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Resumen

Los objetivos de la presente investigacion fue identificar las principales ventajas
competitivas del haba para su comercializacion en el distrito de Acobamba. Para
concretar el objetivo, se realizé a través de una muestra conformada de 20
productores la aplicacion de un cuestionario valido y la Técnica de Matriz FODA,
se realizo el analisis interno — externo del sector. Conociendo la situacion, mediante
un cuestionario se determinaron las ventajas competitivas para su comercializacion
de haba. Del diagnostico se resalta que el volumen de produccion de haba en la
provincia de Acobamba que el 1,96% tiene una explotacion de 2 a mas hectareas
de haba, el 6,64% tiene una explotacion de 1 a 2 hectareas de haba y el 91,40 tiene
de 0 a 1 hectérea; de ello se obtiene un rendimiento de 36,50% de los agricultores
tienen un rendimiento en sus cultivos de haba de 0 a 2 t/ha; el 60, 75% de los
agricultores obtiene de 2 a 4 t/ha; y el 2,75% de ellos se consigue de 4 a mas
toneladas; variedades que se cultivan en el distrito de Acobamba son:62,20%
siembran la variedad amarilla; mientras que el 20% siembran haba verde; seguido
con un 15,10% siembran la variedad blanca; finalmente un 2,70% siembran
diferentes variedades. Se identificaron las ventajas competitivas las cuales son
procedencia un 28,50%, calidad un 40,75%, variedad, 15,75%, precio 10% y
finalmente un 5% disponibilidad de mercado.

Palabras clave: haba, ventajas competitivas, comercializacion.
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Abstract

The objectives of this research was to identify the main competitive advantages of
broad bean for its commercialization in the Acobamba district. To achieve the
objective, a valid questionnaire was applied through a sample of 20 producers and
the SWOT Matrix Technique, the internal-external analysis of the sector was
carried out. Knowing the situation, by means of a questionnaire the competitive
advantages for its commercialization of broad bean were determined. From the
diagnosis it is highlighted that the volume of bean production in the province of
Acobamba that 1.96% has an exploitation of 2 to more hectares of broad bean,
6.64% has an exploitation of 1 to 2 hectares of broad bean and the 91.40 has 0 to 1
hectare; from this, a yield of 36.50% is obtained. Farmers have a yield in their bean
crops of 0 to 2 t / ha; 60.75% of farmers obtain 2 to 4 t / ha; and 2.75 of them are
obtained from 4 to more tons; varieties grown in the Acobamba district are: 62.20%
sow the yellow variety; while 20% sow green beans; followed with 15.10% sowing
the White variety; finally 2.70% sow different varieties. Competitive advantages
were identified which are 28.50% origin, 40.75% quality, variety, 15.75%, price
10% and finally 5% market availability.

Keywords: broad bean, competitive advantages, marketing.
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Introduccion

El haba (Vicia faba L.) es una planta herbacea de la familia de las leguminosas
(Fabaceae). El haba tiene porte recto y erguido, con tallos fuertes y angulosos de
hasta 1,6 m de altura. Sus hojas aparecen sobre el tallo en disposicion alterna, son
compuestas paripinnadas. Los foliolos son de forma oval-redondeada, color verde
oscuro. Como en otras especies del género Vicia, tienen un zarcillo terminal, pero
en el haba este es rudimentario e indtil para trepar. Las flores se presentan
agrupadas, de cinco a ocho, en el extremo de una corta espiga, que nace a su vez de
la axila de las hojas superiores; el fruto es una legumbre, en forma de vaina, con
dos valvas unidas por sendas suturas, de seccion casi cilindrica o ligeramente
aplastada, con las suturas muy poco resaltadas, indehiscente. Su tamafio no difiere
mucho entre variedades, la longitud oscila entre 10 y 30 cm y la anchura entre 2 a
3 cm; El peso de una semilla es de uno a dos gramos. El poder germinativo dura de
cuatro a seis afios. En la semilla comercial el porcentaje minimo de germinacion es
del 90% vy la pureza minima del 99% (Arratea, 2011). Los requerimientos
edafoclimatico son: Clima (Templado, frio), temperatura (7 °C a 14 °C), humedad
(70 — 80%), pluviosidad (700 - 1000 mm/ciclo), altitud (2600 a 3500 msnm), tipo

de suelo (Francos, arcillosos, con buen drenaje), pH (5,5 - 7,5) (Valderrama, 2008).

Esta informacion ayudara a los productores de haba del distrito de Acobamba,
provincia de Acobamba — region Huancavelica, a disminuir las limitaciones durante
la comercializacion para que puedan tener facilidades durante la comercializacion
de las vainas, de esta manera que satisfagan las demandas del mercado, de forma

sencilla y econémica.
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1.1.

1.2.

1.3.

CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del problema

En el distrito Acobamba, Provincia de Acobamba, Departamento de
Huancavelica, es una zona netamente dedicada a la agricultura, pero con baja
productividad que tiene su origen en la insuficiente inversion de capital, el
retraso tecnologico y el déficit en la calidad del trabajo. Se trata de una actividad
econdmica que involucra el trabajo de la mayoria de las familias, pero cuyo nivel
de inversiones y de tecnificacion es mindsculo, y por tanto, no demanda mayor
calificacion de sus recursos humanos, ni su promocion. Existe ademas un
extendido problema de escala econdmica, que reduce la eficiencia productiva,
pues se trata de productores que trabajan en pequefias unidades; Los productos
son de baja calidad; uno de los aspectos que esta causando ciertos problemas
en su comercializacion, es su aspecto morfoldgico, fisico y pureza varietal lo que
hace casi imposible su venta a un buen precio de esta manera esta causando

grandes pérdidas a los agricultores de esta de zona de Acobamba- Huancavelica

Formulacion del Problema

¢La falta de ventajas competitivas para la comercializacion del haba en el
Distrito de Acobamba es un problema actual en la agricultura?

Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Identificar las principales ventajas competitivas del haba para su

comercializacién en el Distrito de Acobamba.

1.3.2. Objetivo especifico

v Evaluar las principales propiedades fisicas y morfolégicas del haba

en el Distrito de Acobamba.
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v Determinar las principales ventajas que tiene el producto para su

comercializacion.

1.4. Justificacion

El desarrollo de la presente investigacion, se justifica desde muchos puntos de

vista, por ejemplo:

CIENTIFICA
El proyecto de investigacion nos ayudara a determinar las caracteristicas fisicas
del haba para tener un conocimiento mas amplio de las ventajas competitivas

que tiene para su mayor comercializacion.

SOCIAL

En la zona de Acobamba - Huancavelica, por su geografia el cultivo de haba es
uno de los alimentos principales del poblador que constituye asi en la principal
fuente de ingreso econdémico, por ello la atencion es desde el punto de vista de

su comercializacion.

ECONOMICA
El proyecto de investigacion que estoy planteando ayudara al agricultor a
analizar y describir las principales ventajas de su producto y asi lograr mayores

ingresos econdémicos para asi aliviar la canasta familiar.

El desarrollo de la presente investigacion, se justifica desde muchos puntos de

vista, por ejemplo.
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CAPITULO II:
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

Rodriguez, (2014) menciona que en este articulo investiga los factores que
influyen en la divulgacion de informacion sobre las fuentes de ventaja
competitiva de la empresa en sus informes anuales, con base en la Teoria de
Recursos y Capacidades. Se plantean varias hipotesis sobre seis posibles factores
explicativos para la difusion de informacion sobre fuentes de ventaja
competitiva: tamafio, rentabilidad, crecimiento, sector, cuota de mercado y
concentracion de la propiedad. Los supuestos se basan en la teoria del contrato,
el proceso politico, la sefial y los costos del propietario. Los resultados muestran
que la divulgacion de informacion sobre fuentes de ventaja competitiva se
relaciona positivamente con el tamafio y negativamente con la difusion de la
propiedad y pertenencia al sector manufacturero. El tamafio y sector al que
pertenecen también explica la difusion de informacién sobre capacidades

humanas, estructurales, relacionales y estratégicas.

Velédsquez, (2011) menciona en su trabajo de investigacion la importancia de la
estrategia, estructura y formas de asociacion de las pequefias y medianas
empresas colombianas (Pymes) como fuentes de ventajas competitivas en el
entorno internacional. La primera parte muestra como las naciones desarrolladas
y emergentes comparten una alta proporcion de pymes en su estructura
econdmica y también identifica su caracterizacion en el mundo. En una segunda
parte, los estudios sobre el diagnostico de las pymes colombianas sefialan la
ausencia de practicas comerciales competitivas. Una tercera parte describe
diferentes modelos tedricos que explican los ciclos de vida de las organizaciones.
Ademas, se presentan las perspectivas de las pymes en la primera década del
siglo XXI. El articulo finaliza con algunas conclusiones y recomendaciones
sobre ventajas competitivas para que las pymes colombianas puedan multiplicar

significativamente las exportaciones no tradicionales en los proximos afos.
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Vidal (2010) en su trabajo de investigacion, tuvo como objetivo determinar las
estrategias mas adecuadas para incrementar la competitividad en la
comercializacion de aguacate (Hass) en la Asociacion APALA. Para
determinarlos es necesario un diagnostico de la situacion actual de la empresa;
y para ello se realizaron entrevistas, revisiones bibliograficas y virtuales, que
permitieron una eficiente recoleccién de datos y, por lo tanto, se optd por un
andlisis de su cadena de valor, una evaluacion basada en las cinco fuerzas
competitivas de Michael Porter (2009), y la apreciacion del nivel competitivo
que presenta como empresa y en el mercado. El diagndstico se dividio en cuatro
perspectivas; corporativo, administrativo, comercial y financiero; resultando en
que la asociacion no estd en buenas condiciones. A partir de las deficiencias
identificadas, se propuso estrategias para eliminar, mejorar, optimizar y
promover los errores cometidos, las funciones que se deben fortalecer y las
actividades que se deben iniciar. Las estrategias se elaboraron a partir de la
propuesta de Pedro Barrientos, divididas en marketing integrado, marketing
relacional, marketing social y de un marketing para lograr con éxito un resultado
positivo. De todo esto, se puede decir que las estrategias en la perspectiva del
marketing holistico brindan una visién global de toda la empresa, tanto interna
como externamente, generando sinergia en todos los sectores involucrados en el
proceso de satisfaccion, haciendo mas competitiva la oferta de un producto o

servicio al consumidor o cliente.

Aragon & Rubio, (2010) mencionan que las investigaciones que estudian el
origen de las diferencias de competitividad entre organizaciones muestran que
estas se deben fundamentalmente a las caracteristicas estructurales del entorno
industrial en el que se da la competencia entre empresas (efecto industria) y a las
variables que configuran el &mbito interno de las organizaciones (efecto
empresa). Ademas, el anélisis de la importancia relativa de estos efectos muestra
que el segundo es mas importante para explicar el logro de ventajas competitivas.
Este trabajo busca conocer cuéles son los factores internos sobre los que las
pymes articulan su ventaja competitiva, utilizando una muestra de 1.425

pequefias y medianas empresas del estado de Veracruz. Los resultados
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encontrados son consistentes con los recogidos en la bibliografia, destacando la
importancia de la capacidad financiera, posicion tecnolodgica, innovacion,
capacidad de marketing, direccion y gestion de recursos humanos, asi como la
importancia de la capacidad financiera para el éxito en tecnologias de la

informacion y la comunicacion.

Buesa & Molero (1992) en este trabajo, el analisis de la innovacion tecnoldgica
en la industria espariola se basa en la perspectiva de sus resultados expresados a
través de patentes, para evaluar diferentes aspectos de su capacidad competitiva
desde este punto. Los autores discuten la utilidad de los indicadores construidos
a partir de estadisticas de patentes y ofrecen informacion sobre las patentes
registradas por espafioles, tanto en Espafia como en Estados Unidos. Asimismo,
analizan las relaciones entre los indicadores de patentes y otras variables como
| + D, capital extranjero, importacion de tecnologia, estructura del comercio
exterior y ventajas comparativas internacionales, en un intento de revelar los
vinculos existentes entre capacidades y ventajas tecnoldgicas, factores

competitivos de la economia espafiola

Porter (1980) describio la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o
defensivas de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una
industria, acciones que fueron la respuesta a las cinco fuerzas competitivas que
el autor sefialé como determinantes de la naturaleza y grado de competencia que
rodeaba a una empresa y, con ello, buscaba obtener un importante retorno de la
inversion. Si bien cada empresa busca diferentes formas de llegar a este resultado
final, la cuestion es que para una empresa su mejor estrategia debe reflejar lo
bien que entendid y actué en el contexto de las circunstancias que le
correspondian. Porter identifico tres estrategias genéricas que podrian usarse
individualmente o juntas para crear esa posicion defendible a largo plazo que
superaria a los competidores en una industria. Estas tres estrategias genéricas

fueron: liderazgo de bajo costo, diferenciacion, enfoque.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Comercializacion y/marketing

Arese (1999), indica que el marketing es la orientacion con la que se

gestiona el marketing o la comercializacién dentro de una organizacion.

Asimismo, busca retener clientes a través de herramientas y estrategias;

posiciona un producto, marca, etc. en la mente del consumidor buscando

ser la opcion principal y llegar al usuario final; parte de las necesidades

del cliente o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la

funcién de marketing o mercadeo de la organizacion. Se divide en los

siguientes aspectos:

24 25

262.1.2:

Plan de marketing y su vinculacion a la estrategia
empresarial

Mayorga y Araujo (2010), destacan que el plan de marketing es
el documento escrito que establece las estrategias y acciones
para cumplir con los objetivos del area de marketing y de la
empresa en un periodo de tiempo determinado. Existen varios
tipos de planes de marketing, tales como operativos o
estratégicos, sin embargo, para fines de investigacion se
desarrolla el estratégico, orientado desde una perspectiva de
mediano y largo plazo, el plan debe estar alineado con la
estrategia de negocio, por lo tanto, la empresa tiene tres niveles

de estrategia: corporativa, empresarial y funcional.

Importancia del plan de marketing

Mayorga & Araujo (2010) sefialan que el plan de marketing es
una importante herramienta de gestion empresarial por las
siguientes razones: establecen los pasos que se deben seguir
para el desarrollo de la estrategia de marketing, motiva el uso
adecuado de los recursos de la empresa, prevé los cambios que
puedan producirse y las acciones a realizar y facilita el control

de las actividades de la empresa
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2.2.1.3. Estructura del plan de marketing
Arese (1999), afirma que el plan de marketing sigue el siguiente

esquema:

v Andlisis de situacion: Brinda conocimiento del entorno
econdmico en el que opera la empresa y la respuesta de los
competidores.

v"Analisis del mercado objetivo: Consiste en definir al
cliente del producto, colocarlo en el mercado, donde
compra, con qué frecuencia y por qué, tanto para el
consumidor final como para quienes utilizan el bien como
intermediario para su produccion de otros bienes.

v" Problemas y oportunidades: Los planes de marketing a
menudo indican como aprovechar las oportunidades, pero
en si mismos no brindan soluciones convincentes a los
problemas, ni siquiera los analizan.

v" Objetivos y metas: Entender qué objetivos del plan de
marketing son los que se pretenden alcanzar con el mismo,
los objetivos son una descripcion mas precisa y explicita de
esos objetivos.

v Desarrollo de estrategias de marketing: se ocupa de las
pautas que se deben seguir para lograr los objetivos
propuestos, incluido el analisis de las relaciones de los
agentes contrarios: los competidores.

v' Desarrollo de tacticas de marketing: mostrar cémo
ejecutar la estrategia definida en el punto anterior. Se
describen gestionando las variables de marketing, es decir:
producto, precio, promocion y ubicacion.

v Ejecucion y control: Todos los datos relevantes del
proyecto deben ser analizados a lo largo del tiempo, con el
fin de facilitar la puesta en marcha, ejecucion y control del

proyecto.
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2.2.1.4. Tipos de estrategias
Porter (2006) sefiala que existen tres estrategias genéricas para
las empresas. Son tacticas para superar a los competidores en un

sector industrial. Las estrategias son:

a. Estrategia de liderazgo en costos: la estrategia de
liderazgo en costos requiere:
v' La agresiva construccion de instalaciones capaces de
producir grandes voliumenes de manera eficiente.
v Un vigoroso esfuerzo por reducir costes, por efecto de la
curva de experiencia.
v" Rigido Control estricto de costes y gastos indirectos.
v Minimizar costes en | + D, servicios, fuerza de ventas y
publicidad.
v' El disefio de productos que faciliten la produccion
(arquitectura de producto).
v" Fuerte inversion inicial en equipamiento tecnolégico.
b. Estrategia de diferenciacién: algunas formas de
diferenciar son a traves de:
Disefio de producto.
Imagen de marca.
Avance tecnoldégico.
Exterior Aspecto exterior.

Servicio postventa.

N AT R

Redes de revendedores.
c. Enfoque o estrategia de alta segmentacion: esta estrategia
logra:
v' Diferenciacion o ventaja de costes o ambas, pero solo
con respecto al segmento elegido.
v' Alta participacién en el segmento elegido, pero baja en

el mercado total.
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v A veces, retornos superiores a la media de su sector

industrial.

2.2.1.5. Naturaleza de la investigacion de los mercados

2.2.1.6.

Mayorga & Araujo (2010), refieren que la investigacion de

mercado es un mecanismo frecuentemente utilizado para

encontrar soluciones que se presenten en el area de marketing.

Dentro de esto, se considera;

a.

Fuentes de informacidn: lo necesario para el desarrollo de
una investigacion basada en datos primarios y secundarios.
Inicialmente, sera necesario buscar las fuentes de
recoleccion de datos y luego establecer el método adecuado
que permita la recoleccion de los datos primarios.
Procedimiento y desarrollo de la investigacion: Para el
desarrollo de la investigacion se siguen los siguientes pasos:
definicion de los objetivos de la investigacion, calculo del
tamafio de la muestra, disefio del cuestionario,
administracion de la obtencion de los resultados y
elaboracion del informe y seguimiento.

El tamafio y la prevision de la demanda: En el plan de
marketing, uno de los aspectos criticos es la estimacion y
prevision de la demanda, para lo cual se deben considerar

estadisticas reales.

Andlisis de mercado

Arese (1999) menciona que un analisis de mercado debe

considerar los siguientes puntos:

a.

Aspectos generales del sector: Se deben analizar las
proyecciones y el potencial de crecimiento del sector, siendo
necesario profundizar preguntas como: ¢es un mercado en
expansion o en declive? (Es un sector concentrado o

fragmentado? ¢ Factores que pueden influir
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significativamente en la estructura actual del mercado?
Nuevas tendencias de la  industria,  factores
socioecondmicos, tendencias demograficas, etc.

Clientes potenciales: La investigacion de mercado debe
determinar quiénes son y serdn los clientes potenciales.
Deben agruparse en grupos relativamente homogéneos con
caracteristicas comunes.

Analisis de competidores: El promotor debe conocer el tipo
de competidor al que se enfrentara, sus fortalezas y
debilidades. Debe tener informacion sobre su ubicacion, las
caracteristicas de sus productos o servicios, sus precios, su
calidad, la eficiencia de su distribucién, su participacion de
mercado, sus politicas comerciales, etc.

Barreras de entrada: El estudio de mercado debe analizar
las barreras de entrada presentes y futuras en el mercado con
el fin de determinar la viabilidad previa de acceso al mismo
y la solidez del producto o servicio.

Figura 1. Factores que influyen en el comportamiento del
consumidor.

Comportamient
o del
consumidor

Fuente: Mayorga y Araujo (2010)
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2.2.1.7. Formulacion estratégica del marketing
Mayorga & Araujo (2010), especifican que la formulacion
estratégica del marketing incluye las estrategias de
segmentacion de mercado, posicionamiento, crecimiento y

habilidades que se desarrollan a continuacion:

a. Estrategia de segmentacion de mercado: Es la division de
un mercado total heterogéneo en partes o caracteristicas
homogeéneas, esta estrategia consiste en definir el criterio o
criterios para segmentar el mercado en una division que
permita cumplir con los objetivos de la empresa.

b. Estrategia de posicionamiento: La empresa busca
posicionar su producto en el mercado objetivo, es decir,
buscara establecer esta posicion en la mente del consumidor
en relacion a los demas bienes que ofrece la competencia.

c. Estrategia de crecimiento: EI modelo estratégico de la
matriz producto - mercado fue desarrollado por Ansoff,
quien sostiene que existen cuatro alternativas estratégicas
que se pueden formular con base en las variables de
producto y mercado, como se muestra en la Figura 2.

d. Comportamiento y estrategia competitiva: Las
estrategias de competencia se basan en el comportamiento
que asume la empresa en relacion con sus competidores en
el sector en el que opera. Segun estas estrategias, las
empresas pueden ser lideres, retadores, seguidores o

especialistas.

Figura 2. Matriz producto - mercado

Producto existente Producto nuevo

Mercado existente | Penetracion Desarrollo del producto
Mercado nuevo Expansién del | Diversificacion
mercado

Fuente: Mayorga y Arujo (2010)
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2.2.1.8. Mezcla de marketing
Milla (2006), afirma que son las herramientas que utiliza la
empresa para implementar estrategias de marketing y lograr los

objetivos establecidos.

a. Producto: Todo bien, servicio, idea, persona, lugar,
organizacion o institucion gque se ofrece en un mercado para
su adquisicion, uso o0 consumo Yy que satisface una
necesidad. La politica de producto incluye el estudio de
cuatro elementos fundamentales: el portafolio de productos,
la diferenciacion del producto, la marca y la presentacion.

b. Precio: Es el valor de cambio del producto, determinado por
la utilidad o satisfaccion derivada de la compra y uso o
consumo del producto. Se diferencia de los demas elementos
del marketing porque es el Unico que genera ingresos,
mientras que los demé&s elementos generan costos. Para
determinar el precio, la empresa debe tener en cuenta lo
siguiente: los costos de produccidn, distribucion, el margen
que quiere obtener, los elementos del entorno:
principalmente la competencia, las estrategias de marketing
adoptadas, los objetivos establecidos.

c. Plaza: Hay cuatro elementos que conforman la politica de
la plaza:

v Canales de distribucién: Los agentes que intervienen
en el proceso de traslado de productos del proveedor al
consumidor.

v Planificacion de la distribucion: toma de decisiones
para implementar un sistema de envio de productos a los
consumidores y agentes involucrados (mayoristas y

minoristas).
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v' Distribucion fisica: Formas de transporte, niveles de
stock, almacenes, ubicacion de plantas y agentes
utilizados.

v Merchandising: Técnicas y acciones realizadas en el
punto de venta. Consiste en suministrar y presentar el
producto al establecimiento, asi como publicidad y
promocion en el punto de venta.

d. Promocion: Busca difundir un mensaje que tenga una
respuesta del publico objetivo al que va dirigido. Los
diferentes instrumentos que componen el mix promocional
son los siguientes: publicidad, relaciones publicas, ventas

personales, promocion de ventas, marketing directo.

2.2.1.9. Evaluacion econémica financiera del plan de marketing
Mayorga & Araujo (2010), destacan que la evaluacion
econémico-financiera del plan de marketing considera un
conjunto de aspectos: las premisas financieras del proyecto, la
inversion y los presupuestos, la proyeccion de los estados
financieros, la rentabilidad economico-financiera, el balance de
puntos, andlisis de sensibilidad y plan de contingencia. Cada
uno de estos presupuestos debe elaborarse con el mayor detalle
posible, incluso considerando cudl serd su variacion a lo largo
del tiempo. Por ejemplo, para considerar la tasa de crecimiento
de la renta hay que referirse al crecimiento de la competencia en
el sector o incluso del PIB; Asimismo, para determinar la tasa
de crecimiento de los gastos, se debe considerar un crecimiento
vegetativo interno (incremento natural por crecimiento de
operaciones) y / o inflacion. Toda esta informacién (inversiones,
ingresos, costos y gastos) debe ser ordenada y analizada para

determinar si el proyecto generara.
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2.2.1.10.Cadena de valor
Porter (2006), afirma que es un modelo tedrico que permite
describir el desarrollo de las actividades de una organizacion
empresarial generando valor al cliente final, ayuda a determinar
las actividades o competencias distintivas que permiten generar

una ventaja competitiva.

El modelo de cadena de valor destaca actividades comerciales
especificas donde las estrategias competitivas se pueden aplicar
mejor y donde los sistemas de informacion tienen mas

probabilidades de tener un impacto estratégico.

2.2.1.11.Cadena productiva
Mielke (2002), refiere que es el conjunto de operaciones
necesarias para llevar a cabo la produccion de un bien o servicio,
que ocurren de manera planificada, y producen un cambio o
transformacion de materiales, objetos o sistemas. Consta de
etapas consecutivas durante las cuales diversos insumos sufren
algun tipo de transformacion, hasta la constitucion de un
producto final y su comercializacion; la cadena de produccion
abarca desde el proceso de extraccion y fabricacion de la materia

prima hasta el consumo final.

2.2.1.12.Canales de informacion
Mielke (2002), sefiala que los canales de comercializacion
cumplen la funcién de facilitar la distribucion y entrega de
nuestros productos al consumidor final; Estos pueden ser

directos o indirectos.

a. Canales directos: cuando somos responsables de la
comercializacion y entrega de nuestros productos al cliente.
Este tipo de canal de comercializacion es adecuado para
pequefias y medianas empresas que se ubican y operan en

una ciudad que se puede cubrir por sus propios medios. Para
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ello, la propia empresa crea una estructura de distribucion
de pedidos completa con dias u horarios establecidos por
areas geograficas preestablecidas.

b. Canales indirectos: son aptos para medianas y grandes
empresas, capaces de producir bienes o servicios para un
gran nimero de consumidores, repartidos en mas de una
ciudad o pais, a los que no podemos llegar directamente con
el personal de nuestra empresa. Para eso, podemos contar
con una serie de recursos comerciales establecidos, entre los
que destacamos: representantes autorizados, distribuidores

autorizados, mayoristas, etc.

2.2.1.13.Competitividad
Rojas & Sepulveda (1999) mencionan que es la capacidad de
generar la mayor satisfaccion del consumidor al menor precio,
es decir, con la produccion al menor costo posible; Depende
principalmente de la calidad del producto y del nivel de precios.
Estos dos factores estaran, en principio, relacionados con la
productividad, la innovacion y el diferencial de inflacion entre
paises. Existen otros factores que supuestamente inciden
indirectamente en la competitividad, como la calidad
innovadora, la calidad del servicio o la imagen corporativa del

productor.

El aumento de la competitividad internacional es un tema
central en el disefio de politicas nacionales de desarrollo
socioecondémico. La competitividad de las empresas es un
concepto que se refiere a su capacidad para producir bienes y
servicios de manera eficiente (con costos decrecientes y calidad
creciente), haciendo atractivos sus productos, tanto dentro como
fuera del pais; Para eso, es necesario alcanzar altos niveles de
productividad que permitan incrementar la rentabilidad y

generar ingresos crecientes.
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2.2.1.14.Las 5 fuerzas de competitividad
Porter (2006) afirma que cinco fuerzas es un modelo holistico
que nos permite analizar cualquier sector en términos de
rentabilidad, la rivalidad entre competidores es el resultado de
la combinacion de cinco fuerzas o elementos. ElI modelo se

ilustra en la Figura 3.

Figura 3. Las 5 fuerzas competitivas

Amenaza de los
nuevos
competidores

Poder de
negociacion de
los proveedores

Poder de
negociacion de
los clientes

Rivalidad entre
los competidores
existentes

Amenaza de
productos y
servicios

Fuente: Porter (2006)

a. Poder de negociacion de los clientes: Un mercado o
segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios o muchos
sustitutos, el producto no estd muy diferenciado o tiene un
bajo costo para el cliente, lo que permite hacer sustituciones
por igual. o muy bajo costo. Cuanto mayor sea la
organizacion de los compradores, mayores seran sus
demandas en términos de reduccidon de precios, mayor
calidad y servicios y en consecuencia la corporacion tendra

una disminucion en los margenes de ganancia.
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b. Poder de negociacion de proveedores o vendedores: un
mercado 0 segmento de mercado no sera atractivo cuando
los proveedores estén muy bien organizados como sindicato,
tengan recursos sélidos y sean capaces de imponer sus
condiciones de precio y tamafio de pedido. La situacion se
complicara ain mas si los insumos que nos suministran son
imprescindibles, no tienen sustitutos o son escasos Yy
costosos. La situacion sera aun mas critica si,
estratégicamente, al proveedor le interesa seguir adelante
con la integracion.

c. Amenaza de nuevos participantes: El mercado o segmento
no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son
faciles de superar por los nuevos participantes que pueden
Ilegar con nuevos recursos y capacidades para ocupar una
parte del mercado.

d. Amenaza del producto sustituto: Un mercado o segmento
no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan
mas avanzados tecnoldgicamente o pueden ingresar a
precios mas bajos reduciendo los margenes de ganancia de
la corporacion y la industria.

e. Rivalidad entre competidores: Para una organizacion sera
mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estan muy bien
posicionados, son muy numerosos y los costos fijos son
altos, ya que constantemente enfrentara guerras de precios,
agresivas campafas publicitarias, promociones y entrada de

nuevos productos.
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2.2.2. Haba (Vicia faba L.)
2.2.2.1. Origeny distribucién

Las habas son uno de los cultivos alimentarios mas antiguos,
pero se desconoce su origen exacto. Segun algunos autores, es
una especie originaria del suroeste de Asia, aunque otros
estiman que es del noreste de Africa. Pero termind originandose
en el Cercano Oriente, extendiéndose rapidamente por Europa,
Norte de Africa, Etiopiay China (Kay, 1979), afirmacion que es
corroborada por Cubero & Moreno (1983), quienes mencionan
que el centro de origen o dispersion de Vicia faba L. se
encuentra en el Cercano Oriente - Mediterraneo.

2.2.2.2. Taxonomia
Cronquist (1991), clasifica taxonomicamente el Haba de la

siguiente forma:

Reino : Plantae
Subreino : Tracheobionta
Division : Magnoliophyta.
Subdivision Angiospermas
Clase : Magnoliopsida
Orden ; Fabales
Familia ; Fabaceae
Género ; Vicia

Especie 3 Faba

Nombre cientifico: Vicia faba L.

2.2.2.3. Morfologia
a. Laraiz

La raiz del haba crece en profundidad hasta alcanzar una

longitud similar al tallo de la planta. Como otras fabaceas,

sus nodulos tienen la propiedad de fijar nitrégeno en el

suelo; Aunque hasta el 80% del mismo es consumido por la

propia planta, el 20% restante mejora la fertilidad de la
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tierra, por lo que el cultivo se utiliza en sistemas de rotacion
para fortalecer suelos agotados (Horque, 1995).

El tallo

El haba es recta y erecta, con tallos fuertes y angulares de
hasta 1,60 m de altura.

El tallo es verde, fuerte, anguloso, hueco y ramificado, hasta
1,5 m. Elevado. Dependiendo del macollamiento de la
planta, el nimero de tallos varia (INIA 2002).

La hoja

Tiene hojas alternas, paripinadas y compuestas, con foliolos
anchos, ovalados y redondeados, de color verde oscuro, sin
zarcillos; la valva terminal no existe o se convierte en un
zarcillo rudimentario.

La flor

Las flores aparecen en racimos de 2 a 8, axilares, fragantes
y grandes, alcanzando los 4 cm, con pétalos blancos tefiidos
de violeta, morado o negro. Son hermafroditas y la planta es
capaz de autopolinizarse. Cabe sefialar que la fertilizacion
cruzada natural es escasa, excepto en presencia de abejas
(INIA, 2004).

El fruto

El fruto es una leguminosa, tiene una vaina alargada de
longitud variable entre 10 y 30 cm y consistencia carnosa,
tiene un septo esponjoso con una especie de pelos difusos
entre las semillas, que son mas o menos aplanadas. Dentro
de esta vaina estan las semillas colocadas en fila.

La vaina, de color verde cuando esta inmadura, se oscurece
y se vuelve pubescente con el secado. Los granos en su

interior varian entre 2 y 9 (Lindo & Marmolejo, 1997).
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f. Lasemilla
Las semillas son oblongas, de tamafio mas o menos grande,
dependiendo también de la variedad y de color verde
amarillento que luego, cuando esta demasiado maduro, se
vuelve
Bronceado. También hay variedades de granos negruzcos y
morados.
El peso de una semilla es de uno a dos gramos. El poder de
germinacion dura de 4 a 6 afios. En semillas comerciales, el
porcentaje minimo de germinacion es del 90% y la pureza
minima es del 99% (Alcahuaman, 2006).

2.2.2.4. Variedades
Segun Cubero & Moreno, (1983) considera que las especies de
haba pueden considerarse tres tipos principales o variedades

botanicas:

2.2.2.4.1. Variedad major
Las habas cultivadas para el consumo verde le
pertenecen y son sus grandes semillas. El grano pesa
mas de un gramo y, a veces, dos gramos. La variedad
faba se conoce cominmente como la variedad

principal.

2.2.2.4.2. Variedad equina
Estos granos tienen granos mas pequefios que los de
la variedad Major, con granos entre 0.5y 1 gramo. Se
distinguen por el hecho de que el grano es mas
aplanado en la variedad Equina y elipsoidal en la

variedad Menor.
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2.2.2.5.

2.2.2.4.3. Variedad minor
El grano es ligeramente méas pequefio que el de la
variedad Equine. Sus frutos son pequefios, contienen

3-4 granos (Agroecuador, 2010)

Aspectos botanicos

El haba tiene centros de origen en Europa, Asia Central y
Abisinia; Hay quienes afirman que las habas se cultivaron desde
la "edad de piedra”, siendo muy apreciados por egipcios y
romanos; el cultivo de haba pronto se extendié por toda la
cuenca mediterranea, casi desde el comienzo de la agricultura;
Fueron los romanos quienes eligieron el tipo de habas de grano
ancho que se utilizan actualmente para el consumo verde,
extendiéndose por la Ruta de la Seda hasta China e introducidas
en América, tras el descubrimiento del Nuevo Mundo.
(Suquilanda, 2008).

El nombre botanico de los granos es Vicia faba L.; se considera
una especie dividida en cuatro variedades botanicas: paucijuga,
una forma primitiva; principal, sembrada grande; equinos, con
semillas de tamafio intermedio y menor, con semillas de
pequefio tamafio; sin embargo, algunos autores agrupan la
primera y las tres Gltimas en dos subespecies: paucijuga y eu-
faba (Confalone, 2008). Las habas son plantas anuales, con un
sistema radicular bien desarrollado, tallos fuertes y tetragonales
que pueden alcanzar hasta 1,5 metros de altura. La ramificacion
de estos tallos suele ser escasa y el numero de ellos depende del

macollamiento de la planta (Gallegos, 2007).

Las hojas estdn compuestas, paripinadas, con 2 a 4 pares de
foliolos y sin zarcillos; Son de color verde, algo grisaceo, y las
estipulas estan provistas de nectarios. Inflorescencias agrupadas

en racimos axilares con nimero variable de flores, blancas, con
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manchas oscuras en las alas y rayas marrones en el estandarte
(IBTA, 2004; tomado de Arratea, 2011). Los frutos son
leguminosas tipicas y se disponen de forma muy diferente segun
las variedades, desde la vertical hasta la pendiente; Tienen un
color verde intenso cuando estan inmaduros y se vuelven negros
en la madurez; Estas legumbres estan forradas en el interior con

un caracteristico tejido aterciopelado (Arratea, 2011).
Etapas del periodo vegetativo del cultivo del haba

Figura 4. Etapas del periodo vegetativo del cultivo del haba
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Fuente: Arratea, (2011)

2.2.2.6. Requerimiento edafoclimatico
Peralta et al., (1998), menciona que el requerimiento

edafoclimético para el cultivo de haba son los siguientes:

Clima: Templado, frio.
Temperatura: 7 °C a 14 °C.
Humedad: 70 — 80%

Pluviosidad: 700 - 1000 mm/ciclo.
Altitud: 2600 a 3500 msnm

Tipo de suelo: Francos, arcillosos, con buen drenaje

N NN
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v pH:de55-75

2.2.2.7. Manejo agronémico

2.2.2.7.1.

2. 028 2

Preparacion de terreno

Este trabajo juega un papel importante en el manejo
del cultivo, por lo que se recomienda ser meticuloso,
a fin de garantizar una buena germinacion de
semillas, buen enraizamiento, distribucion uniforme
del agua de riego, prevencion de ataques de plagas
y enfermedades, asi como el control y prevencion de
ataques de malezas (MINAG, 2010).

Por su rusticidad, la planta no requiere muchos
cuidados en la preparacion del suelo; En ocasiones
se siembra en suelo sin rastrillo e incluso en suelo
ya cultivado, con solo arado y rastrillo, y surcando a
una distancia de 80 centimetros a un metro entre
hileras (\VValderrama, 2008)

Siembra

Las semillas deben colocarse en el fondo del surco,
dejando de 2 a 3 granos por lugar ya una distancia
de 50 cm entre plantas; luego, se cubre con tierra,
trabajo realizado por el mismo operario que
siembra; Lo mejor es colocar una capa de suelo no
mayor a 2-3 veces el didmetro de la semilla, es decir,

1-2 centimetros de suelo (Paz, 1998.)

Cuando el haba se siembra en monocultivo, las
distancias de siembra son: entre hileras: 50 a 60 cm
y entre arbustos o sitios: 30 a 45 centimetros,
depositando de 2 a 3 semillas por ubicacion, para

tener una densidad de poblacién de 66,600
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plantas/ha a 36.800 plantas/ha (Gutiérrez, K &
Matos, A. 2011).

Se recomienda que, en zonas frias con altitudes
superiores a los 3 200 msnm la siembra se realice
preferentemente en octubre, ya que la temperatura
no afecta al cultivo. En el caso de variedades tardias,
conviene sembrar de julio a septiembre, esperando
el final del periodo helado. En general, en areas
donde el agua esta disponible en todo momento, es
conveniente sembrar antes de la estacion seca; En
areas donde el agua es escasa, se debe plantar frijol
con las primeras lluvias (Nifio, 2005).

Abonamiento

Daroch, (2002) refiere que los suelos del altiplano
peruano hasta ahora han reducido su contenido de
materia organica debido a muchos factores, entre
ellos donde interviene la mano del hombre; destaca
que la materia organica juega un papel importante
en la finca, entre los cuales mejora la textura del
suelo, retiene mas humedad, sirve como iman para
atraer fertilizantes y hay un mejor intercambio
cationico de fertilizantes, ya que ayuda a no
perderse, lixiviacién, también aumenta la flora
microbiana del suelo y previene los ataques de
nematodos, dando a la planta la oportunidad de
aprovechar al maximo estos alimentos; También
recomienda utilizar una de las siguientes tres

alternativas:

v Aplicar de 60 a 80 sacos de estiércol de pollo
previamente mezclado con 100 a 150 kg de cal;
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v Aplicar de 40 a 60 sacos de guano de corral de
oveja mezclado con 100 a 150 kilos de limén.

v" Aplicar de 15 a 20 sacos de guano de isla.

2.2.2.7.4. Aporque

Este trabajo cultural se realiza cuando los macollos
de la planta alcanzan una altura de al menos 10 a 15
centimetros para evitar que al levantar el suelo con
el arado se cubran o cubran los macollos; Con este
trabajo aprovechamos para realizar el segundo
fertilizante, que consiste en aplicar la segunda dosis
de fertilizante previamente calculada (Daroch,
2002).

2.2.2.8. Plagasy enfermedades
Segun Klauer, 1997; Araujo, 1991; tomado de Alanoca (2010)
el cultivo de haba frecuentemente presenta las siguientes plagas

y enfermedades

2.2.2.8.1. Plagas

a. Gusanos de tierra:
v Copitarsia turbata
v Feltia experta

b. Moscas minadoras:
v’ Liriomiza sp,
v" Melamagromiza sp.

c. Pulgones:
v’ Aphis fabae

2.2.2.8.2. Enfermedades
a. Mancha chocolate:
v' Botritis fabae
b. Mancha foliar:

v Alternaria sp.
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c. Chupadera fungosa:

v" Rhizoctonia solani
d. Marchitez:

v Fusarium sp.

2.2.2.9. Composicién quimica

El cultivo de habas es de gran importancia economica tanto en

grano verde (vaina) como en grano seco; ocupa la cuarta

posicion mundial entre las leguminosas de grano, ya que es muy

apreciada por sus cualidades alimentarias y nutricionales; Tiene

un 25% de proteinas, un 25% de grasas y 3.500 calorias por kilo,

lo que lo convierte en un papel fundamental en la dieta del
hombre (Nifio, 2005).

Tabla 1

Valor nutricional de haba en 100 g de producto comestible
Composicion Cantidad Composicion Cantidad
Agua (%) 77,1 Fésforo (mg) 217.0
Proteinas (g) 9,0 Hierro (mg) 1,7
Grasas (g) 0,70 Carotenos(mg) 0,15
Carbohidratos (g) 11,7 Vitamina B1 (mg) 0,33
Fibra cruda (g) 0,30 Vitamina B2 (mg) 0,18
Cenizas (9) 1,20 Vitamina C (mg) 12,0
Calcio (mg) 15,0

Fuente: (Schmidt — Hebbel, 1992; tomado de Valderrama,

2008).
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2.2. Formulacion de hipotesis

2.3.

Ha: Las principales caracteristicas morfoldgicas y fisicas del haba en Acobamba

seran consideradas ventajas competitivas.

Ho: Las principales caracteristicas morfologicas y fisicas del haba en Acobamba

no serdn consideradas ventajas competitivas.

Definicién de términos

a.

Anélisis de la competencia

Estudio de mercado que consiste en recoger informacion util sobre nuestros
competidores, analizar dicha informacion, y luego, en base a dicho analisis,
tomar decisiones que nos permitan competir adecuadamente con ellos,

bloquear sus fortalezas y aprovechar sus debilidades (Porter, 2006).

Cadena de valor
Modelo teérico que permite describir el desarrollo de las actividades de una
organizacion empresarial generando valor al cliente final (Porter, 2006).

Cadena productiva

Son flujos continuos y discontinuos de productos, procesos y agregacion de
valores, que siguen los productos primarios hasta llegar al consumidor final
(Muhoz, 2003).

Competencia

Sector industrial que depende de cinco fuerzas competitivas basicas: los
competidores del sector, las relaciones con los proveedores, la aparicion de
productos sustitutivos, la aparicion de competidores potenciales y las

relaciones con los clientes potenciales (Grahame, 2006).

Competitividad

En el ambito econdmico y social, es actualmente la caracteristica o cualidad
que permite sobrevivir a una organizacion dentro de los mercados saturados;
si una empresa no es competitiva esta condenada a la desaparicion
(Grahame, 2006).
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2.4,

2.5.

f. Consumidor
Persona u organizacion que demanda bienes o servicios proporcionados por

el productor o el proveedor de bienes o servicios (Ovalle, 2000).

g. Demanda
Cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes
precios del mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores,

en un momento determinado (Mielke, 2002).

h. Mercado
Cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre

compradores y vendedores (Ovalle, 2000).

i. Oferta
En economia, se define como aquella cantidad de bienes o servicios que los

productores estan dispuestos a vender a un cierto precio (Mielke, 2002).

Identificacion de variables

En el presente estudio destacamos principalmente las variables mas importantes
que creemos estan en estrecha relacion con nuestro problema planteado, con
ellas se determina en forma directa la viabilidad de la gestion para la
comercializacion de haba en el distrito de Acobamba, debido a que si los
agricultores no ponen en practica y ejecutan estas variables mencionadas no sera

factible la realizacion de los objetivos planteados.

2.4.9. Variable independiente

Caracteristicas fisicas y morfoldgicas del haba
2.4.10. Variable dependiente

v Ventajas competitivas

Operacionalizacion de variables

En el presente estudio destacamos principalmente las variables mas importantes

gue creemos estan en estrecha relacién con nuestro problema planteado, con
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ellas se determina en forma directa la viabilidad de la gestion para la
comercialializacion de haba en el distrito de Acobamba, debido a que si los
agricultores no ponen en practica y ejecutan estas variables mencionadas no sera

factible la realizacion de los objetivos planteados.

Tabla 2
Definicion operativa de las variables

Tipo de Definicion de Definicion ]
) y ) Indicadores
Variable variable operativa
v’ Caracteristicas v Tamafio
fisicas del haba. v' Forma
Independiente v Caracteristicas v' Técnico
morfoldgicas del v Vaina
haba. v semilla
v" Procedencia v’ Técnico
| v" Ventajas . :
Dependiente v’ Calidad v’ Cantidad

competitivas
v’ Variedad

43



3.1.

3.2.

3.3.

CAPITULO III:
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Tipo de investigacion
El tipo de investigacion es Descriptiva, porque busca amplificar y aclarar la

identificacion de las ventajas competitivas del haba para su comercializacion en
el distrito de Acobamba.

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es aplicativo, porque se evaluo la identificacion de las
ventajas competitivas del haba para su comercializacién en el distrito de

Acobamba.

Metodos de investigacion

Para llevar a cabo esta investigacion, se empled la metodologia de identificacion
de las ventajas competitivas, adaptandola a las particularidades de una realidad
agricola que se acerca mas a una microeconomia rural que urbana. Para realizar
una propuesta sélida se disefidé una metodologia de investigacion de tipo
exploratoria que incluy6 reuniones con los productores de haba del distrito de
Acobamba, visitas de exploracion a los campos agricolas, visitas a los puntos de
comercializacion, entrevistas de profundidad con funcionarios de empresas
comercializadoras de haba, entrevistas con productores, entrevista con los
consumidores, entrevistas a comerciantes mayoristas y minoristas. Ademas, se
recurrié a informacién secundaria de diferentes tesis, libros, estudios, paginas

Web en Internet y algo fundamental: el conocimiento de otras experiencias

Se debe recalcar la importancia de tomar en cuenta toda la cadena productiva del
haba al momento de elaborar el diagndstico de la situacion actual. Por otra parte,
considerando experiencias de produccion del distrito de Acobamba, se tomo en
cuenta las experiencias productivas de otros lugares que producen y

comercializan haba de manera significativa.
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3.4. Disefo de investigacion

Es una investigacion aplicada ya que tuvo como finalidad obtener los
conocimientos necesarios para posteriormente obtener una solucién al problema

planteado en esta investigacion.

Descriptiva; ya que se encargé de describir la situacion actual sobre las
deficiencias y restricciones del sector, como también el reconocimiento de los
factores clave o de éxito para la disposicion de identificar las ventajas
competitivas del haba para su comercializacion en el distrito de Acobamba, con

fines de acceder a los mercados de comercializacion.

3.5. Poblacion muestra y muestreo
3.5.1. Poblacion

La poblacion la constituye toda la poblacion que siembra haba como
cultivo intensivo en la zona del distrito de Acobamba, provincia de
Acobamba — Huancavelica.

3.5.2. Muestra

Se tom6 como muestra a un total de 20 productores de haba del distrito

de Acobamba, provincia de Acobamba — Huancavelica.

3.5.3. Muestreo

El muestreo de los productores de haba fue al azar.

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La investigacion se basé en diversos instrumentos que permitieron la
recopilacion de la informacion en las diferentes areas y niveles involucrada con

el problema.

3.6.1. Observacion

Consistid sobre las bases de criterios en la visualizacién de los hechos.
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3.7.

3.6.2.

SHEman

3.6.4.

9GS,

Encuesta

Consistié en la aplicacion de una serie de preguntas con opciones
multiples referentes a un tema, a fin de conocer el punto de vista y grado
de conocimiento de las personas. A través de la aplicacion del juicio de
expertos, profesionales, con experiencia en el sector, se realizo el proceso
de validacion, aplicada luego en el presente trabajo. Como parte del
proceso, los jueces o expertos hicieron una valoracion sobre los items
que componen dicho cuestionario, asi como una valoracion global del

mismo.

Entrevista
Consistio en realizar una conversacion preparada como una dindmica de
peguntas y respuestas abiertas, en las cuales se socializara el tema

relacionado con la problematica tratada.

Talleres
Consistio en realizar reuniones participativas con los principales actores
o0 involucrados con el tema, que de manera abierta y sistémica permitid

recopilar la informacion, analizar y reflexionar sobre el mismo.

Analisis documental
Consistio en el analisis de la informacién registrada en documentos

especializados sobre el tema.

Técnicas de procesamiento y analisis de datos

La informacidn recopilada se proceso partiendo de una codificacion y luego una

tabulacién mediante la hoja de calculo de Excel.

Finalmente se elaboraron y describieron los resultados a través de tablas y

gréficos, los cuales fueron contrastados y analizados en base a la fundamentacion

tedrica y reportados en el presente informe final.
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CAPITULO IV
PRESENTACION DE RESULTADOS

4.1. Presentacion e interpretacion de resultados

41.1

4.1.2.

. Tamafo de produccién de haba
De las respuestas de los agricultores encuestados se concluye que el
1,96% tiene una explotacion de 2 a mas hectareas de haba, el 6,64% tiene
una explotacion de 1 a 2 hectareas de haba y el 91,40 tiene de 0 a 1

hectarea.

Figura 5. Tamafio de produccion de haba por ha
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20.00% 6.64% 1.96%
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de0-1 del-2 de 2 amas
Hectareas

Rendimiento de haba por hectarea

De los datos de las encuestas se obtuvo que el 36,50% de los agricultores
tienen un rendimiento en sus cultivos de haba de 0 a 2 t/ha; el 60, 75%
de los agricultores obtiene de 2 a 4 t/ha; y el 2,75 de ellos se consigue de

4 a més toneladas

Figura 6. Rendimiento de haba por ha
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4.1.3. Variedades del cultivo de haba.

Los agricultores encuestados confirman que cultiva haba las siguientes
variedades: un 62,20% de agricultores encuestados siembran la variedad
amarilla; mientras que el 20% de los agricultores encuestados siembran
haba verde; seguido con un 15,10% siembran la variedad blanca;

finalmente un 2,70% siembran diferentes variedades.

Figura 7. Variedades de cultivo de haba
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4.1.4. Otros productos que se producen en el distrito de
Acobamba

Los agricultores encuestados confirman que se producen los cereales
(maiz, trigo y cebada) con un porcentaje de 56.4%, seguido del cultivo
de haba, con un porcentaje del 20,5%; tuberculos, representando un
porcentaje de 15, 2 de la produccidn, y otros cultivos como, frejol, linaza,
arveja, entre otros, para llenar la despensa de subsistencia, con un

porcentaje del 7,9%.
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Figura 8. Otros productos que se producen el distrito de Acobamba.
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4.1.5. Dificultades presentes en el cultivo y comercializacion de
haba

Los agricultores, durante la explotacion de habas, enumeran las
siguientes dificultades a las que se deben hacer frente: un 61,2% de los
encuestados tienen problemas con el control de plagas y enfermedades,
mientras el 22,8% tienen problemas con el agua, ya puede ser sequia 0
mucha lluvia, por otro lado un 10,5 de los agricultores les resulta
complicada la adquisicién de insumos, y por ultimo, un 5,5% de los
entrevistados tiene dificultades para resolver improvistos que se

presentan durante el tiempo de explotacion del cultivo.

Figura 9. Dificultades presentes en el cultivo y comercializacion de haba

70.09%
° 61.2%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0% 22.8%
20.0%
10.5%
10.0% - 5.5%
0.0% L
plagasy agua insumos otros
enfermedades
Dificultades

49



4.1.6.

4.1.7.

Volumen de comercializacion de Haba

En cuanto a la comercializacion de haba verde, se concluye de los
resultados de las encuestas que, un 10,8% de agricultores, con
producciones de hasta 2 toneladas; un 85,2% de agricultores, con
producciones de entre 2 y 4 toneladas; finalmente un 4% de los

agricultores comercializan de 4 a mas toneladas.

Figura 10. Volumen en Toneladas de comercializacion de haba
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Principales compradores del haba

Los agricultores encuestados confirman que los principales compradores
del haba son: un 68,2% de agricultores encuestados confirman que su
producto lo venden a un intermediario; mientras que un 15,3% de
agricultores confirman que venden a minorista; seguido con un 11,1%

venden a mayorista; finalmente un 5,4% optan otros compradores.
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Figura 11. Principales compradores de haba
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4.1.8. Precio de haba

Los precios de venta son de vital importancia para el agricultor, a fin de
preparar cada campafia agricola con anticipacion. Los agricultores
valoran los precios de referencia de los Gltimos afios en diferentes épocas.
Esta es la razon por la que los terrenos de regadio adelantan la campafa

agricola, se favorecen de mejores precios.

Segun los entrevistados, una cantidad de 9,5% de los mismos indican
cada afio el precio de haba en el mes de octubre, noviembre y diciembre
son elevados que llegan a costar S/ 2.00, pero la cantidad de agricultores
que aprovechan ese precio es minimo ya que no cuentan con riego y para
esos meses no se cuenta con lluvia; una cantidad de 21,3% de los
agricultores indican que el precio de haba en el mes de enero, febrero y
marzo va descendiendo a S/1.50 ya que las primeras siembras con las
[luvias se van cosechando; finalmente el 69,2% es la mayor cosecha del
afio en los meses de abril mayo y junio donde el precio baja a S/1.00 es
porque el mercado se llena del producto.
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Figura 12. Precio de haba
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4.1.9. Criterios de comercializacién de haba
En cuanto a los criterios de comercializacion de haba verde, se concluye
de los resultados de las encuestas que, un 28, 50% de consumidores
prefieren comprar el producto en cuanto a la procedencia, ya que influye
en el tiempo de coccién, color, sabor, textura, etc. Un 15,75% de
consumidores prefieren comprar el producto en base a la variedad, ya que
hay variedades que la coccidn es facil, el sabor, etc. EI 40,75% es el que
mayor porcentaje tiene ya que los consumidores prefieren comprar el
producto en base a la calidad, dentro de ello se observa el tamafio, forma,
color y que sea fresca. Mientras que un 10% de los consumidores se fijan
en el precio, ya que no todos cuentan con el mismo estatus de economia.
Finalmente, un 5% de consumidores respondieron a la encuesta que

compran de acuerdo a la disponibilidad de mercado.
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Figura 13. Criterios de comercializacion de haba
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4.2. Discusion de resultados

4.2.1. Situacion actual de produccién de haba en el distrito de

Acobamba.

Con la finalidad de conocer la situacion actual del sector produccién de
haba del distrito de Acobamba, provincia de Acobamba - Region
Huancavelica, de los 50 productores que la cultivan, se realizd la
encuesta a una muestra de 20 agricultores, el cual sirvié como linea base
para plantear las ventajas competitivas, siendo los resultados vy

discusiones lo mostrado a continuacion.

Figura 14. Tamafio de produccién de haba por ha.
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4.2.2.

Se evidencia en el gréafico: la mayoria de los productores siembran de 0
a 1 hectarea en un 91,40; seguido de productores que siembran de 1 a 2
hectareas un 6,64%; finalmente productores que cuentan con mas de 2

hectareas de sembrio de haba en un minimo porcentaje de 1,96%.

Usualmente las parcelas agricolas son pequefias que son menos de 1
hectarea, ya que lo dividen para siembran cereales, tubérculos, legumbre,
etc. se conoce al productor por la diversificacion o destinar parte del
terreno a un huerto, entonces el destino para el cultivo principal de todos

modos se reduce.

Informacion de la produccion

Se presenta la informacién de la produccion de habaen el distrito de

Acobamba, provincia de Acobamba — Huancavelica.

Figura 15. Rendimiento de haba por ha.
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El grafico podemos concluir que el resultado contrasta con el rendimiento

de produccion de haba en el distrito de Acobamba.

Podemos ver que el agricultor que: un 36,50% sacan un rendimiento de
cosecha de 0 a 2 toneladas; mientras que un 60,75% sacan un rendimiento
de cosecha de 2 a 4 toneladas. Finalmente, un 2,75% sacan un
rendimiento de cosecha de haba de 4 toneladas a mas

Esto se da a causa del manejo agronémico que le dan cada agricultor, ya

puede ser usando abonos organicos, agroquimico, etc.
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Figura 16. Variedades de haba que se cultiva en el distrito de Acobamba
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El 62,20% de los productores cultivan haba variedad amarilla, seguida
por la variedad verde al 20%, y en menor proporcion se siembra la
variedad blanca al 15,10%; finalmente un 2,70% de productores cultivan

otras variedades.

El cultivo del haba, se presenta como una opcién mucho mas segura para
los agricultores, a raiz de la experiencia en el mercado. Si bien es cierto
que el mercado de comercializacion es atractivo, pero la variedad
amarilla también es demandada en el mercado Nacional por su buen
gusto. Esto garantiza al productor el mercado, por ello muchos no

arriesgan en cambiar la variedad.

Figura 17. Otros productos que se producen en el distrito de Acobamba
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El promedio de &reas que posee cada agricultor no les permite destinar
mayor espacio de siembra para el haba, en el grafico se observa que el
haba se produce un 20,5%; el cereal se produce un 56,40; mientras que
un 15,2% se produce los tubérculos; finalmente un 7,9% se produce

variedad de alimentos.

Figura 18. Dificultades presentes en el cultivo de haba
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Las plagas y enfermedades es un problema de mayor relevancia para la

practica agricola seguido por otra dificultad que es el agua.

Durante los ultimos 3 afios se ha presentado cambios climaticos esto ha
generado mucha preocupacion en los productores debido a estos cambios
las plagas y enfermedades incrementan y se hacen més resistentes. Los

insumos y otros son de poca relevancia ya que su afecto es minimo.
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Figura 19. Volumen de comercializacion de haba
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En cuanto a la comercializacion de haba verde, se concluye de los
resultados de las encuestas que, un 10,8% de agricultores, con
producciones de hasta 2 toneladas; un 85,2% de agricultores, con
producciones de entre 2 y 4 toneladas; finalmente un 4% de los

agricultores comercializan de 4 a mas toneladas.

Figura 20. Precio de haba en soles.
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En estos Gltimos afios el precio se ha mantenido, solo que varian por
temporada la que se menciona en seguida: una cantidad de 9,5% de los
mismos indican cada afio el precio de haba en el mes de octubre,
noviembre y diciembre son elevados que llegan a costar S/ 2.00, pero la

cantidad de agricultores que aprovechan ese precio es minimo ya que no

57



cuentan con riego y para esos meses no se cuenta con lluvia; una cantidad
de 21,3% de los agricultores indican que el precio de haba en el mes de
enero, febrero y marzo va descendiendo a S/1.50 ya que las primeras
siembras con las lluvias se van cosechando; finalmente el 69,2% es la
mayor cosecha del afio en los meses de abril mayo y junio donde el precio

baja a S/1.00 es porgue el mercado se llena del producto.

Figura 21. Principales compradores de haba
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La mayor parte de los productores de haba venden su producto a
compradores intermediarios (68,2%) y también comercializacion
minorista (15,3%).

Es importante sefialar que comprador local no indica mercado local, la
poblacion o las familias de los productores se emplean en la misma
actividad, entonces se convierten en acopiadores locales. Aqui surge el

problema de prolongacion de la cadena de comercializacion.
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Figura 22. Criterios de comercializacion de haba
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En cuanto a los criterios de comercializacion de haba verde, se concluye
de los resultados de las encuestas que, un 28, 50% de consumidores
prefieren comprar el producto en cuanto a la procedencia, ya que influye
en el tiempo de coccién, color, sabor, textura, etc. Un 15,75% de
consumidores prefieren comprar el producto en base a la variedad, ya que
hay variedades que la coccidn es facil, el sabor, etc. EI 40,75% es el que
mayor porcentaje tiene ya que los consumidores prefieren comprar el
producto en base a la calidad, dentro de ello se observa el tamafio, forma,
color y que sea fresca. Mientras que un 10% de los consumidores se fijan
en el precio, ya que no todos cuentan con el mismo estatus de economia.
Finalmente, un 5% de consumidores respondieron a la encuesta que

compran de acuerdo a la disponibilidad de mercado.

4.3. Analisis FODA del sector haba del distrito de Acobamba,
provincia Acobamba — Huancavelica.

4.3.1. Andlisis interno
En los dltimos afios el niUmero de productores de haba del distrito de
Acobamba, provincia Acobamba — regién Huancavelica, ha ido en

aumento, con ellos, las hectareas de terreno hacia este cultivo, con ello
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se produce el haba con un nivel de calidad aceptable para la
comercializacion. Una de las razones, son las condiciones climatoldgicas
favorables que se presenta en la zona. Por otro lado, el haba posee alto
valor nutricional y otras propiedades que permite ser usado en la
diversificacion de la gastronomia motivando asi, en los productores,
ampliar y destinar sus terrenos hacia este cultivo. Asimismo, con el nivel
bajo de tecnologia que se aplica, se viene produciendo el haba con un
nivel de calidad aceptable accesible al mercado Nacional, sin embargo,
el sector se ve limitada debido a la baja inversion, la deficiente
infraestructura agricola y a la fragmentacion de tierras, que conlleva a
una baja productividad, el cual repercute en el bajo nivel de
competitividad del sector con otras zonas y partes del pais. Asimismo, el
escaso nivel de organizacién y asociatividad y la fuerte resistencia al
cambio, no permiten maximizar la gestion y aprovechar la mano de obra
disponible y barata que se presenta, ni tampoco mejorar la calidad de
recursos humanos o de realizar actividades de innovacién tecnologica
con fines de dar valor agregado y tener mayor rentabilidad del negocio.

Tabla 3
Situacion interna de los productores de haba del distrito de Acobamba

Fortalezas Debilidades

v Plagas y enfermedades

Baja productividad agricola

v' Extrema fragmentaciéon de
tierras (minifundios)

v" Clima favorable para el cultivo
del haba

v Diversidad en la gastronomia

v" Diversos usos (alimentacion,

\

v Bajo valor agregado
cosmética, farmacéutica) del ) Jpd .
haba v Infraestructura de riego para
. optimizar el agua.
v Diversas zonas productoras P ) _g .
e 4 v Ausencia de innovacion
v" Rendimiento elevado de cultivo .
v’ Escasos productos certificados
del haba Lo . L
. . v Bajo nivel de inversion
v" Buena calidad de la vaina S
. . v/ Escasa  coordinacion  con
v" Conocimientos adquiridos .
. operadores  de  comercio
mediante programas de .
capacitacion exterior
P v' Escasa inversion en

v" Mano de obra disponible y de
bajo costo

v" Cercania de terrenos de
comercializacion.

informacién especializada

v Bajo desarrollo competitivo

v/ Bajo nivel tecnolégico e
investigacion
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v Predisposicion por formar parte

v/ Escasa capacidad de gestion
de una asociacion v

v

v

Resistencia al cambio

Débil asociatividad en el sector.
Escasa experiencia en
actividades de comercio.

v' Oferta comerciable

4.3.2. Anélisis externo
La produccion de haba en el distrito de Acobamba, provincia de
Acobamba, enfrenta situaciones favorables como la tendencia del
crecimiento de los mercados por adquirir este producto. Asimismo, la
estabilidad econdmica del pais. Sin embargo, ain quedan muchas cosas
que hacer, como aprovechar la existencia de universidades e institutos
academicos, para realizar investigaciones y mejorar el nivel tecnoldgico
tanto en el manejo del cultivo como para dar valor agregado al haba, y
asi lograr incrementar los beneficios a los productores. También se tiene
en el entorno, otras condiciones desfavorables que podrian obstaculizar
dichos esfuerzos, como la ausencia de gestion que direccione el sector,
hacia la aplicacion de estrategias y ejecucion de actividades con vision

de liderazgo y desarrollo organizacional del sector.

Tabla 4

Situacion externa de los productores de haba el distrito de Acobamba

Oportunidades Amenazas
v" Tendencia creciente de v' Baja calidad de servicio de
comercializacion de haba. transporte

v' Existencia de ferias agricolas v
que impulsan el sector

Ausencia  de  estrategias
coordinadas entre el sector

Demanda creciente de haba en

publico y privado

los mercados nacionales v' Ausencia de politicas de
Existencia de entidades desarrollo regional

financieras v/ Escasa oferta de servicios de
Prestigio de haba en el Peru capacitacion

Acceso a huevos mercados v" Presencia de plagas
Estabilidad macroeconomica del v' Escaso desarrollo del
pais financiamiento

La existencia de instituciones v' Practica desleal en la
que promueven la comercializacién de

comercializacion las inversiones
privadas y el turismo.

intermediarios.
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v" Presencia de universidades e v' Débil relacion entre
institutos publicos y privados productores y compradores y

proveedores.

v" Fenémeno del nifio que puede
afectar a los cultivos.

v' Influencia de  conflictos
sociales

4.4. ldentificacion de las ventajas competitivas

Tabla 5

Identificacion de las ventajas competitivas

Ventajas competitivas

Descripcion

Procedencia

Variedad

Calidad

Precio

Aqui se tiene que tomar en cuenta la
trazabilidad de la haba, de donde proviene dicha
haba, ya que eso influye mayormente en la
coccion y el sabor de dicho producto

Se toma en cuenta a los diferentes gustos de
cada consumidor, cual sea su destinado para su
consumo final.

Se toma en cuenta muchos factores como:
tamafio, color, forma, textura, entre otros. Ya
que la calidad es importante para la venta de
cualquier producto.

En este caso los consumidores buscan al
alcance de su bolsillo, ya que no todos cuentan
con el mismo estatus econdmico, por lo tanto se

busca de diferentes precios.
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Conclusiones

v'El distrito de Acobamba presenta ventajas competitivas para el sector de
produccién y comercializacion de Haba con fines de comercializacion como
condiciones climaticas, calidad de vaina, diversificacion de usos y la creciente

tendencia del consumo en los mercados Nacionales.

v Las propiedades fisicas y morfolégicas del haba son: porte recto y erguido, con
tallos fuertes y angulosos de hasta 1,6 m de altura. Sus hojas aparecen sobre el tallo
en disposicion alterna, son compuestas paripinnadas. Los foliolos son de forma
oval-redondeada, color verde oscuro. Como en otras especies del géenero Vicia,
tienen un zarcillo terminal, pero en el haba este es rudimentario e indtil para trepar.
El fruto es una legumbre, en forma de vaina, con dos valvas unidas por sendas
suturas, de seccién casi cilindrica o ligeramente aplastada, con las suturas muy
poco resaltadas, indehiscente. Su tamafio no difiere mucho entre variedades, la

longitud oscila entre 10 y 30 cm y la anchura entre 2 a 3 cm.

v" Las principales ventajas del producto para su venta son: la procedencia, ya que en
el distrito de Acobamba se cuenta con tierras fértiles para dicho cultivo, porque la

coccion del haba es rapida, el sabor es agradable y la calidad.

v’ se puede visualizar que, el distrito de Acobamba cuenta con chacras fértiles que
proporcionan al haba las cualidades de calidad (color, tamafio, textura, sabor, olor),
de la misma forma el suelo del distrito de Acobamba produce variedad de haba
aceptable en el mercado, en cuanto al precio se maneja de acuerdo al flujo

econémico nacional.
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Recomendaciones

v Se recomienda estar atento a los cambios que puedan presentarse en el entorno
externo o interno y en los factores criticos de éxito, entre otros; para la

identificacion de ventajas competitivas.

v Con respecto al recurso hidrico en la zona de produccién debido a su escasez se
debe promover el riego tecnificado y gestionar la mejora de disponibilidad a fin
de garantizar un mejor aprovechamiento y adecuado manejo del cultivo de haba.

v Se recomienda que los productores tomen en cuenta las ventajas competitivas que
es la calidad porque es el criterio que la mayor parte de consumidores toma en

cuenta, asi mantenerse con éxito en el mercado.
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ENCUESTA A LOS PRODUCTORES DE HABA

El siguiente cuestionario es presentado con el objetivo de obtener informacién para el trabajo
de investigacion que se viene realizando sobre “IDENTIFICACION DE LAS VENTAJAS
COMPETITIVAS DEL HABA PARA SU COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO
DE ACOBAMBA”, en el distrito de Acobamba, provincia Acobamba, departamento
Huancavelica. Agradecemos su colaboracion.

1. ¢Usted siembra haba?
SI() NO( ) PASE A LAPREGUNTAS8

2. ¢Hace que tiempo siembra haba?

3. ¢Qué variedad (es) de haba siembra?

v Amarilla ) POGLIET o . i R e
v" Verde () ¢Porquel seet. om0 WU R
v' Blanca () ¢POrqueé? Nt . .. T
v" No conoce la variedad ()

v @IOTON [( TNl SR S QRarquel B e BSR4 & ...

4. ¢Qué extension de haba siembra?

v' Y, de Hectarea )

v' Y Hectarea ()

Y ROUGS. . 5. ... 50N (W

5. ¢Quiénes son sus principales compradores de haba?

v" Intermediarios ()

v' Mayorista &)

v' Otros . ...

6. ¢Como ha evolucionado su venta de haba respecto al afio anterior?

v" Vaincrementado ()

v" Vadisminuyendo ()

v/ Se mantiene constante fir)

v Otro (R O I, . .................. & e,

7. ¢Esta usted satisfecho con el precio de venta de haba?
SI ()¢Porque?™s,.... . dff...... 00N . ... e,
I 1O I () TP = o (o [ U=

8. ¢Por qué no siembra haba?
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ENCUESTA A LOS COMERCIANTES DE HABA

El siguiente cuestionario es presentado con el objetivo de obtener informacién para el trabajo
de investigacion que se viene realizando sobre “IDENTIFICACION DE LAS VENTAJAS
COMPETITIVAS DEL HABA PARA SU COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO
DE ACOBAMBA”, en el distrito de Acobamba, provincia Acobamba, departamento
Huancavelica. Agradecemos su colaboracion.

1. ¢Usted vende haba?
SI() NO( ) PASE A LAPREGUNTAS8

2. ¢Hace que tiempo vende haba?

3. ¢Qué variedades vende?

v Amarilla () POrqUE?... e i e R el
v' Verde @) ¢Porqué?......... Nt N D e N
v' Blanca U ) (POrqué?........... S oS e —— ). o . ...........
Y Ogon.1.% 0.8 8 @ JRorqlic2 HEE B HF & 1 R_o ...
v No conoce la variedad ()
4. ¢Qué variedad de haba se vende en mayor cantidad?
v" Rosada ()
v' Blanca (3
v" Negra (%)
Y aOtrge. 1..... BTN 8 ()
v" No conoce la variedad ()

5. ¢Dbnde compra la haba para que pueda vender?

v' Mercado Mayorista ()

v' Mercado minorista ()

v En chacra )

v’ Otro (ol B e ook TR SR
6. ¢Qué cantidad de haba compra para que pueda vender?

v 25Kgab50Kg ()

v" 50Kga80Kg ()

v 80 Kgal00Kg( )

Vo Kg =)

7. ¢Esta usted satisfecho con la produccion de haba?
Sl () PO QU 2. e
NO () &P OIQUE Y. .. e

8. ¢Por qué no vende haba?
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ENCUESTA A LOS CONSUMIDORES DE HABA

El siguiente cuestionario es presentado con el objetivo de obtener informacién para el trabajo
de investigacion que se viene realizando sobre “IDENTIFICACION DE LAS VENTAJAS
COMPETITIVAS DEL HABA PARA SU COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO
DE ACOBAMBA”, en el distrito de Acobamba, provincia Acobamba, departamento
Huancavelica. Agradecemos su colaboracion.

1.

¢ Usted consume haba?

SI( ) NO( ) PASEALAPREGUNTAS

. ¢Con qué frecuencia consume haba?

¢Qué variedades compra?

v Amarilla (

v' Verde ( ) ¢Porquete e mtte® 0. e ...
v' Blanca (

v

v No conoce la variedad ()

¢Donde compra el haba?

v' Mercado Mayorista ()

v' Mercado minorista (3

v' En chacra (D)

v Otro (

¢En base a qué criterios decide la comprar del haba?
v' Laprocedencia

v" Lavariedad ()
v' Lacalidad ()
v' El precio ()
v' Ladisponibilidad en el mercado ( )

¢uUd. Como consume el haba?

v" Sancochado (puspo) ()
v' Harina ()
v' Ponche (Y
A O s T e S ()

¢ Esta usted satisfecho con el abastecimiento de haba?

Sl () PO QUE . e
NO () ¢ POIQUE . .. e
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Matriz de consistencia

“IMPLEMENTACION DE VENTAJAS COMPETITIVAS EN LA COMERCIALIZACION DEL PALTO EN EL DISTRITO
DE PICHOS - TAYACAJA - HUANCAVELICA”

ACTIVIDADES Y

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES
PROTOCOLOS
¢Lafalta de General Ha: Las principales Independiente Ambito de estudio:
ventajas Identificar las principales ventajas competitivas | caracteristicas Caracteristicas Capacidad de Distrito de
competitivas para | del haba para su comercializacion en el Distrito | morfoldgicas v fisicas fisicas y | producir Acobamba,
la de Acobamba. del haba en morfoldgicas del Provincia de
comercializacion Especifico Acobamba serén haba. Acobamba -
del haba en el v Evaluar las principales propiedades fisicas y | consideradas ventajas v Calidad Regidn
Distrito de morfoldgicas del haba en el Distrito de | competitivas. Dependiente v Procedencia Huancavelica.
Acobamba es un Acobamba. Ho: Las principales v" Ventajas v Variedad
problema actual v Determinar las principales ventajas que tiene | caracteristicas competitivas v Precio Tipo de
en la agricultura? el producto para su comercializacion. morfologicas y fisicas Investigacion:
del haba en Descriptiva.
Acobamba NO seran
consideradas ventajas Nivel de

competitivas.

investigacion:

Descriptivo
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Testimonio fotogréafico

Fotografia 1. Vista del sembrio de
haba

Fotografia 2. haba en etapa de cultivo.

Fotografia 3. haba en etapa de Fotografia 6. Haba pelada
floracion.
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