superficie, se relacionaron positivamente con el
coeficiente fototermal (relacion entre energia de la radiacién incidente por
unidad de superficie, y la temperatura media, en MJ m-2 d -1). Finalmente, se
muestran datos acerca de la relacion entre el nimero de semillas por unidad

de superficie y el rendimiento de arveja, donde esta variable explica el 95 %
del rendimiento®.

Factores sociales
Organizacion de la Federacion de Productores Agropecuarios de Acobamba”. -
Como consecuencia de la apertura economica, y ante la ausencia de una
politica agraria disefiada desde el Estado Peruano para promover el apoyo de
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la pequefia agricultura, especialmente de la sierra, los productores se vieron
obligados a organizarse en forma asociativa a nivel nacional y una de sus
expresiones es la Federacion de Productores Agropecuarios de Acobamba
(FAPAAH) con el enfoque- de construir cadenas productivas, buscando el
didlogo y alianzas estratégicas con los actores de la cadena - en este caso de
arveja y haba —de manera competitiva. Ello implico la nécesidad de buscar una
mayor coordinacion y concertacion para participar en mejores condiciones en
el mercado local y nacional. Para los pequefios productores agrarios, la
competitividad es un reto donde intervienen, ademés de los agricultores, otros
agentes como los proveedores de insumos, los prestadores de servicios de ,'
capacitécién, asistencia técnica, distribuidores mayoristas y minoristas, los
industriales, el consumidor final-. La FAPAAH (agrupa_ a cerca de 45
asociaciones de productores agrarios en actividad - en la zona existen mas de
90 asociaciones de productores), desde al afio 2003 hasta la fecha, se
convirtio en un actor fundamental en la comercializacion de arveja y haba, con
la tarea de aprender haciendo. Lo primero que hicieron fue organizarse de
manera asoéiaﬁva, en tres niveles (asociaciones de hivel comunal, los
coordinadores distritales y la prbpia FAPAAH), luego buscaron informacién y
~ fenian que compartir cbn los asociados. De esa manera comenzaron a
evolucionar hacia la generacion de informacion y actuar como un facilitador de
las acciones de articulacion al mercado, llegando a convertirse en una
instancia especializada para comercializar en el mercado (Mercado Mayorista
de Lima). Esta experiencia de asociatividad y articulacion comercial, es el
resultado de la validacion de una propuesta del Programa (REDESA), cuyas
lecciones y aprendizajes es importante compartirlas, pues tienen la posibilidad
de ser replicadas en zonas similares del pais, usando la metodologia de
manera secuencial y realizando adaptaciones de acuerdo a las caracteristicas
donde ‘se opere. La experiencia se realiza bajo un enfoque de cadena de valor,
mostrando las actividades de organizacion de los pequenios productores para
el mercado mediante la FAPAAH. La experiencia muestra los siguientes

resultados: En materia de organizacion, se ha formalizado la FAPAAH ante los -
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Registros Publicos, SUNAT; reconocimiento a nivel local y regional, como una
organizacion representativa de los productores a Acobémba y las asociaciones
de base estan en proéeso de ser autogestionarias. Los productores
organizados participan en los espacios de concertacion donde toman
decisiones para el desarrollo de su comunidad, distrito y provincia, como los
Consejo de Coordinacion Local a nivel provincial y distrital y en las
comunidades en los CODECOS (Comités de Desarrollo Comunal)®. |

» Emprendimiento de productores agrarios

En produccion se incrementd la productividad por unidad de area en
variedades mejoradas de arveja en mas del 100 % (de 1,544 25,000 kg/ha)
y en variedades locales de 1,544 a 3,500 kg/ha. Los productores han
mejorado sus capacidades y habilidades en la produccién y productividad. |
Fabrican y utflizan abonos organicos como el Biol, Bocashi. Se incrementd
la demanda de mano de obra no calificada para la produccion. Hubo un
incremento de 25 jomales por hectarea. Se ha Idgrado introducir variedades
mejoradas de arveja, que fueron adaptadas y validadas (Utrillo, Remate,
Usuy y Alderman). Las familias de pequefos productores estan dispuestas
a producir variedades mejoradas que demanda el mercado y hay un cambio
de actitud y mentalidad mas positivas. |

2.2.3. Factores economicos
En cuanto a la comercializacion se ha logrado conocer el funcionamiento del
mercado mayorista de Lima. Los precios de arveja ‘por kilogramo se
incrementaron de S/. 0.30 y S/. 0.50 céntimos de Nuevo Sol a S/. 0.85
céntimos de Nuevo Sol en promedio, lograndose precios a S/. 1.30 y S/. 1.50
céntimos de Nuevo Sol. Desarrolio del producto (envase, marca) para
diferenciarse en el mercado, colocando la arveja verde al mercado limeno en
volumenes. significativos con la marca “SUMAQ RURU" alcanzando
reconocimiento y posicionamiento como la arveja en vaina verde acobambina.
Se realizaron ruedas de negocios en ferias y festivales. Se incrementaron los
ingresos economicos para las familias y se establecieron acuerdos con los
compradores en el mercado de Lima. Una cafacteri’stica esencial del Programa
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2.24.

REDESA fue en proponer el reforzamiento de la institucionalidad local, como
una de las dimensiones del desarrollo, que tiene que ver con generar
mecanismos institucionalizados para la participacion democratica de las
familias en situacion de pobreza en el marco de la estrategia de seguridad
alimentaria. De esta manera, se busco evitar el reforzar de nuevo practicas
Unicamente asistencialistas y no sostenibles, algo que caracterizd a los
programas de alivio a la pobreza impulsados por el Estado a fines del siglo XX.
La experiencia se ubica en la provincia de Acobamba, departamento de
Huancavelica, Peru. Tiene 8 distritos: Andabamba, Paucara, Ahta, Rosario,
Acobamba, Pomacocha, Caja Espiritu, Marcas. El Programa ha intervenido
directamente en el apoyo a la FAPAAH en 4 distritos: Aéobamba, Pomacocha,
Caja Espiritu y Marcas. El clima es variado y se encuentran diversos pisos

‘ecolégicos, desde el frio al templado, desde los 2,100 a 4,200 msnm. La zona

de produccion en arveja verde esta comprendida entre los 3,000 a 3,660 msnm
que corresponde al piso ecolégico Quechua — Suni, caracterizado por

‘presentar un clima seco frigido cuya temperatura promedia anual es de 12°Cy

minima de 12 C; las precipitaciones pluviales en rpromedi'o son de 600 mm/m2,

“la topografia de los terrenos agricolas es accidentado en algunos casos

agreste con pendientes de 20 a 30 % cuyos suelos presentan en su mayoria
texturas francos y franco arcillosos con presencia medEi de materia organicas.
Factores fisicos |
Indica que en la comercializacion los factores fisicos mas determinantes son
los siguientes®.
» Centros de acopio

En la actualidad existen 45 centros de acopio instalados en las

comunidades dedicadas al cultivo de arveja, el material que compone la
estructura es rustica, las columnas de palo (eucalipto) y el techo de
calamina. Estas estructuras sirven para proteger al producto de la
insolacion, lluvias y para realizar los trabajos de seleccion y clasificacion.

» Toma de decision
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Los agricultores de la zona de Acobamba, estan organizados mediante
' 'asociat:iories de productores, y estan representados por la FAPAAH,
» Etiquetado del producto
En la aciualidad son pocas las asociaciones que hacen el uso de las
etiquetas, que han sido formalmente reconocidos a nivel nacional; la gran
~mayoria de los agricuftores aun comercializan la arveja sin etiqueta®.
> Seleccion '
Hoy en dia los productores separan lasr impurezas del producto bueno; de
lado estan las muestras que tienen manchas y ataque de plagas®. |
»> Calidad de producto
“Los productores han implantado este atributo del producto porque al ser
mejores, los mercados cotizan los productos con precios justos, de lo
coptrario son rechazados. Las categorias que generalmente envia para
comercializar Ios'a'gricultores estan diferenciadas como extra; primera y
segundas. | |
» Accesibilidad _
En la zona existen desde trochas hasta carreteras no asfaltadas pero que
en su may_on’a estan en buen estado, se pueden trasladar desde las
‘comunidades con bastante facilida_d hacia la capital de la provinciéﬁ.'
» Clima |
En los meses de enero, febrero, marzo y abril (época de fuerte
precipitacion) se realizan la cosecha de arveja en vaina verde. En estos
cuatro priméros meses el clima es cambiante desde dias lluviosos,
soleados y nublados®. '
> Jabas para empacar | |
En la actualidad se envian en sacos de 50 kilos, a diferencia de afios
_ anteriores donde la comercializacion Se hacia en mallas de 120 - 140 kg.,
esto facilita para el traslado y el cuidado del producto durante el viaje®.
> Medios de transporte .
Los medios de transporte estan al orden del dia, se cuenta con camiones

particulares que son contratados por los productores, a solo 0.20 céntimos
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por kilo hasta la ciudad de Lima. La capacidad de los camiones varia desde
10,000 kg hasta los 20,000 kge.
225, Me.rcadeo‘ Agropecuario
Describelos principales - lineamientos que deberfan contemplar dichas
estrategias. '
Informacién de mercado
‘Una informacién de mercado eficiente tiene efectos positivos para los
agricultores y para los comerciantes. La informacié_n actualizada sobre los
7 precios y otros factores de mercado permite a los agricultores negociar con los
comerciantes y también facilita la distribucion territorial de los productos desde
las zonas rurales a las ciudades y entre los distintos mercados. La mayor parte
“de los g'obi'emos dé los paises en desarrolio han intentado proporcionar
servicios de informacion de mercados a los agriculiores, pero han
~ experimentado problemas de sostenibilidad. Ademas, atin en los casos en que |
funcionan,‘ el servicio prestado es a menudo insuficiente para permitir
decisiones comerciales debido él intervalo de tiempo transcurrido entre la
recogida de datos y su diseminacion. Las modemas tecnologias de
comunicacién abren la posibilidad a los servicios de informacion de mercados
de mejorar la provisién de informacién a través de SMS a teléfonos portétiles, y
el rapido crecimiento de estaciones de~radio FMen muchos paises en
desarrolio ofrece la posibilidad de servicios de informacion més loc_alizadbs, A
la larga, Internet puede llegar a ser un medio efectivo de provision de
informacion a los agricuitorés. Sin embargo, los problemas asociados con el
costo y exactitud de la recogida de datos todavia deben ser tratados. Incluso
cuando los agricultores tienen acceso a la informacion de mercado, a menudo
necesitan ayuda para interpretar esa informacion. Por ejemplo, el precio de
mercado citado en la radio puede referirse a un precio de venta mayorista y los
agn'cultéres pueden tener dificultad en traducirlo a un precio realista para su
mercado de acopio local. Se han hecho varios intentos en los paises en
desarrollo para introducir servicios de informacién comercial de mercado, pero
estos han sido dirigidos ampliamente a _'Eos comerciantes, agricultores
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comerciales o exportadores. No es facil imaginar que agricultores pobres
puedan generar un beneficio suficiente para que un servicio de informacion
comercial sea rentable, aunque se reporta que en la India un nuevo servicio de
este tipo fue empleado por mas de 100 000 agricultores durante el primer ano
de operacion’. |

Capacitacion en comercializacion

Frecuentemente los agricultores consideran la comercializacion como su
mayor problema. Sin embargo, aunque pueden identificar problemas tales
como precios bajos, falta de transporte y fuertes pérdidas pos cosecha, a
menudo tiene pobos medios para identificar soluciones potenciales. Una
comercializacion exitosa requiere aprender nuevas habilidades, nuevas
técnicas y nuevos medios de obtener informacion. Los extehsi()nistas que
trabajan con los ministerios de agricultura: 0 con ONG estan a menudo bien
~ capacitados en cuanto a técnicas de produccion agn’cola, pero normalmente
carecen de conocimientos de comerbiaiizacién 0 de manejo pos cosecha. Es
necesario explorar formas de ayudarles a desarrollar sus conocimientos en .
estas éreas, para que puedan asesorar‘mejor a los agricu!tores‘ sobre la
agricultura orientada al mercado. Aunque existe una gama de guias genéricas
y otros _rhateriales de capacitacion disponibles de FAO y' de otros, idealmente
este material deberia ser producido-a la medida de las circunstancias
nacionales para tener el maximo efecto?. a

Segmentacion del mercado ‘

Dividir el mercado en grupos de consumidores que tienen un comportamiento
similar probable. Los criterios utilizados para la segmentacion del mercado son:
»  producto geografico: sistema + cémodo. |

»  Socio-demograficos: edad y sexo

> Socio-economicos: renta

» Psicologicos: personalidad de los individuos.

Comportamiento de compra: . usos y ufilidades distintas que dan los

consumidores a un mismo’.
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En algunos casos puede que no interese la segmentacion, bien porque no sea
-rentable o bien porque el comporiamiento de los consumidores no difiere
mucho entre si: es el llamado marketing no diferenciado’.
Los tipos de marketing segun la segmentacion son:
> M. Diferenciado: la empresa segmenta el mercado aplicando estrategias
especificas para cada segmento.
» M. Concentrado: la empresa segmenta el mercado, pero no actual sobre
‘todos ellos sino solo sobre algunos, debido a la fimitacion d recursos,
motivos de seguridad de la empresa, etc.
» M. de penetracién: cuando una empresa entra en el mercado y se centra

solo-en algunos segmentos.

Nicho de mercado: parte del mercado que tiene unasrcaracteristicas muy

diferenciadas y especiales’.

Estrategias de producto

- Producto: cualquier cosa que se ofrece en un mercado para la atencion,

adquisicion, uso y consumo y que puede satisfacer una necesidad/es o un

deseo’. ' o

Clasificacién de productos ,

> Bienes (productos fisicos):-de consumo e industriales: materias primas,
bienes de capital o de equipo, componentes, suministros.

» Servicios (productos intangibles): al consumidor y a las empresas

Productos perecéderos y no perecederos
Productos de 12 necesidad y de 2% necesidad
‘Componentes del producto
» Caracteristicas fisicas: componente + caracteristico
» Envase y efiqueta: el envase sirve para faciltar el transporte y
almacenamiento del producto, la etiqueia para dar informacion sobre el
producto.
» Servicios anadidos: servicio post-venta, transporte, atencion al turista, etc.

> Localizacion
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» Fecha de entrega: importante el concepto de “just in time”; el inconveniente
son las huelgas.
> Presentacion

Combinacion de productos mixto

Lineas de productos: conjunto de productos que tienen entre si distintas
relaciones especiales por lo que a la empresa le interesa producirlos todos.
Las caracteristicas de estas lineas de productos pueden ser’:

> satisfacen una misma necesidad

> se utilizan en fdrm_a conjunta

> se venden a los mismos clientes

> se distribuyen a través de los mismos canales

~ Productos multiples: productos -que tienen poca relacién entre si. Se trata de

émpresas que estan muy diversifiéadés por conglomerados. Estos

conglomerados aparecen por’: | |

> utilizacion estacional de instalaciones y mano de obra

> utilizacion de medios indivisibles

> crecimiento de la empresa: el objetivo de una empfesa_a largo plazo es

| crecer. Cuando una empresa se especia!izé en un sector puede saturarse e
impedir su crecimiento: en estos casos la forma de seguir creciendo es
diversificarse y dedicarse a otros productos. Ley Sheman (1890): 12 ley de

- defensa de la competencia. |

» Hacer frente al riesgo de mercado: cuando uné empresa se dedica a‘ varios
productos distintos los riesgos frente a una crisis de mercado se
compensan. |

» Explotacion del éxito de una marca comercial: aprovechar el exno de una
marca para abarcar nuevos productos.

» Venta a los mismos clientes

> Economias de escala: son las economias de variedad: c(a)+c(b) > c(a+b)
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Ciclo de vida de un producto

> Introduccion: el producto sale al mercado y las ventas crecen
exponencialmente. Importante la publicidad.

» Crecimiento: las ventas crecen con gran rapidez

> Madurez: las ventas se estabilizan

» Declinacion: las ventas disminuyen. Aqui se toma una decision: o se elimina

el producto o se renueva.

Causas del ciclo de vida de un producto:
> evolucion del gusto de los consumidores
> nuevos productos de los competidores
> progreso tecnologico

A lo largo del fiempo como consecuencia de las causas anteriores el ciclo de
vida de los productos en el mercado es cada vez menor.
Comercializacion y marketing o
Concepto d marketing | . _ _
Marketing = bomercializacién, mercadéo, mercadotecnia. Aparece el éigio
pasado en las escuelas de agricultura de los EEUU. Definiciones:
> conjunto de actividades que se ejercen sobre un producto o servicio desde
fa concepcion deTmismo hasta su consumo x el usuario final.
> actividad humana cuya finalidad consiste en satisfacer deseos y
necesidades del hombre x medio de procesos de intercambio. |

Etapas de orientacion de las empresas en relacion con el marketing
Hacia la produccion: las empresas producen lo que quieren y lo sacan al

mercado. 7
Hacia las ventas: las empresas se dan cuenta de que es necesario aprender

a vender el producto.
Hacia el marketing: se trata de disefar un producto en funcion de las

necesidades del consumidor.
Hacia la responsabilidad social: actualmente se tiende al disefio de

productos que atienden a necesidades reales y al bienestar a largo plazo.
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2.2.6.

Variables o estrategias del marketing
El resumi6 en los 4 pasos:

» producto

> precio

> distribucion (place)

» produccion

Algunos autores las agrupan en:

> intemas: variables de marketing y otras.

» externas: variables macro y micro.

» Eleccion del canal a utilizar

> Decision del momento de venta

> Logistica _ '

> Estrategias de precio y comunicaciones

> La diferenciacion en la empresa agropecuaria.

Economia agricola de mercado

Comunidades destacadas en actividades e iniciativas productivas Agricultura:
Tayacaja. En el distrito de Acraquia, provincia de Tayacaja, se han

“implementado parcelas demostrativas con tecnologias de riego por aspersién,
crianza de animales menores, abonos 0rganicos, etc. Esta experiencia ha sido

impulsada por los lideres y lideresas que realizaron una pasantia en Cuzco
(Cuenca del Jabon Mayo); promovida por la Federacion de Comunidades
Campesinas de Huancavelica y el empuje de lideresas campesinas como Rosa
Goéngora. Estas experiencias se han convertido en politicas de Estado como
por ejempld “Mi Chacra Productiva”, que sera ejecutado por el Ministerio de la

~Mujer y FONCODES. Proyectos publicos como la Sierra Exportadora se llevan

a cabo a través de pequefas empresas, asociaciones de productores o
cadenas productivas; sin embargo, no se incluyen a las comunidades
campesinas como nucleos ejecutores. Proyecto de viveros de plantones
fruticolas. La ONG DESCO ha implementado viveros de plantones fruticolas en
la cuenca media del rio Mantaro (Distritos de Colcabamba y Ahuaycha de la
provincia de Tayacaja) con la finalidad de entregar a los beneficiarios
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conformados por produotores particulares y -comunidades campesinas. La
produccion de frutales (Palta, licuma y otros) tiene un impacto importante en el
incremento de ingresos de las familias campesinas. Ganaderia: Comunidad de
Carhuancho - Distrito Pilpichaca — Huaytara. La Comunidad de Carhuancho en

el distrito de Pilpichaca destaca en la ganaderia alpaquera. En sus praderas se

“crian alrededor de 30,000 cabezas de alpacas. El Proyecio Pro Alpaca del

Gobierno Regional de Huancavelica viene implementando el mejoramiento
genético en la crianza de alpacas. Se ha puesto en funcionamiento el complejo

~ alpaquero y alli se realizan actividades de esquilado, clasificacion de fibra y

otras orientadas a conferir un valor agregado a la fibra. Ademas, este complejo

“permite el acopio de fibra para la venta conjunta y directa de fibras a las

empresas arequipenas sin intermediarios, logrando un mejor precio para la
lana. Artesania: Gomunidades de Laria, Palca, Chopga y Santa Barbara. Se
han capacitado a los comuneros de los distritos de Laria, Palca, Yauli

| (Chopcca) y Huancavelica (Santa Bérbara) en confeccion de prendas mediante

2.2.7.

el uso del telar, tejidos a crochet y palitos; en mejora de acabados, disefio y
cglbres; en negocios y mercado. Este programa de desarrollo de capacidades
productivas' se ha realizadb con el apoyo de entidades como CITE Textil
Camélidos Huancavelica, la ONG San Javier y otros. Actualmente, las
asociaciohes de artesanos y pequefias empresas formalizadas acceden a los
mercados nacionales e internacionaies con prendas de calidad. Estas
entidades estan recibiendo apoyo también de la Sierra Exportadora. La
mayoria de las comunidades combina tanto la agricultura como la ganaderia;
sin embargo, debe sefialarse que en muchas comunidades la agricultura es
basicamente de éutoconsumo. Por ello, se acentia cada vez el

‘desplazamiento migratorio de la poblacién juvenilrhacia Lima y la Selva

Central. Los comuneros encuestados sefialan las principales actividades
econdmicas en que se dedican como puede apreciarse en el siguiente graficos.
Los factores de la produccion

Un modelo que permita desarrollar aplicaciones tecnologicas para optimizar el

uso de los recursos disponibles, es desde el punto de vista agro productivo una
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2.2.8.

necesidad vital. Las experiencias de campo deben ser consideradas y
trascritas en lenguaje sencillo en un ambiente que pueda llegar a muchos mas -
usuarios que conocedores del tema en desarrollo y ademas permita iniciar en
el ambito a los interesados.Bajo esta premisa se plantea la necesidad de
estudiar en sus ambitos cada uno de los factores de produccion, analizarse por
separado y en su integracion desde la vision de sistema®.

El capital |

Desglosado segun su funcion en la generacion de beneficio y utilidad neta al
cabo de un ejercicio en Cada rubro, consideremos entonces la condicion del
capital fijo, su uso, la depreciacion, la revalorizacion, la tasa de retorno y la
adquisicion de Tecnologias Mas avanzadas que junto con la posibilidad de
financiamiento a las tasas més adecuadas permitan considerar el costo de
oportunidad para la toma de decisiones y poder realizar nuevas inversiones
con miras & consolidar el sistema a desarrollar®.

Eltrabajo R |

Quien lo realiza, su nivel, su organizacion técnica, el \}alor; como se cuantifica
y como se valora; su permanente adecuacion segL’m los éambios tecnologicos
y segun las contingencias, los incentivos, la supervision y los controles®.

La tierra | - .

considerar la historia del uso actual, el potencial aun con sus limitaciones, el
costo para la adecuacion segun los cambios de uso, la necesidad del
entendimiento del comportamiento de la matriz del suelo, su equilibrio y su
desbalance_ segUn el uso, criterios de clasificécién, manejo de préacticas
agronémicas convencionales y conservacionistas®.

Subsistema de Comercializacion y Funciones e importancia

Sistema de Comercializacién | '

El marketing es la funcion que dentro de la empresa estudia la manera de
iniciar, facilitar y consumar relaciones aceptables de intercambio mediante la
concepcion, fijacion del precio, comunicacion y distribucion de ideas, bienes y
servicios que satisfacen los objetivos de los individuos, fas organizaciones y la

sociedad. Los intercambios son su objetivo y pueden ser entre dos partes
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(empresa-cliente) o entre mas partes. Para alcanzar el objetivo se usan
basicamente las variables de marketing-mix: precio, comunicacion, distribucion
y bienes o servicios QUe se ofrece. Puede haber intercambios monetarios y no-
monetarios. Por ejemplo: empresas lucrativas y no lucrativas. Las funciones de
la empresa son de: nivel estratégico y nivel operativo®.
Funciones a nivel estratégico
Analizar y evaluar su atractivo y su evolucion. Dependera de la vida econdmica
del bien. Analizar los segmentos actuales y potenciales que lo integran.
Conocida la informacion anterior, seleccionar la estrategia que le permita
satisfacer las necesidades del mercado mediante una ventaja competitiva
sostenible a L/P. Decidir en qué segmentos del mercado deseo estar y decidir
c6mMo me voy a posicionars. | |
Funciones a nivel operativo
Desarrollar la estrategia: elaborar politicas y planes de marketing que detallen
la puesta en préctica de la estrategia genérica seleccionada:. caracteristicas del
producto, como distribuirlo. En firi,. disefiar el plan de marketing mix.
Ejecutar y controlar los planes: Asignar un presupuesto y ver si --cumplen los
resultados. Potenciar el marketing intemo: conseguir que toda la empresa
tenga orientacion al cliente. Mantener las relaciones con el cliente: Con_segui{'
fidelizar al cliente. Una vez que le producto haya llegado al cliente, que haya
un buen servicio al cliente®- :
2.2.9. Interaccion de los sistemas de produccién-comercialfzacién
La cadena agro-comercializadora en el Sector Agropecuario
La actividad de acopio-comercializacion constituye una de las mads
compiejas y sigriificativas del sector agropecuario. De igual forma ha sido
una de las mas cambiadas o modificadas, es decir conducidas hacia una
forma organizativa y posteriormente retornada de una forma u otra; a lo
largo del proceso de organizacion agraria en el sector agropecuario cubano.
‘Su importante desempefio como eslabdn (intermediario), entre la
produccion y la comercializacion mayorista (incluyendo las entregas a
industria y a la exportacion) y la distribucion minorista, reclama un reiterado
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acomodo y ajuste de sus estructuras, respecto a la cadena produccion-
distribucién-cambio-consumo, que la enlaza con ofras actividades (ya
sefialadas), y a la definicion y alcance de sus propias funciones. La casi
fotalidad de los destinos de los productos agricolas y ganaderos requieren
de una actividad comercializadora intermediaria, ya sea entre el productor y
su vinculo directo con la cadena comercializadora mayorista, que a la vez
‘se relaciona o vincula con el beneficio y/o entrega industria, la exportacion,
~hasta la distribucién final como las entregas a los puntos de ventas o
establecimientos minoristas?*.

PROCESO DE COMERCIALIZACION

§ = AGREGACION * Ex TOMADE ' - % - DESTINO
&¥E  voLUMEN Lk pECSION glﬁ MERCADEO
- S ; e !
o . COOTTNIN | FAPAAH - NACIONAL |
g i i ! = N o Pl - |2 '
= s P s|me =y, CODRDIAUIN . & ]
2 % i % . 07 CMAESPRMU i i
£ T P . !
s : g £ CORIMATION | INTERMEDIARIOS . REGIONAL
i & POMACOCHA - ™| -
G R e e e e e LOCAL
COMUNIDAD DISTRITO PROVINCIA MERCADO :
10
Fuente

Agentes, canales y margenes de comermallzacron

En realidad, son numerosos los canales de comerc:ahzacnon y de una
zona productora a una urbe consumidora es posible encontrar desde los
mas elementales hasta los mas complejos. Existe, por ejemplo, un canal
simplificado en que el productor vende directamente al consumidor |
(productor-consumidor), que es el caso de las ferias semanales comunes
en diversos pueblos de la Sierra peruana. Otro canal se establece cuando
el productor vende a un comerciante mayorista de alguna ciudad
(productor mayorista-minorista-consumidor); una tercera posibilidad es la
venta directa a la agroindustria o al exportador (productor-agroindustria-
mayorista-minorista-consumidor), que normalmente es el caso de los
medianos y grandes productores. Sin embargo, para el caso de los
pequenos agricultores, que generalmente estan geograficamente
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dispersos, el canal de comercializacién tradicional es aquél en el cual
interviene un acoplador rural. Este tiene la funcion bésica de reunir la
produccion de varios agricultores, para lograr  volumenes
economicamente significativos. Luego interviene, por lo general, un
mayorista rural que compra la produccion a varios acopladores, para
luego venderla a un mayorista urbano (productor—acopiadbr rural-
mayorista rural-mayorista urbano-minorista-consumidor). Este es el canal
donde interviene el mayor numero de agentes'. |

Los productores

Estudios sobre la comercializacion de papa en el Valle del Mantaro han
mostrado que los pequefios agricultores venden en promedio menos del
10% de su produccion, destinando la mayor parte al autoconsumo. Sin
' embargo, existe evidencia de que este porcentaje puede variar
notablemente cuando se registran épocas de. Los productos agricolas de
consumo natural, principalmente los de naturaleza perecible, comparten
los mismos canales de comercializacion; por tal razon se los ha
considerado un grupo homogéneo para fines del ‘anélisis. La produccion
'vendida en chacra puede seguir. varias vias: expre‘dicién directa al
mercado; acoplador/mayorista rural; acopiador/mayorista urbano. A su
vez, la venta en mercados ocurre en los mercados de Huancayo y Jauija,
0 en las ferias semanales donde los compradores son mayoristas,
" minoristas o consumidores1!-

El acopio rural
El acopio rural es una tarea central en la comercializacion de los cultivos

de los pequefios productores dispersos en’ zonas alejadas de los
mercados. Como ya se dijo, la funcion de los agentes comerciales
involucrados, los acopladores rurales, consiste en comprar los pequenos
excedentes de varios agricultores, hasta reunir un cierto volumen que
luego transportan a los mercados mayoristas de las ciudades. Sin
- embargo, los volumenes operados por estos acopladores rurales son
poco significativos, por debajo de las dos toneladas por semana. Por ello,
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normalmente no venden el volumen acopiado a un mayorista urbano, sino
aun mayorista rurai. Por ejemplo, los mayoristas de Huancayo sdelen
comprar la papa ofrecida por los acopladores rurales en el mismo campo,
para luego venderla a los cdmefciantes minoristas de Huancayo o
reexpedirla a comerciantes mayoristas de Lima™!.

El transporte

Los transportistas cumplen un papel muy importante en el proceso de
COmerciaIizacién. Practicamente toda la papa que ingresa al Mercado
Mayorista'l. . ,

El abastecimiento en los mercados mayoristas de Lima

Son muestran los voliimenes que durante 1992 ingresaron a los dos
mercados mayoristas de Lima, y la participacién de cada producto en el |
total ingresado. Lamentablemente no se tiene informacion completa sobre
el total de productos qué ingresa a la éapital, pues el registro obligatorio
que se realizaba en las garitas de control ubicadaé en las carreteras de_
acceso a Lima fue reemplazado en 1991 por una declaracuon Jurada con
el propdsito de eliminar trabas a los fransportistas!.

Procedencia de los productos que ingresan a los mércados de Lima
Los productos agricolas de consumo natural que ingresan a Lima
proceden de todas las regiones del—pais, y en algunos casos también de
los paises vecinos. Con el fin de dar una idea del flujo de abastecimiento
segun procedencia, se han seleccionado .seis prdductos -de gran
importancia en la canasta de consumo de las familias de menores
ingresos: papa, cebolla, tomate, naranja, platano y manzana™.

Margenes de comercializacion

El margen bruto de comercializacion es la diferencia entre el precio que
paga el consumidor y el precio que recibe el pro_ducior en la chacra; este
margen, por tanto, compensa los costos y riesgos del mercadeo, e incluye
una remuneracion a los participantes en el proceso por su trabajo. A su
vez, el margen del productor es la participacion de éste en el precio
pagado por el consumidor final;, este margen debe cubrir los costos de
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produccion mas un beneficio por el esfuerzo y los riesgos productivos.
Finalmente, el margen neto es el beneficio neto correspondiente al total

de la intermediacion una vez deducido los costos de mercadeo?.

Flujos de cadena productiva de arveja y haba en la actualidad constituida naturalmente por

los procesos de produccion local

Fuente! :
Flujo del proceso de produccion y comercializacion de la arveja

‘Unidad productiva ~
- (Familiar)

- Cosecha

O

Transporte al centro de acopio
O

Post cosecha
Seleccién, secado, control de
calidad,
pesado y registro

Etiquetado y embalaje

Fuente!!
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2.3. Hipotesis.
2.3.1. Hipotesis
H1:
Los factores limitantes de la comercializacion de arveja en vaina verde,
Jinfluyen en la rentabilidad econdmica de arveja en vaina verde en la provincia
de Angaraes en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.
 Ho:
Los factores limitantes de la comercializacion de arveja en vaina verde, no
influyen en la en la rentabilidad econémica de arveja en vaina verde en la
provincia de Angaraes en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.
2.4. Deflmclon de términos Sistema de comercmllzaclon
Se entiende por sistema de comercializacion a un sistema que comprende todas las
actividades econdmicas que lievan a cabo las funciones necesarias fisicas,
trasmiten la informacion relacionada y coordinan la prodUéCién, 'de acuerdo con las
demandas del consumidor'2,
2.4.2. Economia_ agraria tradlclonal
Considera que la economia agrana como doctrina ment:fnca Jndependlente
“naceen la primera mitad 0 a mediados del siglo XIX y se refiere al "estudio de
la ordenacion de la empresa agricola, direccion y organizacic"m de la labranza,.
orientado hacia la investigacion de los medios productivos empleados en la
explotacion agricola y su combinacion, al objeto de conseguir el mejor
resultado? | |
2.4.3. Factores de prbduccién,
Consideraban que para producir bienes y servicios era necesario utilizar unos
recursos © factores productivos: la ﬁerra, el trabajo y el capital. Esta
clasificacion de factores sigue siendo muy utilizada en la actualidad. Por tierra
se entiende no sdlo la tierra agricola sino también la tierra urbanizada, los
recursos mineros y los recursos naturales en general. Agricultura es el
conjunto de técnicas y conocimientos para cultivar la tierra. En ella se
engloban los diferentes trabajos de. tratamiento del suelo y cultivo de
vegetales. Comprende todo un conjunto de acciones humanas que fransforma
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24.4.

2.4.5.

~ el medio ambiente natural, con el fin de hacerlo mas apto para el crecimiento

de las siembras’2.
Practica Campesina.
Mediante fa cual un productor lleva a cabo un proceso productivo; mientras una
tecnologia puede ser descrita independientemente del agricultor; el analisis de
una practica debe referirse al contexto en el cual s aplica'2.
Extension agraria. ' |
Es el servicio entendido como un proceso educativo, sistematico, permanente
y de fuerte interactividad con los diferentes segmentos del sector

agropecuario'2,

2.4.6. Evaluacidn y analisis,
- Andlisis de la situacion, evaluacion de las necesidades y oportunidades,

2417.

diagnéstico del problema, documentacién y caracterizacion!.

_Mane;o de la investigacion.

Desarrollo de  proyectos, movuhzacron de recursos, manejo de datos,

o | _ seguimie‘nto y evaluacion, desarrollo de capacidades'2.
248 | | |

Encuesta ™

Todas las posibilidades de las respuestas a la pérsona que responde la
encuesta (el entrevistado), pero analizar éstas respuestas después resulta
sumamente engorroso, porque vamos a fener un conjunto muy amplio
respuestas, con muchas ideas distintas y solo pueden ser estudiadas usando

* métodos de andlisis de contenido, que suele ser lento y extenso, haciendo muy

243,

dificil cuantificar esas respuestas’2.

Participacion ciudadana _

El fin de la participacion ciudadana no es tanto ella en si misma, por cuanto
que, la finalidad que deberia perseguir es la mejora sosteniblé de las
condiciones de vida de la sociedad. Dividiendo la participacion social, privada,

politicat2.
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2.5. variables de estudio

2.5.1. Variable independiente:

Factores de la comercializacion

2.5.2. Variables dependientes:

Comercializacion de arveja

2.6. Definicion operativa de variables e indicadores

‘dependientes

Nominal Variable Indicadores
» |dentificar la frecuenma de capac:tacmn de
los agricultores
. » identmcar instituciones  que  brindan
;ﬂ;ﬁ::iemes la comercializacion » |dentificar el tipo de asistencia tecmca que
lesbrinda
> |dentificar momentos de comercializacion de
arveja en vaina verde.
> |dentificar mercados que demandan la arveja
en vaina verde, .
. > |dentificar la oferta de arveja en vaina verde
—_— Comercializacion de | 3 |dentificar el precio de arveja en vaina verde
| o S arveja > ldentificar el rendimiento de arveja en vaina

verde por unidad de area
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CAPITULO NI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. Ambito de estudio

3.1.1. Ubicacioén Politico:

Region : Huancavelica.
Provincia _ . Angaraes.
Distritos : Huayllay Grande y Callanmarca
* Lugar : Huayllay Grande y Callanmarca. -
3.1.2. Ubicacion Geogréfica:
Altitud : 3607 msnm.
Latitud Sur :12956'32"
Longitud Oeste | T4%42'09°
3.1.3. Factores Climético
Precipitacion pluvial : Promedio anual 200 y 500 mm.
‘Temperatura : Promedio anual 26°C a 13°C. .
Humedad relativa - : Promedio anual 5%
Distancia : Dentro del distrito
Fuente : SENAMI Estacion meteoroldgica Angaraes.

3.2.Tipo de investigacion. _
El presente trabajo de investigacion se realiz6 en tipo descriptivo, orientado a realizar el
diagndstico participativo. ' |

3.3.Nivel de investigacion.
El trabajo de investigacion correspondié al nivel descriptivo-explicativo, por el interés de

encontrar los factores limitantes que influyen en la comercializacion de arveja
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3.4.

3.5.

3.6.

(Pisumsativum L.) vaina verde en la provincia de Angaraes en los distritos de Huayllay
Grande y Callanmarca.
Método de investigacion.
Esta investigacic')h pertenece al método cientifico descriptivo, cuyo procedimiento nos
permitio conocer los factores limitantes que influyen en la comercializacién de arveja
(Pisum sativum L.)'vaina verde en la provincia de Angaraes en los distritos de Huayllay
Grande-y Callanmarca.
Diseno de Investigacion
3.5.1. Tipo de diseno: e
El disefio de la investigacion es no experimental en su forma transversal
descriptiva.
M —- Xi — Ot
Donde:-
M = muestra de elementos o poblacion
Xi = variables de estudio
O1 = resultados de la medicion de las variables
—: conector de causalidad
3.5.2. Técnicas Estadisticas:
Factores econémicos. La técnica de campo para la recoleccion de informacion es
entrevista y encuesta estructurada.
Comercializacién de arveja. Para la técnica de campo se recolectd la informacion
se emplearon la entrevista y encuesta estructurada.
Poblacion, Muestra, Muestreo
3.6.1. Poblacion:
Se iealizé por 100 productores de arveja.
3.6.2. Muestra:
Como la poblacién és pequena la muestra que se tomd solo 100 productoresde
arveja de los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca., entonces la muestra se

denomina poblacional.
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3.6.3. Muestreo:
Como las poblaciones son pequefas, el muestreo se realizo a los 100 productores
en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, entonces el muestreo se
denomina poblacional - muestral.

3.7. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos.

3 7.1 Tecmcas
La técnica de campo de recoleccaon de mformac:on se reallzo la entrevista y
encuesta estructurada.

3 T.2. Instrumentos
Cuestionario: Elaborado y utilizado por el tesista, con la finalidad de conocer los

- factores limitantes que mfluyen enla comercaahzamon de arveja en vaina verde en

la provunc;Ia de Angaraes en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.

3.73. Unidad de andlisis: :
La unidad de anélisis se reahzo por campana de los d:stntos de Huayllay Grande y
‘Callanmarca en intervencion con el tesista.

3.74. l'nstrumeﬁto de medida:
- Cuestionario validado por ingenieros con expenenc;la y colegiados.

- 3. 8 Procesamtento de recoleccion de datos
T 384 Operativa del instrumento de recoleccion de datos.
> Se convocd y busco a los productores de arveja en vaina verde en los distritos
de Huayllay Grande y Callanmarca en su jurisdiccion. '
> En cada reunion convocada se realizd la entrevista personal a todos los
productores asistentes. 7

3.8.2. Fuentes de la informacion.
Analisis en el lugar, mediante encuestas a productores de arveja como la
experiencia de las camparias pasados del cultivo de arveja. |

3.8.3. Técnica de campo _
La técnica de campo para la recoleccion de informacion que se empléé, es

entrevista y encuesta estructurada tipo cuestionario.
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3.9. Técnicas de Procesamiento y Analisis de Datos
La técnica que utilizd para el analisis estadistico con el uso del prbgrama Excel. Los
resultados que se obtuvieron son frecuencias absolutas, las frecuencias porcentuales y
barras. '
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1, Presentacion de resultados

4.1.1. Resultado N°1. Mercados que demanda la afveja en vaina verde.

CuadroN° 1.

¢Sabe usted que mercado compran su arveja?
Variable ' Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
Mercado local
(Angaraes) ' 9 9 . 9 ' ]
Mercado regional
(Huancavelica y Acobamba) 66 66 66. 75
Mercado nacional
(Lima) : 25 25 25 100 .
Total 100 100 100

- Fuente. - Elaborado por el tesista 2015. . _
En el cuadro N° 1, se observa que 66% de los'productores de arveja verde de los
- 100 encuestados de los distritos (Huayllay .Grande y Callanmarca) afirman que
comercializan al mercado regi'on_al, 25 % de productores al mercado nacional y el 9 %
de productores de arveja verde abastece al mercado Io;al.
Grafico N° 1

éSabe usted que mercado compran su arveja?
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Mercado local (Angaraes) 9"’ e ' :
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Mercaclo nacional {Lima)
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4.1.2. Resultado N°2. Oferta de la arveja en vaina verde.

Cuadro N° 2
¢A qué mercado le gustaria vender su arveja con frecuencia?

Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
Mercado local

(Angaraes) 10 10 10 10
Mercado regional

{Huancavelica y Acobamba) 32 32 32 42
Mercado nacional

(Lima) 58 58 58 100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015 _
En el cuadro N° 2, muestra que el 58% de los productores de arveja verde de los 100
encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) estan deseosos de
comercializar su arvejé al mercado nacional, el 32 % dle los productores les interesa
vencfer su produccion al mercado regional y el 10 % de los productores quiere vender
al mercado local.

Grafico N° 2

¢A qué mercado le gustaria vender su arveja con
frecuencia? '
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IMercado regional (Huancavelicay
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4.1.3. Resultado N°3. Precios de la arveja en vaina verde por camparia.

‘ _ Cuadro N° 03
¢Qué opinion le merece los precios de arveja en cada campafia?

Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido %acumulado
Son estables 11 11 11 11

Son inestables 65 65 65 76
Varian dependiendo del mercado 21 21 21 97

No saben 3 3 3 100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015 |

En el cuadro N°3, nos indica el 65% de los productores de arveja verde de los 100
encuetados de los: distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) responden que los
precios son inestables, el 21% de los productores manifiestan que el -pre(:io del
producto depende mucho del merca'do en que se vende, el 11% de los productores
estan seguros que su arveja tiene un precio estable y el 3% de los productores no

saben los precios.

Gréfico I_\I" 3

¢Qué opinidn le merece los precios de arveja en cada
campana?
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4.1.4. Resultado N°4. Rendimiento de arveja en vaina verde.

Cuadro N°4
¢Qué rendimiento obtuvo usted en la dltima campafia agricola?

Variable Frecuencia | Porcentaje| %valido |%acumulado
Rendimiento alto:6-7tn 0 0 0 0
Rendimiento medio: 4-5tn 63 7 7 7
Rendimiento bajo: 3tn 30 63 63 70
Pérdidas de inversién: 0-2 tn 7 30 30 100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015. ,

En el cuadro N°4, nos indica que el 63% de los productores de arveja en vaina verde
de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) revelan que
en la ltima campaiia obtuvo un rendimiento medio sacando una péqu'eﬁa utilidad, el

30% de los productores solo alcanzaron un rendimiento bajo solo recuperando su

capital, 7% de los productores perdieron su inversion y ninguno de los productores

lograron un alto rendimiento. -
- Grafico N° 4

. éQué rendimiento obtubo usted en la
| - Gltima campafia?
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4.1.5. Resultado N°5. Capacitacion de agricultores.
Cuadro N°5

éCudl es la frecuencia con la que se capacita en la actividad agricola?

Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado

Productor capacitado

permanentemente 28 28 28 28
Productor capacitado eventualmente 53 53 - 53 81
Productores capacitados en el tema 19 19 19 100

Total 100 - 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015
En el cuadro N° 05, se muestra que 53% de los productores de arveja en vaina verde
de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) se capacita
eventualmente en el tema, 28% de los productores se capacitan constantemente en el
tema y 19% de los productores manifiestan se han capacitado especificamente en el

cultivo de arveja.
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4.1.6. Resultado N°6. Instituciones involucradas con la asistencia técnica.

Cuadro N° 6

¢Sabe usted que instituciones brinda asistencia técnica?
Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
Agencia Agraria Angaraes 72 72 72 - 72
Agro Rural Angaraes 14 14 14 86
Municipalidad provincial de Angaraes 11 11 11 97
Universidad para el Desarrollo Andino —
Agronomia 0 0 0 97
Socios ejecutores SICRA 3 3 3 100
Total 100 100 100 '

Fuente. - Elaborado por el temsta 2015

En el cuadro N°6, vemos que 72 % de los productores de arveja en vaina verde de los
100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) conoce que la
Agencia Agraria Angaraes brinda asistencia técnica, 14% de los productores mencionan
que Agro Rural Angaraes da asistencia técnica, 11% de los productores percibe que la
Municipalidad proVincial de Angaraes brinda asistencia técnica y 3% revelan que el

Socios ejecutorés SICRA brinda asistencia técnica.

- GraficoN° 6
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4.1.7.' Resultado N°7. Calidad de asistencia técnica brinda

Cuadro N°7
¢Qué tipo de asistenciartécnica brinda estas instituciones?
Variable ' Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
La asistencia técnica es dptima 14 14 14 14
| La asistencia técnica es insuficiente 78 78 78 92
La asistencia técnica es de baja calidéﬁ 8 8 8 100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015
‘ En el cuadro N°7, muestra que 78% de los productores de arveja en vaina verde de los

100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) insisten que la
asistencia técnica es insuficiente, 14% de los productores sefialan que la asistencia
técnica es Optima y 8% de los productores manifiestan que no les convence la

asistencia técnica y es de baja calidad.
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4.1.8. Resultado N°8. Momento de comercializacion de arveja en vaina verde.

Cuadro N° 8
¢En qué momento comercializa su arveja en vaina verde?

Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
Cuando alcanza la madurez fisiologica 65 65 65 65
Cuando el precio sube 22 22 22 87

Por factores agroclimaticos 11 11 11 98
Otros il 2 2 100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015

En el cuadro N°8, nos demuestra que el 65% de los productores de arveja en vaina
verde de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca)
sefialan que el momento de comerciar es cuando aicanza la madurez fisiologica, el
22% de los productores comercializa cuando el precio de la arveja esta subiendo en el
mercado, el 11% de los productores mercantiliza cuando los factores agrocliméticos

son adversos y el 2% de los productores comercializa por otros factores.
‘ Gréfico N° 8
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4.1.9. Resultado N°9.Epoca de venta de arveja en vaina verde.

Cuadro N° 9

¢Qué época es la propicia para la venta de arveja en situaciones climaticas normales?
Variable Frecuencia | Porcentaje | %valido | %acumulado
Enero 23 13 13 13
Febrero ' 17 17 17 30
Marzo 51 51 51 81
Abril - 19 19 19 .100
Total 100 100 100

Fuente. - Elaborado por el tesista 2015

En el cuadro N°09, indican que el 51% de los productores de arveja en vaina verde
de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) manifiesta
que la época favorable para comercializar éu producto en mes de marzo, el 19% de
los productores sefialan que es conveniente comercializar en el mes de abril, el 17%
de los productores indica que es apropiado vender en el mes de febrero y 13 % de
los productores comercializan en el mes de enero. Todo ello en situaciones climaticas
normales.

Gréfico N°9
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4.2. Discusiones
Después de la obtencion de resultados de las evaluaciones realizadas de las diferentes

variables de investigacion se detallan las siguientes discusiones:
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4.2.1.

Discusion N°1. Mercado que demandan la arveja en vaina verde.

En el resultado N°1, se puntualiza que el 66% y 25% de productores de arveja en
vaina verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) se han insertado y
conocen que compra su producto los mercados regionales (Acobamba y

‘Huancavelica) y el nacional (Lima), quiere decir que se tiene 9% de productores

que tienen necesidad de ser incluidos en un plan de investigacién de mercado. Los
acopiadores de la provincia de Acobamba estan incluidos en los mercados
'regionales.

Cuadro N°10 Mercados actual.

Producto Sub producto con valor | Categoria dé mercado | Segmento de ‘pobiacién
Materia prima | agregado (*) %
Mercado nacional Mercado mayorista de_Lima
Arveja al granel sin ) Mercado mayorista de Huancavelica y
) | valor agregado en saco | Mercado regional Mercado de abastos de Acobamba.

AI‘VEJE de 120 vy100 Kg|Mercadolocal . Mercado de abastos de Angaraes

res.péctivarﬁente Acopiado_t_'és de fa provincia de

' 'Acoﬁiadores _ Acobamba. 7
- Fuente,

Entonces 66% de los 100 productores de érveja verde encuestados de los distritos

(Huayllay Grande y Callanmarca) saben que el mercado de Huanca\fefica y
mercado de abastos de Acobamba compra la arveja en vaina verde, 25% de los
broductores‘ saben que el marcado mayorista de Lima compra la arveja verde y 9%
sabe que el mercado de abastos de Angaraes compra la arveja en vaina verde.

Cuadro N°11. Demanda de arveja en vaina verde

Categoria de mercado
Campana agricola Mercado Mercado
nacional/(tn) regional/(tn)
2013 -2014 31,764 3,176
2014 - 2015 25,066 - 2,360
Fuente'*
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El cuadro N°11, indica que en la camparia agricola 2013-2014 el mercado nacional _

- demanda 31,764 toneladas de arveja verde en el mercado nacional, el més alto de

422,

las Ultimas dos campanias agricolas y la demanda méas baja del mercado nacional
fue en la camparia 2014-2015 con solo 25, 066 toneladas; en tanto en el mercado
regional ocurrié lo mismo, en la campana agricola 2013 -2014 el mercado regional
demando 3,176 toneladas' y la camparia 2014- 2015 el mefcado regional demando
2,360 toneladas siendo poca la demanda. En las dos campafias visto viene
bajando la demanda de arveja en vaina verde.

Discusion N°2. Oferta de la arveja en vaina verde.

En el presente trabajo de investigacion se especifica que el 58% de los
productores de arveja verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca)
desean vender su producto al mercado nacional y 32% de los productores desean
vender su arveja verde a los mercados regionéles, 10% de los productores quieren -
dominar y seguir vendiendo en el mercado local (Resultado N°2) |

Cuadro N° 12. Productores identificados, que se dedican al cultivo de arveja en la

provincia de Angaraes.

Distritos | Huanca Huanca _Callanmar'ca' .Huayllay Grande | Anchonga

e

| cantidad 182 174 97 ; 124
Cultivos |  arveja y maiz arveja y maiz arveja y maiz arveja maiz
Fuente’s,

Entonces el 58% de los productores de arveja verde de los 271 identificados de los
dos distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) desean vender al mercado nacional
y 32% de los productores de arveja verde quieren vender a los mercados

regionales, de igual manera otro 10% al mercado local.
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4.2.3.

Cuadro N°13. Oferta de arveja en vaina verde por campaiia.

Campaiia Cantidad/tn
agricola Region Huancavelica Provincia de Acobamba
2012-2013 4780 232
2013- 2014 3944 184
2014- 2015 3071 179
Fuente?s,

En el CuadroN°®13, nos muestra que la oferta de la arveja en vaina verde ha ido
bajando significativamente en las tres Ultimas campafias en la region de
Huancavelica e igualmente en la provincia de Acobamba la oferta de arveja en

vaina verde ha ido decayendo.

Discuéién N°3, Precios de la arveja en vaina verde por campana.
En el presente trabaja de investigacion de detalla que el 65% de los productores

- de arveja verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca)' responden que

los precios son inestables, el 21% responde que varian dependiendo del mercado,
el 11% establece un precio estable en los mercados y 3% no saben u opinan al
respecto (resultado N°3).

Cuadro N°14. Precios de las tres ultimas campanas por mes y por semana.

Campana

PRECIOS EN SOLES

Enero

Febrero

Marzo

Abril

2012-2013

1,91

1,82

2,26

2,22

2,2

213

2,19

2,24

2,16

1,20

2,78

2,29

2,33

3,00

217

2,10

2013-2014

3,00

3,10

4,25

4,20

4,04

4,88

4,49

4,4

4,24

2,78

2,24

2,60

2,20

2,33,

2,45

2,90

2014-2015

2,00

1-2,02| 1,72 1,87 | 1,96 | 2,21 (2,72 |251 | 251 | 274 | 2,77 | 3,08 | 2,61 | 2,74

2,64

279

Fuente'?,

_En la campana agricola 2012-2013 el precio mas alto (s/.3, 00) que se ofrecio por

kilo de arveja en vaina verde, es en la sequnda semana del mes de abril y el mas
bajo(s/2,13) en la segunda semana del mes de febrero haciendo una diferencia de
29% entre uno y otro. En la campana agricola 2013-2014 el precio mas alto (s/
4,88) que se ofrecié por kilo de arveja en vaina verde, es en la segunda semana de
mes de febrero y el mas bajo (s/2,20) en la segunda semana del mes de abril
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haciendo una diferencia de 55% entre uno y otro. En la campanfa agricola 2014-
2015 el precio mas alto (s/3,08) que se ofrecio por kilo de arveja en vaina verde es
en la cuarta semana del mes marzo y el mas bajo (s/1,72) en la tercera semana
del mes de enero, haciendo una diferencia de 44% entre uno y otro.

4.2.4. Discusion N°4. Rendimiento de arveja en vaina verde.

4.2.5.

En el presente trabajo investigacion se muestra que el 63% de los productores de
arveja verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarba)_’ logran un

rendimiento medio, el 30% de productores alcanzé un rendimiento bajo, el 7% de
los productores perdieron su inversion y nadie alcanzd un rendimiento alto

(Resultado N°4).

. Cuadro N° 15 Rendimiento del cultivo de arveja.

Especificaciones I Promedio
Detalle ~ tn/ha - tn/ha
.Rendimiento alto 6-7 ‘ 6,5
Rendimiento medio - 4-5 1w 45
Rendimiento bajo 3-0 _ 3,0
Pérdidé de inversion .- 02 : 0-2

Fuente?s, o ‘
Entonces el 63% de productores de arveja verde han logrado rendimiento de 4-5
toneladas por hect;’trea, 30% de los productores de arveja verde han logrado un
rendimientb 3 toneladas por hectarea, 7% de' los productores de arvéja verde han
pierden su inversion o sélo logran su capital y nadie logro tener un rendimiento
alto.

Discusion N°5. Capacitacion de agricultores.

En los resultados obtenidos en el Cuadro N°5 muestra que el 53% de los
productores de arveja verde de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay
Grande y Callanmarca) se capacitan eventualmente, 28% se capacitan
permanentemente y 19% de los agricultores estan capacitados sélo en el tema.
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Cuadro N°16 Frecuencia de capacitaciones por campana.

4.2.6.

Actividades Unidad cereales y leguminosas Hortalizas
Preparacion de suelo y siembra Taller 3 3
Aporque Taller 3 0
control fitosanitario Taller 2 3
Planificacién agropecuaria Taller 2 2
cosecha y post cosecha Taller 2 2
Comercializacion de producto Taller 1 2
Fuente's,

Los productores deben cépacitarse principarmen.te en los temas de control
fitosanitario, planificacion agropecuaria, cosecha, post cosecha, comercializacion
de producto y bisqueda de mercado.

Discusién N°6.Institucones involucradas con la asistencia técnica

En los resultados del Cuadro N° 6, muestra que 72 % de los productores de arveja
verde de los 100 encuestados de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca)
saben que la Agencia Agraria Angaraes brinda asistencia técnica,. 14% de los
productores saben que Agro Rural Angaraes brinda asistencia fécnica, 11% de los
productores saben que el Municipalidad provincial de Angaraes b_rinda asistencia
técnica y 3% de los productoreé saben que el Socios ejecutores SICRA brinda
asistencia técnica. o

CuadroN°17. Instituciones estatales y no estatales preocupadas en el desarrollo

agropecuario.

Entidades Pecuario |Agricola |R. Naturales | M Ambiento

ONGs X X X X

Agro Rural

Gobiernos Regional

X X X X
X % £ X X
Gobiernos Locales X X X X
X X X X

Financieras

Fuente’s,
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El Cuadro N° 17, detalla claramente que las instituciones que apoyan al desarrollo
agricola en el Perd son muchas, en la provincia de Angaraes existe las
instituciones como: Agro Rual, Agencia Agraria Angaraes, Municipalidad provincial
de Angaraes y ONG socios ejecutores SICRA y algunas financieras dan prestamo
~ para fortalecer el capital econoémico en los productores.
4.2.7. Discusion N°7. Calidad de asistencia técnica brindada. | |

El resultado del Cuadro N°7, muestra que el 78% de los productores de arveja
verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) sefialan que la asistencia
técnica es insuficiente; 14% manifiestan que la asistencia técnica es de baja
calidad, 8% que la asistencia técnica es 6ptima.

Cuadro N° 18.'Cronograma de asistencia técnica.

Actividad ler mes 2do mes [3ermas |4to mes

Preparacion de suelo X

Siembra X

Incorporacion de abonos X

ler deshierbo ‘ Tx ‘ X

ler aporque ) ‘ X

Control fitosanitario X . X

2do deshierbo

‘Abonamiento

x| X| X! X

2do aporque

Tutorado . X

Cosecha

Comercializacion

Seleccion y clasificacion

x| X| X| x

Embalaje

Fuente?s.

El Cuadro N°18, indica claramente que la asistencia técnica es frecuente y
oportuna, en cada una de las actividades en el cultivo de arveja que requiere,
entonces son en estas actividades que hay mayor incidencia y reintegrar a todos
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los productores para pedir a las instituciones estatales principalmente que den una
asistencia técnica de calidad.

4.2.8. Discusion N°8. Momento de comercializacion de arveja en vaina verde.
El resultado de Cuadro N°8, muestra que el 65% de los productores de arveja
verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) indican que el momento de
comercializar es cuando alcanza la madurez fisiologica, se reconocen asi cuando
en el tercio superior se forman las primeras vainas; el 22% cuando el precio del
producto sube, el 11% por factores agroclimaticos y por otros factores el 2%.
Cuadro N°19. Momentos de comercializacion.

Arveja en vaina verde ‘ Arveja en grano seco
Cuando alcanza madurez fisioldgica Cuando las semillas contengan 95% de humedad
Necesidad econdmica del prbductor Por factores agrocliméticals advgrsos
.| Por factores agroclimaticas adversos Preparacion de terreno para la siguiente campafia
Fuente?®:

Las alternativas que tiene el productor para comercializar la arveja en vaina verde,
basicamente son tres (cuadro N°8) _
1. E165% de agricultores comercializa cuando alcanza la madurez fisiologia.
2. El 22% por necesidad econdmica del productor. o _ L
3. El 11% por factores agroclimaticos (precipitacion pluvial, sequias prolongados,
heladas, granizadas). , |

4.2.9. Discusion N°9. Epoca de venta de arveja en vaina verde.
En el resultado del cuadro N°9, muestra que el 51% de los productores de arveja
verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) afirman que comercializan

- su producto en mes de marzo, el 19% en el mes de abril, el 17% en el mes de

febreroy 13 % en el mes de enero.
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CuadroN°20 calendario de comercializacion de arveja

Cronograma
Actividad Responsable
E|F MIA [M{}J|)J |AI|S |O[N|D
Siembra : X | X | X| X |Productor
Cosecha X|X [X |X _ Productor
Comercializaciéon X| X |[X | X Asociaciones FAPAAH
Fuente20-

- En Cuadro N°20 los meses de comercializacion son febrero, marzo y abril. En
Cuadro N°9 resultados son que 51 % de los productores de arveja verde
‘comercializa en el meé de marzo, el 19% en el mes de abril, €l 17% en el mes de
febrero y 13 % en el mes de enero. Concordando con el cuadro N°20 con

calendario de comercializacién de arveja en vaina verde.
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CONCLUCIONES

» Los mercados que demanda la comercializacion de arveja en vaina verde son:
Mercados nacionales: mercado mayorista de Lima, mercado modelo de Huancayo y
mercado mayorista de Trujillo, Arequipa y Ayacucho. Pero los productores de arveja
verde de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) solo conocen el mercado
mayorista de Lima y desconocen los otros mercados nacionales.

Mercados regionales: mercado de abasto de Huancavelica y Acobamba, ferias
semanales. I
Mercado local: mercado de abasto de Angaraes y su feria dominical.

> lLa ofgrta de arveja en vaina verde a nivel regional de las Ultimas tres campafas.
(2012-2013, 2013-2014, 2014- 2015) son; en Huancavelica de 4780tn, 3944tn vy
3071tn respectivamente; provincia Acobamba 232tn, 184tn y 179tn respectivamente.
La fuente es de la Direccion Regional Agraria Huancavelica. D.R.A.H. la oferta ha

~ ‘venido bajando significativamente.

> El precio de las tres dltimas camparias

CAMPANAS

PRECIOS __ . -
2012-2013 2013-2014 20142015
P. MAXIMO 3,00 4.88 3,08
P. MINIMO 1,82 2,20 2,00
.|PROMEDIO 2,41 3,54 2,54

Fuente: elaboracion del tesista.
Los precios son inestables para los productores de arveja verde de los distritos de

(Huayllay Grande y Callanmarca). -

El 63% de productores de arveja verde de los distritos de (Huayllay Grande y
Callanmarca) han logrado rendimiento medio de 4 y 5 toneladas por hectarea, 30% de
los productores han logrado rendimiento bajo 3 toneladas por hectarea solo logran su
capital, 7% han perdido su inversion y nadie logro tener un rendimiento alto.
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» Frecuencia de capaéitacién: 53% de los productores de arveja verde de los distritos
{Huayllay Grande y Callanmarca) se capacita eventualmente, 28 % de los productores
de arveja verde se capacitan permanentemente en el tema y en otros cultivos y 19 %
de los productores de arveja verde estan capacitados solo en el tema.

> Las instituciones que brindan asistencia técnica en la provincia de Angaraes son:
Agencia Agraria Angaraes, Agrb Rural Angaraes, Municipalidad provincial de
Angaraes, Socios Ejecutores SICRA.

» Los productores de arveja verde manifiestan que la asistencia técnica es insuficiente y
de baja calidad, las instituciones que esta llegando més a los agricultores son:

Agencia Agraria Ahgaraes y Agro Rural Angaraes.

»> La gran mayoria de los agricultores manifiesta que la época que mas comercializan la
arveja en vaina verde son los meses de enero febrero marzo y abril. Considerando la
madurez fisiolégiba del cultivo y de las zonas agroecolégicas de los distritos de

" Huayliay Grande y Callanmarca. _

» Los factores limitantes de comercializacion de an)eja en vaina verde que se
identificaron en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca son: la demanda, la
oferta, los tipos de mercado, clases de mercado, asistencia técnica, podemos incluir el

medio de transporte.
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RECOMEDACIONES

Sabemos que 66% y 25% de productores de arveja verde de los distritos (Huayllay
Grande y Callanmarca) no conocen bien los mercados regionales y nacionales; el 9%
de los productores de arveja verde solo conoce el mercado local, entonces se debe
realizar un plan minucioso de fortalecimiento é identificacion de mercados regionales
y nacionales, y hacer un plan especifico para un estudio e En\}estigacién de mercado a

nivel nacional.

Los productores de los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, se deben
organizan para que- amcu#e al mercado nacional y aquellos que son productores
individuales también incluirles, capacitarlos y darles un curso mediante una pasantia

reflejar la intension de comercializar su producto.

Como los precios son muy inestables, asi lo confirman 65% de los productores de
arveja verde de los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, se deben ofertar a
mercados no saturados, pueden ser mercados regionales o mercados nacionales.

- Recomienda que las instituciones den capacitaciones-de calidad de las labores
culturales en el cultivo de arveja, desde preparacion de suelo pasando por todo su

proceso hasta su comercializacion del producto en los mercados. -

Si el objetivo es lograr alto rendimiento de arveja en vaina verde, es necesario que los
productores de arveja verde se dediquen especmcamente al cultivo y capamtarse

| permanentemente en el tema.

Para que las instituciones estatales para que se involucren mas en el sector
agropecuario y agrario; se debe proponer y comprometer proyectos productivos a
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través de la mesa de concertacion y consolidarlo en el presupuesto participativo, con
la participacién activa de las instituciones estatales y no gubernamentales.

Para mejorar la calidad de asistencia tecnica, se debe proponer plan de desarrollo
predial, capacitacion permanente a los técnicos de campo para que brinden buena
asistencia técnica, con actividad compartida y permanente de las instituciones que
son interesados en el desarrollo de la actividad pecuaria y agfic‘ola.

_Se recomienda comercializar la arveja en dias parcialmente nublados para no causar

la transpiracion y la generacion de manchas negras por contacto fuerte al manipular.

Recomiendo comercializar la arveja en vaina verde en el mes de febrero, -segin
cuadro N°14 el mes de febrero alcanzé buenos precios.
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“FACTORES LIMITANTES DE LA COMERCIALIZACION DE ARVEJA EN VAINA VERDE
EN LOS DISTRITOS DE HUAYLLAY GRANDE Y CALLANMARCA DE LA PROVINCIA DE
ANGARAES, DEPARTAMENTO DE HUANCAVELICA”

Bach. Alexzander. ROMERO CHANCAS
Mg. Marino BAUTISTA VARGAS
RESUMEN

El trabajo de investigacion se realizo en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, las
familias se dedican a la agricultura, percibiendo bajas entradas en la economia por eso
algunos pobladores se dedican a otras actividades de servicio o0 migran. Se ha visto el
estudio de comercializacion del cultico de arveja y basandonos en las buenas experiencias
de la provincia de Acobamba. Se encuestaron a 100 productores de arveja con cuestionarios
elaborados por el tesista. El disefio de investigacion es no experimental en su forma
transversal descriptiva. 66% de productores afirman que comercializan al mercado regional,
25 % negocia al mercado nacional y 9 % abastase al mercado local. 58% de productores
estdn deseosos .de comercializar al mercado nacional, 32% interesados de vender al
mercado regional y 10 % quiere vender al mercado local. 65% de productores responden
que los precios son inestables, 21% manifiestan que el precio depende mucho del mercado
en que se vende, 11% estan seguros que el precio es estable y 3% no saben los precios.
63% de productores revelan que en la Ultima campafia obtuvo un rendimiento medio
sacando una pequefia utifidad, 30% solo alcanzaron un rendimiento bajo solo recuperando
su capital, 7% solo percibié perdidas de inversion y ninguno logré un alto rendimiento. 53%
de productores se capacita eventualmente en el tema, 28% se capacitan constantemente en
el tema y 19% manifiestan se han capacitado especificamente en el cultivo de arveja. 72 %
de productores conoce que la Agencia Agraria Angaraes brinda asistencia técnica, 14%
mencionan que Agro Rural Angaraes da asistencia técnica, 11% percibe que la
Municipalidad distrital de Lircay brinda asistencia técnica y 3% revelan que los Socios
gjecutores SICRA brinda asistencia técnica. 78% de productores insisten que la asistencia
técnica es insuficiente, 14% sefialan que es optima y 8% manifiestan que no les convence y
es de baja calidad. 65% dice que el momento de comercializar es cuando alcanza la
madures fisiologica, 22% cuando el precio de la arveja estd subiendo en el mercado, 11%
cuando los factores agroclimaticos son adversos y 2% por otros factores. 51% de
productores manifiesta que la época para comercializar es en el mes de marzo, 19%
comercializa en abril, 17% comercializa en febrero y 13 % comercializan en enero.

Palabra claves: oferta, demanda, capacitacion, rendimiento, economia.



ABSTRAC

The research work was carried out in the districts of Huayllay Grande and
Callanmarca, families are engaged in agriculture, perceiving low incomes in
the economy that is why some settlers are engaged in other service
activities or migrate. We have seen the marketing study of cultic of peas and
based on the good experiences of the province of Acobamba. 100 pea
producers were surveyed with questionnaires prepared by the thesis. The
research design is non-experimental in its descriptive cross-sectional form.
66% of producers claim that they market to the regional market, 25%
negotiate the domestic market and 9% to cater to the local market. 58% of
producers are eager to market to the domestic market, 32% are interested in
- selling to the regional market and 10% want to sell to the local market. 65%
of producers respond that prices are unstable, 21% say that the price
depends a lot on the market in which it is sold, 11% are sure that the price is
stable and 3% do not know the prices. 63% of producers revealed that in the
‘last campaign they obtained an average yield, making a small profit, 30%
~only achieved a low yield only recovering their capital, 7% only perceived
investment losses and none achieved a high yield.. 53% of producers are
~ eventually trained in the subject, 28% are constantly trained in the subject
- and 19% say they have been specifically trained in the cultivation of peas.
72% of producers know that Agraria Angaraes . provides technical
assistance, 14% mention that Agro Rural Angaraes provides technical
assistance, 11% perceive that the Municipality of Lircay provides technical
assistance and 3% reveal that SICRA executing partners provide technical
assistance. 78% of producers insist that technical assistance is insufficient,
14% say it is optimal and 8% say that it is not convincing and it is of poor.
quality. 65% say that the time to market is when it reaches physiological
maturity, 22% when the price of peas is rising in the market, 11% when the
agroclimatic factors are adverse and 2% by other factors. 51% of producers
say that the time to market is in March, 19% market in April, 17% market in
February and 13% market in January Key words: supply, demand, training,
performance, economy. ‘



INTRODUCCCION

La investigacion se realiza para buscar superar la problemdtica de baja produccion y
comercializacion de productos agricolas en la provincia Angaraes, a fin de contribuir con el
desarrollo econdmico de los productores, como tal se busca magnificar la rentabilidad de la
produccion agricola y ordenamientos de los factores de comercializacion. Todos los procesos
de produccion y comercializacion deben ser implementados y mejorados para ser bien
aprovechados y de ese modo obtener mayor rentabilidad de la actividad agraria de las
unidades productivas empresariales de la provincia de Angaraes. El presente trabajo de
investigacion, lleva como titulo “Factores limitantes de la comercializacion de arveja en vaina
verde de los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca, de la Provincia de Angaraes,
Departamento de Huancavelica". Analizando el ingreso econdmico en la produccion de arveja
en vaina verde en comparacion con los obtenidos en la provincia vecina de Acobamba que
manifiesta buenos ingresos de la actividad agricola y agropecuaria siendo rentables a través
de los proyectos productivos puesto que cuenta con cadenas de comercializacion
caracterizando una buena organfzacién de los productores para la venta de sus productos
como arveja en vaina verde, papa y otros productos, aspecto que lo cataloga como la
despensa nacional de Perl. En este contexto el presente trabajo de investigacion de factores
limitantes de la comercializacion de arveja en vaina de los distritos de Huayllay Grande y
Callanmarca, de la Provincia de ‘Angaraes, Departamento de Huancavelica, ha tomado el
problema considerando los aspectos de demanda de mercado, rendimiento de arveja verde
por unidad de hectarea, la asistencia técnica que cuentan los productores, la oferta y precio
"de la arveja en vaina verde a fin de ver las falencias en que se encuentran inmersos en la
comercializacién de arveja en vaina verde los productores de los dos distritos, buscando una
solucién técnica para mejorar las condiciones de comercializacion de arveja en los distritos de

Huayllay Grande y Callanmarca.
- MATERIALES Y METODOS

El estudio se llevo en Ids distritosde Huayllay Grande y Callanmarca, de la Provincia de
Angaraes, Departamento de Huancavelica, El frabajo de investigacion descriptivo se empezo
en la validacion de la encuesta elaborado por el tesista, luego se utilizar en los distritos de
Huayllay grande y Callanmarca para identificar los factores limitantes de la comercializacién
de arveja en vaina verde. Finalmente se realizé las recomendaciones técnicas para efectuar
diversos experimentos con el objetivo de mejorar los buntos criticos identificados e fortalecer
los factores de comercializacion de arveja en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca.



RESULTADOS Y DISCUSION
66% de productores afirman que comercializan al mercado regional, 25 % negocia al mercado
nacional y 9 % abastase al mercado local.

¢Sabe usted que mercado compran su arveja?

WMercado local { Angaraes) [_] 9%

iMercado regional (Huancavelica y Zcobambal L_____ = ,._;_'_--__’-;.,;__;-_3} 66%

f R o
Mercado nacional (Limaj b .—. .. .~ 25%
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58% de productores estan deseosos de. comercializar al mercado nacional, 32% interesados
de vender al mercado regional y 10 % quiere vender al mercado local.

¢ A qué mercado le gustaria vender su arveja con
frecuencia?

WMercado nacional { Lima) o) B
Mercade regional (Huancavelica y.. l————ﬂ 325

Mercado local (Angarass) =3 10%!
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65% de productores responden que los precios son inestables, 21% manifiestan que el precio
depende mucho del mercado en que se vende, 11% estan seguros que el precio es estable y
3% no saben los precios.



¢Qué opinidn le merece los precios de arveja en
cada campana?

Nosaben (7 3%
Varian dependiendo del mercado £ 5 21%

Son inestables L.
Son estables (T~ 3 11%

TN SO 8
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63% de productores revelan que en la ultima camparia obtuvo un rendimiento medio sacando
una pequefia utilidad, 30% solo alcanzaron un rendimiento bajo solo recuperando su capital,

7% solo percibio perdidas de inversion y ninguno logré un alto rendimiento.

¢Qué rendimiento obtuvo usted en la Gitima campafia
' agricola?

Perdidas de inversion: 0-2m

Rendimiente bajo: 2 tn

Rendimiento medio: 4-5tn L . e il e TS S

— Rendimientoalta: 6 7tn
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53% de productores se capacita eventualmente en el tema, 28% se capacitan constantemente
en el tema y 19% manifiestan se han capacitado especificamente en el cultivo de arveja.



iCudl es la frecuencia con la que se
capacita en la actividad agricola?

Productor capacitados 2n &l
tema
Froductores capacitade I = e j 53(;_5
eventualmente R o
Productores capacitado | SRS | 8%

permanentements

0% 0% 40% 60%

72 % de productores conoce que la Agencia Agraria Angaraes brinda asistencia técnica, 14%
mencionan que Agro Rural Angaraes da asistencia técnica, 11% percibe que la Municipalidad
distrital de Lircay brinda asistencia técnica y 3% revelan que los Socios ejecutores SICRA
brinda asistericia técnica. &

¢Sabe usted que instituciones brinda
asistencia técnica?

Socios ejocuteres SICRA (3 3%:
Universidad para 2l Desamolle Andine fox {
Municipalidad distrital de Lircay C-. __.;a: 11%

Agro Rural Angaraes - "J1a%

Agencia Agraria Angaraes Lo A
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78% de productores insisten que la asistencia técnica es insuﬁcienté, 14% senalan que es
Optima y 8% manifiestan que no les convence y es de baja calidad '



¢Qué tipo de asistencia técnica brinda estas
instituciones?

Laasistencia técnica es de baja [ soc -
calidad :

insuficiente

La asistencia técnica es optima - 14%

0% 20% 40% 60% 8O%
65% dice que el momento de comercializar es cuando alcanza la madures fisiolégica, 22%
cuando el precio de la arveja esta subiendo en el mercado, 11% cuando los factores
agroclimaticos son adversos y 2% por otros factores

¢En qué momento comercializa su
arveja en vainaverde?

Otros '2% f
Por factores agrociimaticos -711‘26, : L
Cuando el precio sube - 22% : -

B 5

Cuandoe alcanza la madure: fisiolégica
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51% de productores manifiesta que la época para comercializar es en el mes de marzo, 19%

comercializan en abril, 17% comercializa en febrero y 13 % comercializan en enero.



¢Qué época s la propicia para la venta de arveja
en situaciones climaticas normales?

Ebril

IMarzo ::'L._ B P TR R oy 3 51
lebrere ‘L alius La
Enero . ‘
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Conclusiones

1. Los mercados.que demanda la comercializacion de arveja en vaina verde son: .
Mercados nacionales: mercado mayorista de Lima, mercado modelo de Huancayo y

mercado mayorista de Trujillo, Arequipa y Ayacucho. Pero los productores de arveja verde
de los distritos (Huayllay Grande y Callanmarca) solo conocen el mercado mayorlsta de
Lima y desconocen los otros mercados nacionales.

Mercados regionales: mercado- de abasto de Huancavelica y Acobamba, ferias
semanales.

Mercado local: mercado de abasto de Angaraes y su feria domm:cal

. La oferta de arveja en vaina verde a nivel regional de las Ultimas tres camparias (2012-
2013, 2013-2014, 2014- 2015) son: en Huancavelica de 4780tn, 3944tn y 3071tn
~ respectivamente; provincia Acobamba 232tn;184tn y 179tn respectivamente. La fuente es
de la Direccion Regional Agraria Huancavelica. D.R.A.H. la oferta ha venido bajando
significativamente.

3. El precio de las tres dltimas campanas

CAMPANAS
FRELIER 2012-2013 2013-2014 2014-2015
P. MAXIMO 3,00 4,88 3,08
P. MINIMO 1,82 2,20 2,00
PROMEDIO 2,41 - 3,54 2,54

Fuente: elaboracion del tesista.

Los precios son inestables para los productores de arveja verde de los distritos de

(Huayllay Grande y Callanmarca)




. EI 63% de productores de arveja verde de los distritos de (Huayllay Grande y Callanmarca)
han logrado rendimiento medio de 4 y 5 toneladas por hectarea, 30% de los productores
han logrado rendimiento bajo 3 toneladas por hectarea solo logran su capital, 7% han
perdido su inversion y nadie logro tener un rendimiento alto.

Frecuencia de capacitacion: 53% de los productores de arveja verde de los distritos
(Huayllay Grande y Callanmarca) se capacita eventualmente, 28 % de los productores de
arveja verde se capacitan permanentemente en el tema y en ofros cultivos y 19 % de los
productores de arveja verde estan capacitados solo en el tema.

Las instituciones que brindan asistencia técnica en la provincia de Angaraes son: Agencia
Agraria Angaraes, Agro Rural Angaraes, Municipalidad provincial de Angaraes, Socios
Ejecutores SICRA. .

Los productores de arveja verde manifiestan que la asistencia técnica es insuficiente y de
baja calidad, las instituciones que esta llegando mas a los agricultores son: Agencia
Agraria Angaraes y Agro Rural Angaraes.

. La gran mayoria de los agricultores manifiesta que la época que mas comercializan la
. arveja en vaina verde son los meses de enero febrero marzo y abril. Considerando la
madurez fisiologica del cultivo y de las zonas agroecoldgicas de los distritos de Huayilay
Grande y Callanmarca. '

Los factores limitantes de comercializacion de arveja en vaina verde que se identificaron
en los distritos de Huayllay Grande y Callanmarca son: la demanda, la oferta, los tipos de
mercado, clases de mercado, asistencia técnica, podemos incluir el medio de transporte
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ANEXO



Foto N° 1. Distrito de Huayllay Grande provincia de Angaraes
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Foto N° 3. Tesista realizando encuesta en el distrito de Callanmarca
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Foto N° 5. Asistencia técnica que cuentan los distritos encuestados
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Foto N°7. Cosecha de arveja en vaina verdeen los distritos encuestados de Huayllay
Grande y Callanmarca de la provincia de Angaraes
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Foto N° 9. Traslado del producto de la chacra al centro de acopio
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Foto N° 11. Productor vende su producto al mercado regional
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE HUANCAVELICA
Facultad de Ciencias Agrarias

COSTO DE PRODUCCION DEL CULTIVO DE ARVEJA GRANO VERDE

VARIEDAD : : USUI

CLASE DE SEMILLA : CERTIFICADA

SISTEMA DE SIEMBRA DIRECTO

NIVEL TECNOLOGICO : MEDIO

PERIODO VEGETATIVO : 4 MESES

FECHA DE COSTEO : JULIO-2015
UNIDAD N° VALOR  COSTO

ACTIVIDAD \ . DE DE  UNITARIO TOTAL -

MEDIDA - UNIDAD (Sl.) (s1)

.- COSTOS DIRECTOS
A. GASTOS DE CULTIVO
1. Mano de Obra:
1.1 Preparacion de terreno ‘ i
- Limpieza de terreno Jor. 3 25.00 75.00

- Riego de machaco Jor. 1 25.00 25.00
1.2 Siembra ' :

- Distribuciéon semilla ) Jor. ’ 8 '25.00 200.00
1.3 Abonamiento '

- Incorporacion de materia organica Jor. 4 25.00 100.00

- 1er. y 2do. Abonamiento Jor. : 8 25.00 200.00
1.4 Labores Culturales :

- Deshierbo ' Jor. 20 25.00 500.00

- Cultivo (aporque) Jor. == 25 25.00 625.00

- Riegos Jor. 8 25.00 200.00
1.5 Control Fitosanitario

- Aplicacién pesticidas Jor. 4 25.00 100.00
1.6 Cosecha ‘ '

- Recoleccion Jor. 20 25.00 500.00

- Seleccion y encostalado Jor. 2 25.00 50.00

- Carguio Jor. 2 25.00 50.00

SUB-TOTAL DE MANO DE OBRA 105 2625.00

2. Traccion Animal:

2.1 Aradura Dia/yunta 6 54.00 324.00
2.2 Cruza ‘ " Dia/yunta 4 54.00 216.00
2.3 Rastra Dia/yunta 2 54.00 108.00
2.4 Surcado Dia/yunta 4 54.00 216.00
SUB-TOTAL DE TRACCION ANIMAL 16 864.00
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3. Insumos:

3.1 Semilla Kg. 80 15.00 1200.00
3.2 Fertilizantes (70-40-30)
- Nitrato de Amonio Kg. 160 1.80 288.00
- Fosfato Di Amonico Kg. 90 2.04 183.60
- Cloruro de Potasio Kg. 50 1.96 98.00f
3.3 Estiércol Kg. 6000 0.50 3000.00 -
3.4 Pesticidas ;
- Carboxin Kg. 0.12 140.00 16.80
- Cypermetrina Lt. 1 80.00 80.00
- Mancozeb Kg. 2 35.00 70.00
“- Lissapol NX Lt. 0.5 20.00 10.00
SUB-TOTAL DE INSUMOS 4946.40
B. GASTOS GENERALES ,
1. Imprevistos (10% gastos de cultivo) 843.54
SUB-TOTAL DE GASTOS GENERALES 843.54
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS 9278.94
Il.- COSTOS INDIRECTOS
A. Costos Financieros (1.92% C.D./mes) 890.78
TOTAL, DE COSTOS INDIRECTOS 890.78
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lil.- COSTO TOTAL DE PRODUCCION 10169.72

IV.- VALORIZACION DE LA COSECHA

A. Rendimiento Probable (kg. /ha.) 4.67
‘B. Precio Promedio de Venta (S/.x kg.) 2.67
C. Valor Bruto de la Produccion (S/.) 12.44
V.- DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION
A. Pérdidas y mermas (5% produccion) Kg. 0.2333333 ; - 0.62
B. Produccion Vendida (95% produccion) Kag. 4.4333333 11.82
C. Utilidad Neta Estimada . -10157.90
VI.- ANALISIS ECONOMICO
Valor Bruto de la Produccion 12.44
Costo Total de la Producion 10169.72
Utilidad Bruta de la Produccion -10157.27
Precio Promedio Venta Unitario 063
_I__Q*qsto de Produccion Unitario ; 2179 23
'Margen de Utllldad Un:tano R T S s 1 60,
. Utilidad Neta: Estlmada " - <10157.90

L_‘_;Endlce ‘deRentabilidad (%) . .. .. N S 5 00

Cambio $ : 2.79 Nuevos Soles |
Fecha : 31"07'15..-

- * No se considera Leyes Sociales porque en la Regson Huancavellca no efectdan dncho pago

** Mano de obra no incluye alimentacién. ‘
bl EI precio promedio de venta es el precio en chacra al mes de1 costeo. __
**** En costos financieros se considera la tasa de interés de AGROBANCO (23% anual).
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FACULTAD DE CIENCIAS AGRARIAS
FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

L.LDATOS INFORMATIVO
APELLIDOS Y NOBSSRES DEL CARGO O INSTITUCION NOMBRE DEL AUTOR DEL INSTRUMENTO
INFORMANTE DONDE LABORA INSTRUMENTO DE
EVALUACION
[ ng. é‘cLer Conrdenys Onc:fv" | nrecic /zo;.a {Et -ef :{E( het de c'?nc-um){a /t’fz,andet Remere Ofuw.y
IIZASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena | Muybuena | Excelente8
0-20% 240% | 4150% 61-80% -100%
. 4puntos 8puntos | 12puntos 16puntos 20puntos
CLARIDAD Esta formula con lenguaje aproado P
OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas
observables / 3
ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia y 4
) b tecnologia 9
ORGANIZACION Existe una organizacion logica ' /E
SUFICIENCIA Comprende los aspectos en D
cantidad y calidad /6
INTENCIONALIDAD | Adecuado para valor aspectos de ”
las esirategias /9
CONSISTERCIA Basado en aspecios cnico
cientifico 20
COHERENCIA Entre los indices, indicadores y las
dimensiones /¥
METODOLOGIA La eslrategia responde al propésito '
del di /R
OPORTUMIDAD El instrumente ha sido apcadao,
comprobado, oportuno o mas /‘ci
adecuado.
lIL.OPINION DE APLICACION
IV PROMEDIO DE EVALUACION | /2.1 ]
Lugar y fecha Sello y fima deqexpemn Teléfono fijo/celular/RPM D.N.I
7 S :
,Accéc@ba 9591F38 5 Toiz#3%1
I ol (f wnic def
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

I.DATOS INFCRMATIVO
APELUDOS Y ROMBRES DEL CARGO O INSTITUCION NOMBRE DEL AUTOR DEL INSTRUMENTO
INFORMANTE DONDE LABORA INSTRUMENTO DE '
EVALUACION
s R Agropurt i -
Irﬂ; Haximicas Porjong wicduerle] Encorapde de vweres | Fida de encueila A\exgon(}e:' Rowee oo

ILASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Buena Muybuena | Excelente81
0-20% N40% | 4180% 61-80% -100%
4puntos 8puntos | 12puntos 16puntos 20puntos
CLARIDAD Esta formula con lenguaje aproado q. 5
OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas g8
observables {
ACTUALIDAD Adecuado al avance de la cienciay _

_ la tecnologia 2
ORGANIZACION Existe una organizacion logica Z ?
SUFICIENCIA Comprende los aspectos en

. cantidad y calidad 13
INTENCIONALIDAD | Adecuado para valor aspectos de
las estrategias // gi
CONSISTENCIA Basado en aspecios ¥onico 20
cientifico
COHERENCIA Entre los indices, indicadores y las { é
dimensiones ‘
METODOLOGIA La estrategia responde al propésito _{ (9
del di i
OPORTUNIDAD Elinstrumente ha sido aplicado,
comprobado, oportuno o mas // Y
adecuado.
[ILOPINION DE APLICACION
IV.PROMEDIO DE EVALUACION [ 45 2
Lugary fecha Sello y fira de experto Teléfono fijoicelular/RPM D.NI
A&Eu-ﬂ\b Y :
H de Juwe G 3235%9L | 23463535
ded :
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

.DATOS INFORMATIVO
APELUIDOS Y ROMBRES DEL CARGO O INSTITUCION NOMBRE DEL AUTOR DEL INSTRUMENTO
INFORMANTE DONDE LABORA INSTRUMENTO DE
EVALUACION
s Macedoniy flroge Jaype f{ﬁbﬂmi?: prapile o ﬁgf‘;ctwg [rebnk eaoes i ﬂ{(éwazfcy Jomera chpatic]
ILASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficente | Regular | Buena | Muybuena | Excelente81
0-20% 2140% 41-60% 61-80% -100%
4puntos 8puntos | 12puntos 16puntos 20puntos
CLARIDAD Esta formula con lenguaje aproado /7
OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas
observables /€
ACTUALIDAD Adecuado al avance de la clencia y
la fecnologia /7
ORGANIZACION Existe una organizacion logica /5
SUFICIENCIA Comprende los aspectos en
cantidad y calidad /€
INTENCIONALIDAD | Adecuado para valor aspecios de
las estrategias Ly
CONSISTERCIA Basado en aspecios #cnico 4
N cientifico /6
COHERENCIA Entre los indices, indicadores y las }7
dimensiones F
METODOLOGIA La estrategia responde al propdsito
del diagnostico i
OPORTUNIDAD Elinstrumente ha sido aplicado,
comprobado, oporfuno o mas / %
adecuado.
lILOPINION DE APLICACION
IV.PROMEDIO DE EVALUACION Ll |
Lugar y fecha Sello y fimia de experto Teléfono fijolcelular/RPM D.NI
;0, // { PN /y s _
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