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RESUMEN

El banano orgénico es el cuarto cultivo mas importante del mundo y las exportaciones
peruanas de esta fruta representan aproximadamente el 3% de la produccién mundial,
siendo la principal region de produccion y comercializacion Piura que representa el 81%
de la produccion total. Esta produccion estd destinada en su totalidad al mercado

extranjero y entre los principales mercados esta Europa y Estados Unidos.

La presente investigacion tiene como objetivo principal determinar si el modelo
asociativo esta relacionado con el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de
banano organico de la region Piura durante el periodo 2012 - 2019. Considerando como
dimensiones de la variable ‘‘Asociatividad’ al (i) Financiamiento (ii) Herramientas de
Productividad y (iii) Formalidad y a la segunda variable ‘‘Desempeiio Exportador’” alas

(1) Ventas de Exportacion y (ii) Objetivos Estratégicos’’.

Para el desarrollo, se aplico la técnica de investigacion mixta, con un disefio descriptivo
correlacional. Asi mismo, para la recoleccion de la informacion cualitativa se realizo
entrevistas semiestructuradas a 14 expertos en el sector bananero orgénico y en
asociatividad, dichos entrevistados son representantes de entidades publicas como el
MINAGRI, representantes del SENASA, representantes del INIA, consultores externos
expertos en produccién agricola, representantes de ADEX y representantes de la Junta
Nacional del Banano Organico. Estas entrevistas fueron transcritas, codificadas y
analizadas en el programa Atlas Ti. En cuanto al desarrollo cuantitativo, se disefid una
encuesta cerrada en escala de Likert, la cual se valido con 3 expertos en el sector y fue
resuelta por 12 asociaciones que representan el 63% del total de asociaciones de las cuales
se obtuvieron 65 encuestas fueron desarrolladas por presidentes, gerentes, personal
administrativo y socios productores, dichas encuestas se analizaron a través del software
SPSS. En cuanto a los resultados obtenidos a través de la técnica Rho Spearman, se valido
que el modelo asociativo esta relacionado con el desempefio exportador de las PYMES

exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 20109.

Palabras clave: Asociatividad, Modelo Asociativo, Desempefio Exportador, Pequefiasy

medianas empresas (PYMES), Internacionalizacion.



ABSTRACT

The organic banana is the fourth most important crop in the world and Peruvian exports
of this fruit represent approximately 3% of world production, being Piura, the main region
of production and commercialization, which represents 81% of total production. This
production is destined entirely to the foreign market and among the main markets are

Europe and the United States.

The main objective of this research is to determine if the associative model is related to
the export performance of the organic banana exporting SMEs of the Piura region
between the period 2012 - 2019. Considering as dimensions of the variable
"Associativity" to (i) Financing (ii) Productivity Tools and (iii) Formality and the second

variable "Export Performance" to (i) Export Sales and (ii) Strategic Objectives.

For the development, the mixed research technique was applied, with a correlational
transversal design. In order to collect qualitative information, semi-structured interviews
were conducted with 14 experts in the organic banana sector and in associations. These
interviewees were representatives of public entities such as MINAGRI, representatives
of SENASA, representatives of INIA, external consultants who are experts in agricultural
production, representatives of ADEX and representatives of the National Organic Banana
Board. These interviews were transcribed, coded and analyzed in the Atlas Ti program.
With regard to quantitative development, a closed Likert scale survey was designed,
which was validated with 3 experts in the sector and was resolved by 12 associations
representing 63% of the total number of associations. Sixty-five surveys were carried out
by presidents, managers, administrative staff and producer partners, and were analyzed
through the SPSS software. Regarding the results obtained through the Rho Spearman
technique, it was validated that the associative model is related to the export performance
of the organic banana exporting SMEs of the Piura Region between the period 2012 -
20109.

Keywords: Partnership, Partnership Model, Export Performance, Small and Medium

Enterprises (SMESs), Internationalization.
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INTRODUCCION

El banano orgénico es un producto diferenciado con relacion a los bananos
convencionales, pues tiene valor agregado desde su produccién a modo de posicionarse
en los nichos de mercado a los que se dirige. Piura representa el 81% del total de la
produccién peruana (CIES, 2008). Sin embargo, la apertura del pais a los mercados
internacionales exige lograr posicionamiento en los mercados globales, lo cual resulta una
tarea bastante compleja si se trata de medianos y pequefios productores agricolas, pues
generalmente presentan mayores debilidades (Ferrando, 2015). Estos frecuentemente
implican, escasez de recursos para acceder a certificaciones, calidad y volumen de
produccion, poder de negociacién, canales de distribucion, entre otros que garanticen su
sostenibilidad y desarrollo futuro en el mercado internacional (Bezus y Bilotkach,2018).
En tal situacion, la asociatividad es un tema muy importante en el desarrollo de las

PYMES agricolas en el Perd.

En esta investigacion se desarrollan algunos papers de investigacion que muestran
coincidencias referentes a esta teoria y la superacion asequible de obstaculos para la
internacionalizacion gracias a la asociatividad, desarrollados a profundidad en el punto

1.3.1. Es decir, la asociatividad, se da como un medio, a través del cual, los socios suman
esfuerzos mediante la colaboracion en busca de objetivos en comun, en este caso la
internacionalizacién. Sin embargo, las empresas que logran la internacionalizacion de sus
productos buscan mantenerse en el mercado y en lo posible posicionar e incrementar su
cartera de clientes, para lo cual, también son necesarias, estrategias, recursos, entre otros,
necesarios para que los productos agropecuarios sean sostenibles. (MINAGRI, 2012). No
obstante, dichos requerimientos son de mayor acceso para pequefios y medianos
productores asociados. Vale decir que, el Estado peruano apoya e impulsa a PYMES de
productores agricolas a ser parte de un modelo asociativo organizado, y por medio de
organismos y proyectos, creados especificamente con esta finalidad, puedan incrementar

y fortalecer su desempefio internacional (PROMPERU 2013).

Los antecedentes, muestras investigaciones de diversos paises, que han tenido casos de
éxito de modelos asociativos de PYMES que exportan, gracias a la asociatividad. Dichas
investigaciones internacionales y nacionales usadas como base Se encuentran
desarrolladas en el punto 1.2. Estas, ademas, enfatizan en la influencia de la asociatividad

con respecto a financiamiento, herramientas de productividad y formalidad, y su relacién
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con el desempefio exportador de los mencionados modelos asociativos. Segun los autores,
se confirma la relacion entre la asociatividad y el desempefio exportador; ademas,
exponen los factores que impulsaron a las PYMES de productores agropecuarios a
asociarse, las limitaciones que tuvieron en el desarrollo del modelo asociativo al que
pertenecen, asi como, las ventajas y retos que tienen, en contraste de los productores no

asociados.

En consecuencia, esta investigacion pretende abordar, en qué medida el modelo
asociativo esta relacionado al desempefio exportador de las PYMES exportadoras de
banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 — 2019, en el cual se tendra
como variables de estudio a la asociatividad y el desempefio exportador, y procura servir
como base para la elaboracion de futuras investigaciones que busquen abordar el mismo

tema, desde la misma perspectiva o deseen optar por una diferente

Finalmente, la investigacion consta de 5 capitulos, el primer capitulo se presenta al marco
tedrico que permite conocer antecedentes a nivel internacional, nacional y conocer el
sector bananero; en segundo lugar, se detalla el plan de investigacion y formulacién del
problema, objetivos e hipdtesis; en tercer lugar la definicion del enfoque, disefio de la
investigacion, también, se detallan a los stakeholders y el método de recoleccion de datos;
en cuarto lugar el analisis cualitativo y cuantitativo y por Gltimo, el andlisis y discusién

de resultados.
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CAPITULO I. MARCO TEORICO

Segun Arbaiza (2014) en su libro ‘‘Cémo elaborar una tesis de grado’’, para construir el
marco teorico, se debe determinar la perspectiva tedrica desde la cual se desarrollara la
investigacion; por lo tanto, para determinar dicha perspectiva se requiere de un alto nivel
de abstraccion de hallazgos; es decir, antecedentes. Esto guarda relacion con lo
mencionado por Hernandez (2010, como se cité en Arbaiza 2014), en el cual menciona
que solo cuando se hace un analisis correcto de los antecedentes sera posible construir un
el marco tedrico. Por otro lado, Vara (2012, como se cit6 en Arbaiza 2014) indica que el
marco tedrico debe organizarse en titulos o subtitulos en los cuales se puede incluir los
conceptos principales, elementos o componentes de la investigacién y los modelos
tedricos. En cuanto a la estructura del marco tedrico, Arbello (2009, como se cit6 en
Arbaiza 2014) presenta un marco de tres niveles; en primer lugar, considera el manejo de
teorias o elementos tedricos lo cual orientard hacia la investigacion; en segundo lugar, la
revision de la informacion empirica secundaria, lo que incluye libros, resefas,
documentos, folletos y demas; finalmente, la informacion empirica primaria, lo que

implica un acercamiento con la realidad.

Teniendo en cuenta lo mencionado por los autores, el marco tedrico se estructurara en
cinco subcapitulos. En primer lugar, se definiran los conceptos claves de términos, ya que
Arbaiza (2014) menciona que este paso es de suma importancia considerarlo en todo
marco tedrico, pues estas definiciones ayudaran a que el lector tenga més claridad y
facilite su comprensién. En segundo lugar, se explicardn los antecedentes
epistemoldgicos; es decir, antecedentes internacionales y nacionales, los cuales permiten
conocer los diferentes enfoques con los que se ha estudiado el problema. Estos
antecedentes se han obtenido de diversos articulos cientificos o papers de plataformas de
investigacién como Scopus, Ebsco, ProQuest, ScienceDirect, entre otros, los cuales

obtuvieron resultados de busqueda detallados en el Anexo 1 usando como palabras claves:

’ ’

“Associativity peruvian’’, ‘‘Trade associations’’, y consorcios de exportacion; asi
mismo, investigaciones académicas como tesis de diferentes repositorios. En tercer lugar,
se desarrollaran teorias que explican y respaldan el objetivo de la investigacién como la
teoria de internacionalizacion (modelo Uppsala); asi mismo, menciona los antecedentes
relacionados al tema de investigacion que respaldan el modelo que se presente desarrollar.

En cuarto lugar, se desarrollard un analisis del sector enfocado en la investigacion; es

19



decir exportaciones de banano organico, principales paises de destino, puesto a nivel
mundial, y analisis FODA. Finalmente, se realiza una investigacion del sector agro en el

pais y su promocidn a la asociatividad.

1.5. La asociatividad

1.1. Conceptos 1.2 Antecedentes 13. Teci[r.\a Y ;4' ,tl\JnaIms del
clave epistemoldgicos normativa sector bananero en del sector agro en
relacionada el Perc el Pert]

Figura 1. Descripcion de los subcapitulos del Marco Tedrico de la investigacion. Elaboracion propia.

1.1. CONCEPTOS CLAVES

Segln Arbaiza (2014), dentro del marco tedrico se debe incluir los conceptos relacionados
al problema de investigacién. Esto guarda relacion con lo mencionado por Abello (2009),
como se citd en Arbaiza 2014), el autor menciona que para elaborar el marco tedrico se
debe tener en cuenta la capacidad de comprension de conceptos con los que se trabajara
en la investigacion. Asi mismo, Berthier (2004, como se cito en Arbaiza 2014), mantiene
el mismo pensamiento, recomendando tener una familiaridad con la teoria a través de
literatura basica a modo de introduccion, en la que se interprete la teoria en términos mas
sencillos; también, se pueden obtener conceptos a través de profesionales del campo que

lo detallen de forma general.

Seglin PROMPERU (2014), en el Perd, existen diversos modelos asociativos, sin

embargo, los mas utilizados en diferentes sectores son los siguientes:

20



La Asociacion

La Cooperativa

Los contratos asociativos
(Consorcios)

Figura 2. Modelos asociativos mas comunes utilizados en Peru. Elaboracion propia, Prompert
2014,

Ante lo expuesto por los autores, es necesario definir ciertos términos con la finalidad de
que el lector pueda comprender mejor la investigacion presentada y pueda tener un mejor
panorama de ello; asi mismo, los tesistas puedan desarrollar mejor el estudio. Por tal
motivo, se presentan a continuacién dos conceptos con los que se trabajara en la

investigacion.
1.1.1. Asociatividad

Para definir asociatividad, iniciaremos con la definicion de asociaciones dada por
diversos investigadores. Segun Dalziel (2006) las asociaciones son organizaciones con
autonomia, por lo general, no reciben fondos de gobiernos, excepto en caso de contribuir
directamente a las prioridades nacionales constituidas para realizar una actividad
colectiva de una forma estable al establecer la asociacion, las organizaciones fundadoras
renuncian a una parte de su soberania; por ello, como organizacion, la asociacion, depende
de sus miembros (Boch, 1987). La exigencia de igualdad entre sus miembros es la Gnica
limitacidn a la autonomia de las asociaciones, porque el funcionamiento y la estructura
interna, deben responder a unos principios democraticos. Por tanto, la Asociatividad se
da como una facultad social de los individuos que usan como medio para sumar esfuerzos
y compartir ideales a través de la colaboracion de personas para dar respuestas colectivas.
Como instrumento de participacién social se caracteriza porque un grupo humano en
concordancia con las voluntades individuales tienen intereses equivalentes y se da la

convivencia voluntaria e igualitaria con respecto al poder (PROMPERU 2013).
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Es asi como, el término asociatividad empresarial segun el MINCETUR (2013), es una
alianza voluntaria entre empresas que se propicia para compartir riesgos y costos en los
negocios, asi como para alcanzar mayor promocion de sus productos o servicios en el
mercado sin dejar su individualidad empresarial. Es decir, nace como mecanismo de
cooperacion entre pequefias y medianas empresas que pretenden iniciar un proceso de
expansion. Cada una de ellas, decide participar voluntariamente, promoviendo un
esfuerzo conjunto con los otros miembros, a modo alcanzar un objetivo comun,
manteniendo su independencia juridica y su autonomia gerencial. Esta asociatividad
puede definirse también como una estrategia para competir o enfrentar los mercados
globalizados y la creciente competencia entre empresas del pais y el exterior (UNCTAD,
2018).

Ventajas acceso a mejor

> Crear mayor
empresariales y

Disminuir informacion,

y mejor

competitividad costos capacitacion y

oferta
capital

Figura 3. Ventajas que ofrece la asociatividad. Elaboracion propia, Prompera 2014.

1.1.2. Cooperativa

En primer lugar, se define el concepto de cooperacion segln la Agencia Peruana de
Cooperacion Internacional — APCI (2015), cooperacién nos remite a la accion y efecto de
cooperar; es decir obrar de forma conjunta con otro organismo con un mismo fin. Por lo
gue es un concepto unido a la historia del hombre de sus alianzas para el progreso, de
modo que, la cooperacion empresarial, es en términos generales, la vinculacion entre
empresas independientes que, segun el nimero de participantes y su posicion en la cadena
productiva de pertenencia, pueden estructurarse de varias maneras (Dini, 2010). Con
respecto al nUmero de participantes, Schmitz (1999, citado en Dini 2010) refiere que las
politicas de fomento que impulsan la cooperacion empresarial entre tres 0 mas actores
economicos. Se desarrollan, segun su posicion en la cadena productiva, de forma
horizontal, mediante Joint Ventures como asociaciones sectoriales y de forma vertical,

mediante Outsourcing como una alianza en torno a una cadena de valor local.
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En segundo lugar, se define a la cooperativa como una empresa de obtencion, consumo,
crédito o produccidn, que tiene participacion democratica libre y estd conformada por
personas que buscan un objetivo coman. Sin embargo, a diferencia de lo que ocurre en
otro tipo de empresas, el beneficio y la participacion de cada socio estd determinado por
el trabajo orientado al objetivo comun y no por el aporte de dinero que haya sumado
(Fernandez, 2006). Segun Seipel y Heffernan (1997), trabajar como cooperativas
identifican ventajas como: (i) socios comerciales éticos y confiables; (ii) suministros de
productos de alta calidad; (iii) facilidad para ocupar locales y nichos de mercado
regionales; (iv) reducir las preocupaciones sobre la seguridad y la calidad de los
productos; (v) también, ayuda a ganar nuevos mercados con éxito econémico sostenido

en mercados internacionales (Theuvsen & Ebneth, 2005).
1.1.3. Consorcio

El consorcio, estd compuesto por empresas independientes que mantienen su propia
estructura administrativa, conservan su identidad como productores y mantienen su
propia estructura administrativa. No fusionan sus intereses, solo participan en la creacion
de un organismo nuevo al que estan vinculados, como entidades independientes, mediante
un acuerdo de caracter comercial. Pero se benefician por la optimizacion de produccién
y comercializacion, la escala de produccion aumenta en competitividad y especializacion
para las pequefias y medianas empresas (FRANCIA, 1999). Ademas, las empresas
conservan su identidad como productores y mantienen su propia estructura
administrativa, no fusionan sus intereses, sino que simplemente participan en la creacién
de un nuevo organismo al que estan vinculados, como entidades independientes, mediante
un acuerdo de caracter comercial (ONUDI, 2003).

Segun APEX-Brasil (2003), el consorcio para la exportacion es un grupo de empresas con
intereses comunes, en una entidad legalmente constituida. Dicha entidad se constituye en
forma de asociacion sin fines de lucro, desarrollan formas de trabajo conjunto y en
cooperacion para la produccion, con miras de mejorar la oferta exportable y promover las
exportaciones. Ademas, el consorcio exportador puede representar el instrumento
adecuado para facilitar y promocionar estas alianzas, acompafiando y asesorando a las
empresas del grupo, desarrollando una red de relaciones. El consorcio debe ser
responsable de la coordinacion, evaluacion y formas de aprovechar las oportunidades

exportadoras compatibles con las realidades tecnoldgicas y productivas de las empresas.
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Aumento de

RENTABILIDAD

Ventajas de

EFICIENCIA

Acumulacién de

Figura 4. Ventajas que ofrece la formacion de un consorcio. Elaboracion propia, Promperd

2014.

En el siguiente cuadro se presenta un resumen de los tres modelos asociativos mas

utilizados en el Pert segin lo mencionaron el Ministerio de la Produccion y PromperQ

(2014).

Tabla 1. Semejanzas y diferencias entre los diferentes modelos asociativos
(Asociatividad, cooperativa y consorcio)

ASQCIATIVIDAD

COOPERATIVA

CONSORCIO

Es unz red de empresas que se asocian para
mejorarla
produccion, las ventas y sus ganancias

QUEES

Es unz organizacion que agrupa a varias personas con la
finalidad de realizar unz actividad empreszrial; en donde
todos “cooperan” para beneficiarse de forma directa para
obtener un bien, un servicio o trabzjo en las mejores
condiciones

Es un contrato asociativo por medio del cual dos o mas
personas s2 3socian para participar en forma activa y
directa en un determinado negocios.

CTERISTICAS : Suincorporacion es voluntaria.

No excluye 3 ninguna empresa. bienes inmuebles y servicios. a
* Sz mantiene la autonomia general de las *  Lareserva es unz cuenta del patrimonio que le permite

empresas 2 |z cooperativa cubrir pérdidas o cualquier .
*__Puede adoptar distintas modalidades. contingenciz imprevista.

*  Solucién De Problemas Comunes
* Fortalecimiento De Lzs MYPE
OBJETIVO *  Poder De Negocios
*  Reduccion De Costos En Compras y Ventas
*  (Capacitacion Acceso afinanciamiento

*  Predominz |z igualdad de derechos y obligaciones de
sus asociados sin considerar sus aportes.

*  Elingreso de un socio es voluntario, asi como su retirc *

*  El capital social puede ser en: dinero, bienes muebles,

.

Cada empresa que participa en la formacion del
consocio mantiene su utonomia.

Permite hacer negocios conjuntos.

Permite trabajar con empresas formales con RUC.
Se puede estar en cualquiera de los Regimenes
Tributarios (RUS, RER o RG).

El consorcio es dirigido por todos los integrantes a

través del comité de gestion.

*  Enelcaso de existir una
deuda Iz cooperativa se
hara cargo con su
patrimonio.

*  Mayor y mejor aprovechamiento de las oportunidades
de mercado

*  Mayor poder de negociacion en la compra de insumos
como en |2 venta de productos.

Obtener un beneficio econdmico. Manteniendo cada
uno su autonomia.

Se requiere por lo menos 2 integrantes, no hay un  Se requiere por lo menos 11 intagrantas, no hay un maximo Se requiere por lo menos 2 integrantes, no hay un maximo

MIEMBROS .. 5 P i
maximo de integrantes de integrantes . de intagrantes
*  Poder de negociacion y compra Reduccion de costos y
*  Mayor poder de negociacion en la compra de insumos gastos.
*  Aumentar los ingresos, hacer mas grandes los como en la venta de productos Los bienes aportadosa *  Mas y mejores créditos.
negocios. la cooperativa se mantiene en propiedad y posicionde *  Reduccion de riesgos.
VENTAJAS e A 4
*  Reduccidn de costos en la las MYPE *  Mejoramos nuastra imagen.
compra de insumos *  Mayory mejor aprovechamiento de las oportunidades ¢  Posibilidad de importar y
de mercado exportar.
§Mejora del servicio al cliente.
CAPITAL No se requiere un capital minimo para constituir |z Lz Ley no establece capital minimo para constituir una La Norma no establece el capital minimo para formar un

Asociacion.
TRIBUTACION  La Tributzcién es individual.

DURACION  Duracion ilimitadz.

Cooperativa.
Lz Tributacion conjunta e individual.

Duracion ilimitada.

Consorcio.
La Tributacion individual bastante sencilla.

Para efectos tributarios el contrato de consorcio sin
contabilidad independiente no debe superar los 3 afios.

Elaboracidn propia, adaptado de: Modalidades Asociativas, Ministerio de Produccion del

Perl (2011).
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1.2. ANTECEDENTES EPISTEMOLOGICOS

'ProQuest 7 Scopus w» Web of Science yuu Science Direct
36% 29% 21% 14%

Figura 5. Fuentes de Antecedentes Internacionales segln repositorios. Elaboracion propia

Enfoque Enfoque

Enfoque
Mixto A4 cualitativo W cuantitativo
66% 17% 17%

Figura 6. Enfoques utilizados segln Antecedentes Nacionales, Elaboracién propia.

De acuerdo con lo afirmado previamente, se detalla a continuacion los estudios en el

ambito internacional y nacional, los cuales respaldan la presente investigacion.
1.2.1 Antecedentes Internacionales.

En primer lugar, Brache y Felzeinsztein (2019) en su paper titulado ‘‘Exporting firm’s
engagement with trade associations: Insights from Chile’’ publicado en la revista
International Business, indexado a la plataforma Scopus, tuvieron como objetivo
principal explorar los efectos de la participacion de las asociaciones en el desempefio
exportador y los efectos de la participacion de comercio exterior sobre la incertidumbre

ambiental.

Esta investigacion utilizé un enfoque mixto para lo cual se utilizaron encuestas con diez
gerentes generales de Chile, los contactaron por correo electrénico, entrevistas personales
y los autores corroboraron que durante la entrevista los involucrados recurrieron a otros
gerentes para corroborar la informacion brindada, de esta forma controlan el sesgo de
informacion. La poblacion de la investigacion son las empresas registradas en ProChile.
Inicialmente, tuvieron contacto de 800 empresas; sin embargo, 156 accedieron a la
encuesta, después de aplicar un filtro se obtuvo como muestra a 116 empresas que fueron
las que aportaron a la investigacion. Para su desarrollo cuantitativo, los autores utilizaron
la escala de Likert con las siguientes puntuaciones: 1 = extremadamente débil, 2 = muy

débil, 3 = débil, 4 = fuerte, 5 = muy fuerte, 6 = extremadamente fuerte.
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El estudio mencionado trabaja con la variable dependiente como desempefio exportador
y como variable independiente la participacion de asociaciones en el extranjero; asi
mismo, incertidumbre ambiental. EI paper mencionado responde a dos preguntas:

¢Cuales son los efectos del nivel de compromiso con las asociaciones ubicadas en el
mercado de exportacion sobre el desempefio de las exportaciones? ¢ Cuéles son los efectos
que dicho compromiso ejerce sobre el impacto de la incertidumbre ambiental sobre el
desempefio de las exportaciones? Como conclusién general, se evidencia el gran impacto
entre las asociaciones y el desempefio exportador, este ultimo puede desarrollar grandes
beneficios para sus asociados como contactos comerciales como método para explorar
nuevos mercados internacionales, redes sociales para fortalecer su competitividad
internacional. Asi mismo, asociarse les permite tomar importancia en mercados externos,

principalmente si las asociaciones provienen de economias emergentes.

Se ha considerado este antecedente, puesto que ayudd a entender la relacion entre la
asociatividad y el desempefio exportador en un pais de Latinoamérica. Como resultado se
obtuvo que efectivamente existe gran porcentaje de relacién. Asi mismo, la incertidumbre
ambiental es considerada como barrera para el desempefio de las exportaciones. Por otro
lado, este paper los autores emplean un enfoque mixto para su desarrollo, utilizan
encuestas y entrevistas. Asi mismo, sirve como guia para la elaboracion de preguntas en

escala de Likert.

En segundo lugar, Barbieri y Tornavoi (2010) en su paper titulado ‘‘Evolugdo dos
consorcios de exportacdo no Brasil (2020 - 2008) um estudo exploratério” publicado
en la revista Artigo — Administracdo Geral, indexado en la plataforma Sciencedirect,
tuvieron como objetivo principal analizar la evolucion de los consorcios exportadores en
Brasil. Cabe resaltar que en dicho pais la asociatividad mas utilizada por las empresas
pequefias son los consorcios, representando un 96% del total de las empresas brasilefias

y responsables del 28% del PBI.

La presente investigacion utiliz6 un enfoque cualitativo estudio de casos multiples, para
lo cual se realizaron entrevistas a expertos en el tema de ambos consorcios. Los autores
utilizan como variable a (i) los factores competitivos y (ii) el desempefio exportador. En
cuanto al primer caso de estudio ‘‘Productos de salud brasilefios’’ se detalla que contd

con apoyo financiero de APEX (Agencia de Promocidn e Inversiones) con 130 compafiias
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en las que destacaron como principales factores de éexito en la asociatividad: (i) el
liderazgo, (ii) la conciencia del grupo vy (iii) el interés comdn. El gerente de PSI recalca
que el motivo del éxito fue la unién y perseverancia, asi mismo sefiala como factores de
éxito: (i) continuidad, (ii) compromiso y (iii) principalmente apoyo financiero. Como
conclusion del estudio se detalla que la asociatividad de los productores, la perseverancia,
trabajar bajo el mismo objetivo y apoyo financiero por parte del estado puede lograr que

una cooperativa logre sus objetivos bajo la premisa de trabajo conjunto.

Finalmente, el aporte de la investigacion analizada es conocer los principales factores que
influyeron en el desempefio exportador de ambos casos. El estudio muestra las principales
ventajas de los consorcios como minimizar el riesgo de exportar de forma individual,
mayor poder de negociacion, mayor eficacia operativa, innovacion en el productor,
facilidad de compra de maquinaria, beneficios de la marca en cuanto a participacion en
ferias y misiones internacionales. Asi mismo el Gerente de Promocion de Exportaciones
recalca que el éxito del proyecto ha sido la union y motivacion de querer exportar. Por
otro lado, para el desarrollo cualitativo, los autores realizaron entrevistas a expertos
relacionados al tema y como una de sus variables consideraron al desempefio exportador,
como se menciono anteriormente esta variable se considerara dentro de la investigacién

desarrollada.

En tercer lugar, Ramos (2019) en su paper denominado ‘‘Does associativity affect
likelihood Peruvian small-scale farms internationalization?’’ Publicado en la revista
Centre for Interdisciplinary Science and Society Studies - CIICS Universidad de Ciencias
y Humanidades, indexado a la plataforma Scopus, tuvo como objetivo principal explorar
las caracteristicas de los pequefios productores y analizar las condiciones que permiten el

acceso de estos agricultores al mercado extranjero como beneficio de la asociatividad.

Para el desarrollo de la investigacion mencionada, la autora utilizé un enfoque mixto, para
el cual se realiz6 una combinacion de datos que obtuvo de la Encuesta nacional ENA
referente al afio 2017 principalmente en los pequefios agricultores registrados como
asociatividad y, también, organizacion de agricultores. Asi mismo, realiz6 encuestas a los
agricultores del sector agro, se utilizo datos del CENAGRO en el que arrojo que solo el
23% de los agricultores pertenecen a una organizacion sea asociacion, comité o
cooperativa. Sin embargo, en cuanto al sector agricola, consecutivamente se promueve la

participacion de agricultores para obtener grandes beneficios como competitividad y
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aumento de productividad. La variable dependiente utilizada para este estudio es acceso
al mercado extranjero y como variables independientes: (1) territorio, (2) tipo de
organizacion de agricultores, (3) tiempo de la organizacion y (4) actividad basica agricola.
Como conclusién general del estudio, los pequefios productores a través de una asociacion
0 cooperativa de agricultores pueden tener acceso a los mercados internacionales para
ofertar sus productos, gracias a las politicas que promueve el estado para la asociatividad
como herramienta para aumentar sus ventas. El territorio y el tiempo de la empresa fueron
considerados como elementos clave para que los agricultores exploren nuevos mercados
extranjeros. Asi mismo, la asociatividad agricola es una herramienta para obtener

tecnologia en areas rurales.

Este antecedente es Util para la presente investigacion puesto que nos indica que factores
influyen mas para el acceso al mercado extranjero. Asi mismo permite tener una vision
general sobre la participacion de los productores. Por otro lado, el autor utiliza el enfoque
mixto para su desarrollo y obtiene datos a través de encuestas a los agricultores del sector
pertenecientes a asociativas, cabe resaltar que el enfoque y método utilizados servira de

guia para la presente investigacion.

En cuarto lugar, Ritossa y Bulgakov (2009), en su paper ‘‘Internationalization and
Diversification Strategies of Agricultural Cooperatives: a Quantitative Study of the
Agricultural Cooperatives in the State of Parand’’ para la revista Brazilian
Administration Review, indexado a la plataforma Scopus, tuvieron como objetivo
observar las estrategias de internacionalizacion teniendo en cuenta alternativas de
diversificacion de mercado y diversificacion de producto en productos agricolas dirigidos
a la exportacion y los efectos generados por ambos factores sobre los resultados obtenidos

por las cooperativas en el estado de Parana.

Para su desarrollo, los investigadores se basaron en el modelo propuesto por la teoria del
comportamiento de internacionalizacion de Uppsala. Asi mismo, utilizaron la
metodologia cualitativa, la muestra utilizada fue no probabilistica donde incluyeron a
todas las cooperativas del Estado de Parand involucrados en actividades internacionales,
para lo cual obtuvieron datos a través de encuestas a directores o superintendentes de las
cooperativas, gerentes, comerciantes, analistas de mercados y coordinadores. Los autores,
trabajaron con 28 cooperativas, de las cuales solo 19 completaron correctamente los

cuestionarios y de las cooperativas estudiadas, cinco son consideradas pequefias, nueve
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son medianas y cinco grandes. Cabe resaltar que de las 20 preguntas empleadas en dicha
investigacion, cuatro de ellas fueron preparadas en una escala de Likert. El estudio indica
que en dicho pais los principales factores que influyen a las cooperativas para
internacionalizarse son aumentar sus ingresos, rentabilidades y ganancias; asi mismo,
mejorar los precios comerciales. Por otro lado, los factores principales que obstaculizan
la internacionalizacion de las empresas se dan por factores externos como politica
cambiaria, barreras, burocracia, asuntos legales, entre otros. Sin embargo, la
internacionalizacion produce efectos positivos para las cooperativas, desde mejoras
estratégicas hasta aumentar desempefio y productividad desarrollando la competitividad,

flexibilidad estratégica y operativa.

Como conclusion de la investigacion, se puede destacar que las cooperativas aumentan
sus ingresos a medida que adoptan estrategias de diversificacion de producto mientras
que las organizaciones que solo comercializan productos convencionales tienen menores
ingresos. Asi mismo, la agroindustrializacion aumenta la competitividad de las
cooperativas, lo cual permite adoptar mejores estrategias de diferenciacién. Por otro lado,

los ingresos de las cooperativas surgen cuando adoptan estrategias de diversificacion para

realizar la industrializacion de sus productos. Finalmente, las cooperativas brasilefias
como tal, han logrado adoptar estrategias que antes consideraban imposibles de lograr,
tales como sanidad alimentaria y control de calidad, tendencia de consumo y problemas
asociados con el proteccionismo internacional. Sin embargo, uno de los principales
desafios que enfrentan las cooperativas es establecer prioridades entre los miembros; es

decir lograr que todos tengan los mismos objetivos.

El aporte de esta investigacion es que permite conocer los principales factores que llevan
a que una cooperativa busque la internacionalizacion, enfrentar retos y también ha
permitido conocer los principales factores que influyen negativamente en la
internacionalizacion. También, los autores han descrito los beneficios que logra una
cooperacion. Por otro lado, los autores utilizan el modelo teoria del comportamiento de
internacionalizacion Uppsala; la muestra utilizada es no probabilistica, resultados
obtenidos a través de encuestas y cuestionarios preparados en una escala de Likert. Por
tal motivo, para la presente investigacion este paper nos permite conocer el problema

desde un enfoque cualitativo y tener como guia la metodologia empleada.
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En quinto lugar, Barbieri, Fava, Castro y De Carvalho (2008) en su paper ‘‘Consdércio de
exportagdo como alternativa de pequenas e médias empresas’’ para la revista Gestao;
S&o Paulo, indexado a la plataforma ProQuest, tuvieron como objetivo general comprobar
la importancia y utilidad de la formacion de consorcios exportadores para las pequefias y

medianas empresas brasilefias.

Para su desarrollo, los autores utilizaron la metodologia de estudio de caso con enfoque
cualitativo para poder analizar el funcionamiento de la asociacion investigada y verificar
la relacion existente entre la teoria investigada y el funcionamiento de los consorcios
exportadores del sector textil en Brasil. Para responder a la pregunta de investigacion, los
autores utilizaron entrevistas semiestructuradas en profundidad aplicadas a la Asociacion
Brasilefia. También, los autores realizaron un analisis de investigacion de documentos e
informes de los consorcios. La asociacion investigada, esta conformada por 16 consorcios
de exportacion. Como conclusion del estudio analizado, se destaca que, de las tres
opciones analizadas en el articulo, los consorcios de exportacion es la mas viable para
lograr una internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas, ya que permite
desarrollar ventajas de exportacién directa. Asi mismo, validaron que las empresas que
participaron en consorcios de exportacion adquirieron infraestructura y capacitacion en
cuanto a exportaciones, lo que beneficia a las empresas a continuar con la exportacion de
sus productos una vez finalizado el proyecto. Finalmente, es importante resaltar que el
apoyo del gobierno es de vital importancia para la creacion y desarrollo de los consorcios,

ya sea con motivacion y ayuda a través de programas que incentiven estas asociaciones.

El aporte que se obtuvo de la investigacion presentada permite tener un conocimiento de
las ventajas que ofrecen los consorcios que también son considerados asociaciones y los
beneficios que pueden obtener las empresas. Asi mismo, contribuye con brindar
recomendaciones para un correcto funcionamiento de las asociaciones investigadas. Por
otro lado, los autores demuestran que se puede realizar un estudio bajo el estudio de caso

realizando entrevistas a los involucrados.

En sexto lugar, Guayasamin y Montero (2017) en su paper ‘‘Associativity and Productive
Chain, important factors in the development of international trade. Transformation of

borojo into a natural energizing drink’’ para la revista ‘‘Publicando’’, indexado a la
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plataforma Web of Science, tuvieron como objetivo principal demostrar que la
implementacion de cadenas productivas en la poblacién con el objetivo de mejorar la
calidad de vida de los pobladores de La Ceiba por medio de la integracion estratégica
desarrollada a través de la creacion de una asociacion que serd de gran soporte para la

poblacién cuyas labores son el cultivo.

En esta investigacion, los autores utilizaron el enfoque cualitativo, bajo la metodologia
de estudio de caso. Las variables utilizadas fueron desarrollo econémico, equidad y
enfoque participativo. En esta investigacion se confirma que la formacion de agricultores
como asociacion, les ha permitido desarrollar un mayor poder de negociacién, facilidad
de acceso al financiamiento, obtener materiales e insumos a un mejor precio para poder
lograr un desarrollo sostenido. Asi mismo, la formacion de una asociatividad significa
una mejor competitividad para los productos, puesto que se basan en calidad y eficiencia.
En este tipo de agrupaciones se integran diversas caracteristicas de cada miembro, por lo
gue muestran un apoyo conjunto, pueden motivarse entre todos, intercambiar
experiencias, valores, expectativas. Como conclusion de la investigacion, los autores
resaltan que la asociatividad surge como alternativa para lograr una exportacion, mejorar
sus ingresos y calidad de vida principalmente en los paises de menor desarrollo
economico. La asociacion analizada desarrolla la calidad como elemento diferenciador
que marca su éxito de una manera eficiente; por lo tanto, la implementacion de lacadena

productiva genera valor agregado.

El antecedente presentado, sirve de aporte a la investigacion, puesto que confirma que la
asociatividad y la cadena productiva son factores importantes para el desarrollo del
comercio exterior, muestra sus principales fortalezas y los beneficios que esta ofrece a los
pequefios productores. Por otro lado, los autores comprueban que el financiamiento como

dimension otorga multiples beneficios a los asociados.

En séptimo lugar, Bada, Rivas y Littlewood (2017) en su paper “Model of associativity
in the production chain in Agroindustrial SMEs” publicado por la revista Internacional
de Contaduria y Administracién, indexado en la plataforma Scopus, tuvo por objetivo
proponer un modelo de asociatividad en la cadena productiva de las micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYMES) del sector agroindustrial de citricos en el estado de

Veracruz, México, propone alternativas para generar una mayor cooperacion o coalicion
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entre las empresas que interactian para obtener beneficios mutuos.

En esta investigacion los autores utilizaron un enfoque mixto, para el que utilizaron una
muestra de 48 empresas, disefiaron un instrumento de medicion en base a matrices
metodoldgicas, aplicaron la prueba piloto a 10 empresas y midieron la confiabilidad del
instrumento con el Alfa de Cronbach. Ademas, realizaron la encuesta a las 38 empresas
restantes, utilizando la escala Likert, que manejo juicios con direccion positiva y negativa,
con 5 respuestas alternativas. Finalmente, para las pruebas estadisticas se utilizaron el
paquete estadistico SPSS version 19. Sus variables fueron la asociatividad y los actores
directos, con lo que, la investigacion sefiala en qué medida los servicios de apoyo, medio
ambiente, relaciones y politicas gubernamentales determinan la asociatividad en la cadena
productiva de las MIPYMES. Esta investigacion es un modelo que representa el
funcionamiento de estas empresas en asociatividad con la cadena productiva en la era de

la industrializacion exportadora.

Este antecedente, nos permite ver las herramientas de medicion utilizadas en la
investigacion del efecto que tiene la asociatividad sobre los actores externos de las
MIPYMES, del mismo modo podemos encontrar las dimensiones de dichas variables y
el respaldo de que la asociatividad incrementa la produccion y comercializacion de sus

productos agropecuarios, lo que puede permitir abrirse al mercado nacional.

En octavo lugar, Haahti, Madupu, Yavas y Babakus (2005) en su paper “Cooperative
strategy, knowledge intensity and export performance of small and medium sized
enterprises” publicado por Journal of World Business e indexado por la plataforma
Sciencedirect, tuvo como objetivo probar un modelo que describa las relaciones entre la
estrategia cooperativa, la intensidad del conocimiento y el desempefio de las
exportaciones, pequefias y medianas empresas (PYME) de Finlandia y Noruega, como

muestra.

En esta investigacion, los autores utilizaron el enfoque mixto y para desarrollar la
investigacion, seleccionaron al azar, PYMES de fabricacion con menos de 500 empleados
y se utilizaron cuestionarios para recolectar los datos necesarios. Las variables empleadas
fueron, la estrategia cooperativa, la intensidad del conocimiento, y su impacto potencial
en el desempefio de las exportaciones. Los resultados sugieren que el tamafio de la

empresa no mostré un impacto directo en el desempefio exportador, pero las
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exportaciones a través de la estrategia cooperativa y la intensidad del conocimiento si
fueron significativos. Es decir, los resultados sugieren que las PYME que emplean
estrategias cooperativas para enriquecer su base de conocimientos sobre los mercados de
exportacion, mejoran su desempefio exportador. En otras palabras, la capacidad de una
empresa para explotar el conocimiento externo depende de su capacidad de absorcion o
de reconocer el valor del nuevo conocimiento externo, asimilarlo y aplicarlo (Zahra y
George, 2002). En esta investigacion, se mide el desempefio exportador de tres formas
principales: no econdémico (por ejemplo, exportaciones a nuevos mercados y contribucion
de la exportacion al desarrollo de productos), economico (mediante la intensidad de
ventas sobre la exportacion, volumen o porcentaje de ventas de exportacion), y genérico

(con el éxito de exportacién percibido y la satisfaccion general con el desempefio de

exportacién), medidas mas utilizada en la literatura ( Calof, 1993 ; Katsikeas y col., 2000;
Wolff y Pett, 2000 ).

El aporte de este antecedente es que con la investigacion respaldada que las PYMES
pueden enriquecer su base de conocimientos sobre los mercados de exportacion,
empleando estrategias de cooperacion. Lo cual tiene un impacto considerable en la mejora
de su desempefio exportador, que se encuentra medido en la investigacion, con lo que

también aporta esta informacion.

En noveno lugar, Bezus, R., y Bilotkach, 1. (2018) en su paper “Development Of Organic
Farmers’ Cooperatives: The Usa, The Eu, And Ukraine” desarrollado por parte del
Departamento de Comercializaciéon, Universidad Econémica y Agraria del Estado de
Dnipro, publicado por Baltic Journal of Economic Studies, indexado a la plataforma Web
of Science, tuvo como objetivo formular y presentar recomendaciones sobre la evolucion
de cooperativas organicas en Ucrania, en base a la experiencia de cooperativas exitosas
en los Estados Unidos y la Union Europea. Mediante los estudios a estas empresas
pudieron esbozar el como evitar errores y elegir las mejores soluciones para las
cooperativas organicas. La metodologia de investigacion se basa en una comparacion de
datos que describen la creacién y el desarrollo de cooperativas de agricultores organicos,
con una muestra de 22 cooperativas en EE. UU. entre los afios 2015 - 2016 y 99
cooperativas agricolas en Ucrania entre el 2013-2017.
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En esta investigacion, se desarrollo un enfoque cualitativo, mediante el que analizaron los
proyectos y practicas que manejaron esas cooperativas en sus operaciones. Las variables
que utilizaron fueron la cooperacion entre agricultores y el desempefio de sus operaciones.
Con todo concluyeron que, los problemas de los pequefios agronegocios son: la falta de
apoyo financiero y de recursos, ademas de la estandarizacion de productos, cuestiones de
certificacion y, la busqueda de canales de venta. Los pequefios productores agricolas, no
pueden superar estos desafios solos, por lo que unaposible solucidn es la cooperacion de
los agricultores (Borschevskii y Magas, 2014). También se observa, que la cooperacion
entre agricultores ucranianos permitié que pudieran incrementar sus recursos, mejorarsu
producto y exportar al mercado estadounidense, y que las cooperativas con buena politica
de marketing pueden evitar pérdidas por fluctuaciones negativas de precios o falta de

compradores activos en el mercado.

El aporte de este antecedente es que respalda que la asociacion entre productores
agropecuarios puede ser una solucion para las desventajas que tienen, laborando
independientemente, puesto que asociados incrementan sus recursos Yy capacidades, y
pueden reducir los riesgos de manera significativa, con lo que se les apertura la

posibilidad de comercializar sus productos en el mercado extranjero.

En décimo lugar, Jiménez (2019) en su paper “Sinaloa: The Future Of Agricultural
Smes Before The New Agricultural Policy” publicado en el Economic and Social
Development: Book of Proceedings e indexado en la plataforma Proquest, tuvo como
objetivo analizar los problemas que enfrenta las PYMES agricolas del Estado de Sinaloa
en el proceso de internacionalizacion. Exponen los obstaculos que restringen las
posibilidades de ingresar a los mercados externos y analizan diferentes estrategias
exportadoras, en un escenario de integracion empresarial o asociacion exportadora que
les permitié aumentar su competitividad para insertarse en los mercados internacionales.
Ademas, presenta propuestas y estrategias para llevar a cabo los esquemas
organizacionales denominados consorcios de exportacion y operacionalizados en
PYMES.

En esta investigacion, el autor utilizé un enfoque cualitativo, evaluando la situacion de
las pequefias y medianas empresas agricolas en el Estado de Sinaloa, en base al analisis

del rol que tienen los actores del sector agropecuario en una estrategia de asociatividad
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para la internacionalizacion, las variables utilizadas fueron las estrategias asociativas de
las PYMES fomentadas por el Estado, y la actividad comercial y exportadora. El autor
manifiesta que equilibrar la competitividad de las distintas regiones, permite disefiar
estrategias que promueven el desarrollo agropecuario. Por lo que, es importante el rol que
cumple el gobierno en los diferentes campos de accion, como proteger los derechos de
propiedad, hacer cumplir obligaciones contractuales, fomentar la competencia y
proporcionar capacitacion. Mediante la promocion de esquemas asociativos como
consorcios exportadores, Clusters, cooperativas, entre otros, las PYMES incrementan sus

competencias y les permite superar las barreras que imposibilitan su internacionalizacion.

El aporte de este antecedente es que permite conocer la importancia que tiene el apoyo y
regulacion del gobierno, sobre las actividades agricolas, asi como la repercusion de
promover esquemas asociativos para la internacionalizacién conjunta, situacion que se

asemeja a la del Peru en el sector agropecuario.

En décimo primer lugar, Perez y Galdeano (2014) en su paper “Collaborative firms
managing perishable products in a complex supply network: an empirical analysis of
performance” publicado por el Departamento de Economia 'y Empresa, de la Universidad
de Almeria, Espafia, indexado en la plataforma Web of Science, tuvieron como objetivo
principal, estudiar el marco de cooperacion e integracion en una red de suministro
internacional, proporcionando evidencia empirica de como la cooperacion se relaciona
con el desempefio de los productores (proveedores), estudia el caso concreto de las
empresas exportadoras de hortalizas del sureste de Espafia. Este sector tiene una
capacidad exportadora extremadamente alta, puesto que representa aproximadamente el

40 por ciento de las hortalizas consumidas en Europa.

En esta investigacion, los autores utilizaron el enfoque cuantitativo y para su desarrollo,
realizaron encuestas, la muestra esta formada por 118 empresas comercializadoras del
sector y los datos corresponden al periodo 2009-2011. Dentro de estas empresas, se
encuentran 56 cooperativas, 23 subastas y otras 39 empresas exportadoras. Para la
investigacion se centraron en las variables mas importantes de la industria son: el grado
de integracion de los proveedores a gran escala y la diversificacion del mercado
(Valenciano, 2007). Con la investigacion pudieron evidenciar los beneficios de las

estrategias de cooperacion activa para los proveedores de productos perecederos. La
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relacion estable entre empresas las hace mas rentables y competitivas e incrementa su
capacidad de respuesta ante los problemas con sus clientes. Ademas, resalta que para
iniciar una estrategia de expansion internacional, el impacto positivo en la rentabilidad
depende del grado de esfuerzo colaborativo con los otros proveedores, pues también

reducen sus costos de transaccion.

El aporte de este antecedente es que permite comprender la importancia de la adecuada
relacion entre las empresas dentro de una asociacion, asi como tener estrategias de
cooperacion adecuadas para la expansion internacional, ya que de lo contrario no se

garantiza un impacto positivo en la rentabilidad de la asociacion.

En décimo segundo lugar, Laura T. Raynolds (2008), en su paper “THE ORGANIC
AGRO-EXPORT BOOM IN THE DOMINICAN REPUBLIC: Maintaining Tradition or
Fostering Transformation?’’ para la revista Latin American No. 1. by the Latin American
Studies Association, indexado a la plataforma Proquest, tuvieron como objetivo analizar
las fuerzas globales, nacionales y locales de Republica Dominicana, que han impulsado
las exportaciones orgéanicas y la organizacion de la produccion dentro de los sectores
organicos clave, los mas importantes, banano, cacao y café. Este articulo investiga las
formas en que el floreciente sector de exportacién organica mantiene, o potencialmente

transforma, la situacion agroexportadora dominicana.

Para el desarrollo el autor utiliz6 una metodologia cualitativa con un andlisis longitudinal
y empirico de la produccion de exportacion organica en Ameérica Latina, integrando datos
a nivel internacional, nacional y empresarial. El estudio se basa en estadisticas
gubernamentales en complemento con diversos informes de organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales y articulos de revistas comerciales, busca
responder tres preguntas clave. Como conclusion, esta investigacion encuentra que la
produccién de exportacion organica dominicana representa un segmento particular del
sector agroexportador no tradicional mas amplio. En el caso dominicano, las
exportaciones organicas involucran nuevos productos y variedades de productos
tradicionales que se distinguen por su certificacion y etiquetas organicas que el gobierno

dominicano ha promovido.

El aporte de esta investigacion es que permite conocer el impacto de produccion de frutos

organicos, su importancia en mejorar la cadena productiva y profundizar las
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implicaciones de estas exportaciones, asi como su enfoque en la vinculacion de productos
y servicios en actividades secuenciales de valor agregado, la organizacion social y
espacial de las empresas en las redes de produccion y comercializacion, y las relaciones
de poder determinar la asignacion de recursos a lo largo de la cadena de productos basicos.

En décimo tercer lugar, En décimo primer lugar, Crespo Stupkova, L. (2016) en su paper
“Global Value Chain in Agro-export Production and Its Socio-economic Impact in
Michoacdn, Mexico” publicado por Michoacan’s College, Center of Human Geography
Studies, Mexico, indexado en la plataforma Proquest, tuvieron como objetivo principal, analizar
la cadena de valor de la mora y su impacto socioeconémico local. La produccién de moras
mexicanas esta concentrada geograficamente en el Valle Los Reyes, donde se produce la mayoria
de las moras que el pais exporta. Teniendo en cuenta que México es el mayor exportador mundial
de esta fruta en términos de cantidad; podemos concluir que un area relativamente pequefia

produce la mayoria de las moras que se comercializan en todo el mundo.

Para el desarrollo el autor utiliz una metodologia cualitativa, los parametros del indice
de Desarrollo Humano (IDH) para los municipios Los Reyes y Periba, los cuales se
probaron mediante una prueba t de una muestra para de 113 municipios del estado de
Michoacan en los afios 2000, 2005 y 2010. Para esta investigacion se centraron en las
variables, Produccion Bruta Total de Produccion Agricola, Ganadera de pequefios
productores, la cadena de valor global de la mora, los beneficios econémicos y

contractuales para los productores.

Como conclusién, la importancia de la produccion de moras tiene una gran oferta de esta
cosecha, en Los Reyes, representd en promedio 55,19%, del valor total de la produccion
anual por sus condiciones climaticas y del suelo. La produccion representa una ventaja
comparativa. Ademas, el autor sustenta que la cadena de valor global de la mora también
trae beneficios para los pequefios agricultores e inversores, pero es necesario establecer
términos formales que fomenten que los contratistas no abusen de su poder de mercado.

También se demostro el impacto socioecondémico local positivo de la actividad.

En decimocuarto lugar, Barrientos (2019) en su paper ‘‘Estrategia de integracion del
pequeiio agricultor a la cadena de exportaciones’® para la revista ‘‘Semestre

econdomico’’, indexado a la plataforma ProQuest, tuvo como objetivo principal la
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evaluacion de la situacion de los pequefios agricultores peruanos y determinar las acciones

necesarias para su integracion a la cadena de exportaciones.

En esta investigacion, el autor utilizé un enfoque mixto, descriptivo para lo cual utilizo
como informacién a la bibliografia relacionada a la agricultura peruana, entrevista a
expertos del tema, encuesta a pequefios agricultores, cuestionario aplicado a los
agricultores. El autor logré contactar a 130 agricultores con los que realizd su
investigacion. La investigacion concluye mencionando como principales dificultades para
lograr la internacionalizacion el acceso al crédito, bajo poder de negociacion y la calidad;
por ende, la asociacion les permitird superar estas barreras, los productores tienen mejor
relacién con el conocimiento de las innovaciones y los cambios del mercado; asi mismo,
esta integracion ayuda a mejorar la calidad de la produccion, la obtencion del valor

agregado y hacerlos mas competitivos.

El aporte que este antecedente ofrece para la presente investigacion es conocer los
requerimientos del productor peruano, sus dificultades para lograr la exportacion, tener
un mejor panorama de la bibliografia revisada por el autor, conocer el rol del Estado en
este sector. Por otro lado, el enfoque utilizado por Barrientos confirma que se puede
utilizar dicha metodologia para el sector mencionado; asi mismo, las encuestas nos sirven

como guia para elaboracion propia.

A continuacion, se presenta un cuadro como resumen de los antecedentes internacionales
mencionados en parrafos anteriores. Cabe resaltar que, para la presente investigacion se
han considerado s6lo los antecedentes mas relevantes; es decir, los que han permitido
tener un mejor panorama respecto al tema desarrollado en el estudio y los resultados

obtenidos se estan considerando como base para el planteamiento.
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A. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Tabla 2. Antecedentes Internacionales

CONCLUSIONES TIPO DE
TITULO AUTOR FUENTE OBJETIVO VARIABLES DOCUMENTO
Desempefio exportador El impacto de las redes externas en el
. i Explorar los efectos de la desempefio  exportador  puede
Exporting firm’s participacion de las asociaciones | b icinacion de asociaciones | desarrollar grandes beneficios para sus | Paper de Investigacion
engagement en el desempefio exportador y asociados (2019)
with trade | José Brache & Chrsitian | ¢ los efectos de la participacion de Incertidumbre ambiental
associations: Felzensztein P comercio exterior sobre la Asociarse  les  permite  tomar
Insights ~ from incertidumbre ambiental. importancia en mercados externos
Chile principalmente si las asociaciones
provienen de economias emergentes.
Formar un consorcio ayudd a
Evolucdo  dos minimizar el riesgo de exportar de

consorcios  de
exportacdo  no
Brasil (2020 -
2008) um estudo
exploratério

Gustavo Barbieri Lima
& Dirceu Tornavoi
Carvaloh

Science Direct

Analizar la evolucion de los
consorcios  exportadores  en
Brasil.

Factores competitivos

Desempefio exportador.

forma individual, mayor poder de
negociacion, mayor eficacia operativa,
innovacién en el productor, facilidad
de compra de maquinaria, beneficios
de la marca en cuanto a participacion
en ferias y misiones internacionales.

Paper de Investigacion
(2010)
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Explorar las caracteristicas de

Acceso al mercado extranjero

Territorio

Los pequefios productores a través de
una asociacion o cooperativa de
agricultores pueden tener acceso a los
mercados internacionales para ofertar

Does los pequefios productores 'y Tipo de organizacion de sus productos. Paper de Investigacion
associativity analizar las condiciones que agricultores (2019)
affect likelihood permiten el acceso de estos La asociatividad agricola es una

. Rosmery Ramos ; ; .
Peruvian small- | o 2 Scopus agricultores  al mercado Tiempo de la organizacion herramienta para obtener tecnologia
scale farms extranjero como beneficio de la P 9 en areas rurales.
internationalizat asociatividad. . . ]
ion? Actividad bésica agricola
Internationalizat Las cooperativas, han logrado adoptar
ion and o - S estrategias que antes consideraban
Diversification Identificar 'y describir los | Internacionalizacion imposibles de lograr. Paper de Investigacion
Strategies of posibles impactos de estrategias (2009)
Agricultural de internacionalizacion 'y | Diversificacion Los ingresos de las cooperativas
Cooperatives: a | Claudia Monica Ritossa | ¢ diversificacion ~ sobre  los surgen cuando adoptan estrategias de
Quantitative & Sergio Bulgacov P resultados de las cooperativas | Factores que facilitan y diversificacion
Study of the agricolas en Parana dificultan la
Agricultural internacionalizacion y La agroindustrializacién aumenta la
Cooperatives in diversificacion y resultados. competitividad de las cooperativas.
the State of
Parana
Conséreio de Consorcio de exportacion Es fundamental que el gobierno brinde
oxDortacio Gustavo Barbieri Lima, Comprobar la importancia y apoyo para la creacion y desarrollo de

portag . Marcos Fava Neves, utilidad de la formacion de | Exportacion directa los consorcios. Paper de Investigacion
como alternativa . , .
Castro Luciano Thomé | ProQuest consorcios exportadores para las (2008)

de pequenas e
médias
empresas

& De Carvalho Dirceu
Tornavoi

pequefias y medianas empresas
brasilefias.

Exportacion

Las empresas que participaron en
consorcios obtuvieron ventajas como
infraestructura y capacitaciones.
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Associativity
and Productive
Chain,
important
factors in the
development of
international
trade.
Transformation
of borojo into a
natural
energizing drink

Celio Fabian
Guayasamin Segovia &
Gladis Alicia Montero
Espinoza

Web of Science

Demostrar que la
implementacion de cadenas
productivas en la poblacién con
el objetivo de mejorar la calidad
de vida de los pobladores de La
Ceiba

Desarrollo econémico
Equidad

Enfoque participativo

La asociatividad surge como
alternativa para lograr una
exportacion, mejorar sus ingresos y
calidad de vida principalmente en los
paises de menor desarrollo econémico.

La asociacion analizada desarrolla la
calidad como elemento diferenciador
que marca su éxito de una manera
eficiente.

Paper de Investigacién
(2017)

Model of

El resultado es un modelo que
representa el funcionamiento de estas
empresas en asociatividad con la

associativity in | Lil2  Margarita  Bada Proponer un modelo de | Asociatividad A
the  oro du}:;tion Carbajal, Luis Arturo asociatividad en la cadena cadena productiva en la era de la
chainp in | Rivas Tovar y Herman | Scopus productiva de las  micro, industrializacién exportadora. Paper de Investigacion
AQroi . Frank Littlewood pequefias y medianas empresas (2005)

groindustrial - ; . .
SMES Zimmerman del sector agroindustrial Actores directos
Cooperative Estrategias de cooperacion La relacion entre el tamafio de la | Paper de Investigacion
strategy, probar un modelo que describa empresa y la capf_im_dad de adquirir y | (2017)
knowledge . . - . explorar  conocimientos, no es
. . Antti Haahti, las relaciones entre la estrategia o
intensity  and - - . - significativa.
export Vivekananda Madupu, Sciencedirect cooperativa, la intensidad del .

eEformance of Ugur Yavas y Emin conocimiento y el desempefio de | Desempefio exportador . .
p N ; Babakus las exportaciones, pequefias y Las PYME ok_)flenen los bepeﬂcms de
smal an medianas empresas !a cooperacion a través de la
medium  sized intensidad del

enterprises
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Development Of

Cooperacion entre

agricultores

La cooperacion agricola permite
satisfacer la demanda a gran escala de
un producto e incrementa el volumen

Paper de Investigacién

Organic gnoa;:ezr:tivaesl ngZLrizgs gﬁ de ventas, gracias a la promocion | (2018)

Farmers’ . conjunta.

Cooperatives: Bgzus Romano e lhor Web of Science Ucran_la _ basadas  en _ la . .

Bilotkach experiencia de  cooperativas | Desempefio en las operaciones o )

The Usa, The exitosas en Estados Unidos y la La cooperacion entre agricultores es

Eu, And Unién Europea una posible solucién a las barreras que

Ukraine pea. imposibilitan que un productor acceda
a comercializar sus productos en
mercados extranjeros.
Se presentan diversos obstaculos que
restringen las posibilidades de las
PYMES para su ingreso a los | Paper de Investigacion
mercados externos. (2019)

Estrategias asociativas de las ) ) B

Sinaloa:  The Analiza la situacion de las | PYMES fomentadas por el Apto  Mediante ~la integracion

Future of PYMES agricolas y el escenario | EStado empresarial o asociacion para 1l

Agricultural donde, segln sus caracteristicas, Zzggrrrtgl(:lts\()rnéstrﬁz i:SY“SEES p:r?*giig

Smes Before | Jaime Jiménez Santos ProQuest enfrentan los problemas de aUmentar su com %titi\?i dad P

The New internacionalizacion y la P '

Agricultural importancia de las acciones del | Capacidad de

Policy gobierno ante estos. internacionalizacion La hace a Se pueden llevar a cabo los

esquemas organizacionales
denominados €oNsorcios de
exportacion y operacionalizados en
PYMES agricolas para mejorar las
capacidades de produccién,
innovacion, experiencia, entre otros.

42




Collaborative

Gracias a la cooperacion los

La cooperaciéon se relaciona con el
desempefio de los proveedores, las
empresas exportadoras constituyen

firms managing Analiza 66mo la cooperacisn se | ProOveedores se impulsan hacia | una red de suministro compleja
perishable elaciona con el desgmpeﬁo do | Una estrategia més rentable y compuesta  por una variedad de | paper de Investigacion
products in a | Juan Carlos Pérez Mesa los proveedores y estudia la es competitiva, resultados | agentes. (2015)
complex supply | y Emilio Galdeano | Web of Science fundamental  relacion  entre positivos en el desempefio de
network: an | Gémez proveedores para su la empresa. Gracias a la cooperacion los
empirical su ewivencfa proveedores se impulsan hacia una
analysis of P ' estrategia mas rentable y competitiva,
performance resultados positivos en el desempefio
de la empresa.

Produccion y cadena | EI comercio mundial de alimentos
THE productiva organicos ha crecido en los ultimos
ORGANIC Analiza la produccion de frutos afios y es uno de los de mas rapido | Paper de investigacion
AGRO- — ) . Exportaciones y | crecimiento, la certificacion organica | (2008)
EXPORT Orga”'cos'y"':‘j'm".’or‘a”c'ade :a posicionamiento  en el | es cada vez mas necesaria.
BOOM IN THE gi Z??aciéﬁroasuicgc\)l;o eelnvalo? extranjero  de  productos
DOMINICAN Laura T. Raynolds | ProQuest a Fe ado ‘en las redes de organicos. Las capacitaciones y el volumen de
REPUBLIC: 9 dg 2 ializaci6 produccién de las asociaciones de
Maintaining produccion y ccimermadlzamcl)n, Apoyo del gobierno en | productos organicos son importantes
Tradition or Zertif?gaciorlwr:spu S0 € as politicas, certificaciones y | para el reconocimiento e incremento
Fostering ’ capacitaciones que | de las exportaciones de estos
Transformation? incrementen la produccion. productos.

Volumen de produccion Las ventajas consisten en insumos y
“Global Value servicios de produccidn, posibilidad
Chain in Agro- Analiza la cadena de valor de las | Ventajas de las asociaciones | de credito, introduccion de nueva | Paper de Investigacion
export asociaciones de mora las | " diversos puntos para los tecnologia y también aprendizaje de (2016)
Production and - . ' agricultores nuevas habilidades, reduccion de

- . ventajas en nivel de produccién | 89 - .

Its _ Socio- | Crespo Stupkovd, L. ProQuest y con ello acceso a nuevos precio al agricultor, acceso a nuevos
economic _ mercados de pequefios | Cadena de valor y acceso a mercgdos_ que de otro modo o
Impact , in productores. nuevos mercados. estarian disponibles para los pequefios
Michoacan, agricultores.
Mexico”

Analiza la cadena de valor de la mora
y su impacto socioeconémico local y
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los beneficios que trae para los
pequefios agricultores e inversores.

Esta teoria explica que cada pais
exporta bienes con gran volumen de
produccién (y por tanto barato) y
gracias a ser parte de asociaciones.

integracion  del
agricultor a la

exportaciones

de

Pedro Barrientos Felipa
de

ScienceDirect

Evaluacion de la situacion de los
pequefios agricultores peruanos
y determinar las acciones
necesarias para su integracion a
la cadena de exportaciones.

Integracion de productores

Incremento de
Competitividad

Capacidad de produccion

La asociacion les permitird superar
estas barreras, los productores tienen
mejor relacion con el conocimiento de
las innovaciones y los cambios del
mercado.

La integracion ayuda a mejorar la
calidad de la produccién, la obtencién
del valor agregado y hacerlos mas
competitivos.

Paper de Investigacion
(2019)

Fuente: Elaboracion propia
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1.2.2 Antecedentes Nacionales.

En primer lugar, segun Paredes y Quispe (2020) en su tesis titulada ‘“‘Influencia de la
Asociatividad Empresarial como Estrategia de Exportacion de las MYPES del
Sector Artesania de la Regidn Ayacucho - Peru Periodo 2014 - 2018°° paraobtener el
grado de Licenciatura en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas, tuvo como objetivo analizar la influencia de la asociatividad empresarial como

estrategia de exportacion de las MiPymes del sector artesania de la Region Ayacucho.

Para el desarrollo de la tesis mencionada, se utilizd un enfoque mixto de tipo no
experimental con alcance descriptivo y correlacional. Los autores utilizan como variable
independiente a la asociatividad empresarial y como variable dependiente a la exportacion
del sector artesania, cada variable con sus respectivas dimensiones segin consideracion
de los autores. La poblacion de estudio de la investigacion estuvo conformada por 3
asociaciones de MYPES del sector Artesania de la Region Ayacucho, en cuanto al tamafio
de la muestra determinaron trabajar con el disefio muestral del enfoque cuantitativo para
lo cual se realizaron entrevistas a 7 expertos en cuanto a cantidad mientras que para el
enfoque cuantitativo realizaron cuestionarios con preguntas cerradas las cuales
previamente delimitadas por medio de escala Likert siendo los resultados analizados a
través del programa SPSS y el software Atlas Ti. A través de las entrevistas realizadas,
se logré validar que la asociatividad influye como estrategia de exportacién en diferentes
factores como abastecimiento de la demanda, calidad de producto, cumplimiento de
fechas acordadas, aprovechamiento de recursos, entre otros. Por otro lado, en cuanto al
andlisis de las hipotesis. La investigacion concluye afirmando que la formalidad implica
tener un mayor acceso al crédito financiero y a los beneficios del estado, asi mismo, tal
como se menciond anteriormente, el acceso al crédito influye en la asociatividad como
mecanismo de negociacion ante los bancos y lograr un mejor alcance. Finalmente, se

validé que la capacitacion a los artesanos también influye en la asociatividad.

El aporte que se obtiene de esta investigacion es el conocimiento de los factores e
influencia que tienen respecto a la asociatividad. Asi mismo, sugiere un monitoreo
frecuente del cumplimiento de objetivos y metas, fomentar talleres de conocimiento y

técnica por parte de los encargados de cada grupo con fines de mantener la cultura
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artesanal. Por otro lado, los autores plantean su investigacion desde el enfoque mixto de
tipo no experimental de alcance descriptivo - correlacional, utilizando la variable
asociatividad. Esta metodologia sirve de base para la investigacion que se esta
desarrollando, puesto que nos demuestran que se puede elaborar dichos alcances desde el

enfoque mixto,

En segundo lugar, Reyes y Santana (2020) en su tesis titulada ¢¢ Analisis de los factores:
Calidad, capacitacion y asociatividad que influyen en las exportaciones de café
especial de Chanchamayo Junin, Peru en el periodo 2014 - 2018’ para obtener el
grado de Licenciatura en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas, tuvieron como objetivo principal analizar los factores la Calidad, capacitacion
y asociatividad que influyen en las exportaciones de café especial Chanchamayo, Junin -
Perd en el periodo 2014 - 2018.

Esta investigacion utilizé un enfoque mixto, constituida por 22 empresas exportadoras del
sector café de Chanchamayo. Asi mismo, se contd con el apoyo de 4 expertos
pertenecientes a diferentes entidades publicas y privadas relacionadas al café para realizar
entrevistas y encuestas. Las variables con las que se trabajaron en la investigacién fueron
““(i) Calidad, (ii) Capacitacion y (iii) Asociatividad. Por lo tanto, el estudio indica que en
las exportaciones tienen mucha influencia los factores detallados previamente; sin
embargo, se encontraron factores que afectan las exportaciones de este producto comola
variacion de precios y el cambio climético, por lo cual plantean que la calidad y
capacitaciones serian una buena opcion para hacer frente al problema. Como conclusion
general del estudio, se indica que la capacitacion tiene una relacion con la variable
dependiente del 80%. La asociatividad también cumple un papel importante en las
exportaciones de café, con un porcentaje de relacion equivalente al 69%. En cuanto al
factor de calidad, la investigacion tiene como resultado de relacion a un 74% de cercania
a la variable dependiente. Asi mismo, se observa que la asociatividad tiene un porcentaje
de menor relacién de los tres factores analizados, debido a los malos manejos por parte
de sus representantes; sin embargo, se resalta que es de gran aporte para ofertar a las

empresas.
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Finalmente, el aporte del estudio analizado permite conocer la influencia de la
asociatividad en cuanto a las exportaciones de cafés. Asi mismo, los autores resaltan que
uno de los puntos clave para que la asociatividad tenga éxito, es la cantidad de socios
pertenecientes al grupo. También recalcan que los socios se han visto beneficiados al
involucrarse entre ellos como asociatividad puesto que les ha permitido unir esfuerzos
con miras a otros mercados y lograr un volumen de exportaciones ofreciendo unaamplia
variedad de cafés, se logré acceso al crédito y también contaron con ayuda por parte del
Estado. Por otro lado, los autores también utilizan el enfoque mixto para su desarrollo,
obtienen informacion por medio de entrevistas y encuestas, siendo una de sus variables
la asociatividad. Lo antes mencionado, tiene gran aporte para la investigacion que se esta
desarrollando puesto que los autores han realizado un trabajo previo bajo el mismo

enfoque.

En tercer lugar, Canchari, Carhuachin y Gutierrez (2017) en su tesis titulada *“ Analisis
de los factores que dificultan la asociatividad en las Cooperativas Agrarias
Cafetaleras del distrito de Perené provincia de Chanchamayo y el impacto en su
gestion empresarial sostenible >’ para obtener el grado de Licenciatura en Negocios
Internacionales, en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tuvieron como
objetivo principal analizar los diversos factores que dificultan la asociatividad en las

Cooperativas Agrarias de café en la provincia de Chanchamayo.

En esta tesis, se realizd una investigacion bajo el enfoque cualitativo para lo cual
utilizaron como poblacidn a los socios, dirigentes y gerentes de las cooperativas agrarias
y cafetaleras del valle Chanchamayo, expertos del sector, entidades de financiamiento a
los cuales les realizaron entrevistas a profundidad. Los autores utilizan a los factores como
variable dependiente y a los factores que dificultan la asociatividad. La conclusién de la
investigacion indica que los integrantes de las asociaciones carecen de conocimiento
respecto a las herramientas de gestion empresarial y falta de capacitacion de los 6rganos
de supervisién; asi mismo, no cuenta con programas de educacién, carecen de
herramientas para medir el desemperio, falta de confianza de los socios hacia el gobierno
de cooperativa; finalmente, una de las mayores dificultades que atraviesan las
cooperativas es el dificil acceso a créditos bancarios o con tasas muy elevadas. Asi mismo,
mencionan a la asociatividad como herramienta de desarrollo de los pequefios

productores, lo que permite reducir costes, generar asistencia técnica.
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El aporte de la tesis resumida lineas arriba fue conocer los factores que influyen en la
agricultura familiar; asi mismo, los factores que dificultaron la asociatividad empresarial
en ese sector, la intervencion del estado en la promocion y apoyo al cooperativismo,
problemas en la gestion cooperativa y desarrollo de la produccion, transformacion y

comercializacioén del café.

En cuarto lugar, Alva y Diestra (2018) en su tesis titulada ‘“La asociatividad como
oportunidad para la exportacion de Artesania textil de Santiago de Chuco - 2018
para obtener la Licenciatura en Negocios Internacionales en la universidad César Vallejo,
tuvieron como objetivo principal analizar las ventajas de la asociatividad como

oportunidad para la exportacion de artesania textil.

En esta tesis, se realizo la investigacion bajo el disefio no experimental ya que ninguna
variable serd manipulada, de corte transversal descriptivo con un enfoque cuantitativo. La
poblacion de estudio utilizada en esta investigacion fueron los artesanos textiles
pertenecientes al RNA (Registro nacional del Artesano) y la muestra de estudio es la
asociacion ‘‘Los chucos’’ que cuenta con pocos integrantes y se trabajo en su totalidad.
Coémo técnica de recoleccion de datos los autores utilizaron a 10 artesanos y observacion
sistematica. Asi mismo, seleccionaron a la asociatividad como variable dependiente y
como variable independiente a la exportacién de Artesania textil. Se concluyo que la
asociatividad es una oportunidad para la exportacion de artesania textil, debido a los
beneficios que ofrece, tales como capacidad de produccion, acceso al capital y capacidad
de comercializacion. Sin embargo, no se estd cumpliendo con todos los requisitos para la
exportacién detallado por el MINCETUR, so6lo se cumplen con barreras arancelarias,
disefios personalizados, canales de comercializacion, volimenes de exportacion, precio
ofertado y seguridad del producto, sin embargo, los tres indicadores restantes no seestan

cumpliendo, requisitos para el embalaje, empaquetado y etiquetado.

El aporte rescatado de la tesis analizada para la presente investigacion fue conocer las
ventajas de asociarse como productores, la cantidad producida y la calidad ofrecida. Asi
mismo, conocer los requerimientos de la demanda externa, evaluar costos, empaque y
embalaje y como influye la asociatividad en el incremento de exportaciones. Por otro

lado, los autores realizan su investigacion bajo el enfoque cuantitativo, demostrando que
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se puede obtener informacion por medio del disefio no experimental, transversal,
descriptivo, utilizando también a la variable asociatividad. Este antecedente nos respalda

para la metodologia que se pretende emplear en el estudio que se esta elaborando.

En quinto lugar, Regalado (2018) en su tesis titulada ‘“Asociatividad de productores
rurales de café organico en la provincia de Rodriguez de Mendoza para la
exportacion - 2018’ para optar el grado de Licenciado en Negocios Internacionales en
la universidad César Vallejo, tuvo como objetivo principal evaluar como la asociatividad
de productores rurales de café en Rodriguez de Mendoza permitiran la exportacion directa
de café.

En esta investigacion es de tipo aplicada con enfoque mixto, de disefio descriptivo, no
experimental. El autor utilizo las variables asociatividad y exportacion, cada una con sus
respectivas dimensiones. En cuanto a poblacidn, hallaron 92 productores de los cuales 10
pertenecen a una cooperativa y el resto es independiente, ambos grupos son pertenecientes
al distrito Rodriguez de Mendoza. Para la elaboracion, se realizd encuestas a los
agricultores, recoleccion de informacion de entidades y plataformas como Trademap,
INEI, SUNAT, MINAGRI. Se concluyé que solo el 30% de los productores de café estan
asociados principalmente a cooperativas, motivo por el cual se estan presentando
dificultades de acceso a créditos bancarios. Por lo que, recurren a vender su producto a
los comerciantes externos a un menor precio. Sin embargo, se determiné que existe un
buen nivel de confianza entre los cultivadores, existe también cultura de colaboracion a

pesar de la inexistencia de alguna institucién pablica que ofrezca capacitacion.

El aporte de este antecedente para la presente investigacion fue conocer la cantidad de
productores que se asocian dentro de una poblacién determinada, motivo por el que se
asocian, caracteristicas de los miembros; ademas, se plantearon una serie de estrategias
para promover la asociatividad que sirven como conocimiento. Por otro lado, el autor
realiza su investigacion bajo el enfoque mixto, de disefio descriptivo, no experimental,
utilizando la variable asociatividad. De esta manera se comprueba que se puede realizar

el estudio bajo el enfoque mixto.
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En sexto lugar, Montes (2018) en su tesis titulada ¢“La asociatividad en los productores
cacaoteros del Vraem como estrategia de internacionalizacién’’ para optar el grado
de Ingeniero Comercial y Negocios Internacionales en la Universidad de Ayacucho
Federico Froebel, tuvo como objetivo principal demostrar que la asociatividad es la

estrategia de internacionalizacién idonea para los productores cacaoteros del VRAEM.

Para la elaboracion de su tesis, el autor utilizé una metodologia de tipo aplicada de nivel
descriptivo y explicativo, el disefio utilizado fue no experimental, transversal, realizado a
través del enfoque mixto de tipo “‘triangulacion’’. La autora utilizé como variable al perfil
del productor agricola VRAEM, estrategias de internacionalizacion, asociatividad y por
ultimo a la internacionalizacion, cada variable con sus respectivas dimensiones e
indicadores. Asi mismo, tomaron como muestra no probabilistica a 84 productores a
quienes se les aplico las encuestas como enfoque cualitativo y en cuanto al enfoque
cuantitativo utiliza la técnica de entrevistas y observacion. Se concluyd la investigacién
afirmando que existen grandes barreras a la exportacion como las normas fitosanitariasy
sanitarias, las cuales protegen al consumidor, pero también son grandes obstaculos para
la exportacién de estos productos agricolas. Asi mismo, se ha demostrado que gran parte
de los productores no han recibido una educacion superior y el 72% posee 5 hectareas
como maximo y para ampliar su produccién carecen de medios econémicos y dificil
acceso a crédito. En cuanto a la asociatividad, se ha determinado que es la mejor
alternativa para lograr la exportacion sin necesidad de un intermediario, facil acceso a
crédito, participacion en capacitaciones, asistencia técnica, entre otros beneficios que

permite una mejor competitividad internacional.

La tesis resumida lineas arriba, aporta a la presente investigacion ya que ayuda a
comprender los motivos por impulsores a la asociatividad a través de diversas variables
que estan relacionadas a la investigacion que se esta desarrollando, lo que es de gran
aporte ya que se observé el gran impacto positivo en los productores agricolas. Por otro
lado, el autor respalda su investigacion a través del enfoque mixto, muestra no
probabilistica, utilizando encuestas y entrevistas; por ende, se ha comprobado que los

alcances detallados han sido empleados anteriormente para medir la asociatividad.
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Una vez desarrollado los antecedentes nacionales relacionados a la presente
investigacion, se presenta un cuadro que resume los principales aspectos de cada

investigacion.
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A. ANTECEDENTES NACIONALES

Tabla 3. Antecedentes Nacionales

TITULO AUTOR FUENTE OBJETIVO VARIABLES CONCLUSIONES TIPO DE
DOCUMENTO
Influencia  de la | Paola Sofia Analizar la influencia | Asociatividad Necesidad de la formalidad
Asociatividad Paredes de la asociatividad | empresarial para tener un mayor acceso al
Empresarial como | Marticorena Universidad empresarial como crédito financiero y a los
Estrategia de Peruana de | estrategia de beneficios del estado.
Exportacion de las & Ciencias exportacion  de las Tesis para optar la
MYPES del Sector Aplicadas Mypes  del  sector | Exportacion del | La asociatividad sirve para | Licenciatura (2019)
Artesania de la Region | Nikol  Denis artesania de la Region | sector Artesania tener una negociacion ante
Ayacucho - Perl | Quispe Ayacucho. los bancos y lograr un mejor
Periodo 2014 — 2018 Belladilla alcance.
Anadlisis de los Analizar los factores: | Factores  (Calidad, | La capacitacion tiene una
factores: Calidad, Calidad, capacitacion y | capacitacion y | relacién relevante con la
capacitacion y | Carlos Victor | Universidad asociatividad que | Asociatividad) variable dependiente
asociatividad que | Reyes Tigre & | Peruana de | influyen en las
influyen en las | Godofredo Ciencias exportaciones de café La asociatividad cumple un | Tesis para optar la
exportaciones de café | Martin Santana | Aplicadas especial Chanchamayo, papel importante en las | Licenciatura (2019)
especial de | Céardenas Junin - Perd en el | Exportacion de café | exportaciones de café.
Chanchamayo  Junin, periodo 2014 - 2018. especial

Per( en el periodo 2014
- 2018

La calidad tiene también gran
influencia en las
exportaciones
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Andlisis de los factores | Erika  Karina | Universidad Analizar los diversos | Factores Los integrantes de las
que  dificultan  la | Canchari Peruana de | factores que dificultan | determinantes asociaciones carecen de
asociatividad en las | Mendoza, Ciencias la asociatividad en las conocimiento respecto a las | Tesis para optar la
Cooperativas Agrarias | Manolo  Félix | Aplicadas Cooperativas Agrarias herramientas de  gestion | Licenciatura (2017)
Cafetaleras del distrito | Carhuanchin de café en la provincia empresarial 'y falta de
de Perené provincia de | Romani & de Chanchamayo. Asociatividad capacitacion de los drganos
Chanchamayo y el | Evelin de supervision
impacto en su gestién | Gutierrez
empresarial sostenible | Chuquichanca
La asociatividad como | Rosa Manuela | Universidad Analizar las ventajas de | Asociatividad La asociatividad es una
oportunidad para la | Antuane Alva | César Vallejo la asociatividad como oportunidad para la
exportacién de | Salirosas & oportunidad para la exportacion de artesania | Tesis para optar la
Artesania  textil de | Alicia exportacion de textil, debido a los beneficios | Licenciatura (2018)
Santiago de Chuco - | Mercedes artesania textil. Exportacion que ofrece.
2018 Diestra Garcia
No se esta cumpliendo con
todos los requisitos para la
exportacion detallado por el
Mincetur.
Asociatividad de | Carlos Universidad Evaluar como la Dificultad de acceso a crédito
productores rurales de | Alexander César Vallejo asociatividad de bancario. Por lo que, recurren
café organico en la | Regalado Diaz productores rurales de | Asociatividad a vender su producto a los
provincia de Rodriguez café en Rodriguez de comerciantes externos a un
de Mendoza para la Mendoza permitiran la menor precio. Tesis para optar la
exportacién — 2018 exportacién directa de Licenciatura (2018)

café.

Exportacion

Existe un buen nivel de

confianza entre los
cultivadores.
Buena cultura de

colaboracién a pesar de la
inexistencia de  alguna
institucion ~ pdblica  que
ofrezca capacitacion.
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La asociatividad en los
productores cacaoteros
del VRAEM como
estrategia de
internacionalizacion

Ruth Katherine
Montes Galvez

Universidad de
Ayacucho
Federico
Froebel

Demostrar  que la
asociatividad es la
estrategia de
internacionalizacion
idénea para los
productores cacaoteros
del VRAEM.

Perfil productor
agricola VRAEM

Estrategias de
internacionalizacién

Asociatividad

Internacionalizacion

Existen grandes barreras a la
exportacion como las normas
fitosanitarias y sanitarias, las
cuales protegen al
consumidor, pero también
son grandes obstaculos para
la exportacion de estos
productos agricolas.

La asociatividad, se ha
determinado que es la mejor
alternativa para lograr la
exportacion sin necesidad de
un intermediario

Ingeniero Comercial y
Negocios Internacionales
(2018)

Fuente: Elaboracion propia
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1.2.3 Desarrollo de las variables y dimensiones

Segun Hernandez (2010, como se cit6 en Arbaiza 2014), las variables forman parte de las
teorias de investigacion y se pueden clasificar en: (i) variables cualitativas, que son aquellas
enfocadas en caracteristicas, cualidades o atributos, y las denominadas (ii) variables
cuantitativas que por sus caracteristicas estan enfocadas en datos numéricos, como el peso, la
altura, edad. Estas variables seran definidas de acuerdo con el enfoque de la investigacion, es
decir si sera cualitativo o cuantitativo.

Las variables pueden clasificarse en dependientes e independientes, Namakforoosh (2005),
describe a la variable dependiente como aquella que el investigador desea explicar y a la
variable independiente como aquella que se espera explique el cambio influenciado en la
variable independiente y se pueden representar matematicamente.

En el presente estudio, se analizara en qué medida el modelo asociativo esta relacionado al
desempefio exportador de las PYMES que producen y exportan banano organico. Por tal
motivo, se determina que la investigacion cuenta con una variable independiente la cual es
‘“‘Asociatividad’” y como variable dependiente ‘‘desempefio exportador’ puesto que su
resultado dependera del efecto de la asociatividad en las PYMES. Por consiguiente, se resalta
que cada variable tiene diferentes dimensiones que se obtuvieron en base a los antecedentes
mencionados anteriormente (Ver punto 1.2 Antecedentes epistemoldgicos) del presente

documento.
1.2.3.1 Variable N°1: Asociatividad

Es una estrategia de cooperacion entre pequefias y medianas empresas que quieren empezar
un proceso de expansién o globalizacion, donde cada una decide voluntariamente participar
en un esfuerzo conjunto en busca de un objetivo comin, pero mantiene su independencia
juridica y su autonomia gerencial (PROMPERU, 2013). Asi mismo, Lopez y Calderdn (2006,
p.14), definen la asociatividad como ‘‘una estrategia resultado de una cooperacion o coalicion
de empresas en funcion de un objetivo en comdn, en la que cada participante mantiene
independencia juridica y gerencial’’, esto guarda relacion con lo mencionado por el
MINCETUR, en el que se menciona que la asociatividad se da con fines de mejorar la
productividad, la gestion y la competitividad para la globalizacion (MINCETUR 2008).

Brache y Felzeinsztein (2019), citados en el primer paper de los antecedentes internacionales,
indican que la asociatividad es de gran importancia para que los productores desarrollen la

internacionalizacion sin necesidad de un tercero, principalmente en paises de economia
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emergente. Por otro lado, Guayasamin y Montero (2017), también citado en el sexto paper de
los antecedentes internacionales, indican que los productores o pobladores de una
determinada region pueden por medio de la integracion estratégica como es la asociacion
tienen mayor acceso al financiamiento, logran una mejor calidad de producto y por lo tanto

mayor participacion.
1.2.3.1.1. Dimensiones de la variable Asociatividad
1.2.3.1.1.1. Dimension N°01: Herramientas de Productividad

En el Perd, una actividad que ha tenido un crecimiento alentador es la agricultura. Es decir,
los pequefios agricultores, son importantes para el desarrollo economico del pais. Sin
embargo, no se pueden abrir paso a la internacionalizacién de forma independiente por su baja
capacidad de negociacion y oferta (Minagri, 2016). Por lo cual, la asociatividad se presenta
como una opcién, pues permite logros que de modo individual no se podrian alcanzar
(PROMPERU,2013). Por lo tanto, es imperioso impulsar la asociatividad y brindarles
herramientas que les permitan incorporarse a los mercados internacionales, ventajas que
deben ser apoyadas por el Estado para que mejoren sus competencias (Barrientos, 2019). En
ese contexto, las herramientas de productividad promueven el desarrollo de competencias que
propicien la superacion de barreras que limitan o imposibilitan las actividades internacionales
de los asociados (Daneshvar, 2017). La transformacién del pequefio agricultor abarca todo un
cambio estructural, mediante su asociacion pueden integrarse al mercado internacional como
proveedores de productos exportables, a través del incremento de su productividad pueden
desarrollar una ventaja competitiva y fortalecer su capacidad de negociacion frente a
compradores en el extranjero (Barrientos, 2019). Por lo tanto, para poder exportar sus
productos y ser competitivos, se necesita de un nivel minimo de produccién y calidad estandar
a traves de instrumentos reconocibles como: oportunidades, mayores recursos financieros,
con accesibilidad a diversas fuentes de financiamiento; de igual modo, capacitacion ( mejorar
el empleo de los recursos, otorgando técnicas de produccion y gestion mas eficaces, e
incrementando la capacidad negociadora frente a clientes o proveedores), control de calidad
(certificaciones nacionales e internacionales, sistemas de control interno para mejorar la
produccion, reducir el porcentaje de descarte, y monitoreo de campo). Finalmente, la
motivacion (cumplimiento de objetivos en comin e implicacién de los asociados en los
resultados) (Mielgo, 2005).
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1.2.3.1.1.2. Dimension N°2: Financiamiento

El financiamiento es un elemento parcial para el incremento de la productividad y la calidad
de la produccidn, la transformacion del pequefio agricultor se relaciona con el financiamiento,
que no solo implica desembolsos de dinero, sino que abarca todo un cambio estructural que
perciben los miembros de la cadena de valor (Barrientos, 2019). Teniendo la posibilidad de
financiamiento pueden integrarse en mejores condiciones a la cadena de valor de un
exportador importante. La inclusion financiera consiste en la promocién de un acceso
oportuno, asequible y adecuado a la gama de servicios y productos financieros regulados, asi
como su uso. A través de la implementacion de acciones personalizadas e innovadoras que
incluyan educacion y conocimientos financieros (Daneshvar, 2017), se puede medir mediante:
la accesibilidad (facilidad de acceso a financiamiento y a capital de trabajo), la oferta

(productos financieros) y la eficiencia (liquidez).
1.2.3.1.1.3. Dimensién N°3: Formalidad

Segln el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, la formalidad en las empresas es el
proceso de cumplimiento con las normas que tienen aplicacion obligatoria. De modo que se
respeten los aspectos legales y tributarios en las operaciones. Para las asociaciones
empresariales, puede materializarse mediante la formacion de una empresa conjunta, con
personalidad juridica y patrimonio propio, lo que le permitiria el acceso a financiamiento y
demas beneficios (Arango y Martinez, 2007). Ademas, una empresa formal regularmente
tiene normas internas, que imparten responsabilidades a los miembros de la asociacion y
guardan su cumplimiento. Esto genera mayor confianza entre los miembros de la asociacion,
lo que favorece a la cooperacion, " los individuos son capaces de confiar debido a las normas
y redes sociales dentro de las cuales sus acciones se encuentran enmarcadas™ (Putnam, 1993).
También, es importante la formalidad para construir y mantener relaciones eficientes con los
socios nacionales e internacionales promueve el cumplimiento de normas establecidas y el
acceso a un sistema comercial mas equitativo como comercio justo (Narvaez, Fernandez y
Senior, 2008). Finalmente, la formalidad promueve la cultura organizacional que, gracias al
trabajo estructurado incrementa la competitividad empresarial, que es la principal motivacion
para los socios, pues para ellos es fundamental la investigacion, innovacion tecnoldgica,

capacitacion del personal, entre otros, que motivan a las PYME a asociarse (Mejia, 2011).
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1.2.3.2. Dimensiones de la variable Desempefio Exportador
1.2.3.2.1. Variable N°2: Desempefio exportador

El desempefio exportador de las empresas puede conceptualizarse como una respuesta
estratégica condicionada por los recursos y capacidades competitivas a disposicion de esta
(Duréan, 1994; Valenzuela, 2000). Por otro lado, la viabilidad y éxito de una estrategia depende
de los recursos intangibles que ésta pueda movilizar (Itami & Roehl, 1987). Es decir, el grado
en que los exportadores alcanzan sus objetivos de exportacion en base al resultado compuesto
de ventas, rentabilidad y crecimiento de las exportaciones (Geldreset al. 2011). Mientras que,
Katsikeas (2003) sefiala que el desempefio exportador es uno de los conceptos mas estudiados
en negocios internacionales. Asi mismo, Shoham (1998) define este fendmeno como el
resultado compuesto de las ventas internacionales de una determinada empresa u organismo.
Otra forma de hallar el resultado de las exportaciones es a través de los resultados estratégicos
de exportacion; es decir, el conjunto de objetivos estratégicos que ayudaran al
posicionamiento en los mercados internacionales. Finalmente, Cavusgil y Zou (1994, como
se citd en Horta 2015) definen el desempefio exportador como la forma en que un determinado
organismo completa sus fines de exportacion de un producto al mercado extranjero, lo que
incluye no solo aspectos econdémicos sino también aspectos estratégicos y estos se pueden dar
mediante la planificacién y ejecucion de la estrategia de comercializacion. Gran cantidad de
autores sostienen que usar una combinacion de medidas subjetivas y objetivas, dard una vision
mas completa de los resultados (Cavusgil y Zou 1994, Katsikeas 2000, Shoham 1998, Sousa
2004). De acuerdo con lo expuesto por los autores, se detallan las dimensiones con las que se

realizara la investigacion.
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1.2.3.2.2. Dimension N°01: Ventas de exportacion

Esta dimensidn hace referencia a la cantidad de ventas realizadas por la empresa al mercado
extranjero y se puede medir a través de diferentes factores como: eficiencia (rendimiento de
activos), crecimiento (cambio en los ingresos), rentabilidad (margen de beneficio neto) y otros
como: tamafio, liquidez (Murphy, Trailer y Hill 1996). Esto guarda relacién con lo

mencionado por Shoham (1998) que lo incluye como dimension del desempefio exportador.
1.2.3.2.3. Dimensién N°02: Objetivos estratégicos

Diamantopoulos y Kakkos (2007) indican que, para medir el desempefio exportador, no solo
se deben considerar medidas cuantitativas, ya que en algunos casos los representantes de las
empresas las rechazan, sino, por el contrario, deben evaluarse estrategias o nivel de
satisfaccion del cliente. Asi mismo, Horta (2015), sefiala también que otra forma de medir el
desempefio exportador es a través del alcance de objetivos estratégicos, como la mejora de la
competitividad, lograr un posicionamiento en el mercado extranjero. Por otro lado, Cavugil y
Zou (1994, como se citaron en Horta 2015), como se menciond previamente, hacen referencia
que el desempefio exportador, no solo debe medirse objetivamente; es decir con datos

financieros, sino también, a través de medidas objetivas.

Asimismo, en el Anexo N°3 ‘‘Matriz de operalizacion de variables’’, se visualiza la
relacion del problema general con las diversas variables y dimensiones previamente

desarrolladas.

1.3 TEORIA Y NORMATIVA RELACIONADA

Segun Vara (2012, como se cito en Arbaiza 2014) hace hincapié en el analisis de las conjeturas
mas importantes que detallen el problema de investigacion. Por lo cual, de acuerdo con
Hernandez & Mendoza (2018) dar a conocer las principales teorias que serviran de guia en la
investigacion del problema y permitiran justificar la relevancia del estudio. Asi mismo,
Castillo (2005) la normativa indica los lineamientos que regulan los procesos a seguir y las
limitaciones que tienen. En ese sentido, se incluirdn las normas que rigen la asociatividad o
mecanismos de cooperacion en el Pert. Asi como, los conceptos e investigaciones previas
relacionadas. De acuerdo con lo expuesto, a continuacion, se desarrollaran las teorias

relacionadas a la investigacion.
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1.3.1 Teoria de Internacionalizacion

La teoria de la internalizacion tuvo sus origenes en los planteamientos de Ronald Coase
(1937), quien postul6 que la expansion de las empresas hacia el extranjero se daba porque el
costo de utilizacion del mercado de origen podia ser reducido mediante la internalizacién de
ciertas transacciones, tales como la comercializacion, la contratacion, entre otras. Es decir,
segun Etmad & Wright (1999), mientras mas ostentosos fueran los costos del mercado,
mayores incentivos tenian las empresas para expandirse. Sin embargo, estos estudios se
dedicaron, en gran parte, a comprender las peculiaridades de este fendbmeno a través de
grandes organizaciones. Pero, como resultado de la creciente globalizacién, las oportunidades
comerciales internacionales se convirtieron en una ruta vital para el crecimiento y desarrollo
de diversas asociaciones (Katsikea y Morgan, 2002), por lo que se da una siguiente etapa de
internacionalizacion que privilegia al enfoque organizacional y la hace extensiva hacia las
PYMES (Johanson y Vahlne, 1977).

Antes de los afios 90, la internacionalizacidn se consideraba competencia casi exclusiva de
las grandes empresas multinacionales o transnacionales; en aquel entonces, las PYMES que
logran internacionalizarse, eran excepcionales (Oviatt y McDougall, 1994). Gradualmente, se
incrementaron las empresas que desempefiaban sus operaciones en el mercado internacional,
muchas de ellas iniciaron siendo pequefias. Por lo que, al afio 2019 la internacionalizacion
empresarial, se entiende como un proceso dinamico de desarrollo, por el cual, estas se
proyectan a mercados extranjeros debido a la facilidad del establecimiento de vinculos
duraderos entre las firmas y los mercados internacionales. Sin embargo, las PYMES aun se
encuentran en notable desventaja, ya que no cuentan con los recursos necesarios para
expandirse. Por tanto, se ve una posibilidad en la unién de varias empresas para obtener una

ruta vital que permita el crecimiento y desarrollo de la asociacion (Katsikea y Morgan, 2002).

Un modo de internacionalizacién empleado frecuentemente por las pequefias y medianas
empresas es exportando, un vehiculo de expansion que compromete menos recursos y, por
ende, es menos riesgoso estratégicamente en comparacion con otras alternativas
internacionales, como joint ventures o canales de integracion (Katsikea y Morgan, 2002). A
continuacion, analizaremos el modelo Uppsala que, de acuerdo con los antecedentes, es el

modelo mas aceptado y utilizado para analizar la internacionalizacion de las PYMES.
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1.3.1.1.1 Modelo Gradual o Uppsala

El modelo gradual o modelo Uppsala fue desarrollado en base a un articulo publicado en 1975
por Finn Wiedersheim Paul y Jan Johanson de la Universidad de Uppsala, Suecia. Segun los
mismos autores, el supuesto basico que proyecta es que la sociedad primero se desarrolla en
el mercado nacional y que incrementan sus recursos de forma gradual como consecuencia
proporcional a la adquisicién de experiencia en las actividades que desarrollan en el mercado.
Es decir, como un proceso de pasos en secuencia, desde formatos de internacionalizacion con
baja implicacion, como la exportacion hasta formas de internacionalizacion de mayor
compromiso, como la internacionalizacion a través de subsidiarias (Leonidou y Katsikeas,
1998).

Para Johanson y Wiedersheim (1975), los obstaculos mas importantes para la
internacionalizacion son la falta de recursos y conocimientos, por lo que la empresa desarrolla
el proceso de internalizacion en funcién al grado de conocimientos que va obteniendo y
destina mayores recursos a estos mercados de acuerdo con su involucramiento. EI modo
gradual que utilizan las firmas para desarrollar sus actividades al exterior se da en base a la
distancia psicoldgica, con firmas que se expanden primero en mercados cercanos (Johanson
y Vahlne, 1990; Whitelock, 2002). EIl proceso, segun los autores, se da en cuatro etapas

graduales, que denominaron, “cadena de establecimiento”:
a) Actividades esporadicas o0 no regulares de exportacion.

En la primera etapa, son las exportaciones directas iniciales, las primeras actividades
internacionales de la empresa. A través de estrategias de exportacién logra entrar al mercado
internacional con escasos conocimientos, razon por la que tiene actividades de exportacion
esporadicas. Por lo que, adquiere conocimiento del pais receptor mediante estudio de mercado
(Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975).
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b) Exportaciones por medio de representantes independientes.

Para la segunda etapa, mediante un estudio previo, las empresas ya conocen el mercado al
cual desean internacionalizarse. Aln con pocos recursos para abastecerse, se dan condiciones
de mercado homogéneas y estables. En este periodo, es mas facil adquirir conocimientos de
mercados independientes al de la propia experiencia, pues se exporta a través de agentes o
intermediarios. Sin embargo, es un punto negativo el ser dependiente de las partes intermedias
para lograr cumplir con toda la cadena logistica, o que genera que los margenes comerciales

sean menores (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975).
c) Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero.

En la tercera fase, la empresa tiene mayor presencia comercial, mediante filiales en el exterior.
Donde la empresa con vision internacional establece su presencia comercial en base al anélisis
de costos, ventajas, beneficios y oportunidades del mercado de expansion. Lo que supone una
estrategia de adaptacion al mercado de destino. Cuando la empresa ha adquirido experiencia
importante en mercados de caracteristicas similares, puede replicar esa experiencia en uno
nuevo. Es decir, cuenta con mayor vision internacional y control operativo de la cadena
logistica y distribucién. De tal manera que identifican el impacto en la economia de la
empresa, a través de los costos asociados a las exportaciones (Johanson y Wiedersheim-Paul,
1975).

d) Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.

La cuarta etapa muestra una mayor responsabilidad, puesto que la empresa ademas de la
presencia comercial que ha adquirido en el transcurso de las etapas previas, establece
produccidn, abastecimiento e identifica los costos, ventajas y atractivos del mercado (Cardoz
y Chavarro, 2007). Por ende, tiene mas oportunidad de alcanzar un posicionamiento
internacional, mediante el grado de experiencia y conocimientos (Andersen, 1993).

Los papers que se detallaran a continuacion, muestran coincidencias referentes a las teorias
de internacionalizacion, las cuales tienen relacion con el modelo Uppsala, lo que nos permite
conocer cdmo influencid la asociatividad en el desempefio exportador de las empresas

analizadas.

En primer lugar, segun Carbajal, Zuluaga, Ocampo y Duque (2018) en su paper “Exportagio
de banana como estratégia de desenvolvimento rural na Colombia” para este caso, el sector

agricola en especial el cultivo de platano en Colombia es considerado una actividad
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tradicional importante, que busca impulsar modelos competitivos como la asociatividad de
las empresas, especialmente las MYPES, para incrementar la produccion y mejorar sus
competencias en todo el ciclo del producto y promover su ingreso a mercados extranjeros.
Los autores analizan el inicio de la internacionalizacion de asociaciones de este rubro a
mercados con menor distancia psicoldgica. De este modo citan a Johanson y Wiedersheim-
Paul, pues el modelo Uppsala indica que la seleccidn del pais con menor diferencia, cultura,
sistema politico, nivel de educacion y desarrollo industrial permiten el ganar experticia para

pasar a las siguientes etapas de internacionalizacion.

En segundo lugar, segun Fuentes, Sanchez y Santos (2010) en el paper “Cooperativas
Agroalimentarias Y Exportacion. El Proceso De Internacionalizacion De La Cooperativa
Del Valle De Los Pedroches (COVAP)” indican que analizaron, un caso quiza excepcional,
de la viabilidad que pueden tener las empresas cooperativas agroalimentarias para abrirse al
exterior. La investigacidn es basicamente sobre la empresa Covap que evidencia el éxito en
la asociacion entre los miembros, para conseguir la apertura de 23 mercados en diez afios. En
este sentido, citan a Johanson y Wiedersheim-Paul, pues el modelo Uppsala explica la l6gica
de como las PYMES van en paralelo a su crecimiento, teniendo mayores constricciones con
respecto al volumen de produccién y a la calidad. Por lo que, mejoran su competitividad

asociandose para obtener capacidades de gestidn superiores.

En tercer lugar, segn Sabrina Tabares (2010) en su paper “Revision analitica de los procesos
de Internacionalizacion de las PYMES de Medellin: un estudio de caso comparado” 1.0s
resultados de esta investigacion muestran que la mayoria de las PYMES que han llevado a
cabo procesos de internacionalizacion, son empresas maduras que cuentan con
aproximadamente 10 afios en el mercado. Frecuentemente, las PYMES no estaban preparadas
para enfrentar procesos de internacionalizacion debido a las dificultades de acceso a recursos,
altos parame-tros de calidad y a la falta de conocimiento sobre los mercados extranjeros. Por
lo que los autores, mostraron que la asociatividad se perfila como un buen comienzo para
entrar en etapas de internacionalizacion, logrando mayor compromiso con en el mercado
internacional. De manera que en la investigacion se cita a Johanson y Wiedersheim-Paul,
haciendo referencia a la teoria de procesos del modelo Uppsala, que dice que la acumulacion

de experiencia y conocimientos propicia un mayor acceso a mercados exteriores.
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En cuarto lugar, segun Andrés Gonzales Moralejo (2008) en su paper “Estrategias De
Internacionalizacion Y Procesos Cooperativos En La Industria Alimentaria: EI Caso De
La Region Valenciana Espafiola” esta investigacion manifiesta el creciente proceso de
internacionalizacion de los mercados alimentarios; sin embargo, las industrias valencianas
estan en fase de consolidacion. Por lo que, en relacion con el modelo Uppsala, por estar en
primera fase de internacionalizacion, se orienta a la exportacion debido a que esta actividad
constituye el modo mas sencillo y oportuno para acceder inicialmente a los mercados
extranjeros, que permite a la empresa, graduar los recursos y su esfuerzo exportador a medida
que se observan resultados positivos. (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975) De modo que,
segun Gonzales, desde un punto de vista netamente econdmico, en su faceta de inicio, el modo
de internacionalizacion individual es mas costoso que el de forma conjunta., pues la
internacionalizacion individual, no s6lo implica un mayor compromiso de recursos, Sino
también de asumir mas riesgos. Pero para la industria de la region, ha sido enrevesado, pues
prefieren el control sobre sus operaciones como funciones estratégicas dentro de cada

empresa.

Finalmente, segun Sergio Bulgacov (2009) en su paper “Internationalization and
Diversification Strategies of Agricultural Cooperatives: a Quantitative Study of the
Agricultural Cooperatives in the State of Parand” este estudio investiga el impacto de la
internacionalizacion como resultado de los cultivos agricolas en el estado de Parana, al tiempo
que examina estrategias para la diversificacion de mercados y de productos destinados
exclusivamente al mercado internacional de 28 cooperativas. La descripcion de las estrategias
de internacionalizacion adoptadas por la agricultura en Parana se basé en el modelo propuesto
por la teoria del comportamiento de internacionalizacion de Uppsala (Johanson & Vahine,
1977, 1990), que apoya la entrada en nuevos mercados en etapas secuenciales de
internacionalizacion de las MYPES. El sistema de cooperacion fue construido para brindar
apoyo a las familias de agricultores, puesto que, los cambios ambientales, nacionales e
internacionales han influido en los mercados en los que estos operan. Sin embargo, las
asociaciones tienen el desafio de establecer prioridades entre los diversos objetivos de sus
miembros, que a veces estan en conflicto entre si. Por lo que equilibran los intereses de los
miembros con la dindmica competitiva del mercado (USDA, 2002), con lo que, en el estudio
se puede observar una correspondencia entre la estrategia de internacionalizacion y la
gobernanza estructural, asi como la mejora ante riesgos, pérdidas y la situacion del capital por

asociarse (Petersen,2004).
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Tabla 4. Teorias aplicadas a la asociatividad

AUTOR CONCLUSIONES

Los paises productores tienen baja oferta
exportadora, no exportan a menudo, pues no

Carvajal, Zuluaga, cumplen con los volimenes de produccién y
calidad requeridos, por lo que la asociacion de
Ocampo y PYMES puede ser una opcion para afrontar el
roceso de internacionalizacion.
Dugue (2018) P
La empresa COVAP es un referente de la
) integracién estratégica y compromiso entre
Garcla, Fuentes, proteccién a los socios de forma paralela al
. crecimiento sostenido y calidad en los procesos y
Canizares, explotacion de marcas.
Sanchez; y
Roldan, (2011)
Modelo
Uppsala Los programas de cooperacion en la

internacionalizacion en Medellin. Dependera de la
forma en que las empresas hagan uso de sus
) conocimientos y desarrollen un buen modelo
Tabares y Sabrina experimental para generar confianza y redes
comerciales
(2014)

La internacionalizacion del sector estudiado se
orienta preferentemente al ejercicio de la
Gonzalez-Moralejo |  exportacion obedece al hecho de que dicha

y actividad exportadora constituye el modo mas

. ’ sencillo y oportuno.
Silvia Andrés

(2008)
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Uno de los principios cooperativos establecidos por
la Alianza Cooperativa Internacional aboga por la
cooperacion entre socios, sobre todo por las
o ) cooperativas pequefas que exportan
Monica Ritossa, exclusivamente productos basicos en detrimento de

(2009) otras posibilidades de cooperacién a mayor escala.

Fuente: Elaboracion propia

1.3.2. Normativa relacionada

La normalizacion promueve el progreso, la evolucion econdémica y la mejora de la calidad
de vida. Es decir, esta actividad tiene por objeto establecer disposiciones destinadas a
usos comunes, con el fin de alcanzar un nivel de ordenamiento 6ptimo frente a problemas
reales o potenciales. (Promperd, 2012). Las normas que rigen la asociatividad y demas,

relacionados con el sector agricola, se presentan a continuacion:

1.3.2.1 Decreto Legislativo para la promocion de la organizacion de los productores
agrarios y la consolidacion de la propiedad rural para el crédito agrario N°1020.

Segun el congreso, el presente Decreto Legislativo establece el marco normativo para
promover la organizacion de los productores agrarios y la consolidacion de la propiedad
rural, y tiene la finalidad de ampliar el acceso al crédito agrario para fomentar la
competitividad, la reconversion y la modernizacion del Sector. Para ello se pretende
fomentar la asociacion de los agricultores como condicion para el otorgamiento de
créditos para maquinarias, desarrollo del mercado y tecnificacién de riego, siendo
necesario, promover entidades asociativas agrarias con dicho proposito; EI Congreso de
la Republica, mediante Ley N°29157, ha delegado en el Poder Ejecutivo la facultad de
legislar sobre determinadas materias, encontrandose dentro de las mismas, la mejora del
marco regulatorio, asi como de la competitividad de la produccién agropecuaria. Ademas,
las personas que conforman las Entidades Asociativas Agrarias son solidariamente
responsables por las obligaciones que dichas entidades contraen, asi como los actos y

contratos a que son referidos en dicho articulo.
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1.3.2.2 Decreto Supremo de Normas Complementarias para el Desarrollo de la
Asociatividad Agraria N°001-2012-AG

De acuerdo con la FAO, por Decreto Supremo N°032-2008-AG se aprobo el Reglamento del
Decreto Legislativo No. 1020 - Decreto para la promocion de La Organizacion de los
Productores Agrarios y la Consolidacion de la Propiedad Rural para el Crédito Agrario. Dicho
régimen facilita a los pequefios agricultores a conformar Asociaciones Agrarias para que
puedan acceder al financiamiento, con el objetivo de comprar propiedades colindantes a fin
de conformar unidades productivas sostenibles. Igualmente, para construir infraestructura,
adquirir equipamiento y obtener asistencia técnica. Ademas, el presente dispositivo, tiene por
objeto complementar la normativa vigente para desarrollar la asociatividad agraria y
promover la productividad en el campo, la seguridad alimentaria nacional y las

agroexportaciones.
1.3.2.3 Ley General de Sociedades N°26887

De acuerdo con la ley de sociedades, se considera contrato asociativo aquel que crea y regula
las relaciones de participacion e integracion en empresas 0 negocios determinados, en interés
comun de los miembros. El contrato asociativo no genera una persona juridica, no esta sujeto
a inscripcion en el Registro y debe constar por escrito. Ademas, los socios o administradores,
que no cumplan con ejecutar los actos que les competan sobre los acuerdos requeridos en el
pacto social o el estatuto de la sociedad, responderan personal, solidaria e ilimitadamente

frente a terceros y a la propia sociedad de todo perjuicio que causare su incumplimiento.
1.3.2.4 Ley General De Cooperativas Decreto Legislativo N°85

Las cooperativas se rigen por el Decreto Supremo N°070-90-TR: Ley general de cooperativas.
Desde el afio 2012, La ley N°29972” Ley que promueve la inclusién de los productores
agrarios a través de las cooperativas” favorece a los pequeiios productores agricolas, ya que
en su articulo N°1 establece: “la presente ley tiene por objeto regular el marco normativo para
la inclusion de los productores agrarios a través de las cooperativas, mejorando su capacidad
de negociacion y generando economias de escala, permitiéndoles insertarse competitivamente

en el mercado.
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1.3.2.5 Ley N°29972, de promocidn para la inclusion de los productores agrarios a
traves de las cooperativas DECRETO SUPREMO N°188-2013-EF

Segln el Ministerio de Economia y Finanzas, esta ley que promueve la inclusion de los
productores agrarios a través de las cooperativas tiene por objeto regular el marco normativo
para que los productores agrarios a través de las cooperativas generen economias de escala y
mejoren su capacidad de negociacion, a modo de poder insertarse competitivamente en el

mercado.
1.3.2.6 Ley N°29196 Ley de promocién de la produccion orgénica o ecoldgica

Tiene por finalidad promover el desarrollo sostenible y competitivo de la produccion organica
o ecoldgica en el Perd, para trabajar por la superacion de la pobreza, la seguridad alimentaria y
la conservacion de los ecosistemas y de la diversidad biologica. Del mismo modo, se creo el
Consejo Nacional de Productos Organicos (CONAPO), adscrito al Ministerio de Agricultura,
como ente asesor y consultivo en materia de produccion organica. Tiene como fin, proponer
las politicas y normas de desarrollo sostenible para el fomento y promocién de la produccion

orgéanica.

1.3.2.7 Ley N°28810, Ley que amplia la vigencia de la Ley N°27360 y aprueba las
Normas de Promocion del Sector Agrario

Esta ley beneficia a las personas naturales y juridicas cuya actividad econémica comprende
el desarrollo de cultivos y/o crianzas, exceptuando la industria forestal. Igualmente, beneficia
a las empresas dedicadas a la agroindustria (excepto las relacionadas con el trigo, el tabaco,
las semillas oleaginosas, los aceites y la cerveza) ubicadas fuera de las provincias de Limay
Callao. Los beneficios de este régimen promocional son principalmente tributarios como:
reduccién de la tasa que hay que pagar por concepto del impuesto a la renta; depreciacién
acelerada del monto de las inversiones realizadas en obras de infraestructura hidraulica y de
riego durante la vigencia de la ley; deducir como gastos aquellos sustentados en boletas de
venta que no otorgan dicho derecho y que sean emitidas por contribuyentes incluidos en el
nuevo RUS; recuperar anticipadamente el impuesto general a las ventas (IGV) pagado por la
adquisicion y/o importacion efectuadas, en la etapa pre productiva; aporte del empleador al
seguro de salud agrario.
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1.3.2.8 Ley N°30355 de Promocion y Desarrollo de la Agricultura Familiar

La finalidad de esta ley es mejorar la calidad de vida de las familias que dependen de la
agricultura familiar y a través de ello, disminuir la pobreza de este sector, mediante politicas
que mejoren el acceso a los recursos naturales productivos, técnicos y financieros; su
articulacion estable y adecuada con el mercado. De modo que garanticen la proteccion social
y el bienestar de las comunidades dedicadas a esta actividad sobre la base de un manejo

sostenible de la tierra (Decreto Supremo, Minagri, 2015).
1.4 ANALISIS DEL SECTOR BANANERO EN EL PERU

Segun la guia préactica para el manejo de banano organico en el valle del Chira (2013), el
banano es una planta herbacea que tiene como fruto al producto del mismo nombre, el cual es
requerido por sus propiedades alimenticias y consumido en los paises mas exigentes a nivel
internacional, a esto se suma los procesos especiales en su produccion que determinan un

producto como organico.

A continuacién, se muestra la Ficha técnica y valor nutricional del banano orgéanico, tipo

Cavendish Valery:
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Nombre cientifico: Musa Paradisiaca Partida Arancelaria: 0803901200

Bananas o platanos tipo cavendish valery frescos

Formas de Presentacion: para el empaque de la fruta se utilizan cajas de carton (fondo + tapa
+ cartulina). Las cajas de carton tienen una serie de orificios estratégicamente ubicados a fin
de facilitar la circulacion de aire frio en los contenedores. Las cajas de carton utilizadas deben
cumplir con los siguientes criterios de calidad: A) Cajas de carton triple corrugado de 18.3 kg.
Incluye una lamina de papel Kraft y una funda de polietileno. B) Cajas de carton de tipo
telescopico con un peso aproximado de 18 kg (40 1b) o 12 kg (26 1b) o en platos de 15 kg
(este tipo se reserva para la categoria extra)

Estacionalidad: : Valor nutricional del platano en 100 g de
sty phmiedy pmtedy pleishy goodedy gimied : sustancia comestible
el elralersier e o
| iPoteinas@) i
HHPIdos () i 02
Zonas de produccion: Piura, Tumbes y { Carbohidratos i Total(q) 1222
Lambayeque rveeeeassessenenns { Fibras(g) ... 106
: 23 bt O 190 3
Presentaciones: : : B1 (mg) £ 0.05 :
' B2(mg) | ...1006
: o)l o2k
Fresco Liofilizado Vitaminas Aci'do nicotinico' ' 0.6
Fresh Freezedried : :
Principales mercados de destino: Estados
Unidos, Bélgica, Paises Bajos, Japon, :
Aleaniay Beador  Otroscom- | Acido mélico (mg) {500 :
| ponertes  [Addocitrico (mg) ;150

Figura 7. Ficha técnica y valor nutricional del banano organico, tipo Cavendish Valery partida
arancelaria 0803901200.Elaboracién propia, recuperado de SIICEX y Saper fruits Peru

Segun SIICEX (2018), el banano es el cuarto cultivo mas importante del mundo después del
arroz, el trigo y el maiz. Es considerado un alimento digestivo, pues favorece la secrecion de
jugos gastricos. Ademas, tiene un elevado valor energético (1.1-2.7 kcal/100 g) contiene
tantas vitaminas B y C, asi como numerosas sales minerales entre ellas las de hierro, fosforo,

potasio y calcio.

Por su contenido es parte del consumo necesario para disminuir el riesgo de presion arterial
elevada, ayuda al cuerpo a producir hemoglobina, mantener la glucosa en la sangre en los
rangos normales, ayuda a recuperar electrolitos y evitar los calambres. Por lo que, tiene gran
demanda internacional, siendo los principales destinos, Estados Unidos, Bélgica, Paises Bajos,
Japdn, Alemania y Ecuador.
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Tabla 5. Principales paises de destino de exportaciones peruanas para el banano organico,
variedad Valery Cavendish, partida arancelaria 0803001200 en el afio 2019.

Pais Destino Total registros Total USS FOBTot  Total kg

PAISES BAIOS 10,866 200,001,402 272,708,739 0.733
ALEMANIA 2,964 64,239,649 86,543,330 0.742
ESTADOS UNIDOS 2,049 25,646,590 35,326,577 0.726
BELGICA 1,375 21,119,076 28,874,988 0.731
FINLANDIA 381 11,040,130 15,536,040 0.711
PANAMA 915 10,519,134 16,171,747 0.650
REINO UNIDO 597 9,942,195 12,397,887 0.802
JAPON 177 2,745,085 3,394,400 0.809
MEXICO 40 2,144,919 575,722 3.726
SUECIA 101 1,595,169 2,405,294 0.663

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Veritrade

Entre 2010 y 2015 la produccidn en el pais aumentd en 94 %. Para el periodo de enero-abril
de 2018, las exportaciones alcanzaron los 61,8 millones de ddlares y para lo posterior del afio,
los envios alcanzaron los 166 millones de dolares, lo que, en total significd un incremento de
12 % respecto al afio anterior. Segun la FAO (2017), casi todos los bananos exportados por
Perl son organicos y representan aproximadamente el 3% de la produccion mundial de este
fruto. Con el transcurso de los afios, se ha destinado mas hectareas a la produccién de banano
organico y se concentra en la costa norte del pais: Piura (81%), Tumbes (13%), Lambayeque
(4%) y La Libertad (2%) principalmente producida por pequefios propietarios, que se
concentran en el Valle de Chira, Piura. Con 15,000 hectareas dedicadas al cultivo de este
fruto, producidos por 8,411 productores, siendo la variedad de banano orgéanico de
exportacion la Valery Cavendish.

1.4.1. Agricultura Orgénica

Es un sistema de produccion que promueve la mejora del agroecosistema, utilizando en
medida de lo posible, métodos culturales, bioldgicos y mecanicos diferentes a los materiales
usuales, que mayormente son sintéticos (Codex, 1999). Ademas, la agricultura organica es
una alternativa de desarrollo integral, capaz de consolidar la produccion de alimentos
exportables para mercados altamente competitivos (Amador, 1999). Por tanto, se obtienen
productos agropecuarios sanos, producidos en base a técnicas que prevalecen el uso de

recursos naturales, sin agroguimicos contaminantes (Chavarri, 2011).

71



Un producto organico debe cumplir con estandares de produccion ecoldgica segun las normas
impuestas por los diversos destinos de exportacion. Por lo que obtiene valor agregado sobre
el producto logrando una diferencia de lo convencional, que se traduce en ventajas para el
productor, tanto en calidad como precio (Certificaciones Control Unién, 2007). Para pasar de
la agricultura convencional a la organica, se debe considerar un periodo de conversion, tiempo
en el que se cambian los productos tradicionales y se inicia el trabajo con técnicas de
produccion organica, a medida que se logra la certificacion correspondiente, cumpliendo con
el reglamento técnico requerido. EIl manejo ecoldgico de los productos organicos, son
corroborados por certificados, los que monitorizan todas las fases del proceso, yendo desde la

seleccidn de semillas, hasta la comercializacion del producto final (Chavarri, 2011).
1.4.1.1 Certificacion organica

En Per, el Ministerio de Agricultura y Riego representa al regente de produccién, teniendo
a la SENASA a cargo de la fiscalizacion a través de normas y sanciones que garanticen la
produccion organica (SENASA, 2018). Segin el Decreto Supremo 044-2006-AG la
certificacion de productos organicos se compone de una evaluacién orientada a constatar el
cumplimiento de los requisitos establecidos para la produccién de estos productos. El proceso
de certificacion inicia con la solicitud del mismo y desarrolla la inspeccion del sistema de
produccidn; asi como la vigencia de esta por un afio. Posteriormente, se realiza una visita de
inspeccion anunciada y otra no anunciada con evaluaciones de muestras representativas y
aleatorias.

A nivel nacional, se cuenta con once organismos de certificacion autorizados y registrados
por el SENASA para la produccion organica a nivel de campo. Los productores que cumplen
con los estandares establecidos por el Programa Nacional Organico (NOP) del “USDA
Certified Organic" y evallan el sistema de calidad del organismo de certificacion segin la
Guia ISO/IEC 65 (SENASA 2020).
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Tabla 6. Organismos de Certificadores de Produccién Organica Registrados

N°DE REGISTRO
EMPRESA NACIONAL REPRESENTANTE LEGAL
BIO LATINA S.A.C. PE-16-MINAGRI-SENASA Jorge Torres Alfonso

KIWA BCS OKO GARANTIE PERL S.AC

CONTROL UNION PERU S.4.C.

IMO CONTROL LATINOAMERICA PERU
SALC

CERESPERU 5.A.C.

OCIA INTERMATIONAL PERU S.A.C.
ECOCERT PERU 5.4.C.

CERTI MAYA 5. A.C.

INSPECTORATE SERVICES PERU $.A.C.
CAAE AMERICA 5.4.C.
CAAE PERU S.A.C.

PE-03-MINAGRI-SEMASA

PE-0Z2-MINAGRI-SEMASA

PE-12-MINAGRI-SEMASA

PE-14-MIMAGRI-SEMASA
PE-ZI-MIMNAGRI-SEMASA
PE-Z2-MINAGRI-SEMASA

PE-17-MINAGRI-SEMASA

PE-Z0-MIMNAGRI-SEMASA
PE-Z4-MINAGRI-SEMASA
PE-Z23-MINAGRI-SEMASA

lulidn Andrés Bedoya
Montenegro

Fiorela Bustamante Siura
lorge Jesis Landeo Vivas

Mariana Gonzales Zaniga
lgnacia Paredes Trejo
German Antonio Carrera Rey

Jimmy Manuel Camero
Centeno

Lucas Pescheira Hernandez
Mario Alberto Mufioz Borrego

Fuente: Adaptado de SENASA 2020. Listado de las certificadoras registradas para la

produccion organica. “Organismos de certificacion de la produccion orgénica registrados”.

Segun el MINAGRI 2018, la superficie de banano organico certificado es de 9,793 hectareas
a cargo de 8,067 productores en los departamentos de Piura, Tumbes, Lambayeque y la
Libertad. Las Instituciones competentes para Certificar Productos Organicos en el Perd son:
(i) SENASA (Servicio Nacional de Sanidad Agraria), (ii) Control Unién Perd SAC y (iii) Bio

Latina Certificadora.
1.4.1.2 Certificaciones Organicas Internacionales

Segun la guia préactica para el manejo de banano organico en el valle del Chira (2012), el
sistema de produccién organico utiliza insumos naturales y practicas especiales como la
aplicacion de compostas, abonos verdes, el control biologico, la asociacion y rotacion de
cultivos, el uso de repelentes y fungicidas a partir de plantas y minerales, entre otras. Ademas,
prohibe el uso de pesticidas y fertilizantes de sintesis quimica. Esto explica los precios que se
ofrecen por estos productos en el mercado (el valor de estos puede ser un 20 y 40% mayor en
comparacion a los alimentos cultivados convencionalmente), por lo que los consumidores de
estos productos exigen mayor garantia de los métodos empleados en su cultivo esten
plenamente certificados. El término ecoldgico es también conocido como orgéanico o
bioldgico y natural, y las certificaciones internacionales que se dan internacionalmente para

los cultivos de Piura son:
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Programa Nacional Organico — NOP

El programa NOP —USDA es el Programa Nacional Orgéanico de Estados Unidos que
estandariza la produccion organica y certifica los detalles relacionados con la produccién de
vegetales, animales o de procesamiento a ser vendidos como organicos en los Estados Unidos,
contempla criterios del sistema de produccién o de procesamiento organico y consideraciones

generales de produccion

USDA

Figura 8. Organismos de Certificadores de Produccion Orgénica
Registrados, USDA, 2019

Agricultura Ecoldgica de la Union Europea

En junio de 2007, el ministerio del Consejo de Agricultura Europeo aprob6 el Reglamento de
produccidn y etiquetado de productos ecoldgicos. Este incluye objetivos, principios y normas
generales para la produccion ecoldgica claramente definidos. La produccion debe respetar los
sistemas y ciclos naturales y en medida de lo posible, utilizar procesos de produccion
bioldgicos, sin usar organismos modificados genéticamente (OMG). Es decir, los alimentos
pueden ser etiquetados como “ecoldgicos” si al menos el 95% de sus ingredientes agricolas

han sido producidos de manera ecoldgica (Control Unién, 2017).
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Figura 9. Agricultura Ecoldgica de la Unidn Europea. Recuperado de la Comision Europea,
2019.

- Japanese Agricultural Standards— JAS

El certificado JAS de produccion agricola organica japonés, fue creado por el Ministerio
Forestal, Pesquero y de Agricultura en Japon. Este certificado es necesario para poder exportar
estos productos a Japdn, para obtenerlo este certificado hay que cumplir con los estandares
"Japanese Agricultural Standards™ y ser certificado por una certificadora acreditada por el

gobierno japonés (MAFF), como Control Union Certifications (Control Unién, 2017).

'z 4 AN
) \ WV

Figura 10. Control Union Certifications. Recuperado de Control Unidn, 2017

- Global G.AP

Es un organismo privado que establece normas voluntarias a través de las cuales se puede
certificar productos agricolas que den confianza al consumidor acerca de la manera en que se
realiza la produccién agropecuaria, también promueve la reduccién del impacto perjudicial
de la explotacion al medio ambiente pues para acceder a la certificacion se deben utilizar

insumos quimicos asegurando un proceder responsable con la salud (Control Union, 2017).
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GLOBALG.A.P.

Figura 11. Global Good Agricultural Practice. Recuperado de Control Unién, 2017.

Comercio Justo

Esta certificacion la otorga la Organizacion Internacional de Comercio Justo (Fairtrade
Labelling Organizations International - FLO), la cual se encarga de establecer los
requisitos del Comercio Justo y certificar la mejora del acceso a los mercados y las
condiciones comerciales para las organizaciones de pequefios productores. Para obtener
la certificacion, las asociaciones deben funcionar de manera democratica y producir

protegiendo el medio ambiente. (Control Unién, 2017).

FAIRTRADE

Figura 12. Fair Trade, recuperado de Fair Trade, 2019.

76



Certificacion BASC

Las normas de esta certificacion estan disefiadas para organizaciones de todos los tamafios
independientemente de la naturaleza de sus actividades, representa una serie de medidas
operacionales, implementadas para proteger los activos, propiedades, empleados y clientes de
una organizacion, a los que busca proteger a través de propuestas de gestion en control y

seguridad en el comercio internacional (BASC Peru,2019).

Figura 13. Business Alliance for Secure Commerce. Adaptado de: BASC Peru,2019

1.4.1.2 Certificacion sanitaria y fitosanitaria

Por un lado, el registro sanitario es obligatorio para los alimentos industrializados que se
comercializan en el pais. Para efectos del registro sanitario, se considera alimento
industrializado al producto final destinado al consumo humano, obtenido por transformacion
fisica, quimica o bioldgica de insumos de origen vegetal, animal o mineral y que contiene
aditivos alimentarios (SENASA, 2015). El certificado sanitario acredita que “los productos
de alimentacion incluidos en el mismo son aptos para el consumo humano y cumplen la
reglamentacion sanitaria del pais que lo emite, que es el pais de origen de la mercancia”

(Garcia, 2009).

3

Por otro lado, el certificado fitosanitario es “un documento que ampara que el producto
embarcado ha sido inspeccionado y esta libre de plagas, enfermedades y otros; de no
cumplirse, la mercancia sera devuelta o destruida” (MINCETUR, 2017).

Segun SENASA (2015) el banano pertenece a la tercera categoria de Riesgo Fitosanitario, por
lo que para su exportacion es necesario contar con un certificado fitosanitario expedido por

dicha entidad. Segun SENASA 2018, se cumplieron las regulaciones fitosanitarias que
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establecen las autoridades oficiales de paises importadores y se logré certificar en el 2017 un
total de 1 549.88 toneladas de banano orgéanico para su exportacion a paises de Estados

Unidos, Alemania, Holanda, Bélgica y Japon.
1.4.2. Produccion de banano orgéanico

El banano organico es un fruto especial debido a su produccion, puesto que es diferenciado
desde la seleccion del terreno para la siembra, ademéas de cultivado bajo un sistema de
produccidn agricola de recoleccion sostenible que emplea tecnologias que se armonizan con
el medio ambiente y respetan la integridad cultural a través de su produccion sostenible.
Ademas, el proceso debe cumplir con las buenas practicas agricolas necesarias, para tener la
certificacion organica de bananos (FAO,2017). Son estos procesos lo que hacen atractivo y

diferenciado a este fruto en el mercado extranjero.

A continuacion, se detalla un resumen del proceso, desde la seleccion del terreno, el proceso
productivo y postcosecha del banano organico, basado en las siguientes fuentes: BANANA
Market Review, FAO (2018); la guia préactica para el manejo de banano organico en el valle
del Chira, Swiss Contact (2012) y la guia Técnica Dirigida En Manejo Integrado De Banano
Organico, Agrobanco (2013); Produccién de Banano orgéanico, Foro mundial Bananero,
Coleccion de buenas practicas, FAO (2017); Tecnologia para la produccién rapida de semilla
(hijuelos) de banano (musa sp.) en campo, MINAGRI y Gobierno Regional Piura (2010);
Mejoramiento De La Competitividad De La Cadena Productiva Del Banano Orgénico Para
Mejorar La Oferta Exportable, Gobierno Regional de Piura (2013).

1.4.2.1 Preparacion del terreno y siembra

Segun Agrobanco (2013), la preparacién del terreno es fundamental antes de la siembra, pues
es necesario un suelo con buena estructura, oxigenado y con equilibrio de nutrientes para poder
obtener buenos rendimientos. Si el suelo no tiene la acidez adecuada o su estructura esta
dafada, es probable que los cultivos no prosperen. Ademas, en cuanto a la semilla, se pueden
utilizar vitroplantas, estas provienen de nucleos semilleros certificados libres de diversas

enfermedades, plaga y otros problemas fitosanitarios. También es
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importante el proceso desde la seleccion y clasificacion por tamafio de la semilla, asi como,

el tratamiento que permita asegurar la calidad de la futura desde su plantacion.

A Continuacién, se detalla el procedimiento de cultivo:

Figura 14. Proceso inicial del banano organico Recuperado del Minagri,2010 y Agrobanco,
2013.

Seleccion del terreno: El terreno debe estar ubicado cerca de una via de acceso al agua, de
tener levantamiento topografico previo, con la finalidad de ubicar la infraestructura de riego y
drenaje adecuada, ademas del estudio de los perfiles del suelo.

Preparacion del terreno: La primera labor es la limpieza de malezas, palillos, rastrojos, entre
otros restos. Esta labor cultural permite brindar las condiciones adecuadas, que eviten la
propagacion de vegetacion fuera de los hijuelos de banano. Posteriormente, se utiliza un
tractor para la roturacion profunda, con un arado de cinceles a 40 cm de profundidad; en casos

extremos de compactacion, utilizan un subsolador.

Sistema de riego: se da con la construccion de la red de drenaje, que facilita la distribucion
del agua en las parcelas de cultivo. Por el lado del drenaje, se practica sobre todo en regiones
de clima humedo, esta técnica, elimina en forma rapida el agua que satura el suelo en una
profundidad que la planta de banano necesite para desarrollar un sistema radicular abundante
y profundo.

Hoyado: para este proceso, se humedece el suelo y se realiza el hoyado de 0.40 metros
cuadrados, teniendo en cuenta la capa superficial o arable (30 cm) que posee mayor contenido
de materia organica y elementos nutritivos. En este punto pueden utilizar 1 kg. de compost,
300 gr. de guano de Islas y 100 gr. de Sul-PoMag, para colocar al fondo del hoyo como

nutrientes a las raices, ademas de roca fosférica, si hay deficiencia de fésforo.
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Seleccion de la semilla: la semilla debe provenir de centros de produccion certificados
organicamente, libres de patogenos, y que propicien que la planta esté vigorosa con

produccion de racimos de entre 12 a 13 manos comerciales.

Extraccion, seleccion y limpieza de hijuelos: Se extraen hijuelos a partir de tres hojas
funcionales con una altura de un metro como minimo, posteriormente se clasifican los hijuelos
por tamario, ubicarlos de mayor a menor tamafio al momento de la siembra, para estimar el
periodo de cosecha. Finalmente, a los hijuelos o cormos (semillas) se les remueve los restos
de tierra, se eliminan las raices, y partes del cormo que se encuentren afectadas por dafios

causados por picudo 0 microorganismaos.

Desinfeccidn de la semilla: Se sumergen los cormos durante tres minutos en una solucion con
5 ml. de cloro por litro de agua. Otra alternativa es remojar el cormo en agua caliente a una

temperatura entre 50° C y 55° C por 20 minutos.

Siembra: el proceso consiste en colocar la semilla en el hoyo de manera vertical, orientando

hacia un solo lado. posteriormente, compactan el suelo para evitar la pudricion de la semilla.
1.4.2.2 Manejo del cultivo

El manejo de los cultivos es un factor determinante en el resultado de la produccion, por ello,
una de las practicas recomendadas para optimizar su uso es la rotacion de cultivos, (Benzing,
2001), para reducir el indculo de patégenos y aprovechar los nutrientes disponibles después
de cada cultivo en la rotacion (FAO,2003). EI manejo del cultivo de banano organico es el

siguiente:

Figura 15. Manejo del cultivo, Recuperado de Minagri,2010 y Agrobanco, 2013.
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Fertilizacion: se hace uso de fertilizante nitrogenado organico al 12%, sulfato de potasio

orgénico, sulfato de potasio y magnesio, compost.

Cultivos y deshierbe: la maleza se controla a través del chapeado, labor que se realiza

principalmente con herramientas cortantes y equipos como motoguadafias.

Riego y drenaje: El sistema de riego mas frecuente es por gravedad, este labora através del
trazado de acequias o canales que conducen el agua a travées de las parcelas y los surcos a
nivel que se encuentran en ellas, de manera que las plantas en cultivo tengan la distribucion

adecuada de agua.

Seleccion de plantas: el procedimiento es seleccionar los hijuelos, que van a conformar la

seleccion del cultivo, el resto se elimina.

Deshoje: consiste en eliminar las hojas en mal estado, cortando de abajo hacia arriba, existen
dos tipos de deshojes: Deshoje de saneo que elimina las hojas que presenta alguna enfermedad
foliar, estan secas o dobladas; Deshoje de proteccion que busca eliminar las hojas que estan

dafiando el racimo.
Deschante: es la limpieza de yaguas secas adheridas al pseudotallo, que afectan al cultivo.

Enzunchado: es una técnica que evita el roce del racimo con la de banano, ya que esto

impulsa que sea derribado por vientos fuertes.

Plagas y enfermedades: los més frecuentes son, el gorgojo de la raiz y el tallo: (Metamasius
hemiterus), que hace dafio al pseudo tallo y parte basal del mismo; gorgojo negro del platano:
(Cosmopolites sordidus), es considerado como la mayor plaga del banano en todas las zonas
de produccion, dafia el rizoma del banano y trips de la mancha roja, se insertan entre los dedos
de especificamente en el estilete. Estas tratan de ser controladas por los agricultores, mediante
el control legal evitando el ingreso de material que pueda tener la presencia de esta plaga;
control cultural: seleccionando los rizomas, malezas, buena fertilizacién balanceada, y una
buena limpieza de hojas y préacticas agroecoldgicas: orientadas principalmente a la proteccion

de suelo, aire y agua.
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1.4.2.3 Cosecha de Racimos

La cosecha es la etapa final en el campo de cultivo tecnificado, es necesaria su labor oportuna
para evitar las pérdidas en campo, ademas debe ser un procedimiento diligente, pues el manejo

inadecuado puede inhabilitar el fruto para la exportacion.

Figura 16. Cosecha de racimos, Recuperado de Minagri,2010 y Agrobanco, 2013.

Enfunde: Consiste en colocar una funda de polipropileno perforada que cubra en su totalidad

el racimo para evitar dafos a la fruta por insectos, ademas de mejorar la presentacion de este.

Encinte: se realiza junto al enfundo y sirve para determinar la edad del racimo y programar

la cosecha.

Desflore: es la eliminacion de residuos florales en la fruta evitando las cicatrices en el

proceso.

Deschive: Se realiza a las 2 semanas de nacida la cucula. Consiste en podar el racimo dejando
dos dedos adheridos al raquis, incluyendo la eliminacién de manos inmediatas superior de la

mano falsa.

Destore: es el proceso de eliminar la flor masculina (deschira) a 2 semanas de la formacion
del racimo, esto genera un estimulo de precocidad y desarrollo de los frutos.

Limpieza del enfundado: se hace permanentemente con la finalidad de eliminar restos de

cucula y de flores de los frutos.

Cosecha, corte y embarque: se realiza semanalmente por exigencia del mercado.
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1.4.2.4 Postcosecha

Luego de la cosecha la fruta es llevada al area de empaque donde se siguen los parametros y
normas establecidas para el empaque de bananos seleccionados en cajas de madera, carton o
plastico (Agrobanco, 2013).

Figura 17. Postcosecha Recuperado de Minagri,2010 y Agrobanco, 2013.

Limpieza del racimo: Lavado de racimo de toda impureza

Desmane: consiste en retirar las manos de banano de la racima para colocarlo en la tina de

costeo, se realiza de forma manual.

Formacion de clusteres: mediante este proceso se seleccionan aquellos dedos sanos y
limpios para formar clUsteres de 4 y 8 dedos, los cuales son desinfectados con jugo de limén

Seleccién de clusters y llenado de bandejas: lleva el producto hacia su empaquetado final,
para tal efecto los frutos pequefios se ponen al frente, los medianos al centro y los largos al

extremo.

Limpieza y pulverizacion: aplica al producto la fumigacién que permitird preservar la
calidad fitosanitaria en transito.

Proteccion de corona: se aplica mediante fumigacion, con un producto orgénico para proteger
al banano garantizando su transportabilidad y conservacion.
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Etiquetado de clusteres: se coloca dos etiquetas por cada clusters que funcionan como un

sello de garantia.

Empaque: se procede a colocar sobre una caja, una cartulina, luego una funda plésticay se
procede a empacar la caja con los clusteres. Cada caja lleva cuatro filas o hileras, se utilizan

dos tablas espaciadoras.
Pesado: Se pesan las cajas que deben tener 20 Kg.

Succion de aire: es el proceso de un operario encargado de succionar mediante

procedimientos técnicos el aire que podria haber quedado en las cajas.
Tapado de caja: se culmina el embalaje de las cajas para llevarlos a la zona de acopio.

Estiba y desestiba de cajas: se acomodan en el transporte hasta el centro de acopio o

paletizado.

Inspeccion de calidad en centro de acopio: se ve la calidad del banano organico para la

exportacion mediante un muestreo.

1.4.2.5 Procesos de paletizado y exportacion

Es el proceso de colocar las cajas en una parihuela y formar un pallet utilizando esquineros,
zunchos y grapas, a manera de que los frutos puedan ser acomodados optimizando el espacio
y no sufran dafios en el viaje hasta su destino.

Por otro lado, el proceso de exportacion va desde el envio del contenedor al puerto con las
guias de remisién para su embarque final. Los documentos que se requieren para su
desembarque final son: certificado fitosanitario, Bill of lading, certificado de transaccion,
factura comercial y certificado de origen. Con apoyo del operador logistico se tramita el
embarque y coordina con la naviera el transporte del producto al puerto de destino. Despueés
de todo el proceso, las cajas se trasladan hacia la zona de embarque en el pais de destino.
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Figura 18. Paletizacién Recuperado de Minagri,2010 y Agrobanco, 2013.

1.4.3. Cadena productiva del banano organico

En la cadena productiva de banano organico intervienen diversos actores desde el cultivo
hasta que el producto llega a los consumidores. En la etapa de produccion intervienen los
proveedores de insumos, las empresas certificadoras y las instituciones de apoyo por parte del
gobierno, la produccién pasa posteriormente por el empaque, con apoyo de empresas de la
industria plastica o la empacadora por la misma asociacion. En la etapa de exportacion
intervienen empresas navieras e instituciones que prestan los servicios de exportacion.
Finalmente, cuando el producto llega a su destino, interviene el mayorista madurador, el cual
destina los productos hacia los supermercados o tiendas de productos organicos. A

continuacion, se presenta la cadena productiva del banano organico:
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Figura 19. Cadena productiva del banano orgénico. Recuperado de Fairlie A. C. B. (2008).

Debido a que la produccién de banano organico se orienta al mercado internacional, los
estandares en torno a la calidad y a presentacion son altos. Por lo que la fruta que no cumple
con los estandares establecidos es descartada y devuelta a los productores para ser distribuida

y consumida en el mercado nacional (Sullana, Piura y Lima).
1.4.4 Exportaciones peruanas de banano organico

Actualmente, segun “Super Fruits Pera” (2020) el Peru es de los mayores exportadores a nivel
mundial de banano organico. Para el afio 2019, el Ministerio de Agricultura y Riego (2019),
indico que el Perl exportd 155 millones de ddlares de banano organico aproximadamente. El
banano organico que nuestro pais cultiva y exporta es el de la variedad Cavendish Valery, la

mayor parte de la produccién de bananos organicos se destina al mercado extranjero.
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Figura 20. Desarrollo de las Exportaciones Peruanas de banano orgéanico, tipo Cavendish
Valery partida arancelaria 0803901200, desde el afio 2012 al 2019, valor FOB en millones de
ddlares. Elaboracion propia adaptada de FAO (2017), Agrodata (2019) y Gestion (2018).

Como se observa en la figura 20, en el afio 2016 las exportaciones de banano orgéanico
aumentaron en 5% con relacion al 2015 y en el 2017 descendieron a US$148,5 millones, un
2% menos. Sin embargo, se recuperaron para el 2019 superando los US$155 millones y para
agosto del 2018, el peso exportado de este producto sum6 230.093 toneladas. Desde el 2015
al 2017, la lista de los principales mercados de destino ha variado, Estados Unidos era el
principal importador seguido de Holanda. Sin embargo, en el 2016 y 2017, la situacién se
revirtio y Holanda pasé a ser el principal comprador. En los tres afios, Alemania y Bélgica se
posicionaron como tercer y cuarto mercado de destino respectivamente. Ademas, Corea del
Sur y Finlandia ocuparon los puestos 5 y 6 respectivamente, durante el 2015 y 2016, en el
2017 se revirtid la situacion con Japén en el puesto 7 durante esos tres afios. Finalmente, en
el 2017, Italia, Reino Unido y Canada se posicionaron como los ultimos tres principales
mercados de destino. Segun la Camara de Comercio de Lima (2018), las exportaciones de
bananas organicas seguiran aumentando y superaran las cifras de afios anteriores. Sin
embargo, los productores deben estar atentos a los requerimientos de los paises de destino,
siendo importantes las certificaciones organicas requeridas por dichos paises; ademas, de ser

imprescindible cumplir con las especificaciones de los envases, empaques y embalajes.
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1.4.4.1. Grandes y pequeiios agricultores bananeros

Para el afio 2005, pocas empresas se dedicaban a comercializar banano en el mundo. Por lo
que, empresas importadoras de gran tamafio como AgroFair, Port International, Dole Food
Company, y Chiquita Brands International, iniciaban sus solicitudes de banano organico, en
esos afos, la oferta era cubierta por asociaciones de pequefios productores en el PerQ, quienes
fueron incrementando sus hectareas. En ese afio, segun Red agricola, 2017, el sefior Edgar
Bocanegra, gerente de operaciones de Organicos Rio Verde, en ese afio, manifiesta que solo
grandes empresas de banano organico exportaban. Posteriormente, el Per( se convirtio en el
primer proveedor de esta fruta para EE UU. Esto debido a que las condiciones para la
produccion de banano organico en el Perd son Unicas, por los suelos, el clima, y que no se
presentan enfermedades como el Sigatoka Negra, gracias a esto, no es necesario usar quimicos
para ello.

Segun la misma fuente, en la actualidad, las grandes corporaciones que incursionaron en la
produccion de banano orgénico en el Peru tienen limitantes relacionadas al agua, a la tierra y
a los costos en general, pues no hay una cultura bananera. Para poder producir, tuvieron que
instalar un nuevo sistema de riego. Por lo que muchas empresas bananeras, prefirieron seguir
comprando la fruta a las asociaciones de los pequefios productores.

Para finales del afio 2014, la empresa guatemalteca Agro América, expandid sus operaciones
en Ecuador, Pert y Panama, desarrollando 400 ha de banano, a través de Organicos Rio Verde,
lo que la convirti6 en la empresa productora de frutos organicos mas grande de Sudamérica,
con casi media década de experiencia aplican un sistema de riego nuevo denominado
subfoliar, que se da con cables via, empacadora interna y exportan sin pasar por ningun
intermediario, aspiracion que también van cumpliendo las asociaciones de productores de

banano organico.
1.4.5. La agricultura familiar

Segun Agricultura familiar Pert (AIAF+10, 2020) esta se caracteriza por el predominante uso
de la fuerza de trabajo familiar, debido al acceso limitado de recursos, es la estrategia de
supervivencia para ingresos multiples. Ademas, es multiactiva, pues incluye actividades intra
y extra prediales, a través de este tipo de agricultura, persiste y se transmite nuestra cultura
milenaria, asi como sus diversas manifestaciones artisticas, las instituciones y la
biodiversidad. La Agricultura Familiar, es inseparable de la unidad productiva familiar, ya

que las decisiones sobre el trabajo influyen tanto en la familia como en la unidad productiva.
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Los pequefios productores de alimentos ya sean del sector agropecuario, silvicola, pesquero o
acuicola, estan englobados dentro del concepto de Agricultura Familiar.
Segun la FAO (2014), los pequerfios productores dentro de este concepto tienen las siguientes

caracteristicas:

» Acceso limitado a recursos de agua, tierra y capital.
» Uso preponderante de la fuerza de trabajo familiar.
> Laactividad agropecuaria, pesquera, silvicola o acuicola es la principal fuente de

ingresos del nacleo familiar.

Por otro lado, segln el Censo Agropecuario realizado el 2013, muestra la existencia de mas
de 7,500 comunidades: 6,277 campesinas y 1,322 nativas (INEI, 2013). Estas no s6lo albergan
una proporcion importante de productores sino también una importante superficie
agropecuaria que produce mas del 80% de los alimentos que se consumen a nivel nacional y
genera entre el 57 y el 77% del empleo agricola (AlAF,2020 y FAO,2014). Frente a ese
contexto, las comunidades fuera de desaparecer han reorganizado sus dindmicas productivas
e institucionales frente a las condiciones cambiantes de desarrollo y acceso al mercado.
Finalmente, la Agricultura Familiar es un eje central de las comunidades rurales, cuida las
especies vegetales y animales propias de la region, y juega un rol fundamental en el contexto
rural. Esta actividad potencia y enlaza el desarrollo social, econémico y ambiental de las
comunidades. Facilitado por la conexion con la historia y costumbres ancestrales (Family
Farming FAO, 2019).

1.4.6. Transformacion de asociaciones a cooperativas de banano orgéanico

Segln José A. Muro Ventura, Director General de Direccién General de Competitividad
Agraria del afio 2013, en temas de gestion, competitividad, inclusién y sostenibilidad, el
Ministerio de Agricultura y Riego, resalta la importancia de la consolidacion de la
asociatividad en el Per, en el que el modelo cooperativo resulta como enfoque, mecanismo
y facultad social orientada a la busqueda del desarrollo rural sostenible. Por lo que, se observa
el modelo cooperativo como el mas eficiente para los mecanismos asociativos. A traves de un
proceso de reorganizacion llamado “transformacion”, se da el cambio de una compafiia que
pasa de un tipo de sociedad a otro distinto, sin embargo, conserva la misma personalidad
juridica. Esta se da por decision voluntaria, y los miembros adoptan un tipo legal distinto bajo
las normas legales ordenadoras del nuevo tipo societario (GARRIGUES, Joaquin y URIA,
Rodrigo, 1979).

89



El Ministerio de Produccion y el Minagri, han elaborado distintas guias y manuales para

brindar méas informacién de este modelo. Uno de los manuales con mas informacion es el de

Transformacién de Asociaciones Cooperativas 2013. En base a esta fuente, se presentan los

motivos para la transformacion de una asociacion a una cooperativa en el sector agrario:

» La cooperativa es el vehiculo ideal para realizar actividad empresarial
» A través de la accidn cooperativa los productores logran mayores descuentos por
el volumen de compras que realicen y mejores precios por la venta de sus
productos.
» Sus aportes como capital social siguen perteneciendo a los productores y cuando
se retiren podran recuperar su capital, ademas este esta sujeto a intereses, lo que
implica mayores beneficios para los productores
» Tienen derecho al excedente que se obtiene al colocar sus productos en el
mercado, con un trato tributario favorable
» Pueden acogerse al régimen de Micro o Pequefia Empresa.
ASOC|ACI6N COOPERATIVA
. ¥ Base Legal Ley General de Cooperativas de 1981.
Base l.egol Cédlgo Civil de 1984. Objeto Reaqlza una actividod empresarial, sin fines de lucro.
Objefo Realiza una oc'lividod en qo;m’;p [rno " Constitucién | PorEscriura :&bzcoc: S Qocumentc prvadacon s
necesariamente empresarial), sin fines de Lucro. Socipaion Begito 6 feninos M.
Constitucién Por Esciitura PUblica. Persona i, Desde su inscripcién,
Inscripcion Registros de Personas Juridicas. Y S
* Consejo de Vigilancia
Persona Juridica | Si. Desde su inscripcion. Régimen *  Comité Electoral
Administrativo * Comité de Educocion
. Ge
Régimen = Asomt?leo.Gen.ercl. . Co;?irtﬁsl% Comisiones creadas por Consejo de
Adivikiciolive * Consejo Directivo. Administrocién o Asombleo.
*  Ofros establecidos en el Estatuto. I:::'\'::fg:s Mayoria compulada por persenas {un socio, un volo).
Toma de Mayoria computada por personas (un asociado, «  Aportes efectuados por los socios integran el
acverdos un VO?O]. capital social y se les devuelve (con intereses)®
cuondo se desvinculon de lo cooperativa.
. i o L fados obtenid | |
A USRI, | ey s o e s S o
. E Sdmic elos (via retomo de excedentes), en proporcion a
Réaimen * Los asociados no pueden parficipar directa Sl sus operaciones. ; .
Ecgn e ni indirectamente de las utiidades (rentas) . i‘;‘:;‘; Zﬁ?;’;"’mcc‘l’igee'g'g'g“‘)c::';?oz‘;’i’gn“z"'°”-
que obtenga la asociacion. iquidocion.
: f’otnmonro dela ASOQOCIOP s '.repomt_)l,e Régimen Inafecta al impuesto a lo Rentopof los ingresos que
incluso en caso de disolucion y liquidacion. Tttt obtenga la cooperativa proveniente de operaciones
2 CON Sus SOCIos’.
Régimen Exonerada del Impuesto a las Renta sélo algunas  (gzeimen de
Tributario asociaciones’. MYPE Puede acogerse.
2 * Regitro de Socios.
Regimen de No puede acogerse. * Reggtro de Delegados.
MYPE * Regiiro de concurrentes a asambileas.
e Actos de Asombleo.
* Registro de Asociados Ubrossoclales |, ¢ de Consejo de Administracién
Libros sociales |+ Actas de Asambleo. = Actas de Consejo de Vigloncio

* Actas de Consejo Directivo.

Actas de Comité Electoral.
Actas de Comité de Educacion.

Figura 21. Caracteristicas basicas de la Asociacion y cooperativa agraria. Recuperado de “‘La
transformacion de Asociacion a Cooperativa’’ Minagri,2013.
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Por otro lado, los pasos a seguir son, en primer lugar, la aprobacion de la Transformacion por
el Consejo Directivo que posteriormente es sometido y aprobado por la Asamblea General.
Después de adoptar el acuerdo, deben publicar tres veces el mismo, en intervalos de cinco
dias. Y aquellos asociados que no estén de acuerdo con la transformacion, pueden separarse,
hasta diez dias después de la publicacion del ultimo aviso. Finalizado este tiempo, se debe
elevar el Acuerdo de Transformacion a Escritura Publica y presentar los Partes Notariales ante
Registros Publicos. De no tener objeciones, el Registrador, procede a la inscripcién, que
debera ser comunicada a la SUNAT (Ley General de Sociedades, SMV, 2006).

Finalmente, una de las principales diferencias entre las asociaciones y cooperativas agrarias
es que, en la Asociacion el patrimonio no se puede repartir, mientras que, en las cooperativas,
solo la Reserva Cooperativa tiene esta caracteristica. Pero el caso general es que tienen una
cuenta patrimonial denominada “capital social”, que esta formada por aportes de los socios.
Es decir, si un asociado que se retira de una Asociacién no tiene derecho a recibir ningin
monto patrimonial, mientras que el socio que se retira de una Cooperativa recibe el capital
que haya aportado (aportaciones), los intereses devengados de su capital (en caso se hayan

pactado intereses) y los excedentes no reembolsados (Minagri, 2013).
1.4.7 FODA del sector bananero orgénico

Respecto a la informacion recopilada del sector, se desarrollaré el analisis de las fuerzas
internas y externas (FODA), esta herramienta ayudara a reconocer e identificar factores que
influyen en el crecimiento del mercado de banano organico. De igual modo, serd una ayuda
para comprender el potencial con el que cuenta el producto para el desarrollo comercial
internacional y los desafios que tiene para el crecimiento del volumen de exportaciéon. A
continuacion, se detallan las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del

sector bananero organico:
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Tabla 7. FODA del banano organico peruano

Fortalezas

Debilidades

Clima hamedo tropical
meteoroldgicas favorables.
Bajos niveles de Iluvia en las areas de cultivo,
lo que reduce la inversion en drenaje.
Ausencia de Sigatoka Negra en Piura.

Suelo fertil, con baja necesidad de pesticidas
0 aplicacion de agroguimicos.
Disponibilidad de mano de obra
Certificaciones internacionales
cultivos

Mayores asociaciones y cooperativas que
tienen el sello de Comercio Justo
Tendencia de los consumidores
productos saludables y diferenciados.

y condiciones

de los

por

Producto perecible y cualquier dafio leve lo
convierte en descarte.

Limitados recursos hidricos en algunas
zonas de cultivo

Poca innovacion en tecnologia e
infraestructura en asociaciones pequefias
Vias de acceso en mal estado en algunos
sectores

Los socios limitan su participacion y
capacitacion a la produccion.

AUn prevalecen minifundios agricolas
Escasa investigacion y asistencia técnicaen
las asociaciones pequefias
Baja cultura organizacional
asociaciones

en ciertas

Oportunidades

Amenazas

Tendencia de la demanda creciente, para el
caso del banano orgénico por ser un producto
agroecoldgico saludable.

Reconocimiento y apertura de nuevos
mercados, gracias a los acuerdos comerciales
y aceptacion del banano peruano.

Los paises competidores tienen climas
adversos y plagas que no se presentan en el
Peru

Apoyo econémico Yy capacitaciones de
programas extranjeros

El banano continta ganando reconocimiento
por su calidad.

El incumplimiento de uno o mas socios,
pueden perjudicar a toda la asociacion
Fendmenos climaticos, como inundaciones
y el fenémeno del nifio.

Plagas o problemas fitosanitarios no
esperados.

Competencia con los bananos
convencionales.
Problemas de negociacion con los
compradores

Fuente: FAO 2015, Minagri 2018 y Banco Mundial, 2019.
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1.4.8. Conversion de la produccion de banano convencional al banano orgénico

Segun Fairlie (2008), la mayoria de los productores y de los dirigentes resalta la importancia
de un programa estatal y de las empresas exportadoras para la conversion a este cultivo
organico. Las redes del Estado facilitaron el acceso a insumos como el abono organico a través
del crédito y de capacitaciones sobre su utilizacion a los primeros agricultores que se
cambiaron a la produccion orgénica. Sin embargo, existieron limitaciones, como su ruptura al
fracasar los intentos de exportacion a través de una empresa estatal. La actual ausencia de las
redes de apoyo estatales deja como Unica alternativa para el agricultor establecer redes con
las empresas, las que no siempre resultan beneficiosas. En muchas oportunidades, las
estrategias de conversion asumen la forma de una iniciativa individual de los agricultores,

pero con desventajas frente a las que cuentan con un mayor nimero de redes de apoyo.

El desarrollo de estrategias de conversion comprende diferentes resultados para los
agricultores al aprovechar oportunidades y negociar limitaciones. La mayoria de los
agricultores utiliza las posibilidades de acceso al mercado organico internacional como
respuesta a las malas condiciones del mercado nacional. Las formas de conversién movilizan
redes con el Estado, con las empresas y entre los agricultores, y desarrollan estrategias de
conversion por fracciones de hectareas y con cultivos multiples, por ser las mas adecuadas,
ya que exigen menos inversion de dinero y de tiempo y ofrecen una mejor productividad. El
momento de la conversion influye en la cantidad y en la calidad de redes de apoyo que
movilizan los agricultores para la conversion. Las influencias se pueden expresar en dos
posiciones con mejores y peores resultados. Las posiciones menos favorables comprenden la
falta de redes de apoyo de agentes externos, y la mayor importancia de estrategias individuales
de los agricultores para conseguir abono, certificaciones y capacitaciones. Las posiciones mas
favorables contienen varias redes de apoyo con el Estado y con las empresas para la
conversion, pero también expresan la influencia negativa de la ruptura de estas redes para

mantener el cultivo organico.
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1.5. LA ASOCIATIVIDAD DEL SECTOR AGRO EN EL PERU

La asociatividad es un medio para articular a los productores no organizados, para que puedan
tener acceso al mercado nacional e internacional, desarrollando ventajas empresariales,
tecnoldgicas para generar mejores ingresos. Por ende, actuar de forma conjunta facilita la
venta de sus productos, mejores precios para la compra de insumos, servicios, maquinaria y
demas. La asociatividad es uno de los ejes transversales de la competitividad, la gestion de
calidad y el financiamiento son considerados como medio para que los pequefios y medianos
productores logren una insercion competitiva (MINAGRI 2014). A continuacion, se detalla
las principales ventajas de la asociatividad.

Tabla 8. Ventajas de la asociatividad.

Dimensiones Aspectos
Economia de escala - Descuento en la compra de insumos
- Uso eficiente de tecnologias productivas
- Acceso a mercados mas grandes

Flexibilidad - Mayor capacidad para responder a cambios en |3
demanda, sin aumentar el capital instalado ni
costos fijos

Difusion del conocimiento - Intercambio de informacion y experiencias

- Mejorar su capacidad de gestion estratégica

- Acelera su aprendizaje

Mayor fuerza de negociacion - Mejorar las condiciones de negociacion frente a
proveedores, clientes, competencia y gobierno

- Mejora de la competitividad sistémica

Menos barreras a la entrada - Especializacion de las empresas en las distintas
fases de produccién y servicios

- Facilita la puesta en marcha de nuevos
emprendimientos productivos

Pertinencia y eficiencia de las acciones de - Mayor probabilidad de éxito de las acciones de

apoyo apoyo gracias a la fluida comunicacion entre las
instituciones publicas y el sector privado

- Mejor interpretacion de las demandas y mayor
eficiencia en el uso de los recursos de apoyo

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de “‘Guia de promocion’ MINAGRI 2014.

Por otro lado, el Ministro de Agricultura recalca que, de los 2 millones 200,000 productores
agricolas existentes en el Perd, se estima que el 97% de los agricultores pertenecen a la
agricultura familiar. Por tal motivo, el Ministerio de Agricultura (MINAG), impulsa la
asociatividad como un componente clave para beneficiar a los medianos y pequefios
productores, a fin de que puedan articularse de manera ventajosa al mercado, para darle valor
agregado a la produccién y obtener mejores precios por sus productos. A continuacion, se

presenta un resumen de los principales beneficios de la asociatividad agroempresarial:
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Etontmico - Praductivos
mayor oferta agregada y poder
de negoclacion

%, !

o _,

Capital Humano
mayor capacitacion, informacion,
autoestima y empaderamiento

Capital Social
mayor confianza entre productores y
actores aumenta la productividad de
la cadena y del territorio

o i

Figura 22. Resumen de beneficios de la asociatividad agroempresarial. Adaptado de “‘Guia de
promocion” MINAGRI 2014.

Asi mismo, el MINAGRI busca que el sector agropecuario tenga un crecimiento del 4.1%
para el 2021, por lo que buscan desarrollar sistemas de riego, titulos propios, tecnologia y
financiamiento para los agricultores; por tal motivo buscan fomentar la asociatividad para
lograr el acceso al mercado nacional e internacional (El Peruano 2019). Segun el Censo
Nacional Agropecuario CENAGRO 2012, del total de productores en el Perd, se estima que
el 22% pertenece a alguna asociacion, ya sea como miembro de alguna junta de productores

0 pertenezca a algun gremio de cultivo o crianza como las cooperativas.

1.5.1. Promocion de la asociatividad empresarial rural

En el Perd, la institucion encargada de velar por la promocion de la agricultura es el Ministerio
de Agricultura y Riego, dicha institucion se encarga de fortalecer y dar acceso a los
productores (pequefios y medianos) al mercado nacional e internacional, asi como, la
elaboracion de planes de negocios y el fomento de organizaciones de productores (MINAGRI,
2019). Entre las normas que fueron realizadas por este Ministerio, esta El Decreto Supremo
N°001-2012-AG, el cual tenia como objetivo complementar las leyes ya vigentes y fomentar
la asociatividad y productividad del campo (MINAGRI, 2012).
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Por tal motivo, el Ministerio de Agricultura y Riego viene apoyando a los pequefios y
medianos productores agricolas e incentivandolos a la asociatividad por medio de un incentivo
para mejorar su integracion al mercado nacional e internacional y fortalecer su capacidad de
negociacion. Cabe indicar que dicho financiamiento no es reembolsable. Agroideas también
apoya a los productores a través de la reconversion productiva, es decir; el cambio y
transformacion voluntaria de los cultivos orientado hacia una produccion mas sostenible y

con vision.

El financiamiento de la reconversion es compra de insumos estratégicos, sistemas de riego,
infraestructura productiva y demas. Uno de los principales requisitos para optar por el apoyo
del MINAGRI para la reconversién es que los productores estén asociados. Por otro lado, otro
de los incentivos que ofrece el MINAGRI es destinado hacia la gestion con fines de fortalecer
las capacidades de gestidn y la modernizacion de las organizaciones como por ejemplo cubrir
parcialmente las remuneraciones del gerente de la asociacion. Como cuarto incentivo del
Ministerio de Agricultura es el financiamiento para la adopcién de tecnologia, como su propio
nombre lo menciona, se busca adoptar tecnologia de calidad con el fin de reducir costos y

mejorar el sistema de produccion de las asociaciones.

Otra forma de promocion son los programas gubernamentales como Sierra y Selva
Exportadora, que se encargan de brindar soporte y conocimiento a los pequefios y medianos
productores para que logren la competitividad y la sostenibilidad en los mercados (MINAGRI,
2012).
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A continuacion, se detalla el establecimiento de un modelo asociativo, el cual estd conformado

por ocho medidas principales:

Figura 23. Estrategia de articulacion del modelo asociativo. Recuperado de “‘guia
asociatividad para el comercio exterior’’ Promperu 2014.

1.5.2 Tipos de asociaciones de banano organico respecto a su modalidad de

exportacién

Por diversas situaciones los productores se introducen al mercado externo a través de un
intermediario o de manera directa. Temas importantes para la decision de exportar de una u

otra manera, son el volumen, produccion, los recursos y la experiencia (MINCETUR, 2011).
1.5.2.1 Asociaciones que exportan de manera indirecta

A través de la venta a clientes nacionales que luego exportan el producto. Es como vender a
cualquier otro cliente nacional. En esta situacion, es otro el que decide qué producto puede
ser vendido en un mercado extranjero, asumiendo las tareas de investigacion de mercados y
la gestion de la exportacion. Es una forma interesante de comenzar a colocar los productos

propios en el extranjero.

En esta situacion es esencial que el productor (proveedor) identifique con precision las

empresas susceptibles de estar interesadas en sus productos, estableciendo una estrecha
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relacion con las mismas, pues su éxito comercial dependera de la capacidad de interpretar las
necesidades de la empresa exportadora. Esto permite una integracion eficaz del proceso
productivo, fortaleciendo la relacion comercial. También, es importante que el productor se
mantenga bien informado sobre las tendencias de los mercados donde la empresa vendedora
coloca sus productos, pues ello le permite establecer estrategias relativas a los mismos y a sus
clientes exportadores. Es importante destacar que el productor puede luego encontrar la
oportunidad de exportar directamente. La principal ventaja de la exportacion indirecta, para
una pequefia 0 mediana empresa, es que ésta es una manera de acceder a los mercados
internacionales sin tener que enfrentar la complejidad de la exportacion directa (Plan
operativo de banano organico, MINCETUR, 2011).

Una agrupacion para la exportacion resulta particularmente Gtil para las PYMES, las cuales
estan por lo general limitadas en su capacidad comercial internacional individual. En estas
agrupaciones de comercializacién, las diferentes empresas productoras atnan esfuerzos y
recursos, con el objetivo de ingresar conjuntamente a los mercados internacionales. Estas
agrupaciones de comercializacion pueden también ser sumamente Utiles en la resolucion de
problemas relativos a la produccion y el control de la calidad. La agrupacion de
comercializacion es, asimismo, un excelente instrumento "multiplicador" de las capacidades
individuales de las empresas que la componen. Las empresas agrupadas podrian organizar,
por ejemplo, campafas de publicidad y promocion en un determinado mercado, iniciativa que

la mayoria de las empresas no podrian emprender por si solas (MINAGRI, 2018).
1.5.2.1 Asociaciones que exportan de manera directa

Esta modalidad tiene mayor complejidad para los productores, pues el exportador debe
administrar todo el proceso de exportacion, desde la identificacion del mercado hasta el cobro
de lo vendido. Las ventajas de una exportacion directa son: mayor control ejercido sobre todo
el proceso de exportacion; potencialmente mayores ganancias; relacion directa con los

mercados y con los clientes (Consorcio de Investigacion, Econdmica y Social, CIES, 2008).

Una empresa puede vender sus productos directamente a consumidores finales de otros
paises. Este es un método utilizado mas bien por grandes empresas, puesto que exportar de
esta manera requiere grandes esfuerzos de marketing y el exportador asume todas las
actividades de envio de la mercaderia, de importacion en el mercado de destino, de prestacion

de servicios pre y postventa, de cobro, entre otros.
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Agentes: El agente es un "tomador de 6rdenes de compra”. Presenta las muestras, entrega
documentacion, transmite las 6rdenes de compra, pero €l mismo no compra mercaderia. En
general, el agente trabaja "a comision”, no asume la propiedad de los productos, no asume
ninguna responsabilidad frente al comprador y posee la representacion de diversas lineas de
productos complementarios que no compiten entre ellos.

Distribuidores: El distribuidor es un comerciante extranjero que compra los productos al
exportador peruano y los vende en el mercado donde opera. Es regla general que el
distribuidor mantenga un stock suficiente de productos y que se haga cargo de los servicios
pre y post venta, liberando al productor de tales actividades.

Minoristas: El importante crecimiento comercial de las grandes cadenas minoristas, ya que
ha creado excelentes oportunidades para este tipo de venta. El exportador contacta
directamente a los responsables de compras de dichas cadenas. Se puede apoyar este tipo de

venta a través del envio de catalogos, folletos, etc.

Este tipo de exportacién es el camino més directo para aumentar las ganancias y obtener un
solido crecimiento empresarial a mediano y largo plazo. Cuando la empresa esta por
emprender el camino hacia la exportacion directa, debe reflexionar acerca de los canales de
distribucion mas apropiados. Estos canales de distribucion incluyen: agentes, distribuidores,

minoristas y consumidores finales.

De esta manera, algunos competidores en el territorio nacional pueden ser paralelamente
socios de éxito en el campo de la exportacion, situacién que es frecuente encontrar en el
comercio internacional. Por ello, es necesario que el empresario participe y promueva
activamente la constitucion de este tipo de organizaciones, donde sus miembros poseen un

control mas directo sobre las operaciones que el que podrian ejercer sobre un intermediario.
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CAPITULO Il. PLAN DE INVESTIGACION

Para el desarrollo de este capitulo, se consideran 5 subcapitulos. En primer lugar, se
desarrollara la realidad problematica, pues segun Arbaiza (2014), es el primer paso en el
proceso de investigacion y el més significativo, esto se debe a que se detalla el motivo de las
causas de un determinado problema. En segundo lugar, se detalla la formulacion del
problema; es decir, problema principal y secundarios, pues segin Vara (2012, como se cito
en Arbaiza 2014) son las conclusiones del planteamiento del problema y responder a ellas

seria haber alcanzado los objetivos de la investigacion.

En tercer lugar, se desarrollan los objetivos de la investigacion; es decir, objetivo general y
especificos, tal como indica Arbaiza (2014) al plantear los objetivos se determina lo que
pretende la investigacion y en este paso se debe mencionar como contribuye la investigacion
en la solucién del problema. Como cuarto punto de este capitulo, se desarrollaran las hipotesis
de la investigacion; es decir, hipotesis general y especificas, para este desarrollo Arbaiza
(2014) indica que este punto se plantea antes de realizarse el trabajo de campo. Finalmente,
se desarrollara la justificacion de la presente investigacion, puesto que la misma autora

mencionada previamente, indica que en este punto se expresa la razon de ser del estudio.

2 D i
2.1, Realidad 2.2.Formulacién 2.3. Objetivos de ) 2.5. Justificacion
> : 3 2.4, Hipotesis dela
problematica del problema la investigacion o S e
investigacion

Figura 24. Descripcion de los subcapitulos del Plan de Investigacion. Elaboracién propia.

2.1 REALIDAD PROBLEMATICA

Segln lo indicado por Arbaiza (2014) en su libro ‘“‘Como elaborar una tesis de grado’’,
definir el problema es el primer paso y el mas significativo en el proceso de investigacion.
Ademas, sefiala que, una idea se convierte en un problema de investigacion cuando el
investigador encuentra obstaculos en una situacion y quiere resolverlos. Del mismo modo,
segun Bernal (2010, como se cit6 en Arbaiza 2014) la realidad problemaética tiene por objetivo
describir las dificultades que se presentan, a fin de comprender las causas u origenes de esta,
para desarrollar la investigacion. Asi, al describir el problema, se podra reconocer lo que se

pretende resolver.

100



En los ultimos afios, el intercambio internacional ha tenido un desarrollo acelerado a nivel
global. Del 2008 al 2018 el comercio mundial junto con el PIB crecié de manera paralela,
desde ese afio se ha registrado un crecimiento de 26%. Las exportaciones mundiales de
mercancias han crecido en 20% mientras que las exportaciones de servicios lo han hecho en
46% (WTO 1 2019).

Por tal motivo, los gobiernos incentivan a los productores de las pequefias y medianas
empresas a asociarse para lograr una exportacion competitiva. Asi mismo, brindan apoyo a
través de programas desarrollados para las cooperativas y asociaciones. Esto se debe a que
cada vez es mas dificil que las PYMES participen del comercio de manera individual y esta
forma de cooperacion les brinda la capacidad de ponerse a niveles de competitividad que de
las empresas grandes (Liendo & Martinez, 2001).

Por ende, en el &mbito internacional, se sitia Republica Dominicana como el mayor productor
y comercializador, pues Segun la FAO (2020) representa mas del 55% de la produccion
mundial de banano orgénico. Dicho pais cuenta con 26 asociaciones de pequefios productores
dedicadas a la produccion y exportacion de esta fruta. EI gobierno de Republica Dominicana
viene apoyando a las asociaciones a través del Programa de Competitividad del Sector
Bananero ‘°‘BAM’’ que es financiado por la Union Europea. Tal es el caso de la Asociacion
de Agricultores Monte de Sion (ASAMSI) que esta conformada por 41 pequefios productores
de banano en la provincia de Valverde, cada productor cuenta 187.5 hectareas en produccion

y 250 sembradas, el producto final es destinado al mercado europeo.

Por otro lado, en el panorama regional podemos encontrar casos de asociatividad en Colombia
que se promueve la asociatividad de sus empresas agro a través de la Agencia de Desarrollo
Rural (ADR) quien se encarga de la gestion, la promocion y el financiamiento del desarrollo
agropecuario y rural. Esta entidad es un aliado para los productores que buscan mejorar la
administracién de sus tierras y reciben de la ADR los conocimientos, experiencias y buenas
practicas agropecuarias, asi como, la tecnologia y la infraestructura para mejorar su
productividad. Tal es el caso de los cafetaleros de Ocamonte, Colombia, en 1994 vieron una
oportunidad de asociatividad para mejorar sus condiciones de produccion y decidieron fundar
la Asociacion de Pequefios Caficultores (APCO), esta organizacion, propicié el compromiso

y vision comun, liderazgo y transparencia, que les permitio elaborar distintas alternativas para
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subsistir y poder vincularse con mas socios. Después de unos afios, APCO emprendio el
proceso de cafés especiales, que les propicid gestiones menos convencionales. Ademas, la
organizacion fue distinguida con un sello de garantia Fair Trade Labeling Organization
(FLO), organizacion que regula el etiquetado de productos y evidencia que ha cumplido con
todos los requisitos, para ser considerado de comercio justo. A modo de ser mas competitivos,
la asociacion ha tratado de especializar sus procesos y obtener certificados de calidad para
incrementar su desempefio exportador con ventajas competitivas, resultados que en forma

individual e inconexa no habrian sido posibles.

De igual manera en Ecuador, pais en el cual se promueve las formas de asociaciones como se
demuestra en la Ley Orgéanica de Economia Popular y Solidaria (LEY-001 LOEPS), en esta
se reconoce, fomenta y fortalece las practicas de la economia popular las cuales son
desarrolladas por las distintas entidades asociativas. Ademas, se busca potenciar, establecer
un marco juridico e instituir el régimen de derechos a estas organizaciones (SEPS, 2018). Tal
es el impacto de las empresas que, durante el 2019, el Gobierno Nacional, por medio de la
Federacion Ecuatoriana de Exportadores brindaron el apoyo a cerca de 300 MiPymes, con lo
gque como minimo se logré la internacionalizacion de 20 proyectos asociativos en ese pais.
Esto se debe al reconocimiento de asociaciones como la Unidn de Organizaciones Campesinas
Cacaoteras del Ecuador (UNOCACE), quienes exportan cacao desde el afio 2000 y este
modelo les ha permitido desarrollar un proceso empresarial de comercializacion rural que

fomenta la calidad de los productos y el aumento de la productividad (Planifica Ecuador).

Otro caso en Ecuador también es La Asociacion de Pequefios productores Bananeros ‘‘El
Guabo’’ (APPBQG), tal como su nombre lo indica, es un organismo exportador de banano
cuyos socios producen esta fruta rigiéndose en las normas sociales y ambientales a paises
como Europa y Estados Unidos. El producto también cuenta con certificado de Comercio
Justo que fue creado para mejorar la posicion socioeconémica de los productores, dicha
Asociacion esta compuesta por 130 bananeros cuyos cultivos alcanzan las 30 hectareas por
finca dedicados al cultivo organico. El presidente de la Asociacién indica que uno de los
principales motivos del éxito es debido a que cuentan con su propia empresa cuyo nombre es
““AgroFair’” donde cada socio productor tiene derecho a la opinion y eleccion en la junta de
accionistas. Uno de los principales temores de la Asociacion es que el ‘‘Fusarium’’ plaga del
banano llegue al pais y pueda producir grandes pérdidas, puesto que dentro de su politica de

producto organico no pueden emplear pesticidas para su produccion.
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A nivel local, en el Per0 se viene aprovechando los recursos naturales que se encuentran en el
territorio desde la década de los 90s, asi como los servicios y bienes que son producidos en el
pais para comercializarlos en el extranjero (MINCETUR, 2015). Durante el 2019, las
exportaciones de los diversos sectores tuvieron un monto de USD 45,9 mil millones, del cual
el sector agropecuario sobrepaso los US$6,2 mil millones (MINCETUR, 2019), es decir, un
13.11 % del total. Dicho sector es de gran importancia para el pais, ya que en el 2019 se estima
que hubieron 4.2 millones de empleados provenientes de esta actividad comercial que
representan el 24.4% de la PEA (Expreso, 2019). En paralelo con el crecimiento comercial,
el nimero de empresas también ha tenido un aumento. En el 2017, se registraron mas de 1.9
millones de empresas MiPymes (micro, pequefia y mediana) formales segin (PRODUCE
2017). No todas estas son empresas que venden sus productos al exterior, sino que, les cuesta
alcanzar un potencial que les permite aventurarse a nuevos mercados, puesto que les cuesta
alcanzar la competitividad y mantenerla no es facil, a diferencia de las grandes empresas que
cuentan con recursos humanos y tecnoldgicos (Almanza, Calderon & Vargas, 2019). Por ello,
como respuesta a esta situacion, muchas de ellas buscan estrategias para poder lograr la

internacionalizacion.

Para el sector agricola la asociatividad como estrategia corresponde al 25% de los pequefios
productores que exportan (Vinelli, 2019), este mecanismo de cooperacion les permite tener
las cualidades que requieren para participar en mercados internacionales, asi como los niveles
de calidad o los niveles de productividad baja (Ghezzi, 2018). Por otro lado, la actividad
agroexportadora en el Pert ha demostrado un dinamismo creciente durante la Gltima década,
teniendo a los productos agricolas no tradicionales a la vanguardia del crecimiento, después
de la mineria, las agroexportaciones se han convertido en la segunda actividad econémica con
mayor rentabilidad (Castro, Goicochea, & Flores, 2018). Asi mismo, las agroexportaciones
pasaron de US$3,171 millones en el 2010 (SIICEX, 2010) a méas de US$6.6 mil millones en
el 2018 (SIICEX,2019), lo que presento un crecimiento aproximado del 50% para ese afio,
teniendo una baja para el afio 2019, lo que dio como resultado, una tasa promedio anual de
3.8% entre el 2010 al 2019.
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A continuacion, se evidencia la variacion porcentual de las exportaciones del sector

agropecuario.

SECTOR AGROPECUARIO
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Figura 25. Variacion porcentual de las exportaciones del sector agropecuario desde el afio
2010 al 2019. Recuperado de ‘‘Memoria 2019°° Banco Central de Reserva del Peru.

Debido a la apertura de mercados y a las caracteristicas de los productos agricolas peruanos,
se ha capturado la creciente y sostenida atencién de los mercados extranjeros llegando a 179
mercados al cierre del 2019 (PROMPERU, 2019). La misma fuente indica la evidente
demanda internacional por el “boom” agroexportador de frutas y de alimentos agricolas, ha
sido el estimulo fundamental para la expansion de este sector, cada vez son mas las empresas
y areas cultivadas o comprometidas en la produccion de estos alimentos. Tal es el caso de las
exportaciones de banano organico, en lo cual se evidencia un crecimiento en los ultimos afios,
logrando posicionarse el Peri como uno de los principales proveedores de esta fruta durante

los ultimos 15 afios (Redagricola 2018).

De acuerdo con las cifras de Agrodata, en 2018 se registraron 2042 empresas dedicadas a esta
actividad, una cifra superior a la de afios anteriores. La Sociedad de Comercio Exterior del
Peri (COMEX Per0) indicod que el 56,4% de las empresas exportadoras en el pais son
microempresas 25,6% son pequefias empresas y el 18% restante son medianas empresas. Sin
embargo, las empresas consideradas bajo el rango de PYMES operan en condiciones de

desventaja competitiva y a pesar de ser aproximadamente el 80% del total de empresas, los
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envios al exterior de estas representan apenas un 1.8% del total de exportaciones peruanas
(ComexPeru, 2019).

A continuacion, se presenta una figura detallando el tamafio de las empresas exportadoras del

Peru.

Empresas exportadoras en el Peru

Tipos de empresas Participacion en valor exportado

0.8% 1%

= Micro
= Pequefa
» Mediana
Grande
91.2%

Figura 26. Participacion en valor exportado, de acuerdo con el tipo de empresa, segln
ComexPeru. Recuperado de SUNAR, COMEX Perd.

Del mismo modo, los pequefios agricultores peruanos presentan inconvenientes en la
produccion adecuada para lograr un desarrollo sostenible que le permita insertarse en los
mercados internacionales. La unidad agraria minifundista esta muy extendida en el Per(
debido a que segun datos del ultimo Censo Nacional Agropecuario (2012) (VER ANEXO 4),
el 80% de unidades agropecuarias tiene menos de 5 ha. y el 99.4% de los productores
agropecuarios en el pais son personas naturales, en tanto que las personas juridicas alcanzan
al 0.6% (INEI, 2012).

Esta fragmentacion de la tierra dificulta la adopcion de tecnologias minimas necesarias,
encarece el acceso a insumos modernos y el costo de crédito agropecuario e impide la
implementacién de estrategias de competitividad (MINCETUR, 2018). Esto le resta poder de
negociacion a los pequefios productores y dificulta su acceso a los mercados internacionales;
puesto que requieren de volumenes y niveles estandarizados de produccion que generalmente
estan fuera de su alcance.
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Por ello, como se menciono en parrafos anteriores, en esta investigacion, nos enfocaremos en
el modelo asociativo dentro del sector agropecuario, especificamente en los productores de
banano orgénico, mercado que ha tenido crecimiento en las exportaciones, alrededor de los
altimos afios y el Peru se encuentra dentro de los principales proveedores (Redagricola 2018).
24
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Figura 27. Exportaciones mundiales de banano por region durante el periodo 2015 - 2019
(miles de toneladas). Recuperado de “‘Food And Agriculture Organization of the United
Nations™” (FAO 2019).
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Figura 28. Distribucion de las importaciones mundiales de banano por mercado, 2019 (miles
de toneladas y participacion en las importaciones mundiales). Recuperado de “‘Food And
Agriculture Organization of the United Nations’’ (FAO 2019).
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Dada la complejidad de la implementacion y del éxito de la asociatividad, diversos
organismos como la Convencion Nacional Agro Peruano (CONVEAGRO), el Instituto
Nacional de Innovacion Agraria (IN1A), la Asociacion de Municipalidades del Pera (AMPE),
el Programa de Compensaciones para la Competitividad - Agroideas desarrollado por el
Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI), impulsaron la propuesta de apoyo al
desarrollo agrario, promoviendo la asociatividad y organizacion empresarial de los pequefios
productores campesinos y nativos. También se aprob6 el Decreto Supremo 001-2012-AG de
Normas Complementarias para el Desarrollo de la Asociatividad Agraria, con el fin de
promover la productividad en el campo y en las agroexportaciones. El cual, resalta estos
puntos y complementa al Decreto Legislativo N°1020 de promocion a la organizacion de

productores agrarios con incentivos de acceso a crédito.

No obstante, a pesar de los obstaculos en relacion con la efectividad de dichas normas, los
productores en busca de mejoras han optado por asociarse. Un ejemplo de asociaciones a nivel
nacional, son los productores de banano organico, asociados para incursionar en el mercado
internacional, estos se encuentran al norte del pais, en el departamento de Piura. Segun la
Revista Agraria Peru (2011) iniciaron sus asociaciones en el afio 2000 y para el afio 2010 era
la zona principal en produccién de banano organico del Per( y su produccion se encontraba
en mercados tan exigentes como Europa, EE. UU., y Japdn. Inicialmente, todos los
agricultores vendian su produccion a intermediarios, quienes se encargaban de la exportacion.
Pero con el transcurso de los afios, organizarse les permitid tener asociaciones; como la
Central de Pequefios Productores Piuranos de Banano Organico (CEPIBO) para exportar
directamente. Actualmente, a dos décadas de su creacion, CEPIBO est4 conformada por 12
asociaciones, 1,286 productores y con méas de 1300 hectareas, incrementa gradualmente sus

exportaciones.

Asi mismo, otro caso de éxito es la Cooperativa Agraria Asociacion de Pequefios Productores
Agropecuarios Organicos ‘‘San Rafael’” (ASPRAOSRA) que ha logrado sus exportaciones
con 5 contenedores semanales de esta fruta a paises como Alemania y Bélgica gracias al apoyo
del programa Agroideas (PCC) desarrollado por el MINAGRI se logré un incremento de sus
exportaciones. La ASPRAOSRA esta ubicada en la region de Piura, cuenta con 256 hectareas
y 182 socios quienes fueron beneficiados con el PCC recibiendo un cofinanciamiento del 70%

(S/ 700,00) para la construccion de un packing, de esta manera se ha logrado una mejor
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oportunidad de vida para los productores de esta region, disminuyendo la migracion de

familias.

Finalmente, cabe resaltar que las asociaciones tienen una reaccion més rapida ante las
adversidades, gracias a las alianzas con las que cuentan y a proyectos por parte del Instituto
Nacional de Innovacion Agraria (INIA), y del Ministerio de Agriculturay Riego (MINAGRI),
lo cual sostienen que la asociatividad y organizacién son claves para hacer que la pequefia
agricultura sea rentable al incorporarse en la cadena comercial internacional. Esta estrategia
estd orientada a potenciar el logro de una ventaja competitiva y para el logro de objetivos
comunes (Riera, 2013). Por consiguiente, la asociatividad es un gran mecanismo de sinergia
y desarrollo para las PYMES en cualquier parte del mundo (Howald, 2001). Y, segln
Barrientos (2019), la asociatividad tiene como beneficios la integracion de los agricultores a
la cadena productiva, el desarrollo de economias de escala y la comercializacion de los

productos de la agricultura.

Por todo lo expuesto previamente, la presente investigacion tiene como finalidad conocer la
relacion que existe entre el modelo asociativo y el desempefio exportador de los productores

del sector bananero en la Regidén Piura durante el periodo 2012-20109.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Como indica Bernal (2010, como se cité en Arbaiza 2014), un problema se formula cuando
el investigador dictamina o hace una especie de pronéstico sobre la situacién del problema y
se plantean a través de preguntas, las mismas que deberan ser formuladas de forma sintética
y directa, porque como sefiala Vara (2012, como se cit6 en Arbaiza 2014), son las
conclusiones del planteamiento del problema y contestarlas significa haber alcanzado los
objetivos. Segun Kothari (2004, como se citd en Arbaiza 2014), existen dos tipos de
problemas: Los que hacen referencia a situaciones naturales y los vinculados a las relaciones
entre variables, por lo que al proponerlas correctamente se consigue claridad para su solucion.
Esto guarda relacion con lo que sostiene Gémez (2006), de que el planteamiento del problema

debe permitir la posibilidad de realizar una prueba empirica o una correlacion de datos.

Por otro lado, para Rojas (2002) poder plantear un problema de investigacion, es primero
investigar como surge, es decir cuales son sus causas principales y secundarias, vinculos con

otros aspectos de la realidad. Sin embargo, Vara (2012) resalta que, para trazar el problema,
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se requiere de orden, secuencia, revisar bibliografia de los argumentos cientificos y analizar
criticamente, de esta forma se explicara los motivos por los que se considera un problema.
Finalmente, Rodriguez (2010, como se citdé en Arbaiza 2014), sefiala que la pregunta del
problema no debe ocupar méas de dos lineas ni prometer més de lo necesario, es decir debe ser

concisa y realista. Considerando todo lo mencionado anteriormente, planteamos o siguiente:

2.2.1 Problema Principal

» ¢En qué medida el modelo asociativo esta relacionado al desempefio exportador
de las empresas PYMES exportadoras de banano organico de la Regién Piura
durante el periodo 2012 - 2019?

2.2.2 Problemas Secundarios

Cabe resaltar, que, para desarrollar los problemas secundarios, se tom6 como referencia las
dimensiones de una de las variables mencionados en diversos papers, los mismos que se
detallaron y sustentaron en antecedentes epistemoldgicos (punto 1.2.3 “‘Desarrollo de las
variables y dimensiones’’) con el objetivo de darle un mayor sustento metodoldgico a la
formulacién de los enunciados. Finalmente, es importante mencionar que dichas dimensiones

también se veran reflejadas en la matriz de operalizacion de variables (VER ANEXO N°3)

> ¢En qué medida esta relacionado el financiamiento generado por el modelo
asociativo y el desempefio exportador de las empresas PYMES exportadoras de
banano organico de la Regién Piura durante el periodo 2012 - 2019?

» ¢(En qgué medida estan relacionadas las herramientas de productividad
generadas por el modelo asociativo y el desempefio exportador de las empresas
PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo
2012 - 2019?

» ¢Enqué medida esta relacionada la formalidad generada por el modelo asociativo
y el desempefio exportador de las empresas PYMES exportadoras de banano

organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019?
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2.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Segun Arbaiza (2014), los objetivos hacen referencia a lo que pretende la investigacion, al
momento de plantearlos, se debe enunciar como la investigacion contribuird en la solucion
del problema. Tanto el objetivo general como los especificos deben estar enunciados a través
de verbos infinitivos, seguidamente se introducen las variables del estudio, los sujetos de
analisis y el contexto de la investigacion. Una vez que estos se alcancen se podra decir que la
tesis estd terminada. Por otro lado, Vara (2012), resalta que los objetivos deben estar
planteados de forma concisa, clara y deben formularse a través de afirmaciones o propuestas

de accidn, ya que estos responden a las actividades propuestas para la solucion del problema.

Con relacion a lo mencionado, Lafuente y Martin (2008, como se citd en Arbaiza 2014),
sefialan que en el objetivo general se debe reflejar la esencia del problema a investigar y los
objetivos especificos complementan al general. Por otro lado, Gomez (2006, como se citd en
Arbaiza 2014), indica que el objetivo general hace referencia a los conocimientos que se
obtendran al finalizar la investigacion, y por consecuencia expresa el resultado del
conocimiento més complejo. Complementando al autor, Abello (2009, como se citd en
Arbaiza 2014), menciona que los objetivos especificos por el contrario son méas concretos
puesto que nos indican como se obtendran los datos para el estudio y principalmente como se

conseguiran los resultados anhelados.

De acuerdo con lo expuesto previamente, se planted el objetivo general y 3 objetivos

especificos sobre la presente investigacion, los cuales se detallan a continuacion.

2.3.1 Objetivo General

» Determinar si el modelo asociativo esta relacionado con el desempefio exportador
de las PYMES exportadoras de banano orgéanico de la Region Piura durante el
periodo 2012 - 20109.

2.3.2 Objetivos Especificos

» Determinar si el financiamiento generado por el modelo asociativo esta
relacionado al desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano

organico de la Region Piura durante el periodo 2012 — 2019.
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» Determinar si las herramientas de productividad generadas por el modelo
asociativo estdn relacionadas al desempefio exportador de las PYMES
exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 -
20109.

» Determinar si la formalidad generada por el modelo asociativo esté relacionada
al desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano orgénico de la
Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.

2.4 HIPOTESIS

Segun Lafuente y Marin (2008, como se cito en Arbaiza 2014), formular las hipétesis es el
comienzo formal de la investigacion. Asi mismo, Vara (2012, como se citd en Arbaiza 2014),
sefiala que formular hipdtesis es cobmo plantear una respuesta positiva en base a la solucién,
pero sin ser comprobada. Es decir, las hipotesis deben proponer una explicacion al problema
de la investigacion, estas pueden ser aceptadas o rechazadas segun el estudio y a los resultados
que se obtendran en el trabajo de campo. Por consiguiente, el resultado que se obtendra de la

investigacion dependera de la formulacién de las hipotesis.

Seguido de lo mencionado, Vara (2012, como se citd en Arbaiza 2014) también sefiala algunos
criterios que se deben tomar en cuenta a la hora de formular las hipétesis como: Hacer
referencia a una situacion real, las variables deben guardar relacion y se puedan medir, se
debe proponer una respuesta racional y Idgica al problema de investigacion, las hipotesis
formuladas deben ser concretas y precisas, de lo contrario las inferencias no seran confiables;
asi mismo, deben fundamentarse en una previa revision bibliogréfica, y como se menciono
previamente, estas deben ser proposiciones afirmativas, explicitas y definidas. Esto quiere
decir que, cuando las hipoétesis estan bien formuladas se podran crear, modificar o validar

teorias. De este primer alcance se podra obtener una respuesta inicial a la pregunta planteada.

De acuerdo con lo descrito previamente por los autores, se proponen las siguientes hipotesis

para la presente investigacion.
2.4.1 Hipotesis General

» El modelo asociativo se relaciona positivamente con el desempefio exportador de
las PYMES exportadoras de banano orgénico de la Regién Piura durante el
periodo 2012 - 2019.
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2.4.2 Hipotesis Especificas

» El financiamiento generado por el modelo asociativo tiene relacion positiva con
el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la
Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.

» Las herramientas de productividad generadas por el modelo asociativo tienen
relacion positiva con el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de
banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.

» La formalidad generada por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la

Region Piura durante el periodo 2012 - 20109.

2.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Segun Arbaiza (2014), en la justificacion del problema se expone la razon de ser del estudio,
mediante argumentos que explican para qué se realiza y por qué es importante hacerlo. Asi
mismo, menciona que es preferible empezar por la literatura general para luego descender
hacia lo especifico, en particular con las investigaciones que se hayan hecho sobre el tema, ya
que estos antecedentes son una demostracion de por qué el problema merece ser investigado.
La autora también menciona que se deben considerar y analizar las contradicciones en los
estudios sobre el problema y los argumentos de autores que cuestionan la importancia del

tema de investigacion.

La presente investigacion esta caracterizada por tres justificaciones: (i) Justificacion tedrica,
(ii) justificacion practica, y finalmente (iii) justificacion temporal. Dichas partes hacen
referencia a la sustentacion de la eleccion del modelo asociativo, la region elegida para el

estudio y el periodo que se decidio investigar. A continuacion, se desarrolla cada justificacion:

2.5.1 Justificacion teorica.

Arbaiza (2014) sefiala que la justificacion tiene un sentido tedrico siempre y cuando se
incluyan nuevos conocimientos o teorias a la investigacion para poder entender el problema

que se esta estudiando, estos aportes deberan incluir nuevos instrumentos de medicion,
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innovacion de procesos, modelos de procedimientos y demas. Por otro lado, Gomez (2006,
como se cito en Arbaiza 2014) detalla una serie de preguntas que se deben tener en cuenta
para justificar la investigacion ‘‘;Podran generalizarse los resultados a principios mas
amplios?, ¢ puede servir para comentar, desarrollar o apoyar una teoria?, ¢puede sugerir ideas,

recomendaciones o hipdtesis a futuros estudios?’’ (p.74).

Con relacion a lo indicado previamente, la presente investigacion tiene sentido teérico debido
al aporte que se brindara respecto a las asociaciones, puesto que es un tema poco estudiado a
nivel nacional e internacional. Asi mismo, se eligio el modelo asociativo para poder analizar
las herramientas que brinda en los diferentes aspectos de la operacion internacional de los
productores para lograr beneficios como inversiones conjuntas, facilitar el acceso a los
servicios de apoyo a la produccién, obtener mejores precios para los productos e inclusive por
parte del Gobierno como es el Programa de Compensaciones para la Competitividad otorgado
por el MINAGRI como instrumento de apoyo a los pequefios y medianos productores, a travées

del cual reciben un incentivo.

Asi mismo, Jesus Quintana representante del Fondo Internacional del Desarrollo Agricola
(FIDA), resalta que la asociatividad es fundamental para el desarrollo de la agricultura
familiar y hacerla competitiva, productiva y rentable. Con relacion a ello, el representante
menciona que, al momento de registrarse como gremio o cooperativa, todo es mas beneficioso
puesto que se obtienen mejores financiamientos. Quintana hace mencion que Per( es un
ejemplo de liderazgo puesto que en mayo del 2019 lanzé a nivel mundial el Decenio de la

Agricultura Familiar, siendo el primer pais a nivel Latinoamérica (Andina 2019).

En esta investigacion se pretende evaluar los efectos en el desempefio de las exportaciones
con la finalidad de proponer acciones de mejora respecto a la asociatividad en caso de
validarse que esta no contribuye lo suficiente. De esta manera se pretende que los productores
exportadores del sector bananero tengan conocimiento de los beneficios que se lograria como
asociacion y poder contribuir con su desarrollo a nivel internacional, ya que se ha validado
por medio de fuentes secundarias y primarias que no todas las asociaciones logran una
exportacion directa, sino que en algunos casos lo hacen por medio de intermediarios o

acopiadores reduciendo considerablemente sus ingresos y beneficios. Por tal motivo, conocer
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las dimensiones utilizadas en las variables ayudara a demostrar a las asociaciones los

beneficios que se pueden obtener o en todo caso proponer opciones de mejora.

Asi mismo, se esta utilizando como referencia los antecedentes internacionales y nacionales
para desarrollar la variable asociatividad y desempefio exportador; sin embargo, para este
altimo se esta utilizando una dimension propuesta por Shoham (1994); Cavusgil y Zou (1994,
como se citd en Horta 2015) que refiere conocer la variable por medio de una dimension
subjetiva.

2.5.2 Justificacion practica.

Arbaiza (2014) sefiala que, esta justificacion tiene relacion con brindar informacion que apoye
a resolver problemas a fondo de un campo determinado, este tipo de justificacion esta
vinculada con la propuesta de estrategias o propuestas de solucion. Por ello, esta investigacion
se centrara especificamente en el sector bananero, puesto que su cultivo es considerado uno
de los mas importantes. Puesto que, segun la Agencia Peruana de Noticias (2019) el Peru es
uno de los principales productores y exportadores de este producto debido a su alta demanda
a nivel internacional en paises como Europa y Estados Unidos y su produccion ha tenido un

crecimiento en los Gltimos afos.
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Figura 29. Exportaciones de banano organico al mundo y a la Unién Europea. Recuperado de
““Situacion comercial del banano orgadnico en el mercado europeo’” MINAGRI 2018.
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Cabe resaltar que el Per( tiene aproximadamente 15,000 hectéareas cultivadas de banano
organico, de las cuales 12,800 hectareas se concentran en la region Piura, primordialmente en
la provincia de Sullana, en segundo lugar, estd Lambayeque, seguido de Tumbesy La Libertad
(ANDINA 2019). El valle de Chira, ubicado en la provincia de Sullana Piura, es considerado
como una zona cuya produccion de banano organico es de calidad debido al buen suelo que
tiene esta region y al clima que impide la presencia de ciertas plagas que atacan al banano, lo
que ofrece una ventaja en comparacién de otras regiones donde el clima es mas tropical y la
presencia de esta plaga puede afectar gravemente al producto. Gracias a esta ventaja los
productores de la zona se posicionan como uno de los principales proveedores de esta fruta
durante los ultimos 15 afios (Redagricola 2018). Asi mismo, otra de sus principales ventajas
es que la disponibilidad estacional de este producto es todo el afio de enero a diciembre
(SuperFoods 2019).

Por otro lado, Segun ANDINA (2019) indica que en el 2017 el banano organico se posiciono
como el octavo producto dentro de las agroexportaciones peruanas, 1o que represent6 148
millones 550,134.17 ddlares (valor FOB). EI consumo de los productos organicos; es decir,
libres de pesticidas y fertilizantes sintéticos, tiene gran acogida debido a la concientizacion de
los consumidores y su preocupacion sobre la salud humana, por tal motivo, el consumidor

opta por la compra de productos organicos por diferentes motivos.

En base a lo expuesto, se confirma que el producto tiene gran demanda en paises extranjeros
y el consumo nacional es muy bajo. Por ello, se deben incentivar mas a la agrupacion de
productores para ser mas competitivos a nivel internacional, disminuyan sus costos de
produccion y puedan buscar nuevos mercados internacionales por medio del modelo
asociativo. Asi mismo, se evalla este sector porque el gobierno impulsa a la asociatividad
entre productores para lograr la exportacion; por ende, se quiere identificar si se les brinda
asistencia adecuada y determinar si existe un resultado positivo en las exportaciones de las

Asociaciones.

Ademas, se eligio la Region Piura puesto que, en este departamento se concentra la mayor
produccién de banano organico en el Per y es una de las principales productoras con un
porcentaje del 81%, en segundo lugar, esta Tumbes con 13% de produccion, Lambayeque 4%
y La Libertad con 2% de produccién total (Agrobanco 2013). En el 2013 presentd un
crecimiento del 50% en las exportaciones llegando a los 9 millones de cajas, con 8000
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hectareas de banano certificado como organico, lo que incluye a 10,000 productores en la
zona (Redagricola 2018). Asi mismo, en la region algunos productores han reemplazado sus
cultivos de arroz por banano organico con la finalidad de incrementar sus ingresos
econdmicos mediante la exportacion a través del Proyecto de Reconversion Productiva
Agropecuaria (PRPA) desarrollado por el Ministerio de Agriculturay Riego (MINAGRI). Tal
es el caso de la Asociacion de Productores Agropecuarios ElI Holguin-Buenos Aires que

optaron por una nueva alternativa para incrementar sus ingresos (ANDINA 2018).

e 1
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Figura 30. Porcentaje de producciones de Banano Organico segun regiones. Elaboracién
propia, adaptado de Agrobanco 2013.

Por tal motivo, se evidencia el gran potencial de los productores de esta regidn para exportar
sus productos y otras por mejorar para lograr la exportacién sin necesidad de un tercero. Por
tal motivo, se hara un analisis del apoyo a los productores para lograr la internacionalizacion

y cdmo ha impactado el modelo asociativo en el desempefio exportador.
2.5.3 Justificacién temporal

La presente investigacion tiene una justificacion temporal, puesto que, se evaluara el periodo
2012 al 2019 en el cual abarca el tiempo en el que Peru tiene vigentes acuerdos comerciales
con los principales paises y bloques comerciales. Estos paises y bloques son reconocidos por
ser en su mayoria potencias mundiales, contar con una densidad poblacional grande, ser
economias grandes y tener una gran demanda del producto sujeto al estudio. Por ello, se
analizara este periodo con la finalidad de evaluar el impacto del modelo asociativo en la
actividad agricola; es decir los resultados que esta estrategia brindd para que empresas
agropecuarias oferten sus productos a otros paises. Por ejemplo, en el 2019, segln el portal

El peruano, las exportaciones de productos agropecuarios no tradicionales sumaron 6,292
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millones de dolares (7.3%), que representa un monto historico. Los principales mercados de
exportacion fueron Estados Unidos, Paises Bajos, Espafia, Reino Unido y Ecuador, que

concentraron el 68% de los envios.

La presente investigacion cuenta con antecedentes de estudio respecto al impacto del modelo
asociativo y su desenvolvimiento en el mercado internacional. Esta tesis afirma que la
asociatividad es una buena opcion para alcanzar la exportacion de las PYMES, se empleara
un método mixto, se utilizaran las encuestas y entrevistas para lograr su objetivo. Por tales
motivos, la metodologia a emplear en el marco tedrico ya ha sido sustentada y validada. Por
altimo, la informacion de fuentes primarias se conseguird por medio de entrevistas y encuestas
a la muestra conseguida de la poblacién de estudio y la fuente secundaria sera por medio de
tesis indexadas de otros centros de estudios universitarios, revistas cientificas y articulos de

investigacion, obtenidos por medio de repositorios y portales de busqueda cientifica.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE
TRABAJO

En este capitulo, se desarrollard la metodologia con la que se trabajara en la investigacion,
basandonos en autores como Wahyuni (2012, como se citd en Arbaiza 2014), la autora
menciona que toda investigacion necesita de una metodologia y ésta es la base teorica e
ideologica de un meétodo; es decir, la metodologia es como una ruta que conduce a la
investigacion. Asi mismo, Kothari (2004, como se citd en Arbaiza 2014) menciona que, para
la elaboracion del método cientifico, se deben involucrar procedimientos que el investigador
utilizara durante el proceso de la investigacion como técnicas de recoleccion de datos, técnicas

de andlisis y para evaluar los resultados obtenidos.

Considerando lo mencionado por los autores, en este capitulo se desarrollaran 8 subcapitulos,
los cuales abarcan en primer lugar, en enfoque de la investigacion con el que se esta
desarrollando el estudio, el cual serd analizado desde el enfoque mixto; es decir, la
combinacion del enfoque cualitativo y cuantitativo. Asi mismo, se desarrollara el disefio para
alcanzar los datos necesarios a través de encuestas y entrevistas que se realizaran a los
expertos y empresas asociativas exportadoras de banano organico de la Region Piura, region
en la cual se desarrollara la poblacién y muestra de la investigacién. En segundo lugar, se
desarrollara el proceso de muestreo, en este punto se detalla la poblacion y muestra a la cual

se aplicaran los instrumentos que se han seleccionado para la recopilacion de datos.

En tercer lugar, se desarrolla el mapeo de actores clave (stakeholders), los cuales involucra a
los grupos de interés como organismos o actores que influyen en el desempefio exportador de
las Asociaciones exportadoras de banano organico. En cuarto lugar, se detalla las fuentes de
investigacion; es decir, los tipos de investigacion que se utilizaron para la elaboracion de la
tesis. En quinto lugar, se desarrollara la instrumentacion que se eligié para la elaboracion del
estudio, asi como el método de recoleccion de datos. En sexto lugar, se justificara el proceso
de recoleccion de datos y el medio de obtencion de esta informacion. En séptimo lugar, se
detalla la confiabilidad del instrumento, lo cual es validado por expertos que se detallan en
dicho punto. Finalmente, como ultimo subcapitulo, se detallan las limitaciones que se han
presentado durante el proceso de elaboracion de la investigacién, asi como los métodos de

solucion por los que se optaron dadas las circunstancias.
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Figura 31. Descripcion de los subcapitulos de la Metodologia de Trabajo. Elaboracion propia.

3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Kothari (2004, como se cit6 en Arbaiza 2014), menciona que la investigacion es una busqueda
cientifica y sistematica de informacion respecto a un tema en especifico. Por su lado, Goddard
y Melville (2001, como se cit6 en Arbaiza 2014), sefialan que investigar no solo es recopilar
datos; sino también, es plantear soluciones a problemas observados o cuestionar ciertas
situaciones. El principal objetivo de la investigacion cientifica es describir, explicar y predecir

fendmenos (Rodriguez 2005, como se citd en Arbaiza).

Los autores mencionan los tipos de investigaciones existentes para llevar a cabo una
investigacion cientifica. En primer lugar, la investigacion cuantitativa segin Sarduy (2007),
este tipo de estudio trata de determinar la relacion entre las variables y también se pretende
explicar el motivo de los hechos. Por otro lado, Kothari (2004) recalca que este tipo de
enfoque es un estudio basado en medicién de cantidades o magnitudes; es decir, puede ser

expresado en datos numéricos.

En segundo lugar, la investigacion cualitativa segin Blanco (2006), permite entender la
realidad a través de modelos explicativos de causas 0 motivos por los cuales se producen estos
fendmenos; es decir, analizar las caracteristicas de una situacion, comportamiento o
tendencia. Por otro lado, Kothari (2004) menciona que la caracteristica de este tipo de enfoque

es la evaluacion subjetiva de ciertas actitudes, opiniones o0 comportamientos.

Finalmente, existe un tercer enfoque mencionado por los autores, el cual es una combinacién
de ambos enfoques mencionados previamente; es decir, el enfoque mixto. Segin Creswell
(2009) los enfoques no tienen por qué ser polos opuestos, sino que pueden complementarse

entre si. Por otro lado, Hernandez (2010), menciona que este tipo de enfoques busca
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comprender la realidad objetiva y también la subjetiva. Asi mismo, Arbaiza (2014), concluye
que, si se combinan ambos enfoques, la investigacion puede ser beneficiosa para el
investigador, puesto que para elegir el enfoque de investigacion se debe tener en cuenta la
naturaleza de la informacidn recopilada, como la de las variables que serén objeto de estudio.

Caracteristicas Procesos Ventajas
* No usan datos estadisticos « Inductivo * Amplitud de
— Enf(.)qu.es * Se conduce en ambientes * No tiene secuencia interpretacion
Cualitativo naturales lineal * Profundiza los
* Secuencias variables * Analiza multiples significados
» Los significados se realidades subjetivas » Contextualiza el
extraen de los datos * Recurrente fenémeno
Enfoques de Enfoques + Combinacién del
investigacion Mixto enfoque cualitativo y
cuantitativo
Caracteristicas Procesos Ventajas
. I\;I{dg fenome’ngs . Deducm-'o 5 GsaEsising
Enfoques * Utiliza estadistica y es * Secuencial resultados

Cuantitativo

estructurado

* Prueba de hipétesis y
teoria

* Planteamientos acotados

* Probatorio
¢ Analiza la realidad
objetiva

* Precision y
prediccion
+ Control sobre los

fenémenos

Figura 32. Enfoques de la Investigacion Cientifica. Elaboracién propia, adaptado de
Hernandez 2018 y Hernandez et al 2014.

De acuerdo con lo descrito por los autores y teniendo en cuenta las variables de la presente
investigacion, respaldados por Lafuente y Marin (2008), que hacen mencién que el enfoque a
utilizar debe guardar concordancia con las variables y considerando que la investigacion sera
descriptiva, se concluye que el método a utilizar es el enfoque mixto. Por lo que se utilizara
una combinacion entre cuestionarios con preguntas cerradas, cuyas respuestas se pueden
expresar en un sistema numérico y el enfoque cualitativo hace uso de cuestionarios cuyas
preguntas son abiertas, se obtendran respuestas que deberan ser interpretadas, Bryman y Bell
(2007).

También, se recalca que en base a los antecedentes epistemoldgicos mencionados y
desarrollado en el punto ‘1.2 antecedentes epistemologicos’’ los autores utilizaron ambos
enfoques como método de estudio, como resumen se concluye que el 45% de ellos utilizaron

enfoque mixto, el 45% utilizé enfoque cualitativo y el 10% un enfoque cuantitativo.
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Figura 33. Clasificacion de las fuentes bibliogréficas desarrolladas en los Antecedentes
Epistemologicos. Elaboracion propia.

3.1.1 Tipo de investigacién

Para Arbaiza (2014), la eleccion del tipo de investigacion que se utilizara depende del
problema elegido, el propdsito principal del estudio y las habilidades de los investigadores.
Asi mismo, Hernandez (2010, como se cit6 en Arbaiza 2014), menciona que una investigacion
puede tener alcance exploratorio, descriptivo, correlacional o explicativo; sin embargo,
menciona también que se puede elegir como maximo dos tipos o inclusive iniciar el estudio
con un alcance y a medida que avance la investigacion enfocarse hacia otro. Por su lado,
Arbaiza (2014), recalca que ningun alcance es mejor que otro, todos son validos.
Complementando la informacién desarrollada lineas arriba, Lafuente y Marin (2008, como se
citd en Arbaiza 2014), describen a la investigacion exploratoria como aquel estudio que tiene
como objetivo aproximarse a un problema poco estudiado o desconocido.

Los mismos autores también describen a la investigacidn descriptiva como aquel que expone
las caracteristicas, rasgos particulares de una situacion o grupo a través de la observacion y la
resefia de sus componentes. Respecto a la investigacion correlacional, Hernandez (2010,
como se citd en Arbaiza 2014), menciona que se pretende demostrar la posible relacion entre
dos 0 mas variables o el resultado de estas, con el fin de conocer su comportamiento en base
a su relacion. Finalmente, Arbaiza (2014) describe a la investigacion explicativa como su
mismo nombre lo dice, aquella que pretende explicar las causas por las que ocurren ciertas
situaciones o hechos; también, se encontrara la descripcion de las variables y el andlisis de la

relacion que existe entre ellas.

Por otro lado, Hernandez (2014) indica que, el alcance de una investigacion se sujeta al disefio
del estudio y a la determinacion de las acciones que permitiran alcanzar los resultados. Este
alcance, también se basa en estudios académicos previos que tengan relacion con el problema

de la investigacion.
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Asi mismo, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefialan que los alcances de la
investigacion funcionan como un principio de “‘causalidad’’, puesto que el alcance del estudio
depende en gran medida de la estrategia elegida para la investigacion. Esta reflexion es
importante, pues del alcance del estudio depende la estrategia de investigacion. Asi, los
procedimientos, el disefio, y otros componentes del proceso son diferentes en estudios con
alcance exploratorio, descriptivo, correlacional o explicativo. No obstante, en la préactica las

investigaciones pueden incluir més de un elemento de estos cuatro alcances.

Los estudios exploratorios sirven para desarrollar inicialmente el tema de investigaciones con
los demaés alcances. Es decir, las investigaciones que se realizan en un campo de conocimiento
especifico pueden incluir diferentes alcances en las distintas etapas de su desarrollo, los cuales

son las siguientes:

Investigacion . Investigacion Investigacion
descriptiva : corelacional z explicativa
| Y
Investigacion exploratoria

Por lo general, antecede a las
demds investigaciones

Figura 34. Alcances de la Investigacion. Recuperado de Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014).

- Estudios descriptivos

Busca especificar caracteristicas y propiedades importantes de diversos fendmenos que se
analicen describiendo tendencias de un grupo o poblacién. Es decir, pretenden evaluar o
recoger informacion sobre los conceptos o las variables del estudio, mas no necesariamente,

indicar como se relacionan éstas.

- Estudio correlacional

Busca asociar variables mediante un patron predecible para un grupo o poblacion. A través
de preguntas y respuestas de investigacion, en una muestra o contexto en particular, se analiza

la relacion entre dos variables o mas variables.
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En este contexto, los principales factores que influyen para que una investigacion se inicie
como exploratoria, descriptiva, correlacional o explicativa, son el conocimiento del tema de
investigacion que nos revele la revision de antecedentes y la perspectiva que el investigador
pretenda dar a su estudio, para desarrollar mas sobre el tema y establecer la informacion

necesaria.

Considerando lo mencionado por los autores, esta investigacion tendra un alcance descriptivo;
ya que, segun Bernal (2010, como se cit6 en Arbaiza 2014), dentro de este disefio se pueden
describir hechos o situaciones sin la necesidad de profundizar en los motivos por los cuales
se origina y pueden servir como base para otro tipo de estudios como los descriptivos -
correlacionales o descriptivos - explicativos. Respecto al procedimiento, principalmente se
basa en técnicas como encuesta, entrevista, observacion y revision de documentos.
Finalmente, se ha determinado que se utilizara el tipo de investigacion descriptivo -
correlacional para conocer la influencia entre las variables modelo asociativo y desempefio
exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura. Del mismo
modo, se usaran estudios exploratorios y explicativos alrededor de la investigacion. Ningun
alcance de la investigacion es superior a los demas, pues todos son significativos y la
investigacion puede abarcar los cuatro conforme los objetivos del investigador. Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014).

3.1.2 Disefio de la investigacion.

Segun Kothari (2004, como se cit6 en Arbaiza 2014), esta parte de la investigacion es esencial
para llevar el estudio, poder extraer informacion necesaria y recopilar evidencia. Es decir,
trazar una estrategia que nos permita alcanzar los datos necesarios. Asi mismo, sefiala que en
esta parte del trabajo se debe definir el tipo de estudio, el tiempo de duracion y el lugar donde
se llevara a cabo la recoleccion de datos. La investigacion debera responder a la siguiente
pregunta ;Como se llevara a cabo la investigacion? Esto guarda relacion con lo mencionado
por Kumar (2002), donde resalta que el disefio es lo primordial para la interpretacion de los

datos obtenidos, es por ello que los siguientes pasos del proceso guardan relacién entre si.

Por otro lado, Arbaiza (2014), menciona que se debe realizar una preparacion antes de pasar
al trabajo de campo con fines de llevar un mejor orden y mantener presente los objetivos de
la investigacion, puesto que, si se hace una mala planificacion, el estudio puede fracasar. Asi

mismo, menciona que la eleccion del estudio debe ser justificada en la investigacion. Bryman
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y Bell (2007), mencionan que existen tres criterios importantes para la aplicacion de cualquier
disefio que se elija: (1) La validez, (2) la confiabilidad, (3) la replicabilidad. Haciendo énfasis
en el ultimo factor mencionado por los autores, este significa que el estudio puede ser puesto
a prueba por otros investigadores, por tal motivo el estudio debe ser explicito en cuanto a los

procedimientos.

En ese sentido, para la presente investigacion, en cuanto al enfoque cuantitativo, se utilizara
el disefio no experimental, puesto que, segun Hernandez (2010, como se cité en Arbaiza
2014), para este tipo de estudios no se hace una manipulacién intencional de las variables
independientes, sino por el contrario se realiza un estudio tal como sucede en su ambiente
natural y como relatan Goddard y Melville (2001), en este tipo de investigaciones se pueden
analizar los efectos que ya ocurrieron con el objetivo de determinar sus causas del problema.
Por otro lado, Arbaiza (2014), indica que existen dos tipos de disefios no experimentales. En
primer lugar, el disefio transversal hace referencia a una investigacion que se realiza en un
Unico momento y pueden estudiarse varios grupos o fenémenos al mismo tiempo. En segundo
lugar, el disefio longitudinal es un tipo de investigacion a largo plazo y de mayor inversion,
motivo por el cual no son utilizados en tesis. De acuerdo con lo mencionado, la investigacion
actual aplicard un disefio descriptivo correlacional, puesto que como se menciono

anteriormente, se busca evaluar la relacion entre las variables sin ser manipuladas.

Por otro lado, para el enfoque cualitativo, Castro (2010, como se citd en Arbaiza), indica que
se elige una situacion en especial y se puede analizar por medio de mdltiples variables y
obtener evidencia de fuentes diferentes. Asi mismo en este tipo de estudio los objetivos
pueden describir el fendmeno estudiado, explicar o determinar sus causas. Por otro lado,
Yacuzzi (2005, como se citd en Arbaiza 2014), menciona que se estudian temas
contemporaneos en los cuales el tesista no tiene control y también responde a preguntas de
“‘como’’ y ‘“‘porqué’’ e indica que los disefios pueden ser casos multiples o enfocarse en uno

solo. Para esta investigacion se utiliza la teoria fundamentada porque tiene como objetivo

principal explicar los cambios en los patrones de comportamiento a través del tiempo.
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3.2 PROCESO DE MUESTREO: TAMANO Y SELECCION DE LA MUESTRA

En cuanto al presente subcapitulo, Arbaiza (2014) indica que la poblacién estd conformada
principalmente por criterios geograficos, demograficos y psicogréficos. Para esta
investigacion, la poblacién de estudio es la region Piura, puesto que es el principal
departamento de Perud en produccion y comercializacion de banano organico, dicho desarrollo
se encuentra detallado en el punto 2.5.2. Justificacion préactica.

Por otro lado, para la seleccion de la muestra Vara (2012, como se citd en Arbaiza 2014)
menciona que cuando la muestra est4 conformada por més de 30 participantes y maximo 100,
se utiliza un disefio descriptivo. A continuacién, se desarrolla a profundidad la poblacion y

seleccion de la muestra.
3.2.1 Poblacién de estudio.

Hernandez (2010, como se citd en Arbaiza 2014), menciona que se llama poblacion a los
criterios geogréaficos, demograficos y psicograficos. Vara (2012), hace referencia que en una
investigacion se pueden utilizar mas de una poblacion; es decir, debe guardar relacion con los
objetivos del estudio. Inclusive, se puede trabajar con una poblacion diferente para cada tipo
de objetivo y para justificar el motivo de la eleccion de la muestra se puede realizar una
descripcion general de las caracteristicas de la poblacion escogida. Por lo tanto, determinar la
poblacién en una investigacion es de suma importancia, puesto que permitira validar y

encontrar una solucion al problema de investigacion.

Por lo tanto, el desarrollo de la poblacion consta de 3 procesos hasta llegar a la muestra. En
primer lugar, se solicitd informacion a través de correos al Servicio Nacional de Sanidad
Agraria (SENASA) del Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI) respecto a la relacion
de Asociaciones productores de banano que cuenten con Certificado organico en la region
Piura, a lo que los representantes de dicho organismo respondieron dentro del plazo
establecido. La informacién brindada por el Ing. Orlando Antonio Dolores Salas hace
referencia a 34 asociaciones y cooperativas productoras de banano organico. La fecha de
recepcion de esta fue el 28 de octubre del presente afio y esta indicada en el Anexo 5 Respuesta

a la Solicitud de Informacion al Portal de Transparencia de SENASA.
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Se detalla a continuacion las 34 asociaciones productoras de banano organico:

Tabla 9. Asociaciones y cooperativas productoras de banano organico de la Region Piura

N* |ASDCIACIONES EXPORTADORAS DE BANANO ORG ANICO UBICACI 6N
1 |ASDCIACION DE PRODUCTORES DEBANAND ORGANICO SALITRAL - SULLANA SALITAL
? |ASDCIACION DE PEQUEROS PRODUCTORES DE FRUTO ORGANICOS DEL NORTE DEL PERU QUERDCOTILLD
3 |COOPERATIVA AGRARIA EXPORTADORA DE PRODUCTOS ORGANICOS QUEROCOTILLO
4 |AsoCACION DE PEQUEROS PRODUCTORES DEBANAND ORGAN ICO DE IGNACIO FSCUDERD| IGNACID ESCUDERD
: ASOCIACION COMUN AL DE PRODUCTORES DEABONOS ORGANICOS Y AGROPECUARIOS
DEL VALLEDELCHIRA SERCR DE CHOCAN CHOCAN
5 |COOPERATIVA AGRARIA PUEBLD NUEVO HUANGALS HUALANGA
7 |COOPERATIVA AGRARIA DEPRODUCTORES PERUANOS ORGANICOS SALITRAL
8 |COOPERATIVA AGRARIA DEFRUTAS ORGANICAS MALLARES CYDEX MARCAVELICA
3 |COOPERATIVA AGRARIA APBOSA SULLANA
10 |CODPERATIVA AGRARIA ALTO GRANDE SANTA SOFIA SULLANA
11 |CODPERATIVA AGRARIA DEBANAN EROS ORGANICOS SEROR DECHOCAN DE SAN
VICENTE DE PIEDRA RODADA SULLANA
12 |ASOCIACION DE PEQUEROS PRODUCTORES ORGANICOS QUERECOTILLO QUERDCOTILLD
- ASOCIACION DE PEQUERDS PRODUCTORES DE BANAND ORGANICO DE MONTENEGRO
VALLE DEL CHIRA SULLANA SULLANA
14 |COOPERATIVA DE USUARIDS AGRO BANANERA SAN LORENZO TAMBOGRANDE
15 |COOPERATIVA AGRARIA APPBOSA MARCAVELICA
16 |asorciaciON DE PRODUCTORES DE BANANGC ORGANICO DE CHALACALA BAJA SULLANA
47 |COOPERATIVA AGRARIA DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO JAVIER HER AUD
QUEBRADA PARALES MEDID PIURA LTDA TAMBOGRANDE
18 |COOPERATIVA AGRARIA ASPRAOSRA LTDA BUENOS AIRES
19 [COOPERATIVA AGRARIA DEUSUARIOS - UBDIC SULLANA
20 |COOPERATIVA AGRARIA DEBANANERDS ORGANICOS HUAN GALA HUALANGA
21 |COOPERATIVA AGRARIA DEBANANEROS ORGAN ICOS HUAYQUIQUIRA - COOPABOH HUALANGA
COOPERATIV A AGRARIA DE PRODUCTORES DE BANANG ORGANICO OLIVARES-SAN
2 | rERNANDOD-COOPAPROSE PIURA
,3 |COOPERATIVA AGRARIA DE PRODUCTORES DE BANAND, CACAQ ORGANICO Y OTROS
CULTIVOS AGRARIOS LTDA BUENOS AIRES
24 |AsoCiACiON DE PRODUCTORES ORGANICOS SAN VICENTESANTA ROSA BELLAVISTA
25 |asociaciON DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANANC ORGANICO UNIDAD CABO VERDE SALITRAL
26 |asociaciGN DE PRODUCTORES DE BANANG ORGANICO LA FINCA BUEMOS AIRES
27 |AGRICOLA CMREXPORTS.AC. MARCAVELICA
28 [AsoClACION PARADISIACA DEL PERL SULLANA
29 [ASDCIACION DE PRODUCTORES DE BANAND LAS PALMAS MORROPON
CENTRAL PIURANA DEASOCIACIONES DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANAND
2a ORGANICO PIURA
31 |COOPERATIVA AGRARIA DE PRODUCTORES ORGANICOS AMPBAD SULLANA
32 |COOPERATIVA AGRARIA DE BANANEROS ORGANICOS HUAY QUIQUIRA SULLANA
32 |asociacidN DISTRITAL DE PRODUCTORES ECOLOGICOS-SALTRAL SALITRAL
34 |PRONATURS.A.C- ASECOBAN CHALACALS BALA

Fuente: Elaboracion propia, SENASA.

En segundo lugar, considerando lo mencionado por los autores, la poblacién debe tener
caracteristicas similares, por lo tanto, se procede realizar un filtro a aquellas asociaciones y
cooperativas que exportan directamente con la informacion que se solicitd a la SUNAT a

través de correos y formularios en base al Portal de Transparencia. La fecha de recepcién de
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esta informacion fue el 24 de noviembre del presente afio y estd indicada en el Anexo 6.
Respuesta a la Solicitud de Informacion al Portal de Transparencia de SUNAT. Asi mismo, se

corroboré dicha informacién con la plataforma Veritrade.

A continuacion, se detallan las 19 asociaciones, y cooperativas pertenecientes a la region Piura

que exportaron banano organico durante el periodo 2012-2019.

Tabla 10. Asociaciones y cooperativas exportadoras de Banano Orgéanico en la Regién Piura

N ASOCACIONES EXPORTADORAS DE BANANO ORGANICO ABREVIATURA
1 CENTRAL PIURANA DE ASOCIACIONES DE PEQUENOS CEPIBO
PRODUCTORES DE BAN AN O ORGANICO
2 ASOCIACION DE E‘E[lU EMOS PRODUCTORES DE BANANDO APPBOSA
ORGANICO DE SAMAN ¥ ANEXOS
2 ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO - AVACH
WALLE DEL CHIRA

, ASOCIACION DEBANANEROS ORGAN ICOS SOLIDARIOS BOS
SALITRAL

5 ASOCIACION DEPRODUCTORES DE BANANO ORGANICO APBOSMAN

SECTOREL MONTEY ANEXOS MALLARITOS
7 ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANAND ORGANICO - ASPBOH
HUANGALA
ASOCIACION DE BANANEROS ORGAN ICOS SEROR DE
8 CHOCAM DE 5AN VICENTE DE PIEDRA RODADA ABOSCH-SVER
g ASOCIACION DEPRODUCTORES DE BANANO ORGANICO CAPNH
PUEBLO NUEVO [HUANGALA)
10 ASOCIACION DEPRODUCTORES DE BANANO ORGANICO COOPABOH
HUAYQUIOUIRA - HUANGALA
1 ASOCIACION DEPRODUCTORES DE BANANO ORGANICO APBOUPPCH
UNION ¥ PROGRESO LA PERA CHALACALA
12 ASOCIACION DEPRODUCTORES DEBAN AN O ORGAN ICO DE APBOCHE
CHALACALA BAJA
13 ASOCIACION DE PEQUEN OS5 PRODUCTORES ORGAN ICOS DE APOQ
QUEROCOTILLO
14 ASOCIACION COMUNAL DE PRODUCTORES DEBANAND ACPROBOQUEA
ORGANICO DEQUERECOTILLO Y ANEXOS
15 ASOCIACION DE PEQUEROS PRODUCTORES DE BANAND APPBOM
ORGANICO DE MOMTENEGRO VALLE DEL CHIRA SULLAN A
15 AS0CIACION DEPRODUCTORES DEBANAN O ORGAN ICO DE ANPRO
SALITRAL- SULLANA

17 COOPERATIVA AGRARLA APBOSA APBOSA

18 COOPERATIVA AGRARIA DE PRODUCTORES ORGAM ICO5 AMPBAD
AMPBAD

19 COOPERATIVA DEUSUARIOS AGRO BANANERA SAN CUABSL
LORENZO

Fuente: Elaboracion propia, adaptado SUNAT vy Veritrade.
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3.2.2 Tamario y seleccion de la Muestra.

Segun Arbaiza (2014), una vez que se tenga planteado el problema, los objetivos, las hipotesis
y se tenga una proyeccién del tipo de investigacion que se realizar, el siguiente paso es la
recoleccion de datos. La misma autora menciona que la muestra dependerd de la naturaleza
del estudio; es decir, el autor de la investigacion debe tener claro sobre las posibilidades que
tenga de acceder a la informacién, sus recursos econémicos y el tiempo disponible. Asi mismo,
menciona que la seleccion de la muestra guarda relacion con el enfoque y disefio de la

investigacion.

En tal sentido, guardando relacion con lo expuesto por los autores, para la elaboraciéon del
estudio, se trabajara con una muestra no probabilistica como se mencion6 durante el desarrollo
de la tesis. Para obtener dicha informacion, se consulté a la plataforma Veritrade para obtener
la relacion de Asociaciones exportadoras de banano organico con la partida 0803001200
bananos o platanos tipo ‘‘Cavendish Valery’’ frescos. Asi mismo se utilizo la informacion
brindada por SENASA para corroborar que las Asociaciones exportadoras de banano

registradas en Veritrade cuenten con Certificacion organica.

La muestra estd conformada por 12 Asociaciones que representan el 63% de la poblacion
dedicadas a la produccion y exportacion directa del banano con certificacion organica, de las
cuales se obtuvieron 65 encuestas que fueron resueltas por los presidentes, secretarios,
miembros directivos de dichos organismos y socios productores con el fin de lograr una
informacién detallada de diferentes jerarquias que nos permita entender la relacién del
desempefio exportador y el modelo asociativo. Asi mismo, se ejecutaron 14 entrevistas a
expertos en el sector bananero y con experiencia en asociatividad, con la finalidad de conocer
los principales motivos que llevan a la formacion de la asociatividad, conocer el apoyo que
brinda el gobierno para el desarrollo y crecimiento de las asociaciones y demas interrogantes
que seran desarrollados por los stakeholders. El detalle de cada entrevista se encuentra

desarrollado en el Anexo N°9.

Para el desarrollo de las encuestas y lograr contacto con los representantes de las Asociaciones
se procedio con llamadas telefonicas y posterior a ello se concretaron las entrevistas via
telefonica por medio de plataformas como Zoom, Google Meet y videollamadas. Los
cuestionarios que se elaboraron para las asociaciones y los expertos se encuentran

previamente validadas por expertos en sector bananero, dichas validaciones se encuentran en
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el Anexo N°7 y N°8. Asi mismo, se evidencia confirmacion de los entrevistados en el Anexo

N°10.

Tabla 11. Asociaciones y cooperativas encuestadas

N° ASOCIACIONES EXPORTADORAS DE BANANO ORGANICO ABREVIATURA RUC
CENTRAL PIURANA DE ASOCIACIONES DE PEQUENOS
1 CEPIBO 20525288871
PRODUCTORES DE BANAMNO ORGANICO
ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANAND
2 - APPBOSA 20484062031
ORGANICO DE SAMAN Y ANEXOS
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO -
3 AVACH 20484002488
VALLE DEL CHIRA
ASQCIACION DE BANAMNEROS ORGANICOS SOLIDARICS
4 BOS 20484149748
SALITRAL
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO
5 APBOSMAN 20525545866
SECTOR EL MONTE ¥ AMEXOS MALLARITOS
ASOCIACION DE BANANEROS ORGANICOS SENOR DE
6 ABOSCH-5VPR 20525692141
CHOCAM DE SAN VICENTE DE PIEDRA RODADA
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO
7 . CAPMNH 20525795544
PUEBLO NUEVOQ (HUANGALA)
ASQCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO
8 COOPABOH 20525795897
HUAYQUIQUIRA - HUANGALA
ASQCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO DE
9 APBOCHB 20525703798
CHALACALA BAJA
ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES ORGANICOS DE
10 APOQ 20484162418
QUERQCOTILLO
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO DE
11 AMPRO 20484295647
SALITRAL - SULLANA
ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANAND
12 APPBEOM 20525706622
ORGANICO DE MONTEMEGRO VALLE DEL CHIRA SULLANA

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se desarrollara un breve resumen historico de cada Asociacién con la que
se realiz6 las encuestas para la presente investigacion las cuales fueron participe de la
etapa cuantitativa.

Cooperativa Agraria APPBOSA

Anteriormente fue la Asociacion de Pequefios Productores de Banano Organico Saman y
Anexos - APPBOSA es una cooperativa ubicada en Sullana, productora de banano
organico que cuenta con 520 agricultores asociados. La Asociacion se fundoé el 05 de
febrero del 2003 con 108 socios, después de un trabajo conjunto se logro la certificacion
de Comercio Justo en el 2004 y en el 2006 obtuvieron la certificacion organica. La
organizacion cuenta con personal altamente calificado y comprometido que fortalecen la
parte técnica y aplican las buenas précticas agricolas durante todo su proceso de cosecha

hasta el empaque para cumplir con las exigencias del mercado internacional. Exportan
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aproximadamente 18 contenedores semanales de banano organico a Europa, corea y
Estados Unidos, ubicandose como uno de los principales exportadores de banano

orgénico. En el 2014 la Asociacién optd por convertirse en una cooperativa.

A &
\
| AgPBOSA\@

SAMAN - PERU §

Figura 35. Logotipo de la Cooperativa Agraria - APPBOSA. Recuperado de APPBOSA.2020

2. Central Piurana De Asociaciones De Pequefios Productores De Banano Organico -
CEPIBO

Fue la Central Piurana de Asociaciones de Pequefios Productores de Banano Organico —
CEPIBO fue una organizacion Autonoma de Segundo Grado, conformada por 12
asociaciones en representacion de 1286 productores y con cultivo de banano organico de
1,352 ha, viene incrementando afio a afio sus exportaciones: ocupa el segundo lugar en
las exportaciones de banano orgénico a nivel nacional. Contaban con certificacion de
Comercio Justo y GLOBAL GAP y exportaban a Estados Unidos y la Unién Europea

(Progreso, Fortaleciendo Asociaciones, 2019).
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Figura 36. Logotipo de CEPIBO. Recuperado de la pagina de CEPIBO en redes sociales, 2020
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3. Asociacion de Pequefios Productores Organicos de Querecotillo - APOQ

Esta asociacion esta ubicada en Sullana, Piura e inici6 sus actividades en el afio 2004.
Actualmente con 740 socios productores y 290 trabajadores, la asociacion exporta 600
contenedores semanales y sus exportaciones son a Estados Unidos y a Europa, tiene
certificaciones USDA, Fair Trade. USA. (SENASA, 2018).

* _APOQ

Figura 37. Logotipo de la Asociacion de Pequefios Productores Organicos de Querecotillo -
APOQ. Recuperado de la pagina de APOQ en redes sociales, 2020

4. Asociacion de Productores de Banano Orgéanico Valle del Chira - APROBOVCH

Inicio sus actividades en el afio 2001 y logrd sus exportaciones directas desde el 2008.
Exporta aproximadamente 17 contenedores semanales a 5 paises de Europa y Asia,
Holanda destaca como su principal destino con un 72% del total de sus exportaciones,
seguido de Italia con un 22%. cuenta con 529 socios productores que fueron beneficiarios
directos de Agroideas para la adopcion de tecnologia. La asociacién cuenta con

certificacion de Comercio Justo, Organico y Global GAP.

vach

ASOCIACION
VALLE DEL CHIRA

— QUERECOTILLO - PERU —

Figura 38. Logotipo de la Asociacion de Productores de Banano Organico Valle del Chira.
Recuperado de la pagina de AVACH en redes sociales, 2020.
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5. Asociacion de Productores de Banano Orgénico Sector el Monte y Anexos

Mallaritos - APBOSMAM

Esta asociacion, fue una de las asociaciones que inici0 actividades con el banano
convencional y para lograr la reconversion se optdé por un financiamiento. Dicha
asociacion logra certificarse como organico en el 2006 y en ese mismo afio inicia sus
exportaciones indirectas y en el 2007 se logra la certificacion de Fair Trade. Posterior a

ello, en el 2011 iniciaron con las exportaciones directas.

Sus certificaciones actuales son: Fair Trade desde el afio 2009, dicha certificacionayuda
a que los productores y trabajadores desarrollen una mejor calidad de vida. Por otro lado,
desde el 2009 cuenta con la certificacion USDA Organic, basada en las normas de
produccion orgéanica para Estados Unidos, cabe indicar que para exportar a EE. UU. es
necesaria esta certificacion. Finalmente, desde el 2010 la asociacién cuenta con
certificacion Global G.A.P, necesaria para exportar al mercado europeo, tiene

aproximadamente 401 socios.

Figura 39. Logotipo de la Asociacion de Productores de Banano Organico Sector el Monte y
Anexos Mallaritos - APBOSMAM. Recuperado de redes sociales,2020.

6. Asociacion De Productores De Banano Organico De Salitral — Sullana - APBOS

Inicio sus actividades el afio 2005, esta ubicada en el Distrito de Salitral, Provincia de
Sullana, Departamento de Piura, cuenta con sellos, tiene certificaciones de Global GAP,

Comercio Justo y cuenta con 231 socios aproximadamente (SENASA,2018).
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ASOCIACION DE PRODUCTORES DE
BANANO ORGANICO SALITRAL

Figura 40 . Logotipo de la Asociacion de Productores de Banano Organico Salitral - APBOS.
Recuperado de redes sociales,2020

7. Asociacion De Productores De Banano Organico Unién Y Progreso La Pefia Y
Chalacala - APBOUPPCH

Inicio sus operaciones el afio 2008, se encuentra ubicada en Querecotillo, Piura, tiene el
sello de Comercio Justo segun C.J (2015) y segun SENASA (2018) tiene 157
colaboradores.

Figura 41. Imagen representativa de la asociacion APBOUPPCH. Recuperado de FAO 2018.

8. Cooperativa Agraria Pueblo Nuevo Huangala - CAPNH

Anteriormente fue la Asociacion de Productores de Banano Organico Pueblo Nuevo

Huangala - APBOPH, esta asociacién esta ubicada en Huangala perteneciente a Sullana,

inicio sus actividades en el afio 2009 y ese mismo afio empez0 sus exportaciones.
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Actualmente, tiene 146 socios y diferentes certificaciones necesarias para lograr sus

exportaciones.

PPNy

COOPERATIVA AGRARIA
PUEBLO NUEVO HUANCALA

Figura 42. Logotipo de la Cooperativa Agraria Pueblo Nuevo - Hualanga - Pert - CAPNH.
Recuperado de redes sociales, 2020.

9. Cooperativa Agraria de Bananeros Organicos Sefior de Chocan de San Vicente de
Piedra Rodada

Previamente a ser cooperativa, fue la Asociacion de Bananeros Organicos Sefior de
Chocan de San Vicente de Piedra Rodada-ABOSCH - SVPR, inicid sus actividades en el
afio 2008, cuenta con certificaciones USDA y Fairtrade, tiene 144 socios y exporta a
Bélgica, Estados Unidos y Paises bajos (SENASA, 2018).

Figura 43. Empacadora de banano organico — CP. San Vicente de Piedra Rodada Baja.
Relaciones de género y condiciones laborales en el sector productivo del banano orgénico en
Sullana, Piura, 2019.

10. Cooperativa Agraria De Bananeros Organicos Huayquiquira - COOPABOH

Antes de su transformacion en cooperativa, fue la Asociacion de Productores de Banano

Organico Huayquiquira - Huangala (APBOHH).
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Inicio sus actividades en el afio 2008, cuenta con certificaciones USDA y Fairtrade, tiene
145 socios, exporta a Bélgica (50.7%) Estados Unidos (49.3%) (SENASA, 2018).

700PABOK - COOPERATIVA AGRARIA DE BANANEROS DRGANICCS BURNQY
Cal San Carlos N® 213 Caserio Huangala ¢ il
CERTIFICADO CU 812834 Valido hasta 30 desiuo f‘ﬁ 2007
#STE PRODUCTO CUMPLE CON EL REGLAMEN =7 TECNi.
7474 PRODUCTCS ORGANICOS

Figura 44. Etiqueta de caja de banano organico de la Cooperativa Agraria - COOPABOH.
Recuperado de redes sociales, 2020.

11. Asociacién de Productores de Banano Organico de Chalacala Baja - APBOCHB

La Asociacion ubicada en Sullana, Piura. Se fund6 el 13 de mayo del 2008, segun

Comercio Justo (2015) APBOCHB tiene este sello, ademas cuenta con aproximadamente
72 socios (SENASA, 2018).

APBOCHB

Figura 45. Logotipo de la Asociacion de Productores de Banano Orgéanico de Chalacala Baja.
Recuperado de redes sociales, 2020.

12. Asociacion De Pequefios Productores De Banano Organico De Montenegro Valle
Del Chira Sullana

Inicid sus actividades en el afio 2018, se encuentra en Sullana Piura, tiene el sello de

Comercio Justo, (C.J. 2015) certificaciones USDA y Fair Trade, exporta la mayor parte
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de sus productos a Paises Bajos (76%), Finlandia (13%) y menor porcentaje a Panama,
entre otros, ademas tiene 68 socios (SENASA,2018).

Figura 46. Imagen referencial de La Asociacion de Pequefios de Banano Organico de
Montenegro. Recuperado de la revista Agroexportaciones, 2020.

3.3 MAPEO DE ACTORES CLAVE (STAKEHOLDERS)

Para poder identificar a los actores fundamentales relacionados con la investigacion, se
emplea la herramienta de Mapeo de Actores Claves (MAC), a fin de definir el contexto
especifico en el que se desarrollaré el presente estudio. EI mapeo de actores claves, cumple
un papel importante porque supone el uso de esquemas que representan la realidad social no
solo enfocadas en un listado de posibles actores sobre un territorio, sino de conocer sus
acciones y objetivos para desarrollarse en el mismo (Ceballos, M. 2004). Esta herramienta
ademas supone que la realidad social esta conformada por relaciones entre actores de diverso
tipo. Los cuales se caracterizan por considerar a la sociedad en términos de estructuras, con
diferentes formas de relacion entre ellos (grupos, organizaciones, individuos, instituciones,
etc.) (Gutiérrez, 2007).

El mapeo de actores claves (MAC) usa esquemas para representar la realidad social y las
estrategias de cambio para situacion comprendida (Gutiérrez, 2007). El MAC no solo consiste
en sacar un listado de posibles actores, sean estos un grupo, una organizacién, un individuo,
una institucién, entre otros, sino de conocer sus acciones y los objetivos de su participacion
(Ceballos, 2004). Los conjuntos de vinculos y relaciones sociales, de acuerdo con la posicion,
van a definir sus valores, creencias y comportamientos. En sintesis, es importante destacar
que en el mapeo de actores hay que identificar roles y poderes de los actores mas relevantes.
El MAC, también conocido por otros autores como analisis de redes o stakeholders analisis
(Gutiérrez, 2007) es posible pensar la sociedad en terminos de estructuras sociales. Como tal,

es un instrumento investigativo que permite situar la informacion recogida en funcion de
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dimensiones, espaciales, temporales y sociales que ofrecen una perspectiva del campo

(Schatzman y Strauss, 1971, citado por Rance y Tellerina, 2003).

Por lo que, es un instrumento investigativo que permite situar la informacién recogida en
funcion de dimensiones sociales, espaciales y temporales, para el mapeo de los actores
vinculados al proyecto, asi como el anélisis de sus intereses respecto al mismo y de qué forma

cada uno de ellos puede afectar la viabilidad o riesgo de un proyecto (Tapela, 2007).
Para la elaboracion del presente estudio, ha sido de suma importancia la identificacion de los

stakeholders que guardan relacion con el sector bananero organico para desarrollar el Mapeo

de Actores Clave. A continuacidn, se detalla un cuadro con los principales involucrados:
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Tabla 12. Mapeo de Actores Clave (MAC) detallado

Grupo de

Rol en el Proyecto de

Interés Actor Entidad Entrevistado Investigacion Importancia Relacién Predominante
Director Nacional de | Informacién como fuente primaria, del | Permitié conocer la importancia | Posicién a favor del trabajo de
{‘5@ AGROIDEAS, Jorge | desarrollo del programa y los medios de | de la asociatividad en el sector, | investigacion, debido a que
AGROIDEAS Sandoval Ramirez apoyo que brindan para mejorar la | ademas de por qué y como, este | AGROIDEAS fomenta la
productividad de los productores de | programa gubernamental, apoya | asociatividad para poder acceder a
banano orgénico para exportacion. a las asociaciones de banano | los fondos no reembolsables de este
organico programa.
Especialistas
Organismos en programas

Estatales del
Sector Agrario
— MINAGRI

0 proyectos de
apoyo a
pequefios y
medianos

agricultores

&

sierrayselva
exportadora

Director de Promocion
y Articulacion
Comercial Sierra 'y
Selva exportadora, José

Laos Espinoza

Informacion sobre las labores de este
organismo Yy sus estrategias para promover
el acceso a mercados extranjeros, de los
medianos

pequefios y productores

agropecuarios  organizados.  Ademas,
informacion sobre la “trasformacion” de

las asociaciones.

Permitié conocer la importancia
de la asociacion, y organizacion
de pequefios y medianos
productores  en  desarrollar
negocios competitivos y

sostenibles en nuevos mercados.

Posicion a favor del trabajo de
investigacion, debido a que Sierra y
Selva exportadora fomenta el trabajo
organizado y la asociatividad de los
productores  para  mejorar el
desarrollo de sus actividades de

exportacion.
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Especialistas
de Estudios

Econdmicos e

Ministerio
de Agnicultura y Riego

Directora Nacional de
la Direccion de

Estudios Econémicos

e Informacién Agraria,
Carolina de Fatima

Ramirez Gonzales

Informacién sobre este organismo, en

materia de estadistica y estudios

economicos del banano organico.

Asi mismo, informacion del sector, la
relevancia de la asociatividad para el
gobierno en cuestion de formalidad y

volumen de exportacion.

Permitié conocer la importancia
de la asociacién, en temas de
formalidad y montos de
exportacion, ademas, de la
importancia de los productos
organicos y evolucién de las

exportaciones agricolas.

Posicién a favor del trabajo de
investigacion, dado que los

productores asociados tienen mayor

volumen y calidad de produccion, y

son mas formalizados.

Informacion
Agraria — . L, . - L .
) ) Economista del | Informacion sobre el sector agricola, la | Permitid conocer las ventajas de | Posicion a favor del trabajo de
Minagri Ministerio de | asociatividad de los pequefios agricultores, | la  asociatividad para los | investigacion, puesto las
Agricultura y Riego y | el incremento de las exportaciones de | pequefios y medianos | asociaciones tienen mayores
Especialista de la | banano orgénico, limitaciones y ventajas | productores agricolas. Asi como | capacidades, mas formalidad, calidad
Direccion General de | de los modelos asociativos, ademas de, el | la importancia del trabajo | de producciéon y demas beneficios
Politicas Agrarias del | impulso del gobierno sobre los modelos | organizado. para la exportacion.
Minagri, César | asociativos.
Armando Romero
i Director de la | Informacién sobre la importancia del | Permitio conocer las ventajas de | Posicion a favor del trabajo de
Especialista Subdireccion de | trabajo organizado, regulaciones | la asociatividad en cuanto a | investigacion, debido a que las
en ] Inocuidad fitosanitarias, manejo de la agricultura | manejo sanitario, buenas | asociaciones tienen mayor capacidad
Orga-msmos Agroalimentaria, Pedro | orgénica, certificaciones necesarias para la | practicas de produccion agricola | de respuesta frente a problemas
Publicos SENASA o o . , L L .
Téenicos PERU Jests Molina Salcedo comercializacion internaciones y | vy beneficios brindados para los | fitosanitarios e incrementar las

Especializados

recomendaciones sobre las asociaciones o

cooperativas y mejoras para la exportacion.

agricultores por ser parte de un

modelo asociativo.

capacidades en el manejo de la

produccion.

139




Investigador en el

Programa Nacional en

Frutales e
investigacion y
transferencia de

tecnologia en platano y
banano organico.

Informacién sobre las buenas préacticas
orgénicas, manejo de banano orgéanico,
desarrollo del fruto y posibles mejoras en
el mismo. Ademas. Importancia de las
asociaciones de banano orgénico e impacto
de los modelos asociativos sobre la

produccion.

Permitio conocer la

especializacion  del  banano
organico y la importancia de su
especial produccion, en ese punto
los beneficios de la asociatividad
para la  exportacion y

diferenciacion del producto.

Posicién a favor del trabajo de
investigacion, puesto que la
especializacion del banano organico
se da basicamente en la produccion
del fruto, es decir, bajo el manejo de
los pequefios y medianos productores

asociados.

Entidad del Sector

privado

Especialista en el
sector

agroexportador

SCEIACION B EXRORTASGALS

Presidente del comité
agropecuario, Liz
Magaly Soto Luna

Informacién sobre el sector agricola,
exportaciones, los resultados del trabajo
conjunto y propuestas de mejora para las

asociaciones.

Permitié conocer la perspectiva
del sector privado sobre la
importancia de la asociatividad
con respecto a la calidad,
produccién, liderazgo y

responsabilidad con los clientes.

Posicion a favor del trabajo de
investigacion, debido a que las
asociaciones de productores pueden
exportar porque obtienen mayores
capacidades y formalidad con los

clientes.
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Consultores de
comercio
internacional,
especialistas en el
sector agrario

Especialista en

Especialista en el
sector y expositor en

congresos de banano

Informacién sobre la produccion de banano
organico en la region Piura, la importancia

de las asociaciones para desarrollar un

Permitié conocer la importancia
que ha tenido la asociatividad en

el desarrollo de las asociaciones

Posicién a favor del trabajo de
investigacion, puesto que, fue posible

exportar gradualmente, este

. organico manejo organizado que progresivamente | y el progreso del banano | producto, gracias a las asociaciones
prodL,Jcmon ha desarrollado su avance en la logistica de | organico, la mejora de calidad y | de pequefios y medianos productores
agricola produccién y exportacion, asi como, las | de procesos productivos.
recomendaciones de mejor sobre este
producto.
Consultor Informacidn sobre los modelos asociativos | Permitié conocer los beneficios | Posicién a favor del trabajo de
internacional, con | exitosos de diversos productos que han | de la asociatividad que permiten | investigacion, puesto que la

Consultor en
Comercio
Internacional y
especialista en
productos

agricolas

amplia experiencia en
la internacionalizacion
de productos agricolas,
Alex Morales Guzman

Barron

logrado la internacionalizacion gracias a la
asociatividad, los beneficios y limitaciones
que tienen los pequefios productores en
cuanto a financiamiento, formalidad,

capacidad de produccién, poder de

negociacion.

superar muchas limitaciones que
PYMES de

productoras agricolas, asi como

enfrentan las
recomendaciones  sobre las
asociaciones de banano organico

de la region Piura

asociatividad tuvo un impacto
positivo en la internacionalizacion de
PYMES de banano organico, gracias
a la mejor en cuanto a volumen de
exportacion, formalizacion,

financiamiento, calidad, entre otros.
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Consultor en
Comercio
Internacional y
especialista en
productos

agricolas

Consultor

internacional, con
experiencia en la
internacionalizacion de
productos  agricolas,

Danny Pacheco Infante

Informaciéon sobre las ventajas de la
asociatividad en PYMES de banano
organico para la internacionalizacion,
limitaciones para lograr la asociacion,
a formalizacion,

mejora en cuanto

produccién, financiamiento, poder de

negociacion, liderazgo y demas.

Permitioé conocer los beneficios
de la asociatividad para lograr la
internacionalizacion de
productos agricolas, el impulso

del Estado, mediante proyectos,

organismos 'y demas, que
promueven los modelos
asociativos.

Posicién a favor del trabajo de
investigacion,
PYMES

incrementado  su

debido a que las
productoras han
volumen de
produccion, capacidad de
financiamiento, trabajo organizado,

entre otros.

Consultor en
Comercio
Internacional y

especialista en

Consultor de produccion
agricola y amplia
experiencia de trabajo con
asociaciones de
productores, para la
mejora de capacidad y con

ello la exportacion, Jesus

Informacién sobre las ventajas que brinda
la asociatividad en los productores
agricolas, las limitaciones que se dan
cuando no hay un proyecto de largo plazo
estructurado, la importancia del

compromiso de los productores, la

Permiti6 conocer las limitaciones
de los productores para poder
asociarse y la importancia de un
trabajo organizado para el éxito
de una asociacion de productores

agrarios.

Posicion a favor del trabajo de
investigacion, dado que las
asociaciones pueden tener muchas
ventajas en cuanto a produccion, si

tienen una proyeccion adecuada.

productos Blancas capacidad de liderazgo y mejora en la
agricolas produccion de los socios.
Presidentes de las Presid Presidente de la junta Informacién sobre el desarrollo de la Permitié conocer los fatores que Posicidn a favor del trabajo de
residente,

asociaciones de
banano orgéanico y
especialistas por

experiencia en el

fundados y socio
productor de

asociacion de

de banano organico, en
diversos periodos
presidente de
APPBOSA, también

produccién y comercializacién del banano
organico, las limitaciones sobre la
produccidn, las ventajas que les brindo la

asociatividad, como financiamiento,

determinaron la exportacion de
banano orgéanico de la regién
Piura, ademas de las ventajas y

limitaciones que tienen como

investigacion, puesto que considera
que asociarse fue fundamental para
tener mayores competencias y poder

exportar directamente, haciéndole
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producto

banano organico

socio y fundador,
Valentin Ruiz Delgado

capacitaciones, poder de negociacion,
certificaciones organicas, entre otros. Asi
como, los pormenores de los factores que
significaron el éxito de las asociaciones
banano orgénico de la region Piura y sus

limitaciones generales.

asociados.

frente a agroexportadoras que
anteriormente eran los Gnicos

exportadores de la zona.

Presidente y
demas puestos de
en direccion de
organizaciones de

banano organico

%vEPBOSA
GEMAN - PERU

Presidente de
APPBOSA vy demés
entidades de banano
organico, y parte de la
Coordinadora Nacional

Informacion sobre el desarrollo de la
produccion de banano orgénico en
diversas entidades, asf como la
experiencia de APPBOSA en la
internacionalizacion del banano orgéanico,
la importancia de la capacidad de
liderazgo para mantener un proyecto a
futuro y compromiso de los socios.
Ademas de los beneficios que ofrecio la
asociatividad en cuanto a financiamiento,
capacidades productivas, certificaciones,
cadena productiva, formalizacion, entre
otros aspectos fundamentales para poder

exportar.

Permitié conocer la importancia
de la asociatividad como factor
de éxito para poder exportar sus
productos, asi como la mejora de
las capacidades de los asociados,
en contraste de los productores

independientes.

Posicion a favor del trabajo de
investigacion, debido a que gracias a
los modelos asociativos las PYMES
de productores de la Region Piura
han podido exportar de forma
directa el banano orgénico.

Presidente, y
socio productor
de asociaciones

de banano

de Comercio Justo,
Reymundo  Villareal
Purizaca

Presidente 'y socio
productor de
APBOCHB, José

Informacidn sobre las asociaciones y los
beneficios que tienen bajo el modelo
asociativo de asociacion, asi como, las

limitaciones que enfrentan para

Permiti6 conocer los beneficios
y limitaciones como asociados
en APBOCHB, mejoras en la

Posicidn a favor del trabajo de
investigacion, dado que gracias a las
asaciones se puede acceder al

mercado internacional, lo que seria
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organico

Heberth Gomez Livia

internacionalizar su produccion.

produccién y exportacion.

imposible de forma independiente.

Fuente: Elaboracidn propia
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Como complemento, se presenta un diagrama de los 14 expertos entrevistados
con sus respectivas trayectorias y experiencias en el rubro, a quienes se
entrevisto para la obtencion de informacion primaria referente al tema de

investigacion de la presente tesis.
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"A!:‘duzaclér:1
— — o— - L L]
2019 - Actualidad 2018 - 2019 2016 - 2018 2013 - 2016 1998 - 2001
20107- 2018 _ _
Director Ejecutivo Jefe de unidad de Negocios Asesor Agroideas Evaluator Agroideas. Direccién Regional de
. Director de i6
Jorge Sandoval Ramirez _ . Educacion
Agroideas Agroideas Proyectos
Director Nacional del
Programa de Compensaciones
para la Competitividad — Agroideas
£ @ gl e G
sueez Anecoop
® —0— — | | —e >— .-
2019 - actualidad 2019 2018 2018 2015 - 2017 2014 - 2015 2013 - 2014 2011
Directora de Coordinador de Emprendimiento Servicios Especialista en \sistente de Gestion Sub direccion de Representante
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econémicos e ; Agrario comercial
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. Lo informacion
(arolina de Fatima agraria
Rodriguez Gonzales

Directora de estudios
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agraria - MINAGRI
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Pedro ]es“s Molina Salcedo Subdireccion de SENASA Perl Técnico Subdireccion Centro de Produccion de Subdireccién de Unidad del Centro de Programas

Director de la Subdireccion de
Inocuidad Agroalimentaria en
SENASA PERU

Moscas de la Fruta

Moscas de la Fruta y Diagnostico de Fitosanitarios

Proyectos Sanidad Vegetal

Fitosanitarios

2014 - Actualidad

Gerente General en
Banénica SAC

Jefe del Programa nvestigador Agrario - INIA-

Nacional de Proyecto Platano y Banano

Juan Carlos Rojas Llanque

Innovacion Agraria en Orgéanico

Investigador en INIA
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Alex morales Guzman internacional de Docente Profesional de independiente de investigador Consulor de Gerente de
. diversas y global la carrera de formando PYMES artesania y
Barron Asesor de tesis economia - PAl investigacionde  agministracion y exportadorss ioyerta

empresas

Consultor de de negocios mercado negocios

internacionales —
UPC - U LIMA

internacionalizacion
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Victor Sandoval Cruz

Especialista en Produccion

Agricola, frutales y frutales

. 2002 - 2010
2013 - Actualidad

Asesor de tesis de
pregrado y postgrado UNP

Expositor y Participante en
Seminarios, Congresos del

1976 - Actualidad

Asesor en empresas

privadas y agricultores

1976 - Actualidad

Catedrético de los cursos de
fruticultura general y frutales
tropicales - Universidad

y wom. 2§ PERU - ¥ [
N N\t 7 s AP
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@ G & L L @ »— — 9
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Consultor de Expositor  de investigacion internacionaly planesde % detesis  de negocio - Sierray  planes de negocios comercial
- PAI promocion comercial negocios de selva exportadora internacionales

internacionalizacion
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i el Banano
Presidente de la Junta PERU PERU

Nacional del Banano
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CNCJ-PERU

Reymundo Villareal Purizaca
Presidente APPBOSA,

Vocal de la Coordinadora
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José Gomez Livia

Presidente de la Asociacién de
Productores de Banano Organico

de Chalacala Baja - APBOCHB

2019 - Actualidad

Presidentes APBOCHB
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3.4 FUENTES DE INVESTIGACION

Arbaiza (2014) menciona que existen dos tipos de fuentes para la recoleccién de datos:
(i) la primaria que hace referencia a la informacion de primera mano; es decir, aquella
que el investigador puede obtener por medio de observacion, instrumento de medicion
0 interactuando directamente con la muestra elegida y por otro lado, (ii) la informacion
secundaria que se obtienen a través de estudios realizados e interpretados por otros

investigadores como libros, documentos, revistas, articulos, entre otros.

Considerando lo mencionado anteriormente por los autores, para la elaboracion de la
presente investigacion se utilizaron ambos tipos de fuentes. En cuanto a la informacion
primaria, se realizaron entrevistas a los actores clave; es decir, especialistas en el tema
como trabajadores del MINAGRI y consultores. Por otro lado, para la informacion
secundaria se recurrio a informacion procesada por medio de papers de plataformas
como Science Direct, Scopus, Proquest, tesis de grado a nivel nacional, y demas, todo
con relacion a la asociatividad; asi mismo, informacién de entidades publicas como
MINAGRI, COMEX, SIICEX, Veritrade, SUNAT, entre otros.

3.5 INSTRUMENTACION Y VALIDACION

Segun Yang (2006, como se citd en Arbaiza 2014), la eleccién del instrumento de
recoleccion de datos depende control que se ejerza sobre la muestra como el acceso a
fuentes de informacidn, el idioma, la cultura y los medios de comunicacion que se
dispongan en el area geogréafica donde se llevara a cabo el estudio. Asi mismo, Arbaiza
(2014) indica que, para la recoleccion de datos, se deben considerar los gastos de

transporte, alojamiento e incentivos econdmicos para lograr que la muestra participe.

Lafuente y Marin (2008) sefialan que, para una investigacion directa, la técnica mas
utilizada para lograr informacion es a través de encuestas. Por otro lado, Kothari (2004,
como se citd en Arbaiza 2014), considera como método de recoleccion de datos a los
estudios descriptivos no solo de encuestas sino a traves de la observacion, cuestionarios
0 entrevistas. Finalmente, Arbaiza (2014), sefiala que es posible utilizar mas de una

técnica para la recoleccion de informacion, siempre y cuando estas se complementen
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entre si. La autora recalca que al utilizar una combinacion de métodos cuantitativo y

cualitativo se reducen errores de muestreo que podrian presentarse.

Considerando lo mencionado por los autores, para el desarrollo de la investigacion los
instrumentos que se utilizaron fueron las encuestas y entrevistas, puesto que, Bernal
(2010, como se citd en Arbaiza 2014) menciona que son las adecuadas para la
investigacion descriptiva. Asi mismo, Arbaiza (2014) menciona que es considerado
descriptiva porque sirve como base para los estudios correlacionales en los que se busca
conocer una posible relacion entre dos o mas variables. Por tal motivo, para la
recoleccion de informacion respecto a los casos elegidos, se ha empleado entrevistas

semiestructuradas realizadas a los principales actores de la industria.

Cabe resaltar que los instrumentos detallados en los parrafos anteriores fueron utilizados
en los antecedentes mencionados durante la elaboracion de la investigacion. Los autores
utilizaron enfoques cuantitativos, cualitativos y mixtos y en cada investigacion se
utilizaron los instrumentos mencionados. Tales son los casos como en Paredes y Quispe
(2020), Reyes y Santana (2020), Regalado (2018) y Montes (2018) los cuales utilizaron
encuestas a los productores, directivos, y personajes de alto rango. También se validd
con las investigaciones de Brache y Felzensztein (2019): asi mismo, Barbieri y Tornavoi
(2010); en los cuales utilizaron encuestas y contacto via correo electrénico (Ver punto

1.2. Antecedentes Epistemoldgicos).

Finalmente, para el andlisis cuantitativo, se recolectd informacion por medio de la
elaboracion de cuestionarios elaborados con preguntas cerradas a escala de Likert
dirigidos a las Asociaciones exportadoras de banano organico en la regién Piura por
medios digitales como correo electronico. Dicho cuestionario fue validado por 3
Expertos, Juan Carlos Rojas Llanque, Investigador en el Programa Nacional en Frutales
del Instituto Nacional de Innovacién Agraria (INIA) Investigacion y transferencia de
tecnologia en platano y banano organico. También, se valido el cuestionario por el
Ingeniero Victor Sandoval Cruz, Especialista en produccion agricola, Catedratico y
asesor de tesis de la Facultad de Agronomia de la UNP, asesor técnico de agricultores
en diferentes frutales y frutales organicos y finalmente, por Alex Morales Guzman
Barron, consultor en Comercio Internacional, investigacion de mercados e Innovacién

de internacionalizacion en Mincetur, asesor de tesis y docente de Negocios
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Internacionales. Estas validaciones se pueden visualizar en el Anexo N°8 validacion de

encuestas.

Para el procesamiento de estos datos, se utilizo el programa Statistical Package for the
Social Sciences (SPSS), a través del cual se obtuvieron datos en porcentaje que se
interpretara y validara la hipotesis que se plante6 para la investigacion. Por otro lado,
para el andlisis cualitativo se realiz6 una guia de preguntas abiertas que fue validada por
3 Expertos, Miguel Angel Esparta Sanchez, especialista en derecho aduanero, logistica
internacional y estrategia de Negocios. Tambien, se validé por el experto Carlos Héctor
Espinoza Hayre, especialista en alta gerencia, operaciones y logistica internacional.
Finalmente, se validd con el experto Luis Gonzalo Guillén Malaga, especialista en
operaciones de Comercio Exterior, corretaje Aduanero, Logistica y Negocios
Internacionales. Posterior a la validacion, se desarrollaron las entrevistas a 14 Expertos
con el objetivo de ampliar la informacién que se obtuvo por medio de las fuentes
secundarias, dichas entrevistas se realizaron por medio de videollamadas, Ilamadas
telefonicas segun disponibilidad de cada entrevistado (Ver Anexo N°9). Para el
procesamiento de esta informacion se utilizé el software Atlas ti, herramienta que se
utiliza para procesar datos en andlisis cualitativo, el cual organizara la informacion por

medio de cddigos para su interpretacion posterior.
3.6 RECOLECCION DE DATOS

Arbaiza (2014), indica que es fundamental recolectar datos de calidad lo cual se definird
a través del método de recoleccion y los procedimientos a utilizar. Puesto que, al
presentar el método es fundamental realizar una validacion y confiabilidad; es decir,

deberé ser enviada y validada por un experto.

Uno de los aspectos importantes que se ha visto conveniente detallar en este punto es el
hecho de trabajar en una empresa agroindustrial que tiene ingenieros agrénomos a nivel
nacional y ellos tienen contacto directo con los productores, asociaciones y empresas
dedicadas a la agricultura, lo cual permitio tener una base de datos de las asociaciones y
actores clave para el desarrollo de la investigacion, cabe resaltar que el 90% de los
entrevistados son ingenieros agronomos, muchos de los cuales se ha contactado por
referencias de los ingenieros con los que se labora. También se ha entablado contacto

con los entrevistados por medio de LinkedIn, Directorio Regional de Agriculturay por
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medio de correos electrénicos que SENASA proporciono una lista oficial de todas las
asociaciones organicas existentes en Piura que estan certificadas. Asi mismo, cabe
indicar que solo las asociaciones certificadas pueden exportar su producto, dicha
informacion se puede validar en el Anexo N°5 Respuesta a la Solicitud de Informacion al
Portal de Transparencia de SENASA.

Las entrevistas se han desarrollado al 100% de forma virtual por la coyuntura que se
enfrenta actualmente a nivel mundial y también debido a que algunos entrevistados
residen en la region de Piura donde se concentra la investigacion. Es muy importante
destacar que los entrevistados se han manifestado muy colaboradores en cuanto a las
entrevistas y han sido abiertos en la informacion que se ha requerido, también brindaron
sus opiniones y experiencias en base al tema. Desde el primer dia en que se logro
contacto, se han mostrado amables y prestos a llevar a cabo las entrevistas, Después de
la primera comunicacion via telefonica o LinkedIn se les envi6 por correo las preguntas
que se desarrollarian durante la entrevista y posterior a ello, los entrevistados
confirmaron su participacion virtual via Google Meet, Zoom o videollamadas, dichas

confirmaciones se pueden evidenciar en el Anexo N°10 Confirmacion de entrevistas.

También, es importante mencionar que, para el desarrollo de las preguntas cualitativas,
se ha contado con el apoyo del profesor Juan Acosta Mantaro quien ha brindado
feedback para el planteamiento de las preguntas y posteriormente, fue validada por 3
expertos. Cabe indicar que es una entrevista semiestructurada por lo cual algunas
interrogantes han surgido en base a lo que los entrevistados mencionaron. El desarrollo
de cada entrevista se encuentra transcrita en el Anexo N°9 Desarrollo de entrevistas

cualitativas.

Para el desarrollo de las encuestas, se validé las preguntas con el Ingeniero Juan Carlos
Rojas Llanque, Investigador en el Programa Nacional en Frutales del Instituto Nacional
de Innovacion Agraria (INIA). También, con el Ingeniero Victor Sandoval Cruz,
Especialista en produccion agricola, Catedratico y asesor de tesis de la Facultad de
Agronomia de la UNP, asesor técnico de agricultores en diferentes frutales y frutales
organicos, finalmente, Alex Morales Guzman Barrén, Consultor en Comercio
Internacional, investigacién de mercados e innovacion de internacionalizacion en

MINCETUR, asesor de tesis y docente de Negocios Internacionales, quienes nos
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brindaron un feedback de las mismas y como sugerencia la adicion de algunas preguntas
al cuestionario para un resultado mas completo (Ver Anexo N°8). En total se plantearon
42 preguntas que conforman 5 dimensiones y estan debidamente relacionadas a las
variables de estudio. Dicho cuestionario se puede evidenciar en el Anexo N°13

Cuestionario de encuestas para la fase cuantitativa.

Para ejecutar las encuestas, también ha sido de mucha ayuda las referencias laborales de
los ingenieros agronomos pertenecientes al ambito laboral, quienes han brindado
contacto de algunas asociaciones con sus respectivos presidentes y numeros telefonicos.
También ha sido de mucha ayuda la informacion que brind6 el SENASA por medio del
Portal de Transparencia a través del cual se obtuvieron numeros y correos de los
representantes de las asociaciones; sin embargo, algunos nimeros telefonicos ya no se

encontraban operativos, por ende, se buscaron nuevas vias de comunicacion.

Por otro lado, para lograr mayor contacto con las asociaciones, se ha realizado un trabajo
de campo en la region de Piura para poder llevar a cabo las encuestas, debido a que en
algunos casos se envio los correos con el archivo adjunto y se ha visto demoras para
resolver las encuestas. Cabe indicar que, parte de las encuestas que se desarrollaron de
forma virtual se evidencian en el Anexo N°14. Ademas, se desarrollaron encuestas en la
region Piura, que cuentan con firma, D.N.l'y nimero telefénico de la persona que realiz
la encuesta, estas validaciones se pueden evidenciar en el Anexo N°15, en el cual se
evidencia también parte de las encuestas ejecutadas a las asociaciones bananeras via
telefonica y fotografias del trabajo de campo a cada entrevistado. Finalmente, se
evidencia un drive con toda la informacion recolectada en el trabajo de campo realizado

en la region Piura.

3.7 CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Arbaiza (2014) menciona que emplear instrumentos no validados previamente o no
adaptados al contexto de estudio es un error que podria alterar la medicion. Por lo que,
el instrumento a utilizar debera ser sometido a evaluacion por expertos en el campo,
profesores de la especialidad con un minimo de tres jueces, quienes analizaran de forma

exhaustiva cada items o indicador con relacion a la variable de medicién.
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De acuerdo a lo mencionado previamente, para el desarrollo de la investigacion se
realiz6 una validacion cuantitativa de las encuestas por el Ingeniero Juan Carlos Rojas
Llanque, investigador en el Programa Nacional en Frutales del Instituto Nacional de
Innovacion Agraria (INIA) quien tiene 19 afios de experiencia en el sector banano
organico y platano, asi mismo, se validé también con el ingeniero Victor Sandoval Cruz,
Especialista en produccion agricola, Catedratico y asesor de tesis de la Facultad de
Agronomia de la UNP, asesor técnico de agricultores en diferentes frutales y frutales
organicos, quien tiene 20 afios de experiencia en el sector banano organico. Finalmente,
el experto Alex Morales Guzman Barron, consultor en Comercio Internacional,
investigacion de mercados e Innovacién de internacionalizacion en Mincetur, asesor de
tesis y docente de Negocios Internacionales. En el Anexo N°8 se pueden observar las
validaciones correspondientes de la encuesta. Para la fase cualitativa, la guia de
preguntas desarrolladas fue validada por Miguel Angel Esparta Sanchez, especialista en
derecho aduanero, logistica internacional y estrategia de Negocios. También, por el
experto Carlos Héctor Espinoza Hayre, especialista en alta gerencia, operaciones y
logistica internacional. Finalmente, por Luis Gonzalo Guillén Malaga, especialista en
operaciones de Comercio Exterior, corretaje Aduanero, Logistica y Negocios
Internacionales. En el Anexo N°7 se pueden evidenciar las validaciones por los expertos

mencionados para la fase cualitativa.

Segun Dawson (2002, como se citd en Arbaiza 2014), se puede utilizar programas de
analisis de datos cualitativos que resultan muy Utiles y permite ordenar, cuantificar
agregar comentarios y demas. Asi mismo, Arbaiza (2014) menciona dentro de los
principales softwares de analisis al programa Atlas Ti, por tal motivo, para el desarrollo
de las entrevistas se elabord un cuestionario de preguntas en escala de Likert en base al
perfil de cada entrevistado y para obtener un resultado numérico se utilizaron los
siguientes valores: 1, Muy poco o nunca; 2, Poco; 3, Regular; 4, Bastante; 5, Mucho o

siempre.

Por otro lado, segln Arbaiza (2014) menciona que la confiabilidad de un instrumento se
da cuando puede ser aplicado al mismo grupo de personas otro tipo de instrumento y los
resultados seguirdn siendo los mismos. Mientras que, Vara (2012, como se citd en
Arbaiza 2014), indica que la confiabilidad se evalta por medio de la consistencia interna,

la estabilidad temporal, la concordancia inter observadores y la triangulacion a través de
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un célculo de coeficientes, quienes determinaran el grado de confiabilidad con un rango
de 0 a 100% donde 0 es considerado como *‘confiabilidad nula’’ y 100% es considerado

como ‘‘maximo de confiabilidad’’.

Para el desarrollo de la presente investigacion, se utiliza una encuesta aplicada a las
asociaciones para analizar el instrumento cuantitativo en el cual se podra evaluar la
relacion entre las variables. Cabe indicar que la encuesta se realizd utilizando un
lenguaje adecuado para que puedan ser resuelto por diferentes integrantes de las
organizaciones, por ende, la encuesta se aplico a los presidentes, gerentes, personal
administrativo y a los socios productores de las asociaciones. Por lo tanto, se realizé la
validacion de fiabilidad por consistencia interna mediante el célculo del Alfa de
Cronbach obteniendo un resultado de 0.912 lo que se puede interpretar con lo
mencionado por Arbaiza (2014) en el que determina la confiabilidad de un coeficiente
cuando tiene una puntuacion de 0.90 que indica una confiabilidad elevada, un coeficiente

de 0.75 es un resultado aceptable y un 0.25 es de baja confiabilidad.

A continuacioén, se muestra la tabla de confiabilidad del instrumento a través del Alfa de

Cronbach:

Tabla 12 Confiabilidad del instrumento.

Estadisticas de
fiabilidad
> Alfa de N de
Cronbach elementos
912 42

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

El cuestionario desarrollado estd conformado por 42 preguntas que se dividen en 2
variables, dicho cuestionario fue resuelto por 65 personas pertenecientes a la poblacion
(presidentes, personal administrativo y socios productores), una vez obtenida la cantidad
de encuestas, se calculo el Alfa de Cronbach obteniendo como resultado un coeficiente
de 0.912 lo que indica que es un instrumento altamente confiable. De esta manera, se
valida el instrumento utilizado y, por consiguiente, se podran elaborar conclusiones

representativas.
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3.8 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Segun Arias (2006), en el articulo “El proyecto de investigacion: Introducciéon a la
metodologia cientifica”, las limitaciones u obstaculos que encuentra un investigador para
desarrollar el estudio. Estas, estan constituidas por factores externos, que se presentanen
su mayoria durante el desarrollo del estudio y se encuentran fuera del control de los
investigadores e inicia desde la eleccion del tema de investigacion hasta los aspectos
tedricos. Ademas, conocer las limitaciones de la investigacion, hace posible percibir la
coyuntura en la cual se desarroll6 y genera mayor certidumbre con respecto al estudio y

alos investigadores. A continuacion, se presentaran las limitaciones de esta investigacion:

En primer lugar, para la elaboracion de la presente investigacion, se presentarondiversas
limitaciones, una de ellos es que el contexto de la investigacion se desarrollé bajo
circunstancias de aislamiento social; en primera instancia por el gobierno Decreto
Supremo que declara el Estado de Emergencia Sanitaria a causa del Coronavirus
(COVID-19) pandemia mundial que es causada por un virus que tiene resultados variables
en los pacientes, quienes padecen desde un resfriado comun hasta enfermedades graves,
ocasionados por sindrome respiratorio agudo. Con lo que, el Per( fue uno de los paises
mas afectados por la pandemia y a pesar de la activacidn progresiva de las actividades y
de las fases de activacién econdmica, la recuperacion sera paulatina (Diario Gestidn
2020). La cual imposibilita todo tipo de reuniones y asesorias que podrian haberse llevado
mejor presencialmente. Sin embargo, se optaron por alternativas de solucién como
asesorias y reuniones con personas clave en diversos organismos gubernamentales a
través de medios tecnoldgicos como la plataforma virtual Zoom y videollamadas.
Ademas, se presento inestabilidad politica por el cambio de gobernantes, lo que dificultd

un poco las tltimas entrevistas.

Por otro lado, el acceso a la muestra fue una de las limitantes mas resaltantes, ya que la
base de datos que nos proporcionaron las referencias laborales y el SENASA no
coincidian en su totalidad y algunos numeros estaban fuera de servicio o con nuevos

propietarios.

Finalmente, los socios de las asociaciones estan mas enfocados al trabajo de campo por lo
que, las encuestas por un medio electrénico fueron dificiles de conseguir, pero, se
obtuvieron encuestas del personal administrativo y de algunos trabajadores. Ademas,

como se pretendia conocer el punto de vista de los socios productores, se realizaron
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algunas encuestas via llamada telefénica y se realizd un trabajo de campo previa
coordinacion con los productores para el llenado de encuestas de forma presencial, las

cuales se encuentras evidenciadas a profundidad en el Anexo N°15.
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CAPITULO IV. DESARROLLO

Segun Bernal (2010, como se cito en Arbaiza 2014) este capitulo consiste en procesar la
informacion recolectada de la poblacion y segun el método elegido generar resultados
que seran analizados segun los objetivos e hip6tesis de la investigacion. EI mismo autor
menciona que para realizar el procesamiento de datos es necesario elegir la herramienta
adecuada, es decir, el programa en que se va a procesar la informacion segun el enfoque
cualitativo, cuantitativo o inclusive ambos métodos pueden combinarse. Por otro lado,
Arbaiza (2014) indica que, en el desarrollo de cada método trabajado no se incluye en

el cuerpo de la investigacién, sino que va detallado en anexos.

Para la elaboracion del presente capitulo, se debe tener en cuenta que la presente
investigacion tiene enfoque mixto, es decir, se realizara un andlisis cualitativo y

cuantitativo para la validacion de objetivos e hipotesis.

Por ende, para el primer analisis se realizaron entrevistas con expertos en agricultura y
asociatividad, quienes desempefian funciones en el sector publico y privado. Se obtuvo
comunicacion con representantes del Ministerio de Agricultura, asi mismo con
Agroideas que es un programa que incentiva la asociatividad, SENASA, representantes
del Instituto Nacional de Innovacién Agraria (INIA), representantes y expertos en
productos agricolas y finalmente se entrevisto a representantes de las asociaciones y
Junta Nacional del Banano. De esta manera se ha podido tener mas informacion sobre
el punto de vista de las asociaciones y de quienes apoyan a los agricultores u organismos,
dichas entrevistas se encuentran debidamente validadas por tres expertos en el sector
(Ver Anexo N°7) y estan desarrolladas en el Anexo N°9 Desarrollo de entrevistas
cualitativas. Posterior a la recoleccion de informacion se procesaron las entrevistas en el

software Atlas Ti.

Para el segundo analisis, se realiz6 un cuestionario de preguntas en escala de Likert
relacionadas a las variables y dimensiones de la investigacion que fueron validadas por
3 expertos en el sector bananero (ver Anexo N°8). Se establecié contacto con los
presidentes, gerentes, personal administrativo y con los socios productores de las
asociaciones exportadoras de banano organico a quienes se les explicd que su
colaboracion es importante para la investigacion. El cuestionario se encuentra en el
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Anexo N°13 Cuestionario de Encuestas para la fase cuantitativa. Posterior a la
recoleccion de informacion cuantitativa, se procedio a analizar la informacion desde el

programa SPSS.

4,1.1. Perfil

delos . 4.3, Andlisisde . 4.4, Desarrollo . 4.5, Anélisis

4.1.Desarrollo ’
cualitativo . las entrevistas cuantitativo estadistico
entrevistados

Figura 47. Subcapitulos del capitulo 1V: Desarrollo y Aplicacion. Elaboracién propia.

4.1 DESARROLLO CUALITATIVO

Segun Arbaiza (2014), en este punto la informacion que se obtuvo en base a las
entrevistas debe ser analizada en un contexto narrativo. Esto guarda relacion con lo
mencionado por Wahyuni (2012, como se citd en Arbaiza 2014) en el que sefiala que se
pueden realizar comparaciones entre la informacion que se recopild y describir
caracteristicas segun el comportamiento de cada circunstancia. El mismo autor sefiala
que para el andlisis cualitativo, se deben tener en cuenta tres aspectos: (i) El
almacenamiento de los datos (ii) la transcripcion de los audios y (iii) la depuracion de
los datos recopilados. Arbaiza (2014) respalda la informacién del autor citado
previamente sefialando que, en caso de realizarse entrevistas para la obtencion de
informacion, estas deben ser transcritas con mucho cuidado para luego analizarlos
convenientemente y, por ultimo, la depuracion de datos implica la codificacion para
realizar comparaciones segun considere el autor de la investigacion. Cabe indicar que,
los cddigos pueden agregarse o deshacerse las veces que el investigador considere

necesario hasta que se crea definitivo.

Dawson (2002, como se cito en Arbaiza 2014) menciona que los programas de analisis
de datos son muy Utiles para este tipo de procesamiento y facilitan la parte mecénica del
andlisis de la investigacion, siempre y cuando la parte de interpretacion quede bajo
responsabilidad y criterio de cada tesista. Finalmente, Arbaiza (2014) menciona como
principales programas de procesamiento al software Atlas Ti, dicha herramienta es

utilizada especialmente en investigaciones de ciencias administrativas.
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Como se mencioné previamente, para el analisis cualitativo, se ha recopilado
informacidn de expertos en el sector agricola, principalmente en el sector bananero y el
modelo asociativo. Dichos entrevistados a través de su experiencia laboral nos han
explicado los principales motivos que llevaron a los productores a formar una
asociacion, el funcionamiento de estas organizaciones y también sus principales
debilidades.

Por tal motivo, a continuacion, se presenta un breve resumen de cada entrevistado, donde
se detalla su puesto actual y experiencia profesional, fecha y medio por el que se llevé a

cabo la entrevista, y, finalmente se detalla como se logré contacto con los expertos.
4.1.1 Perfil de los entrevistados.

Durante el desarrollo de la presente investigacion se han detectado importantes actores
clave que cuentan con amplia experiencia en el sector agricola y bananero, asi mismo,
expertos cuyas formaciones estan relacionadas con los programas de apoyo que brinda el
estado para el desarrollo de la asociatividad en el Per, como Agroideas y SENASA. De
esta manera se podra evaluar cada uno de los objetivos que se han planteado durante la

investigacion.

El perfil de los entrevistados guarda relacion con lo desarrollado en la tabla 12. Mapeo de

Actores Clave (stakeholders) desarrollado en el punto 3.3.
4.1.1.1. Entrevistas a representantes del MINAGRI:

Como se ha mencionado anteriormente, el gobierno viene impulsando la asociatividad del
sector agropecuario en el Per(, a través de incentivos que se distribuyen por medio del
Programa de Compensacion a la Competitividad - Agroideas, desarrollado por el
MINAGRI. Se ha entrevistado al representante de este programa para poder conocer el
apoyo que se brinda a los productores y conocer si se esta cubriendo las necesidades de
los asociados de este sector. Asi mismo, se considerd importante la participacion de Sierra
y Selva Exportadora para recopilar informacion en base a la asociatividad, pues dicho
programa brinda apoyo a los pequefios y medianos productores. Por tal motivo, a

continuacion, se presenta el perfil de cada entrevistado:
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=> Jorge Sandoval Ramirez

b,
I

- Puesto actual: Director Nacional del Programa de Compensaciones para la

Competitividad - Agroideas

- Experiencia profesional:

vV V.V VYV V V VYV V V VYV V V V VY

Director ejecutivo — Agroideas

Jefe de unidad de negocios — Agroideas

Docente a tiempo parcial - ESAN

Miembro del cuerpo docente - Rayuela Consultores
Consultor - Banco Mundial

Consultor - Instituto Tecnoldgico de la Produccién
Director de Proyectos - Moray & Asesores

Asesor - Agroideas

Evaluator - Agroideas

Tutor Académico - Direccién Regional de Educacién Lima
Jefe de Marketing y Comunicacion Institucional - Valle Grande
Gestor Comercial — Inmobiliarq

Asesor externo - Suministros y Alimentos S.A.

Docente invitado — UNP Administrador - Diste S.A.C.

ARos de experiencia: 6 aflos y 11 meses
Contacto: Directorio Regional Agroideas
Fecha de entrevista: 22 de octubre de 2020
Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet.
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=> Carolina de Fatima Ramirez Gonzales

Puesto actual: Directora Nacional de la Direccién de Estudios Econdmicos e

Informacion Agraria del Minagri

Experiencia profesional:

>
>

Coordinadora de Agroexportaciones en Asociacion de Exportadores ADEX
Disefiadora del proyecto de incubadora de empresas en Comboni College of
Science and Technology

Ejecutora de talleres especializados en formacion de capital humano en Sudan del
Departamento de Ciencias Sociales de la Universidad Politécnica de Valencia
(UPV)

Ayudante de catedra, Trainee - Servicios corporativos en ANECOOP S. COOP
Especialistaen Comercio Exterior Agrario en el Ministerio de Agriculturay Riego
— MINAGRI

Asistente de gestion de proyectos en el Departamento General de Politicas
Agrarias, AQUALOGIA

Subdirectora de Inteligencia y Perspectiva Comercial en Promperu

Anfos de experiencia: 9 afos

Contacto: Directorio de Funcionarios de la plataforma digital Gnica del Estado
peruano

Fecha de entrevista: 04 de noviembre de 2020

Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet
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= César Armando Romero

BN

- Puesto actual: Economista del Ministerio de Agricultura y Riego y Especialista de la

Direccion General de Politicas Agrarias del Minagri
- Experiencia profesional:

Director general de Competitividad agraria - Minagri

Director de Agronegocios - Minagri

Especialista de la Direccion de Estudios Econdmicos e Informacion Agraria
Coordinador de Negociaciones Comerciales Internacionales del Minagri

Autor de diversos manuales, boletines y estudios de productos agropecuarios

vV V. V V V VY

Exponente en congresos del sector agricola como eurofruits congress,
CONVEAGRO, entre otros

- Afos de experiencia: 30 afios

- Contacto: Directorio de Funcionarios de la plataforma digital Unica del Estado peruano
- Fecha de entrevista: 04 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet
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- José Alberto Laos Espinoza

gierrayselva
exportadore

- Puesto actual: Director Nacional de Promocion y Articulacion Comercial Sierra y Selva
exportadora

- Experiencia profesional:

Jefe De La Sede Ancash Para Sierra Y Selva Exportadora
Jefe de sede Apurimac - Direccion regional de agricultura
Especialista en monitoreo y evaluacion - Ministerio del ambiente

Jefe Sede desconcentrada, la Libertad - Sierra y Selva exportadora

YV V VYV V V

Consultor - Sierra y Selva Exportadora

- Afos de experiencia: 17 afios

- Contacto: LinkedIn

- Fecha de entrevista: 26 de noviembre de 2020
- Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet

4.1.1.2 Entrevistas a representantes del SENASA

En segundo lugar, consideramos importante conocer las opiniones de representantes del
SENASA, por ello se identifico al Director Molina como uno de los principales Actores
clave, ya que SENASA tiene un rol muy importante en cuanto a las certificaciones de

banano organico, ya que estas certificaciones son de vital importancia para que las
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asociaciones puedan lograr la exportacion. Se busco contactar con el Director a través de
LinkedIn.

=> Pedro Jesus Molina Salcedo

- Puesto Actual: Director de la Subdireccion de Inocuidad Agroalimentaria en SENASA

Peru

- Formacion profesional:

YV V.V V V V V

Jefe Nacional del SENASA Peru

Secretario Técnico del SENASA

Director de la Subdireccién de Inocuidad Agroalimentaria

Director de la Unidad del Centro de Produccion de Moscas de la Fruta
Director de la Subdireccién de Moscas de la Fruta y Proyectos Fitosanitarios
Director de la Unidad del Centro de Diagnoéstico de Sanidad Vegetal
Director de Programas Fitosanitarios

Afios de experiencia: 25 afos

Contacto: LinkedIn

Fecha de entrevista: 09 de octubre de 2020
Lugar de entrevista: Virtual via Zoom

4.1.1.3. Entrevistas a representantes del Instituto Nacional de Innovacion Agraria -

INIA

En cuarto lugar, consideramos importante conocer las opiniones y experiencias acerca del

INIA, organismo del Estado peruano dedicado a la innovacion agraria. Por tal motivo,
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hemos considerado muy importante la participacion del Ing. Juan Carlos Rojas, ya que su

experiencia es amplia a nivel nacional e internacional. Para iniciar contacto hemos

recurrido a la basqueda por LinkedIn.

-> Juan Carlos Rojas Llanque

Puesto: Investigador en el Programa Nacional en Frutales del Instituto Nacional de

Innovacion Agraria (INIA). Investigacion y transferencia de tecnologia en platano y

banano organico.

>

vV V. V V V VY

Formacién profesional:

Investigador Agrario - Programa Nacional de Investigacion en frutales - Proyecto
Platano y Banano Organico

Jefe del Programa Nacional de Innovacion Agraria en Frutales

Gerente General - Bananica SAC

Investigador en Frutales y Raices — INIA

Especialista en el Cultivo Muséceas y Asistencia Técnica — Agrofenix S.A.
Coordinador técnico - Winrock International

Extensionista en Platano y banano PDA - Winrock International

Anos de experiencia: 19 afios
Contacto: LinkedIn
Fecha de entrevista: 22 de octubre de 2020

Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet
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4.1.1.4. Entrevistas a Consultores externos especialistas en produccion agricola 'y de
banano orgénico.

En cuarto lugar, consideramos importante conocer las opiniones acerca de la produccion
agricola en la region Piura en base al banano organico. Para iniciar contacto con los
consultores, se ha recurrido a un directorio interno laboral por parte de las tesistas,
busquedas por LinkedIn y directorio UPC. Los contactos fueron los siguientes:

=> Victor Sandoval Cruz

- Puesto actual: Especialista en produccién agricola, Catedréatico y asesor de tesis de la
Facultad de Agronomia de la UNP, asesor técnico deagricultores en diferentes frutales y
frutales organicos.

Formacioén profesional:

» Catedratico de los cursos de fruticultura general y frutales tropicales - Universidad
Nacional de Piura (1976 - 2020)

» Asesor de tesis de pregrado y postgrado UNP

A\

Asesor en empresas privadas y agricultores (1976 — 2020)

» Expositor y Participante en Seminarios, Congresos del Banano

- Afos de experiencia: 20 afios
- Contacto: Referencia laboral
- Fecha de entrevista: 21 de octubre de 2020

- Lugar de entrevista: Virtual via Google Meet
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= Alex Morales Guzméan Barrén

- Puesto actual: Consultor en Comercio Internacional, investigacion de mercados e
Innovacidn de internacionalizacion en Mincetur, asesor de tesis y docente de Negocios

Internacionales.
- Formacion profesional:

» Economista del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo y consulto, tutor
exportador del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) del Mincetur

» Director Nacional de la Carrera Administracion y Negocios Internacionales de la
universidad Privada del Norte (UPN)

» Docente de pregrado, postgrado y Asesor de Tesis de Negocios Internacionales
en UPC, Universidad de Lima, ESAN, UPN, Universidad de Piura, entre otros

» Gerente de Artesania y Joyeria en Peruvian Trade Promotion Agency
(PROMPEX) de planes de Exportacion PAI MINCETUR

» Consultor en Asociacion de Exportadores (ADEX) Proyecto “FormandoPYMES
Exportadoras”

» Apoyo externo como investigador en Harvard Business School — Institute for
Strategy and Competitiveness

» Global Ambassador de la empresa BID Connect America
» Consultor en CCL Al Invest 5.0, Mercadeando SA., COMEX, IC Market
> Freelance Market Research Contributor de Euromonitor International

» Jurado semifinales y final de Competencia de Talento e Innovacion de las
Américas YABT OEA en TIC AMERICAS

» Coordinador en inteligencia de negocios y estudios de mercado
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» Proyecto Especial Legado de los Juegos Panamericanos y Parapanamericanos

- Afos de experiencia: 27 afos
- Contacto: LinkedIn
- Fecha de entrevista: 04 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: llamada telefonica

- Danny Pacheco Infante

- Puesto actual: Consultor de internacionalizacion Mincetur, asesor de tesis y docente de

Negocios Internacionales UPC.
- Formacion profesional:

Tutor de planes de Exportacion PAI MINCETUR

Docente y Asesor de Tesis de Negocios Internacionales

Expositor

Formulador de planes de Negocios

Docente de Gestion Estratégica Internacional y Promocidn Internacional
Asesor de Tesis de Negocios Internacionales UNP

Docente - Asesor de Planes de Negocios Internacionales ADEX
Docente y Coordinador Académico de Negocios Internacionales UTP

Capacitador productor alternativos sede Lima

V V.V V V V V V V VY

Gerente Comercial - Global Time
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Afos de experiencia: 12 afos
Contacto: Directorio UPC
Fecha de entrevista: 17 de octubre de 2020

Lugar de entrevista: Virtual via Zoom

=> Jesus Blancas Camarena

- Puesto actual: Consultor en Sistemas de Produccion Agropecuaria; Director de

Transferencia Tecnoldgica y produccion - ADERS

- Formacion profesional:

A\

V V V V V V VY

Consultor de la Gerencia de Desarrollo Econdmico, DRA - Junin.

Especialista en ADERS - Formalizacion de asociaciones de productores
agropecuarios

Consultor del CIP — Centro Internacional de Patatas

Consultor en DRTT — DRAJ- Junin

Consultor en la Municipalidad Distrital de Manta y Cosme - Huancavelica
Promotor Ambiental en el Gobierno Regional Junin

Especialista en sistemas de Produccion Agropecuaria - ONG VECINOS PERU
Especialista Proyecto PROALPACA - ONG SICRA

Jefe Zonal de la ONG AFDR - Junin y Huancavelica

173



» Coordinador de Proyecto: “Articulacion y Fortalecimiento de Actores Sociales
Para el Desarrollo Local”

» Jefe de Agencia para el Desarrollo Rural del Proyecto. Especial Pichis Palcazu
ADR Loma Linda Laguna

> Administrador en Green Block

- Anos de experiencia: 35 afnos
- Contacto: Facebook
- Fecha de entrevista: 19 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Llamada telefonica.

4.1.1.5. Entrevistas a representantes de ADEX

En tercer lugar, consideramos importante recopilar informacion sobre las opiniones de
expertos en el sector agroexportador de organismos privados como ADEX, por lo que se

opto por contactar a la presidente del comité agropecuario de este organismo.

=> Liz Magaly Soto Luna

- Puesto Actual: Presidente del Comité Agropecuario de ADEX y parte de la Comision
revisora de cuentas del Consejo Ejecutivo de ADEX

- Formacion profesional:

» Consejo Ejecutivo de ADEX
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Vicepresidente del Comité agropecuario ADEX
Vicepresidente Corporativo de Gramogen
Directora Ejecutiva de la revista Mujeres Batalla

Supervisora Bancaria SBS

YV V. V V V

Supervisora Bancaria AFP

- Anos de experiencia: 18 afios
- Contacto: LinkedIn
- Fecha de entrevista: 26 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Via telefdnica

4.1.1.6. Entrevista a representantes de las asociaciones

Finalmente, consideramos fundamental conocer las opiniones de los representantes de las
asociaciones y principalmente del presidente de la Junta Nacional del Banano y de las
asociaciones de banano organico de la region Piura. Para iniciar contacto con los
presidentes de la asociacion, se ha recurrido al directorio regional otorgado por el
SENASA y referencias laborales por parte de las tesistas. Los entrevistados fueron los

siguientes:

=> Valentin Ruiz Delgado

- Puesto actual: Presidente de la Junta Nacional del Banano
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- Experiencia profesional:

» Fundador y presidente de la Junta Nacional del Banano 2016 - 2020.

> Fundador y presidente de REPEBAN CJ PERU 2005 - 2008 y 2010 - 2012.

» Directivo y Fundador de CEPIBO 2004 — 2005

> Presidente de APPBOSA 2003 - 2007 y 2009 - 2013

» Fundador de la Asociacidn de Pequefios Productores de Banano Organico Saméan
y Anexos, actual Cooperativa agraria APPBOSA 2003

» Fundador del Comité de plataneros Ex cooperativa Sr. Cautivo de Saman 1998 —
2003.

- Contacto: Referencia
- Fecha de entrevista: 15 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Via telefénica

- Reymundo Villareal Purizaca

- Puestos actuales: Presidente de la Cooperativa APPBOSA

» Vocal del consejo directivo de la Coordinadora Nacional de Comercio Justo,
periodo 2019 al 2021

» Secretario de la Junta nacional de Banano Organico

» Vicepresidente del gremio de Pequefios productores

» Presidente del gremio Clusters de Banano Organico
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- Experiencia profesional:

» Presidente APPBOSA periodos, 2011, 2013 y 2018
» Secretario APPBOSA 2007

- Contacto: Referencia
- Fecha de entrevista: 27 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Viatelefonica

=> José Heberth Gomez Livia

- Puesto actual: Presidente de la Asociacion de Productores de Banano Organico de
Chalacala Baja - APBOCHB

- Contacto: Referencial Laboral
- Fecha de entrevista: 03 de noviembre de 2020

- Lugar de entrevista: Via telefénica
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4.1.2 Andlisis de las entrevistas.

Como se ha mencionado durante el desarrollo de la investigacion, la tesis se realiza bajo
un enfoque mixto, lo cual requiere un andlisis cualitativo que se desarrollara por medio
de entrevistas a los actores clave que se han considerado durante la investigacion. Estas
entrevistas se llevaron a cabo de forma virtual, por lo que se requiere procesar, es decir,
transcribir la informacion y preguntas que se desarrollaron en base a la experiencia de
cada uno de los expertos detallados anteriormente. Las entrevistas fueron desarrolladas
en base a la asociatividad y su relacion con el desempefio exportador del banano

organico en el periodo 2012 -2019 de la Region Piura.

Estas entrevistas se han procesado en el programa software Atlas Ti para un respectivo
analisis de las dimensiones. Se establecieron 8 categorias, los cuales se encuentran como

“‘codigos’’ en el Atlas Tiy se detalla a continuacion en la siguiente figura:

Nombre Fundamentado Densidad Autor Creado Modifica... Familias
| ¥ ASOCIATIVIDAD - 2 7 Supet 5/11/2
| £F CAPACIDAD DE GESTION 1¢ 1 Super 1
[ £ DESEMPENO EXPORTADOR 3 Supe
| ¥ FINANCIAMIENTO ; iper
| X FORMALIDAD 19 1 Super
| Xf HERRAMIENTAS DE PRODUCTIVIDAD

¥¥ PROBLEMAS INTERNOS
{ ¥ UNIFICACION DE CALIDAD

Figura 48. Cadigos creados en Atlas Ti correspondientes a las entrevistas con los expertos.
Elaboracién propia, adaptada del software Atlas Ti

A continuacion, se presentan las categorias seleccionadas en base a los antecedentes
presentados en el capitulo 1 y su relacion con los objetivos planteados para la presente
investigacion. Asi mismo, se relacionan los hallazgos detectados durante las entrevistas

con los actores clave. Ver Matriz de Consistencia en el Anexo N°2.
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Tabla 13. Relacién de las categorias establecidas en el Atlas Ti para cada objetivo.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

CATEGORIAS EN ATLAS TI

Determinar si el modelo asociativo esta relacionado con
el desempefio exportador de las PYMES exportadoras
de banano organico de la Region Piura durante el
periodo 2012 - 20109.

Asociatividad

Desempefio Exportador

Determinar si el financiamiento generado por el modelo
asociativo esta relacionado al desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Regién Piura
durante el periodo 2012 — 2019.

Financiamiento

Determinar si la formalidad generada por el modelo
asociativo esta relacionada al desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Regién Piura
durante el periodo 2012 - 2019.

Formalidad

Determinar si las herramientas de productividad generadas
por el modelo asociativo estan relacionadas al desempefio
exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de
la Regidn Piura durante el periodo 2012 - 2019.

Herramientas de Productividad

Determinar si el modelo asociativo esta relacionado con
el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de
banano organico de la Region Piura durante el periodo

Capacidad de Gestién
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2012 - 2019. (Hallazgos, ver desarrollo en el punto

4.135)
Problemas Internos

Unificacién de Calidad

Fuente: Elaboracion propia

Una vez que se analizaron cada una de las entrevistas, se identifico en qué medida ha
influenciado el modelo asociativo en el desempefio exportador de las asociaciones de

banano organico.

4.1.3 Resultado de las entrevistas

El objetivo que se planted en el punto 2.3.1. Objetivo General indica:

% Objetivo General: Determinar si el modelo asociativo esta relacionado con
el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de

la Region Piura durante el periodo 2012 - 20109.

4.1.3.1 Andlisis del Objetivo General

Para determinar la relacion de las variables, se analizaron todas las entrevistas de los
expertos que tienen amplia experiencia en el sector bananero, también en agricultura
familiar y programas de apoyo a la asociatividad, estos expertos trabajan tanto en el sector
publico como en el privado. Se obtuvo como resultado final que el modelo asociativo esta
relacionado al desempefio exportador de las asociaciones productoras de banano organico
de la region Piura. Asi mismo, estos actores indicaron que la asociatividad fue
fundamental para que los productores obtengan las certificaciones que exige el pais de

destino, tener volumen de produccién y con eso lograr la exportacion.
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A continuacidn, se presenta la figura en que se aprecia el diagrama general extraido del
software Atlas Ti donde se detallan las categorias analizadas para la presente

investigacion.
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t& CAPACIDAD DE GESTION {19-1} J

[22 FINANCIAMIENTO {24-2} ]

is associgted with s caus 15squse of

E& FORMALIDAD {19-1} } fs case of = [% ASOCIATIVIDAD {2-7}~

)
A

is associated with | [ﬁ DESEMPENO EXPORTADOR {43-
o

IS Caus

is part of isyart of

[ﬁ PROBLEMAS INTERNOS {10-1) )

<% HERRAMIENTAS DE t& UNIFICACION DE CALIDAD {9-2} J
PRODUCTIVIDAD {22-1}

Figura 49. Vista de la red de ‘‘Asociatividad’’. Procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia
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En base a la figura presentada previamente, se puede observar el resultado del analisis
que se realizd en el software Atlas Ti, se aprecia en total 148 notas que fueron citadas.
Estas notas se encuentran distribuidas en 8 categorias: Asociatividad, desempefio
exportador, herramientas de produccion, formalidad, financiamiento y como hallazgos:

Unificacion de calidad, problemas internos y capacidad de gestion.

A continuacion, se presenta el analisis de cada categoria relacionado con los objetivos de
la investigacion y donde se resaltan los comentarios més relevantes por parte de los

actores clave entrevistados.
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4.1.3.2. Categoria: ‘‘Desempeiio exportador’’
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Figura 50. Vista de red de ‘‘Desemperio Exportador’’. Procesa
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Figura 51. Continuacion de la vista de red de ‘‘Desempeiio Exportador’’. Procesado a través del Sofiware Atlas Ti. Elaboracion propia
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4.1.3.2.1. Analisis de la categoria: ‘‘Desempefio Exportador”’

Para la categoria de ‘‘Desempefio Exportador’” todos los entrevistados destacaron que el
volumen, es decir, la cantidad producida es muy importante para lograr la exportacion
directa, disminuir los costos logisticos y tener una cantidad asegurada para el comprador.
Caso contrario los productores o pequefias organizaciones deben optar por comercializar
su producto a través de acopiadores u agroexportadoras. A continuacion, se detallan las

citas mas relevantes mencionadas por los entrevistados:

““‘Si no se hubiera dado ese modelo de asociatividad, los productores no
hubieran logrado la exportacion debido a las areas pequefias que posee cada
productor’’ (Rojas, 2020).

“‘Se vio la necesidad de que la Unica forma de armar volumenes fue a través
de la asociatividad’’ (Rojas, 2020).

‘‘La asociatividad ha sido una herramienta o un medio por la cual ellos han
logrado insertarse al mercado extranjero’’ (Rojas, 2020).

““Por medio de la asociatividad se obtienen mayores ventajas como mayor
volumen de produccién’’ (Sandoval, 2020).

“‘La asociatividad permitid6 que se diera una oferta considerable que era
imposible lograr a través de productores independientes’” (Armando, 2020).
“‘La asociatividad les ha permitido tener fuerza y poder llegar al mercado
internacional con volumen’’ (Molina, 2020).

‘“‘Permite que tengan mayores ventajas en cuanto a cantidad producida’
(Sandoval, 2020).

““Trabajando de forma asociada se logra cantidad para exportar’’ (Sandoval,
2020).

““Se fomenta la asociatividad de unidades agropecuarias para que sean
competitivos en temas de volumen’’ (Pacheco, 2020).

“‘Para exportar se necesita cantidad, sino los costos son muy elevados’’
(Sandoval, 2020).

““Las principales causas han sido para consolidarse y lograr vender su
produccién y

mejorar su calidad de vida, tener mejores ingresos y tener la oportunidad de
certificarse en comercio justo. Asi mismo, tener volumen para lograr la
exportacion,

competir y bajar costos’’ (Ruiz,2020).

‘“‘Es sumamente importante la asociatividad, ya que, nosotros, por ejemplo,
trabajamos con pequefios y medianos productores, los cuales, al ser
“pequenios y medianos” trabajan con unidades agropecuarias menores a 5
hectareas, e incluso la mayoria tiene menos de una hectarea para producir,
esto hace necesario trabajar con modelos asociativos. De modo que podamos
conseguir los volimenes de produccion necesarios, pues cuando hablamos de
exportaciones, para el caso de productos agropecuarios, se requiere que
puedan producir contenedores, hablamos de 20 toneladas en adelante’” (Laos,
2020).
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““El mercado exige volimenes importantes y la calidad correspondiente en
los productos exportados, por lo que son importantes los servicios de apoyo
que brindan las entidades publicas y privadas’’ (Laos, 2020).

““Tiene relacion con la produccion, en términos de volumen y calidad. Por un
lado, dependiendo del mercado, es importante generar gran capacidad de
produccidn para abastecer el requerimiento de las exportaciones y tener una
oferta sostenible en el tiempo’” (Soto, 2020).

““‘Gracias a la asociatividad pueden cubrir volimenes de producciéon y
calidad, ademas de incrementar las capacidades del grupo ampliando su
participacion en la cadena logistica’” (Soto, 2020).

“‘Gracias al volumen de produccion, podemos hablar de que anualmente la
oferta exportable de APPBOSA es de 900 contenedores anuales y 100
contenedores al mercado nacional, inicialmente estdbamos exportando de 130
a 140 nacionales, que se pudo reducir’’ (Villarreal, 2020).

Por otro lado, segun los antecedentes internacionales los resultados del desempefio
exportador no solo se deben medir por cantidad de ventas, sino también el desempefio se
puede medir a través de los resultados estratégicos, es decir, el conjunto de objetivos

estratégicos que ayudaran a un mejor posicionamiento en el mercado extranjero.

Por tal motivo, es importante mencionar que la produccion de banano organico certificado
estd destinada en su totalidad a la exportacion; sin embargo, existe un porcentaje que se
queda para el consumo nacional. Dicho porcentaje es aquella fruta que no cumple con las
caracteristicas necesarias para ser enviada al mercado internacional, esto puede ser por
falta de tamafio, maduracién y diferentes caracteristicas adicionales, esto es denominado
como “‘descarte”’. Algunos antecedentes mencionaron que antiguamente el porcentaje de
descarte era aproximadamente el 30% sin embargo, se ha ido disminuyendo conforme las
asociaciones han optado por la implementacion de tecnologia para un mejor transporte
del racimo desde la parcela hasta el procesador. A continuacion, se detallan las citas mas
resaltantes correspondientes al presidente de la Junta Nacional del Banano, al
Investigador del INIA, al presidente agropecuario de ADEX y al director de Sierray Selva
exportadora que hacen mencion del porcentaje denominado como descarte promedio de
las asociaciones y empresas agroexportadoras y al cumplimiento de objetivos como parte

del desempefio exportador,

“El descarte oscilaba entre un 30%, algunas organizaciones lograron
reducirlo hasta un 25% y algunas organizaciones mas eficientes han logrado
bajarlo hasta un 10%. Por lo tanto, en promedio se podria decir que un 20%
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en total. Cabe indicar que, las exportadoras manejan el mismo porcentaje de
descarte’’ (Ruiz, 2020).

“‘uno de los problemas serios es el aspecto de riego que no se riega
oportunamente, aspecto técnico y procesamiento de fruta donde los descartes
de fruta estan por encima del 20 o 30%, mientras que de estas empresas su
descarte no supera el 10%, entonces existe una gran diferencia’
(Rojas,2020).

‘‘La asociatividad funciona cuando se pretende lograr un objetivo comun que
seria imposible o dificil de alcanzar de forma individual. Por el lado de las
exportaciones, la asociatividad funciona bastante bien, puesto que el mercado
es grande y la Unica manera de poder consolidarse es sumando volimenes de
produccidn, ademas, de capacidades. Es decir, gracias a la asociatividad se
combinan recursos, no solo econémicos, sino que sumen capacidades
complementarias que cubran toda o gran parte de la cadena productiva’’
(Soto, 2020).

“‘cabe recalcar que la asociatividad y el acceso a estos programas para la
exportacion, tiene como fin el poder incrementar sus ingresos econémicos al
tener acceso a mejores mercados’’ (Laos, 2020).

““Una de las actividades de sierra y selva exportadora, es enlazar a las
cooperativas con mercados internacionales a través de determinados
mecanismos como las ruedas de negocios, logran congregar ofertantes y
demandantes y se propicia los pedidos y exportaciones directas’’ (Laos,

2020).

Por otro lado, algunos entrevistados han indicado que el modelo asociativo es muy
importante para los productores; sin embargo, consideran que el desempefio exportador
de las asociaciones no es competitivo frente a las agroexportadoras, ya que estas poseen
mayor experiencia, tienen mejores redes de contacto en el mercado internacional, su
volumen de produccion es superior al de las asociaciones. Por tal motivo, es importante

citar lo mencionado por los actores:

“Ellos manejan los tres componentes que quiere el mercado. Como el
volumen de produccion que, en el caso de asociaciones, no es tan grande
como de las agroexportadoras’’ (Laos, 2020).

“La demanda en el mercado extranjero es grande, por lo que, las
agroexportadoras producen, semanalmente de 4 o 5 contenedores, encambio
las asociaciones pueden conseguir 1 contenedor por semana o cada 15 dias,
frente a la gran industria las diferencias de oferta son considerables’’ (Laos,
2020).

““Las agroexportadoras tienen mayor capacidad de produccion y
especializacion en cada etapa de la cadena productiva, a diferencia de las
asociaciones que estan en constante desarrollo, crecimiento y mejora de sus
actividades’’ (Blancas, 2020).
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Sin embargo, el presidente de la cooperativa APPBOSA vy el director de Agroideas
indican que el modelo asociativo cuando esté bien conformado y con sus objetivos claros

son competitivos frente a las agroexportadoras.

““Efectivamente, considero que estamos al nivel de otras empresas
agroexportadoras con la ventaja de la fruta acelerada de los pequefios
productores’’ (Villarreal, 2020).

‘“‘Ambas podrian ser competitivas, sin embargo, la asociacion que abarca todo
el proceso desde campo tiene garantizado la cantidad, calidad del producto y
conocen todo proceso que tiene el producto, es decir, conocen que tipo de
fertilizantes, insumos se esta utilizando y las labores culturales que se desarrolla,
sin embargo, las agroexportadoras acopiadoras no tienen conocimiento sobre lo
mencionado y juega un papel muy importante que es la confianza sobre los
productores y el proceso’’ (Sandoval R).

Finalmente, en base a las entrevistas con los expertos y al analisis de dichas entrevistas,
se puede evidenciar que el modelo asociativo estd muy relacionado al desempefio
exportador de las asociaciones de banano organico. Sin embargo, para mayor precision

se comprobard a través del andlisis cuantitativo correlacional.

4.1.3.3. Analisis del Objetivo Especifico 1

El objetivo que se planted en el punto 2.3.2. Objetivos especificos indica:

¢+ Determinar si el financiamiento generado por el modelo asociativo esta relacionado
al desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano orgéanico de la

Region Piura durante el periodo 2012 — 2019.
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4.1.3.3.1 Categoria: ‘‘Financiamiento’’
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Figura 52. Vista de red de “‘Financiamiento’’. Procesado a través del software Atlas Ti.
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4.1.3.3.2. Analisis de la categoria: ‘‘Financiamiento’’

En cuanto a la categoria mencionada, gran parte de los entrevistados han mencionado
que el financiamiento contribuye con el crecimiento y desarrollo de las asociaciones,
por tal motivo guarda relacién con el desempefio exportador, a través de programas
desarrollados por el Estado o por acceso al financiamiento para la adquisicion de

tecnologia e insumos para las asociaciones productoras de banano organico.

Asi mismo, un gran nimero de entrevistados mencionan que el modelo asociativo
ayuda a que los productores puedan tener acceso al financiamiento tanto de entidades
privadas y publicas como Agroideas que tiene un rol muy importante dentro del
crecimiento de las asociaciones, ya que ha brindado apoyo para que las organizaciones
opten por la reconversion productiva, es decir cambiar su produccién convencional de
bajo rendimiento hacia una produccion mas rentable y sostenible, también brindando
fondos no reembolsables para la adquisicion de tecnologia e insumos necesarios para
iniciar una produccion o incrementar su produccion actual. En base a lo mencionado,

los entrevistados lo confirman de la siguiente manera:

“El estado brinda fondos no reembolsables como Agroideas
exclusivamente para asociaciones’’ (Armando, 2020).

““Para acceder al financiamiento se le requeria trabajar de manera
asociada’’ (Sandoval, 2020).

‘‘La asociacion es fundamental para acceder a fondos y programas como
los de Agroideas’’ (Armando, 2020).

‘“‘La asociatividad ayuda mucho en la habilitacion de los productores a
poder postular a fondos de inversidon, innovacion, tecnologicos, etc.”’
(Ramirez, 2020).

“‘Los productores deciden formar parte de una asociacion para acceder a
créditos, beneficios del Estado y demas para lo cual deben estar
organizados ya que es requisito para acceder a diversos programas’’
(Armando, 2020). “‘(..) También financia el apoyo de personal
capacitado que implemente estrategias de mejora en la organizacion, por
otro lado, también puede financiar la mejora de tecnologia para mejorar
la produccion’’ (Pacheco, 2020).

‘““Agroideas ha ayudado mucho a comparieros de otras asociaciones para
aumentar su produccion a un 30 0 40% mas’’ (Gomez, 2020).

“‘La asociacion les ha permitido a los productores poder acceder con
facilidad al sistema de crédito’’ (Molina, 2020).

‘“‘Agroideas respecto a la asociatividad tiene servicios de financiamiento
para mejorar la capacidad de gestion, incrementa la capacidad de volumen
y produccion en conglomerado, financia la legalizacion de las
asociaciones para su formalizacion’’ (Pacheco, 2020).

‘‘Gracias a las opciones de apoyo que brindan tanto el sector publico como
el privado, las opciones de financiamiento para los productores son
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diversas; sin embargo, son mayores y mas favorables para las asociaciones
de productores que para productores independientes, sobre todo si
hablamos de fondos no reembolsables. Por ejemplo, AGROIDEAS,
PROCOMPITE y demés programas, benefician a organizaciones de
productores’” (Laos, 2020). ‘‘Nuestra cooperativa, pudo acceder a la
construccion de tres centros de empaque, también accedimos a un centro
de paletizados y abonos soleares, esos fueron, en sintesis, los beneficios’’
(Villarreal, 2020).

““El trabajo en funcion a la asociatividad, es usual en el sector publico, a
tal punto que el Ministerio de Economia y Finanzas, no financia proyectos
individuales, sino para grupos organizados, asociados y formalizados, con
un numero minimo de integrantes, generalmente 25 socios’’ (Blancas,
2020).

En relacion con lo mencionado, cabe indicar que el financiamiento para los pequefios
agricultores ha llegado gracias al trabajo conjunto, ya que el agricultor para acceder a
la asociatividad primero debe formalizarse, es decir el registro de su parcela y posterior
a ello hay mas garantia de que la entidad bancaria ofrezca un crédito o como en el caso
del Programa de Compensaciones a la Competitividad, es requisito fundamental estar

asociados para el acceso.

A pesar del beneficio de acceso al financiamiento que tienen los asociados, los
entrevistados representantes de las asociaciones han mencionado que el financiamiento
que brinda el Estado no es parejo para todas las asociaciones u organizaciones ya que
en muchos casos el Estado realiza concursos en los que participan muchas
organizaciones y solo se benefician 3 a 5 de las tantas existentes. Por tal motivo, es

importante citar lo mencionado por uno de los actores clave:

‘““Mayor apoyo por parte del Estado, porque nosotros como bananeros
estamos desamparados por parte del Estado. Si bien es cierto, existen
proyectos que el Estado financia a través de concursos, pero estos
proyectos no benefician a todas las asociaciones sino sélo a las ganadoras
que sonunas 3 a 5 de las tantas existentes’’ (Gomez, 2020).

““No todas las organizaciones, pero si en su mayoria. Hay organizaciones
que también han sido beneficiadas a través de algln proyecto concursable
del Estado al que han podido acceder para financiarse y ellos han
capacitado a su personal técnico, directivo y también a algunos
productores. Agroideas, inndvate, proyectos a nivel internacional con
organizaciones internacionales. Las capacitaciones se llevan a cabo a
través de PROMPERU, PRODUCE, también se ha optado por traer
personal de otros paises’’ (Ruiz, 2020).

192



Por otro lado, algunos entrevistados mencionan que existen asociaciones que no han
logrado un crecimiento como organizacion pese a contar con financiamiento por parte
del estado y es debido a que las asociaciones se conforman con el Unico fin de recibir
tecnologia o fondos no reembolsables y al no estar bien conformadas, estas fracasan

con el paso del tiempo. A continuacién, se detallan las citas:

“Por ejemplo, existen fondos de financiamiento no reembolsables,
disponible para asociaciones de productores, a las que muchas veces
quieren acceder, asociaciones conformadas solo con ese fin, l6gicamente
estas tienen problemas en el desarrollo de sus actividades y no logran
mantenerse en el mercado’’ (Laos, 2020).

‘“‘Ademas, tanto los gobiernos regionales, como las municipalidades
impulsan el modelo asociativo, por iniciativa del Ministerio de
Agricultura y el Ministerio de la produccion. Es usual ver grupos
organizados de productores que pretenden acceder a proyectos de
inversion, pero muchos de ellos, no tienen intencion de continuar
desarrollando sus actividades una vez concluido el mismo, lo cual no
permite lograr un impacto significativo en las asociaciones. Para el control
de esta situacion, el sector publico ha desarrollado herramientas estrictas
que le dan seguimiento a la inversidn en estos proyectos; sin embargo, ain
se presentan falencias en ello’’ (Blancas, 2020).

Finalmente, mencionar a un experto entrevistado que considera como una de las
debilidades del programa Agroideas es que el programa tiene un tiempo limitado de
duracién que es hasta el 2022 y eso imposibilita que se realicen estrategias a largo
plazo en beneficio del productor. Cabe indicar que el programa Agroideas fomenta la
asociatividad, mejora de la gestidn y adopcion de tecnologia de pequefios y medianos

productores a través de fondos no reembolsables. Por tal motivo, es importante citar lo

mencionado por el entrevistado:

“‘Otra de las debilidades que considero del programa es el tiempo limitado
que se tiene, es decir, no se pueden desarrollar estrategias a largo plazo
porque nuestra fecha de vigencia como programa es hasta el 2022 porque
la Ley establece que el programa finaliza en esa fecha’” (Sandoval R.
2020).
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4.1.3.4. Analisis del objetivo Especifico 2

El objetivo 2 planteado en el punto 2.3.2. Objetivos especificos indica:

+«+ Determinar si las herramientas de productividad generadas por el modelo asociativo
estan relacionadas al desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano

orgénico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.
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4.1.3.4.1. Categoria: ‘‘Herramientas de productividad”’
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Figura 53. Vista de red de ‘‘Herramientas de Productividad’’. Procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.
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4.1.3.4.2. Analisis de la categoria: ‘‘Herramientas de productividad”’

Respecto a la categoria ‘‘Herramientas de productividad’” se consideran las
capacitaciones y control de calidad. Por lo cual, gran parte de los entrevistados han
considerado que las capacitaciones son fundamentales para que las asociaciones
logren un producto de alta calidad, estas capacitaciones las brinda el Estado y también
entidades privadas como las certificadoras; sin embargo, existen requisitos que deben
cumplir las asociaciones y optan por contratar personal especialista en el tema que se

requiera.

Para poder acceder a las capacitaciones que brinda el Estado se requiere estar asociado
0 pertenecer a un grupo de manera que se tenga una cantidad minima para iniciar las
capacitaciones, también para acceder a capacitaciones de entidades privadas se opta
por la asociatividad y asi reducir costos por parte de los productores. Asi mismo, la
calidad del banano organico es fundamental para lograr la exportacion y en caso no
se alcance las caracteristicas que establece el comprador, este producto no logra la
exportacion y se queda para el consumo nacional. Asi mismo, entidades como Sierra
y Selva Exportadora apoya a los productores organizados, es decir, que formen parte
del modelo asociativo a traves de asistencia técnica, capacitaciones y articulacion

comercial a través de ruedas de negocios, pasantias y demas.

Por tal motivo, las capacitaciones y control de calidad estdn muy relacionadas. Esto

se demuestra con lo detallado por los siguientes entrevistados:

‘“Nosotros como asociacion tenemos la obligacion de capacitar a nuestros
productores para cumplir con las exigencias del mercado demandante,
existe mucho énfasis en un producto de calidad. Por lo tanto, sin
capacitaciones no se obtendria un producto de calidad’’ (Gémez, 2020).
“Tener en cuenta la calidad del producto para que se logre la
exportacion’’ (Sandoval R. 2020).

“SENASA capacita a las asociaciones y regula sus practicas para que
sean adecuadas, pues como productores independientes no seria posible’’
(Ramirez, 2020).

““Para los productores es una fortaleza estar asociados ya que los
organismos de certificacion, los operadores organicos o la institucion de
fiscalizacion organica tienen preferencia para capacitar a un grupo por
optimizacion de recursos’’ (Molina, 2020).

“Ellos mismos buscan sus capacitaciones, las certificadoras también
brindan apoyo el estado que siempre estd desarrollando talleres para
certificaciones y calidad, auditorias. En INIA también desarrollamos
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trabajos de transferencia para ver el tema de calidad y desarrollamos
algunos modelos de manejo a

través de aplicaciones para mejorar control de calidad y pérdidas de
fruta’’ (Rojas, 2020).

““Nuestro mandato legal es apoyarlos en su articulacion al mercado, de
este modo se brindan tres servicios determinados: asistencia técnica,
capacitaciones y articulacion comercial se logra conectar a pequefios
empresarios, a través de eventos como ruedas de negocios, pasantias
comerciales, etc. Estos servicios son agrupados a través de un instrumento
de gestion denominado, plan de articulacion comercial y para que las
organizaciones accedan a estos servicios, hacemos una categorizacion de
las mismas para determinar qué servicios se adectan a sus necesidades,
estos a grandes rasgos son los servicios que brinda Sierra y selva
exportadora’’ (Laos, 2020).

““Para que los productores puedan internacionalizarse, tienen que ser
competitivos en el mercado internacional y eso requiere desarrollar
nuevas habilidades y fortalecer algunas capacidades. Es en estos puntos,
donde las entidades apoyan en asistencia técnica, capacitaciones, entre
otras, enfocadas a cuatro lineas de desarrollo’’ (Laos, 2020).

‘‘La productividad, conlleva al desarrollo comercial; es decir, gracias a la
asociatividad se consideran a las pequefias areas de produccion, se
mejoran: el uso de semillas, el manejo de plagas y enfermedades, la
fertilidad de los suelos, el uso de pesticidas de manera indiscriminada, la
experiencia del productor, su nivel de educaciéon y otros factores’
(Blancas, 2020).

En segundo lugar, los entrevistados indicaron también que las entidades publicas que
capacitan a los productores en diferentes sectores tienen preferencia para capacitar a
una asociacion por temas de optimizacion de recursos y se logra un mejor contacto
con el presidente de la asociacidn quien se encargara de reunir a todos los productores
para que se lleve a cabo la capacitacion. Asi mismo, mencionan los entrevistados que,
para acceder a capacitaciones privadas, es decir, aquellas que se contratan de forma
independiente por los asociados, es mas rentable costear el servicio de forma conjunta,

tal como se menciona a continuacion:

‘‘La asociacion tiene mayor ventaja para solicitar al Estado y a entidades
privadas una capacitacion para un grupo determinado de productores en
comparacion de un productor independiente’” (Sandoval R. 2020).

‘“En cuanto a capacitaciones, es mas facil contactarse con el presidente o
representante de la asociacion e invitarlo a una capacitacion’ (Sandoval
R. 2020).

*“Si la contratacion de este asesor se lleva a cabo a traves de la asociacion
el costo disminuye’’ (Sandoval C. 2020).

‘‘Estas reuniones son aproximadamente de 100 o 200 productores en los
que se les explica las normas, las etapas y procesos que deben tener. Sin
embargo, para capacitar de forma individual al productor es muy
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complicado y mucha inversion de recursos, es una desventaja muy grande
cuando los agricultores no estan asociados’’ (Molina,2020).

““Productores que estan asociados tiene muchos mdas beneficios que un
productor’” (Sandoval R. 2020).

En tercer lugar, el ingeniero Sandoval Cruz mencion6 que durante los Ultimos afios en
Piura se han desarrollado convenios con la Universidades Nacional de Piura para que los
estudiantes y docentes realicen sus proyectos e investigaciones en las parcelas
pertenecientes a las asociaciones y son financiadas por el Estado. De esta manera se
beneficia a los productores con la implementacion de nuevos proyectos y capacitaciones.

Se menciona a continuacién la cita por el entrevistado:

‘““Existen convenios con las universidades en los que los docentes y
especialistas brindan capacitaciones a las asociaciones, asi mismo los
especialistas del Ministerio de Agricultura y las asociaciones contratan sus
propios asesores particulares para un curso de capacitacion’’ (Sandoval C.
2020).

Finalmente, los entrevistados destacan las capacitaciones que brinda el Estado para

mejorar la produccion.

““El MINAGRI tiene proyectos de mejora para la cadena productiva, es decir,
brinda capacitaciones con ingenieros que apoyen a los productores. Tienen
direcciones especificas para la mejora en diversos puntos de manejo técnico
de la producciodn. Con respecto a PRODUCE, tratan de mejorar los clisteres
y tratan de mejorar la produccion con el apoyo de inversionistas’” (Morales,
2020).

““A veces contamos con el apoyo por parte del gobierno, es decir, el Gobierno
Regional de Agricultura que nos envia a técnicos, también el SENASA vy las
certificaciones nos brindan capacitaciones por intermedio de entidades del
Estado y para complementar, nosotros como dirigentes contratamos o
subcontratamos a terceros especialistas en los temas que se requiere’’
(Gomez, 2020).

4.1.3.4. Analisis del Objetivo Especifico 3

El objetivo 3 planteado en el punto 2.3.2. Objetivos especificos indica:

+«+ Determinar si la formalidad generada por el modelo asociativo esta relacionada al
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la

Region Piura durante el periodo 2012 - 2019
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4.1.3.5.1. Categoria ‘“Formalidad’’
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Figura 54. Vista de red de ‘‘Formalidad’’. Procesada a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.
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4.1.3.5.2. Analisis de la categoria ‘‘Formalidad”’

Respecto a la categoria ‘‘Formalidad’’ generada por la asociatividad, se consideran la
formalizacion, cultura organizacional y poder de negociacion. Cabe indicar que varios
entrevistados han mencionado que la formalidad es un requisito que exige la
asociatividad, es decir, para conformar una asociacion, el productor tiene que
formalizarse, registrar sus parcelas, ya que en la agricultura familiar se ven muchos casos
de sucesién de propiedades, es decir, los padres heredan sus parcelas sin ningun
documento de por medio a los hijos. Para este punto, es importante citar a los siguientes

entrevistados:

““‘Asociarse implica formalizacion, es un proceso que implica la
formalizacion. No solo a través de registros publicos sino a través de un
padrén de socios que es considerado como formalidad, tener un registro de
produccidn es formalizar el proceso productivo. Por lo tanto, la asociatividad
implica la formalizacion, es decir, la formalidad es el inicio de la
asociatividad’’ (Sandoval R. 2020).

““Una ventaja importante es que al asociarse uno se formaliza, en el campo el
productor a veces no cuenta ni siquiera con DNI, tampoco tienen titulos de
propiedad, por lo que hay que regularizar estos papeles adicionalmente a los
que dicta la norma, pueden formar parte de una asociacion de productores’’
(Armando, 2020).

““El asociarse, es sencillo, es una formalidad’’ (Sandoval R. 2020).
“‘Acceder al programa implica requisitos fundamentales como, tener un area
previamente formalizada como productores, estar formalizado como una
sociedad cooperativa, también un requisito es tener recibo de agua al dia,
RUC activo, no tener deuda con la SUNAT, entre otros requisitos generales’’
(Villarreal, 2020).

““La manera de acceder a proyectos del Estado, es a través de la
formalizacion, por lo que se comenz6 a hacer una formalizacion en sus
predios, en terrenos, pues anteriormente eran pocos los productores
formalizados. En ese entonces, ayudd considerablemente a la formalizacion
de los productores para acceder al proyecto y ser beneficiarios’” (Villarreal,
2020).

Por otro lado, los entrevistados también mencionan que la asociatividad les ha dado a los
productores mayor poder de negociaciéon frente a sus proveedores para compras de

insumos y también frente a los compradores.

““‘Otro de los principales beneficios de la asociatividad es el poder de
negociacion con el cliente y con el proveedor’” (Sandoval R.2020)
*“(...) tienen mayor capacidad de negociacién’’(Guzman,2020)
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‘“‘Las asociaciones nacen para potenciarse y generar Sinergias, generar
economias de escala, poder de negociacion, mayor porcentaje de retorno,
formalizacion, en sintesis, se podria decir que se busca menores costos y
mayores ingresos’’ (Pacheco,2020)

“En temas de volumen también es importante, pues es posible generar
mayores contratos con proveedores y clientes con mayor facilidad, asi como
conflanza en poder mantener lazos comerciales en el tiempo’’
(Ramirez,2020)

““Tienen capacidad de negociacion puesto que venden volimenes mayores Y
pueden tener mejores acuerdos con los proveedores’” (Armando,2020)
““También hay ventajas en cuanto a compras de insumos, capacidad de
negociacion 'y ventajas que compensan el trabajo organizado®’
(Armando,2020)

‘Al tener volumen de produccion conjunta, las asociaciones pueden tener
mayor poder de negociacidn y generar economias de escala’’ (Pacheco, 2020)
“‘La asociatividad aparte de tener poder de negociacion con proveedores y
clientes (...)”” (Sandoval R.2020).

‘‘Brinda mayor capacidad de negociacion y acceso a clientes més grandes’’
(Soto, 2020).

Sin embargo, uno de los entrevistados que es actual presidente de una
asociacion, ha mencionado que las asociaciones pagan mas impuestos al
Estado que otras organizaciones, por tal motivo es importante citar al
entrevistado:

““Como asociacion pagamos muchos impuestos que nos pide el Estado, sin
embargo, existen organizaciones que no pagan mucho impuesto porque no
tienen a sus trabajadores en planilla, sin embargo, nosotros como asociacion
si cumplimos’’ (Gémez, 2020)

En base a la cita anterior que menciona el presidente de una de las asociaciones, se tiene
la opinién de otro entrevistado especialista e investigador en el Programa Nacional en
Frutales del Instituto Nacional de Innovacion Agraria (INIA) ha mencionado que el
Estado ha promovido que las asociaciones formen cooperativas o centrales y de esta
forma reducir sus impuestos que son menores frente a las asociaciones. Es importante

citar lo mencionado por el ing. Rojas:

““Con el paso de los afios, algunas asociaciones se han ido convirtiendo en
cooperativas bajo los beneficios que el Estado ha promovido como
disminucién de pago de impuestos que es mas bajo que una asociacion’’

(Rojas,2020).

Finalmente, se ha evidenciado que algunos entrevistados concuerdan con lo mencionado
por el ing. Rojas e indican que las asociaciones deben empezar a formar cooperativas,
consorcios o centrales para tener mayor fuerza de negociacion y cantidad de produccion,
frente a empresas grandes. Asi mismo, los entrevistados han mencionado que pese tener

conocimiento que como central se obtendrian mayores ventajas, son los socios de las
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asociaciones que no estan de acuerdo en formar una cooperativa por diferentes motivos,
en algunos casos tienen malas experiencias anteriores y en otros casos mencionan que los
socios son personas mayores de 60 afos y es dificil lograr que ellos cambien su

pensamiento.

4.1.3.6. Hallazgos

Durante las entrevistas con los expertos en el desarrollo cualitativo surgieron nuevas
categorias en base a las opiniones y experiencias recopiladas en cuanto a la asociatividad
y su relacién con el desempefio exportador durante el periodo 2012 - 2019. Dichas
categorias no estdn mencionadas en los antecedentes sefialados en el punto 1.2.
Antecedentes epistemoldgicos, por lo cual se esta considerando como nuevas dimensiones.
Cabe indicar que, las entrevistas con los actores clave estan transcritas en el Anexo N°9.
La informacion recibida por parte de los entrevistados fue transcrita, codificada y
procesada en el software Atlas Ti para validar la relacion entre las variables. A raiz de este
proceso, surgieron nuevas categorias denominadas como hallazgos, estas categorias son:
(i) Capacidad de gestion (ii) unificacién de calidad (iii) problemas internos.

A continuacion, se muestra el analisis de cada hallazgo que surgieron en base a las

entrevistas:
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4.1.3.6.1. Hallazgo 1: ‘‘Capacidad de gestion”’
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Figura 55. Vista de red de “‘Capacidad de gestion’’. Procesada a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.
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4.1.3.6.1.1 Analisis del hallazgo 1: ‘‘Capacidad de gestion”’

Gran porcentaje de los entrevistados han mencionado que las asociaciones dependen
mucho del area administrativa, del presidente, gerente y demas miembros. Para que una
asociacion tenga un buen desempefio es muy importante que las personas representantes
sean aquellas con conocimiento administrativo para un mejor control de recursos, sean
capaces de enfrentar adversidades y que lleven a la asociacion hacia un mejor desarrollo.
Asi mismo, los entrevistados mencionan que algunas asociaciones eligen entre sus propios
productores a un presidente, también, mencionan que esta eleccion no siempre lleva al
buen crecimiento de la organizacion, puesto que, los socios productores de la asociacion
tienen un mejor conocimiento en cuanto al manejo de campo mientras que un
administrador o gerente con conocimiento empresarial es capaz de lograr el crecimiento
de la asociacion. Por tal motivo, es importante mencionar las principales citas de los

actores clave.

““Es muy importante la capacidad que tenga el lider para dirigir la
asociacion’’ (Pacheco, 2020).

““Lo que se queda en el mercado nacional es la fruta que no cumple los
parametros de exportacion, es decir, el descarte. Mucho de esto se da porque
no hay un buen manejo en el campo’’ (Rojas, 2020).

““Los pequefios productores no manejan los canales de comercializacion por
lo que es necesario un gerente, es decir, una persona que conozca los
procesos’’ (Molina,2020).

““Se necesita un buen acompaifiamiento que vaya mas alla del tema
productivo, es decir, un acompafamiento de la gestion propia de la
organizacion porque Si no se maneja bien esta gestion, la asociatividad
fracasa’’ (Sandoval R. 2020).

‘““‘Para nosotros poder exportar directamente muy adicional al capital y
personal que se requiere se necesita un buen control interno, es decir recursos,
ya que en toda organizacion existe un descontrol en cuanto al dinero”’
(Gomez, 2020).

““Desde mi punto de vista, debemos tener escuelas de direccion, manejo para
poder formar lideres que sean capaces de llevar una organizacion hacia un
buen destino, es decir una buena gestion, si no existe eso, se presentara un
rotamiento constante de dirigente’” (Gomez, 2020).

““Los mercados de exportacion exigen volumen, calidad y sobre todo exigen
fortaleza en aspectos empresariales, para hacer frente esta demanda del
mercado internacional’’ (Laos, 2020).

““Otra marcada diferencia es que, tanto la parte productiva como la
administrativa, es manejada por los propios directivos de la asociacion, esto
implica, en ciertos casos, que el presidente de la asociacion tenga también un
rol como administrador. Esto dificulta un poco el crecimiento de la empresa,
puesto que los productores estan méas preparados en desarrollo de oferta y
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produccion, y no necesariamente en aspectos empresariales. Sobre todo, los
productores que se dedican diariamente a esta actividad desconocen sobre
articulacion al mercado, temas contables, tributarios, entre otros. Esto
propicia que la asociacion adolezca de habilidades empresariales, que es lo
necesario para un trabajo de internacionalizacion’’ (Laos, 2020).

“‘también tiene que ver con fortalecimiento de capacidades, el productor tiene
un poco complicado el manejar aspectos empresariales, por lo que es
importante tener un gerente que les ayude en aspectos administrativo como
comerciales’” (Laos, 2020).

““También es sumamente importante, que el equipo humano esté capacitado,
tanto colaboradores como socios deben tener las herramientas que les
permitan aprovechar al maximo sus competencias. Ademas, la capacidad de
liderazgo es fundamental, pues son los lideres quienes motivan el desarrollo
ideal de las actividades y procuran el cumplimiento de la estrategia
comercial’’ (Soto, 2020).

Por otro lado, los entrevistados indican que para el crecimiento y desarrollo de la
asociacion no solo es necesario el financiamiento de propiedades, tecnologia o insumos,
sino también, es necesario el acompafiamiento de un lider con conocimientos
administrativos y al optar por nombramientos administrativos entre los propios socios la
asociacion no tienen un buen desarrollo y muchas veces es el motivo de que una asociacion
no haya logrado la exportacion directa o inclusive es uno de los motivos por el cual se dan

los fracasos.

Por tal motivo, es importante citar los comentarios mas significativos que han mencionado

los expertos en relacion con el hallazgo “‘capacidad de gestion’’:

““A veces las asociaciones fracasan porque los productores obvian el aporte
de un gerente, es decir, una persona que conozca el manejo empresarial
considera necesario contratar un administrador’” (Molina, 2020).

““(...)Falta capacidad del dirigente’’ (Gomez, 2020).

205



4.1.3.6.2. Hallazgo 2: ‘“Unificacion de calidad”’
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Figura 56. Vista de red de “‘Unificacion de calidad’’. Procesada a través del sofiware Atlas Ti. Elaboracion propia.

206



4.1.3.6.2.1. Analisis del hallazgo 2: ‘‘Unificacion de calidad”’

Es una de las categorias que ha surgido en base a las entrevistas con los expertos. Gran
porcentaje de entrevistados han mencionado que la unificacion de calidad es un factor
muy importante para la exportacion. Es decir, cuando se forma una asociacion se logra
que el producto tenga la misma calidad en todas las parcelas y las mismas caracteristicas,
debido a que, los compradores buscan proveedores que les brinden insumos y productos
para el cuidado de la fruta de esta forma también se reducen los costos debido a la compra
en cantidad. Los asociados reciben capacitaciones en conjunto por parte del estado y
entidades privadas que muchas veces ellos mismos contratan con la finalidad de mejorar
su produccion. Por tal motivo, es importante citar lo mencionado por el Director Nacional

de Agroideas Sandoval Ramirez, el especialista Armando y el consultor Blancas.

““(...) Tiene un componente que es la estandarizacion, es decir que cuando
trabajas de forma asociada se logra que todos los productores utilicen un
determinado insumo y eso permite garantizar que los insumos que se utilizan
para la produccion sean los adecuados’ (Sandoval R. 2020).
‘““Homogeneidad en la produccion, este es un problema que se lleg6 a
solucionar en el banano gracias a la asociatividad, por lo que fue fundamental
que fuera un producto organico y que sea organizado mediante asociaciones”’
(Armando,2020).

“‘La Asociatividad es una buena herramienta para el sector agrario, sobre todo
para los pequefios productores, pues esto les permite homogeneizar la
produccién y acceder a mercados competitivos’’ Blancas, 2020).

Sin embargo, otros entrevistados han mencionado que la unificacion de la calidad en
cuanto al banano organico es un factor que todavia esta en proceso, no se ha logrado en
su totalidad que los socios tengan una fruta uniforme, esto es un factor que se debe
mejorar para que las asociaciones puedan ser competitivos con las grandes empresas
exportadoras de banano organico y es considerado como una de las principales

limitaciones.

Asi mismo, los entrevistados mencionan que algunas asociaciones no han logrado
exportar de forma directa, sino que lo hacen a traves de intermediarios y uno de los
principales motivos es la falta de unificacion en su produccidn, ya que la asociacion al
estar conformado por varias decenas de productores aun les resulta dificil que todos
tengan un fruto bajo las mismas caracteristicas, mientras que, las grandes empresas

agroexportadoras manejan una tecnologia que les permite tener una calidad uniforme. Asi
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mismo, las asociaciones al no tener una fruta uniforme realizan mayores gastos de
supervision en campo para corregir las falencias y poder uniformizar lo mas que se pueda.
Mientras que las empresas agroexportadoras no tienen ese gasto porque ellos ya controlan

la estandarizacion.

Los entrevistados también mencionan que, al tener una fruta uniforme en produccion, es
también tener mayores ingresos porque los compradores brindan mayores
remuneraciones a las entidades con mejor control. Debido a lo mencionado previamente,
es importante citar al ing. Rojas quien define la unificacion de calidad como una de las
limitaciones que enfrentan las asociaciones para ser competitivas, el ing. Sandoval Cruz

también lo ha definido como un problema.

““Es importante que la variabilidad sea minima, es decir estandarizar la
calidad. Ya que, esa variabilidad en la fruta es lo que quita posibilidades de
exportar directamente porque los compradores importantes buscan
proveedores que les brinden una fruta uniforme’’ (Rojas, 2020).

““A veces el problema se da en la produccion que no es uniforme’” (Sandoval
C. 2020).

“‘(..)Uniformizar la calidad de la fruta’’ (Rojas, 2020).

““Otra de las limitaciones es la variabilidad en la calidad de la fruta, es
importante que la variabilidad sea minima, es decir estandarizar la calidad.
Ya que, esa variabilidad en la fruta es lo que quita posibilidades de exportar
directamente. ya que los compradores

importantes buscan proveedores que les brinden una fruta uniforme. Como es
el caso de las transnacionales que tienen una calidad estandar y la supervision
es minima debida a la calidad uniformizada, en comparacion de una
organizacion que tiene la misma cantidad de hectareas de produccién no tiene
una calidad de fruta estandar ya que debido a la cantidad de socios es
complicado poder uniformizar todo y esto genera sobre costos, por ende, el
cliente les paga menos en comparacion de las empresas grandes’’ (Rojas,
2020).

“‘Otro aspecto es que no hay uniformidad en la calidad del banano, mientras
que estas empresas al tener paquetes tecnoldgicos estandarizados hacen que
la calidad sea uniforme’’ (Rojas, 2020).
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4.1.3.6.3. Hallazgo 3: ‘‘Problemas internos’’
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4.1.3.6.3.1. Analisis del hallazgo 3: ‘‘Problemas internos’’

Tal como se mencion6 anteriormente, esta categoria denominada como ‘Problemas internos’’
ha surgido de las entrevistas con los expertos tanto en el sector bananero como en asociatividad.
Ellos han mencionado que algunas asociaciones no han logrado un crecimiento adecuado y
aun se mantienen produciendo en baja cantidad, otras han fracasado pese a contar con
financiamiento y recursos que entidades del Estado han otorgado y es debido a problemas entre
socios, no llegan a un acuerdo y cada socio defiende su propio pensamiento. Existen casos en
que no se trabaja de forma conjunta y bajo el pensamiento de asociacion, sino que el trabajo

se hace bajo los beneficios personales de cada socio.

““En mi experiencia, se han presentado muchos ejemplos de asociatividad
exitosa que han fracasado al final, por temas de individualismo, egoismo. Por
lo que, las asociaciones podrian tener una mejor organizacion interna, para
inculcar el trabajo conjunto de los productores. Ademas, es importante la
reinversion para crecer en temas de tecnologia y productividad.”” (Morales,
2020).

““Otro de los factores de fracaso es en cuanto a los miembros y sus malos
manejos internos’’ (Molina, 2020).

““Ellos afrontan muchos problemas, muy adicional a sus problemas como
asociacion’’ (Rojas, 2020).

“En parte también influyen los desacuerdos entre socios’’ (Sandoval C.
2020).

‘‘Entre tantos dirigentes se puede pensar en beneficios personales por algunos
de ellos’” (Morales, 2020).

Por otro lado, el Ingeniero Rojas menciona que en los Gltimos afios se ha evidenciado un mayor
numero de socios y con ello la aparicion de nuevas organizaciones. Sin embargo, después de
un analisis se ha determinado que la cantidad de hectéreas siguen siendo las mismas, pero con
mayores propietarios y esto es debido a que los antiguos duefios de estas propiedades hacen
una sucesion de sus parcelas a los hijos entonces la parcela ya no tiene un solo duefio, sino que
ahora esta conformada por 3 0 4 socios que en un futuro continGen con la actividad agricola o
en otros casos optan por la venta de los terrenos. Es debido a eso que los problemas internos
han aumentado y si las asociaciones no tienen un buen manejo no van a desarrollar un buen

crecimiento. A continuacion, se detalla la cita del entrevistado.
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““Otra de las limitaciones que hemos identificado de estas asociaciones o
cooperativas es que hay un fraccionamiento, aparicion de nuevas
organizaciones y no por crecimiento de area sino por la division de
asociaciones por desacuerdos internos’’ (Rojas, 2020).

Finalmente, los actores clave también han mencionado que los problemas internos que afronta
una organizacion es una de las limitaciones que tienen para dar el siguiente paso hacia la
conformacidén de una cooperativa o consorcio, pues los propietarios tienen malas experiencias
de afios anteriores con la reforma agraria de los afios 70. A continuacion se detallan las citas

mencionadas por los entrevistados.

““En cuanto a las limitaciones, la primera de ellas estd asociada al tema de
confianza, todavia hay rezagos de desconfianza en muchos productores,
quienes se resisten a pensar en un modelo organizado como una opcién de
mejora, incluso algunos socios de estos grupos tienen desconfianza en su
asociacion y no logran integrarse de forma ideal’” (Laos, 2020).

“‘Las limitaciones pueden ser, los arraigos de desconfianza en el trabajo
asociado o en los mismos socios de la organizacion; por lo que es importante
superar esta barrera para aprovechar los beneficios que brinda ser parte de un
modelo asociativo” (Soto, 2020).

“‘Dentro de la asociatividad, llegaron varios retos, uno de ellos, era la baja
confianza, puesto que venian con arraigos de los afios 70 de la reforma agraria
de Velasco, donde las cooperativas quebraron. Por ello, fue un reto
convencerlos, esto tardo entre cinco a seis afios’’ (Villarreal, 2020).

4.2 DESARROLLO CUANTITATIVO

Para el desarrollo cuantitativo, se realizd un cuestionario de preguntas bajo el método de
medicién de escala de Likert, este método se encuentra debidamente detallado en el
capitulo 111 y al inicio del presente capitulo. La encuesta fue validada por expertos (ver
Anexo N°8), se busca obtener informacidon sobre las asociaciones exportadoras de banano

organico de la region Piura durante el periodo 2012 al 2019.

La encuesta esta constituida por 42 preguntas planteadas en base a las variables de la

investigacion y fue debidamente elaborada para que pueda ser resuelta desde el presidente

o0 gerente de la asociacion hasta el socio productor. Con la informacion obtenida de las

encuestas se procedera a realizar un analisis estadistico para probar las hipotesis de la

investigacion. Cabe indicar que el desarrollo de la encuesta se hizo bajo las siguientes

opciones de respuesta: 1. Muy poco o nunca, 2. Poco, 3. Regular, 4. Bastante, 5. Mucho
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o siempre. En el Anexo N°13 se observa la encuesta modelo que fue resuelta por los

miembros de las asociaciones.

4.2.1 Difusion de la Encuesta

Antes de contactar a las asociaciones, se elabor6 la encuesta con preguntas enlazadas a
las variables y dimensiones de la tesis. Posterior a ello, se procedié a validar la encuesta
con 3 expertos en el sector, los mismos que tienen experiencia en el sector bananero
orgénico y quienes nos brindaron un feedback de las preguntas. Dichos actores son el
Ingeniero Juan Carlos Rojas Llanque, Investigador en el Programa Nacional en Frutales
del Instituto Nacional de Innovacion Agraria (INIA) con 19 afios en el sector bananero
organico, el Ingeniero Victor Sandoval Cruz, Especialista en produccion agricola,
Catedrético y asesor de tesis de la Facultad de Agronomia de la UNP, asesor técnico de
agricultores en diferentes frutales y frutales organicos con 20 afios de experiencia en el
sector y finalmente, el experto Alex Morales Guzman Barrén, consultor en Comercio
Internacional, investigacion de mercados e Innovacion de internacionalizacion en
Mincetur, asesor de tesis y docente de Negocios Internacionales. Estas validaciones se
encuentran en el Anexo N°8 Validacion de encuestas.

Posterior a la elaboracion de la encuesta, se contactd con las asociaciones por referencias
laborales, Directorio Regional de Piura y visitas de campo. La poblacion del estudio esta
conformada por 19 asociaciones y cooperativas exportadoras, de las cuales 12
accedieron a la encuesta y se logrd recolectar 85 encuestas, sin embargo, se realizé un
filtro interno y para el desarrollo cuantitativo se estan considerando 65 encuestas. Dichas
confirmaciones de encuestas se pueden validar en el Anexo N°14 Cuestionarios
ejecutados y las encuestas que fueron resueltas via telefénica y en trabajo de campo, se
pueden apreciar en el Anexo N°15. Cabe mencionar que estas encuestas fueron resueltas
por representantes de las asociaciones, personal administrativo y también para obtener

un mejor analisis se ha logrado que los socios productores resuelvan dicha encuesta.
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4.2.2 Andlisis Estadistico

En cuanto al desarrollo estadistico de la investigacion actual, se opté por utilizar el
software Statistical Package for the Social Sciences (SPSS), tal como se menciono en el
capitulo 3.7 confiabilidad del instrumento. Para este desarrollo, se utiliza la prueba
estadistica de correlacion Rho Spearman, ya que utilizando esta técnica Vara (2012, como
se citdé en Arbaiza 2014) menciona que se utiliza para determinar la relacién entre
variables. Asi mismo dicha técnica permite conocer la existencia de correlacion entre
variables y también conocer la intensidad de esta relacion, mientras que Chi-cuadrado
unicamente muestra la existencia de relacion entre las variables. Por tal motivo, se

utilizara la técnica de Rho Spearman.

Una vez ejecutadas las encuestas, se realizdé una base de datos que abarcan todas las
puntuaciones de las encuestas para poder ser procesadas en el software Atlas Ti y como
coeficiente Alfa de Cronbach para determinar la confiabilidad, en este sentido, la
puntuacion obtenida es 0,912 muy cercano al 1, lo que indica una alta fiabilidad. A
continuacion, se detallan 12 asociaciones y cooperativas que fueron encuestadas. Tal
como se detalla en el punto 3.2.2. Tamafio y seleccion de la muestra, se recolecté 85
encuestas en total, sin embargo, se realizé un filtro interno y la muestra final esta

conformada por 65 encuestas.

Tabla 14. Asociaciones y cooperativas encuestadas

N° ASOCIACIONES EXPORTADORAS DE BANANO ORGANICO ABREVIATURA RUC

CENTRAL PIURANA DE ASOCIACIONES DE PEQUENOS
1 CEPIBO 20525288871
PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANANO
2 - APPBOSA 20434062031
ORGANICO DE SAMAN ¥ ANEXOS

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO -
3 AVACH 20484002488
VALLE DEL CHIRA

ASOCIACION DE BANANEROS ORGANICOS SOLIDARIOS
4 SALITRAL BOS 20484149748

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANC ORGANICO
3 APBOSMAN 20525545866
SECTOR EL MOMNTE ¥ ANEXOS MALLARITOS

ASOCIACION DE BANANEROS ORGANICOS SENOR DE
6 ABOSCH-5VPR 20525692141
CHOCAN DE SAMN VICENTE DE PIEDRA RODADA

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANC ORGANICO
7 . CAPMNH 20525795544
PUEBLO NUEVO (HUANGALA)

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO
8 COOPABOH 20525795897
HUAYQUIQUIRA - HUANGALA

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANC ORGANICO DE
9 AFPBOCHB 20525703798
CHALACALA BAJA

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES ORGANICOS DE
10 APOOQ 20484162418
QUEROQCOTILLO

ASQOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANQ ORGANICO DE
11 AMNPRO 20434295647
SALITRAL - SULLANA

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES DE BANANO
12 APPBOM 20525706622
ORGANICDO DE MONTENEGRO VALLE DEL CHIRA SULLANA

Fuente. Elaboracion propia.
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Analisis: Las encuestas fueron resueltas por 65 personas pertenecientes a las 12
asociaciones. Cabe indicar que se recopild informacion de los presidentes de las
asociaciones, personal administrativo y socios productores para tener mas informacién de

diferentes miembros de las asociaciones y poder analizar el resultado en conjunto.

Pregunta 1: Asociarnos nos ha permitido el acceso a mas entidades bancarias y mejores

servicios para la compra de insumos, equipos y tecnologia.

Tabla 15. Acceso a més entidades bancarias y mejores servicios para la compra de insumos,
equipos y tecnologia.

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -
valido acumulado
1.0 3 4.6 4.6 4.6
20 7 108 108 154
o 3.0 13 200 200 354
Valido 4,0 24 36.9 36.9 72.3
5.0 18 277 277 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Figura 58. Acceso a mas entidades bancarias y mejores servicios para la compra de insumos,
equipos y tecnologia. Elaboracion propia obtenida del SPSS.

Porcentaje

Andlisis:

Tal como se aprecia en la figura 58, el 36.9% y el 27.7 % de los encuestados indican que
la asociatividad les ha permitido considerablemente tener mayor acceso a financiamiento
de entidades bancarias para obtener financiamiento y realizar la compra de insumos para
su produccion o tecnologia y equipos para mejorar la logistica de la asociacion o

cooperativa.
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Pregunta 2: ;/Gracias a la asociatividad nos ha sido posible obtener créditos bancarios

superiores a los que teniamos de forma individual?

Tabla 16. Mayor acceso al crédito bancario a las asociaciones

F : : FPorcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje .
valido acumulado
1.0 1 1.5 1.4 1.4
2.0 B g2 g2 10.8
- 3.0 11 16.9 16.9 277
Valido 40 24 36.9 36.9 646
5.0 23 354 354 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia obtenida por SPSS
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Figura 59. Mayor acceso al crédito bancario a las asociaciones. Elaboracién propia obtenida
del SPSS.

Andlisis:

Como se aprecia en la figura 59 y en la tabla 16, el 36.9% de los encuestados han
mencionado que a través de la asociatividad han tenido ‘‘Bastante’” acceso al crédito
bancario en comparacion al crédito que tenian como productores individuales. Mientras
que el 35.4% indica que la asociatividad les ha facilitado ‘“Mucho’’ el acceso al
financiamiento. Por otro lado, solo el 1.5% del 100% manifiesta que el acceso ha

beneficiado muy ‘‘Poco’’.
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Pregunta 3: Los intereses tasados por las entidades bancarias son menores para los

productores asociados.

Tabla 17 Entidades bancarias con intereses menores para las asociaciones

= . . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje .
valido acumulado
1.0 g5 7.7 7.7 7.7
2.0 8 12.3 12.3 20.0
. 3.0 25 385 385 8.5
Valido 4.0 11 16.9 16.9 75.4
5.0 16 246 246 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia obtenida del SPSS.
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Figura 60. Entidades bancarias con intereses menores para las asociaciones. Elaboracion
propia, obtenido del SPSS.

4,0 5,0

Andlisis:

Segun se evidencia en la figura 60, los entrevistados califican como ‘‘Regular’” a las
entidades bancarias y los intereses que brindan a los productores, es decir el porcentaje
de interés no tiene mucha variacion entre un productor independiente y un productor
miembro de un modelo asociativo. Sin embargo, también se aprecia que el segundo grupo
con mayor puntuacion del 24.6% indica que las entidades bancarias tienen un porcentaje
menor para los productores pertenecientes al modelo asociativo. El tercer grupo con
16.9% indica que existe ‘‘Bastante’’ disminucidn en cuanto a intereses por parte de los
bancos hacia los miembros del modelo asociativo. Por lo tanto, se evidencia que el 80%

indica que si existe diferencia de intereses como beneficio para los asociados.

Pregunta 4: El Banco Agropecuario brinda facilidades de financiamiento a los
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productores asociados para impulsar el crecimiento de la asociacion.

Tabla 18. Facilidades de financiamiento del Banco Agrario a los productores para el
desarrollo de sus asociaciones.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 1.0 20 30.8 30.8 30.8
2,0 3 4.6 4.6 354
3.0 12 18.5 18.5 53.8
4.0 16 246 246 78.5
5.0 14 21.5 21.5 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 61. Facilidades de financiamiento del Banco Agrario a los productores para el
desarrollo de sus asociaciones. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Andlisis:

La tabla 18, muestra que, en este caso el 30.8% de los entrevistados han sefialado que el
Banco Agrario otorga ‘‘Muy poca’’ facilidad de crédito a los productores para el
desarrollo y crecimiento de las asociaciones. En segundo lugar, existe un grupo que

considera que el Banco Agrario otorga ‘‘Regular’’ financiamiento a los productores.
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Pregunta 5: Determinados programas del gobierno o privados incentivan a los

productores a asociarse para acceder al respaldo econdémico que estos brindan.

Tabla 19. Incentivacion para la formacion del modelo asociativo para acceder al
financiamiento de Los programas del gobierno y entidades privadas.

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 1.0 5 77 77 7.7
2.0 B 92 92 16.9

3.0 16 246 246 415

4.0 18 27T 27T 69.2
5.0 20 30.8 30.8 100.0

Total B4 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 62. Incentivacion para la formacién del modelo asociativo para acceder al
financiamiento de Los programas del gobierno y entidades privadas. Elaboracion propia,
obtenido del SPSS.

Porcentaje

Andlisis:

En la figura 62, se aprecia que el 30.8% de los entrevistados sefialan que los programas
que el Estado y entidades privadas ofrecen son en base al modelo asociativo. Asimismo,
se aprecia que el segundo grupo con 27.7% indica que estas entidades incentivan
‘‘Bastante’’ a la insercion al modelo asociativo para que los productores puedan acceder
al financiamiento que estos otorgan. Por lo tanto, analizando en conjunto, se observaque
el 83.1% indica que efectivamente el Estado y entidades privadas influyen en la formacion

del modelo asociativo.
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Pregunta 6: EI PCC (Programa de Compensaciones para la Competitividad) desarrollado
por el MINAGRI ha tenido gran influencia en el desarrollo y crecimiento de la asociacién

a la que pertenezco.

Tabla 20. La influencia del PCC en el desarrollo y crecimiento de las asociaciones.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido 1,0 8 12.3 12.3 12.3
2.0 B 9.2 9.2 215
3,0 12 18.5 18.5 40.0
4.0 15 231 231 63.1
5.0 24 36.9 36.9 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidn propia, obtenido del SPSS.
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Figura 63. La influencia del PCC en el desarrollo y crecimiento de las asociaciones.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Andlisis:

En la tabla 20 se observa que la mayoria de los entrevistados, es decir, el 36.9% indica
que el Programa de Compensaciones para la Competitividad ha influenciado ‘‘Mucho’’
en el desarrollo y crecimiento de las asociaciones. Asi mismo, el 23.1% sefialan que el
PCC hainfluenciado ‘‘Bastante’’. Esto guarda relacion con lo mencionado por los actores
clave, ya que ellos también han mencionado que Agroideas ha sido uno de los principales
apoyos que las asociaciones han recibido desde la formacion, reconversion productiva, y

a la obtencion de tecnologia e insumos.
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Pregunta 7: Los productores asociados son capacitados por programas estatales para el
manejo adecuado del cultivo orgénico con técnicas de cosecha, empacado y aplicacion de

Buenas Practicas Agricolas (BPA).

Tabla 21. Las capacitaciones y aplicacién de BPA desarrollados por el Estado.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 1.0 2 31 31 31
2.0 4 6.2 6.2 9.2
3.0 g 13.8 13.8 231
4.0 20 30.8 30.8 h3d
5.0 30 46.2 46.2 100.0
Total B5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidn propia, obtenido del SPSS.
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Figura 64. Las capacitaciones y aplicacion de BPA desarrollados por el Estado. Elaboracién
propia, obtenido del SPSS.

Andlisis

La tabla 21 muestra que el 46.2% vy el 30.8% de los miembros de asociaciones indican
que el Estado apoya ‘‘Mucho’’ y ‘‘Bastante’’ a las asociaciones en cuanto a programas
de capacitaciones en cuanto al manejo de cultivo y técnicas de cosecha, empacado y

Buenas Practicas Agricolas con el propdsito de mejorar la organizacion.
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Pregunta 8: Algunos socios o lideres de la asociacién han mejorado el manejo
agronomico de nuestros cultivos de banano, gracias a las pasantias nacionales e
internacionales del Instituto Nacional de Innovacion Agraria (INIA) del MINAGRI.

Tabla 22. Adquisicién de conocimientos de los miembros de la asociacién en base a su
participacion en pasantias e INIA

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o

valido acumulado

1,0 3 4.6 4.6 4.6

2.0 4 6.2 6.2 10.8
Vilido 3.0 11 16.9 16.9 277
4.0 23 354 354 631
5.0 24 36.9 36.9 100.0

Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 65. Adquisicion de conocimientos de los miembros de la asociacion en base a su
participacion en pasantias e INIA. Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Andlisis:

En la figura 65 se aprecia que el 73.3% de las asociaciones encuestadas indicaron que el
Instituto Nacional de Innovacion Agraria a través de pasantias nacionales e
internacionales ha influenciado ‘‘Mucho’’ y ‘‘Bastante’” al desarrollo de la asociacion en
cuanto al manejo de cultivos de banano organico. No obstante, existe otro grupo

conformado por el 16.9% que indican que INIA y sus pasantias han aportado ‘‘Regular’’
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conocimiento a las asociaciones. Finalmente se evidencia un grupo muy reducido que
conforman el 6.2% que indican ‘‘Poco’’ y 4.6% ‘‘“Muy poco o nunca’’ en cuanto a las

mejoras de la asociacion gracias al INIA.

Pregunta 9: La asociacion ha fortalecido las alianzas estratégicas de instituciones
publicas y privadas para programas de capacitacion y asistencia técnica dirigida a mejorar

la calidad exportable.

Tabla 23. Fortalecimiento estratégico de las instituciones publicas y privadas para capacitar a
las asociaciones para mejora de calidad exportable.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 2,0 3 4.6 4.6 4.6
3.0 16 246 246 292
4.0 25 3B.5 3B.5 67.7
5.0 21 32.3 32.3 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 66. Fortalecimiento estratégico de las instituciones publicas y privadas para capacitar a
las asociaciones para mejora de calidad exportable. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

La figura 66, indica que el 38.5% de las asociaciones encuestadas, indican que la

formacion de un modelo asociativo les ha permitido ‘‘Bastante’’ tener alianzas
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estratégicas con instituciones publicas y privadas para recibir capacitaciones y asistencias
técnicas de cultivo para mejorar su calidad y cantidad de fruta para la exportacion. Existe
también un segundo grupo conformado por el 32.3% que sefialan que la asociatividad ha
fortalecido ‘“‘Mucho’ para la obtencion de capacitaciones. Mientras que un grupo muy
reducido del 4.6% sefiala que han tenido un fortalecimiento bajo o nulo, es decir, ‘“Muy

poco 0 nunca’’.

Pregunta 10: Considero Utiles las capacitaciones gubernamentales para incrementar la

calidad de produccion y con ello la competitividad de la asociacion.

Tabla 24. Capacitaciones gubernamentales para incrementar la calidad y competitividad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 1.0 1 1.5 1.5 1.5
2.0 2 3.1 3.1 4.6
3.0 5 Ty [N 12.3
4.0 28 43.1 43.1 L
5.0 25 446 446 100.0

Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 67. Capacitaciones gubernamentales para incrementar la calidad y competitividad.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Andlisis:

En la figura 67, se evidencia que gran porcentaje de encuestados han sefialado que las
capacitaciones que brindan las entidades publicas ayudan ‘‘Mucho’’ a incrementar la
calidad de su produccion y al mejorar la calidad se estd mejorando la cantidad exportada.
Asi mismo, el 43.1% sefiala que estas capacitaciones ayudan ‘‘Bastante’” a mejorar su
calidad. Entonces se puede concluir que el 87.7% considera muy Utiles estas
capacitaciones para el desempefio exportador. Por otro lado, se evidencian grupos

pequenos que califican a estas capacitaciones como ‘Poco’” o ‘“Muy poco’’ Utiles.

Pregunta 11: Las capacitaciones han fortalecido las habilidades de gestion y

administracion organizacional de la asociacion.

Tabla 25. Fortalecimiento de habilidades de gestion y administracion organizacional de las
asociaciones.

: : Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

valido acumulado
2,0 3 4.6 4.6 46
3.0 7 10.8 10.8 15.4
Valido 4,0 23 354 354 50.8
5.0 32 492 492 100.0

Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 68. Fortalecimiento de habilidades de gestion y administracion organizacional de las
asociaciones. Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Andlisis:

La figura 68, muestra que los encuestados coinciden un 49.2% indicando que las
capacitaciones que reciben las asociaciones han fortalecido ‘“Mucho’’ su capacidad de
gestion y administracion y un 35.4% sefiala que estas capacitaciones han ayudado
‘‘Bastante’’ al fortalecimiento interno. Esto guarda relacion con lo mencionado por varios
actores clave, estos actores mencionan que las capacitaciones son necesarias para el
fortalecimiento interno, sin embargo, surgen también diferentes problemas internos que
muchas veces no se logra resolver por medio de capacitaciones. Finalmente, se evidencia
un grupo reducido que sefiala que las capacitaciones que reciben las asociaciones

fortalecen ‘‘Poco’’ o ““Muy poco’’ al crecimiento interno.

Pregunta 12: Los miembros de la asociacion han desarrollado un mejor control de

calidad, de los productos para la exportacion de su producto, gracias a la asociatividad.

Tabla 26. Mejora del control de calidad del producto exportable, gracias a la asociatividad.

. : Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje -

valido acumulado
2.0 3 4.6 4.6 46
3.0 7 10.8 10.8 15.4
Walido 4.0 23 354 354 50.8
5.0 32 492 492 100.0

Total B5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 69. Mejora del control de calidad de los productos para la exportacion, gracias a la
asociatividad. Elaboracién propia, obtenida del SPSS
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Andlisis:

La figura 69, muestra que los encuestados coinciden un 47.7% indicando que ha mejorado
“Mucho” el control de calidad de los productos exportables, gracias a la asociatividad; asi
mimos, un 44.6% sefiala que ha mejorado ‘‘Bastante’” dicho control. Esto guarda relacion
con respecto a lo mencionado por los actores clave, sobre la mejora en los procesos de
produccion y la unitarizacion de calidad, para los frutos exportables. Ademas, que los
frutos organicos tienen un desarrollo especial desde el cultivo, que permite a los
productores de estos, tener certificaciones organicas e internacionales. Las certificadoras
son exigentes y en caso de presentar irregularidades, las asociaciones pierden el derecho
de usarlas; por lo cual, es importante la regulacion interna de procesos, tanto en el campo
de produccion, como en el acondicionamiento y empaquetado. Finalmente, se evidencia
un grupo reducido de 6.2% y 1.5% que sefiala que la asociatividad mejor6 ‘‘Poco’” y

““Muy poco’’ el control de calidad del producto.

Pregunta 13: Las instituciones gubernamentales beneficiaron a los asociados a través de
apoyo en asistencia técnica, gestion de certificaciones organicas e internacionales y
Global G.A.P.

Tabla 27. Apoyo técnico y de gestion de las instituciones gubernamentales, para la obtencion
de Certificaciones Orgéanicas e internacionales como Global G.A.P.

= . : Forcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje L
valido acumulado
1.0 1 1.5 1.5 1.5
2.0 4 6.2 6.2 7.7
\Vilido 3.0 g 13.8 13.8 215
4.0 23 354 354 56.9
5.0 28 431 431 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidon propia, obtenida del SPSS.
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Figura 70. Apoyo técnico y gestion de las instituciones gubernamentales para la obtencion de
Certificaciones Organicas e internacionales como Global G.A.P. Elaboracion propia, obtenida
del SPSS.
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Andlisis:

Segun lo observado en la figura 70, 43.1% de los encuestados indicaron que han obtenido
“Mucho” apoyo técnico y de gestion por parte de las instituciones gubernamentales para
la obtencién de Certificaciones organicas como Global G.A.P.; asi mismo, un 35.4%
sefala que obtuvieron ‘‘Bastante’’ apoyo en ello y un 13.8% opina que fue “Regular”.
Esto tiene relacion con lo mencionado por diversos actores clave, sobre la importancia de
las certificaciones para poder exportar productos organicos, de igual modo, las
certificaciones especificas para determinados paises. Por ello, la importancia de impulsar
gue mas asociaciones puedan contar con dichas certificaciones. Finalmente, se evidencia
un grupo reducido de 6.2% y 1.5% que sefiala que tuvieron ‘‘Poco’’ y ‘*“Muy poco’’ apoyo

en la obtencion de las mencionadas certificaciones.

Pregunta 14: El sistema de control interno de la asociacion ha logrado mejorar la calidad

de la fruta y ha logrado disminuir las pérdidas de fruta.
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Tabla 28. Mejora en la calidad y reduccion de pérdidas de la fruta, gracias al sistema de

control interno.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Paorcentaje valido acumuladao
Valido 1,0 1 15 15 15
3,0 g 13.8 13.8 15.4
4,0 3 477 477 63.1
50 24 36.9 36.9 100.0
Total ila 100.0 100.0

Figura 71.

Andlisis:

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Mejora en la calidad y reduccion de pérdidas de la fruta, gracias al sistema de
control interno. Elaboracion propia, obtenida del SPSS.

La figura 71, muestra que 36.9% de los encuestados, indican que ha mejorado la calidad

del fruto y se ha podido reducir en “Mucho” las pérdidas del mismo, gracias al sistema

de control interno. Un porcentaje mayor de 47.7% del total de los encuestados, sefiala que

esto ha ayudado ‘‘Bastante’’ y el 13.8% indica una mejora “Regular”. Esto se relaciona

con lo mencionado por los actores clave, con respecto a mejorar las competencias en

cuanto a produccién y mejora de procesos, que se da gracias a la concentracion y

participacion de conocimientos. Ademas, como comentaron algunos de los encuestados,

las asociaciones con mayor desarrollo pretenden generar nuevos productos que
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aprovechen el llamado “descarte”, pues la fruta, fuera de la céscara, estd en buenas
condiciones y es apta para su transformacion y comercializacion. Finalmente, se

evidencia un grupo reducido de 1.5% que sefiala que esto mejord ‘‘Muy poco’’.

Pregunta 15: Las labores de monitoreo de calidad en campo han permitido que se

prevenga el ataque de plagas y el uso de bioinsecticidas se ha reducido significativamente.

Tabla 29. Prevencién del impacto por ataque de plagas y reduccion del uso de bioinsecticidas,
gracias a las labores de monitoreo de calidad en campo.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 2.0 2 31 31 3.1
3.0 14 21.5 21.5 246
4.0 24 36.9 36.9 61.5
5.0 25 36.5 38.5 100.0
Total 55 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Figura 72. Prevencion del impacto por ataque de plagas y reduccion del uso de bioinsecticidas,
gracias a las labores de monitoreo de calidad en campo. Elaboracién propia, obtenido del
SPSS.
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Andlisis:

Como se puede observar en la figura 72, el 38.5% de los encuestados sefialaron que se ha
prevenido “Mucho” el impacto por ataque de plagas y se ha reducido el uso de
bioinsecticidas, gracias a las labores de monitoreo de campo. Asi mismo, el 36.9% piensa
que ha sido “Bastante’’ esta prevencion y reduccion, mientras que el 21.5% indica que
fue “Regular” la prevencion del posible impacto por plagas. Esto guarda relacion con lo
comentado con algunos de nuestros entrevistados, que mencionan que los productores
asociados tienen mayor capacidad de respuesta con respecto a las plagas, pues tienen
mayor inversion en investigaciones sobre como combatir problemas fitosanitarios y de
plagas. Las investigaciones en este punto son importantes, puesto que el manejo de
bioinsecticidas es muy regulado en productos organicos y no solo se aceptan los
adquiridos en lugares autorizados. También es importante sefialar, un actor clave
menciono, que en ocasiones no es posible frenar los estragos de plagas o problemas
fitosanitarios, independientemente de las labores de monitoreo en el campo. Lo cual,
puede tener relacion con la opinidon de los encuestados que calificaron como ‘‘Poca”

prevencion en dichas situaciones.

Pregunta 16: La asociacion promueve el cumplimiento de normas establecidas por el
Estado e impuestas por la misma asociacion, y a su vez respalda la penalidad del desacato

de los mismos, por cual tenemos mayor confianza en el trabajo organizado.

Tabla 30. Cumplimiento de normas impuestas por el Estado y por la asociacion, y la penalidad
del incumplimiento de los mismos.

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
WValido 2,0 3 4.6 4.6 45
3,0 15 231 231 277
4.0 26 40.0 40.0 67.7
5.0 21 32.3 32.3 100.0
Total 65 100.0 100.0
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Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 73. Cumplimiento de normas impuestas por el Estado y por la asociacion, y la
penalidad del incumplimiento de los mismos. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Anélisis

En la figura 73, se observa que 32.3% de los encuestados sefialaron ‘“Mucho’’ en cuanto
a confianza en el trabajo organizado y el 40% de los encuestados indica “Bastante”
confianza en trabajo conjunto y cumplimiento con las normas impuestas por el Estado y
por la asociacion puesto que existe una penalizacion al incumpliendo de estas normas.
Asimismo, el 23.1% piensa que ha sido “Regular” esta confianza, lo cual, tiene relacion
con lo comentado con algunos de nuestros encuestados, que consideran que la confianza
es fundamental para que el trabajo en grupo progrese. Por otro lado, se evidencia un

pequefio grupo de encuestados, califican como ‘‘Poca’’ la confianza en este tema.
Pregunta 17: Como asociados accedemos a un sistema comercial mas equitativo como

comercio justo y procuramos tener procedimientos amigables con el medio ambiente en
la produccion.
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Tabla 31. Acceso de los asociados a un sistema comercial méas equitativo como Comercio Justo

y procuramos tener procedimientos amigables con el medio ambiente

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido 20 1 15 15 1.5
3,0 8 12.3 12.3 13.8
40 24 36.9 36.9 50.8
5,0 32 492 492 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 74 Acceso a un sistema comercial mas equitativo como Comercio Justo y procuramos
tener procedimientos amigables con el medio ambiente. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Andlisis

En la figura 74, se observa que 49.2% de los encuestados sefialaron que el acceso a un
sistema comercial mas equitativo como Comercio Justo es “Mucho”, un 36.9% dijo que
fue “Bastante” y que ademas han procurado tener practicas amigables con el medio
ambiente. Asimismo, el 12.3% piensa que ha sido “Regular” este acceso, lo cual, tiene
relacién con lo comentado por algunos de nuestros encuestados, que consideran que la
produccion organica tiene procesos mas amigables con el medio planeta pues utilizan
costumbres heredadas de sus ancestros, no solo industrializadas. Ademas, otros
entrevistados, comentaron que el acceso a sellos de Comercio Justo les permite a los

productores recibir un monto mayor, puesto que se considera el apoyo a las comunidades
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de las que proviene el fruto. Por otro lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados,

califican como ‘‘Poco’’ el acceso a este tipo de comercio.

Pregunta 18: Dentro de la asociacién contamos con sistemas de organizacion (estatutos,
roles, obligaciones, procedimientos, entre otros previamente establecidos) para el

cumplimiento de metas trazadas.

Tabla 32. Sistemas de organizacién para el cumplimiento de metas trazadas de la asociacion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumuladao
Valido 1,0 1 15 15 15
2,0 7 10.8 10.8 12.3
4.0 23 354 354 477
5.0 34 23 23 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 75. Sistemas de organizacion para el cumplimiento de metas trazadas de la asociacion.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Analisis:

Como se puede observar en la figura 75, el 52.3% de los encuestados sefialaron que
cuentan con “Mucha” organizacién en los sistemas como: estatutos, roles, obligaciones,
procedimientos, entre otros previamente establecidos, para el cumplimiento de metas

trazadas. Asi mismo, el 35.4% piensa que han tenido “Bastante” organizacion y el 10.8%

“Regular”. Existe relacion con lo comentado por algunos de nuestros encuestados, que
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consideran que los sistemas de organizacién y estructuracién son importantes para que
los socios tengan claras sus obligaciones y colaboracion dentro de la asociacién. Por otro
lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados que califican como ‘‘Muy Poco”

estos sistemas de organizacion.

Pregunta 19: Los socios estan comprometidos con la produccion, se fomenta el respeto

entre asociados y tienen la confianza de informar algun problema o inconveniente en el

desarrollo de actividades.

Tabla 33. Existencia de compromiso con la produccidn, respeto entre asociados y confianza
para informar problemas o inconvenientes en el desarrollo de actividades.

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valida acumulado
30 8 123 123 123
. 4,0 27 415 415 538
valido 54 30 462 462 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 76. Existencia de compromiso con la produccion, respeto entre asociados y confianza
para informar problemas o inconvenientes en el desarrollo de actividades. Elaboracion propia,
obtenido del SPSS.
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Anélisis

Como se puede observar en la figura 76, gran parte de los encuestados, especificamente
46.2% y 41.5% considera que hay “Mucho” y “Bastante” compromiso de los socios con
la produccion. Ademas, se fomenta el respeto entre los asociados y tienen confianza de
informar sobre inconvenientes con el desarrollo normal de sus actividades
respectivamente. Lo cual, tiene relacion con lo comentado por los entrevistados que
consideran importante la confianza dentro de la asociacion. Por otro lado, se evidencia en

menor cantidad que los encuestados califican como ‘‘Regular” con respecto a este tema.

Pregunta 20: Considero que como asociacion tenemos mayor poder de negociacion para

mejorar la comercializacion del banano orgéanico con los compradores internacionales.

Tabla 34. Mayor poder de negociacion con los compradores internacionales de banano

organico.
Parcentaje Parcentaje
Frecuencia Paorcentaje valido acumuladao

Walida 2.0 1 15 15 15
3,0 77 7T 92
4.0 26 40.0 40.0 482
5.0 33 50.8 508 100.0
Total G5 100.0 100.0
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Figura 77. Mayor poder de negociacion con los compradores internacionales de banano

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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orgénico. Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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En la figura 77, se aprecia que el 50.8% de los encuestados indicaron que gracias a la
asociatividad tienen ‘‘Mucho’” y ‘‘Bastante’” un 40% poder de negociacion con los
compradores internacionales. Ademas, consideraron ‘‘Regular’’ adquisicion de poder de
negociacion. Esto tiene relacion con lo comentado por los entrevistados que consideran
que las asociaciones tienen mayor volumen de produccion y pueden tener mayor poder
de negociar con importadores que exigen grandes cantidades. Por otro lado, un pequefio

porcentaje de 1.5% dijo que esto fue “poco”.

Pregunta 21: Considero que como asociacion tenemos mayor poder de negociacion con

nuestros proveedores.

Tabla 35. Mayor poder de negociacion de las asociaciones con sus proveedores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valida acumuladao
Walido 20 1 15 15 15
3,0 2] 138 138 15.4
40 22 338 338 482
5.0 33 0.8 0.8 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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propia, obtenido del SPSS.
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Figura 78. Mayor poder de negociacion de las asociaciones con sus proveedores. Elaboracion




Andlisis:

Como se puede observar en la figura 78, el 50.8% sefalaron que tienen “Mucho” poder
de negociacion con los proveedores, del mismo modo un 33.8% considera que tienen
“Bastante” y 13.8% “Regular” poder de negociacion con los proveedores, ello tiene
relacién con lo comentado con nuestros encuestados que consideran que los productores
asociados tienen mayor poder de negociacion con los proveedores, pues pueden obtener
economias de escala. Por otro lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados que

califican como ‘‘Poco” poder de negociacion con los proveedores.

Pregunta 22: Gracias a la asociacion hemos podido comercializar gran cantidad (mas del

75% de nuestra produccion) de banano organico en el mercado extranjero.

Tabla 36. Comercializacion mayor al 75% de la produccion de las asociaciones en el mercado

extranjero.
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido 3,0 5 7.7 7.7 IR
40 25 385 385 46.2
5,0 35 53.8 53.8 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 79. Comercializacion mayor al 75% de la produccion de las asociaciones en el mercado

3,0

extranjero. Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Como se puede observar en la figura 79, el 53.8% de los encuestados sefialaron que

gracias a la asociatividad comercializaron “Mucho”. Asi mismo, el 38.5% indico

“Bastante” comercializacion de su produccion en el mercado extranjero. Por otro lado, en

menor medida el 7.7% indica “’Regular’’ comercializacion. Esto tiene relacion con lo

comentado con los entrevistados que opinan que gracias a la asociatividad incrementan y

mejoran la produccion de exportacion.

Pregunta 23: El volumen de las exportaciones de nuestra asociacion es competitiva

frente a las agroexportadoras no asociadas.

Tabla 37. Competitividad de las asociaciones frente a otras agroexportadoras en cuanto a

volumen de exportacion.

Paorcentaje Paorcentaje

Frecuencia Paorcentaje valido acumulado
Valido 1,0 1 15 15 15
2,0 20 20.8 20.8 323
4.0 22 338 338 66.2
5.0 22 338 338 100.0

Total 65 100.0 100.0
Fuente: Elaboracién propia, obtenida del SPSS.
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Figura 80. Competitividad de las asociaciones frente a otras agroexportadoras en cuanto a

volumen de exportacion. Elaboracion propia, obtenido del SPSS

238



Andlisis:

En la figura 80 se aprecia que el 33.8% de los encuestados indicaron que su asociacion es
““Mucho’’ con relacion a competitividad frente a las agroexportadoras. De igual manera,
otro grupo también formado por el 33.8% indica que su organismo es ‘‘Bastante’’
competitiva. Mientras que, una cantidad parecida conformada por el 30.8% considera que

su asociacion es “Regular” competitiva con agroexportadoras no asociadas.

En este punto, los encuestados opinan gue las grandes exportadoras tienen especializacién
en su cadena productiva y de comercializacién, por lo que para que las asociaciones
puedan competir de forma equitativa hace falta un manejo mas especializado y mayo
tiempo de experiencia en estas actividades. Por otro lado, un pequefio porcentaje de 1.5%
dijo que es “Muy Poco” el nivel de competitividad de sus asociaciones con las

agroexportadoras no asociadas.

Pregunta 24: Los asociados consideran que el volumen de exportaciones de banano

organico de Piura se ha incrementado durante los Ultimos 7 afos.

Tabla 38. Incremento de las exportaciones de banano organico de la regién Piura en los
altimos 7 afios.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walido 20 1 15 15 15
3.0 3 4.6 4.6 6.2
40 28 431 431 492
5,0 33 50.8 50.8 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 81. Incremento de las exportaciones de banano organico de la region Piura en los
Gltimos 7 afios. Elaboracion propia, obtenido del SPSS

Andlisis:

En la figura 81, se aprecia que el 50.8% de los encuestados consideran que las
exportaciones de la Region Piura se han incrementado ‘“Mucho’’ los Gltimos 7 afios. Del
mismo modo, el “43.1%’’considera que su incremento fue ‘‘Bastante’’. Mientras que,
otro pequeiio grupo conformado por el 4.6% menciona que el incremento fue “Regular”.
Finalmente, el 1.5% sefiala que el desarrollo de las exportaciones ha sido “poco” en ese
periodo. En este punto, los encuestados opinan que las exportaciones de banano organico
de la Regidn Piura y en general las agroexportaciones organicas se han incrementado las

Gltimas décadas.

Pregunta 25: El volumen de descarte de la fruta por mala calidad ha disminuido

significativamente y es menor al 10%.
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Tabla 39. Incremento de las exportaciones de banano organico de la region Piura en los

ultimos 7 afnos.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Paorcentaje valido acumuladao
Valido 2.0 1 1.5 1.5 15
3,0 g 138 138 15.4
4.0 28 431 431 58.5
5.0 27 415 415 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 82. Disminucion significativa menor al 10% del volumen de descarte de fruta por mala
calidad. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Como se puede observar en la figura 82, gran parte de los encuestados conformados por
el 41.5% sefialaron que se ha reducido “Mucho” el descarte de fruta, del mismo modo el
43.1% consideran “Bastante” reduccion de descarte. Mientras que el 13.8% de los
encuestados indican una disminucion “Regular” del descarte de banano organico. En
relacién con el analisis cualitativo, los encuestados consideran que los productores
asociados han mejorado sus capacidades de produccion y la calidad del producto. Por otro
lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados que califica como ‘‘Poco” la

reduccion del descarte de frutos por mala calidad.
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Pregunta 26: El retorno de las exportaciones en valores monetarios, se ha ido

incrementando de acuerdo con la ampliacion de productores afiliados a asociacion

Tabla 40. retorno de las exportaciones fue mayor conforme se incrementaron los asociados

Parcentaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validao 20 1 15 15 15
3.0 15 231 231 246
4.0 29 44 6 44 6 692
5.0 20 308 308 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 83. El retorno de las exportaciones fue mayor conforme se incrementaron los
asociados. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

Como se puede observar en la figura 83, el 30.8% de los encuestados y 44.6% sefialaron

que el retorno monetario de las exportaciones fue “Mucho” y “Bastante” mayor conforme

se incrementa el nimero de asociados. Asi mismo, el 23.1% considera que el incremento

fue “Regular”. Esto tiene relacion con lo comentado por nuestros encuestados que

consideran que conforme se incrementa el nivel de produccion, se obtienen mayores

resultados en la exportacion. Por otro lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados

que califica como ‘‘Poco” al retorno monetario de las exportaciones.
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Pregunta 27: El precio por racimo del banano orgéanico se ha incrementado en los ultimos

anos.

Tabla 41. Incremento del precio por racimo del banano orgénico en los dltimos afios

= : . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje L
valido acumulado
1.0 4 6.2 6.2 6.2
2.0 6 g2 g2 164
Valido 3.0 14 2154 215 36.9
4.0 25 385 385 5.4
5.0 16 246 24.6 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 84. Incremento del precio por racimo del banano organico en los Gltimos afios.
Elaboracién propia, obtenido del SPSS
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Andlisis:

En la figura 84, se aprecia que 24.6% de los encuestados consideran que el precio de los
racimos de banano organico se ha incrementado “Mucho”. Asi mismo, se aprecia que un
grupo mayor de encuestados conformado por el “38.5%’considera que fue el precio
incrementd ‘‘Bastante’’. Por otro lado, el 21.5% considera que fue “Regular”. En este
punto, los encuestados con experiencia en el sector bananero organico opinan que el
precio se ha incrementado, pero los Gltimos 3 afios se ha reducido. Por lo que también,

9.2% de los encuestados considera que es “Poco” el incremento y 6.2% muy poco.
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Pregunta 28: El rendimiento por hectarea de banano organico, se ha apreciado durante

las Gltimas décadas.

Tabla 42. Incremento del rendimiento por hectarea de banano orgénico en las Gltimas décadas

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 2.0 5 i 7T i
2,0 20 20.8 20.8 7T
4.0 23 354 354 7a8
5.0 17 262 262 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 85. Incremento del rendimiento por hectarea de banano organico en las ultimas
décadas. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Como se puede observar en la figura 85, el 26.2% de los encuestados opina que se ha
incrementado “Mucho” el rendimiento por hectarea de banano orgénico. Seguido de lo
mencionado, se aprecia que el 35.4% considera “Bastante” incremento de rendimiento, el
30.8% considera “Regular” el incremento de cada hectdrea de produccion. Esto tiene
relacion con lo comentado por algunos expertos que consideran que en los Gltimos 3 afios
el rendimiento no se ha incrementado como afios anteriores debido a las sequias. Del

mismo modo, 7.7% considera que tuvo “Poco” rendimiento.
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Pregunta 29: La asociacion tiene gran capacidad de produccion como conglomerado

(grupo).

Tabla 43. Capacidad de produccién como asociacion.

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido 20 1 15 15 15
3,0 14 215 215 231
40 a4 523 523 75.4
5,0 16 246 24 6 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 86. Capacidad de produccién como asociacion. Elaboracion propia, obtenido del

Anélisis

En la figura 86, se observa que el 52.3% de los encuestados considera que su asociacion
tiene “Bastante” capacidad de produccion. Asi mismo, el 24.6% de los encuestados
sefialaron que la asociatividad les ha permitido “Mucho” tener capacidad de produccion.
Mientras que el 21.5% tiene una capacidad “Regular” de produccion como conglomerado.
Lo cual, tiene relacion con lo comentado por nuestros encuestados, que consideran que la
produccién como asociacion es mayor en volumen y calidad que los de un productor

independiente. Por otro lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados, que califican

SPSS.

como ‘‘Poco’’ la capacidad de produccion del grupo.
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Pregunta 30: En caso un socio esté incapacitado para producir, se toman las medidas

necesarias para abastecer la produccién de este y se cumpla con el monto de exportacion

planificado.

Tabla 44. Toma de medidas necesarias para abastecer la produccion en caso un socio se

encuentre incapacitado.

= . : Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje -
valido acumuladao
1.0 1 1.5 1.5 1.5
2.0 3 4.6 4.6 5.2
\Valido 3.0 19 252 252 354
4.0 23 354 354 70.8
5.0 19 29.2 29.2 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 87. Toma de medidas necesarias para abastecer la produccién en caso un socio se
encuentre incapacitado. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Analisis:

Como se puede observar en la figura 87, el 29.2% de los encuestados sefialaron que en
caso un socio esté incapacitado en producir, se han previsto “Mucho” la toma de medidas
necesarias para que la asociacion cubra el monto de exportacion planificado. Asimismo,

35.4% piensa que se considera “Bastante” la toma de medidas. Seguido de lo mencionado,
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el 29.2% indica una puntuacion de “Regular” aprovisionamiento. Esto tiene relaciéon con
lo comentado por algunos de nuestros encuestados, que consideran que los productores
asociados toman las medidas necesarias para abastecer la produccion en caso un sociose
encuentre incapacitado, sin embargo, este se da dentro de la misma familia, es decir, la
responsabilidad pasa a los descendientes del socio, al que se le brinda las facilidades para
producir. Por otro lado, se evidencia un pequefio grupo de encuestados de 4.6%, califican

como ‘‘Poca” la prevencion en este tema y otro de 1.5% que considera “Muy Poco”.

Pregunta 31: Contamos con un plan de contingencia que nos permite cumplir con la
produccién minima, en caso se presenten plagas, desastres naturales, entre otros que no

permitan el desarrollo normal de las actividades.

Tabla 45. Desarrollo de planes de contingencia para contrarrestar las plagas, desastres
naturales, entre otros para asegurar la continuidad de actividades.,

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o

valido acumulado
1.0 1 15 15 15
2.0 g 13.8 13.8 154
Vilido 3.0 13 200 200 354
4.0 23 354 354 70.8
5.0 19 292 292 100.0

Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenida del SPSS.
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Figura 88. Desarrollo de planes de contingencia para contrarrestar las plagas, desastres
naturales, entre otros para asegurar la continuidad de actividades. Elaboracion propia,
obtenido del SPSS.
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En la figura 88, se aprecia que el 29.2% de los encuestados consideran que cuentan con
un plan de contingencia que les permite “Mucho” cumplir con el desarrollo de sus
actividades, a pesar de plagas o desastres naturales. Asi mismo, un porcentaje mayor de
35.4% opinan que este plan de contingencia permite el “Bastante” el desarrollo de sus
actividades. Por otro lado, el 20% y 13.8% creen que fue “Regular” y “Poco”
respectivamente. En este punto, los encuestados en su mayoria opinan que las
asociaciones cuentan con un plan de contingencia para situaciones adversas, pero que
muchas veces son incontenibles independientemente de los planes que prevean.
Finalmente, un pequefio grupo de encuestados del 1.5% considera que el plan de
contingencia le permite “Muy Poco” contrarrestar el impacto y desarrollar sus actividades

con normalidad.

Pregunta 32: La asociacién tiene estrategias de manejo comercial internacional, que
motivan a los socios a desarrollar una cultura exportadora con emprendimiento y vision

global.

Tabla 46. Desarrollo de una cultura exportadora y vision global, gracias a las estrategias de
manejo comercial.

F , : FPorcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje .
valido acumulado
1,0 1 15 15 15
2.0 2 31 31 46
Valido 3.0 10 156.4 156.4 20.0
4.0 34 £2.3 £2.3 72.3
5.0 18 277 277 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidn propia, obtenido del SPSS.
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Figura 89. Desarrollo de una cultura exportadora y vision global, gracias a las estrategias de
manejo comercial. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Anélisis

Como se puede observar en la figura 89, el 27.7% de los encuestados opina que los socios
han desarrollado “Mucho” una cultura exportadora con vision global gracias a las
estrategias de manejo comercial. Sin embargo, el mayor porcentaje de encuestados
conformado por el 52.3% considera que esto se da “Bastante”. Mientras que, el 15.4%
tiene una puntuacion de “Regular”. Esto tiene relacion con lo comentado por algunos
expertos que consideran que las asociaciones deben tener una produccién de alto nivel,
acorde a las exigencias de los mercados internacionales. Por otro lado, un pequefio grupo
del 3.1% considera que las estrategias de manejo comercial han desarrollado “Poco” la

cultura exportadora y visién global de los socios.

Pregunta 33: Nuestra produccion de banano organico esta orientado casi en su totalidad
a la exportacion, por lo que es un producto especial desde el cultivo, para su

diferenciacion en el mercado extranjero.

Tabla 47. El total de la produccién de banano organico es destinado al mercado internacional.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 30 4 6.2 6.2 6.2
40 29 44 6 44 6 50.8
5.0 32 492 492 100.0
Total 65 100.0 100.0
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Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

60

Porcentaje
S

20

0

3,0 4,0 50

Figura 90. El total de la produccién de banano orgéanico es destinado al mercado
internacional. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

La figura 90, muestra que el gran porcentaje de entrevistados, es decir el 49.2% y el 44.6%
hacen referencia que su produccion de banano organico esta ““Mucho’’ y ‘‘Bastante’’
orientado en su totalidad a la exportacion, por lo que es un producto que debe cuidarse
desde el cultivo hasta el empacado. Esto guarda relacion con lo mencionado por los
actores clave que hacen referencia a que el banano organico es uno de los productos que
esta 100% destinado a su exportacién. Sin embargo, no todo se logra exportar debido a
que toda la produccién no cumple con los requerimientos del pais comprador como
tamano, peso o estado de maduracion. Por lo que la fruta que no se logra exportar se queda
para el consumo nacional. Finalmente, se evidencia un grupo reducido de entrevistados
que hacen referencia a una produccion de ‘‘Regular’” orientada para su exportacion y

diferenciacion.
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Pregunta 34: Los miembros de las asociaciones estamos pendientes de la innovacion en

produccion y tecnologia para adquirir mayores competencias que cumplan con las

exigencias incrementales de los mercados de destino.

Tabla 48. Innovacion y tecnologia para las asociaciones.

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
1,0 1 15 15 15
2.0 1 15 15 31
. 3.0 4 6.2 6.2 52
Valido 4.0 33 50.8 50.8 60.0
5.0 26 40.0 40.0 100.0
Total 65 100.0 100.0
Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
40
;5: 50.8

Figura 91. Innovacion y tecnologia para las asociaciones. Elaboracion propia, obtenida del
SPSS.

Andlisis:

La tabla 49, muestra el interés que tienen los socios productores y personal administrativo
por adquirir tecnologia que mejore su calidad de produccion y asi poder innovar para
cumplir con las exigencias del mercado internacional. Se aprecia que el 50% muestra
‘‘Bastante’’ interés por lo mencionado previamente y el 40% sefiala ‘‘Mucho’” interés en
innovacion y adquisicion de tecnologia. Sin embargo, se evidencia un grupo reducido

1.5% que hace referencia a un ‘‘Muy poco’’ y ‘‘Poco’’ interes.
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Pregunta 35: Laasociatividad nos ha permitido ser competitivos en cuanto a produccion,

comercializacion, negociacion, entre otros.

Tabla 49. Asociaciones competitivas en produccién, comercializacion y negociacion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 30 11 16.9 16.9 16.9
4.0 28 431 431 60.0
50 26 40.0 40.0 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracidn propia, obtenido del SPSS.
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Figura 92. Asociaciones competitivas en produccién, comercializacion y negociacion.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

En la figura 92 se aprecia que un 43.1% de los encuestados han sefialado que la
asociatividad los ha ayudado ‘‘Bastante’” a ser competitivos en cuanto a produccion,
obtuvieron mayor poder de negociacion y demas. Asi mismo, el 40% indica que la
asociatividad ayudé ‘“Mucho’ en cuanto a competitividad. Mientras que el 16.9%
manifiesta una puntuacion de ‘‘Regular’® en cuanto produccion, negociacion y
comercializacion. Esto concuerda con lo mencionado por los stakeholders en cuanto a
cantidad producida, ya que es de vital importancia tener un volumen amplio para poder

realizar las exportaciones directas de banano organico.
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Pregunta 36: Considero que la asociacion a la que pertenezco es competitiva frente a

organizaciones internacionales comercializadoras de banano organico.

Tabla 50. Competitividad de las asociaciones.

Parcentaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 20 2 31 31 31
30 10 15.4 15.4 185
40 28 44 6 44 6 631
5.0 24 36.9 36.9 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 93. Competitividad de las asociaciones. Elaboracion propia, obtenida del SPSS.

Andlisis:

En la figura 93, se visualiza que existe un grupo de los encuestados 44.6% consideraque
la asociacion a la que pertenecen es ‘‘Bastante’” competitiva frente a organizaciones de
otros paises comercializadores de banano organico. Asi mismo, el segundo 36.9% grupo
indica una puntuacién de ‘“Mucho’’, es decir su organizacion es muy competitiva.
Finalmente se evidencian 2 grupos mas, el 154 % que indican tener ‘‘Regular’

competitividad y un 3.1% sefiala que es ‘“‘Poco’” competitiva.
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Pregunta 37: Considero que la asociatividad es necesaria para que las PYMES (pequerias

y medianas empresas) productoras de banano organico puedan comercializar sus

productos en el mercado exterior.

Tabla 51. Importancia de la asociatividad para la comercializacion internacional de las

PYMES
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 30 2 31 31 31
4.0 a5 538 538 56.9
50 28 431 431 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 94. Importancia de la asociatividad para la comercializacién internacional de las
PYMES. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

En la figura 94, se evidencia que el 53.8% confirma que la asociatividad ha sido muy
necesaria para que los productores de banano organico logren exportar su produccion al
mercado internacional. Asi mismo, el segundo grupo con 43.1% indica que la
asociatividad ayudo ‘“Mucho’’ a que se logre la exportacion directa. No obstante, existe
un grupo muy reducido con un 3.1% que sefiala que el modelo asociativo tiene ‘‘Regular’’
beneficio. Por lo tanto, guarda relacion con lo mencionado por los actores clave, ya que
ellos mencionan que sin la asociatividad de las PYMES no se hubiera logrado una

exportacion directa.
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Pregunta 38: Los Asociados podemos satisfacer las exigencias de exportacion, en

volumen, calidad, tiempo de entrega y demas requerimientos.

Tabla 52. Cumplimiento de requerimientos internacionales de las asociaciones.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 20 1 15 15 15
3,0 4 6.2 6.2 77
4.0 h 477 477 554
50 28 44 6 44 6 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Figura 95. Cumplimiento de requerimientos internacionales de las asociaciones. Elaboracion
propia, obtenida del SPSS.

Andlisis:

En la tabla 53 se observa que los encuestados han mencionado con un 47.7% indicando
que trabajando de forma conjunta se logro satisfacer ‘‘Bastante’’ los requerimientos del
mercado internacional, ya sea en volumen, calidad y tiempos de entrega. Asi mismo, se
evidencia que un 44.6% indica que el trabajo conjunto ayudé ‘‘Mucho’’ al logro de estos
requerimientos. Mientras que, también se evidencia un grupo reducido que manifiesta que

el trabajo conjunto ha ayudado ‘‘Poco’’.
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Pregunta 39: La asociacion a la que pertenezco cumple sus compromisos con los socios

y con las obligaciones respectivas con la comunidad y con el Estado.

Tabla 53. Cumplimiento de compromisos y obligaciones de las asociaciones con la comunidad

y Estado

Frecuencia | Porcentaje Puri?gntaje Porcentaje
valido acumulado
1.0 1 1.5 1.5 1.5
2.0 1 1.5 1.5 3.1
. 3.0 4 5.2 5.2 9.2
Valido 40 23 354 354 446
5.0 36 Eh 4 Eh 4 100.0

Tatal BA 100.0 100.0

Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 96. Cumplimiento de compromisos y obligaciones de las asociaciones con la
comunidad y Estado. Elaboracién propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

Se evidencia en la figura 96, que mas de la mitad de los encuestados han mencionado que
sus organizaciones cumplen con sus obligaciones con la comunidad y el Estado. Paraser
especificos el 55.4% sefiala que su asociacion cumple ‘“Mucho o siempre’” con sus
obligaciones y responsabilidades, el 35.4% indica que cumplen ‘Bastante’’. Asi mismo,
existe un grupo que sefiala como un cumplimiento ‘‘Regular’’. Finalmente, sevisualizan

dos grupos reducidos de 1.5% que senalan ‘“‘Poco’’ o ‘‘Muy poco’” cumplimiento.
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Pregunta 40: El banano organico tiene creciente aceptacion y evoluciona su consumo en

los ciudadanos de paises a los que ya se exporta.

Tabla 54. Aceptacion del banano organico y evolucion de consumo en el mercado extranjero

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 30 2 31 21 31
40 25 3858 3858 415
5.0 38 8.5 8.5 100.0
Total G5 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Porcentaje

Figura 97. Aceptacion del banano organico y evolucién de consumo en el mercado extranjero.

Andlisis:

En la figura 97, se visualiza que el 58.5% del total de encuestados sefialan que el banano
organico tiene una creciente aceptacion en el mercado internacional y un consumo que
evoluciona cada vez méas. Asi mismo, el 38.5% indica que el banano organico tiene
‘‘Bastante’’ aceptacion y evolucion de consumo. Mientras que una minoria de

encuestados sefialan que la produccion tiene ‘‘Regular’ aceptacion.
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Pregunta 41: Considero que la asociatividad nos ha permitido posicionarnos en el

mercado extranjero.

Tabla 55. Posicionamiento en paises extranjeros de las asociaciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 30 1 15 15 15
40 20 308 308 323
5.0 44 67.7 67.7 100.0
Total G5 100.0 100.0

Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 98. Posicionamiento en paises extranjeros de las asociaciones. Elaboracion propia,
obtenida del SPSS.

Porcentaje

Andlisis:

En la tabla y figura presentadas previamente, los encuestados, es decir, el 67.7% sefialan
que la asociatividad ha permitido que los productores tengan “Mucho’’ posicionamiento
en el mercado extranjero. Asi mismo, el segundo grupo con 30.8% manifiesta ‘‘Bastante’’
influencia de la asociatividad. Mientras que, el 1.5% califica como ‘‘Regular’” influencia.
Esto guarda relacion con lo mencionado por los actores clave, en los que se menciona que
no se hubiera logrado un posicionamiento internacional si los productores no trabajaban

de forma conjunta.
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Pregunta 42: Con los afios nuestra produccion de banano organico ha llegado a

exportarse a un gran nimero de paises y la apertura de mercados continda creciendo.

Tabla 56. Cantidad de paises a los que se exporta banano organico.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 30 3 46 4.6 4.6
4.0 16 246 246 282
50 46 708 708 100.0
Total 65 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Figura 99. Cantidad de paises a los que se exporta banano organico. Elaboracién propia,
obtenido del SPSS.

Andlisis:

En la Figura detallada previamente, se evidencia que el 70.8% del total de encuestados,
mencionan que la produccidon de banano orgéanico ha ido incrementando ‘‘Mucho’” con
el paso de los afios y se ha logrado insertarse a nuevos mercados por la creciente demanda.
el 24.6% de los encuestados mencionan que el incremento de mercado se ha desarrollado
‘“‘Bastante’’. Mientras que, también se evidencia que el 4.6% de los encuestados

consideran que el incremento es ‘‘Regular’’.
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CAPITULO V. ANALISIS Y DISCUSION DE
LOS RESULTADOS.

En el presente capitulo, es importante considerar los antecedentes epistemolégicos y el
capitulo IV debido a que los andlisis y resultados dependen de esos capitulos
mencionados. En primer lugar, en el capitulo 1V se procesaron las entrevistas obtenidas
por los actores clave en el programa Atlas Ti. En segundo lugar, se procesaron las
encuestas en el software SPSS utilizando la prueba estadistica Rho Spearman obteniendo
una confiabilidad de 0.912.

Para el desarrollo de este capitulo, se mostraran las tablas relacionales y gréficos de
dispersion con el objetivo de conocer la relacion entre variables y conocer la intensidad
de relacion de estas variables. Asi mismo, se realiza una discusion de los resultados
obtenidos del andlisis cualitativo y cuantitativos que serén relacionados con el Marco

Teorico presentado en el Capitulo 1.2 Antecedentes epistemologicos.

5.1.validacién 5.1.1. Validacion 5.1.2. Validacion 5.1.3. Validacion 4.5. Validacion
&e‘ Hipotesis . de Hipdtesis . de la Hipétesis . de la Hipétesis . de la Hipdtesis
P General Especifica 1 Especifica 2 Especifica

'

5.2.2. Discusion 5.2.3. Discusion 5.2.4. Discusion
de la Hipétesis . de la Hipétesis de la Hipétesis
Especifica 1 Especifica 1 Especifica 1

5.2.1.Discusion
de la Hip6tesis

5.2.Discusion

de resultados

General

Figura 100. Subcapitulos del capitulo 1V: Desarrollo y Aplicacion. Elaboracion propia.

5.1. Validacion de Hipotesis

Segun Mondragdn (2014), los métodos Rho Spearman y Pearson son técnicas bivariadas
que se utilizan cuando se quiere establecer similaridades, variabilidad conjunta, es decir
correlacion entre variables. Sin embargo, el método de Pearson requiere datos de

naturaleza cuantitativa, mientras que en Rho Spearman los datos son cualitativos
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ordinales con categorias del 1 al 5 en escala de Likert, asi mismo, dicho método no solo
indica la existencia entre variables, sino que también indica la intensidad de la relacion.

Por otro lado, la técnica de ¥2 solo indica la existencia de correlacion entre las variables.

Por lo tanto, para la validacion de las hipotesis planteadas debidamente en el punto 2.4.

Se realizé la prueba estadistica no paramétrica de Rho Spearman.

Asi mismo, Mondragdn (2014) indica que para el analisis de la significancia bilateral se
considera la existencia de relacion cuando el resultado es menor a 0.05. Mientras que, el
coeficiente de correlacion se puede interpretar desde -1.0 hasta + 1.0, lo cual indica que
si la puntuacion esta cercana a +1.0 quiere decir que existe una fuerte correlacion, es decir,
si aumenta un rango, el otro también aumentara. Los valores que son cercanos a -

0.1 indican que no existe relacion entre las variables. Finalmente, el autor indica que

cuando el valor es 0.0 quiere decir que no hay correlacion.

A continuacién, se presenta una tabla en el que se aprecian los diferentes grados de

relacion.

Tabla 57. Grado de relacion segun coeficiente de correlacion.

RANGO RELACION
-0.91 a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11 2 -0.50 Correlacion negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil

0.00 No existe correlacion

+0.01 a2 +0.10 Correlacion positiva débil
+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media
+0.51 a +0.75 Correlacion positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Elaboracion propia, adaptado del Articulo “Uso de la correlacion de Spearman

en un estudio de intervencion en fisioterapia’> Mondragon, 2014.
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5.1.1. Validacién de Hipotesis General

De acuerdo con lo mencionado en el punto 2.4.1 la Hipdtesis General es la siguiente:

% El modelo asociativo se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012
- 2019.

Como se menciond al inicio del capitulo V para la validacién de la Hipédtesis General, se ha
tomado como referencia lo desarrollado en el Marco Teorico, punto 1.2 Antecedentes
epistemoldgicos. Asi mismo, se plantean 2 supuestos para la determinacién de existencia entre
las variables dependiente e independiente.

Hipotesis General:

H1: El modelo asociativo se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 -
2019.

HO: El modelo asociativo no esta relacionado positivamente con el desempefio exportador
de las PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo
2012 - 20109.

Tabla 58. Resultado de la Correlacion entre el Modelo Asociativo y el Desempefio Exportador

Correlaciones

Desempefo
Aszociatividad Exportador
Rhode Spearman Azociatividad Coeficdente de correlacion 1.000 B2
Sig. (bilateral) 0.000
M 65 65
D esem pefio Exportador Coeficente de correlacion B22 1.000

Sig. (bilateral) 0.000
M 65 65

** |a comelacion es significativa en elnivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia, obtenido del SPSS.
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Figura 101. Diagrama de dispersion del modelo Asociativo y Desempefio Exportador.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

Después de realizar la prueba estadistica de Rho Spearman en la tabla 58, se aprecia que
tiene 65 datos analizados, la variable dependiente (Desempefio Exportador) y la variable
independiente (Asociatividad) tienen un nivel de significancia bilateral de 0,00 lo que
indica que existe correlacion al ser menor que 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipotesis
nula (HO0). Asi mismo, se comprueba la existencia de correlacion entre las variables de
Asociatividad y Desempefio Exportador de las PYMES exportadoras de banano organico
de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019. Finalmente, se aprecia que el
coeficiente de correlacién es 0,622 lo que indica una relacion positiva considerable.

Por otro lado, en la figura 101. se observa que los puntos estdn muy cercanos y tienen una
direccion hacia la derecha, por lo que, se afirma lo mencionado previamente en cuanto a

la relacion existente entre las variables y su relacion positiva.

5.1.2. Validacioén de la Hipdtesis Especifica 1:

De acuerdo con lo mencionado en el punto 2.4.2. la Hipotesis Especifica 1 es la
siguiente:

R/

% EIl financiamiento generado por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Regién
Piura durante el periodo 2012 - 2019.
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H1: El financiamiento generado por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el

desempefio exportador de las Pymes exportadoras de banano orgénico de la Region Piura

HO: El financiamiento generado por el modelo asociativo no tiene relacién positiva con
el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Regién
Piura durante el periodo 2012 - 2019.

Tabla 59. Resultado de la correlacién entre el financiamiento y el Desempefio Exportador.

Correlaciones

Desempefio Herramientas de
Exportador Financiamiento Productividad Formalidad
Rho de Spearman Desempefio Coeficiente de correlacion 1.000 3567 5267 66971
Exportador
Sig. (bilateral) 0.004 0.000 0.000
N 65 65 65 65
Financiamiento  Coeficiente de corelacion 3567 1.000 399~ 270]
Sig. (bilateral) 0.004 0.001 0.030
N 65 65 65 65
Herramientas de  Coeficiente de correlacion 52671 3997 1.000 5247
Productividad
Sig. (bilateral) 0.000 0.001 0.000
N 65 65 65 65
Formalidad Coeficiente de corelacion 669 2707 54" 1.000
Sig. (bilateral) 0.000 0.030 0.000
il 65 65 65 65

= La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 102. Diagrama de Dispersion de las variables Financiamiento y Desempefio
Exportador. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Andlisis:

En la tabla 59 se aprecia que se estd analizando 65 encuestas, la variable dependiente
(Desempefio Exportador) y la variable independiente (Asociatividad) tienen un nivel de
significancia bilateral de 0,004 y, segun la teoria mencionada al inicio del presente
capitulo, cuando la significancia es menor a 0,05 indica que las variables Financiamiento
generado por el modelo asociativo y el Desempefio Exportador de las PYMES
exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019,
tienen correlacién y por tal motivo, se rechaza la hipétesis nula (HO). Sin embargo, en la
misma tabla se aprecia que el coeficiente de correlacion es 0.356, lo que indica una

correlacion positiva media.

Para una mejor interpretacion, se visualiza en la figura 102. que los puntos tienen una
direccion hacia la derecha, lo que afirma la existencia de correlacion y al tener los puntos

un poco dispersos se confirma que el nivel de correlacion es medio.
5.1.3. Validacién de la Hipotesis Especifica 2

De acuerdo con lo mencionado en el punto 2.4.2, la hipdtesis especifica N°2 es la

siguiente:

¢ Las herramientas de productividad generadas por el modelo asociativo tienen relacion
positiva con el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano
organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.

H1: Las herramientas de productividad generadas por el modelo asociativo tienen
relacion positiva con el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano
organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.

HO: Las herramientas de productividad generadas por el modelo asociativo no tienen
relacion positiva con el desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano
organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.
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Tabla 60. Resultado de la correlacion entre las herramientas de productividad y el Desempefio
Exportador.

Correlaciones

Desempefio Herramientas de
Exportador Financiamiento Productividad Formalidad
Rho de Spearman Desempeiio Coeficiente de correlacion 1.000 356" 526" 669~
Exportador
Sig. (bilateral) 0.004 0.000 0.000
N 65 65 65 65)
Financiamiento Coeficiente de correlacion 356" 1.000 399 27071
Sig. (bilateral) 0.004 0.001 0.030
N 65 65 65 65
Herramientas de  Coeficiente de correlacidn 526" 399 1.000 52471
Productividad
Sig. (bilateral) 0.000 0.001 0.000
N 65 65 65 65
Formalidad Coeficiente de correlacion 669~ 270" 524" 1.000
Sig. (bilateral) 0.000 0.030 0.000
N 65 65 65 65)

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral
*. La correlacion es significativa en &l nivel 0,05 (bilateral

Fuente: Elaboracion propia, obtenido del SPSS.
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Figura 103. Diagrama de Dispersion de las Variables, Herramientas de productividad y
Desempefio Exportador. Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

La tabla 60 hace referencia al anélisis de las variables herramientas de productividad y
Desempefio Exportador, para el cual se realizo la prueba estadistica de Rho Spearman. Se
puede observar que se alcanzo un nivel de significancia de 0.000, el cual es un valor
menor a 0.05, lo que, previamente se especifico en el punto 5.1, con un nivel de confianza
del 95%, se rechaza la hipotesis nula (Ho). Por tal motivo, existe una correlacion entre las

variables de Herramientas de productividad y Desempefio exportador de las PYMES

266



exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019. Sin
embargo, en la misma tabla se aprecia que el coeficiente de correlacion es 0.526, lo que

indica una correlacion positiva considerable.

Del mismo modo, en la figura 103, se puede apreciar que los puntos se concentran en
mayor parte, en la parte central y hacia la derecha, lo que afirma lo anterior e indica que
ambas variables tienen una relacion positiva por tener una concentracion de puntos

cercanos.

5.1.4. Validacién de la Hipotesis Especifica 3

De acuerdo con lo mencionado en el punto 2.4.2. la Hipotesis Especifica 3 es la

siguiente:

+ La formalidad generada por el modelo asociativo tiene relacién positiva con el
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano orgéanico de la Regién
Piura durante el periodo 2012 - 2019.

H1: La formalidad generada por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Region
Piura durante el periodo 2012 - 2019.

HO: La formalidad generada por el modelo asociativo no tiene relacion positiva con el
desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Regién
Piura durante el periodo 2012 - 2019.
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Tabla 61. Resultado de la correlacién entre formalidad y desempefio Exportador.

Correlaciones

Desempefio Herramientas de
Exportador Financiamiento Productividad Formalidad
Rho de Spearman Desempeiio Coeficiente de correlacion 1.000 3567 5267 6697
Exportador
Sig. (bilateral) 0.004 0.000 0.000
N 65 65 65 65
Financiamiento Coeficiente de correlacion 356" 1.000 3997 2707
Sig. (bilateral) 0.004 0.001 0.030
N 65 65 65 65
Herramientas de  Coeficiente de correlacidn 526 3997 1.000 5247
Productividad
Sig. (bilateral) 0.000 0.001 0.000
N 65 65 65 65
Formalidad Coeficiente de correlacin 669" 270" 524" 1.000
Sig. (bilateral) 0.000 0.030 0.000
N 65 65 65 65

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral
*. La correlacion es significativa en &l nivel 0,05 (bilateral

Fuente: Elaboracidn propia, obtenido del SPSS.
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Figura 104. Diagrama de Dispersion de las variables formalidad y desempefio exportador.
Elaboracion propia, obtenido del SPSS.

Andlisis:

En latabla 61 la variable dependiente, desempefio exportador y la variable independiente,
formalidad, tienen un nivel de significancia bilateral de 0,000 y, segin la teoria
mencionada en el punto 5.1, cuando la significancia es menor a 0,05 indica que las
variables de formalidad y desempefio exportador de las PYMES exportadoras de banano

organico de la Regién Piura durante el periodo 2012 - 2019, tienen correlaciéon y se
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rechaza la hipétesis nula (HO). Ademas, en la misma tabla se aprecia que el coeficiente
de correlacion es 0.669, lo que indica una correlacion positiva considerable.

Para una mejor interpretacion, se visualiza en la figura 104 que los puntos tienen una
direccidn en el centro y hacia la derecha, lo que afirma la existencia de correlacion entre

las variables
5.2 Discusioén de resultados

Para el desarrollo de la discusién, se toma en cuenta los antecedentes epistemoldgicos
detallados en el punto 1.2. Asi mismo, el analisis cualitativo de las entrevistas con los
actores clave detallados en el punto 4.1.2. Finalmente, se considera también el analisis
cuantitativo desarrollado en el punto 4.2.

5.2.1. Discusién de la Hipotesis General

En primer lugar, se analizan los antecedentes epistemoldgicos. Segun Brache y
Felzeinsztein (2019) en su paper titulado ‘‘Exporting firm’s engagement with trade
associations: Insights from Chile’’ determind que las asociaciones tienen un impacto
directo sobre el desempefio de las exportaciones y la presencia un costo beneficio
apropiado fomenta la cooperacion. Asi mismo, los asociados pueden desarrollar grandes
beneficios como contactos comerciales, fortalecer su competitividad internacional.
también se valida que el modelo asociativo produce un resultado positivo o negativo para
los asociados. Por otro lado, Haahti, Madupu, Yavas y Babakus (2005) en su paper
“Cooperative strategy, knowledge intensity and export performance of small and medium
sized enterprises” determind que el tamafio de una empresa no muestra un impacto
directo en el desempefio exportador, mientras que, las exportaciones de un modelo
asociativo son significativos en cantidad e intensidad de conocimiento. Los autores miden
el desempefio exportador a través de la economia generada, los mercados y el éxito

alcanzados.

Asi mismo, respecto a las bases teoricas, la teoria de Uppsala desarrollada en el capitulo
1 de la investigacion donde Katsikea y Morgan (2002) hacen mencion la
internacionalizacidn de las grandes firmas como un desarrollo de crecimiento para ellas,

mientras que, para las pequefias y medianas empresas es muy dificil y se encuentran en
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desventaja por falta de recursos y optan por la union de varias empresas para obtener una
ruta vital que permita el crecimiento y desarrollo de la asociacion a nivel internacional.
Los autores indican que es mejor alternativa y menos riesgosa. Por lo tanto, se evidencia

que optar por el modelo asociativo ha sido la estrategia para lograr la internacionalizacion.

En segundo lugar, se presentan las principales citas de los expertos que se entrevistaron
para el desarrollo cualitativo que afirmaron que la asociatividad ha sido de mucha

influencia para el desempefio exportador.

““Si no se hubiera dado ese modelo de asociatividad, los productores no
hubieran logrado la exportacion debido a las areas pequefias que posee cada
productor’’ (Rojas, 2020).

““Gracias a la asociatividad pueden cubrir volumenes de producciéon y
calidad, ademas de incrementar las capacidades del grupo ampliando su
participacion en la cadena logistica’” (Soto, 2020).

“‘Se vio la necesidad de que la Unica forma de armar volimenes fue a través
de la asociatividad’’ (Rojas, 2020).

‘“‘La asociatividad ha sido una herramienta o un medio por la cual ellos han
logrado insertarse al mercado extranjero’’ (Rojas, 2020).

“‘La asociatividad funciona cuando se pretende lograr un objetivo comun que
seria imposible o dificil de alcanzar de forma individual. Por el lado de las
exportaciones, la asociatividad funciona bastante bien, puesto que el mercado
es grande y la inica manera de poder consolidarse es sumando volimenes de
produccidn, ademas, de capacidades. Es decir, gracias a la asociatividad se
combinan recursos, no solo econémicos, sino que sumen capacidades
complementarias que cubran toda o gran parte de la cadena productiva’
(Soto, 2020).

Asi mismo, algunos entrevistados han mencionado que el modelo asociativo es
competitivo a nivel de asociaciones e inclusive a nivel internacional frente a otras
asociaciones; sin embargo, no puede competir un modelo asociativo con una
agroexportadora, debido a que, existe mucha diferencia en cuanto a volumen, unificacion

de calidad y red de contactos. Por tal motivo es importante mencionar las principales citas:

“La demanda en el mercado extranjero es grande, por lo que, las
agroexportadoras producen, semanalmente de 4 o 5 contenedores, encambio
las asociaciones pueden conseguir 1 contenedor por semana o cada 15 dias,
frente a la gran industria las diferencias de oferta son considerables’’ (Laos,
2020).

““Las agroexportadoras tienen mayor capacidad de produccion y
especializacion en cada etapa de la cadena productiva, a diferencia de las
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asociaciones que estan en constante desarrollo, crecimiento y mejora de sus
actividades’’ (Blancas, 2020).

Por otro lado, un numero de entrevistados indican que el modelo asociativo cuando esta
bien conformado y tienen sus objetivos claros es muy competitivo inclusive frente a las

agroexportadoras y acopiadoras. A continuacion, se presentan las principales citas:

‘“‘Efectivamente, considero que estamos al nivel de otras empresas
agroexportadoras con la ventaja de la fruta acelerada de los pequefios
productores’’ (Villarreal, 2020).

‘“Ambas podrian ser competitivas, sin embargo, la asociacion que abarca todo
el proceso desde campo tiene garantizado la cantidad, calidad del producto y
conocen todo proceso que tiene el producto, es decir, conocen que tipo de
fertilizantes, insumos se esta utilizando y las labores culturales que se
desarrolla, sin embargo, las agroexportadoras acopiadoras no tienen
conocimiento sobre lo mencionado y juega un papel muy importante que es
la confianza sobre los productores y el proceso’’ (Sandoval R).

En tercer lugar, durante el desarrollo cuantitativo a través del método de correlacion Rho
Spearman con el cual se analizaron las encuestas que fueron resueltas por diferentes
miembros de las asociaciones de la poblacién. La tabla 58 y la figura 101 presentados en
el Capitulo V, indican la correlacion existente entre ambas variables con un nivel de
significancia de 0.00 y un nivel de relacion del 0,622 lo que valida una relacion positiva

considerable.

Finalmente, se ha demostrado la existencia de relacién positiva entre las variables y se
concluye que el modelo asociativo esté relacionado con el desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 -
2019.

5.2.2. Discusion de la Hipotesis Especifica N°1

En primer lugar, se analizan los antecedentes epistemoldgicos. Segun Barbieri y Tornavoi
(2010) en su paper titulado ‘‘Evolugdo dos consorcios de exportacdo no Brasil (2020 -

2

2008) um estudo exploratorio” indican que en Brasil los pequefios y medianos
empresarios tienen dificultades para acceder a créditos y financiamiento de entidades

bancarias, por lo tanto, tienen dificultades de acceso al mercado internacional. Por estas
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dificultades presentadas, la Agencia de Promocion de Exportaciones e Inversiones ha
brindado gran apoyo financiero a los consorcios y desde esa iniciativa el aumento de
conformaciones de consorcio se ha incrementado. ¢Por otro lado, Ramos (2019) en su
paper denominado ‘‘Does associativity affect likelihood Peruvian small-scale farms
internationalization?’’ Indica que en los ultimos afios muchas de las politicas de los
paises en desarrollo consisten en brindar mayor apoyo a las comunidades rurales en el
sector agricola a través de una estrategia de asociacion, fomentando de esa manera la
conformacién de un modelo asociativo para facilitar el acceso a nuevos mercados y demas
beneficios. El autor menciona que la accién colectiva de los agricultores es un factor clave

para mejorar el acceso a los diferentes mercados con apoyo financiero.

Asi mismo, el Departamento de Comercializacion, Universidad Econémica y Agraria del
Estado de Dnipro (2018) en su paper “Development Of Organic Farmers’ Cooperatives:
The Usa, The Eu, And Ukraine” menciona como principales problemas de los pequefios

agronegocios son la falta de apoyo financiero y recursos.

Por otro lado, de acuerdo con la teoria de Uppsala planteadas por Johanson y
Wiedersheim-Paul (1975), existe un proceso denominado ‘‘cadena de establecimiento’’
que se da en cuatro etapas graduales, el primero es llegar al mercado internacional y el
segundo proceso es la exportacion por medio de representantes independientes. Cabe
indicar que las asociaciones una vez establecidas han logrado tener acceso al
financiamiento de entidades publicas y privadas por lo cual han pasado de depender de
un agente o intermediario a la exportaciéon directa logrando mayores margenes de

ganancias,

En segundo lugar, en contraste con las opiniones de los expertos entrevistados para el
desarrollo cualitativo se coincide en que el financiamiento ha permitido tener un mejor
desempefio exportador, debido a que el mercado del banano organico depende mucho del

volumen producido.

‘“‘Para acceder al financiamiento se le requeria trabajar de manera asociada’’
(Sandoval, 2020).

‘(..) También financia el apoyo de personal capacitado que implemente
estrategias de mejora en la organizacion, por otro lado, también puede
financiar la mejora de tecnologia para mejorar la produccion’ (Pacheco,
2020).
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‘“‘Agroideas ha ayudado mucho a compaiieros de otras asociaciones para
aumentar su produccion a un 30 0 40% mas’’ (Gomez, 2020).

‘‘Agroideas respecto a la asociatividad tiene servicios de financiamiento para
mejorar la capacidad de gestion, incrementa la capacidad de volumen y
produccion en conglomerado, financia la legalizacion de las asociaciones
para su formalizacion’’ (Pacheco, 2020).

“‘El trabajo en funcion a la asociatividad, es usual en el sector publico, a tal
punto que el Ministerio de Economia y Finanzas, no financia proyectos
individuales, sino para grupos organizados, asociados y formalizados, con un
namero minimo de integrantes, generalmente 25 socios’’ (Blancas, 2020).

En tercer lugar, para el desarrollo cuantitativo, a traves del método de correlacion Rho
Spearman con el cual se analizaron las encuestas que fueron resueltas por diferentes
miembros de las asociaciones de la poblacién. La tabla 59 y en la figura 102 presentados
en el Capitulo V indican una significancia bilateral de 0.004 y un coeficiente de

correlacion del 0.356 lo que confirma una relacion positiva media.

Finalmente, por todo lo mencionado previamente se puede concluir que, el financiamiento
generado por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el desempefio exportador
de las PYMES exportadoras de banano organico de la Regidn Piura durante el periodo
2012 - 2019.

5.2.3. Discusién de la Hipotesis Especifica N°2

En primer lugar, se analizan los antecedentes epistemoldgicos. Segin Ramos (2019) en
su paper denominado ‘‘Does associativity affect likelihood Peruvian small-scale farms
internationalization?”, consideran que en el sector agricola, consecutivamente se
promueve la participacion de agricultores para obtener grandes beneficios como
competitividad y aumento de productividad. Los pequefios productores a través de una
asociacion o cooperativa de agricultores pueden tener acceso a los mercados
internacionales para ofertar sus productos, gracias a que pueden incrementar su
produccién y con ellos sus ventas. Asimismo, Ritossa y Bulgakov (2009), en su paper
“Internationalization and Diversification Strategies of Agricultural Cooperatives: a

Quantitative Study of the Agricultural Cooperatives in the State of Parand’’, con la
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internacionalizacion las cooperativas agricolas, tienes resultados positivos gracias a sus
mejoras estratégicas y operativas al incrementar el desempefio y la productividad, lo que

desarrolla la competitividad, y por ende las oportunidades de crecimiento.

En segundo lugar, de acuerdo con las opiniones de los expertos entrevistados en el
desarrollo cualitativo se entiende que la productividad es importante para un mejor
desempefio exportador, debido a que la exportacion de banano organico depende mucho

del volumen y calidad de produccion.

““Si no se hubiera dado ese modelo de asociatividad, los productores no
hubieran logrado la exportacion debido a las areas pequefias que posee cada
productor... La asociatividad ha sido una herramienta o un medio por la cual
ellos han logrado insertarse al mercado extranjero’” (Rojas, 2020).

‘“‘Es sumamente importante la asociatividad, ya que, nosotros, por ejemplo,
trabajamos con pequefios y medianos productores, los cuales, al ser
“pequenos y medianos” trabajan con unidades agropecuarias menores a 5
hectéreas, e incluso la mayoria tiene menos de una hectarea para producir,
esto hace necesario trabajar con modelos asociativos. De modo que podamos
conseguir los volumenes de produccion necesarios, pues cuando hablamos de
exportaciones, para el caso de productos agropecuarios, se requiere que
puedan producir contenedores, hablamos de 20 toneladas en adelante’” (Laos,
2020).

De acuerdo con los expertos, la asociatividad permite agrupar la produccién de
productores con parcelas pequefias, las cuales, de forma unitaria, no podrian cubrir la
produccién minima necesaria para lograr la internacionalizacién de esos productos.
Asimismo, como comentan los siguientes expertos, la asociatividad permitié alcanzar los

volimenes de produccidn necesarios para exportar, asi como la unitarizacion de calidad.

““La asociatividad permitid que se diera una oferta considerable que era
imposible lograr a través de productores independientes’” (Armando, 2020).
““‘Se vio la necesidad de que la inica forma de armar volimenes fue a través
de la asociatividad’’ (Rojas, 2020).

““Por medio de la asociatividad se obtienen mayores ventajas como mayor
volumen de producciéon’’ (Sandoval, 2020).

‘“‘La asociatividad les ha permitido tener fuerza y poder llegar al mercado
internacional con volumen’” (Molina, 2020).

““Permite que tengan mayores ventajas en cuanto a cantidad producida’’
(Sandoval, 2020).

‘“Trabajando de forma asociada se logra cantidad para exportar’’ (Sandoval,
2020).

“‘Se fomenta la asociatividad de unidades agropecuarias para que sean
competitivos en temas de volumen’’ (Pacheco, 2020).
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“‘Para exportar se necesita cantidad, sino los costos son muy elevados’’
(Sandoval, 2020).

““Tiene relacion con la produccion, en términos de volumen y calidad. Por un
lado, dependiendo del mercado, es importante generar gran capacidad de
produccion para abastecer el requerimiento de las exportaciones y tener una
oferta sostenible en el tiempo”’ (Soto, 2020).

““‘Gracias a la asociatividad pueden cubrir volumenes de produccion y
calidad, ademas de incrementar las capacidades del grupo ampliando su
participacion en la cadena logistica’” (Soto, 2020).

“‘Gracias al volumen de produccion, podemos hablar de que anualmente la
oferta exportable de APPBOSA es de 900 contenedores anuales y 100
contenedores al mercado nacional, inicialmente estdbamos exportando de 130
a 140 nacionales, que se pudo reducir’’ (Villarreal, 2020).

Con respecto a esta variable, los entrevistados también refieren que la productividad es
uno de los principales motivos, por los que los productores que pretenden asociarse, a
modo de que, con ello, puedan lograr la exportacion de sus productos y acceder a mejores

precios.

“‘Las principales causas han sido para consolidarse y lograr vender su
produccion y

mejorar su calidad de vida, tener mejores ingresos y tener la oportunidad de
certificarse en comercio justo. Asi mismo, tener volumen para lograr la
exportacion,

competir y bajar costos’’ (Ruiz,2020).

““El mercado exige volimenes importantes y la calidad correspondiente en
los productos exportados, por lo que son importantes los servicios de apoyo
que brindan las entidades publicas y privadas’’ (Laos, 2020).

En tercer lugar, a través del método de correlacion Rho Spearman se analizaron las
respuestas de los socios que son parte las asociaciones de la poblacion. La tabla 60 y
figura 103 presentados en el Capitulo V indican una significancia bilateral de 0.000 y un
coeficiente de correlacion del 0.526 lo que confirma una correlacion positiva

considerable.

Finalmente, en este punto, se puede concluir que, la productividad gracias al modelo
asociativo tiene relacion positiva con el desempefio exportador de las PYMES

exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019.
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5.2.4. Discusion de la Hipotesis Especifica N°3

En primer lugar, de acuerdo con los antecedentes epistemoldgicos, segun Paredes y
Quispe (2020) en su tesis titulada ‘‘Influencia de la Asociatividad Empresarial como
Estrategia de Exportacion de las MYPES del Sector Artesania de la Region Ayacucho -
Pert Periodo 2014 - 2018’ la asociatividad, implica mayor formalidad y la opcion a
mayor acceso al crédito financiero y a los beneficios del estado, asi mismo, la
asociatividad es un mecanismo mas formal de negociacion ante los bancos y lograr un
mejor alcance. Asi mismo, segun Crespo Stupkova, L. (2016) en su paper “Global Value
Chain in Agro-export Production and Its Socio-economic Impact in Michoacan, Mexico”,
el autor sustenta que en la cadena de valor trae beneficios para los pequefios agricultores,
el establecer términos formales que fomenten que los contratistas no abusen de su poder

de mercado.

En segundo lugar, siguiendo las opiniones de los expertos entrevistados para el desarrollo
cualitativo se conviene en que la formalidad ha permitido tener un mejor desempefio
exportador, debido a que para la exportacion de banano organico es necesario estar
formalizado, puesto que con ello se pueden obtener més apoyo del Estado vy
certificaciones. Por un lado, para acceder a los programas de apoyo y fondos no
reembolsables del Estado, es necesaria la formalizacién de los medianos y pequefios
productores, por lo que muchos de ellos, se sienten motivados a formalizarse, pues

comprenden que ello, implica mayor apoyo Yy reconocimiento de diversos organismos.

‘‘ Agroideas respecto a la asociatividad tiene servicios de financiamiento para
mejorar la capacidad de gestion, incrementa la capacidad de volumen y
produccién en conglomerado, financia la legalizacion de las asociaciones
para su formalizacion’’ (Pacheco, 2020).

‘“El trabajo en funcion a la asociatividad, es usual en el sector publico, a tal
punto que el Ministerio de Economia y Finanzas, no financia proyectos
individuales, sino para grupos organizados, asociados y formalizados, con un
numero minimo de integrantes, generalmente 25 socios’’ (Blancas, 2020)
“‘Acceder al programa implica requisitos fundamentales como, tener un area
previamente formalizada como productores, estar formalizado como una
sociedad cooperativa, también un requisito es tener recibo de agua al dia,
RUC activo, no tener deuda con la SUNAT, entre otros requisitos generales’’
(Villarreal, 2020).
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Ademaés, gracias a la formalizacion que brinda la asociatividad, los productores que no
cuentan con ningun documento, tengan las facilidades para adquirirlos y posteriormente

formalizar sus terrenos, tener sus derechos de propiedad, entre otros beneficios.

‘““‘Asociarse implica formalizacion, es un proceso que implica la
formalizacién. No solo a través de registros publicos sino a través de un
padron de socios que es considerado como formalidad, tener un registro de
produccion es formalizar el proceso productivo. Por lo tanto, la asociatividad
implica la formalizacion, es decir, la formalidad es el inicio de la
asociatividad’’ (Sandoval R. 2020).

‘‘Una ventaja importante es que al asociarse uno se formaliza, en el campo el
productor a veces no cuenta ni siquiera con DNI, tampoco tienen titulos de
propiedad, por lo que hay que regularizar estos papeles adicionalmente a los
que dicta la norma, pueden formar parte de una asociacion de productores’’
(Armando, 2020).

““El asociarse, es sencillo, es una formalidad’’ (Sandoval R. 2020).

““La manera de acceder a proyectos del Estado, es a través de la
formalizacion, por lo que se comenz6 a hacer una formalizacion en sus
predios, en terrenos, pues anteriormente eran pocos los productores
formalizados. En ese entonces, ayudd considerablemente a la formalizacion
de los productores para acceder al proyecto y ser beneficiarios’” (Villarreal,
2020).

Finalmente, para el desarrollo cuantitativo, a través del método de correlacion Rho
Spearman con el cual se analizaron las encuestas a los miembros de las asociaciones de
la poblacién. La tabla 61 y figura 104 presentados en el Capitulo IV indican una
significancia bilateral de 0.000, ademaés, el coeficiente de correlacion es 0.669, lo que

indica una correlacién positiva considerable.

Finalmente, por todo lo mencionado previamente se puede concluir que, la formalidad
propiciada por el modelo asociativo tiene relacion positiva con el desempefio exportador
de las PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo
2012 - 2019.
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CONCLUSIONES

Las conclusiones que se detallan para la presente investigacion estan relacionadas con
los resultados obtenidos en el desarrollo de los diferentes capitulos y el analisis
cualitativo y cuantitativo. En base a lo obtenido, se plantean las siguientes reflexiones
en relacion con los objetivos:

En base al objetivo principal, se comprueba la existencia de relacion entre modelo
asociativo y el desemperfio exportador de las PYMES exportadoras de banano organico
de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019. Asi mismo, se concluye que las
variables ‘‘Financiamiento, Herramientas de Productividad y Formalidad’® estan
relacionadas con la variable dependiente ‘‘Desempefio Exportador’’, cada variable con
intensidad de coeficiente diferente. Sin embargo, nos permite concluir que el modelo
asociativo ha permitido tener mayor acceso al financiamiento, contar con herramientas
de productividad como capacitaciones y control de calidad por parte del Estado y
entidades privadas, y la formalidad ha sido un requisito para la formacion de la
asociacion y gracias a ello se ha logrado tener mayor poder de negociacion frente a
proveedores y clientes. En cuanto al desempefio exportador se concluye que gracias a la
asociatividad se ha logrado tener volumen de produccion para abastecer la demanda por
parte del mercado internacional, cabe indicar que, este es un requisito fundamental para

los compradores.

En relacion con el primer objetivo especifico de la investigacion, el cual buscaba conocer
la existencia de relacion entre el financiamiento y el desempefio exportador de las
PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 -
2019. En base a los resultados obtenidos en los capitulos anteriores se confirma la
existencia de relacion entre el financiamiento y el desempefio exportador debido a que los
productores al optar por la formacion de una asociacién han tenido un mayor acceso al
financiamiento de fondos no reembolsables de entidades publicas como Agroideas que
fomenta la asociatividad de los productores y de entidades privadas como los bancos, para
la adquisicion de tecnologia e insumos. Asi mismo, con el apoyo de Agroideas han optado
por la reconversion productiva al banano organico, una produccion sostenible generando

ganancias constantes en comparacion a sus ingresos anteriores.

278



En relacion con el segundo objetivo especifico de la investigacion, que buscaba conocer
la existencia de relacion entre las herramientas de productividad y el desempefio
exportador de las PYMES exportadoras de banano organico de la Region Piura durante
el periodo 2012 - 2019. Se concluye que, las herramientas de productividad, que incluyen
las capacitaciones y el control de calidad, se han desarrollado en mayor medida graciasa
la asociatividad y es positiva con respecto al desempefio exportador. Conforme a lo
desarrollado en los capitulos anteriores, las asociaciones tienen mayor acceso a programas
de capacitaciones estatales o privadas que ilustran el manejo adecuado del cultivo
orgénico con técnicas de cosecha, empacado y aplicacion de Buenas Practicas Agricolas,
ademas de pasantias nacionales e internacionales, entre otros. Asi como, el control de
calidad, interno o de las certificadoras, todo a favor de mejorar la calidad de produccion,
disminuir los descartes o pérdidas, pues el mercado internacional exige grandes
volimenes de produccion y calidad de los envios. De este modo, es posible incrementar
la cartera de clientes, posicionarse en los mercados en los que se comercializa y favorece

la apertura de nuevos mercados.

En relacion con el tercer objetivo especifico de la investigacion, que buscaba conocer la
existencia de relacion entre formalidad y el desempefio exportador de las PYMES
exportadoras de banano organico de la Region Piura durante el periodo 2012 - 2019. Se
concluye que, gracias a la asociatividad, los productores logran formalizarse, y tiene una
relacion positiva con respecto al desempefio exportador, puesto que, de acuerdo con lo
desarrollado en capitulos anteriores, para pertenecer a un modelo asociativo, 10s socios
deben tener su documentacion personal y en algunos casos los directivos o areas
encargadas, apoyan a los nuevos socios en cuanto a formalizacion de sus terrenos,
parcelas o hectareas. Gracias a la formalizacion, las asociaciones pueden acceder a
proyectos y beneficios del Estado, ademas del acceso a sellos como Comercio Justo. Por
otro lado, los modelos asociativos, tienden a ser formales, pues dependiendo del tipo de
modelo, tienen requerimientos como el desarrollo de directivas, roles y estatutos que les
permita sostener una cultura organizacional. Ademas, gracias a la formalidad pueden
tener mayor poder de negociacion con proveedores y obtener beneficios de credito fiscal

en los impuestos; asi como de poder de negociacion con los compradores, con quienes
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seria practicamente imposible concluir transacciones siendo una empresa informal.

RECOMENDACIONES.

En base a los resultados teoricos obtenidos durante la investigacion, el desarrollo de
entrevistas con actores clave especializados en banano organico y el analisis de las

encuestas recolectadas, se plantean las siguientes recomendaciones:
Para las asociaciones:

En base a las entrevistas ejecutadas con los expertos en el sector bananero, es importante
que las asociaciones den el siguiente paso hacia la conformacion de consorcios, centrales
0 cooperativas con el objetivo de tener mejores beneficios a nivel tributario, ser mas
competitivos a nivel internacional, puesto que, el nimero de asociados incrementard y,
por lo tanto, aumenta también el volumen de produccion. Tendrdn mayor poder de
negociacion y mejores precios para la adquisicion de insumos y tecnologia para disminuir

el porcentaje de la fruta denominada como ‘descarte’’.

En base a las entrevistas con los actores clave, se recomienda que las asociaciones se
fortalezcan técnicamente, desde su proceso productivo en campo hasta el empacado de la
fruta. Por ende, es importante la inversion en las parcelas para un mejor rendimiento, es
decir, un mejor aprovechamiento de sus recursos, y de esta manera, sacar ventaja del
climaseco y la inexistencia de plagas que tiene la region Piura frente a las demas regiones
del Pert y de la competencia internacional. Por otro lado, también es necesario un
fortalecimiento como organizacién, para una mejor toma de decisiones y administracion
de recursos, puesto que, la contratacion de personal administrativo externo a los socios es
de suma importancia para el crecimiento y posicionamiento de la organizacion. Asi
mismo, se recomienda que las asociaciones desarrollen estrategias que les permitan

mantenerse y ser sostenibles en el mercado que es cada vez mas competitivo.
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Para entidades Gubernamentales:

En base a lo mencionado por los expertos durante las entrevistas desarrolladas y al analisis
de los resultados de las encuestas aplicadas a las asociaciones, se recomienda a las
entidades puablicas continuar promoviendo la asociatividad en el sector, pues se ha
evidenciado grandes resultados y beneficios para los productores, desarrollar nuevos
programas de apoyo a la agricultura familiar. Asi mismo, se recomienda la transferencia
de tecnologia e innovacion para las asociaciones con el fin de mejorar su calidad y
produccién. Finalmente, se recomienda a las entidades publicas que desarrollen nuevos
planes y estrategias de acompafiamiento desde las actividades de campo hasta lograr la
exportacion, pues los entrevistados mencionan que el apoyo de las entidades publicas solo
abarca a nivel de produccién y debido a la falta de conocimiento y escasez de redes de
contacto no logran la exportacion directa, sino optan por los acopiadores o intermediarios

reduciendo su rentabilidad.
Para futuros investigadores:

Para futuras investigaciones, se recomienda profundizar el andlisis con un enfoque
cualitativo, puesto que, segun los antecedentes nacionales e internacionales desarrollados
en el marco tedrico, es el segundo método para obtener datos enriquecedores que
proporcionen informacion en cuanto a temas relevantes sobre la asociatividad de PYMES
que aun no han sido desarrollados a fondo. Se ha evidenciado que el resultado de las
entrevistas desarrolladas con los socios productores de las asociaciones ha sido mas
detallado y se han logrado mejores conocimientos que las encuestas, puesto que, han
profundizado en cada dimension. Asi mismo, se recomienda profundizar en cuanto a la
transformacion de asociacion a cooperativa o central, puesto que, como se menciond
anteriormente, existen asociaciones que no se aventuran hacia la conformacion de una

cooperativa pese a tener mejores beneficios.
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Anexo N°2: Matriz de Consistencia

PROBLEMA

TITULO DE LA TESIS: El modelo asociativo y su relacion con el desempefio exportador de las Pymes exportadoras de banano organico de la

Region Piura entre el periodo 2012 - 2019.

OBRIJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema Principal

Objetivo General

Hipotesis General

Vvariable Independiente

Enfogue Mixto

dEn qué medida el modelo
asociativo esta relacionado al
desempefio exportador de las
empresas PYNWIES exportadoras
de banano organico de la
Region Piura durante el
periodo 2012 - 20197

Determinar si el modelo
asociativo esta
relacionado con el
desempeifioc exportador
de las PYMES
exportadoras de banano
organico de la Region
Piura durante el periodo
2012 - 2019.

El modelo asociativo se
relaciona positivamente con
el desempefioc exportador de
las PYNMIES exportadoras de
banano organico de la Region
Piura durante el periodo 2012
- 2019

Asociatividad

Dimensiones:
1)Financiamiento
2)yHermamientas de
productividad
3)Formalidad

Tipo: Cuantitativa
Disefio: Descriptiva — Correlacional

Tipo: Cualitativa
Disefo: Teoria fundamentada

Problemas Secundarios

Objetivos especificos

Hipotesis Especificas

variable Dependiente

Poblacion y WMluestra

iEn qué medida esta

relacionado el financiam iento

generado por el modelo

asociativo y el desemperfio

exportador de las empresas

PYMES exportadoras de
banano organico de la Region
Piura durante el periodo 2012 -
20197

Determinar si el

financiamiento generado

por el modelo asociativo

esta relacionado al

desempefio exportador
de las PYMES

exportadoras de banano

organico de la Region

Piura durante el pericdo
2012 — 2019.

El financiamiento
generado por el modelo
asociativo tiene relacién

positiva con el
desempefio exportador de
las PYWVIES exportadoras
de banano organico de la
Region Piura durante el
periodo 2012 - 2019.

Desempefio Exportador

LZEn qué medida estan
relacionadas las herramientas
de productividad generadas
por el modelo asociativo y el
desem pefio exportador de las

empresas PYMES
exportadoras de banano
organico de la Region Piura
entre el durante 2012 - 20197

Determinar si las
hermamientas de
productividad generadas
por el modelo asociativo
estan relacionadas al
desemperfio exportador
de las PYMES
exportadoras de banano
organico de la Region
Piura entre el penodo
2012 - 2019.

Las herramientas de
productividad generadas por
el modelo asociativo tienen
relacion positiva con el
desemperio exportador de
las PYMES exportadoras de
banano organico de la
Region Piura durante el
pericodo 2012 - 2019.

iEn gué medida esta

relacionada la formalidad

generada por el modelo
asociativo y el desempefio
exportador de las empresas
PYMNIES exportadoras de banano
organico de la Regidn Piura
durante el periodo 2012 - 20197

Determinar si la
formalidad generada por
el modelo asociativo esta
relacionada al
desempeiio exportador
de las PYMES
exportadoras de banano
organicode |la Region
Piura entre el durante

La formalidad generada por el
modelo asociativo tiene
relacién positiva con el

desempeifio exportador de

las PYIVIES exportadoras de
banano organico de la Region

Piura durante el periodo 2012

- 2019

2012 - 2019,

Dime nsiones:
1)Ventas de exportacion
2) bjetivos estratégicos

Poblacion: Asociaciones y
cooperativas exportadoras de
banano organico de la Region Piura.

Muestra: 12 asociaciones del total
existentes en la region Piura.
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Anexo N°3: Matriz de Operacionalizacion de Variables

VARIABLE

DEFINICION DE VARIABLE

DEFINICION OPERATIVA

DIMENSIONES

INDICADORES

PREGUNTAS DE LA ENCUESTA / ENTREVISTA

Asociatividad

La asociatividad esuna
estrategia de cooperacion
entre pequefias y medianas
empresas que guieren
empezar un proceso de
expansion o globalizacion,
donde cada una decide
voluntariamente participar
en un esfuerzo conjunto en
busca de un objetivo
comun, pero mantiene su
independencia juridica y su
autonomia gerencial.
(PROMPERLU, 2013)

La informacion se obtuvo a través

de cuestionarios y encuestas
formuladas en basealas

dimensiones planteadasy variables

planteadas

Financiamiento

Financiamiento

Asociarnos nos ha permitido el acceso a mas entidades bancarias y mejores servicios para la compra de
insumos, equipos y tecnologia.

Gracias a la asociatividad nos ha sido posible obtener créditos bancarios superiores a los que teniamos de
forma individual.

Los intereses tasados por las entidades bancarias son menores para los productores que estan asociados.

El Banco Agropecuario brinda facilidades de financiamiento a los productores asociados para impulsar el
crecimiendo de |la asociacion.

Acceso al capital de
trabajo

Determinados programas del gobierno o entidades privados, incentivan a los productores a asociarse para
acceder al respaldo enocomico que estos brindan.

El PCC (Programa de Compensaciones para la Competitividad)desarrollado por el MINAGRI ha tenido gran
influencia en el desarrollo y crecimiento de la asociacidon a la que pertenezco.

Herramientas de
produccién

Capacitacion

Los productores asociados son capacitados por programas estatales para el manejo adecuado del ailtivo
organico con técnicas de cosecha, empacado y aplicacion de Buenas Practicas Agricolas (BPA).

gracias a las pasantias nacionales e internacionales del Instituto Macional de Innovacidn Agraria (INIA) del
MINAGRI.

La asociacion ha fortalecido |as alianzas estratégicas de instituciones plblicas y privadas para programas de
capacitacion y asistencia técnica dirigida a mejorar |a calidad exportable

Considero Gtiles |as capacitaciones gubernamentales para incrementar |a calidad de produccion ycon ello
mejorar |a competitividad de |a asociacion.

Las capacitaciones han fortalecido las habilidades de gestion y administracion organizacional de laasociacion

Control de calidad

Los miembros de |a asociacion han desarrollado un mejor control de calidad para la exportacion de su producto
gracias a la asociatividad.

Lasinstituciones gubernamentales benefician a los asociados a través de apoyo en asistencia técnica, gestion
de certificaciones orgdnicas e intemacionales y Global G.A.P.

El sistema de control interno de laasociacion ha logrado mejorar la calidad de la fruta y se ha logrado
disminuir las perdidas de fruta

Las labores de monitoreo de calidad en campo ha permitido que se prevenga el atagque de plagasy el uso de
bicinsecticidad se ha reducido signficativamente

Formalidad

Formalizacion

La asociacion promueve el cumplimiento de normas establecidas por el Estado e impuestas por lamisma
asociacion, y a su vez respalda la penalidad del desacato de los mismos, por cual tenemos mayor confianza en
el trabajo organizado.

Como asociados accedemos a un sistema comercial mas equitativo como comercio justo y procuramos tener
procemientos amigables con el medio ambiente en la produccion.

Cultura organizacional

Dentro de la asociacion contamos con sistemas de organizacion (estatutos, roles, obligaciones,
procedimientos, entre otros previamente establecidos) para el cumplimiento de metas trasadas.

Los socios estan comprometidos con la produccion, se fomenta el respeto entre asociados y tienen la confiaza
de informar algdn problema o incoveniente en el desarrollo de adividades.

Poder de negociacion

Considero que como asociacion, tenemos mayor poder de negociacion para mejorar la comercializacion del
banano orgdnico con los compradores internacionales.

Considero que como asociacion tenemos mayor poder de negociacion con nuestros proveedores
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Desempeiio
Exportador

El desempefio exportador
de las empresas puede
conceptualizarse como una
respuesta estratégica
condicionada por los
recursos y capacidades
competitivas a disposicion
de la misma (Duran, 1994;
Valenzuela, 2000).

La informacidn se obtuvo a través
del envio de cuestionarios y
encuestas resueltas por las

asociaciones seleccionadas en la

muestra de estudio.

Ventas de
exportacion

Cantidad exportada

Desde que formamos parte de la asociacion hemos podido comercializar gran cantidad ( mas del 75% de
nuestra produccion) de banano orgénico en el mercado extranjero.

El volumen de las exportaciones de nuestra asociacion es competitiva frente a las agroexportadoras no
asociadas.

Considero que el volumen de exportaciones de banano organico de Piura, se haincrementado durante los
ultimos 7 afios

El volumen de descarte de la fruta por mala calidad ha disminuido significativamente y es menor al 10%

El retorno de las exportaciones en valores monetarios, se ha ido incrementando de acuerdo al ampliamiento
de productores afiliados a asociacion.

Valor FOB - - -~ - o =
El precio por racimo del banano orgénico se ha incrementado en los Ultimos afios.
El rendimiento por hectarea de banano organico, se ha apreciado durante las Ultimas décadas.
La asociacion tiene gran capacidad de produccién como conglomerado (grupo)
Seguridad de En caso un socio esté incapacitado para producir, se toman las medidas necesarias para abastecer la produccion

aprovisionamiento

del mismo y se cumpla con el monto de exportacion planificado.

Contamos con un plan de contingencia que nos permite cumplir con la produccién minima, en caso se
presenten plagas, desastres naturales, ente otros que no permitan el desarrollo normal de las actividades.

Objetivos
estratégicos

Estrategias de
comercializacién

La asociacion tiene estrategias de manejo comercial internacional, que motivan a los socios a desarrollar una
cultura exportadora con emprendimiento y vision global.

Nuestra produccidn de banano organico esta orientado casi en su totalidad a Ta exportacién, porTo que es un
producto especial desde el cultivo, para su diferenciacion en el mercado extranjero.

Competitividad

Los miembros de las asociaciones estamos pendientes de lainnovacién en produccién y tenconologia para
adquirir mayores competencias que cumplan con las exigencias incrementales de los mercados de destino.

La asociatividad nos ha permitido ser competitivos en cuanto a produccidn, comercializacion, negociacion,
entre otros.

Considero que la asociacion a la que pertenezco es competitiva frente a organizaciones internacionales
comercializadoras de banano orgénico

Cumplimiento de
objetivos

Considero que la asociatividad es necesaria para que las PYMES (pequefias y medianas empresas)productoras
de banano orgénico puedan comercializar sus productos en el mercado exterior.

Los Asociados podemos satisfacer las exigencias de exportacion, en volumen, calidad, tiempo de entregay
demas requerimientos.

La asociacion a la que pertenezco cumple sus compromisos con los socios y con las obligaciones respectivas con
la comunidad y con el Estado.

Posicionamiento en el
mercado extranjero

EL banano organico tiene creciente aceptacion y evoluciona su consumo en los ciudadanos de paises a los que
ya se exporta.

Considero que la asociatividad nos ha permitido posicionarnos en el mercado extranjero

Con los afios nuestra produccion de banano orgénico, ha llegado a exportarse a un gran nimero de paisesy la
apertura de mercados continta creciendo.
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Anexo N°4: Respuesta a la Solicitud de Informacién al Portal de Transparencia de INEI

corroborando el ultimo Censo Agropecuario peruano

%) Responderatodos | v [@ Eliminar © Nodeseado Bloquear

CORREO N° 5336- 2020 / INEI - OTD : IV CENAGRO 2012 TSR-000287-2020

Infoinet <INfoinei@inei.gob.pe> R )
Mié 30/09/2020 4:31 y) y
Para: Usted
§ ! -
Sefora
LILIANNE HAYDEE ANDIA TOLEDO
DNI 70977097

Referencia: TSR-000287-2020

Reciba nuestro cordial saludo y en atencidn a la referencia, hacer de su conocimiento que Gltimo censo
agropecuano realizado en el Pen, corresponde al efectuado en el afio 2012, y cuyos resultados los puede
encontrar en nuestro Portal web (waw inet ool pa) en nuestra seccidn de Censos

(hiips wvew iner oob pelestadisticgs/cansosl), asimismo, la base de datos de la mencionad actividad estadistica la
puede encontrar en nuestra seccidn de Base de Datos, apartado de Microdatos hiin Jinel ina cob palmicredstos/

Atentaments

OFICINA TECNICA DE DIFUSION
Instituto Naciona! de Estadistica e Informatica
Visite nuestra paging wed: wiw ine: oo 0@

De: Transparencia

Enviado el: lunes, 21 de setiembre de 2020 20:31

Para: Transparencia

Asunto: Correo de Solictud de Registro en Portal de Transparenaa
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Anexo N°5: Respuesta a la Solicitud de Informacion al Portal de Transparencia de SENASA

P
de Agricultura y Riego PERU

“Decenio de la Igualdad de Oportunidades para mujeres y hombres”
“Afio de la Universalizacion de la Salud”

Lima, 28 de Octubre de 2020

CARTA-0338-2020-MINAGRI-SENASA-ST

Sefiora

LILIANNE HAYDEE ANDIA TOLEDO

Presente.-

Asunto : Relaciéon de Asociaciones productoras de banano organico en
la region Piura

Referencia a) Solicitud de Acceso a la Informacién Publica del 13.10.20

b) MEMORANDUM-0294-2020-MINAGRI-SENASA-DSV

Tengo el agrado de dirigirme a usted, en atencién a su documento de la referencia
a), para remitirle la respuesta via email de la Direccion de Sanidad Vegetal.

Es propicia la ocasién para expresarle los sentimientos de mi consideracion.

Atentamente,
CRGRICG, MINISTERIO DE AGRICULTURA Y RIEGO
OOt de 502 SERVICIO NACIONAL DE SANIDAD AGRARIA
O %
ésj gty %3‘
Ko’ e P
wl in
22 7, sm
X £ 10
=" ] o
A ’
& oy
Penaparecs Ing. Orlando Antonio Dolores Salas

Secretario Técnico

Av. La Molina N° 1915, La Molina - Lima
T: (511) 313-3300 -
www.senasa.gob_pe EL PERU PRIMERO

www.minagri.gob.pe
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Anexo N°6: Respuesta a la Solicitud de Informacion al Portal de Transparencia de SUNAT

OGCA-SNAA <ogca@sunatgob.pe> e @ 5
)]

Mar 24/11/2020 2:27

Para: Usted

EXPORTACIONES DE ASOCIA...

& M2

#

Sefiora
ANDIA TOLEDO LILIANNE HAYDEE
lilianneandia26@hotmail.com

Referencia - Solicitud de Datos Nimero 83025382
Me dirijo a usted, respecto de la consulta contenida en el documento de |a referencia, en el que solicita: “Relacidn de asociaciones exportadoras de hanano organico durante el periodo 2012 - 2019°

Sobre el particular, de acuerdo con el articulo 3° del Texto Unico Ordenado de la Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Piblica, aprobado por Decreto Supremo N° 021-2019-JUS, se establece que todas las actividades
y disposicienes de las entidades comprendidas en la citada Ley estdn sometidas al principio de publicidad, y que, como consecuencia, foda informacion gue posea el Estado se presume publica, salvo las excepciones
contemmpladas en los articulos 15°, 16° y 17° de la precitada norma.

En ese sentido, considerandose gue su solicitud no se encuenfra dentro de las excepciones previstas en el Decreto Supremo N° 021-2019-JUS, se hace de su conocimiento que, luego de realizar la blsgueda en nuestros sistemas, para
&l periodo comprendido entre el 01.01.2012 al 31.12.2019, se ha ubicado informacion resultante que se detalla en el archivo Excel anexo a la presente.

Finalmente, le agradeceré se sirva confirmar la recepcion de |a presente solicitud.

Sin otro particular, aprovecho la oportunidad para expresarie mi especial consideracion y estima personal.

Atentamente,

Oficina de Gestion y Coordinacion Aduanera

Se S SUNAT
Superintendencia Nacional Adjunta de Aduanas

www.sunat gob pe

hitp:/isnaa sunat peru Q5UNAT Q@SUNAToficial @ISUNAT @SUNAT
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Anexo N°7: Validacion del cuestionario de entrevistas

1) Validacion del cuestionario de entrevistas por experto Miguel Angel Esparta Sanchez,

especialista en derecho aduanero, llogistica internacional y estrategia de Negocios

VALIDACION GUIA DE PREGUNTAS CUALITATIVAS

Estimado especialista Miguel Angel Esparta Sinchez

Siendo conocedoras de su trayectona profesional, lo hemos ezcomido como Experto para analizar
el contenido de las entrevistas que e pretenden realizar para validar la hipotesiz del trabajo que
tiene como objetivo principal “Determinar i la asociatividad como herramienta competitiva estd
relacionada con el desempefio exportado de las Pymes exporfadoras de banano organico de la
region Piura en el periodo 2012 - 20157,

A continuacion, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
2 la muestra de estudio. Por favor, leerlas e indicamos si estan bien formuladas v s1 es postble
brindarmos un feedback del mismo.

No =e le solicita rezponder las preguntas, solo indicamos =i son apropiadas de acuerdo a las
variables que se requiere analizar y al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo

Informacidén del Experto

Nombres v Apellidos: Miguel Angel Esparta Sanchez
Profesion: Derecho v Ciencias Peliticas’ Aduanas

Especialidad: Logistica Intemacional’ Estrategia de Negocios / Educacion
SuperiorHabilidades Directivas

Afios de experiencia: Mas de 15 afios

Firma del Experto

302



2) Validacion del cuestionario de entrevistas por experto Carlos Héctor Espinoza Hayre,

especialista en alta gerencia, operaciones y logistica internacional.

VALIDACION GUIA DE PREGUNTAS CUALITATIVAS

Estimado especialista Carlos Héctor Espinoza Hayre

Siendo conocedoras de su trayectoria profesional, lo hemos escogido como Experto para analizar
el contenido de las entrevistas que se pretenden realizar para validar la hipotesis del trabajo que
tiene como objetivo principal “Determinar i 1a asociatividad como herramienta competitiva estd
relacionada con el desempefio exportado de las Pymes exportadoras de banano organico de la
region Piura en el periodo 2012 - 20187

A continuacion, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
a la muestra de estudio. Por favor, leerlas e mdicamos si estan bien formuladas y si es posible
brindamos un feedback del mismo.

No se le solicita responder las preguntas. solo indicamos si son apropiadas de acuerdo a las
variables que se requiere analizar y al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo.

Informacién del Experto

Nombres y Apellidos: Carlos Héctor Espinoza Huayre.
Profesion: Ingenieria Industnal, Master en Operaciones y Logistica.

Especialidad: Postgrados de Alta Gerencia en Harvard University (Cambridge, MA, USA) e
INCAE (Alajuela, Costa Rica)

Anos de experiencia: Mas de 20 afios.
ORCID Id 0000-0002-4828-1214 (https://orcid.org/0000-0002-4828-1214)

@
e

!
i
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3) Validacion del cuestionario de entrevistas por experto Luis Gonzalo Guillén Malaga,
especialista en operaciones de Comercio Exterior, corretaje Aduanero, Logistica y Negocios

Internacionales.

VALIDACION GUIA DE PREGUNTAS CUALITATIVAS

Estimade especialista Luis Gonzalo Guillén Milaga

Siendo conocedoras de su trayectoria profesional, lo hemos escogido como Experto para analizar
el contenido de las enfrevistas que se pretenden realizar para validar la hipdtesis del trabajo que
tiene como objetivo principal “Determinar si la asociatividad como herramienta competitiva esta
relacionada con el desempefio exportado de las Pymes exportadoras de banano orgénico de la
region Piura en el periodo 2012 — 20197,

A continuacion, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
a la muestra de estudio. Por favor, leerlas e indicarnos s1 estan bien formuladas v s1 es posnble
brindarnos un feedback del mizmo.

No ze le solicita rezponder las preguntas. solo indicarnos =i son apropiadas de acuerdo a las
variables que se requiere analizar v al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo

Informacién del Experto

Nombres y Apellidos: Luiz Gonzalo Guillén Malaga
Profesion: Economista, Magister en Administracion de empresas

Especialidad: Operaciones de Comercio Exterior, Corretaje Aduanero, Logistica v Finanzas,

Economista Licenciado en Gestién Financiera y Cadena de Suministro con titulacion, Master
Europeo en Negocios Internacionales, y docente universitario.

Afios de experiencia: Mas de 15 afios

Firma del Experto
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Anexo N°8: Validacion de encuestas

1) Validacion de la Guia de Encuesta por el Experto Juan Carlos Rojas Llanque, Investigador
del Programa Nacional de Innovacion en frutas y hortalizas - Instituto Nacional de Innovacion
Agraria (INIA).

VALIDACION GUIA DE PREGUNTAS CUANTITATIVAS

Estimado Ing. Juan Carlos Rojas

Siendo conocedores de su trayectoria profesional, lo hemos escogido como Experto para analizar
el contenido de las entrevistas que se pretende realizar para validar las hipotesis del trabajo que
tiene como objetivo principal ¢‘Determinar si la asociatividad como herramienta competitiva esta
relacionada con el desempefio exportador de las Pymes exportadoras de banano organico de la
region Piura entre el periodo 2012 —2019".

A continuacion, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
a la muestra de estudio. Por favor, leerlas e indicamos si estan bien formuladas y si es posible
brindamos un feedback del mismo.

No se le solicita responder las preguntas, solo indicamos si son apropiadas de acuerdo a las
variables que se quiere analizar y al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo
Informacion del Experto
Nombres y Apellidos: Juan Carlos Rojas Llanque

Profesion: Ingeniero Agréonomo. CIp N° 201883

Especialidad: Investigador en el Programa Nacional en Frutales del Instituto Nacional de
Innovaciéon Agraria (INIA). Investigacion y transferencia de tecnologia en platano y banano

[dbis

Firma del Experto

Experiencia Laboral: 19 afos
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2) Validacion de la Guia de Encuesta por el Experto Victor Sandoval Cruz, Especialista en
produccion agricola, Catedratico y asesor de tesis de la Facultad de Agronomia de la UNP,

asesor técnico de agricultores en diferentes frutales y frutales organicos.

VALIDACION GUIA DE PREGUNTAS CUANTITATIVAS

Estimado Ing. Victor Sandoval Cruz

Siendo conocedores de su trayectoria profesional, lo hemos escogido como Experto para analizar
el contenido de las entrevistas que se pretende realizar para validar las hipotesis del trabajo que
tiene como objetivo principal ‘‘Determinar si la asociatividad como herramienta competitiva esta
relacionada con el desempefio exportador de las Pymes exportadoras de banano organico de la
region Piura entre el periodo 2012 —2019”".

A continuacion, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
a la muestra de estudio. Por favor, leerlas e indicarnos si estan bien formuladas y si es posible
brindarnos un feedback del mismo.

No se le solicita responder las preguntas, solo indicarnos si son apropiadas de acuerdo a las
variables que se quiere analizar y al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo
Informacion del Experto

Nombres y Apellidos: Victor Sandoval Cruz
Profesion: Ingeniero Agronomo CIP N°18629
Especialidad: Produccion Agricola

Experiencia Laboral: 20 afos

//Ml/%

Firma-del Experto
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3) Validacion de la Guia de Encuesta por el Experto Alex Morales Guzman Barrén, Consultor
en Comercio Internacional, investigacion de mercados e Innovacién de

internacionalizacion en Mincetur, asesor de tesis y docente de Negocios Internacionales

VALIDACION GUIA DE PREGUINTAS CUANTITATIVAS

Estimado especialista Alex Morales Guzman Barron

Siendo conocedoras de su trayectoria profesional, lo hemos escogido como Experto para analizar
el contenido de las entrevistas que se prende realizar para validar 1a hipotesis del trabajo que tiene
como objetivo principal “Determinar si la asociatividad como herramienta competitiva esta
relacionada con el desempefio exportado de las Pymes exportadoras de banano organico de la
region Piura en el periodo 2012 — 20197,

A continuacidn, se le muestra la lista de preguntas planteadas para las asociaciones pertenecientes
a la muestra de estudio. Por favor, leerlas e indicarnos st estan bien formuladas y si es posible
brindarnos un feedback del mismo.

No se le solicita responder las preguntas. solo indicarnos si son apropiadas de acuerdo a las
variables que se requiere analizar y al objetivo de estudio.

Agradecemos su apoyo

Informacion del Experto

Nombres y Apellidos: Alex Morales Guzman Barron
Profesion: Economista / Magister en Educacion

Especialidad: Especialista en comercio internacional. asesor de tesis y docente universitario de
Negocios Internacionales.

Aiios de experiencia: Mas de 20 afios

Firma del Experto
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Anexo 9: Desarrollo de entrevistas cualitativas

Entrevista: Jorge Sandoval Ramirez (Director Nacional del Programa de

Compensaciones para la Competitividad - Agroideas)

Cuéntenos un poco acerca de su labor como Director Nacional de Agroideas y el

objetivo principal del programa.

El objetivo principal del programa es beneficiar al pequefio y mediano productor
agropecuario que trabaja de forma asociada, es decir, nuestro objetivo principal es ayudar
al pequefio y mediano productor que trabaja de forma conjunta porque tenemos
conocimiento que el trabajo organizado o asociado tiene mayores beneficios que el trabajo

individual y eso lo desarrollamos a través de los proyectos de reconversion productiva.

La labor que desempefio actualmente como Director ejecutivo de Agroideas es buscar a
través de las unidades que forman parte de la organizacion del programa dirigirlos,
acompariarlos y orientar a las asociaciones para que ejecuten sus planes no solo a nivel
presupuestal sino logramos impactos que se requieren en este tipo de intervenciones del

programa Agroideas del Ministerio de Agricultura.

En base a su experiencia en el programa PCC ;Qué proyectos, programas,
incentivos, entre otros, brindados por el Gobierno en los ultimos 7 afios, considera
que han tenido un impacto relevante en la productividad y desempefio exportador

de las Asociaciones de banano organico?

En primer lugar, el programa Agroideas forma parte del Ministerio y lo que se busca
dentro de la cadena productiva de banano organico, lo que hemos hecho es en la linea de
reconversion productiva, es decir, sabemos que hay una realidad de mercado en la zona
norte y existe problema de agua y sequias que ha ocasionado pérdidas a cultivos que antes
eran mucho mas rentables como en el caso del arroz, ante esa realidad como programa
desarrollamos la estrategia de reconversion productiva, es decir, identificar los cultivos
que estan atravesando una situacion economica dificil y proponerles una alternativa de

cambio a cultivos que generan mayor rentabilidad. En esa linea se ha presentado la cadena
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productiva del banano orgénico y se ha establecido una inversion para ayudar a que las
organizaciones afectadas ingresen a este nuevo cultivo que tiene un horizonte de mercado
internacional. Por lo tanto, como programa hemos brindado apoyo a esta cadena
agroexportadora a traves de nuestros proyectos de reconversion productiva permitiendo
en algunos casos un cambio radical de la situacion actual de los agricultores por la que
atravesaban a migrar a un cultivo de exportacion donde los containers salen cada semana
0 cada quince dias en algunos casos por lo tanto se ha logrado una mejora en los ingresos

econdémicos de los agricultores.

Por otro lado, a nivel sectorial el Ministerio de Agricultura ha tomado algunas acciones y
medidas que se han evidenciado con mayor potencia en el estado de emergencia
brindando acceso al financiamiento para las campafias de los agricultores o para la
adquisicién de activos que permitan capitalizar al productor. Es preciso comentar que el
programa ofrece o beneficia al agricultor a traves de fondos no reembolsables, es decir,
no es un préstamo sino es un incentivo para que los agricultores mejores de acuerdo a la
situacion que se identifique, ya sea a nivel de campo, comercializacion o todo en conjunto

como en el caso de la reconversion.
¢ Cudles considera que son las principales fortalezas y debilidades del PCC?

Por supuesto, en el caso de Agroideas a nivel de fortalezas considero que el programa es
una unidad ejecutora brazo ejecutor que permite capitalizar al agricultor, partiendo del
hecho de que el agricultor no posee capital, no solo como liquidez sino de activos fijos y
todo lo relacionado con capital. Entonces una de las principales fortalezas del programa
es brindar ayuda a través de capital dirigido al agricultor para que a través de ejecucién
de planes de negocio y reconversion el agricultor cuenta con activos biologicos, adquirir
maquinaria, permite tener infraestructura productiva. Ademas, considero que el equipo
técnico que acompana al programa tiene muchas capacidades para poder garantizar la
sostenibilidad de la propuesta que se esta aprobando. Cabe indicar que el
acompafnamiento por parte del programa es promedio durante 3 afios y posterior a ello la
organizacion agraria ya debe ir sola, por lo tanto, si la propuesta evaluada se ha planteado
no es adecuada no cuenta con sustentos adecuados, esa propuesta termina los 3 afios y no
continua. Entonces una de las fortalezas es el equipo técnico que nos acomparia es un

equipo preparado, comprometido que hace que las propuestas sean viables.
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En cuanto a debilidades, considero que el programa necesita un cambio de mentalidad en
el sentido que las organizaciones agrarias no estan preparadas para desarrollar o formular
un plan de negocios con un proyecto de reconversion productiva y ante esta situacion
nuestro equipo debe adecuarse a esa circunstancia y debe salir de esa labor de ‘“docente”’
en la que solo se le indica lo que estd mal para que lo corrija y retorne a nuevas
indicaciones, sino que se ahora se estd acompafiando a desarrollar la propuesta. Por lo
tanto, se requiere un cambio de mentalidad, un nuevo enfoque en la que ya no solo se
evalla, sino que acompafa a dar la solucion. Otra de las debilidades que considero del
programa es el tiempo limitado que se tiene, es decir, no se pueden desarrollar estrategias
a largo plazo porque nuestra fecha de vigencia como programa es hasta el 2022 porque la

ley establece que el programa finaliza en esa fecha.

En cuanto a las Asociaciones de Banano Organico ¢Cuales cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacién en
los ultimos 7 afios? Y ¢ Cudles fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

La respuesta va en dos sentidos: (1) Acceso al financiamiento (2) Beneficio de trabajar
de forma conjunta. Entonces los productores de banano organico tenian una necesidad de
cubrir su situacion actual critica con el cultivo anterior, entonces para acceder al
financiamiento se le requeria trabajar de manera asociada. Sin embargo, luego nace una
segunda etapa porque el asociarse es sencillo, es una formalidad y proceso administrativo
sencillo pero lo que mas cuesta y considero como limitante es mantenerse asociados. Ya
que hemos tenido propuestas sustentables y bien desarrolladas que en el camino la

idiosincrasia del agricultor hace que la asociatividad vaya perdiendo los beneficios.

Otro de los principales beneficios de la asociatividad es el poder de negociacion con el
cliente, con el proveedor y ademas dentro de esta fortaleza se encuentra también una
limitante de que se necesita un acompafiamiento que vaya mas alla del tema productivo
es decir un acompafiamiento de la gestion propia de la organizacién porque si no se
maneja bien esta gestién, la asociatividad fracasa.

¢ Considera que los productores de banano organico lograron formalizarse en gran

parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?
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No, el asociarse implica la formalizacion, es un proceso que implica la formalizacion. No
solo a través de registros publicos sino a través de un padrén de socios que es considerado
como formalidad, tener un registro de produccion es formalizar el proceso productivo.
Por lo tanto, la asociatividad implica la formalizacion, es decir, la formalidad es el inicio

de la asociatividad.

¢Considera que los productores de banano orgéanico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de

calidad?

Si, los productores que ya estdn asociados tienen muchos mas beneficios que un
productor, empezando a nivel econémico y logistico permite que tengan mayores ventajas

en cuanto a cantidad producida lo que disminuye los costos de logistica para el cliente.

En cuanto a capacitaciones, es mas fécil contactarse con el presidente o representante de
la asociacidn e invitarlo a una capacitacion de productores en la cual el representante se
encargara de difundir el cronograma mientras que para brindar una capacitacion a un
productor no asociado se requiere mas tiempo para juntar a todos los productores
independientes. Por lo tanto, la asociacion tiene mayor ventaja para solicitar al estado y a
entidades privadas una capacitacién para un grupo determinado de productores en
comparacion de un productor independiente.

En base a lo mencionado ¢Quiénes les brindan estas herramientas?

Depende de los requerimientos de los productores, puede ser desde empresas privadas o
el estado. Las entidades publicas cumplen una labor de capacitacion y orientacion a las
diversas organizaciones agrarias como INIA, SENASA, Sierra y Selva Exportadora,

Agroideas, Agro Rural segun las necesidades.

Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?

En cuanto a la exportacion, siempre hay un servicio del intermediario, un broker que

maneja todo el tema logistico.
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10.

Las organizaciones no exportan directamente por falta de conocimiento para exportar por
lo que optan por contratar un servicio de intermediacion que se encargue del todo el
proceso. Por otro lado, para exportar se necesita cantidad sino los costos son muy
elevados. Algunas asociaciones no cumplen con la cantidad necesaria para exportar y

optan por un intermediario.

No solo basta con incrementar la cantidad producida sino tener en cuenta la calidad del
producto para que se logre la exportacion y capacitar a la organizacion para que empiece
a exportar directamente. Sin embargo, hay que tener en cuenta que no es sencillo y

requiere mucho acompafiamiento.

Respecto a la exportacion directa ¢ Qué resultados estd dando la Asociatividad para
lograr la internacionalizacion, es decir sin necesidad de un broker o

agroexportador?

De todas maneras, trabajando de forma asociada se logra cantidad para exportar, inclusive
se podria incluir méas socios para tener mayor cantidad de produccion. Sin embargo, se
necesita conocer si la asociacién tiene necesidad de exportar de forma directa o a través
de un intermediario, ya que la intermediacion tiene un costo, pero una empresa
exportadora tiene mayores conocimientos. Por lo tanto, es importante ver si las
organizaciones agrarias necesitan dar ese paso porque pueden tener ganancias exportando

de forma indirecta.

En caso de que las organizaciones decidan dar ese paso, se necesita garantizar cantidad y
calidad de producto de exportacion, buscar capacitaciones para asumir determinados roles
en logistica de exportacion o de lo contrario seguir contratando servicios de exportacion

que no es malo.

En base a lo mencionado ¢Qué aspectos cree que deberian mejorar las Asociaciones
de banano orgéanico para lograr exportar de manera directa? / ¢ Por qué se dan estas

limitaciones?

Primero, determinar qué es lo que el mercado esta solicitando, cantidad y calidad y una
vez que se cubra esa primera etapa, investigar los beneficios de exportar directamente

porqgue las organizaciones son buenas produciendo y para exportar se requieren mayores
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11.

12.

13.

14.

capacitaciones, especializaciones y conseguir inversion, participar en ruedas de negocios

para ampliar la red de contactos.

En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras que no son

asociadas? ¢por qué?

Ambas podrian ser competitivas, sin embargo, la asociacion que abarca todo el proceso
desde campo tiene garantizado la cantidad, calidad del producto y conocen todo proceso
que tiene el producto, es decir, conocen que tipo de fertilizantes, insumos se esta
utilizando y las labores culturales que se desarrolla, sin embargo, las agroexportadoras
acopiadoras no tienen conocimiento sobre lo mencionado y juega un papel muy

importante que es la confianza sobre los productores y el proceso.

¢Qué porcentaje de la produccién del banano orgénico se destina al mercado

internacional? ;A qué se debe?

El 100% de la produccion se destina a la exportacion. Normalmente la cosecha del primer
afio suele destinarse al mercado interno, pero a partir del segundo afio toda la produccion
se destina a la exportacion. Respondiendo a la segunda pregunta, el total de la produccion
se destina al mercado internacional porgue se obtienen mayores ganancias de precio.
Entonces, el producto que se queda en el mercado interno es producto que no cumple con

las condiciones para la exportacion.

¢Cuanto ha aumentado porcentualmente las exportaciones de las Asociaciones de

banano orgéanico de la Region Piura en los ultimos 7 afios?
Aproximadamente un crecimiento de mas del 10% a nivel nacional.

¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?
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15.

Si, la asociatividad aparte de tener poder de negociacion con proveedores y clientes tiene
un componente que es la estandarizacion, es decir que cuando trabajas de forma asociada
se logra que todos los productores utilicen un determinado insumo y eso permite
garantizar que los insumos que se utilizan para la produccién sean los adecuados, debido

a que esta denominado como ‘‘organico’’.

¢ Qué recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

Como recomendacion, que sigan trabajando de manera conjunta, muy aparte de la
cantidad y calidad de la produccién que fortalezcan el componente de gestion empresarial
de la organizacion, que esté acompafiada para que puedan mantenerse en un mercado

competitivo y cada vez més exigente para que puedan cumplir con los requerimientos.

= Entrevista: Carolina de Fatima Ramirez Gonzales (Directora Nacional de estudios

econdmicos e informacién agraria - MINAGRI)

Podria comentarnos un poco acerca de su labor actual como Directora de Estudios

Econdmicos e Informacidn Agraria en el Ministerio de Agriculturay Riego, Minagri

Son dos labores muy marcadas con enfoque en diversas variables, en primer lugar, se
consideran prondsticos, evaluacion de tendencias, oferta y demanda de mercados. La
segunda es de difusion de informacién agraria, la direccion pertenece a la direccién

general de politicas agrarias

Como especialista en comercio internacional, y en economia agroalimentaria y
medioambiental ¢considera importante impulsar la produccién de frutos organicos

para la exportacion? ¢ por qué?

es importante desarrollar el mercado en este &mbito, de modo que se desarrolle un mejor

precio, la produccion organica es importante, pues sus practicas de produccion son
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amigables con el medio ambiente, tiene menos uso de pesticidas y agroquimicos, para
una agricultura limpia. Ademas, significa precios mas controlados y justos, puesto que se
cuenta con las certificaciones, que son adquiridos por mercados nicho, que tiene mayor

poder adquisitivo.

De acuerdo con su experiencia laboral ¢considera que el Minagri impulsa la

asociatividad en el sector agricola? ¢De qué manera lo hace?

definitivamente, el pais esta determinado a cumplir con metas de produccion agropecuaria
y de produccion organica como repito, es una produccion amigable con el medio
ambiente, pues este sector es uno del mayor impacto a nivel nacional, asi como
deforestacion por agricultura. Ante esta realidad, el Ministerio promueve las asociaciones
para tener mayor orden en la produccién limpia, a través de un instrumento normativo
con mandatos de agricultura sostenible, la misma politica nacional que se esta
actualizando tiene este enfoque de sostenibilidad con productos inocuos y nutritivos. Por
ejemplo, hay una comision de seguridad alimentaria y nutricional que fomenta el uso de
fertilizantes inocuos en lugar de plaguicidas o productos quimicos para evitar su uso
inadecuado o reiterativo, que no solo contamina la produccion, sino también a los
productores. SENASA capacita a las asociaciones y regula sus practicas para que sean

adecuadas, pues como productores independientes no seria posible.

¢ Qué ventajas considera que tiene la asociatividad para los productores asociados?
¢qué beneficios brinda la asociatividad en temas de formalizacion y fiscalizacion,

por qué es importante para el Estado?

La asociatividad es muy importante en este aspecto para el Estado porque nos permite
ordenar y focalizar mejor las acciones de los productores, es mas eficiente trabajar con
un actor que con trescientos actores independientes. Ademas, las asociaciones ya tienen
una organizacion interna que da cuenta de su formalidad. EI ministerio también trabaja
con productores independientes, pero en muchos casos estos no se encuentran

formalizados y dificulta los procesos. En temas de volumen también es importante, pues
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es posible generar mayores contratos con proveedores y clientes con mayor facilidad, asi
como confianza en poder mantener lazos comerciales en el tiempo. La formalizacion de
las asociaciones ayuda mucho en la habilitacion de los productores a poder postular a
fondos de inversion, innovacion, tecnoldgicos, etc. Como en el caso de AGROIDEAS
que solo financia asociaciones u organizaciones agrarias y les brinda todo el soporte

necesario para la produccion.

¢ Se estan desarrollando programas de apoyo por parte del gobierno para el

incremento de la produccién y exportacion de banano organico de Piura?

Actualmente, no existe un programa especifico para el banano organico en la region de
Piura, pero si se desarrollan estudios de las universidades. Por ejemplo, la Universidad de
Piura esta desarrollando un proyecto con apoyo de la Concytec y el Banco Mundial para
mejorar la productividad del banano organico de Piura. Hace un par de afios, hubo una
iniciativa de la corporacidn suiza a través de becas que ayudaron a productores de banano
organico de Piura y la Libertad gracias al programa “sé competitivo” con apoyo del

gobierno.

¢ Considera que la agricultura organica se ha incrementado los Ultimos afios? ¢ A

qué se debe el crecimiento o disminucion de este sector?

La produccion orgéanica estéa creciendo, gracias a las certificaciones, la agroecologia son
practicas determinadas de produccién limpia que tratan de usar abonos naturales y
respetan los tiempos de la tierra para que puedan descansar. Ademas, hay practicas
ancestrales y culturales que rescatan los productores, quienes se dedican a la agricultura
por herencia, por ejemplo, hay una cultura del agua muy importante y estas practicasson

incluso, en mayo medida amigables con el planeta, pues no involucran agroquimicos.

De acuerdo con los indicadores productivos de banano organico ¢considera que las

asociaciones de productores son competitivas con respecto a empresas no asociadas?

Hay varias asociaciones que por su trabajo articulado pueden exportar directamente, sin
embargo, no es muy frecuente. En cambio, por el lado de las agroexportadoras son las
que dominan el mercado pues ya conocen el giro completo del negocio y tienen mayor

acceso a los clientes.
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8. Como conclusion de toda la informacién detallada, podria brindarnos las ultimas
recomendaciones que considera necesarias para mejorar el desempefio exportador

de los productores agricolas asociados.

Si ya son parte de una asociacion, los productores podrian fortalecer la estructura
organizacional de la asociacién, a manera de que tengan una buena gestion. Que haya
transparencia, puesto que se ven casos de egoismo dentro de la organizacion, en los que
los dirigentes buscan beneficios propios, que tengan orden en sus finanzas, contabilidad
y demas. Que tengan reglamentos, principios, valores claros, a veces no se les presta
mucha atencion a estos temas, pero es de gran relevancia para que tengan mayores
resultados y tengan un enfoque unificado con miras al crecimiento comercial conjunto, si

los recursos humanos no funcionan bien, no va a surgir adecuadamente lo demas.

Por otro lado, los lideres podrian incrementar la produccién de la asociacion con
financiamiento, hay diversos fondos que apoyan la compra de insumos, tecnologia,
produccion y demas. Sin embargo, es importante que puedan estar al tanto y tener mucha
constancia para concretar el acceso a estos proyectos, pues se deben cumplir los plazosy
requisitos estipulados. Hay muchos casos de asociaciones que han accedido a estos fondos
y han podido crecer como empresa, hay fondo para todo como comentaba, para desarrollo
tecnoldgico, productivo, para temas de fertilizacién, abono, fortalecimiento de gestion
gerencial, entre otros. Estos fondos pueden ser nacionales o de cooperantes
internacionales.

Ademas, que tengan seriedad, como asociaciones pueden conectar el mercado en el que
se desenvuelven, por lo que deben cumplir con los contratos que tienen, mantenerse en
confianza con los clientes, que se mantenga la calidad del producto, que sea un producto
realmente organico, puesto que pasa mucho que hay asociaciones que entre los 400
asociados, la mayoria sigue el procedimiento adecuado, pero un grupo trata de pasar su
produccién de banano convencional como organico, por lo que al final del total del envio

se descarta una parte y se pierde la reputacién y prestigio como vendedores.

Por ultimo, el tema digital es importante, ahora con la situacién de pandemia, se ha
evidenciado ain mas que la digitalizacion es importante, tenemos que esforzarnos por
alcanzar ciertos estandares en este tema, que en ciertas zonas rurales son desconocidas,

pero interconectarse es fundamental. Por ejemplo, el Minagri tiene al alcance general, el

317



catdlogo de productos agrarios, donde todas las asociaciones pueden promocionar sus
productos, pero no es el Unico portal web, hay diversas plataformas, pueden participar en
ruedas de negocios y usar tecnologias en la misma gestion y poco a poco automatizar
todos sus procesos, para ser mas eficientes en cuestion de tiempo e inversion. Inicialmente
es costoso, pero a largo plazo es méas economico, es decir profesionalizarse con

tecnologia.

= Entrevista: César Armando Romero (especialista de la Direccién de Estudios
Econdmicos e Informacion Agraria - MINAGRI)

1 Podria comentarnos un poco acerca de su labor actual y contarnos acerca de su
experiencia laborando en el Minagri, asi como su experiencia previa en el sector
Para el afio 2011 me desempefié como director de la direccion de agronegocios de la
direccion general de Competitividad Agraria teniendo diversos proyectos de
competitividad agraria, asimismo desarrollé diversos estudios de produccién del sector
agricola y fui ponente en congresos, conferencias y exposiciones a lo largo de varios afios.
Ademas de Coordinador de Negociaciones Comerciales Internacionales en el Minagri y
actualmente como economista especialista de la direccion de estudios econémicos e

informacion agraria.
2 ¢Cuél es la importancia de la produccion organica del banano?

El banano convencional tiene una comercializacion grande a nivel mundial, sin embargo,
hace diez afos se inicio la exportacion de banano organico, con la discusion de cuotas a
la Union Europea para ingresar con banano, porque no era libre el comercio de este fruto.
Con lo que era accesible sélo para grandes paises exportadores de este fruto como algunos
paises centroamericanos 0 sudamericanos como Ecuador, Colombia, entre otros.
Nosotros no teniamos mucha exportacion, hasta que una norma en el marco de la OMS
liber6 la comercializaciéon de banano organico, a través de pago de aranceles.
Gradualmente, los productores peruanos de este fruto se fueron asociando, especialmente

al norte en Piura se organizaron a traves de asociaciones y cooperativas. Primero
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exportaron a través de terceros, para luego consolidarse y exportar directamente,
especialmente con programas como el de “Comercio justo” que pagaba un plus para la
exportacion de este producto por ser organico y por provenir del trabajo de agricultores
muy pobres. La exportacion de banano organico de nuestro pais se ha incrementado de
tal manera que, en la actualidad, somos el pais nimero uno exportador de este producto.
Pero si no hubiéramos entrado a la produccion organica de este fruto, no seria posible la

exportacion del banano.
¢Por qué es importante la asociacion de los productores de banano organico?

La asociatividad permitio que se diera una oferta considerable que era imposible lograr a
través de productores independientes, porque por mas que fueran nichos para la
exportacién es necesario tener un volumen de produccién uniforme en calidad y tamafio
del fruto que pasa en otros productos como en el caso del arroz que no se tiene
homogeneidad en la produccion. Este es un problema que se llegd a solucionar en el
banano gracias a la asociatividad, por lo que fue fundamental que fuera un producto

organico y que sea organizado mediante asociaciones.

De acuerdo con los indicadores productivos de banano organico ¢considera que las

asociaciones de productores son competitivas con respecto a empresas no asociadas?

Las asociaciones ahora son grupos de propietarios que incluso contratan trabajadores, el
salario de un productor asociado es mucho mayor que de un productor independiente. Se
les paga un precio mayor por su produccion de banano organico, gracias se menciond
antes a certificaciones como comercio justo, por lo que tanto productores como
trabajadores reciben mayor salario. Si un productor normal recibe 8 délares, un productor
asociado con certificacion de comercio justo, recibe de 10 a 11 ddlares promedio, esa es
la diferencia por el lado econdmico, también hay ventaja en cuanto a compra de insumos,
capacidad de negociacion y ventajas que compensan el trabajo organizado. El Estado
brinda fondos no reembolsables como AGROIDEAS exclusivamente para asociaciones.

De acuerdo con su experiencia ¢ Cuales son las ventajas y desventajas que brinda la

asociatividad a los productores agricolas?
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Una ventaja importante es que al asociarse uno se formaliza, en el campo el productor, a
veces no cuenta ni siquiera con DNI, tampoco tienen titulos de propiedad, por lo que hay
que regularizar estos papeles adicionalmente a los que dicta la norma, pueden formar

parte de una asociacion de productores.

Ademas, los productores deciden formar parte de una asociacion, para acceder a créditos,
beneficios del Estado y demas, para lo cual deben estar organizados, ya que es requisito
para acceder a diversos programas. Lamentablemente el Estado no puede apoyar a los
minifundios porque no tiene un actor directo con quien dialogar los problemas de
produccion y demés. Por ejemplo, los productores de maiz amarillo no tienen gremios
organizados, al igual que diversos productos agricolas y si tienen organizacion es muy
politizada, por lo que no pueden desarrollar adecuadamente la producciéon y
comercializacion de sus productos. Por tanto, la asociacion es fundamental para acceder
a fondos y programas como los de AGROIDEAS. Para el cual es necesario presentar un
plan de negocios, si no estas asociado no puedes acceder a los beneficios. Por otro lado,
hay beneficios de crédito fiscal, pero sin asociacion las ventas no reciben facturas.
También tienen capacidad de negociacién puesto que venden vollmenes mayores y
pueden tener mejores acuerdos con los proveedores. Los costos también se reducen como
asociacion pues los profesionales expertos en cultivos, fitosanitarios, etc., analizan los
suelos por cantidad, que I6gicamente cobra menos que hacerlo de forma individual, pues
se generan economias de escala. También por las certificaciones y el volumen de ventas
puede permitir acceder a un precio mayor por el producto. Lo mismo pasa cuando se

presentan plagas y enfermedades, es mas comodo econémicamente.

Por otro lado, hay factores que limitan la asociatividad, como los minifundios, la
informalidad que se debe enfrentar para poder aprovechar los beneficios de la

asociatividad.

¢ Considera que la agricultura organica se ha incrementado los tltimos afios? ¢ A

gué se debe el crecimiento o disminucion de este sector?

Segun datos de SENASA en el afio 2006 se destinaron 240000 hectareas a la produccion
de banano organico y para el afio 2019 son 303000 hectéareas, teniendo un crecimiento
aproximado de 26%, el banano convencional también present6 un gran crecimiento casi

de 45%. Con respecto a los productores en agricultura organica, también se ha visto un
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crecimiento considerable, pues de 32130 productores en el afio 2006 para el 2019 fueron
aproximadamente 7377 de productores, mas del 100% de crecimiento. Debido a las
tendencias mundiales de consumo han impulsado este dinamismo, porque ahora los
consumidores no buscan solo frutos ricos, sino saludables, reduciendo el consumo de

comida chatarra.

¢ Considera que las asociaciones pueden exportar directamente? Si lo hacen, ¢como

podrian mejorar su desempefio exportador?

Los productores exportan directamente, a diferencia de hace afios que primaban los
acopiadores. Antes solo recibian precio justo, exportaban a través de brokers pero con la
certificacion previa. Ahora los productores de cacao, banano, café entre otros, estan
formalizados y organizados, con los afios los descendientes de los antiguos productores

estan optando por la especializacién en los cultivos, pero con base técnica.

Para incrementar las exportaciones deben fortalecer su asociatividad, debidamente
formalizadas y consolidadas, ademés de tener un producto competitivo. Teniendo un
producto de calidad a menor precio como resultado de los menores costos. Para ser de un

producto de calidad, debe contar con las certificaciones necesarias.

En base a la informacibn mencionada, podria brindarnos las ultimas
recomendaciones que considera necesarias para mejorar el desempefio exportador

de los productores agricolas asociados.

Un punto muy importante es que en el Perd prima el minifundio en el Agro, debido a la
falta de confianza de los productores, quienes han tenido malas experiencias desde la
reforma agraria, los ha llevado a rechazar la asociatividad, con lo que es muy dificil que
puedan asociarse. Por ello, la transparencia en la administracion de las asociaciones es
muy importante, para que haya ni robo ni aprovechamiento personal de los mismos, pues
la confianza de los asociados es fundamental. Por otro lado, considero que la asociatividad
es fundamental para la produccién de banano organico, pues permite la organizacion de
los asociados y que puedan tener acceso a los beneficios que se mencionaron

anteriormente.
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= Entrevista: Ing. Pedro Jesus Molina Salcedo (Director de la Subdireccion de Inocuidad
Agroalimentaria en SENASA PERU)

1 Cuéntenos un poco acerca de su como Director de la subdireccion de Inocuidad
Agroalimentaria en SENASA.

En SENASA vengo trabajando alrededor de 25 afios en diferentes areas. En cuanto a la
Subdireccion de Inocuidad Alimentaria estoy desempefiando esa funcion desde el 2012 a
la fecha. Cabe indicar que en el Per, la Ley de Inocuidad en los alimentos se aprueba en
el afio 2008 a través de un Decreto Legislativo 1062, este Decreto Legislativo se
reglamenta de manera sectorial en el pais en el 2011, es decir, se establece el reglamento
de Inocuidad Agroalimentaria para los Alimentos que son de competencia del SENASA,
es decir en alimentos agropecuarios primarios que no han tenido transformacion ni
elaboracion industrial, alimentos frescos que no tiene aditivos ni proceso de coccion ni
pasteurizacion. A partir del afio 2012 asumo la responsabilidad y al cabo de
aproximadamente 8 afios hemos logrado implementar el 100% del reglamento que es el
Decreto Supremo 04. En el afio 2017 trabajamos un proyecto con el Banco Interamericano
de Desarrollo para poder obtener mayores recursos y en el 2019 logramos la aprobacion
del Banco Interamericano por un préstamo por 55 millones de dolares para 5 afios y

trabajar todo el tema de inocuidad agroalimentaria en el pais.

Resumiendo todo lo mencionado, mi accionar en la Subdireccion ha sido basicamente
implementar todo el reglamento de inocuidad alimentaria y buscar los recursos para que
el Per( tenga en el mercado alimentos que cumplan con los estandares nacionales e

internacionales.

2 En base a su experiencia en el sector agropecuario ¢Podria comentarnos sobre
agricultura familiar y su importancia en nuestro pais? ¢Por qué es importante darle

el valor agregado “organico” en los productos destinados a la exportacion?

El Peru tiene una Ley de Promocion y Desarrollo de Agricultura Familiar que tiene como
responsable al Ministerio de Agricultura. En el Peru existen aproximadamente 2 millones

200 mil productores agropecuarios que se dedican a la agricultura familiar, son pequefios
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productores que tienen menos de 5 hectareas que se dedican a la produccion de diferentes
cultivos alimenticios de origen vegetal o animal. Segun los datos estadisticos del INEI,
estos productores aportan con el 85% de los alimentos que consumimos en el pais. Sin
embargo, existe un problema, estos productores estan dispersos y desagregados, noestan
asociados y presentan dificultad para el trabajo conjunto y por lo tanto no poseen la fuerza
importante de trabajar de forma coordinada con todos los canales de comercializacion y
produccidn de los alimentos en el pais. Sin embargo, existen ejemplos muy interesantes
de asociaciones de pequefios productores que han logrado vender sus productos a mejores

condiciones y lograr la exportacion.

En cuanto a la conversion de las asociaciones al banano orgénico ¢Considera que el
acceso al financiamiento para compra de maquinarias, tecnologias e insumos tuvo

facilidades gracias a la asociatividad?

Creo que si, un factor importante es que los pequefios productores o agricultores
enfocados en la agricultura familiar, han podido lograr acceso al crédito, asistencia
técnica, insumos y préstamos que puede ofrecer el Ministerio de Agricultura y Riego a
través de Agrobanco, donde ellos han accedido a ese crédito y mejorar su sistema
productivo. Cabe indicar que estos préstamos en la agricultura son préstamos de alto
riesgo porque estd expuesto a una serie de factores y muchos de estos factores son
ambientales como las sequias, heladas, huaicos e inundaciones. Entonces, el préstamo
para el pequefio productor es complicado, las bancas privadas no brindan con facilidad
un préstamo porque el productor no puede hipotecar sus propiedades para acceder al
préstamo, porque muchas veces estos productores no tienen un titulo de propiedad, es
decir, el documento que les permita negociar un préstamo y es basicamente por las
costumbres ancestrales en las que las propiedades se heredan de forma verbal, sin algin
documento de por medio.

Entonces, la asociacion les ha permitido a los productores poder acceder con facilidad al
sistema de crédito. Sin embargo, a veces estas asociaciones fracasan porque los
productores obvian el aporte de un gerente, es decir, una persona que conozca el manejo
empresarial no considera necesario contratar un administrador. Otro de los factores de

fracaso es en cuanto a los miembros y sus malos manejos internos.
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4. En promedio ¢Cuanto tiempo requiere una asociacion para contar con las
certificaciones necesarias para exportar el banano organico? ¢Qué requerimientos

necesita?

En el tema organico, existe un reglamento técnico de productos organicos, es un decreto
supremo que dan los lineamientos técnicos sobre el proceso que debe pasar una finca para
tener la condicion orgénica y puede demorar como minimo 2 afios y como méaximo todo
el tiempo que el productor lo considere. Se debe demostrar con registros que en esa
parcela no se hace la aplicacion de productos quimicos para continuar con la condicion
de “‘organico’’. Entonces, el productor ya sea pequefio, mediano o grande que quiere
acceder al mercado nacional o internacional, tiene que llevar registros y documentos sobre
el proceso de cultivo, es decir, donde se compra la semilla, el tipo de agua que utiliza para
el riego, tipos y métodos de productos que se utilizan durante el cultivo, técnicas de
aplicacion, entre otros. Para llevar un registro ordenado de estos documentos, ellos

necesitan capacitacion.

La funcion del SENASA es registrar a los organismos que certifican la produccion
organica, cabe indicar que en el Per( existen 11 organismos certificadores. Entonces, el
productor debe acudir a un organismo de certificacion privada para obtener la
certificacion organica y debe realizar un pago por ese derecho y en este punto existe un
problema, el pago que se realiza tiene un costo alto y no es accesible al pequefio productor,
entonces el productor se asocia para poder acceder a una certificacion organica grupal y
todos los productores de una asociacion deben cumplir con los requisitos necesarios, esta
certificacion tiene vigencia de 1 afio y se debe renovacion para continuar con la

comercializacion de producto organico.

5 ¢Considera que los productores de banano organico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de
calidad?

Por supuesto, para los productores es una fortaleza estar asociados ya que los organismos
de certificacion, los operadores organicos o la institucion de fiscalizacion organica tienen
preferencia para capacitar a un grupo por optimizacion de recursos. Estas reuniones son
aproximadamente de 100 o 200 productores en los que se les explica las normas, las etapas

y procesos que deben tener. Sin embargo, para capacitar de forma individual al
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productor es muy complicado y mucha inversion de recursos, es una desventaja muy

grande cuando los agricultores no estan asociados.

Los asociados cuando tienen algun problema interno como presencia de plaga que pueda
afectar el cultivo o produccion, pueden activar su comité o area técnica para contactarse
con las entidades pablicas o privadas necesarias, es una gran ventaja. Entonces, si uno de
los socios presenta algun problema, los otros miembros de la asociacion tienen una

capacidad de respuesta inmediata.

También, existen problemas internos de rivalidad, egoismo, problemas familiares,

sucesion de tierras o herencias.

Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?

La gran mayoria de los pequefios productores no envian sus productos directamente al
mercado internacional por falta de volumen de exportacion, no tienen productouniforme
gue cumpla con las mismas caracteristicas y no tienen produccion constante. Entonces, la
asociatividad les ayuda a tener cantidad y planificar sus cultivos, cuando las asociaciones

no cumplen con todas las herramientas, acuden a los intermediarios o acopiadores.

Los pequefios productores no manejan los canales de comercializaciéon por lo que es

necesario un gerente, es decir, una persona que conozca los procesos.

¢ Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y

crecimiento de las Asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

Es fundamental, el financiamiento bien manejado para los pequefios productores es de

mucha ayuda.

¢De qué manera las medidas sanitarias y fitosanitarias han influido en las

exportaciones de banano organico de las asociaciones?

Los mercados internacionales vienen imponiendo nuevas reglas en el mercado porque
estos paises cuidan su agricultura para evitar ingresos de plaga y por lo tanto sus medidas

fitosanitarias son estrictas. Sin embargo, ahora existen medidas sanitarias en las que se
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10,

demuestra que el producto no tiene residuos de plaguicidas o residuos de contaminantes
en los alimentos por un tema de edad de poblacion en el mercado internacional que
demandan mas productos organicos. Ante esa situacion las medidas fitosanitarias y
sanitarias son muy estrictas y nosotros como pais tenemos que hacer que esas medidas se

cumplan para poder llegar a esos mercados.

¢ Considera que las asociaciones y cooperativas bananeras cumplen eficientemente

con las regulaciones fitosanitarias fijadas por el mercado internacional?

Es un requisito fundamental para que el producto se exporte, sino se demuestra que el
producto cumple con los requisitos entonces no se puede exportar. Cuando el producto
llega al pais de destino, los compradores toman una muestra y lo analizan, si en ese
andlisis el producto no cumple con los requisitos a pesar de tener certificacion, el producto

se rechaza por completo.

Antiguamente, cuando el producto era rechazado en un pais, el vendedor dirigia su
container hacia a otro pais en que si pueda ingresar. Sin embargo, la Organizacién
Mundial de la Salud (OMS) ha creado un sistema de informacién de alerta rapida en el
que se informa cuando un cargamento es rechazado en un pais de manera que todos los
paises estan informados que el cargamento se ha rechazado detallando los motivos. Esta
Red Internacional se llama INFOSAN la cual ayuda a conocer los motivos por los cuales

un cargamento no ha logrado ingresar a un pais.

Tenemos conocimiento que toda la produccion de banano organico se destina al
mercado internacional y para consumo nacional solo es el descarte de la produccion

¢A qué se debe?

El mercado internacional paga mas, es un tema de precio. Para el consumo nacional es la
fruta no clasificada para exportacion llamada ‘‘descarte’’ es decir, que no cumplen con
las caracteristicas de tamafo, peso y demas. Cabe indicar que el producto organico
certificado tiene un precio mayor al convencional y en el Per( muy pocas familiastienen

la facilidad de comprar un producto organico.

326



11 ¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?

Creo que si, la asociatividad les ha permitido tener fuerza y poder llegar al mercado

internacional con volumen, producto de mejor calidad y tener una produccién constante.

12. ;Considera que las asociaciones de banano organico son competitivas frente a las

empresas agroexportadoras que no son asociadas?

No. Por ejemplo, en Piura hay empresas que tienen 200 o 300 hectareas de banano
organico gue estan financiadas por empresas multinacionales exportadoras de banano que
tienen campos de cultivo y plantas de procesamiento. Mientras que el pequefio productor
muchas veces no tiene sistema de rieles, no tiene planta de procesamiento, no tienen
cantidad de produccion, no tienen un mercado asegurado, entonces ellos se convierten en

abastecedores de las grandes empresas.

13 ¢Que recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

En cuanto a mi experiencia, considero que los productores deben dejarse asesorar y
permitirles el manejo a personas con conocimiento empresarial y conocedoras del tema
para llegar a tener un mercado fuerte y con una produccion segura. Ya que, ellos estan
dedicados mayormente a la produccion, pero necesitan una persona dedicada al manejo
empresarial, para vender el producto, ver la presentacion final del producto y poder
negociar con el comprador, mejorar los canales de comercializacion, y mejorar los canales

de transporte.

También se necesita un cambio de mentalidad en los productores, es decir, enfocarse
como empresarios y no solo como productores. Entonces, lograr que ellos sepan que la
inversion que realizan en el campo no es pérdida sino inversion que generara una mejor

productividad y por lo tanto mejorar su ganancia.
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= Entrevista: José Alberto Laos Espinoza. (Director general de Sierra y Selva

Exportadora)

1. Podria comentarnos un poco acerca de su labor como director general del organismo

publico Sierray Selva Exportadora

Como Sierra y selva exportadora tenemos un mandato por ley de apoyar a los pequefios
y medianos productores, organizados, cuando hablamos de organizados, nos referimos
basicamente a modalidades de asociacion de productores, como asociaciones,
cooperativas, comunidades campesinas que cuenten con la formalidad del caso, que
cuenten con RUC habilitado, que estén activos o habidos y de esta manera puedan hacer

frente al mercado.

Nuestro mandato legal es apoyarlos en su articulacion al mercado, de este modo se
brindan tres servicios determinados: asistencia técnica, capacitaciones y articulacion

comercial

Se logra conectar a pequefios empresarios, a traves de eventos como ruedas de negocios,
pasantias comerciales, etc. Estos servicios son agrupados a través de un instrumento de
gestion denominado, plan de articulacion comercial y para que las organizaciones
accedan a estos servicios, hacemos una categorizacion de las mismas para determinar qué
servicios se adeclan a sus necesidades, estos a grandes rasgos son los servicios que brinda

Sierra y selva exportadora.

2. Como promueve este organismo la organizacion, competitividad e

internacionalizacion de los pequefios y medianos productores agropecuarios

Para que los productores puedan internacionalizarse, tienen que ser competitivos en el
mercado internacional y eso requiere desarrollar nuevas habilidades y fortalecer algunas
capacidades. Es en estos puntos, donde las entidades apoyan en asistencia técnica,

capacitaciones, entre otras, enfocadas a cuatro lineas de desarrollo:

Por un lado, la gestion de calidad para competir en mercado internacional; con lo que,
contar con las certificaciones que exige el mercado, por ejemplo, en el sector

agropecuario, las certificaciones Global GAP, certificaciones de Comercio Justo,
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certificaciones orgéanicas, es indispensable, pues para su comercializacion en el

extranjero, los productos deben tener calidad certificada.

Por otro lado, el trabajo en el fortalecimiento de capacidades debe enfocarse en mejorar
la gestion de calidad, asi como la gestion empresarial, este Gltimo, a su vez, tiene que
relacion con componentes importantes como, buenas practicas gerenciales y el manejo de
aspectos administrativos, contables, tributarios y de financiamiento, son parte del

fortalecimiento empresarial de los directivos.

Ademas, la tercera linea es la de promocion comercial, aspectos de marketing, comercio
electronico, marketing digital, esto le permite interconectarse con compradores
extranjeros. Por parte del programa, se ayuda a asociaciones a participar en eventos
virtuales que permitan el reconocimiento de sus productos; por ejemplo, a pesar de la
situacion de aislamiento, la Expo alimentaria este afio se realizd, por primera vez, de
forma virtual. En este, varios de nuestros beneficiados expusieron sus productos, para
acceder a nuevos contactos comerciales. También es importante, el manejo logistico y
comercial propiamente, el programa brinda apoyo en el manejo de toda la cadena logistica

desde la cosecha hasta la maquila.

Por ultimo, es el componente que tiene que ver especificamente con acceso a fuentes de
financiamiento. A nivel del Estado, se brinda este apoyo a los productores, pero son
necesarios ciertos requerimientos, como disponer de instrumentos como planes de
negocio y proyectos estructurados, estos beneficios son, en gran parte, fondos no
reembolsables. Por otro lado, los productores también tienen el apoyo de poder insertarse
en la banca, es decir el sector agropecuario, se cuenta con Agrobanco, que tiene servicios
financieros acorde a las necesidades de los productores. Por el lado de Sierra y Selva
exportadora, se brinda la orientacion necesaria en temas de documentacion y se conecta
a los productores con esta entidad, en caso soliciten informacion como flujos de caja,

entre otros, se les brinda soporte para completar estos requerimientos.

Esas son las lineas que consideramos importantisimas en la internacionalizacion de
pequefios y medianos productores agricolas, l6gicamente es un proceso largo. Pero hay
determinados productos como la quinua que como organizacion han tenido exportaciones
directas con éxito. Sin embargo, para productos como la palta es necesaria, mayor rapidez

en el proceso logistico por lo que se requiere mayor inversién. Sin embargo, como se hace
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mencién hay distintos productos agropecuarios que han logrado exportar de manera
directa como la panela, el café, cacao, entre otras. Por lo que, contribuir en su preparacion,
no solo para el acceso, sino para la sostenibilidad en el tiempo de estas organizaciones,
es fundamental para Sierra y selva exportadora e implica fortalecer los cuatro aspectos

sefialados anteriormente.

3. Sabemos que Sierra y Selva exportadora ofrece seminarios sobre “La Asociatividad
y la Gestion en el Desarrollo Empresarial de la Agricultura Familiar” a diversos
departamentos del Peru, podria comentarnos ¢por que la asociatividad es

importante para el sector agricola?

Es sumamente importante la asociatividad, ya que, nosotros, por ejemplo, trabajamos con
pequefios y medianos productores, los cuales, al ser“pequefos y medianos” trabajan con
unidades agropecuarias menores a 5 hectareas, e incluso la mayoria tiene menos de una
hectarea para producir, esto hace necesario trabajar con modelos asociativos. De modo
que podamos conseguir los volimenes de produccidn necesarios, pues cuando hablamos
de exportaciones, para el caso de productos agropecuarios, se requiere que puedan

producir contenedores, hablamos de 20 toneladas en adelante.

Los mercados de exportacion exigen volumen, calidad y sobre todo exigen fortaleza en
aspectos empresariales, para hacer frente esta demanda del mercado internacional. Los
clientes, principalmente exigen que las asociaciones productoras tengan estos tres
componentes previamente mencionados: VVolumen, calidad y fortaleza empresarial, sin
embargo, esto es posible Gnicamente a través de modelos asociativos, ya que de manera
individual es muy dificil hacerles frente a las exigencias del mercado. Por lo cual, la
exportacion de pequefios y medianos agricultores es factible gracias a los diversos
modelos que existen como, asociaciones, cooperativas, comunidades campesinas con

enfoque empresarial, entre otros.

4. ,Cudles cree Usted que son las principales causas que impulsan a los productores a
formar parte de una Asociacién? y ¢Cuales son las principales limitaciones que se

dan en el proceso?

El mercado exige volumenes importantes y la calidad correspondiente en los productos

exportados, por lo que son importantes los servicios de apoyo que brindan las entidades
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publicas y privadas. Pues no solo los organismos publicos brindan apoyo en estos
aspectos, sino también las ONG y cooperacion internacional, ofrecen el soporte
correspondiente a estas asociaciones para que puedan mejorar en aspectos de

productividad.

Gracias a las opciones de apoyo que brindan tanto el sector publico como el privado, las
opciones de financiamiento para los productores son diversas; sin embargo, son mayores
y mas favorables para las asociaciones de productores que para productores
independientes, sobre todo si hablamos de fondos no reembolsables. Por ejemplo,
AGROIDEAS, PROCOMPITE y demas programas, benefician a organizaciones de
productores. Considero que estas son motivaciones importantes que impulsan a los
productores a asociarse, cabe recalcar que la asociatividad y el acceso a estos programas
para la exportacion, tiene como fin el poder incrementar sus ingresos economicos al tener
acceso a mejores mercados. Para ello, es fundamental contar con financiamiento para
mejorar aspectos de su productividad e incrementar el volumen de produccion, entre otros

aspectos que influyan en obtener mejores precios.

En cuanto a las limitaciones, la primera de ellas esta asociada al tema de confianza,
todavia hay rezagos de desconfianza en muchos productores, quienes se resisten a pensar
en un modelo organizado como una opcién de mejora, incluso algunos socios de estos
grupos tienen desconfianza en su asociacion y no logran integrarse de forma ideal. Por
ello, son importantes los modelos de liderazgo, que lamentablemente alin son escasos en
estas organizaciones, a pesar de ser un factor determinante para la mejora de diversos

aspectos.

Por otra parte, estd el desconocimiento de las oportunidades que se tienen bajo los
modelos asociativos, es decir que los productores desconocen las cualidades de trabajar
en una asociacion, ademas de las diferencias que existen entre estos modelos. Por
ejemplo, inician sus operaciones como asociacion y en el transcurso de sus actividades
optan por una cooperativa, lo cual tiene cambios y ventajas, pero muchas asociaciones
desconocen qué modelos son mas eficientes para ellos. Por lo cual, inician o permanecen

en un modelo asociativo que no es el mas adecuado y no logran sostenibilidad en el
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tiempo. En sintesis, muchos productores desconocen las ventajas y los modelos de

asociacion que existen.

5. El Estado impulsa a las asociaciones a transformarse para ser cooperativas ¢podria
comentarnos por qué se da esto? ¢Cuales son los beneficios de pasar a ser una

cooperativa?

Hay una diferencia marcada entre una asociacion y una cooperativa, la asociacion se
constituye sin fines de lucro, por lo que las utilidades generadas, no pueden ser repartidas
entre los socios; es decir, las utilidades se pueden utilizar, pero para reinvertir en compra
de activos, etc., pero no es posible el reparto del mismo entre los socios. En cambio, en
el caso de la cooperativa, si tiene esta posibilidad, pero tienen que ser equitativa; es decir,
independientemente de que el aporte del socio sea mayor o baja, el reparto debe ser

ecuanime.

Por otro lado, otra marcada diferencia es que, tanto la parte productiva como la
administrativa, es manejada por los propios directivos de la asociacion, esto implica, en
ciertos casos, que el presidente de la asociacion tenga también un rol como administrador.
Esto dificulta un poco el crecimiento de la empresa, puesto que los productores estan mas
preparados en desarrollo de oferta y produccion, y no necesariamente en aspectos
empresariales. Sobre todo, los productores que se dedican diariamente a esta actividad
desconocen sobre articulacion al mercado, temas contables, tributarios, entre otros. Esto
propicia que la asociacion adolezca de habilidades empresariales, que es lo necesario para
un trabajo de internacionalizacion. En contraste, la cooperativa, cuenta con comités,
consejos directivos especializados, consejos de administracion, hay comités
especializados, como el comité de educacién, que se encargan de desarrollo de
capacidades entre los socios. Ademas, es importante que la cooperativa permita tener un
gerente externo, que puede ser contratado por la cooperativa como administrador de
negocios; es decir, pueden contratar una persona especializada, con las cualidades

necesarias, como experiencias comerciales, gerencial, exportable y demas.

Lo previamente mencionado, supone una situacion ventajosa para la cooperativa en
cuanto a una asociacion, y la coloca al nivel de una empresa S.A.C. también el Estado por
su lado, propicia que las organizaciones opten por este modelo de asociacion, pues tiene

ventajas que favorecen la sostenibilidad en el tiempo de la asociacion. A esto se
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suma que las cooperativas cuentan con filosofias de por medio, como la solidaridad, el
apoyo mutuo, hay valores que el mercado reconoce mas. Impulsa temas de comercio
justo, que reconoce la produccion de pequefios y medianos productores, por lo que hay

precios en un porcentaje mas altos.

6. ¢ Cudles son los principales motivos, de que muchas asociaciones no decidan dar

el paso hacia una cooperativa?

Efectivamente, todavia hay resistencia a la transformacion de asociaciones a cooperativas
y tienen que ver con, por un, lado la falta de conocimiento de las ventajas que implican
ser una cooperativa y la falta de liderazgo, puesto que muchas veces las asociaciones de
productoras se constituyen por algin factor de beneficio en el corto plazo. Por ejemplo,
existen fondos de financiamiento no reembolsables, disponible para asociaciones de
productores, a las que muchas veces quieren acceder, asociaciones conformadas solo con
ese fin, l6gicamente estas tienen problemas en el desarrollo de sus actividades y no logran

mantenerse en el mercado.

Al tener claro, qué es una cooperativa y los alcances que pueda tener a nivel competitivo,
se dan cuenta que brinda mayores fortalezas para sostenerse en el tiempo. Si analizamos
cOmo estas asociaciones se pueden convertir a cooperativas 0 como es posible propiciar
que los productores opten por este modelo asociativo desde el principio, es basicamente,

el tema de concientizar, que se da en dos niveles.

Por un lado, el intercambiar y fomentar las experiencias de las cooperativas exitosas.
Tenemos cooperativas muy exitosas en exportacion, a nivel nacional, por lo que compartir
sus experiencias con los productores de otras asociaciones, es importante, ya que pueden
conocer la historia y evolucion de los modelos asociativos, ademéas de como enfrentaron

sus dificultades logrando exportar ahora.

Lo segundo es que conozcan de primera mano los procesos productivos y para eso es
importante trabajar con las pasantias, en las cuales, se lleva a lideres o grupos
seleccionados de los mismos a conocer la experiencia de estas cooperativas y puedan

involucrarse en tomar esta opcién como modelo asociativo.
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En sintesis, la resistencia a la transformacion puede ser por desconocimiento de las
ventajas de este modelo asociativo y que necesitamos tener lideres de productores que
tengan una voluntad de desprendimiento, pensar en colectivo y no tanto en el beneficio

propio.

7.¢Considera que los productores asociados tienen mayores estimulos de formalizacion

que los productores independientes? ¢ Por qué?

Hay productores independientes que no son propietarios de sus terrenos, estos alquilan
los terrenos, lo que los pone en una situacion mas vulnerable. Sobre todo, si hablamos de
diversas semillas, por ejemplo, la siembra de frutales tiene més espalda financiera, tiene
mejores respuestas en el mercado, a diferencia de un productor de papa, que es un
producto de cultivo anual, en el que los precios varian cada afio y pueden llegar a ser muy

bajos.

8. ¢Como considera que ha sido la dindmica de las exportaciones agricolas en los

altimos afos? ¢ A qué se debe este crecimiento o disminucion?

Las agroexportaciones de productos no tradicionales, en la que tenemos una mayor cartera de
productos se han incrementado de manera sustancial en ciertos productos, como la quinua, un
producto que antes se producia s6lo para el consumo, pero con la apertura comercial se ha podido
exportar a diversos mercados. El sector de productos no tradicionales ha tenido una ventaja
sumamente importante y un desarrollo facilitado por los acuerdos comerciales suscritos los
Gltimos afios, con Europa, estados unidos, suiza, Espafia, Alemania y paises de américa del sur.
Han permitido que los principales productos que actualmente representan la oferta

agroexportadora estan posicionados y con crecimiento importante para los proximos afios

9. ¢Pueden los productores asociados exportar de forma directa? ;Qué aspectos son
importantes para ellos, al momento de internacionalizar sus productos? ¢qué

deberian hacer para exportar de manera sostenible o creciente?

Si, importantes cooperativas de granos andinos y de café han logrado exportaciones
directas, para poder contactar a los compradores con estas cooperativas. Es importante
sefialar, que una de las actividades de sierra y selva exportadora, es enlazar a las

cooperativas con mercados internacionales a través de determinados mecanismos como
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las ruedas de negocios logran congregar ofertantes y demandantes y se propicia los
pedidos y exportaciones directas. Hay ejemplos de quinua, café, entre otras. Es decir, si
es posible, tenemos experiencias y es nuestra mision, que mas cooperativas o asociaciones

logren acceder directamente al mercado internacional.

10. ¢ Qué deberian hacer estas cooperativas que ya lograron internacionalizarse para

continuar exportando de manera sostenible o creciente?

Es fundamental mantener una comunicacion fluida con los demandantes y se cumplan los
estandares de calidad que exija el mercado, también es importante el cumplimiento de
enviod, se deben cumplir las fechas y montos determinados. Ademas, cuando hablamos de
certificaciones de calidad, si es un producto organico tiene que cumplir los estandares que
exige un producto de este tipo, con las certificaciones de calidad.

Por otro lado, no basta con tener certificaciones, sino cumplir los estandares, puesto que
esto se contrasta con el analisis del producto. Es decir, se sacan muestras antes de hacer
el envio para constatar si no tiene un pesticida o0 componentes no permitidos. Y si se
detecta, se rechaza y se bloquea el envio, lo mismo hace el comprador, cuando llega al
puerto de destino, contrasta la informacién y de encontrar algo tdxico, lo devuelve o se
cierran los mercados.

Es necesario también tener respaldo financiero, para poder cubrir pedidos importantes, es
decir, es necesario tener financiamiento y cumplir con los compromisos o pedidos
comerciales.

Claramente, también tiene que ver con fortalecimiento de capacidades, el productor tiene
un poco complicado el manejar aspectos empresariales, por lo que es importante tener un
gerente que les ayude en aspectos administrativo como comerciales. También es
importante el apoyo de entidades colaboradoras tanto pablicas como privadas, para

acompanarlos en el proceso es fundamental para que tengas sostenibilidad en el tiempo.
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11. Si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de diversas variables
¢ Considera que el desempefio de las Asociaciones en términos de volumen, clientes
finales y valor FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras no

asociadas?

Depende de la cooperativa, pero en general, evaluar una gran empresa dedicada a las
exportaciones y a una cooperativa, definitivamente inclina las ventajas a la gran industria.
Porque, ellos manejan los tres componentes que quiere el mercado. Como el volumen de
produccion que, en el caso de asociaciones, no es tan grande como de las

agroexportadoras.

Ademas, el respaldo financiero también es importante, ya que, las transacciones no
necesariamente son al contado, los pagos son a los 15 dias hasta 45 dias. Por lo que hay

que tener una buena espalda financiera para soportar los pedidos.

También, la demanda en el mercado extranjero es grande, por lo que, las agroexportadoras
producen, semanalmente de 4 o 5 contenedores, en cambio las asociaciones pueden
conseguir 1 contenedor por semana o cada 15 dias, frente a la gran industria las diferencias
de oferta son considerables. Ademas, esa gran industria tiene campos propios, que manejan
con calidad 6ptima, mejores suelos, mayor inversién, entre otros. Por ese lado, las
organizaciones de productores tienen un reto mas grande que quiza tengan que manejar a
través de consorcios de cooperativas, una mayor asociatividad. Sin embargo, es dificil
llegar al nivel de la agroindustria actual, pues son afios de ventaja en la mejora de sus
procedimientos, pero los socios, deben trabajar con Joint Venture, que es lo que se trabaja
ahora, es decir aliados en esta gran agroindustria, permitir los canales de distribucion y
comercializacion que tienen ellos, ademas aprovechar los procesos de maquilla que
tienen, con plantas de empaque y seleccidn, entre otros, y aprovechar esta infraestructura
productiva al servicio de pequefios productores. Pues pensar en sustituira la industria, no

es lo adecuado en estos tiempos.

12. En base a lo mencionado previamente ¢Podria brindarnos las recomendaciones que
considere importantes para mejorar el desempefio exportador de los productores

asociados de banano orgéanico en Piura?
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El banano organico como tal, es un producto que tiene demanda en el mercado y sobre
todo ya esta posicionado. Es decir, es un producto organico que exige el mercado, por lo

que por ese lado no hay mayores limitaciones.

Ademas, los productores, ya tienen manejo de la produccion, certificaciones, ademas que
la gran industria, que es complementaria a la produccion, es decir las plantas de empaque,
seleccion, etc. ya estan asentadas de manera importante en la region Piura. Por lo que es
importante aprovechar, esta infraestructura, la logistica, el conocimiento, la oferta, el
clima. Se tienen muchas ventajas para desarrollar este producto, pues como repito, el
mercado internacional tiene una demanda importante de este producto, a pesar de tener

competidores vecinos como Ecuador.

Pienso que fortalecer el aspecto asociativo es fundamental, de tal manera que un mayor
namero de socios puedan incorporarse a la asociaciones y cooperativas, a modo de que
puedan juntar mayores volumenes de produccién y poder ser sostenibles en el mercado.
Es una ventaja que la region Piura es un referente en cuanto a modelos asociativos, hay
cooperativas importantes, que también son referentes a nivel mundial. Estas asociaciones
han tenido un soporte importante de la cooperacion internacional, también de programas
del Estado, es importante que esto se refleje para incorporar a pequefios productores

individuales que todavia son reticentes a trabajar de forma asociada.

También es importante la inversion para que logren desarrollar en el mediano plazo, sus
propias plantas de empaque y puedan ser mas competitivos en el mercado, pues al tener
sus propias lineas de packing y demas, podran tener mejores opciones de negociacion con

los clientes finales.

Como reitero es una ventaja, que ya hay un desarrollo de aspectos asociativos, que es
fundamental, pero también deben tener un brazo comercial, que sean manejados por la
propias asociaciones, y estos se pueden enlazar a través de distintos mecanismo de
conexion al mercado, como son las ferias internacionales, virtuales, por ahora, como Fruit
logistica, que va rotando entre Europa, Alemania, Hong Kong, etc., donde puedan
participar directamente estas asociaciones y negociar potenciales ventas a futuro.
Considero que por esa linea tendria que ir encaminado el banano organico de la zona de

Piura.
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= Entrevista: Liz Magaly Soto Luna (Presidente del comité agropecuario ADEX)

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor como presidente del comité agropecuario de la

2.

Asociacion de exportadores (ADEX)

La asociacion de exportadores reune a muchas compariias del sector exportador, hay
cuatro grupos de sectores comerciales y diversos comités dentro de ellos, como: el comité
Agropecuario; de agroindustrias, alimentos y bebidas; de artesanias; de café; entre otros,
dentro de los rubros, textiles, confecciones, manufacturas, mineria, pesca, todos en cuanto
a servicios de exportacion. Con respecto al sector agropecuario, también se desarrollan
comités especializados, sobre los productos de mayor representacion en el sector como el

café, entre otros especializados en frutas y verduras.

Y el comité que tengo a cargo es precisamente el agropecuario, que engloba las compafiias
dentro del rubro especifico y trabajamos con exportadores de semillas, genética animal,
entre otros. Entonces, cada presidente de comité tiene como rol, comprender las
necesidades que tiene el grupo que cubre. Estas pueden ser de distinta indole y a través
del staff de ADEX, se busca brindar una serie de servicios con asistencia a cada una de
estas necesidades. Ademas, se proponen servicios estadisticos, asesoria legal, gestion con
entidades del Estado que pueden estar generando una burocracia innecesaria, entre otros.
En esta situacion, actuamos como interlocutor, procurando asistir y cubrir las necesidades
de los socios a dichas entidades. Con todo esto se busca conseguir que las exportaciones,
de las mismas, no paren ni se obstaculicen, sino que crezcan y tengan rendimiento a largo

plazo, en términos generales ese es el rol del comité.

En su experiencia en el sector agroexportador ¢cuales cree que son los mayores retos que
tienen las PYMES agropecuarias para lograr la internacionalizacién? Y ¢por qué buscan

internacionalizarse?

Considero que se presentan diversos factores de importancia, entre los més relevantes estan; en
primer lugar, tener una comprension clara de los requerimientos del mercado, es decir, entender
los mercados de destino para poder adecuar la oferta exportable. Hay distintos nichos de mercado
y la apertura de paises continta creciendo, por lo que, es muy importante saber a donde dirijo mi

oferta y poder ajustar la propuesta de valor a las necesidades del mercado de destino.
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La segunda, tiene relacion con la produccién, en términos de volumen y calidad. Por un lado,
dependiendo del mercado, es importante generar gran capacidad de produccidn para abastecer el
requerimiento de las exportaciones y tener una oferta sostenible en el tiempo. Por otro lado, es
fundamental mantener o mejorar los estandares de calidad, pues pasa que, algunas entidades
inician sus exportaciones con altos estandares, pero con el tiempo, impulsados por la gratificacion
de tener mayor cartera de clientes, entran en una zona de confort y empiezan a descuidar la calidad
de su produccion. Esto es prontamente, percibido por los clientes, quienes prefieren buscar nuevos
proveedores en el mercado. Ademas, en este aspecto también es importante cumplir con los

compromisos, pactados con los clientes para generar confianza.
3. ¢Considera que la asociatividad es importante para el sector agroexportador?

Claro sin duda, la asociatividad funciona cuando se pretende lograr un objetivo comun
que seria imposible o dificil de alcanzar de forma individual. Por el lado de las
exportaciones, la asociatividad funciona bastante bien, puesto que el mercado es grande
y la Unica manera de poder consolidarse es sumando volimenes de produccion, ademas,
de capacidades. Es decir, gracias a la asociatividad se combinan recursos, no solo
econdmicos, sino que sumen capacidades complementarias que cubran toda o gran parte

de la cadena productiva.

Ademas, es muy importante que la asociatividad tenga bases solidas de confianza, por lo
que es notable el cumplimiento de compromisos establecidos, tanto internos como

externos. Esta responsabilidad es algo que las compafiias van ganando con la experiencia.

4. ¢ Cuales son las ventajas que encuentran los socios en los modelos asociativos y cualesson

los factores limitan esta asociacion?

Entre las principales ventajas de la asociatividad, esta el agil desarrollo de capacidades,
pues se acelera la curva de aprendizaje de los socios. Ademas, tienen mayor capital para
la inversion en mejores recursos para la asociacidén. También, brinda mayor capacidad de

negociacion y acceso a clientes méas grandes.

En general la motivacion de este trabajo organizado es incrementar la utilidad de la
asociacion, a través del fortalecimiento de sus actividades de produccion y

comercializacion. La asociatividad en el sector agricola se va desarrollando de forma

339



natural, en diversas regiones del Per(, impulsados por las necesidades de crecimiento y

acceso a un mercado mas equitativo, con mayor retorno por sus productos.

Por otro lado, las limitaciones pueden ser, los arraigos de desconfianza en el trabajo
asociado, o en los mismos socios de la organizacion; por lo que es importante superar esta
barrera para aprovechar los beneficios que brinda ser parte de un modelo asociativo.
Ademaés, se debe considerar la asociacion con empresas en condiciones similares, no
necesariamente iguales, pero si de la misma envergadura. Por ejemplo, en temas de
dimensidn, no necesariamente es conveniente para las pequefias empresas asociarse con
las de gran tamafio, ya que pueden ser absorbidas o modificadas involuntariamente. No
obstante, el escenario ideal es que la asociacidn actie como bloque con responsabilidades,

beneficios y objetivos compatibles.

5. ¢Como considera el dinamismo de las exportaciones agricolas en los Ultimos 7 afios? ¢ A qué

se debe este crecimiento o reduccion?

En general las exportaciones agricolas o no tradicionales estan creciendo, puesto que
muchos frutos peruanos tienen beneficios climéticos en su produccion. Ademas, estamos
ganando posicionamiento en el mercado extranjero, pues tenemos ventajas competitivas

y el crecimiento es innegable, a pesar de ciertas bajas, que no han sido sustantivas.
6. ¢ Considera que las asociaciones agricolas pueden exportar directamente? ¢cémo lo logran?

Si, hay asociaciones de productos agricolas que tienen exportaciones directas, como
comenté previamente, gracias a la asociatividad pueden cubrir volimenes de produccion
y calidad, ademas de incrementar las capacidades del grupo ampliando su participacion
en la cadena logistica. Sin embargo, muchos pequefios productores, optan por exportar a
través de un brdker, porgue este cubre la funcién comercial, que algunos no se encuentran
0 no se sienten preparados para desarrollar de forma independiente. Finalmente, es muy
importante conocer en qué etapa se encuentra el exportador, para hacer frente al proceso

0 le es ventajoso mantenerse en el mismo esquema.

7. ¢ Qué aspectos considera importantes para mejorar el crecimiento o desempefio exportador

de las asociaciones agroexportadoras?
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Como dije anteriormente, conocer a fondo el tipo de mercado al que se quiere exportar,
mantener la calidad del producto, cumplir con los acuerdos y generar confianza con los
clientes. Ademéas, mejorar gradualmente, el desarrollo de las actividades, con la

experiencia obtenida en las labores anuales.

8. Como conclusién, podria brindarnos unas recomendaciones para mejorar el desempefio

exportador de las asociaciones de productos especificos como el banano orgénico

Las asociaciones deben tener claro los objetivos a futuro que pretenden lograr,
considerando sus capacidades reales, para trabajar en los puntos que representan una
desventaja. No conozco con exactitud los tipos de falencias o brechas de cada cooperativa
0 asociacion de banano organico, pero considero importante que tengan metas claras para
determinar su propuesta de valor. Este compromiso, debe ser ecuanime entre los socios,
pues son los responsables de la calidad del producto que se comercializa y cada envio es
una oportunidad de seguir exportando. Por ello, los productores deben considerar la
importancia de las obligaciones con los clientes y tener en cuenta que los beneficios de la
asociacion son beneficios para ellos mismos.

Por otro lado, hacer un alineamiento de la asociacion o cooperativa para tener claras las
necesidades de recursos o financiamiento.

También es sumamente importante, que el equipo humano esté capacitado, tanto
colaboradores como socios deben tener las herramientas que les permitan aprovechar al
maximo sus competencias. Ademas, la capacidad de liderazgo es fundamental, pues son
los lideres quienes motivan el desarrollo ideal de las actividades y procuran el
cumplimiento de la estrategia comercial. Asimismo, deben ser moderadores entre las
exigencias de los socios y lo mejor para la cooperativa, para lo cual es importante la
transparencia en las actividades, asi como el conocimiento y conciencia sobre el propdsito

de la organizacion.
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= Entrevista: Ing. Juan Carlos Rojas Llanque (Investigador en el Programa Nacional en

Frutales del Instituto Nacional de Innovacion Agraria - INIA)

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor en el Instituto Nacional de Innovacion Agraria

Soy Ingeniero agronomo, mi funcion en el INIA es responsable del area de investigacion
dentro del programa nacional de innovacion en frutales, es decir, mi responsabilidad es
en el area de frutales como trabajo de investigacion y transferencia en musaceas (platano
y banano). Aparte del trabajo de investigacion con fondos del estado, en los tltimos afios
también hemos establecido vinculos con centros nacionales y centros internacionales que
también estan haciendo investigacion. En los Gltimos 5 afios estamos involucrados en
trabajos articulados con otros paises e institutos similares al INIA y con organizacion de
productores enfocado al banano organico en la costa norte pero también estamos en otros

proyectos enfocados a mejorar la productividad de platano y banano a nivel nacional.

2. En base a su experiencia en el sector agropecuario ¢Podria comentarnos sobre
agricultura familiar y su importancia en nuestro pais? ¢ Por qué es importante darle

el valor agregado “organico” en los productos destinados a la exportacion?

En este aspecto de agricultura nuestro pais un gran porcentaje del sector agricola esta
manos de pequefios productores que estan involucrados con sus actividades
agroalimentarias como para comercio local. En los Gltimos 20 afios se ha empezado a
desarrollar el acceso de los pequefios productores a la exportacion y esto ha generado
oportunidades para los pequefios productores y sus familias para involucrarse en el

negocio.

En cuanto al aspecto ‘‘organico’’ en los Ultimos afios también se ha constituido como una
oportunidad para los pequefios productores y muchos de ellos se han desarrollado con
facilidad y rapidez en cuanto a la obtencion de certificacion organica en comparacion con
otros paises que su obtencion de la certificacion ha sido mas lenta como en el caso de

Ecuador que les toma mas afios.

El mercado organico estd en un crecimiento muy positivo con una tasa de 14% anual
aproximadamente, y eso abre nuevas oportunidades de demanda, mejora de precio, sin
embargo, aun falta diversificar variedades hacia el aspecto de transformacion. La

demanda organica ha generado que los sistemas de produccién como el caso de los
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bananos se hayan enfocado en la proteccion del medio ambiente, seguridad y

oportunidades mas estables para los pequefios productores.

En cuanto a las Asociaciones de Banano Orgénico ¢ Cuéles cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacién en
los Gltimos 7 afios? Y ¢ Cuales fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

En cuanto a banano orgénico la iniciativa de empezar a ver oportunidades de mercado se
dio en el afio 1998 en una colaboracion entre el gobierno peruano, un centro internacional
y una empresa reconocida exportadora de banano, ellos empezaron a identificar la
existencia de un nicho en cuanto a produccion organica debido a que Piura tiene un clima
seco, la precipitacion no pasa de 50 mm al afio en promedio y esto genera una condicion
seca en la cual ciertas enfermedades como ‘‘Sigatoka negra’’ no se desarrolla debido al
clima seco, algo que si sucede de otras regiones en las que si llueve por encima de los 800
a 1000 mm al afio como es el caso de Ecuador y la selva peruana. En estos casos de mayor
lluvia es donde el hongo se desarrolla y ataca a nivel de las hojas, entonces para que el
banano pueda desarrollar un buen racimo de la fruta necesita llegar minimo con 8 hojas a
la cosecha y con esta enfermedad solo llega con 2 a 3 hojas y muchas veces la fruta no
desarrolla un buen tamafio y en otros casos se pierde. Sin embargo, en Piura no se presenta
ese problema, lo que es una de las principales ventajas comparativas que ha generado que
nuestros costos de produccion sean muy diferentes al costo de produccién de banano

organico en Ecuador o Centro América donde llueve.

Entonces a partir del afio 1998 ante este escenario de clima seco y existencia de
agricultura de subsistencia por parte de los productores que cultivan banano en el Valle
del rio de Chira, se dio la oportunidad en el afio 2000 y empezaron las primeras
exportaciones de banano con un valor de exportacién alrededor de los 90,000 dblares y el
mercado al que se exporto fue EE. UU. Teniendo en cuenta que ya habia un banano que
se cultivaba en forma de subsistencia destinado al mercado nacional a precios bajos, por
ejemplo, el millar no supera los 30 0 40 soles y muchas veces con inestabilidad de
compradores. En base a esa dindmica los productores mantenian el banano porque es una
de las pocas frutas que mantiene una produccion de forma constante y permite poder

cosechar de forma semanal o quincenal a diferencia de otras frutas donde hay temporadas
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de cosecha y temporadas de mantenimiento, en cambio el banano una vez que empieza la
primera produccion, cada ciclo de produccion es en forma constante. Entonces a pesar de
que la produccion de banano no era rentable, les permitia a los productores tener un

ingreso poco pero constante.

Uno de los retos que se evalu6 fue el fraccionamiento de las propiedades, debido a la
reforma agraria, es decir, los terrenos se entregaron a los agricultores en fracciones muy
pequefias. Entonces, ante ese escenario se vio la necesidad de que la Unica forma de armar
volumenes fue a traves de la asociatividad, el estado empez6 a promover las asociaciones
sin fines de lucro. A Partir de esa experiencia empezaron las primeras exportaciones en
el aflo 2000 y en los afios 2004 y 2005 empezaron nuevas iniciativas, se crearon centrales
de productores, es decir, agrupacion de ciertas asociaciones y se formd una de las
principales centrales que es CEPIBO que jugo un papel muy importante. Con el paso de
los afios algunas asociaciones se han ido convirtiendo en cooperativas bajo los beneficios
que el estado ha promovido como disminucion de pago de impuestos que es mas bajo que

una asociacion.

Otra de las limitaciones que hemos identificado de estas asociaciones o cooperativas es
que hay un fraccionamiento, aparicion de nuevas organizaciones y no por crecimiento de
area sino por la division de asociaciones por desacuerdos internos. Otro de los motivos
del fraccionamiento es la herencia familiar, es decir, una familia tenia 1 hectarea y empezo
el fraccionamiento como herencia a los 3 0 4 hijos, aumentando de esta manera la cantidad

de socios. Por lo tanto, lo consideramos como debilidad social.

¢ Considera que los productores de banano orgéanico lograron formalizarse en gran

parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?

Creo que si, otro de los fendmenos de oportunidades que se ha dado es el comercio justo
que es una iniciativa de compras para pequefios productores. Por ejemplo, el mercado
europeo pide compras con el sello de comercio justo y para ser socio debes estar
formalizado ya sea como asociacion o como cooperativa. Actualmente es dificil encontrar
a algun productor que no esté inscrito y que realice la venta de su producto a través de

otro productor, pero es una minoria.
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5. ¢Considera que los productores de banano orgénico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de

calidad?

En los ultimos afios se han incrementado el nimero de certificaciones, por ejemplo,
comercio justo existe mucha trazabilidad y en ese aspecto este proceso ha permitido de
que se exija calidad, sin esto no se logra la exportacion. Sin embargo, consideramos que
aun falta mejorar ese proceso. Una de las cosas que hemos identificado en estos proyectos
en los que trabajamos con productores de Per(, Republica Dominicana y Ecuador es que
las auditorias que son 2 o 3 veces afio estan enfocadas mas al cumplimiento de llenado de
formatos, pero muchos de estos formatos no son procesados, es decir, solo llegan hasta el
aspecto de llenado. Por lo tanto, muchos de estos formatos no ayudan a mejorar la
productividad y calidad del banano. Entonces, consideramos que se puede dar el paso de
procesar los datos y analizar para empezar a trabajar la mejora continua, la calidad y la
productividad de la fruta y por ende, mejoraria mucho. En el proyecto actual que estamos
desarrollando con productores de estos paises nos estamos enfocando en una segunda
fase, que es hacer de que los productores analicen los datos que registran para cumplir
con sus auditorias los puedan analizar y les sirva para mejorar su productividad, lo cual

es una debilidad ain y se requiere mejorar.
6. En base a lo mencionado ¢Quiénes les brindan estas herramientas?

En cuanto a calidad, las asociaciones un area de control interno que se encarga de
supervisar la calidad del proceso de la fruta, que es también una debilidad que mucho se
enfocan al procesamiento de la fruta (empaque) pero poco se enfocan al aspecto
productivo en campo, sobre todo las organizaciones que cuentan poco personal técnico
que también es considerado una debilidad ya que su asistencia técnica es limitada. Sin
embargo, aquellas asociaciones que se han enfocado en incrementar su asistenciatécnica

con 3 a 5 técnicos han mejorado.

Entonces ellos mismos buscan sus capacitaciones, las certificadoras también brindan
apoyo Y el estado que siempre esta desarrollando talleres para certificaciones y calidad,
auditorias. En INIA también desarrollamos trabajos de transferencia para ver el tema de
calidad y desarrollamos algunos modelos de manejo a traves de aplicaciones para mejorar

control de calidad y pérdidas de fruta.
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7. Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano orgénico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?

Esta muy relacionado al aspecto de fortalecimiento de las organizaciones, ya que en este
proceso de divisidbn de organizaciones que tienen pocas hectareas, tienen poco
rendimiento y no logran llegar al volumen de cajas que requiere un contenedor que en
promedio es 1000 cajas. Muchas veces solo llegan a 800, 700 y se opta por el
intermediario. También hay cooperativas que estan fortalecidas que tienen asociaciones

que ellos acopian la fruta y completan el volumen.

También, considero que estd muy relacionado a la falta de apoyo de personas capacitadas
y algunas organizaciones no quieren exportar directamente por el alto riesgo que implica
exportar directamente. Esto quiere decir que si por algin motivo se pierde un contenido
esto es cargado directamente a la organizacion en cambio por medio de intermediarios se

liberan de esa responsabilidad.

8. Respecto a la exportacion directa ¢ Qué resultados esta dando la Asociatividad para
lograr la internacionalizacién, es decir sin necesidad de un broker o

agroexportador?

Hasta hace unos 7 afios, los productores vendian el banano en plantacion, es decir, el
intermediario iba a la parcela y se compraba los kilos de fruta y el se encargaba de hacer
todo el proceso de empaque y lo exportaba. Al dia de hoy, las organizaciones ya no

venden la fruta en planta, sino que ellos mismos lo procesan.

9. En base a lo mencionado ¢Qué aspectos cree que deberian mejorar estas
Asociaciones de banano organico para lograr exportar de manera directa? / ¢Por

gué se dan estas limitaciones?

Uno de los aspectos es consolidacion, porque para llegar a un acuerdo comercial
interesante y atractivo se requiere volumen y tiene que haber en promedio de 100 a 300
hectareas consolidadas, ya que de esta manera se le asegura al cliente una venta semanal
de 4,5 o 15 contenedores. Sin embargo, si la asociacion solo puede producir 1 contenedor

que durante el afio puede variar, no es atractivo para el cliente.
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10.

11.

Las asociaciones deben empezar a fusionarse en cooperativas mas grandes o en
consorcios, ese es el siguiente paso que se debe dar, porque si no se logra dar ese paso
sigue habiendo este fraccionamiento y no se va a poder exportar directamente y los costos

de produccion y proceso se incrementan.

En cuanto a limitaciones, se ha detectado que existen pocas empacadoras y pequefias, lo
que demanda un sobrecosto y por ende la calidad es muy variable Sin embargo de existir

mas empacadoras se uniformiza la calidad.

Otra de las limitaciones es la variabilidad en la calidad de la fruta, es importante que la
variabilidad sea minima, es decir estandarizar la calidad. Ya que, esa variabilidad en la
fruta es lo que quita posibilidades de exportar directamente. ya que los compradores
importantes buscan proveedores que les brinden una fruta uniforme. Como es el caso de
las transnacionales que tienen una calidad estandar y la supervision es minima debida a
la calidad uniformizada, en comparacion de una organizacion que tiene la misma cantidad
de hectareas de produccién no tiene una calidad de fruta estandar ya que debido a la
cantidad de socios es complicado poder uniformizar todo y esto genera sobre costos, por

ende, el cliente les paga menos en comparacion de las empresas grandes.

¢Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y

crecimiento de las Asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

Considero que si, hay modelos inclusive en otros paises como México en que los
incentivos en créditos son bastante interesantes. En uno de los congresos en los que
participé en México me llamé la atencién la tasa de crédito era del 5% en comparacion
de lo que paga un productor en Peru que es el 15%, 20% o 30%. Se deberia buscar que la
tasa de interés sea baja para permitir a las organizaciones acceder a tecnologia,
maquinaria, insumos de calidad y de esta manera ampliar en nuevos mercados de forma

directa.

En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras que no son

asociadas? ¢por qué?
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12.

13.

No es competitivo, el rendimiento de la gran mayoria de las asociaciones es bajo, tiene
una media de 1,500 cajas por hectarea al afio frente a estas empresas que tienen areas de
50 a 100 hectareas que tienen un rendimiento entre 2,500 a 3,500 cajas al afio. Esa
diferencia es muy notoria y estd muy relacionado a que las asociaciones o cooperativas
no han mejorado sus aspectos de tecnificacion y ellos afrontan muchos problemas, muy
adicional a sus problemas como asociacion, ellos tienen problemas de productividad, uno
de los problemas serios el aspecto de riego que no se riega oportunamente, aspecto técnico
y procesamiento de fruta donde los descartes de fruta estan por encima del 20 o 30%,
mientras que de estas empresas su descarte no supera el 10%, entonces existe una gran

diferencia.

Otro aspecto es que no hay uniformidad en la calidad del banano, mientras que estas
empresas al tener paquetes tecnoldgicos estandarizados hacen que la calidad sea

uniforme.

¢Qué porcentaje de la produccion del banano organico se destina al mercado

internacional? ;A qué se debe?

Todo lo que se produce de banano organico se exporta, lo que se queda en el mercado
nacional es la fruta que no cumple los parametros de exportacion, es decir, el descarte.
Mucho de esto se da porque no hay un buen manejo en el campo o no hay un buen riego
y supervision técnica correcta. Sumado a esto estd que la gran mayoria de asociaciones
no han implementado infraestructura para el transporte del racimo del banano, entonces,
esa forma tradicional de transportar el racimo de la planta a la empacadora hace que en
muchas ocasiones el fruto sufra golpes y pierda calidad y se genera el descarte un rango

superior al 10% en promedio.

Algo que no sucede en aquellas asociaciones, cooperativas 0 empresas que tienen sistema
de transporte por cable via, entonces, de esta manera reducen sus dafios por transporte y

se han minimizado los descartes.

¢Cuanto ha aumentado porcentualmente las exportaciones directas de las
Asociaciones de banano organico de la Region Piura en los tltimos 7 afios? / ¢ A qué

se debe este aumento / disminucion?
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14.

15.

Segun la estadistica de la SUNAT y Ministerio de Agricultura, la tasa de crecimiento esta
en el orden de 13 a 14% anual en los Gltimos afios. Con excepcion del afio 2017 debido a
que las plantaciones fueron afectadas por el Fendmeno del Nifio en los primeros meses

del afio en los que se perdieron areas sobre todo en el Alto Piura.

Esta tasa de crecimiento se debe al incremento de &areas nuevas y también debido a
mejoras que se han dado en cuanto a productividad; sin embargo, esa tasa de crecimiento
podria ser mas significativa. Actualmente tenemos 10,500 hectareas, el 80% en Piura, 800
hectareas en Tumbes, en Lambayeque un aproximado de 1000 y en Trujillo un

aproximado de 200 hectéreas.

¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?

Creo que si, considero que, si no se hubiera dado ese modelo de asociatividad, los
productores no hubieran logrado la exportacion debido a las areas pequefias que posee
cada productor. Por lo tanto, considero gque la asociatividad ha sido una herramienta oun
medio por el cual ellos han logrado insertarse al mercado extranjero. Sin embargo, no es
el modelo perfecto, consideramos que debe seguir evolucionando y entrar en un aspecto

de centrales para tener mejores ventajas.

Otro de los aspectos que ha abierto el mercado es el aspecto social, el impulso que ha
hecho comercio justo enfocados en promover el acceso de los pequefios productores al
mercado europeo. También, a través de comercio justo los productores reciben 1 délar
por caja adicional al valor de venta que sirve para incentivos sociales, ambientales y
laborales a las asociaciones como implementacion en salud, educacion y fortalecimiento

de sus organizaciones.

¢ Qué recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

Recapitulando lo mencionado anteriormente, considero que las organizaciones tienen que

empezar a fortalecerse técnicamente y también como organizacion. Se debe mejorar los
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procesos productivos en campo y mejorar los procesos de procesamiento del banano en

las empacadoras para aprovechar nuestra ventaja de clima seco.

También, tiene que haber una siguiente etapa de formar y consolidar consorcios de
asociaciones o de cooperativas de 500 o 1000 hectareas. Si no se da ese paso, los
productores van a seguir teniendo una rentabilidad poco interesante y estaran teniendo
limitaciones de productividad e infraestructura a diferencia de Colombia y Ecuador que
estan creciendo con tecnologia y puede llegar un momento en el que nuestravariabilidad
en calidad ya no sea satisfactoria para el cliente y podemos perder mercado.
Consideramos que las asociaciones deben empezar a formar centrales por varios motivos:
(i) poder de negociacion (ii) uniformizar la calidad de la fruta (iii) bajar los costos de

compras.

Por otro lado, se tiene que empezar a recuperar la confianza del cliente final en cuanto a
“‘banano organico’’ y generar mecanismos de trazabilidad en el que se demuestre al

cliente que realmente estamos produciendo una fruta organica al 100%.

Finalmente, tiene que haber un proceso de intervencion y mayor apoyo del estado para
promover esta oportunidad de negocio, el banano organico tiene mucho futuro, pero
requiere incentivo por parte del estado para seguir creciendo y mejorando

tecnoldgicamente.

= Entrevista: Ing. Victor Sandoval Cruz (Especialista en produccién agricola, asesor
técnico de agricultores y empresas en frutales y frutales organicos)

1. Cuéntenos un poco sobre cuales son las principales funciones que realiza como

especialista en produccion agricola.

Soy ingeniero agrénomo, master of science, especialista en produccion agricola,
catedratico en la Universidad Nacional de Piura, profesor principal en el area de
agronomia en diferentes cursos entre ellos el banano organico. También me desempefio

como asesor técnico de agricultores y empresas en frutales y frutales organicos.
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2. En base a su experiencia en el sector agropecuario ¢Podria comentarnos sobre
agricultura familiar y su importancia en nuestro pais? ¢ Por qué es importante darle

el valor agregado “organico” en los productos destinados a la exportacion?

Al inicio de la produccidn, los frutos eran convencionales y la mayoria de los productores
eran pequerios agricultores a excepcion de algunas empresas. Los pequefios agricultores
antes vendian productos convencionales a un intermediario, luego continuaron con la
produccion orgénica pero continuaban con un intermediario y quien recibia mayores
beneficios eran los brokers entonces se opt6 por la asociatividad que tuvo gran impacto
positivo sobre los productores que ahora cuentan con sus propios ingenieros que los
capacitan en el area técnica y obtienen mayores ganancias como disminucién en costos

de insumos, desplazando de esta manera la intermediacion.

Anteriormente en la region se producia banano convencional hasta el afio 2000
aproximadamente, a partir del 2001 comenzd el despliegue al banano orgénico, debido a
que la mayoria de paises a los que era destinada la produccion mostraba mayor preferencia
por la fruta organica, frutas inocuas y libre de pesticidas, a partir de este requerimiento se
ha incrementado poco a poco la conversion por el producto organico, hasta hace unos 5 o
6 afos atras se tenia 5,000 ha y actualmente se cuenta con 9,5000 hectéreas en la region

con grandes inversionistas que estan apostando por el banano organico.

3. Durante una entrevista para el “’Diario El Regional de Piura’’ en el 2019 Ud.
Mencion6 que “’el Estado deberia invertir en politicas de gestion que ayuden a que
la actividad agricola de banano organico crezca en conjunto con otros cultivos que
hoy en dia se han posicionado en el mercado extranjero ¢’ ;Ha visto cambios en el

altimo afio y qué recomendaciones plantearia usted para un mejor desarrollo?

Anteriormente los agricultores no hacian la actividad exportadora por falta de
conocimiento técnico, sin embargo, como asociacion obtienen acceso al crédito. Por
ejemplo, actualmente el estado esta brindando financiamiento a los estudiantes para que
realicen sus estudios en las asociaciones de tal manera que los estudiantes y las
asociaciones son beneficiados aumentando el nivel de produccion y calidad del banano

organico.
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Sin embargo, el gobierno podria aun brindar més apoyo a los agricultores para mejorar su
calidad de exportacion, contratar un especialista y realizar una evaluacion completa para
mejorar la calidad, por ejemplo, hace algun tiempo, cuando hubo un problema de plaga
“’macha roja’’ los productores tuvieron bastante descarte, es decir producto queno se
pudo exportar. Entonces, si se obtiene mayor apoyo por parte del gobierno como las que
se realiza a través de las investigaciones de universitarios por medio de tesis en las que
los estudiantes brindan capacitaciones fitosanitarias, se estaria mejorando la calidad del
producto. Se puede decir que la region ya se estd recuperando en cuanto al nivel de

exportacion que se tenia antes.

En cuanto a las Asociaciones de Banano Orgénico ¢ Cuéles cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacion en
los Gltimos 7 afios? Y ¢ Cuales fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

Anteriormente los productores comercializaban sus productos al mercado extranjero a
través de intermediarios, brokers o empresas transnacionales. Sin embargo, con el paso
del tiempo los productores se dieron cuenta que sus ganancias eran menores. Pero por
medio de una asociatividad se obtienen mayores ventajas como mayor volumen de
produccion, menores costos de insumos para la produccion del banano. A medida que las
primeras asociaciones han logrado grandes beneficios, se han ido formando maés
asociaciones, actualmente en la regién Piura existen 14 asociaciones de banano organico,
la mayoria estd exportando directamente y las deméas estan asociadas con grandes

empresas.

¢ Considera que los productores de banano orgéanico lograron formalizarse en gran

parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?

Por supuesto, gracias a la asociatividad la mayoria de los productores han logrado
certificarse como ‘‘banano orgénico’’ este producto tiene un plus especial en el mercado

extranjero.

¢Considera que los productores de banano organico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de

calidad?
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Por supuesto, antes un agricultor no contaba con certificacion orgénica debido a que no
era rentable contratar un asesor que certifique su parcela por el alto costo. Las hectareas
de un productor son aproximadamente de 3 a 5 hectareas, 1o que no resulta rentable, sin
embargo, si la contratacion de este asesor se lleva a cabo a traves de la asociacion el costo
disminuye, y esta en funcion de la parcela conjunta. Cabe indicar que esta Certificacion
orgénica es requisito importante para que los productores puedan exportar bajo el

denominado de “‘producto organico’’, sin esto no se logra la exportacion.
En base a lo mencionado ¢Quiénes les brindan estas herramientas?

Existen convenios con las universidades en los que los docentes y especialistas brindan
capacitaciones a las asociaciones, asi mismo los especialistas del Ministerio de
Agricultura. También, las asociaciones contratan sus propios asesores particulares para
un curso de capacitacion como riego, fertilizacion, control fitosanitario, entre otros para

mejorar la calidad del producto y pueda ser exportado.

Por otro lado, existen empresas alemanas que brindan capacitaciones a las asociaciones

sin gasto de retorno con el objetivo de mejorar su calidad.

Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?

A veces el problema se da en la produccién que no es uniforme y en parte también influye
los desacuerdos entre socios. Sin embargo, estas asociaciones que les venden el producto
a los agroexportadores les venden el producto bajo un precio que los productores
establecen y consideran justo, teniendo en claro que las ganancias no son mayores como

las que se logra a través de la exportacion directa.

Respecto a la exportacion directa ¢ Qué resultados esta dando la Asociatividad para
lograr la internacionalizacion, es decir sin necesidad de un broker o

agroexportador?

Las ventajas son mejores ganancias para los productores, y las buenas précticas agricolas,

también permite acceder al comercio justo aumentando las ganancias por caja producida

353



10.

11.

para que los productores inviertan estas ganancias en implementacién para sus parcelas,

socios, trabajadores y construccion de infraestructura.

¢ Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y

crecimiento de las Asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

Por supuesto que si, porque cuando el agricultor dispone de los medios econémicos para
manejar mejor su parcela logrard una mejor cosecha, una mejor calidad de producto lo
que se refleja en un mejor precio y volumen de exportacion con mayores beneficios, es
un apoyo que se le brinda a los agricultores, beneficio con retorno que muchas veces los
agricultores no tienen cuando se necesita, sin embargo, el apoyo financiero se brinda en
base a la asociatividad. El financiamiento que brinda el gobierno a traves de las
investigaciones de las universidades mejora la calidad de los productos y logra que estos

puedan ser exportados.

En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras que no son

asociadas? ¢por qué?

Claro, la asociatividad para la exportacion del banano organico es importante, porque
cuando los productores estan unidos, logran una exportacion con mayor volumen y los
costos de la exportacion es menor lo que representa mayores utilidades para los
productores, representa una ganancia que seria destinado al intermediario en caso no fuera

una exportacion directa.

Las asociaciones son competitivas frente a otras agroexportadoras no asociadas por los
beneficios economicos que representa para la agricultura familiar. Un claro ejemplo de lo
mencionado es un caso de asociacion en el que dos representantes (Gerente General e
ingeniero) de la asociacion viajaron a Alemania y lograron una negociacion referente a
los precios, actualmente estdn exportando a ese pais bajo los términos que se

establecieron.
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12.

13.

14,

15.

¢Qué porcentaje de la produccion del banano orgénico se destina al mercado

internacional? ;A qué se debe?

Un dato aproximado es alrededor de los 70% a 80% VY el resto de la produccion esta
destinada al autoconsumo a través de los retail de la region y Lima. Se podria decir que
el consumo nacional es en base al descarte de la produccion, cabe indicar que se denomina
bajo el nombre de ‘‘descarte’” porque el producto no cumple con los requisitos que
necesita para la exportacion, es decir, por falta de tamario, exceso de maduracion lo que
genera que no llegue al pais de destino, todo ese descarte se dirige al consumo nacional.
También el banano organico de descarte ha tomado un nuevo rumbo, actualmente la
agroindustria ha tomado un rol muy importante ya que se esta comercializando harinade

banano organico para la reposteria, también se estan elaborando chifles.

¢Cuanto ha aumentado porcentualmente las exportaciones directas de las
Asociaciones de banano organico de la Region Piura en los Ultimos 7 afios? / ¢ A qué

se debe este aumento / disminucion?

Definitivamente ha tenido un crecimiento constante durante los ultimos afos, cada afio se
estan exportando mayores volimenes de banano organico. Actualmente la region de Piura
tiene 9,500 hectareas destinadas a la produccion de banano orgéanico, antes estaban

destinadas al banano convencional.

¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?

Por supuesto, en la region existen 14 asociaciones. Si, han logrado posicionarse en el
mercado extranjero, son muy competitivas y con grandes beneficios para todos los socios,

de tal manera que estan mejorando la economia familiar.

¢ Qué recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

Considero importante que los productores puedan asociarse por los beneficios que se
obtiene a través de la asociatividad, al mayor tamafio de produccién ya que en conjunto

representan mas hectareas que pueden ser producidas con menores costos. También se
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puede mejorar algunas practicas culturales que pese a que se estan mejorando en la
actualidad a través de capacitaciones y la universidad estad jugando un papel muy
importante en este aspecto. EI Ministerio de Agricultura también esta mejorando sus

capacitaciones para elevar el nivel tecnolégico, produccion y calidad del banano organico.

Entrevista: Alex Morales Guzméan Barrdn (Consultor en Comercio Internacional,
investigacion de mercados e Innovacion de internacionalizacion en Mincetur, asesor de

tesis y docente de Negocios Internacionales)

Podria comentarnos un poco acerca de su amplia experiencia como consultor
internacional y sus capacitaciones o asesorias a MIPYMES. ¢Cuales son los
requerimientos fundamentales para que las MIPYMES del sector agro puedan

lograr la internacionalizacion?

Por un lado, hablando un poco sobre mi experiencia, Inicié mi vida laboral para el afio
1988, cuando las exportaciones agrarias empezaban a surgir por ejemplo con el limén y
otros productos. Por el lado de las empresas, las PYMES, practicamente no existian y la
exportacion era un tramite de aproximadamente 40 pasos segln la revista “somos” de
esos afos. Esto convertia a la exportacion, en proceso demasiado engorroso y caro,
incluso para las grandes empresas. Posteriormente fui parte del sector artesania y joyeria,
sector que sigo viendo hasta la actualidad, luego vivi en Estados Unidos y apoyé a
PYMES colombianas y peruanas cuando el tema agricola se habia desarrollado mas. En
esos afios, todavia no se veia la asociatividad entre PYMES, porque existian factores de
desconfianza. Para los afios 2000, fui director de carrera de negocios internacionales de
la Universidad Privada del Norte (UPN), luego realicé estudios sobre clusters de
esparragos en el Per(, que plasmé en un paper. Después, laboré tres afios y medio en
PROMPEX, actualmente, PROMPERU, luego en MINCETUR, apoyando al Plan
Estratégico Nacional Exportador (PENX) y asesoré en consultorias de exportacion a
PYMES alrededor del pais, para que puedan ser mas competitivos. También fui residente
de Piura por diez afios, porque soy docente de la universidad de Piura y en la misma, he

desarrollado temas de estudios sobre competitividad para la exportacion.
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Por otro lado, hablar de procesos de internacionalizacion, implica principalmente, tener
en cuenta, qué busca el consumidor. En la actualidad los consumidores se preocupan por
como se desarrolla un producto, por ejemplo, los temas de produccién ética y Comercio
Justo son importantes pues tienen mayor aceptacion, pues implican més garantias con
respecto a bioseguridad, bienestar y salud. Por otro lado, el tema de digitalizacion,
inicialmente, tenia resistencias por parte de las PYMES, pero con el tiempo han visto que
sus procesos deben estar virtualizados para poder ser mas efectivos y eficientes.
Finalmente, los productores deben tener buenas tacticas de competitividad, entre ello se

ve la mejore en los procesos de produccion y comercializacion de los productos.

En sus investigaciones para elaborar su Manual de desarrollo e innovacion de
productos peruanos Sector agro, podria comentarnos qué factores considera mas

relevantes para que se incrementen las agroexportaciones

Lo més importante para mejorar las agroexportaciones, es saber si cuentan con una cadena
de suministro global, es decir, si tienen despachos, conocimientos de exportacion como
fletes aéreos, entre otras. También tener trazabilidad, por ejemplo, hay una asociacion de
gremios de productores agrarios GAP, para los que la demanda se mantiene y gracias a
las certificaciones es posible exportar. De este modo se mantiene la sostenibilidad del
producto, con esto hablamos de continuidad en volumen de produccion, calidad del
producto, responsabilidad en el cumplimiento de contratos y tiempos de entrega, para lo
cual es muy importante el invertir en el campo. Ademas, volviendo a tomar el tema de
digitalizacidn, actualmente, hay un decreto de aduanas, que dice que se debe digitalizar

todo, por lo que, para el futuro, las empresas tendran este item como requisito.

En su experiencia ¢considera que la asociatividad es una herramienta util en el
sector agrario para que los pequefios productores puedan adquirir mayores

competencias? ¢Que ventajas o desventajas implica para los asociados?

Con respecto a asociatividad, se han hecho muchos estudios, por ejemplo, en Piura, la
asociatividad genera mecanismos de cooperacion, negocios inclusivos dentro de los
comercializadores. Ademas, gracias a la asociatividad se puede trabajar en conjunto para

mejorar en temas de innovacion tecnologica, productividad, desarrollar clientes leales.
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Como dije antes, es importante el compromiso de produccién, porque a veces los
productores no cumplen con la produccién que acuerdan. Por ejemplo, hace unos afios
tuve una experiencia con 10 productores de paprika, que en conjunto tenian 30 hectareas,
que recibian semillas especiales para el sembrio, sin embargo, un par de los productores
vendieron la semilla y usaron para su cultivo una convencional, aparentemente no
tendrian problemas, pero con el muestreo en Espafia, el pais de destino, descubrieron que
no eran los productos adecuados que habia solicitado y castigaron fuertemente el precio,
reduciéndolo drasticamente y no se pidieron mas envios de paprika de ese proveedor

peruano.

Otro punto de ventaja de la asociatividad es el manejo de postcosecha, pues es importante
mantener o mejorar constantemente el producto enviado. Hace algunos afios en
exportacién de quinua, una empresa que posteriormente solicité mi apoyo, no se certificd
y no tenia procesos adecuados, por lo que cuando exportd su produccion el contenedor

Ileg6 con polillas y gorgojos, por lo que, tuvieron que quemar todo el envio.

Finalmente, es importante que las asociaciones tengan un lider y un ente regulador que
formalice a los productores. Sin embargo, esto no implica crear organigramas complejos
dentro de las sociedades, tener muchos dirigentes, puede distorsionar el fin inicial y
promover el pensamiento egoista de algunos que pretendan beneficios personales por

encima de la organizacion.

Como limitante, uno de los problemas fuertes con la asociatividad es la sostenibilidad en
el tiempo. Puesto que, como toda empresa, los beneficios mayores se ven con los afios,
mejorando los procesos y capacidades de los integrantes, asi como de la produccién y

comercializacion.

En cuanto a las Asociaciones conformadas por PYMES de productores agrarios
¢ Cuales considera que son los principales factores que impulsan que formen parte
de una Asociacion? ¢Cuales son las principales limitaciones que se dan en el

proceso?

Individualmente los productores no tienen volumen de produccion, por lo que antes de
formar asociaciones, en nuestro pais casi no habia produccion de banano organico. Sin

embargo, gracias a las asociaciones se ha desarrollado el mercado y con el tiempo, mas
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productores se han sumado a este cultivo y organizacién con lo que han obtenido mayor
competitividad y mejores precios.

Respecto a las cosechas individuales, hace afios en Piura eran de otros frutos, pero con el
éxito del banano orgéanico, este producto tenia mayor retribucion y decidieron cambiar
sus siembras. Y gracias a la asociatividad se hicieron mas competitivos pues tenian mas
produccion. Con respecto a los asociados, estos sienten que en grupo trabajan mejor, pues
tienen mayor capacidad de negociacion con los clientes y proveedores al tener mejores
volumenes de produccion y de cumplir los requerimientos, que de forma individual seria

imposible.

Ademaés, a mayor produccion, se incrementan los ingresos, tienen mejor precio y se
reducen los costos por economias de escala. Por otro lado, también se puede competir
mejor con las empresas del mismo rubro, por ejemplo, hace unos afios Ecuador tuvo una
peste y nuestro pais incrementd sus ventas de este fruto. Finalmente, implica bienestar
social, porque los productores tienen familias de las cuales, mejora su calidad de vida y

con ellas crecen las comunidades en desarrollo.

En base a su experiencia profesional y como residente por varios afios en la regién
Piura ¢Como se podria incrementar y mejorar la produccion y exportacion de los

productores asociados de banano orgéanico?

El tema de agua es muy importante, puesto que el sistema no esta bien utilizado y la
irrigacion no cubre todas las hectareas de produccion, tema que también se repite en
cuanto a energia eléctrica. Por lo que el gobierno debe ver estos temas, para la mejora de

produccién de banano organico.

En su experiencia en el Minagri, Mincetur y demas organismos del Estado ¢Qué
proyectos, programas, incentivos, entre otros, brindados por el Gobierno,

promueven la asociatividad de los productores agricolas y cémo lo hacen?

El MINAGRI tiene proyectos de mejora para la cadena productiva, es decir brinda
capacitaciones con ingenieros y demas especialistas, que apoyen a los productores.

También, tienen direcciones especificas para la mejora de los puntos de manejo técnico
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en la produccién. Con respecto a PRODUCE, tratan de mejorar los cllster y su
produccion con el apoyo de inversionistas, puesto que, el financiamiento es de dificil
acceso para ello y el tiempo de devoluciones de pago o reembolsos a las entidades
financieras es corto y muchas veces inicia antes de que estos, comercialicen su
produccion. Finalmente, por el lado de PROMPERU, se promueve el producto y su

calidad en diversas ferias y exposiciones a nivel mundial.

¢Como considera que ha sido la dindmica del sector agroecolégico en los ultimos 7

anos? ¢A qué se debe el crecimiento o disminucion de este sector?

En el tema de agro hemos crecido sostenidamente, manifestado en los rankings de
mayores exportadores de diversos productos en este sector, esto se debe a que
anteriormente, teniamos mas restricciones a las exportaciones de productos agropecuarios
peruanos. Sin embargo, gracias a las negociaciones de oficinas comerciales en el
extranjero se pudieron abrir los mercados, que propiciaron la entrada y crecimiento de
estas exportaciones. Por lo que la forma de mantener este crecimiento es seguir
aprovechando nuestro clima, suelos y demas, incrementando la produccién. También
conociendo a los clientes y qué buscan en el producto para mejorarlos de acuerdo a las

exigencias del mercado.

¢Pueden las asociaciones de productores agrarios exportar de forma directa? ¢ Qué
aspectos tienen mayor impacto en las asociaciones agricolas en el proceso de
internacionalizacion? ¢(Qué cree que deberian mejorar para lograr exportar de

manera creciente?

Si, pero mejorando capacidades, siendo conscientes de que es un trabajo en equipo es
importante y que las mejoras son para la asociacion por lo que no deberian ser personales.
En mi experiencia, se han presentado muchos ejemplos de asociatividad exitosa que han
fracasado al final, por temas de individualismo, egoismo. Por lo que, las asociaciones
podrian tener una mejor organizacion interna, para inculcar el trabajo conjunto de los
productores. Ademas, es importante la reinversidn para crecer en temas de tecnologia y

productividad.

Si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas variables

¢ Considera que el desempefio de las Asociaciones en términos de volumen, clientes
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10.

finales y valor FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras no
asociadas?

Como se pudo mencionar antes, es muy importante el volumen de produccién y gracias a
la asociatividad se ha podido tener mayor competitividad en este aspecto, pero las
empresas grandes como Camposol y otras de la misma capacidad, tienen mayor ventaja
pues cuentan con mas experiencia en todo el proceso. Por lo que las asociaciones deberian
prestarles mucha atencion a los procesos de postcosecha y de comercializacion si quieren

mejorar su competitividad.

¢ Qué recomendaciones que considera necesarias para mejorar el desempefio

exportador de los productores agricolas asociados?

Para que los mercados puedan funcionar se necesitan capacidades para interactuar con
otros, reconocer y asumir acciones transparentes y compromisos éticos. Los mercados se
fundan en una cultura de acuerdo, es decir respetando lo pactado. Pero en el tema de los
contratos muchas veces no se cumplen los acuerdos, por ejemplo, en el bananoorgéanico,

debemos respetar el eslabon de comunicacion interna y externa.

Por otro lado, hay cosas que no se estan aprovechando adecuadamente, por ejemplo,
producir harina de platano, con la produccién que no es adecuada para exportar. Del total
de produccion se pierde un porcentaje, pues los bananos tienen alguna mancha, o no son
del didmetro especificos, entre otros, por lo que venderlo en el mercado local es una
opcion, pero para no reducir los ingresos, se podria innovar con harina de banano. Porque

los bananos normalmente tienen la imperfeccion en la cascara, no en el fruto como tal.

Asi mismo, es importante volver a hacer un mapeo de la cadena para buscar los puntos
criticos de la cadena productiva de forma que se pueda trabajar en seleccion de semillas,
asistencia técnica, tecnologia adecuada, porque es lo que muchos necesitan en sus

asociaciones. Este apoyo se deberia brindar mas por el lado del MINAGRI.

El tema de post cosecha que también tiene parte de tecnologia productiva, el manejo de
desechos del banano, desarrollar capacidades organizativas productivas y comerciales, de

este modo se genera mayor estabilidad. Ademas, los lideres deberian tener pasantias para
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el tema de buenas practicas de produccion, mejoras tecnoldgicas. La Unica forma de
mejorar es a través del desarrollo de la competitividad de los productores, porque la
demanda de productos ecologicos estd en crecimiento, mejoras en almacenamiento y

acopio.

= Entrevista: Danny Pacheco Infante (Especialista en desarrollo y ejecucién de planes de
internacionalizacion en el PAI del Mincetur, formulador de planes de negocios para
participantes en Agroideas)

. Cuéntenos un poco acerca de su labor como especialista en comercio internacional
y administracion de agronegocios, como consultor en el Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) del MINCETUR, cémo se promueve e incentiva el

proceso de internacionalizacién de las PYME peruanas.

Con respecto al PAI, hablamos del pilar 3, el incremento de las capacidades de la empresa
apoya en términos de financiamiento para fortalecer las capacidades de exportacion. se
da en dos etapas, para potenciar exportaciones (para empresas que exportan de forma
irregularmente), aterrizaje (para empresas que tienen exportaciones regulares, pero
necesitan del financiamiento para la compra de recursos y demas), franquicias y el nivel
mayor que es fundamentacion comercial. Dependiendo del nivel en el que se encuentra
la empresa debe fundamentar su necesidad del financiamiento. La mayoria de las
empresas se encuentra bajo la modalidad potenciamiento y capacidad de exportacion.
Dentro del concurso, también se presentan asociaciones, las que pueden acceder a los

beneficios.

2. Tenemos conocimiento que en su experiencia como capacitador de productos
alternativos para Sierra pudo orientar a pequefios productores ¢ cuales cree que sean
las mayores dificultades que tengan para exportar sus productos? ¢Podria

comentarnos si estas limitantes se estan contrarrestando? ¢Como se esta logrando?
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Baja tasalidad de oferta, el problema de los pequefios productores es como generar
capacidad de volumen, (capacidad de oferta). Es una buena opcion que pertenezcan a
exposiciones de sus productos en ferias para que se pueda promocionar un poco la
produccién. La certificacion organica es un tema importante para que se pueda exportar
a nuevos mercados. Lo que busca la sierra exportadora es que las empresas puedan tener

mayor productividad.

. Con respecto a su experiencia como especialista en el sector agroexportador ¢Podria
comentarnos si ha trabajado con el sector bananero organico? Y respecto a los gremios

¢Ha trabajado con Asociaciones exportadoras?

Segln los censos del INEI, menos del 1% de las asociaciones formadas logran la
internacionalizacion de sus productos, se podria fortalecer los procesos de la cadena de valor,
impulsar mayores volimenes de produccién para tener mas poder de negociacion. Muchos
productores tienen pequefias parcelas de produccion que no pueden exportar de forma
independiente y se fomenta la asociatividad de unidades agropecuarios para que sean mas
competitivos en temas de volumen. Incluso para vender en el mercado interno es necesario
tener volumen de produccién. Los productos organicos tienen mayor aceptacion del mercado
europeo, sin embargo, no es un sector muy desarrollado, pero si tiene un valor agregado que
sean productos organicos. Tengo experiencia en APPBOSA y se puede esperar mayor retorno

porque es un producto que tiene mayor precio en el mercado.

. Cuéntenos un poco sobre su labor como formulador de planes de negocios en
AGROIDEAS ¢considera importante el incentivo de financiamiento a la asociatividad
que brinda este programa, en especial a la hora de querer internacionalizarse? ¢por

qué?

AGROIDEAS respecto a la asociatividad tiene servicios de financiamiento para mejorar la
capacidad de gestion, incrementa la capacidad de volumen y produccion en conglomerado,
financia la legalizacion de las asociaciones para su formalizacion. También financia el apoyo
de personal capacitado que implemente estrategias de mejora en la organizacion, por otro

lado, también puede financiar la mejora de tecnologia para mejorar la produccion. La
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agricultura familiar puede potenciar gradualmente sus capacidades con cada generacion, a

través de capacitaciones e implementacion de mejoras contemporaneas.

5. En base a su experiencia con productos agropecuarios ¢ Qué beneficios considera que

brinda la asociatividad agricola para lograr la exportacion de un producto?

Al tener volumen de produccion conjunta, las asociaciones pueden tener mayor poder de
negociacion y generar economias de escala, pues incluso los contenedores se pueden enviar
con mayor capacidad o en mas cantidad. Los costos de exportacidn serian los mismos que en
una cantidad de envio menor, ademas se puede cubrir pedidos mayores, y se debe tomar en
cuenta que de la produccion no todo el racimo es calidad de exportacion, sino un 80% porlo

mientras mas produccion se obtenga, mayores podran ser las exportaciones.

6. En cuanto a las Asociaciones de productores de banano organico ¢ Cuales cree Usted que
sean las causas principales que impulsan a que conformen una Asociacion? Y ¢Cuales

son las principales limitaciones que se dan en el proceso?

Las asociaciones nacen para potenciarse y generar sinergias, generar economias de escala,
poder negociacion, mayor porcentaje de retorno, formalizacion, en sintesis, se podria decir
gue se busca menores costos y mayores ingresos. Se puede llegar a mayores mercados, por
ejemplo, APPBOSA al tener certificaciones internacionales como comercio justo, se cuenta
con una prima que garantiza un precio mas alto en el mercado internacional, porque tiene un
escudo que no se puede bajar, por ejemplo, en fair trade el precio del banano organico no
puede ser menor a 12.35 ddlares por cada caja de banano exportado en valor FOB, en todo el
mercado europeo. De no tener esta certificacion la rentabilidad podria ser menor, ademas
brinda un dolar adicional para invertir en insumos o para incentivos a los asociados. Las
limitantes para asociarse puede ser desconfianza, roces culturales y sociales, por lo que el

lider debe estar capacitado para resolver estos problemas y ganar batallas en corto tiempo.

7. Respecto a los productos organicos ¢Tiene conocimiento si el estado brinda

capacitaciones o asesorias a las Asociaciones productoras de banano organico?

Sierra y selva exportadora, que tiene items de internacionalizacion, por su lado el gobierno

regional de Piura también apoya al banano organico, AGROIDEAS, inndvate, Per(. Son
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proyectos en el sentido de financiamiento y potencias recursos, aportan econémicamente y
avance tecnoldgico, asi como en ferias internacionales. ADEX también promueve la

promocion trayendo importadores a las ferias con lo que se expande la cartera de clientes

8. ;Qué aspectos tienen mayor impacto en las asociaciones agricolas en el proceso de
internacionalizacion? ¢qué cree que deberian mejorar para lograr exportar de
manera creciente? ¢considera que las asociaciones agroexportadoras han

incrementado su exportacion los tltimos afios? ¢por qué?

Por el lado de la oferta exportable, en cantidad, calidad de exportacion, en el banano por
cada racimo es seleccionado con altos estandares, desde el cultivo, los cortes, entre otros.
Es necesario tener fondos para la promocién del banano organico, el lider debe ir viendo
qué hace falta en cada camparfia. En el caso de los bananos en Per( la asociatividad ha
influido en el proceso de internacionalizacion.
Para mejorar podrian hacer benchmarking, desarrollar mejoras en cuanto a la experiencia
en paises y empresas del mismo rubro. Es un proceso que necesita de paciencia, que con
los objetivos, planes y estrategias se puede mejorar las actividades necesarias. La
agroindustria ha crecido los Gltimos afios porque es un producto béasico de cultivo, afios
atras los abastecedores de frutas eran otros paises latinoamericanos. Sin embargo, han
Ilegado asesores extranjeros que han propiciado mejores practicas de produccion, con lo
que pudimos adquirir mayores competencias en frutos que se han seguido mejorando con

los afnos.

9. En base a su experiencia en el MINCETUR ¢ Qué proyectos, programas, incentivos,
entre otros, brindados por el Gobierno, considera que han tenido un impacto
relevante en la productividad y desempefio exportador de las PYMES
agroexportadoras, entre ellas asociaciones? ¢Cudles considera que son las

principales fortalezas y debilidades de estos programas?

En AGROIDEAS son interesantes los programas porque como fue previamente
mencionado apoyan con inversion y capacitaciones en apoyo a los posibles exportadores,
como debilidad seria que no pueden llegar a todas las regiones del pais, por otro lado la
organizacion deberia consolidarse a través de consultores que sean parte de lainstitucion
y no propiciar que las asociaciones o beneficiados busquen gestores independientes,

porque eso puede significar un poco de desorden, hay regiones del pais que no tienen
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consultores. Sierra y selva exportadora, tienen servicios de articulacion, de modo que los
que laboran, trabajan en red. Por otro lado, seria ideal que los programas estatales estén
articulados de modo que se pueda tener el apoyo de sus expertos en los diversos
programas. En PAI el consultor esta desde el principio, a las empresas de Lima a su
responsabilidad, las visitaba de forma semanal para avanzar el programa. Este hace
seguimiento estricto a los beneficiados, hay bastante compromiso y debilidades puede ser
que la comunicacion a veces se dificulta con algunos socios por lo que se podria mejorar

la articulacién.

10.En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras no asociadas? ¢por

qué?

Con respecto a la produccion, de forma conjunta es mucho mejor, puesto que hay mayor
volumen de exportacion, lamentablemente las exportaciones tienen que ser a gran escala
para satisfacer la demanda extranjera, se mejora calidad también, porque en el caso del
banano basta que el latex caiga en el banano, ya se perdid ese racimo, por lo que se puede
ver lo delicados que son.

11. ¢Qué recomendaciones brindaria para mejorar el desempefio exportador de las

asociaciones?

Es muy importante la capacidad que tenga el lider para dirigir la asociacion, porque dos
empresas pueden tener los mismos recursos, pero lideres distintos y dependera de la
capacitacion de este lider para que las asociaciones tengan mayor crecimiento y
desarrollo. Por ello es necesario que los consultores sean capacitados, que le ayude a tener
mayor vision, es muy importante la mejora continua, cada campafia tiene mucho que

ensefiar para desarrollar la siguiente.
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= Entrevista: Jesus Blancas Camarena (Consultor de ADERS, Asociacion para el

Desarrollo Sostenible del Per()

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor en ADERS, tenemos conocimiento de que es
una organizacion que promueve el desarrollo socioeconémico y humano por medio
de la capacitacion productiva con innovacion y adaptacion de tecnologias del sector

agrario.

Por mi formacion y experiencia profesional, estoy vinculado a la investigacion agraria, el
desarrollo de capacidades técnicas y organizativas para la produccion competitiva con
enfoque de sistemas de produccion agropecuaria. La visualizacion de oportunidades
productivas en funcion a las caracteristicas agroclimaticas, medios de comunicacion,
costos de produccion, oportunidades de mercado, y las caracteristicas socio econdémicas
de la poblacién, van definiendo los proyectos en los cuales intervenimos. Por lo mismo
estoy bastante involucrado en el planeamiento, disefio y ejecucién de proyectos

productivos.

2. ¢Como impulsan el crecimiento y desarrollo de la produccién de este sector? ¢Por
qué son importantes el desarrollo de capacidades de los agricultores y los sistemas

de gestién?

ADERS Perti, “Asociacion Para el Desarrollo del Perd”, es una organizacion no
gubernamental, cuyo trabajo estd enfocado en promover el desarrollo de los sectores
menos favorecidos del pais, a través de la innovacion tecnoldgica, revalorando los

conocimientos ancestrales, la inclusion, con enfoque de género y enfoque de mercado.

Trabajamos con proyectos productivos definidos en tres componentes; desarrollo de
capacidad organizacional y de gestion empresarial de pequefios productores; desarrollo
de capacidades productivas; y desarrollo comercial de productos como estrategia de
gestion y de proyectos, establecemos alianzas estrategicas con instituciones publicas y
privadas, tanto para el desarrollo de capacidades productivas como para el desarrollo

comercial de productos.

Nuestro reto ha sido trabajar con productores de papa, considerando la importancia para
la economia campesina, la alimentacion, y los antecedentes como pais cuna y origen de

este producto.
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Lamentablemente, por ser un cultivo con grandes problemas sanitarios, no es posible
exportar en forma natural, para evitar posibles riesgos de contaminacion con plagas y

enfermedades, por ello, la Gnica forma de exportar es el producto procesado.

3. En base a su experiencia laboral ¢considera que los organismos gubernamentales y
no gubernamentales promueven la asociatividad entre productores? ¢De qué

manera lo hacen?

El trabajo en funcion a la asociatividad es usual en el sector publico, a tal punto que el
Ministerio de Economia y Finanzas, no financia proyectos individuales, sino para grupos
organizados, asociados y formalizados, con un numero minimo de integrantes,

generalmente 25 socios.

Ademas, tanto los gobiernos regionales, como las municipalidades impulsan el modelo
asociativo, por iniciativa del Ministerio de Agricultura y el Ministerio de la produccion.
Es usual ver grupos organizados de productores que pretenden acceder a proyectos de
inversion, pero muchos de ellos, no tienen intencién de continuar desarrollando sus
actividades una vez concluido el mismo, lo cual no permite lograr un impacto
significativo en las asociaciones. Para el control de esta situacion, el sector publico ha
desarrollado herramientas estrictas que le dan seguimiento a la inversion en estos

proyectos; sin embargo, aun se presentan falencias en ello.

Por lo general, las organizaciones privadas nacionales, no disponen de suficientes
recursos para el desarrollo de proyectos de gran impacto, por lo que, estan orientados al
apoyo de pequefios grupos de productores, quienes son atendidos en base a proyectos

sucesivos que en suma pretenden lograr sus objetivos.

El trabajo asociado, implica el acompafiamiento, por un periodo de medio a largo plazo,
de lo contrario los resultados no son los esperados, considerando el nivel socioeconémico
de la poblacién, donde mas del 75% de los productores tienen solo educacion primaria.
Se requieren politicas agrarias coherentes, que contemplen las caracteristicas del sector,
tanto en costa, sierra y selva; lamentablemente los trabajos canalizados por el sector

publico pese a tener recursos, no es efectivo, eficiente ni eficaz, la burocracia, la
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corrupcidn, la institucion publica como agencia de empleo, el pago de favores politicos,

desnaturalizan los proyectos y los recursos del Estado.

4. ;¢ Considera que la asociatividad es una herramienta Gtil en el sector agrario para que
los pequefios productores puedan adquirir mayores competencias? ¢qué ventajas o

desventajas implica para los asociados?

La Asociatividad es una buena herramienta para el sector agrario, sobre todo para los
pequefios productores, pues esto les permite homogeneizar la produccion y acceder a
mercados competitivos; ademas del fortalecimiento de la capacidad de organizacion. La
productividad, conlleva al desarrollo comercial; es decir, gracias a la asociatividad se
consideran a las pequefias areas de produccién, se mejoran: el uso de semillas, el manejo
de plagas y enfermedades, la fertilidad de los suelos, el uso de pesticidas de manera

indiscriminada, la experiencia del productor, su nivel de educacion y otros factores.

Ademaés, permite uniformizar la oferta productiva, en volumen, calidad y costo,
haciéndola mas competitiva y mejor acceso al mercado, pero es un trabajo serio; por lo
que se deben considerar las ventajas comparativas determinadas para cada zona, en
funcion a sus fortalezas, lo que implica un conocimiento pleno del sector, amplio analisis,

planificacion y recursos suficientes.

5. ¢Cuales considera que son los principales factores que impulsan a los productores
agricolas a formar parte de una Asociacion? ¢ Cudles son las principales limitaciones

gue se dan en el proceso?

Lamentablemente los productores agricolas por lo general no son conscientes de la
oportunidad que le ofrece la Asociatividad y en muchos casos buscan asociarse, solo por
obtener financiamiento por parte de los proyectos de fondos no reembolsables que ofrecen
diversas entidades publicas y privadas. En estas ocasiones, se evidencia que los proyectos
planteados no necesariamente tienen un enfoque en las necesidades de la asociacion. En
otras situaciones, los recursos son escasos para el nimero de asociados o el trabajo a
emprender es de forma colectiva, es decir en moédulos pilotos, que terminan
desilusionando a los productores, lo que deviene en disputas por los bienes y destruye el

proposito del proyecto.
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6. ¢Considera que los productores asociados tienen mayor formalidad que los
productores independientes? ¢por qué es importante la formalizacion de los

productores?

Los productores asociados, con personeria juridica estan formalizados legalmente, tienen
Nro. de RUC y estan registrados en el sistema, en tanto los productores individuales, en
muchos casos no disponen de la documentacién necesaria, sobre todo cuando son
pequefios productores. Sin embargo, existen productores individuales de tamafio mediano
a grande, que si son formalizados y se desenvuelven mejor en el aspecto productivo,
econdmico, comercial. Por lo que, se puede considerar que el tamafio del productor es

importante en cuanto a capacidades y formalizacion.

7. ¢Como considera que ha sido la dindmica de las exportaciones agricolas en los

altimos 7 afios? ¢ A qué considera que se debe el crecimiento o disminucion de estos?

Las agroexportaciones peruanas han mantenido una tendencia creciente, sobre todo de
frutas y hortalizas, como uvas, arandanos, paltas, esparragos, mangos, bananos organicos,
entre otros. Sin embargo, hay productos que se exportan en pequefia escala y procesados
como las papas nativas de pulpas de color, cuyos principales mercados son Francia,
Bélgica, Alemania, Espafia y Austria, lo que implica que los mas productos peruanos

pueden internacionalizarse a mercados exigentes, si tienen el impulso adecuado.

8. ¢Pueden las asociaciones de productores agrarios exportar de forma directa? ¢qué

deberian mejorar para lograr exportar de manera creciente?

Si, hay casos de éxito de cooperativas que exportan de forma directa, gracias al
posicionamiento de mercado que han obtenido por la calidad del producto y el desarrollo
de estrategias de internacionalizacion adecuadas. Actualmente, debido a la globalizacion,
existen mayores oportunidades para la exportacion, y nuestro pais cuenta con una gran
biodiversidad que han cautivado el interés internacional. Diversos productos agricolas
estan incrementando sus exportaciones y la asociatividad hace posible que la produccién
de pequefios agricultores llegue a comercializarse en el extranjero. Por lo que, considero
importante que, las asociaciones que han logrado exportar sin necesidad de un broker o
intermediario, deben mantener o mejorar la calidad de sus productos, pues los mercados

son exigentes y requieren que estos sean diferenciados desde su cultivo. Por ello,
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10.

dependiendo de la naturaleza del producto, son importantes las certificaciones, que

respalden el manejo adecuado en la produccion.

Ademas, las asociaciones deben cumplir con los compromisos pactados con los clientes,
sea en cuestion de tiempo de entrega, volumen de la exportacion, entre otras
especificaciones, pues es esta responsabilidad la que genera confianza en los compradores

e incrementa la posibilidad de nuevos pedidos y clientes.

Si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas variables
¢ Considera que el desempefio de las Asociaciones en términos de volumen, clientes
finales y valor FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras no
asociadas?

Las exportaciones de las asociaciones, se ha incrementado de la mano con el nimero de
productores que optan por ser parte de estos modelos asociativos. Debido a que es una
tendencia en este sector, el nimero de asociaciones y de asociados continta creciendo.
Sin embargo, las agroexportadoras tienen mayor capacidad de produccion y
especializacién en cada etapa de la cadena productiva, a diferencia de las asociaciones

que estan en constante desarrollo, crecimiento y mejora de sus actividades.

¢Qué recomendaciones brindaria para mejorar el desempefio exportador de los

productores agricolas asociados?

El sector agropecuario debe ser visto como una oportunidad que puede ser aprovechada,
pues muchos productos peruanos, son reconocidos en diversos mercados extranjeros. Por
lo que, es importante impulsar mejoras en las actividades de los exportadores. En este
punto, las asociaciones, deben estar capacitadas en temas de produccion, ademas de
procurar contar con los recursos adecuados para procurar el desarrollo 6ptimo de esta
actividad. Por otro lado, es importante el liderazgo dentro de las asociaciones, pues son
los lideres quienes se encargan de motivar a los socios y trabajar por el bien comun de la

asociacion.
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= Entrevista: Valentin Ruiz Delgado (Presidente de la Junta Nacional del Banano)

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor y principales funciones como presidente de la
Junta Nacional del Banano

Como principales funciones, representar a los productores bananeros organizados ante las

entidades publicas, privadas y organismos internacionales.

2. En cuanto a las Asociaciones de Banano Organico ¢Cudles cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacién en
los ultimos 7 afios? Y ¢ Cudles fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

Las principales causas han sido para consolidarse y lograr vender su produccién y mejorar
su calidad de vida, tener mejores ingresos y tener la oportunidad de certificarse en
comercio justo. Asi mismo, tener volumen para lograr la exportacién, competir y bajar

costos.

Como limitaciones en mi caso, no se ha presentado alguna limitacién porque yo venia de
ser presidente de un comité de plataneros y luego formamos la asociaciéon APPBOSA con
la finalidad de los beneficios de la participacion en comercio justo. No he tenido
inconvenientes para conformar una asociacion y las demas asociaciones no han tenido
inconvenientes relevantes. Sin embargo, podria mencionar que las certificaciones
organicas para una asociacion tenian un costo de $40 mientras que para una empresa
costaba $12 o $13, por arreglos internos en beneficio de las empresas. Cuando estuve
como presidente en REPEBAN, negocié y logré bajar el precio hasta $13, se pudo haber

bajado mas, pero dejé el cargo de presidente de REPEBAN vy el precio se quedd ahi.

3. ¢Considera que los productores de banano organico lograron formalizarse en gran

parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?

Si, nos organizamos como asociaciones, pero en el camino nos dimos cuenta de que habia
una limitacion como asociacién entonces algunas organizaciones se lograron transformar

en cooperativa.
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4. En base a lo mencionado ¢A que se debe que las asociaciones hayan optado por dar

el paso a formar cooperativas?

La decision de migrar de una asociacion a cooperativa es principalmente por los pagos de
impuestos. En febrero del 2013 el gobierno saca una resolucion administrativa 028 donde
se pretendia grabar el 1.5% a todos los productos agrarios, entonces en esa fecha no existia
la Junta Nacional del Banano sino que existia la Red de Pequefios Productores de Banano
Organico de Comercio Justo - Perd, del cual yo era presidente y llamé a realizar una
marcha con todos los bananeros en protesta a esa resolucion ya que la Intendente de Piura
no dio respuesta pese a que me acerque a pedir una explicacion del impacto que ibamos
a tener como productores por lo que tuvimos que irnos a un paro y en consecuencia de

dicho paro, se logro retroceder a la SUNAT para que la resolucién no se lleve a cabo.

Por otro lado, algunos productores piensan que las cooperativas y sus modelos de los 70
se estan repitiendo ahora. Cabe indicar que en aquel tiempo si uno optaba por un préstamo
se tenia que hipotecar toda la asociacion. Mientras que, en el modelo actual, cada
productor es responsable de su predio que conduce, depende cada uno en optar por una

deuda o no.

5. ¢Considera que los productores de banano organico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de

calidad? ¢Quiénes les brindan estas herramientas?

Si, no todas las organizaciones, pero si en su mayoria. Hay organizaciones que también
han sido beneficiadas a través de algun proyecto concursable del Estado al que han podido
acceder para financiarse y ellos han capacitado a su personal técnico, directivo y también
a algunos productores. Agroideas, inndvate, proyectos a nivel internacional con

organizaciones internacionales.

Las capacitaciones se llevan a cabo a través de PROMPERU, PRODUCE, también se ha

optado por traer personal de otros paises.

6. Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?
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Se da por el tamafio de la organizacion. Cabe indicar, que, si se tiene una organizacion
fraccionada o pequefia que produce medio o un contenedor, no tiene la logistica para
colocar su fruta en precio FOB. Resaltando que el negocio de banano es un negocio de
volimenes y si una organizacion tiene una produccion de 30 o 40 contenedores semanal,
entonces exporta sin inconvenientes e inclusive logra bajar costos y les pagan mejor al

productor y al trabajador.

Respecto a la exportacion directa ¢ Qué resultados esta dando la Asociatividad para
lograr la internacionalizacion, es decir sin necesidad de un broker o

agroexportador?

En mi caso, tengo la experiencia de ser uno de los fundadores de las organizaciones en
Chira. En primer lugar, se tiene la posibilidad de colocar la produccidn y se tiene un mayor
poder de negociacién para poder exportar directamente sin ningln intermediario. Como
experiencia propia, puedo indicar que tuve la oportunidad en el 2007 de viajar a Europa
donde conoci a un importador donde me ofreci6 ser su proveedor, pero ain no teniamos
packing por lo que la negociacion se postergd. Afios después, volvi a viajar a Europa y
me encontré nuevamente con este proveedor y me comenta que estd importando fruta de
una organizacion donde la fruta llega en malas condiciones al pais de destino. Estas
situaciones pasan cuando las organizaciones no queman etapas, es decir, no cumplen con

todo su proceso al tiempo que se necesita.

¢Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y

crecimiento de las Asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

Si la organizacién esta dentro del sistema de comercio justo; no. Porque en el caso del
banano organico nosotros negociamos bajo el 80% adelantado del valor del contenedor y
el 20% es reembolsado una vez que la fruta llega al pais de destino. Al estar bajo el sistema
de comercio justo nos ampara esos criterios y tambiéen influye mucho la capacidad de

negociacion de la organizacion.

¢Cuales son los principales desafios que atravesaron las asociaciones de banano

orgéanico durante los ultimos 7 afios?
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10.

Dentro de los principales desafios esta el cambio climético, los problemas fitosanitarios,
altos costos de operador logistica que, en Paita y Callao, se puede decir que existe
diferencias. En cuanto al BL (Bill of lading) tiene un costo entre $235 a $245 y eso nos

dificulta la competitividad con otros paises para colocar la fruta.

Otro de los desafios han sido los paros que se originan porque muchos gobernantes sean
regionales o centrales no negocian a tiempo, por lo que nos ganamos una mala imagen
ante el mercado internacional porque hay clientes que sefialaron que Per( no garantiza
una continuidad de abastecimiento a sus mercados. Por ejemplo, hay paros que duran
hasta 1 semana y un cliente no puede dejar de abastecerse 1 semana y esto causa dafios

econdmicos.

El agua para el uso agrario es otro de los problemas que enfrentamos durante 8 afios y
ningun gobernante ha incentivado a desarrollar proyectos de reservorios satélites para el
riego de cultivos. Por otro lado, cabe mencionar que se han dado licencias 0 permisos
para ampliar sus extensiones de cultivo sin tener almacenaje de recurso hidrico y eso
genera enfrentamientos entre los productores, existen cultivos que se han echado a perder
por falta de agua, otros productores han dejado la siembra por la falta de este recurso, ya
que el cultivo de banano debe regarse cada 15 dias.

Finalmente, la baja produccion y la baja de precio con una disminucion de $0.60 por caja,
debido a los costos de operador logistico han aumentado y los insumos también. Los
precios bajan porque también existe competencia internacional que estdn mas cerca a
Europa y el arancel Latinoamérica es $3 por cada caja, mientras que RepuUblica

Dominicana o islas Bartolomé no pagan nada.
¢Podria comentarme un poco acerca de la capacidad de gestion de las asociaciones?

Hay gestiones a nivel de organizacion y a nivel de junta. Por ejemplo, si alguna
organizacion no logra hacer una gestion, se comunica a la junta y la junta intermedia lo

hace con ellos.

Si las organizaciones no tienen la capacidad de realizar un pedido ante una entidad
publica, entonces se hace a través de la Junta Nacional del Banano o a través de una

plataforma de gremios en la que yo participé, por ejemplo.

375



11.

12.

13.

En cuanto a la unificacion de la calidad del banano orgénico, ¢Es la misma a nivel

de asociacion o existen variaciones?

Si es de una misma asociacion no hay variacion, pero si hay algunas organizaciones que
no tienen una fruta uniforme. Por ejemplo, algunas organizaciones tienen clientes mas
exigentes y a ellos les demandan un tipo de calidad mas estricto. Por lo tanto, la calidad
de una asociacion es la misma, pero en asociaciones diferentes si puede variar por el suelo,
el agua debido a que algunas asociaciones estan mas cerca al reservorio y desarrollan otro

tipo de calidad.

En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor

FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras? ¢por qué?

Si, mayormente las organizaciones estan dentro del sistema de comercio justo y aplica
para el importador como para el exportador y existe un precio justo lo cual para el

productor es favorable.

Las organizaciones no tienen un ente en el pais de destino final que indique y verifique
que la fruta lleg6 bien o llega mal. Se han visto algunos casos en los que algunos clientes
han reportado el contenedor como fruta perdida sin derecho a reembolso y sin evidencia
previa para que el productor pueda constatar que la fruta efectivamente llegd en mal

estado.

Por lo que, el gobierno debe apoyar a las organizaciones con un ente verificador en el pais

de destino que pueda constatar el estado de la fruta.

¢Hasta qué porcentaje las asociaciones han logrado disminuir el volumen de

produccion denominada como “’descarte’’?

El descarte oscilaba entre un 30%, algunas organizaciones lograron reducirlo hasta un
25% Yy algunas organizaciones mas eficientes han logrado bajarlo hasta un 10%. Por lo
tanto, en promedio se podria decir que un 20% en total. Cabe indicar que, las exportadoras

manejan el mismo porcentaje de descarte.
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14.

15.

16.

¢Cuénto ha aumentado porcentualmente las exportaciones directas de las
Asociaciones de banano organico de la Region Piura en los ultimos 7 afios? / ¢ A qué

se debe este aumento / disminucion?

El incremento de la produccion se dio en el 2016 y 2017, mientras que en el 2018 y 2019
empez0 a bajar un 12% del volumen exportable por problemas fitosanitarios e hidricos y

también por los paros.

¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?

Si, se ha logrado alcanzar los objetivos. Por ejemplo, antes era muy dificil que un
productor tuviera una buena capacidad economica; sin embargo, hoy en dia se ha

mejorado ese aspecto.

¢ Qué recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

Incrementar la produccion, bajar costos a través de mayor volumen, formar asociaciones

grandes, implementar nuevas tecnologias y capacitacion constante del personal.

= Entrevista: Reymundo Villareal Purizana (Presidente de APPBOSA,; Vocal del consejo

directivo de la Coordinadora Nacional de Comercio Justo; Secretario de la Junta nacional

de Banano; Presidente del gremio Clusters de Banano Organico)

1 Puede comentarnos un poco acerca de su labor y principales funciones como

presidente de la Asociacion de Pequeiios Productores de Banano Organico de Saméan
y Anexos — APPBOSA. Asi como su experiencia previa en el consejo directivo del

organismo especializado, Comercio Justo.

Soy el representante legal de la cooperativa APPBOSA, responsable ante los socios y
directo encargado de la comercializacion de banano organico. Ademas, tengo a cargo el
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consejo del directorio de la cooperativa. Nuestra gerencia es la parte operativa que se
encarga en gran medida del proceso y el tema social, ya que somo parte del directivo de
un organismo especializado como “Comercio Justo”. En este ambito, la colaboracion
social que implica es una gestion que se divide en dos, la parte social y la medioambiental,

gue se maneja por mi personay a través del consejo de administracion

Actualmente, estoy bajo responsabilidad de diversos cargos dentro de la cadena bananera.
Soy vocal del organismo de comercio justo, tengo el puesto de secretario en la Junta
Nacional de banano orgéanico. También pertenezco a otro sello de comercio de pequefios
productores, este estd posicionado también en el mercado intencional como una
alternativa al de Comercio Justo, nuestra cooperativa, vende medio contenedor con ese

sello.

Ademas, tengo el cargo de vicepresidente de un gremio internacional agropecuario,
también soy el impulsor del clUster de banano orgéanico, iniciativa que pretende captar
fondos de Innova, este es un gremio, constituido en este afio y conformado por cuatro

organizaciones del valle.

En el campo del banano orgénico, tengo nueve afios de experiencia, como parte de la
organizacion con diferentes perfiles como: secretario 2007, vicepresidente 2011,
presidente 2013 y retomo la presidencia en el 2018. Es un largo camino que me ha
permitido liderar varios escenarios, que considero, en lo personal, un logro. Ademas,
APPBOSA es una parte fundamental que es representada en cinco de los ocho gremios

nacionales e intencionales que tiene comercio justo.

2. Tenemos entendido que APPBOSA fue una de las asociaciones beneficiadas por
programas del sector publico como AGROIDEAS y privados como el de
“Innovacién Agroindustrial de Banano Organico” del programa Se Competitivo,
¢podria comentarnos un poco acerca de los requisitos y beneficios que ofrecen el

acceder a estos programas?

Por el lado de AGROIDEAS, donde el Estado brinda su apoyo a traves del Ministerio de
Agricultura, es un fondo que incentiva el ser competitivo. Brinda ayuda en la mejora de

infraestructura, empaque Y el traslado de la fruta. Tenemos un proyecto desarrollado al
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90%, inicialmente proyectada a un plazo de tres afios, pero se esta concluyendo en un afio

y medio.

Acceder al programa implica requisitos fundamentales como, tener un area previamente
formalizada como productores, estar formalizado como una sociedad cooperativa,
también es un requisito es tener recibos de agua al dia, RUC activo, no tener deudas con
SUNAT, entre otros requisitos generales.

Nuestra cooperativa, pudo acceder a la construccion de tres centros de empaque, también
accedimos a un centro de paletizados y abonos soleares, esos fueron, en sintesis, los

beneficios.

Por otro lado, Se Competitivo es un programa que también ofrece fondos de innovacion.
En este caso, el banano se comercializa desde el 2003, por lo que es importante ver méas
oportunidades, pues el mercado actual ya esta saturado, entonces estamos desarrollando
la idea de industrializar el banano y derivados del banano como puré, papilla, chifle y
harina. Esto debido a la oportunidad de aprovechar la fruta que, por temas estéticos
superficiales, no cumplen con el estandar de exportacion. Por ello, a traves de un proceso
de manufactura al banano, se pueden obtener productos de mayor complejidad y utilizar
en ello los bananos en descarte. Este proyecto es liderado por la cooperativa
APPBOSMAN de Mallaritos y nosotros. Por otro lado, también se esta avanzando con un

proyecto de innovacion tecnoldgica.

3. En cuanto a las Asociaciones de Banano Organico ¢Cuales cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacion en
los Ultimos afios? Y ¢Cuales fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

Pienso que antes de 2003 y de la creacion de las asociaciones de productores, se vendia
de manera individual el banano organico, pero las empresas, en ese entonces, se
aprovechaban de los productores con respecto a los precios. Por ello, un grupo de
productores vio la oportunidad de asociarse; en primer lugar, para comercializar banano,
segundo para tener economias de escala, tercero, vieron la oportunidad de exportar la
fruta al mercado internacional y generar certificaciones de comercio justo, eso ayudaria

en el tema social y economico. Es decir, los productores tuvieron la necesidad de formar
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una organizacién, impulsados por el abuso de las empresas, por lo cual, crearon

inicialmente un comité que fue asesorado y se decidi6 el cambio a una asociacion.

En mi opinidn, dentro de la asociatividad, llegaron varios retos, uno de ellos, era la baja
confianza, puesto que venian con arraigos de los afios 70 de la reforma agraria de Velasco,
donde las cooperativas quebraron. Por ello, fue un reto convencerlos, esto tardd entre
cinco a seis afos, pero en la actualidad, el 100% de productores de la zona, estan

asociados.

4. ;Considera que la asociatividad permite a los productores tener acceso a
capacitaciones de mejora en cuanto a produccion y control de calidad del banano

organico?

Si, considero que la asociatividad, a traves del sello de comercio justo, es un plus que nos
permite ganar un dolar extra por caja, monto que es reinvertido y se obtienen ventajas en
asistencia técnica al productor, captacion, asistencia de liderazgo y motivacion. Estas son
herramientas que permiten mejorar la rentabilidad y con ello la calidad de vida de los
socios y sus familias, pienso que sin la asociatividad no hubiéramos logrado un precio

justo, ni la comercializacién a gran escala que desarrollamos.

5. ¢Cree que los productores de banano organico lograron formalizarse en gran parte

gracias a la asociatividad?

La manera de acceder a proyectos del Estado es a través de la formalizacion, por lo que
se comenz0 a hacer una formalizacion en sus predios, en terrenos, pues anteriormenteeran
pocos los productores formalizados. En ese entonces, ayudd considerablemente para

formalizacion el incentivo de acceder al proyecto y ser beneficiarios.

6. ¢Tienen las asociaciones mayor acceso a financiamiento? ¢esto es importante para

su desarrollo y crecimiento, especialmente cuando deciden internacionalizarse?

APPBOSA, por ser una cooperativa entre las mas grande de la zona, ha promovido la
formalizacion de los impuestos y balances de cada socio. Esto conlleva a que las entidades
bancarias nos consideren como socios estratégicos, de este modo obtenemos

financiamientos a nivel de organizacién y también a nivel individual. Tenemos
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estabilidad y como cooperativa mayor credibilidad a la financiera que nos permite acceder
a créditos con una baja tasa.

7. ;Podria comentarnos un poco acerca de la capacidad de gestion de las asociaciones?

APPBOSA tiene 17 afios y hasta al momento he cubierto, tres gestiones, procurando
buscar un horizonte hacia fuera, inicialmente, formé parte de la directiva que consiguid
el sello de comercio justo en 2013, luego se busco la certificacion orgénica. El siguiente
reto fue procesar nuestra fruta, luego ser parte del empacado de las mismas y finalmente,
la exportacion del producto terminado. Para esto, fue importante tener los recursos y la
tecnologia necesaria. Por lo que, el reto como asociacion, fue generar utilidad como
cooperativa y que cada gestion tenga claro sus objetivos, los que para APPBOSA se

cumplieron.

Considero que una de las cualidades que tiene APPBOSA, es el liderazgo, pues siempre
continla alentando a los socios e impulsando a que se aprueben mas resultados,
APPBOSA es la lider actual en exportacion de banano orgéanico y esperamos que continle
asi. En tiempo de pandemia, los costos se elevaron, pero aun asi la cooperativa ha podido

sobrellevar la situacion.

8. Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan de
forma directa; es decir, lo hacen a través de intermediarios ¢ qué limitaciones tienen?

¢ qué aspectos deberian mejorar

Considero que hubo muchas limitaciones, inicialmente, se observaban empresas
exportadoras en la zona que compraban la fruta, habian perdido la certificacion y la
cosecha, por lo que, solo la compraban empacada. Con lo que, si perdian la exportacion,
no les quedaria ninguna actividad disponible, fue un desafio luchar contra ellos. En2008
estaba en la direccion como secretario de APPBOSA e impulsamos la exportacion directa,
para nosotros poder exportar el primer contenedor, fue un reto, porque tuvo que ser de
manera silenciosa. No teniamos clientes directos, porque los exportadores eran nuestros
compradores y ya tenian a los clientes conocidos, dentro de su cartera de negocios. Por lo
que, se negocid con un cliente nuevo de Estados Unidos, tuvimos que realizar las
transacciones de manera discreta, para evitar boicots por parte de grandes exportadoras.
Cuando dimos la alerta de que el contenedor se exportaba de manera directa a Estados
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Unidos y fue de su conocimiento, ya no podia intervenir pues no tenian ningn nexo con
ellos, no podian exigir que no le compre a APPBOSA, Sin embargo, manejaron sus
contactos en despacho, transporte u otros que extendieron el tiempo de llegada del envio,
que llega de 15 a 18 dias, tardé 28 dias en llegar a su destino. Lo que querian nuestros
competidores, era dafiar nuestra imagen, propiciando que la fruta llegue en mal estado,
pero gracias, Dios llegd en excelente calidad, gracias a ello pudimos demostrar que los
pequefios exportadores, tienen oportunidad en el mercado extranjero y podemos competir
con empresas exportadoras. Este fue el primer paso, fundamental para que las demas

organizaciones pudieran exportar sus productos.

9. Qué beneficios tienen la asociatividad para las asociaciones que exportan

10.

directamente

Para acceder al Drawback, se tiene que exportar directamente, pues algunos insumos son
importados. Anteriormente, para las actividades de exportacion, se requerian insumos

mayores, hoy en dia ya accedemos al drawback , como la recuperacion de IGV.

Si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas variables
¢ Considera que el desempefio de las Asociaciones de banano organico en términos
de volumen, clientes finales y valor FOB, es competitivo frente a otras empresas

agroexportadoras? ¢por qué?

Efectivamente, considero que estamos al nivel de otras empresas agroexportadoras con la

ventaja de la produccion propia de los pequefios productores.

11. ¢Cuénto de la produccién de banano organico se destina al mercado internacional?

Y ¢Hasta qué porcentaje las asociaciones han logrado disminuir el volumen de

produccion denominada como “’descarte’’?

Gracias al volumen de produccién, podemos hablar de que anualmente la oferta
exportable de APPBOSA es de 900 contenedores anuales y menos del 10% al mercado
nacional, inicialmente este Gltimo fue un equivalente a 130 y 140 contenedores anuales,

monto que se pudo reducir.
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Sin embargo, estamos considerando aprovechar este descarte, procesando el banano
orgénico, pues sus observaciones son basicamente estéticas y no de problemas con la

produccién o el fruto como tal.

12. ¢;Considera que se han incrementado las exportaciones de las Asociaciones de
banano organico de la Region Piura en los ultimos afios? / (A qué se debe este

aumento / disminucion?

Diria que hasta 2017, fue creciendo el volumen de exportaciones, pero en el periodo 2018
y 2019 se tuvo un declive en el crecimiento por motivos del agua, este recurso es escaso
y se espera que este afio llueva y los bananos tengan una mejor capacidad de riego. Esto
debe ser cada 15 dias, pero actualmente estamos regando cada 30 a 40 dias, siendo uno

de los motivos de la baja produccion.

En otro aspecto, se debe al cambio climético, las plagas como la mancha roja, la arafita
roja, entre otras plagas, enfermedades que no se tenian afios atras. Sin embargo, es dificil
controlarlos porque estan asociadas a escasez de agua.

13. Como conclusién ¢Qué propuestas que considera importantes para mejorar el
desempefio exportador de las asociaciones de banano orgénico?

Una de las consideraciones que se debe tener en cuenta, es que, en los Gltimos afios, las
plantaciones de banano crecen en otros paises, por lo que, si el precio baja, las
organizaciones de pequefios productores tendran mayores dificultades y en ocasiones, en
vez de consolidarse en una sola asociacion, se dividen. Esto hace que disminuya su oferta
exportable de 10 a 15 contenedores a 3 0 2 contenedores individualmente. Ademas, sus
costos fijos son mas altos, por lo que, si queremos ser mas competitivos dentro de la

cadena, uno de los retos es buscar la union dejando de lado los temas personales.

Ademas, muchos dirigentes que dejan sus gestiones ven la oportunidad de seguir en el
mismo cargo en otras asociaciones, pienso que es una mala préactica, que conlleva a la
division y a no ser competitivo, mas aln en esta lucha de precios que tienden a bajar y es

necesario tener mas insumos. En este punto, la mano de obra es la Unica manera de
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mantenernos en el mercado, pues es una forma de ser mas competitivos, tratando de
reducir los costos fijos y variables. Sin embargo, dividirse genera nuevos costos con
menos produccion, menos contenedores, suscita lo contrario, por lo que, cubrir esta
situacion con un alza en el precio, es contraproducente en un mercado internacional

competitivo, en el que tenemos que buscar en lo posible, mayor economia fiscal.

= Entrevista: José Eberth Gomez Livia (Presidente de APBOCHB)

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor como presidente en la asociacion APBOCHB.

En cuanto a mi labor es dirigir la asociacion, estuve viendo certificaciones yactualmente

estoy viendo todo lo referente al area administrativa.

2. Tenemos conocimiento que en el 2014 la Asociacion de Productores de Banano
Organico de Chalacala Baja— APBOCHB fue una de las asociaciones ganadorasde
Procompite con el plan de negocio ‘’Mejoramiento de la calidad productiva de
Banano organico, instalando dos centros de empaque en los sectores Aranjuez y Las
Playas’> Convocado por la Municipalidad Provincial de Sullana ;Podria

comentarnos un poco al respecto?

Este proyecto fue durante mi gestion. Como asociacién para mejorar la calidad de
produccion en beneficio al productor participamos en este concurso utilizando todos los
medios y resultamos ganadores de 2 empacadoras y capacitaciones a los productores, todo

el base al mejoramiento de la produccion y tener mejor rentabilidad hacia el productor.

3. En cuanto a las Asociaciones de Banano Organico ¢Cudles cree Usted que han sido
las principales causas que impulsaron a los productores a formar una Asociacion en
los Gltimos 7 afios? Y ¢ Cuales fueron las principales limitaciones que se dieron en el

proceso?

Se formd la asociacion para obtener beneficios en conjunto y lograr vender nuestro

producto, asi mismo, lograr mayor cantidad para la exportacion.
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4. ¢Considera que los productores de banano organico lograron formalizarse en gran

parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?

Claro que si, cabe indicar que el 70 a 80% de las organizaciones actualmente son

cooperativas Yy el resto son asociaciones.

5. ¢Considera que los productores de banano orgénico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de integracion como capacitaciones y control de

calidad?

Claro que si, nosotros como asociacion tenemos la obligacion de capacitar a nuestros
productores para cumplir con las exigencias del mercado demandante, existe mucho
énfasis en un producto de calidad. Por lo tanto, sin capacitaciones no se obtendria un
producto de calidad. Adicional, nosotros como asociacion contamos con certificaciones
y las mismas certificadoras nos exigen que todos nuestros productores estén capacitados
en diferentes temas como inocuidad alimentaria, medio ambiente, certificacion organica,
primeros auxilios, entre otros. Son temas que nNosotros como representantes conocemos y

tenemos que hacer replica con nuestros productores.
6. En base a lo mencionado ¢Quiénes les brindan estas herramientas?

A veces contamos con el apoyo por parte del gobierno, es decir, el Gobierno Regional de
Agricultura que nos envia a técnicos, también el SENASA, las Certificaciones también
nos brindan capacitaciones por intermedio de entidades del Estado y para complementar
nosotros como dirigentes contratamos o subcontratamos a terceros especialistas en los
temas que se requiere como primeros auxilios, temas de seguridad interna. Cabe indicar
que el Estado nos capacita en temas como inocuidad alimentaria, productos organicos,

entonces, para complementar nosotros contratamos a especialistas.

7. Tenemos conocimiento que algunas Asociaciones de banano organico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo

hacen a través de intermediarios ¢Por qué cree que se da?

Por falta de recursos y falta de capacidad del dirigente.
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8.

10.

11.

Respecto a la exportacion directa ¢ Qué resultados estd dando la Asociatividadpara
lograr la internacionalizacion, es decir sin necesidad de un broker o

agroexportador?

Para nosotros poder exportar directamente muy adicional al capital y personal que se
requiere se necesita un buen control interno, es decir recursos, ya que en toda organizacion

existe un descontrol en cuanto al dinero.

En base a lo mencionado ¢ Qué aspectos cree que deberian mejorar las Asociaciones
de banano organico para lograr exportar de manera directa? / ¢ Por qué se dan estas

limitaciones?

Desde mi punto de vista, debemos tener escuelas de direccion, manejo para poder formar
lideres que sean capaces de llevar una organizacion hacia un buen destino, es decir una
buena gestidn, si no existe eso, se presentara un rotamiento constante de dirigentes. Cabe
mencionar que los periodos del presidente son cortos, de 2 a 3 afios como maximo,
entonces debe ser un esfuerzo continuo, que el siguiente representante continte con el

proyecto que se planteo por el representante anterior.

¢ Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y

crecimiento de las Asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

Por supuesto, es un factor muy importante. En cuanto a nosotros como asociacion, el
unico financiamiento que hemos recibido es a través de Procompite y somos pocas
asociaciones que tenemos financiamiento por parte del Estado. Mayormente el apoyo es
en infraestructura y capacitaciones, pero en cuanto a liquidez no hay apoyo. Por ejemplo,
Agroideas ha apoyado mucho a compafieros de otras asociaciones para aumentar su

produccién a un 30 0 40% mas.

En general, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de muchas
variables de una empresa u organizacion ¢Considera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB, es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras que no son

asociadas? ¢por qué?

386



12.

13.

Nosotros como productores de banano orgénico, nos mantenemos con un precio estandar
para todas las asociaciones que contamos con Certificacion Fair Trade, es decir, la
Entidad reguladora nos da un precio y nosotros tenemos que comercializar con ese precio.
Cabe indicar que el precio puede ser variable segun los requerimientos del cliente, es

decir, algun tipo de caja especial para exportar, en esos casos el precio si varia.

En cuanto a las asociaciones frente a las agroexportadoras, existen ciertos tipos de
desventaja, empezando por que como asociacion pagamos muchos impuestos que Nnos
pide el Estado, sin embargo, existen organizaciones que no pagan mucho impuesto porque
no tienen a sus trabajadores en planilla, sin embargo, nosotros como asociacion si
cumplimos. Entonces, existen desventajas como las mencionadas, pero en cuanto a
precio, todos los productores de la zona trabajamos con un precio estandar que varia por
tipos de caja para exportar o por el destino final, es decir, Estados Unidos o Europa que
tienen distancias diferentes y por lo tanto, los precios son diferentes. También existe

desventaja en volumen de cantidad exportada.

¢Qué porcentaje de la produccion del banano organico se destina al mercado

internacional? ¢ A qué se debe?

El 100% de la produccion se destina al mercado internacional porque toda la produccion
esta certificada para exportacién. Sin embargo, existe un porcentaje en la labor de cosecha
que se denomina como descarte y eso es dirigido al mercado nacional. En cuanto a mi
asociacion estamos hablando de un descarte del 4 a 5%, sin embargo, toda la produccién
esta certificada organicamente. EI motivo por el cual, la produccion se destina al mercado

internacional es por un tema de precio.

¢Cuanto ha aumentado porcentualmente las exportaciones de las Asociaciones de
banano orgéanico de la Region Piura en los ultimos 7 afos? / ¢(A qué se debe este

aumento / disminucion?

Aproximadamente existe un crecimiento del 30% de aumento debido a que hay mayor

cantidad de produccién y toda esta produccion se destina al mercado internacional.
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14.

15.

¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los
productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el

mercado extranjero?

Si, se ha logrado posiciones mediante Certificaciones y estas Certificaciones se otorgan a
las asociaciones. Asi mismo, nosotros como organizacion brindamos capacitaciones y por
lo tanto mejoramos nuestra calidad de producto y al mejorar la calidad estamos

posiciondndonos en el mercado extranjero.

¢ Qué recomendaciones brindaria Usted para mejorar el desempefio exportador de

las Asociaciones de banano organico?

Mayor apoyo por parte del Estado, porque nosotros como bananeros estamos
desamparados por parte del Estado. Si bien es cierto, existen proyectos que el Estado
financia a través de concursos, pero estos proyectos no benefician a todas las asociaciones

sino solo a las ganadoras que son unas 3 0 4 de las tantas existentes.
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Anexo N°10: Confirmacion de entrevistas

=> Director Nacional del Programa de Compensaciones para la Competitividad - Agroideas
- Jorge Sandoval Ramirez

g Lourdes Rubio Agrosdeas

Hala
La eovtrevista seva mafana 3. 300
Cooforme Seta. » las 930
De presentarse algun inconvenients no dude en wvisame
¢ Da u 2RaNa tempoe
¢ Qoogle meet

Conforme. gracias por s atencidn

viiing

Buenos diss Srta. Lourdes

-> Directora de Estudios Econdmicos e informacion agraria - Carolina de Fatima Ramirez
Gonzales

Mar 3/11/2020 08:16
Para: u201012618 (Palacios Barerra, Rosario Del Pilar)
CC: Cesar Armando Romero <cromero@minagri.gob.pe>; Ida Marlene Viacava Dextre <iviacava@minagri.gob.pe>

° Carolina de Fatima Ramirez Gonzales <cramirez@minagri.gob.pe>

Hola Rosario:
Agendemos para el miércoles a las 2:30pm.

Ida, pf agendar la reunion.
Gracias

CAROLINA DE FATIMA RAMIREZ GONZALES
Directora DEEIA

Direccion de Estudios Economicos e Informacion Agraria
Direccion General de Politicas Agrarias

Jr. Yauyos 258 - Cercado de Lima

(511) 209-8800 anexo 4231

LoD "
Qg PERU | Ministerio
de Agricultura y Riego
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- Economista y especialista de la direccidn de Estudios Econdmicos e Informacion

Agraria - César Armando Romero

Entrevista con Tesista - como actor clave
Cuando mié 4 nov 2020 2:30pm — 3:30pm Hora estandar de Peri
Informacién para unirse  Unirse con Google Meet

meel.googie. Com/oKp-Naax-yxn

Unirse por teléfono
(PE) +51 1 6449188 (PIN: 5131612246123)

Mas numeros de teléfono

Calendario u201012618@upc.edu.pe

Invitados « iviacava@minagri.gob.pe - organizador
« cramirez@minagri.gob.pe
« u201012618@upc.edu.pe
« cromero@minagri.gob. pe

Hola Rosario:

Agendemos para el miércoles a las 2:30pm.

Gracias

=> Director nacional de Sierra y Selva exportadora - José Laos Espinoza

Jose Laos <jlaos@sierraexportadora.gob.pe> ;
Mar 24/11/2020 02:51 -

Para: u201012618 (Palacios Barerra, Rosario Del Pilar)

Buen dia Srta. Rosario. Si le parece bien podemos tener la entrevista el dia de mafiana a horas 03:00 PM, via meet Google. Me confirma y remite el link p/f. Saludos, José Laos.

-> Presidente del Comité Agropecuario y Comisién revisora de cuentas - ADEX - Liz Soto
Luna

i . Liz Magaly Soto Luna - 20:15
Estimada Pilar, dias muy movidos
Enviame las preguntas al

Veré cuando pueda hacerme un espacio

Hola Pilar

Llamame en este momento . .. _
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-> Director de la Subdireccion de Inocuidad Agroalimentaria - Pedro Jesus Molina

Salcedo

Director Pedro Molina
@ ilt. vez hoy a la(s) 19:35 Q

Hola Lilianne...te escribe Pedro Molina 235 HoY
Te remito el ID para la reunion zoom hoy a las 6 pm
ID 865 0651 1563, codigo acceso 985864

Te lo remiti a tu correo..me confirmas por esta via...saludos

Ing. Pedro, buenos dias
Muchas gracias por aceptar nuestra entrevista

iMuchas gracias !
Ok...|as espero...saludos
Nos vemos Ing.

Hola Lilianne...ya estoy conectado..

-> Investigador del Programa Nacional de Innovacién en frutas y hortalizas - Instituto

Nacional de Innovacion Agraria (INIA) - Juan Carlos Rojas Llanque

.‘0 Juan Carlos Rojas Llanque e = X

(0 Juan Carlos Rojas Llanque - "¢

hola Lilianne, esta bien, alas 5 nos
reunimos por google meet

G Lilianne Andia Toledo -

Conforme Ing.

m Juan Carlos Rojas Llanque - °

ya estoy conectado

B8 @ or ( 6 g
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- Especialista en produccion agricola, Catedratico y asesor de tesis de la Facultad de
Agronomia de la UNP, asesor técnico de agricultores en diferentes frutales y frutales

orgénicos - Victor Sandoval Cruz

Response of Mad 12 22
e Victor Sandoval Cruz <wvsandovalc@unp.edupe»
Parx: Ustea

Lilianne buenas tardes, para confirmar la entrevista hoy miercoles 21 de octubre del 2020 a las S.00 pm Saludos
Ing Victor Sandoval Cruz M.Sc

El mié. 21 oct. 2020 a las 1505, Llanne Andia Toledo (<lilianneandia26@hotmail.com>) escnibid:
Ing. Victor
Buenas tardes,

De acuerdo a lo coordinado previamente, envio enlace para reunion de hoy a las 5:00 pm via Google Meet.

butps//meet soosle comfive-fati-kzb

De presentarse algdn percance en sus actividades, no dude en hacernos saber para aplazar el horario 0 en todo caso postergario para otra fecha.
Muy agradecida por ol apoyo brindado

Atentamente,
Lilianne Haydee Andia Toledo

=> Consultor y Especialista en el Desarrollo y ejecucion de planes para la exportacion - Danny

Pacheco Infante

Buenas tardes profesor, soy Pilar, le escribi por Facebook para que nos pudiera
ayudar con una entrevista

Le podria pasar las preguntas? para que las revise y me comente qué dia
podriamos llamarle, por favor

Si Pilar enviame las preguntas para revisarlas

El martes plan de 11 am podria darles la entrevista

Ok profesor, muchas gracias P

Ok quedamos - .
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=> Consultor Internacional en Comercio Internacional - Alex Morales Guzman Barrén

Alex Morales Guzman Barrén - 18:43

Gracias, Pilar

Encantado de apoyArlaa mi correo reo es alexmgb@gmail.com
Y mi celular

Coordinemos el viernes o sabado por WhatsApp ahorita estoy
complicado

Y ver si la entrevista la hacemos quizas lunes o Martes

Te parece?

Pilar Palacios Barrera - 20:33

claro que si, muchisimas gracias consultor Alex

-> Presidente de la Junta Nacional del Banano - Valentin Ruiz Delgado

>33

UIT. Vel ayer 3 1a(5) 2223

' Valentin Ruiz Presidente JNB

realizar la & 3l vez por la tarde. me confirma por favor

Sefonta disculpe pasa que estamos organzando un planton para ¢l lunes por
¢l tema del recurso hadnco para nuestros cultivos, s me paso el tiempo..
Si lo dejamos para manana horas 12.am

Buenas tardes ss, Valentin, no se preocupe lo dejamos para mafana que tenga
mas disponibilidad, muchas gracias por su comunicacion!

DOMINGO

1998 2 2003 FUNDADOR COMITE DE PLATANEROS EXT COOPERATIVA
SR. CAUTIVO DE SAMAN

2003 FUNDADOR DE LA ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES DE
BANANO QRGANICO SAMAN ¥ ANEXOS hoy cooperativa agrana "APPEOSA”
PRESIDENTE DE APPBEOSA 2003-2007 y 2009-2013

2004-2005 DIRECTIVO Y FUNDADOR DE CEPIBO.
FUNDADOR Y PRESIDENTE DE REPEBAN CJ PERU 2005- 2008 y 2010-2012

2016 a 2020 Fundador y Presidente de 1a Junta Nacional del Banano

amsga lilkanne alk envio informacion

393



= Presidente de APPBOSA - Reymundo Villareal Purizaca

‘a Reymundo Villa... v

Buen dia, le agendo
el dia se la entrevista

& y le aviso

Muchas gracias 5r.
Raymundo, quedamos

Mar, 19:41

atentas al dia que pueda
agendar, saludos cordiales

Podemaos
programarla para
hoy dia ..

‘p Plan de 4:30 pm
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Anexo N°11: Confirmacién de la validacion de cuestionario de entrevistas a los expertos y
encuestas para las asociaciones.

- Especialista, Miguel Angel Esparta Sanchez

Mié 13/01/2021 14:36
Para: u201012618 (Palacios Barerra, Rosaric Del Pilar)

o Miguel Angel Esparta Sanchez <miguel.esparta@upc.pe>

Walidacion del Experto - Espe...
37 KB

Estimada alumna
Sin observaciones, adjunto el archive firmado

Saludos
Miguel Esparta Sanchez
Profesor a tiempo completo Facultad de Negocios
Campus San Isidro
— 3
uec 511 .l313 3333 anexo 3876
Universidad Peruana ~ Avenida Salaverry 2255
de Cienciaz Aplicadas San Isidro

- Especialista Carlos Héctor Espinoza Huayre

e CARLOS ESPINOZA <cespinoza.gerencia@gmail.com>

Jue 14/01/2021 06:01

Para: 1201012618 (Palacios Barerra, Rosario Del Pilar)

@ Validacién del Experto - Carlo... pafl Validacion del Experto - Carlo...

17 K8 SE®  209KB

2 archivos adjuntos (225 KB)  Descargar todo  Guardar todo en OneDrive - Universidad Peruana de Ciencias

Estimada Pilar:
Recibe mis cordiales saludos. Te remito lo solicitado. Bendiciones. Quedo a la espera de tus comentarios

Un gran abrazo, éxitos,

CARLOS ESPINOZA
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- Especialista, Luis Gonzalo Guillén Mélaga

Luis Gonzalo Guillén Malaga <luis.guil
) . D O 6 =

len.malaga@gmail.com>

Jue 14/01/2021 12:29

Para: u201012618 (Palacios Barerra, Rosario Del Pilar)

Validacion del Experto - Luis ...
22 KB Lo

Hola Pilar:

Me parece que las preguntas formuladas en las entrevistas son
pertinentes al tema que estan investigando. Te adjunto el formulario de
validacion.

Cordialmente,

Luis Guillen Malaga

-> Especialista en internacionalizacién del sector agricola, Alex Morales Guzman Barrén

Alex Maorales <alexmgb@gmail.com=
Lun 30/11/2020 04:32

Para: w201012813 (Palacios Barerra, Rozario Del Pilar)

51 KB

@ Validacion del Experto - Espe..

Hola Pilar ahi va el formato firmado
Saludos
Alex Morales Guzman Barrdn

-> Especialista en produccion agricola, Victor Sandoval Cruz
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Victor Sandoval Cruz <vsandovalc
@unp.edu.pe>

Mié 18/11/2020 23:16

Para: Usted

’m img20201118_18130518.pdf

BEm 132 KB

Hola Lilianne , te envio haoja de Validacian. Tambien te informa
gue la pregunta 10.3 tienes que mejorar la redaccion

El mié,, 18 nov. 2020 a las 15:42, Lilianne Andia Toledo
(<liianneandiaZ2b@hotmail.com>) escribid:

Ing. Victor Sandoval

Buenas tardes,

-> Investigador en INIA, Juan Carlos Rojas Llanque

leseado

« Limpiar 31 Movera ~ <J Categorizar

Re: CUESTIONARIO DE ENCUESTAS - BANANO ORGANICO

@

Respondid el Dom 01/11/2020 3:20.

Juan Carlos Rojas <bananapesru@
gmail.com>

Sab 31/10/2020 19:54

Para: Usted

[oat] VALIDACION GUIA DE PREGU...
mEm 57 KB

Buenas tardes Liliane, adjunto la validacién de la guia firmada

saludos
Juan Carlos Rojas
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Anexo N°12: Guia de preguntas para la fase cualitativa

Organismos Publicos y privados
PRESENTACION

Buenas tardes, somos Lilianne Haydee Andia Toledo y Rosario del Pilar Palacios Barrera, bachilleres en
Administracién y Negocios Internacionales. Actualmente formamos parte del Programa de Titulacién en
Negocios Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 2020-02; a través del cual estoy
realizando una investigacion titulada “El modelo asociativo y su relacion con el desempefio exportador de
las PYMES exportadoras de banano orgénico de la region Piura durante el periodo 2012 -2019"’ para optar
por el titulo profesional de Licenciadas en Negocios Internacionales. Es importante mencionarle que la
informacion brindada en esta entrevista es de cardcter confidencial y solo serd utilizada para los
propdsitos de la investigacion. Agradecemos de antemano su tiempo y colaboracion.

PREGUNTAS ESPECIFICAS

1. Cuéntenos un poco acerca de su labor y principales funciones que desempefia como
representante del MINAGRI /Director SENASA / Especialista en internacionalizacién
de productos organicos / Presidente JNB / Asociaciones?

2. En base a su experiencia ¢Podria comentarnos sobre la agricultura familiar y su
importancia en nuestro pais?

VARIABLE 1: ASOCIATIVIDAD

¢Cudles cree Usted que han sido las principales causas que impulsaron a los
productores de banano organico a formar una Asociacion en los uUltimos 7 afios? Y
¢ Cudles fueron las principales limitaciones que se dieron en el proceso?

3. Encuanto a la conversion de las asociaciones al banano orgénico ¢Considera que el
acceso al financiamiento para compra de maquinarias, tecnologia e insumos tuvo
facilidades gracias a la asociatividad?

4. ¢(Considera que los productores de banano organico lograron la formalizarse en
gran parte gracias a la asociatividad? ¢Por qué lo considera?

5. ¢Considera que los productores de banano orgénico a través de la asociatividad
cuentan con mejores herramientas de produccién como capacitaciones y control de
calidad?

6. Tenemos conocimiento que algunas asociaciones de banano orgénico no exportan
de forma directa; es decir, ellos mismos no se encargan de todo el proceso, sino lo
hacen a través de intermediarios ¢ Por qué cree que se da?

7. ¢Considera que el acceso al financiamiento tiene gran impacto sobre el desarrollo y
crecimiento de las asociaciones, en especial a la hora de querer internacionalizarse?

8. ¢Qué aspectos tienen mayor impacto en las asociaciones de banano orgénico en el

proceso de internacionalizacion? ¢Qué deberian mejorar para lograr exportar de
forma creciente?
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VARIABLE 2: DESEMPENO EXPORTADOR

9. En General, si bien el desempefio o crecimiento exportador depende de diversas
variables de una empresa u organizacién ¢éConsidera que el desempefio de las
Asociaciones de banano organico en términos de volumen, clientes finales y valor
FOB es competitivo frente a otras empresas agroexportadoras? ¢Por qué?

10. ¢Hasta que porcentaje las asociaciones han logrado disminuir el volumen de
produccién denominada como “descarte”?

11. ¢{Cudnto ha aumentado porcentualmente las exportaciones directas de las
asociaciones de banano organico de la regidn Piura en los ultimos 7 afios? ¢A qué se
debe este aumento / disminucién?

12. ¢Qué porcentaje de la produccion total de banano organico se destina al mercado
internacional?

13. ¢Considera que la asociatividad ha ayudado en el logro de objetivos de los

productores de banano organico y gracias a ello han logrado posicionarse en el
mercado extranjero?

PREGUNTAS DE CIERRE

14. ¢ Qué recomendaciones brindaria usted para mejorar el desempefio exportador de
las asociaciones de banano orgéanico?
FIN

Hemos culminado la entrevista, toda la informacién que nos ha proporcionado sera de gran ayuda para
el desarrollo de la presente investigacion. iMuchas gracias por su tiempo y el apoyo brindado!
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Anexo N°13: Cuestionario de Encuestas para la fase cuantitativa

Variables Dimensiones Indicadores Escala
1. Financiamiento 3
1.1 Asociarnos nos ha permitido el acceso a mas entidades bancarias y mejores servicios para la compra de insumos, equipos y tecnologia.
1.2.Gracias ala asociatividad nos ha sido posible obtener créditos bancarios superiores alos que teniamos de forma individual.
1.3. Los intereses tasados por las entidades bancarias son menores para los productores que estan asociados.

Financiamiento |14, El Banco Agropecuario brinda facilidades de financiamiento a los productores asociados para impul sar el crecimiendo de laasociacidn.
2. Acceso a capital de trabajo 3
2.1.Determinados programas del gobierno o entidades privados, incentivan a los productores a asociarse para acceder al respaldo enocdmico que estos
2.2. EI PCC (Programa de Compensaciones para la Competitividad)desarrollado por el MINAGRI ha tenido gran influencia en el desarrolloy crecimiento
dela asociacidn a la que pertenezco.
3. Capacitacién 3
3.1. Los productores asociados son capacitados por programas estatales para el manejo adecuado del cultivo orgdnico con técnicas de cosecha, empacado
y aplicacidn de Buenas Practicas Agricolas (BPA)
3.2. Algunossocios o lideres de la asociacion han mejorado el manejo agrondmico de nuestros cultivos de banano, gracias a las pasantias nacionales e
internacionales del Instituto Nacional de Innovacidn Agraria (INIA) del MINAGRL.
3.3. La asociacidn ha fortalecido las alianzas estratégicas de instituciones pablicas y privadas para programas de capacitacion y asistencia téenica dirigidaa
mejorar la calidad exportable
Herramientas de |3.4.Considero utiles las capacitaciones gubernamentales para incrementar la calidad de produceidn y con ello mejorar la competitividad de la asociacion.
Produccion 3.5. Las capacitaciones han fortalecido las habilidades de gestién y administracién organizacional de la asociacidn
4. Control de calidad 3
Asociatividad 4.1. Los miembros de la asociacidn han desarrollado un mejor control de calidad para la exportacidn de su producto gracias ala asociatividad.
4.2, Las instituciones gubernamentales benefician a los asociados através de apoyo en asistencia técnica, gestion de certificaciones orgdnicas e
internacionalesy Global G.A.P.
4.3. El sisterna de controlinterno de la asociacion ha logrado mejorar |a calidad dela fruta y se ha logrado disminuir las perdidas de fruta
4.4, Las labores de monitoreo de calidad en campo ha permitido que se prevenga el ataque de plagasy el uso de bioinsecticidad se ha reducido
signficativamente
6. Formalizacién 3
6.1. La asociacion promueve el curnplimiento de normas establecidas por el Estado e impuestas por la misma asociacion, y asuvez respaldala penalidad
del desacato de los mismos, por cual tenemos mayor confianza en el trabajo organizado.
6.2. Comoasociados accedemos a un sistema comercial mas equitativo como comercio justoy procuramos tener procemientos amigables con el medio
ambiente enlaproduccidn.
7. Cultura organizacional 3
Formalidad 7.1. Dentro de laasociacion contamos con sistemas de organizacion (estatutos, roles, obligaciones, procedimientos, entre otros previamente

establecidos) parael cumplimiento de metas trasadas.
7.2. Los socios estan comprometidos con |a produccion, se fomenta el respeto entre asociados y tienen la confiaza de informaralgian problemao
incoveniente en el desarrollo de actividades.
8. Poder de negociacion 3
8.1. Considero que como asociacién, tenemos mayor poder de negociacion para mejorar la comercializacidn del banano orgdnico con los compradores
internacionales.
B.2. Considero que como asociacion tenemos mayor poder de negociacion con nuestros proveedores
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Desempefio
exportador

9. Cantidad exportada

9.1. Desde que formamaos parte de la asociacion hemos podido comercializar gran cantidad | mas del 75% de nuestra produccion) de banano organico en el
mercado extranjero.

9.2. El volumen de las exportaciones de nuestra asociacion es competitiva frente a las agroexportadoras no asociadas.

9.3. Considero que el volumen de exportaciones de banano organico de Piura, se ha incrementado durante los dltimos 7 afios

9.4. El volumen de descarte de fruta por mala calidad ha disminuido significativamente y es menor al 10%

10. Valor FOB

Ventasde |10.1.E| retorno de |as exportaciones en valores monetarios, se ha ide incrementande de acuerdo 2l ampliamiento de productores =filiados & asociacion.

exportacién 102 El precio por racimo del banano orgénico se ha incrementada en los dltimos afios.
10.3. El rendimiento por hectarea de banano organico, se ha apreciado durante las dltimas décadas.
11. Seguridad de aprovisionamiento
11.1. La asociacion tiene gran capacidad de produccion como conglomerado (grupo)
11.2. En caso un socio esté incapacitado para producir, se toman las medidas necesarias para abastecer la produccion del mismo y se cumpla con el monto de
exportacion planificado.
11.3. Contamos con un plan de contingencia que nos permite cumplir con lg produccion minima, en caso se presenten plagas, desastres naturales, ente otros que no
permitan el desarrollo normal de las actividades.
12. Estrategias de comercializacion
12.1. La asociacian tiene estrategias de manejo comercizl internacional, que motivan a los socios & desarrollar una cultura exportadora con emprendimiento y
vision global.
12.2. Nuestra produccion de banano organico esta orientado casi en su totalidad a la exportacion, por lo gue es un producto especial desde el cultivo, para su
diferenciacion en el mercado extranjero.
13. Competitividad
13.1 Los miembros de las asociaciones estamos pendientes de la innovacion en produccion y tenconologia para adquirir mayores competencias que cumplan con
las exigencias incrementales de los mercados de destino.
13.2. la asociatividad nos ha permitido ser competitivos en cuanto a produccidn, comercializacion, negociacion, entre otros.

Objetivos 13.3 Considero que la asaciacion a la pertenezco es competitiva frente a arganizaciones internacionzles comercializadoras de banano orgénica
estratégicos |14. Cumplimiento de los objetivos

14 1. Considera que la asociatividad es necesaria para que las PYMES (pequefias v medianas empresas)productoras de banano argénico puedan comercializar sus
productos en el mercado exterior.

142 Los Asociados podemaos satisfacer las exigencias de exportacian, en valumen, calidad, tiempo de entrega y demas requerimientos.

143 L& asociacion a la que pertenezco cumple sus compromisos con los socios y con las obligaciones respectivas can le comunidad y con el Estado.

15. Posicionamiento en el mercado extranjero

15.1. EL banano organico tiene creciente aceptacion y evoluciona su consumo en los ciudadanos de paises a los que ya se exporta.

15.2. Considero que la asociatividad nos ha permitido posicionarnos en el mercado extranjero

15.3. Con los afios nuestra produccion de banano organico, ha llegado a exportarse a un gran numero de paises y la apertura de mercados continua creciendo.
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Anexo N°14: Cuestionarios ejecutados para la fase cuantitativa

RE: ENCUESTA - COOPERATIVA PUEBLO NUEVO

<= Asociacion Pueblo Nuevo SIC APBOPH «pueblonuevaosic@hot 5 © S
mail.com =
Mar 24/11/2020 13:20
Para: Usted

ﬁ cuestionario.xlsx
19KE

Buen dias estimada.

Adjunto envio encuesta.
saludos

atte
Cruz Fiestas Navarro
Responsable de Certificaciones (CAPNH)

Re: ENCUESTA - APBOCHB

Jose Gomez Livia <josegomezliviad2@gmail.com= 5 © S
Lun 23/11/2020 1807 -

Para: Usted

:ﬂ Cuestionario de preguntas cu...
= 19ke

Buenas tsrdes
lo solicitado

saludos

El mar, 3 nov 2020 a las 19:48, Lilianne Andia Toledo (<|ilianneandia26@hotmail.com>) escribid:
Ing. José Gomez
Buenas noches,

Soy Lilianne Haydee Andia Toledo, bachiller en Administracion y NMegocios Internacionales. Actualmente formo
parte del Programa de Titulacidn en Megocios Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
2020; a través del cual estoy realizando una investigacién titulada “La asociatividad como herramienta

S P S S S S T

Re: CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

EGVERTO PASAPERA CORDOVA <elpacodd@yahoo.es= 5 ¢ N
Vie 20/11/2020 0:38 ©

Para: Usted

Cuestionario de preguntas cu...
X 20 KB

Hola buenas noche, envio lo solicitado esperan do que sus expectativas sean positivas, le comunico que
cualquier inquietud me la haga saber con toda confianza.
Saludos cordiales

Egverto Pasapera Cordova
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RE: ENCUESTA - APOQ

Dom 22/11/2020 16:44
Para: Usted

I augusto david vasquez castillo <titovasb@hotmail.com=>

Cuestionario de preguntas cu...
20 KB

Estimada Lilianne,

te envio la encuesta solicitada.

saludos cordiales.

AUGUSTO DAVID VASQUEZ CASTILLO

JEFE DEL SISTEMA INTERNO DE CONTROL & CERTIFICACIONES - APOQ
Calle Sr. De Los Milagros N° 10; Sanchez Cerro, Querecotillo, Sullana, Piura, Peru.

RE: ENCUESTA - APPBOM

=

@ WILFREDO CHAVEZ FLORES <willlychavezflores@hotmail.com

Lun 16/11/2020 17:27
Para: Usted

)ﬁ Cuestionario de preguntas cu...
19 KB

Envio cuestionario.

Wilfredo Chaver Flores
Cel: 933671233

De: Lilianne Andia Toledo <lilianneandia26@hotmail.com=

RE: ENCUESTA - APBOSMAM

a Miguel Angel Borrero Castillo <miguel_borrero2011@hotmail.
com=
Lun 16/11/2020 13:45
Para: Usted

3

a Cuestionario de preguntas cu...

20 KB

Atencidén Lilianne, adjunto el cuestionaric solicitado
Saludes
Miguel

Ing. Miguel ??ngel Borrero Castillo
Cooperativa Agraria Apbosmam
Sanchez Cerro S/N Mallaritos
Sullana-Piura-Per??

Tal~ad AT2 c209aN
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ORGANIZACIONES BO

PRAXEDES OLEMAR UBILLUS =tasic0@hotmail.com=
Sab 14/11/2020 0:13
Para: Usted

a Directorio Organiz BO Region...
21KB

Sefiorita Lilianne

Adjunto envio lo solicitado.
Saludos,

Praxedes Olemar U.

RE: ENCUESTA - APPBOSA

Ivan Yoel Ordinola Morales <i.ordinola@outlock.es> © >
Sab 07/11/2020 17:33
Para: Usted
a Cuestionario de preguntas cu...
19 KB
Buena Tarde Seforita; Lilianne Andia T.
Adjunto Cuestionario realizado.
Att;
Ilvan Ordinola Morales
De: Lilianne Andia Toledo <lilianneandia26@hotmail.com>
RE: ENCUESTA - COOPABOH
huayquiguira huangala <materialescoopaboh@hotmail.com= © >
Sab 07/11/2020 14:35
Para: Usted
ﬁ ENCUESTA xlIsx
19 KB
Buenos dias ahi le envid la encuesta Srta. Lilianne gracias.
De: Lilianne Andia Toledo <lilianneandia26é@hotmail.com>
RE: ENCUESTA - APPBOSA
@® Respondid el Jue 05/11/2020 22:25.
© =

Jue 05/11/2020 21:34
Para: Usted

.?\M certificaciones APPBOSA <certappbosa@hotmail.com>
¥

Cuestionario de preguntas cu...
19KB

Estimado
lo solicitado
5lds
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Anexo N°15: Encuestas ejecutadas a las asociaciones bananeras via telefonica y trabajo de campo.

-> Parte de las encuestas desarrolladas
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» 12.2. Nuestra rghnica estd orioada casl fa expartacitn, par o quee e5 un producta especial desde ef cutiva, para su dferenciaciin —
- [ Computthuiciec ]
P 13.1 Los miembros de las asocaciones estamaos pendientes de la innovacian en v tencancl adquiris mayores comp cumplas con I
t exigan:izs incromantalos do les mercados do desting.
a 13.2. Ilanu:tmﬂldmhﬂrmldnmnlrutmmmma i comarcial lz NEROCACHAN, BITE TLNE, ",
o 13.3 Conskd ala ompetithea frente a imter cam, ras e hanang arganice 4
o | Cbietivos estratégicos 14, ...._,.u..a..._ 1| 5] 3 |4 5
v 14,1, Cormiderns que 13 amocial ividad os necesana para gue s PYMES ¥ Fheddi e banany E L us productos "
en ol mercad i »
14.; Lmnmldupmmwmllu ) alld-d,l-mdemnqudemh. o,
[14.3 La ascelachn a 13 gue partenerce cumpla sus con los sockes  con las oo Ia comunidad y con al Eysado. v
1] 7 (3[4 5
i y evielisckona su consumo an bos dudidancs de paises @ los que ya se exporia,
152, Corsidern qus |3 ssaciatiidad nes ha pasmitido o el marcadi ]
15.3, Con los afos muestra produceitn de bansno anglnica, he legsdo a sspartarse a un gran nimeso de palses y b apertura de mercados condinda creclende. [ -

Poomdgs | {:Jg.;;nﬂ Prmamns &S 2, P
03688997

a

e - q)@59144q
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Para las Asosackones;
) E aio desar i tiene recalestar acerca cela o L Pymes mpontadors de gpheicn y 4 rel ol
gt sdor do s Region Piars entro of perioda 2017 « 3019, s import. la de todos bos b brindndos v les resuitades se evshusrdn en conjunto.

"
Mombes de la ssociacde: %Sﬂ\\m L%mcia # .'onmmﬂr) ten € G’Whh g 1
"E"""‘ 1] e
Mo el ontreitade: Ill é' \} (""'“1{ 7
Cargac S:tmhﬂl _ﬁ_ﬁm._k_mcia_:zquo\‘ 3
4
Lal
Encusstadar: Redario Palacios B
Ve
bl Dimamslenes Indicadores Escals
"
1. Hinanclembento i]lz13las 5
ummwunmonwummmrmumm oquipes y ra
?ErNMahﬂxhﬂMMMuﬂnEiﬂowm ot Bancarios superiorss 8 ks que tenfames de forma indhvidual. .
Financhamisme MMMM&H‘WN.ﬁﬂMW*“MWW =
i F 1|8 3
Mmﬂgmn& |mmmahﬂuﬂuuounﬂmep_uumm #l respalde nccdmico gue estos brindan. 7]
2.2, EI PO [Progr da paia s laddas por ha temida el desanrollo y dela e @l N
que
i ¥ 3 | & 5
3.1, Los product ares asocladis bon capicadon por pORr anas et atsbes pars o decund del cul aica v aphicachin de
Buenis Prictics Agricelas La
A 3.2, Algunes socios 0 liseres de L asacliciin Fan mejorado sl maneio sgronbieics de momtros culams de banans, gracias 3 ke pasantias nacinales o intema cionale dal s
¥ A 118 e MASHAGE.
- 33.La k lecido Ly ab de Pplblicas y pr s para pi & dcrica drigada o mejorar b d
" |catad anportable
i Harrarmleniis i 3.4 Considern dtiles las capacaciones gubermament slos para increment ar |a calidad de produecion y com ol L competituidad de b aseciscian,
» 15 Lm habilictackes de gostidn y admmssracien organtacional o L aseciackin
+ 4. Cantrol de calidsd 1218 fa 5
: 4.3, Low mbsembeos 60 12 asoeksekie han desarollsds un major control e calidad pars b axpartition de ve producto gracis s s ssszistwidsd,
i 1.3, Uim eat Ao e armsert 3l bneli-iin 3 o5 mociadon 3 t1owis 00 apoyo on scstentls thires, gretion du carthicacknsm, rginicas o mermaconsies y Gisasl B
o
d G
ik 4.3 El sistema de contral interne de la ascciacidn ha logradn majosas La calidad de ks freta y diseminui las perdidi de fruts i
L 4.4, Lis laboees de o calidad n que | e do plgas y o ha resluc d
|6 Formaliracidn Ll2 i\ alal 5
6. La N o ‘ ot el Extado o mmeuestas por I misma acoclaciin, y 3 suved tespakds B penstided del dessesto de los 4
6.2, Como mociades sccedernon 3 un 5t s equi COMO COMENT JIst ¥ PrOCUTamas tener procemigntos amigabikes cor o medio ambiente en Ly +
|1 Cultury prpeelesciomnl il2lalal s
7.1, Dentro de ls ssociacion contsmos con s ikemas de i stutos, roles, entre otres wibatle idin) pasa el ’
i 7.2 Len LN comp con I sei asociadm  tenen o Infoemar “ N
8. Poder de rea 10 2 | 3[4 5
.1, Contitkno qua. Kexim pesder e i i i on los L -
8.2, que coma maor poder do nop —
|8. Cantided sxportade Ll L i 5
9.1, Desde gue farmames parte de la ascclackin hemes pedido comenclalizar gran cantidad | mis del 75% de nusstra praduccidn| de banane wganico en el mencado V4
8.2, El waluman da las sxportacionss de nuesira ascclaciin es competitiva frente a lis sgroevportaderss no sccladss =
0,3, Comiduro que & yolumen de e portaciomes die banano oeganis ummur durante los 0ftims 7 ahos e
9.4, El wihuman da descarte de freta por mala calidad ha dsming athia a5 manor +
o 10. Valor FOB 1120 3la 5
e | Ventas 1001 El retomne de las sl =2 ha ido d rdo al A productare: SAleam 3 sEaclagin. s
: 10.2. El precio por raci " en los iiltmos afios ad
L 10.3. E) rendimiema por hectires arginics, be ke ante las uitimas déecedae. i
m du i A T 5
" Laciin tiens gran caj uceion F:
- 11,2 En cazo un socis L el e para abastecer & duccién del mismoy pla con el mosic -l
L]
° 11.3. Comtamos con un plan de comtingencia o nos permits cumplin con 3 produccion minima, o caso 58 presenten plagas, des astres natesles, snle olros gue no /!
L. pormitas el desarnoo mormal de b sctividadss.
. |12 Estrategios de comercializacidn 13 afa 5
" 1211 Therw camscial e L kers Sncos una cultura eepor v vision global 4
P 12.2. Nussara produccian do il e cai e ala ool gui i un productc mspecial desds el cultvo, para su diferenciacin e
® 13 1| 2 3|4 5
r 13,1 Les miembros de las dela ¥ tenconologia cumplan con fas i
L] | exigens o i de los mercsdio de desting £
a 13,2, b ssaaciatrvidad nos. ha permitida ser competitives en osacio g &
d 13.3 Ci |a sociaciin 3 |a partana: oo Trante & organizacicnes les comercisliradaras de <
& Oibjetives estratégicos 14, Cumplimiente de les abjetives 1 z 3 |la 5
= 14.1. Commiders que o modathidad e necesaris nars gue (2 #YMES [nequefss y medisnas de b B FrE—— 7’
m ol marcaco exterior. i
142, Lo Asccladas satifacer b de =n volu [T e -.na.ma [T "
143 L3 mociackn 2 6 con bon $pcios v gon | i v con of Exdado, £
15 1]l a]afa 5
15,1, EL banan orgimicn tisne trecent it v i ios. e palses a ks que ya se ouporta. s
15 2, Considern que la i nos ha parmitida &n =l mercado.
15 3. Con los aNes nuestra produccidn de banano anganico, ha llegdo a o 5@ & L Tan nimers de paises v (8 sperturs de msncados cortinds crecienda, £

- 44830864
%009y
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Para las Asoclaciones:

i Este con fin Ui (o Sljetiee recoledsr acerca de o de las Crganico v su relacian con ol desempelio
exportador de ks Region Plura estre o periodo 2002 - 2019, Es quese b de todos los datos Brindados v los resultados se evaluarin en conjunto,
Nombre de la mocacin: Poeo o nuncs
Nombre del ent revistado: Poca
Cargo: Regular
Bastante |
_Mucho o siempre |
Encuestador: Rosario Palacios B.
Var
Tkl Dimensiones Indizadires Escals
=1
|1 Finenchmisnto Ll 2istal s
1.1 Asodiarngs nos ha Mo of cceco 3 ma entldades bancarias y mweforys servicios peta I compra de insumcs, quipos y tecaoicgie.
1.2.Gradlas a ba asoclatvidad nos ha sido posible abtener crbditos bancarios a ko que tendarnas de forma indwidual,
1.3, Los it tamados por bas entidades bencarias £ar3 los produ s
Financlamiento 1.4, B Barvo. a0 beinda faciidades de finaniamiento alos ssocados para impedsar el cracimiendo de la sodacisn.
|2 Acceso a capital de trabajo 1 2 il4 s
2.1 Determinackn programas del goblemo o privados, incentivan alos productares 3 asoclarse para acceder al respaido enad Smixo que estas brindsn "]
2.2.0PcC| de C 1= do por ha tenide gran influsncia en el desarolio y crecimiento de la asociacién a la
|que pertanerca.
12 Capaciinciin e e P
1. Los sociados par estatales para el manejo sdecuado del culthve orgdnico con thenicas de cosechi, empocada v aplicacion de.
|Buonas Practicas Agricolas (BPA)
A 3.2. Mlguncs socios o lideres de la asociacon han mejorado of manejo sgrondmico de nusstros cullives de banan, gracis 4 ls prrantiss sachanales e intemacionales del -
s [etiEuto Nacionsl de (ovacicn Agearia (INIA_del MINAGR) N
b 3.3, Lo asociacsin ha fomalecdo las slisntis estratigicas de intitucones piblices y privades pars programas de capactacion y sabtencla técrica dirgids a msorar b
(] calidad
1 Hemmamientas de |38 Consiclern itiles Lis pars s calidsd ds yoon iadién
a productivided 3.5 Lin capacnacuones hae fordecido i3 hatilididis de gestion y sdnintrackdn organies
L} 4 Control de. 1§ 3 3|4 5
: 4.1. Los miemibiros de ks h sllada un mejor il o I dsu prod imala
1 rERT™ e b anociacken 2 [rivés de apoy en o stends thcnis, ge orgincE ¥ Global "
GAP. v
d
a 4.3 1 sisterna de control mterno de ks L I lograde mejorar s calidad de ks fruts y desminuir las perdidas de fruta b
d 4.4, Las Iabores de calidad po ha p 40 que se prevengs e ataque de plagas y uso de discido N
6. Formalizacion 1 1 14 5
6.1 la ol e normas por & Estado o por ls msma ¥ osu dol desacata do b b
6.2.0 ks somercial mis equitativo coma comercio justo y procurames terer procemsentos amigables com el medio ambionte en
. Cubtu 1l 213]a 5
1.1 Dertro de b asociidn cortames con sistemas de {est: rodes, obil i blecidos) para el ¥,
Formalidad 7.2. Lo 000 $5130 COMPIOMetidos con 1 Praduceion, 58 1omenta of (espe1o sntre asocados y lienen 14 confu i algun problesa o ol s
desarrato g actividades. oy
B. Poder de. o0 o mercadoy 1 2 3|4 5
8.1 Considero que como asociacion, tenemos mayor poder de para mejorar | el Banane crgnico ton los compradones intemacionsies. ¥
|8.2. Consitoro que como asocieian tenamas mapor poder & HAOTIACHN Con MaEsLras proviedores
| carmidad axporada o e R
5.1 Desde qua formamaos parte de b asociacion hemes podide comercializar gram canticad [ mas dal 75% de ruesira preductiong de banseo orginico en el mercada
astrgniace,
5.2. El valuman de las sxpartacianes de nuestra asoclactin es competiiva frente a las o asosinds
9,3. Cansidero que &l yahumen te spertarionss de barann orga i de Pur d lns istimos 7 afes e
5.4. E| valuman de descarbe de fruta per mala calidad_ha disminuide significathvanents y es mancr sl 10% .S
o 10, Valor FOR 718 ]a 5
B | Wentes de sxporacidn | 1001 El retormo de |as exportaciones en valores manetanios, se ha do incremsnt and de acwerdo al ampl ami uetores afiliados & ssociackn, * .
L] 10,2, El precio por racime del banano argani b = los Wtimes alfvs. A 1
- 10,3 El rendimiento par hectises de baasno orginicn, durante cadas. i
m 2 £ 4 5
» ¥ B pacidad da production come congiemeride (§napo o
. 11.2. En caso un sodio esté incapactado para producir, se torman ks medidas necesarias para abastecer la prodaccidn del mismo v s cumgla an el monto de sxportackin ~/
A ‘ A
a 11.3. Cantamos con un plan de contingencia gue nos permee cumplir con & produ o EARD 58 pr tmsastres naturales, ante otros quano y
permitan o desarrale sormel de las sctiidades.
. |12. Estratagias de comercislizeidn, 4 3 |4 5
. 12.1. L aneciacion tiees astrategiin de manij somercisl interaeional, que motian a los socios 3 desarollar una culiers exportadara con emprendimisntoy visién ghabal, o
" 12.2. Nuwsira producchin da banano orginico astd orestado casl en su totalided & ka exportaciion, por o que es in producto especial desde el cultivo, para su diferanciacion
a 13, 2 3[4 5
r 13,1 Les eniembros da las dela en producchin y tenoonologia para sdquinr Mayores CoMEetancias que cursglan can L
L] imzrementsles de los mercados de desting, .
a 2, | asogiats ha permitido ser s en cusrio 3 produccitn, Enire otros. 3
d 13.3 Consi la s a la partenaica es ithea frenie o i b £
q | Ghietives sstratéghon [1e, Cumglimisnta do lex abjetivss R
P 14.1. Considero que la sociatividad es necesaria para que las FYMES v maed; presan izar sus productos N
on el o exterior. i
142, Los Asociados podemas satisfacer las cias de #n volumen, calidad, tompe ke ant g y ek FguerimiEntos. ad
4.3 la = la gue ™y con ks o008 v con las con la dad y con l Estado,
18, i 1 3 14 -
15.1. 1 ba ica tiene creciente ¥ W los. da patses a kos g a <
15.2. Considerc que k i nios ha i nos en &l ol P
153 Con los ahos nuestra produccidn de banano crginico, ha llegado a mpert s f | sppertura de mencados contisda creckenda. ~

O3 681z,

- 962324934
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Para las Asoclaciones:

fin tiana coma obiptivg recabctar acerca de l mOCH Py s I ]
amportadar de s Region Plura entre o periodo 2013 - 2019, s | Que se | ] de todos los dates brindados v los resullados e e=aluaria en conjunta,
Nombre de In ssotiacidn: Mus  Mecen 8 s 9 ) ; et
o & o %ﬁﬁﬁﬂﬂw 5 3 Ohay 45 Vi "
Cargo: Sl 3
4 Bastante
5 [
Encuestador: Rosario Palacios B.
Wt
bl Dimensiones indicadores Eseals
£
|3 Financisméento 2 [3Ta s
1.1 Asoclarnos nos ha permitido el acceso a ras entidades Bancariss y majoras sanvickss para la e inswrnos, equipos y tecnologs =
J&mahumwmhﬁ isle olterer créditos bancarios 3 a ks que teniamens de forma indi
Fis 360 irerores para ks productores ssociaden. -
Firanciamian ulls.wo e brinda faclidades fe finarcimnisnto 3 boy ares asozlados pars impulsar o do ks asociacion, M
2 3 |4 5
uctores 3 mocirse para scceder 3l do anocdmico que sstes brindan. E
o MINAGRI ha ten influ o ¥ dels sl %
2 3|4 5
estatales para o decusdo del cuhtivo arginic ' -, ¥ sphcackin de x
A 3.2. Alguren socos o lideres de b asociacion Fan mejorado o manego agrondmico de nuestros cultives de banano, gracias a s pesantias nacionales & intemacionales del :
s Instituto Macicnal de innovacién Agraria [INIA dol MINAGRL Al
L4 EEN lacion ha fortalecido las allanzas de pllblicas y privadas pars progr o ¥ dir} majorar
€ |eahdod A -
I Herrsmientss de | 3.4.Comidaro dtiles las ca) Tk Prar b cildkad de con alla ka co Itividad de b x
a productivided 3.5, Las caparitaciones han foralocido las hakildades de gestian y admnistiacion crganizacional de Ly ssociscion ¢
t 4. Contrel da calldad 2 /3|4 5
: 4.1, Les miembrot de la scociacitn han desarralado we mejor control de calidod para ko expertacion de su producto gracias a la asoclividad,
I 22,1 1 Bemefician 3 ks asociados 3 travis 4o 2poyo en Jsistences thonca, gest an de cenifiaciones organkas ¢ mermaconales y Global X
d GAP.
. 4.3, Fl sistama de control interna de |a ssoclaide ha lagrado mejorar Ls caldad de L fruta y dismienic las perdidas de fruta X
o 4.4, Las Isbores de de caldad que s preverga el staque de plagas y wsode b dad 59 ha reducido X
[ ompaivneiie: FI T
6.1. La & el s e por &l Estad st | mmisma asociacon, v a su ves respalda |a ponalidad del desacato de los W
6.2, Come asociados accedemos a un sistema comercial mis b o justo v tener i amigables cor of medio ambiente en la X
|7 Culture orgenizacionsl 21314 [
7.1. Dentro de la asociach de 10k, para el .
Formlidec 7.2 Low sockn estén comprometides con la praduccicn, se fomenta of respeto emre asocados y Uenen 13 conflaza de informar algun problema o incovenienta an el %
Poder marcadon 2 1la L]
B.1. Comidare que coms asaciacidn, tenimos mayor poder & bn pars mejorar & del banana arganice con ks comgradores intermacionales, )(
|8.2 Comidera que como asociacion tenemos mayor poder de PERDIACEN CON ML 0% Praveedores. -~
|4 Cantidsd suportads 2|34 B
a1, Dudnqunwmmﬂeﬁlnmwmhmﬂ podide comarcializar gran cantided | mas d 75% de da by £ S
EF) nunlnmmdnlnn xmﬂnmnmuwmmmamqw_uﬂm&mmun. x
9.3, Considarc: que 2l 4 ico de Pusra, se ha incr d s diltimon 7 afos ]
9.4, Bl volumen de descarte de fruta pof msls calidad ha dismingids sgnilicsmaments y & M 3 10% %)
o 10, Valor FOR 2 [ 3|4 [
® | Ventas de axpoetseisn  [10.1, El retanne de lis sxponacionss en valores monstarics, 56 ha de acuard o afiliados & asockacion =
¥ 10,2, gmgmﬂmdﬂhuummhkm-hahmmmadunknnm alis. >
. 10.3. Fl lco, 52 ha apreciado dursme las uitimas décadas.
m 11 de 1 2]afa s
'l 11.1, La asociacidn tiene de ueeiin come & adu
. 11.2, En ¢ U socks asté incapacitsda pars produchr, ¢ toman las medidas recesarias para abastecer ba produccion del mismo y 32 cumpla 2on &l mosto 0 exportacien -
M :
a 1.5, Contamen con i plan de contingencia qee nos permite cumpl oon 1 produccion minima, en caso 5e presenten plagas, desast iés natersles, eite oros qus no o
pormitan el de las
. 12, de comerciaficacidn 1 2 3|4 5
§ 121, la Veks comarcial qus motaan 3 ke socies 3 uns eulura arTpr v vision global ]
P 1z.2. m e bamano s ik @ A0 Ctalidi @ | P I qui e un product especial desce ol ult o, pars su difersnciscian B
L 13, Computitividad Y 2 3|4 5
r 13.1 Los miembros de la= Estames [ ¥ para adquirir mayares comgstancias que cumplan con b ‘
L3 e los mercados do detino.
a 132, |a as nos ha permitido ser com petitivos en cuanio a
d 13.3 Considero que la a frente 4 i & bandne srganke
o | Obletivos estratéglcos 14, ¢ d los abjetives LT 3|4 5
G 14,1, Considers qus | ssagiathidad #5 necesanta par qua s FYMES ¥ modianas punian comarcializar sus productcs
e el mercado exlerior,
14.2. Los Asociades p e volu mient s, SRR v
143 La mockckn 3 o nla con ¢ Estada, . =
mudmrude 21 3 la 5
|15.1. EL banane orgdnico tiana crocknt; Lt I suc & e palses a los que yase exporta. &4
!Elfmqlnhmuncmd:dnm.h -l'mnlnnlmm o njerc -
15,5, Con los afios nessra a un @FAN N de paries v I aparia da mercades contieds creciendn, M |

WM

Qﬁﬂ 5 77-5 2n S
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ESTIMADO|A): Este

Para las Asoclaciones:

s fin I chpethy rmrlnlwammhh heickadd de lis Pymes doras de b gl [ «l

exportador de la Region Plura entre of periodo 2012 - 2019, Fs L Que 58 di Hids i ‘ﬁmhmmﬂwvhmahxuuhmmwma

Nombre de |a asocacion:
Nombire dal entravistada:
Cargo:

REF

.Qm\*n\w\uk pcv(ndn. L Leramarn 0-\?..,—,%'. 3 Qhocan 8% Wik

941

Encuestador: Rosario Palacios B.

Muy Poco o nunca
Pogo

Regutar

Bastante

Mucho o slempre

Financismiento

el M'"&E‘*‘W‘HMMW‘“MEJ"WW

3 |4 s

3 oy
Grascias o L asociatvidad nos ha 5ido posible abtensr crécitos bancanos superncres 3 10s que tenamas de forma indwidual.
108 interoson 1263508 por L entidades bavcanias son manores para los productones 3soeiados.

El Hanto. uario brinda faclidades de financlamiento a los ores asocados iy ol crecimiendo de la ssadacién.

2.1.Daterminados programas del gobierma alos 3 asociarse para accoder al respalds gue estes Brindan.

2.2 FIPCC [Proge da Comp para la Comp da| do por &l MINAGRI ha tenide gran Influencia e o desarmollo y credmbent o da la asoclacion a la
enerco.

AsfG—C—="8—no=k

3.1, Los. asociados por estatakes 1 ejo it de cosecha, ¥

Buenas Practicas Agricalas (BPA]

3.2. Mgunes sacion o [lres ds s modacitn s maorado ol mandjo agrondmido e nustros ol do banano, gracls 3 las pasantles nacicnales @ internacionales dal
Institwto Naclonal de inmarvaciin Agraria (INVA) el MINAGRI.

33.1a an ha K2z aliameas de piblicas v privadas pars programas de capacllaciin y mistentia téen o3 dingida s mejoras ls

3.4 Cosnideno diles & para Ia calidad de ¥ con efio |

3.5, Las capacitaciones han fortalecido las habilidades de gesticn y sdministracion organizacional de ks asocacion

4. Cortrol de calldad

4.1 1os mismbros de L asoclacion han desarrollado un mejor control de calidad para la exportackon de su producto gracias a b asociatividad

4.2, Las instituciones gubernamentakes berefician & los ssociados o travis de apoyo e < [ organicas + » ¥ Glotial
6P,

4.3. £l sistema de control interma de la asociadén ha lograde megorar la cakidad de la fruta y dismiswir las perdidas de fruta

4.4, 135 labores 4 de catdad en campa ha p que se prevenga o atague de plagas y wa de ha reducido

|6 Fompalisacion
6.1.1 J s ! bl ol Estada » i la misma ¥ a3 ver respabds 2 penalided del desacato de los

Htmaﬂduumm.wmum <l at o i Lener arigatibes con o medio sembiente s le

(7. Cultms organinctonsl
7.1, Dentee d Lo ssaciaciin contamos con citemse do arganizacion [estatutos, roles, obiig d ) jpaea ol

M

7.2, Los socios estal conla ol respe asocisdas v tenen b confiaza de informar algin probiemu & indovenient s &a &
" llo de

a8

|8 Poder de negocistidn en nusves mercados.

5.1. Considerc que coma ascciacie, tenamas mayor podsr de jarar | del bananc arganca con los compradores nernacionales.

8.2, Considerc que coma mocacidn tenemons Furyor poder de negoeiacitn con masiros proveedares

o xnUv B8 w80

9, ¢

9.1, Dosdw qua farmamos parte de la asociacin hemos peddo comarcializar gran cantidad | mbs del T5% de nuestra producckn de banano argénico an ol mercads
EXLE AR O,

9, de Fpchckn & o itk Fremte o - 2

9.3, Considern gue ol volumen de siportaciones de banang orgsnico da Piura, s& ha Incramentado durants ks (himos 7 afles

u El sulurmen de descarte de fruta por malscalidsd ba significate ¥ =5 menor al 10%

ml El swtorno de las sxportaciones en valores mm-aum #0 ha ida inc remarntando de scusrdo al smj lerita de afiliados 3 asaclacion.
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[Para las Asociaciones:
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-» Encuestas via telefénica

l, Encuestados:
1. Valentin Ruiz Delgado
Cargo: Presiente de la Junta Nacional del Banano Organico y socio fundador de
APPBOSA
Link del audio:
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1dKouxKTKsk2JNeEJvvgs4sGdRHIgS3n
2

2. Manuel Alfredo Tévara
Cargo: Socio — Productor
Asociacion: (APPBOSA)
Link del audio:
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1BHfh_sHBMVWfu69Dd6czCaKgUcqY

nmi7

3. José Zapata Oblea,
Cargo: Técnico de produccion
Asociacion: (CEPIBO)
Link del audio:
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1Z1L p23Har-
flovTZ  Mu CTKWCi5Z4hN

4. Yilvin Josue Nieves Requena,
Cargo: Socio — productor
Asociacion: (APOQ)
Link del audio:
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1sCdUwWFVyFte4APTb83tEGEtSGz2_alw
x5

5. José Ordinola Medina,
Cargo: Inspector de calidad
Asociacion: (APOQ)
Link del audio:
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1cip6aRuTiuGITkkxH6Fs Mh1WkVYM

0jB
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https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1dKouxKTKsk2JNeEJvvqs4sGdRHIgS3n2
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1dKouxKTKsk2JNeEJvvqs4sGdRHIgS3n2
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1BHfh_sHBMVWfu69Dd6czCaKgUcqYnml7
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1BHfh_sHBMVWfu69Dd6czCaKgUcqYnml7
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1Z1Lp23Har-f19vTZ__Mu_CTKWCi5Z4hN
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1Z1Lp23Har-f19vTZ__Mu_CTKWCi5Z4hN
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1sCdUwFVyFte4PTb83tEGEtSGz2_aLwx5
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1sCdUwFVyFte4PTb83tEGEtSGz2_aLwx5
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1cip6aRuTiuGITkkxH6Fs_Mh1WkVYM0jB
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1cip6aRuTiuGITkkxH6Fs_Mh1WkVYM0jB

6. Carlos Alberto Socola
Cargo: socio productor
Asociacion: (APROBOVCHIRA)
Link del audio: https://drive.google.com/drive/u/2/folders/IHPEip1K9 zD7-uB-
KRRPEBXZZkaHCUze

7. Andy Abad Urbina
Cargo: trabajador de cuadrilla
Asociacion: (ABACH)
Link del audio:https://drive.google.com/drive/u/2/folders/InX8WtiBGL x-
NGdcG14A0K5x8aV8BVXCv
l, Encuestador: Rosario Palacios

-> Parte de las fotografias de Campo a encuestados
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https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1HPEip1K9_zD7-uB-KRRPEBXZZkaHCUze
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1HPEip1K9_zD7-uB-KRRPEBXZZkaHCUze
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1nX8WtiBGLx-NGdcG14AoK5x8aV8BVxCv
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1nX8WtiBGLx-NGdcG14AoK5x8aV8BVxCv

-> Drive del trabajo de campo completo (fotografias, encuestas, audios y archivos

l, https://drive.google.com/drive/folders/IdNKOe6yuieYzkn90iDxHx _bQ8ZV
vr6 d?usp=sharing
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