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RESUMEN

Objetivo: Determinar la incidencia de la asociatividad empresarial en la gestion
comercial de los productores de trucha de la AEO Villa de Socca del distrito de
Acora- 2013. Metodologia: El disefio corresponde a una investigacion
descriptiva explicativa causal, con una muestra de 28 socios que laboran como
productores de trucha; se utilizaron dos instrumentos, una guia de encuesta para
obtener informacidn respecto a la asociatividad y la gestion comercial y una guia
de observacidbn para tomar conocimiento del contexto reconociendo la
importancia de la asociatividad empresarial. Resultados: Se determin6 que el
tipo de asociatividad empresarial que mejor se adapta para los productores de
la AEO Villa Socca es la alianza estratégica; en ese sentido un 53.6% indican
que conocen este tipo de asociatividad y han decidido aplicarla en su
organizaciéon; con este modelo los productores han experimentado mayores
beneficios como mayor cooperacion, trabajo en equipo, mayor comunicacion y
confianza con el Unico propésito de mejorar los negocios conjuntos. Asimismo,
se observo que un 46,4%, del total sefialan que con el modelo los productores
han desarrollado habilidades y capacidades en la gestion empresarial. Respecto
a la gestion comercial indican que se ha optimizado el sistema de
comercializacién a través de la conformaciéon de un comité el que establece las
relaciones comerciales con clientes y/o empresas formales. EI modelo ha
favorecido a los productores en el manejo de precios, las condiciones de pago,
ventas a nivel individual y colectivo. Conclusion: La alianza estratégica
complementaria horizontal es la que mejor se adapta para los productores de la
AEO Villa Socca Acora.

Palabras Claves: Asociatividad, empresa, gestion, comercializacion, productor,
trucha.

ABSTRAC

Objective: To determine the incidence of business partnerships in the
commercial management of trout producers AEO Villa Socca district Acora-
2013. Methodology: The design corresponds to a causal explanatory descriptive
research with a sample of 28 partners working as producers of trout; two
instruments, a guide to survey to obtain information on partnership and
commercial management and an observation guide to take cognizance of context
recognizing the importance of business partnerships were used. Results: It was
determined that the type of business partnerships best suited for producers of
AEO Villa Socca is the strategic alliance; in that sense 53.6% indicate they know
this kind of associativity and decided to apply it in their organization; with this
model producers have experienced greater benefits as greater cooperation,



teamwork, more communication and trust with the sole purpose of improving joint
ventures. It was also noted that 46.4% of the total with the model indicate that
producers have developed skills and abilities in business management.
Regarding sales indicate that management has been optimized marketing
system through the formation of a committee that established trade relations with
customers and / or formal businesses. The model has favored producers in
managing prices, payment terms, sales at individual and collective level.
Conclusion: The horizontal complementary strategic alliance is best suited for
producers of AEO Villa Socca Acora.

Keywords: Associative, business, management, marketing, producer, trout.

INTRODUCCION
En la Region Puno la actividad pesquera es de vital importancia, principalmente
para los pobladores que habitan en inmediaciones del Lago Titicaca, la
truchicultura es una actividad complementaria a la agro-pecuaria y es fuente de
ingresos y empleo. En los dltimos afios la Region Puno se ha convertido en el
primer productor de trucha a nivel nacional segun los estudios realizados por la
Direccion de la Produccion Puno. La investigacion se ejecuta a razon de que el
Estado no fomenta la formacion de asociaciones de productores rurales
orientado a temas econdmicos, productivos y de gestibn empresarial. La
produccion de trucha es a pequefa escala y no cuentan con condiciones para
superar su baja productividad y débil articulacion con el mercado. El estudio se
realizé en el distrito de Acora de la provincia de Puno con una muestra de 28
socios; se trata de un trabajo de investigacion descriptiva explicativa causal
compuesta por la variable dependiente gestion comercial y la variable
independiente asociatividad empresarial, en estudios similares se encontrd que:

“El 73% de los socios de la SPAR Macusani tiene una permanencia de 6 afios
en la organizacion, por lo que podemos manifestar que los socios se encuentran
satisfechos con la organizacion, esto debido principalmente al incremento de los
precios de la fibra de alpaca que se ha registrado desde la fundacion de la SPAR
Macusani.

Con respecto a las ventajas, el 57% de socios considera que las principales
ventajas de la SPAR Macusani, son los mejores precios de la fibra de alpaca y
el facil acceso a mercados con mayores volimenes de fibra de alpaca mejorando
la capacidad de oferta de la fibra de alpaca, esto debido que a través de la
comercializacion en forma organizada que introdujo la SPAR Macusani, los
socios se organizaron para realizar el acopio de la fibra de alpaca que se clasifica
y categoriza, el cual permiti6 tener acceso a los principales industrias que
adquieren la fibra con mayores volumenes de fibra de alpaca, lo que mejoro la
capacidad de oferta de esta zona alpaquera. Ademas que los socios se ven
incentivados para mejorar la calidad de sus rebafios para que mejore la calidad
de la fibra, ya que cuando se clasifica y categorizan la fibra, ellos obtienen
mejores precios.

Respecto a las desventajas que los socios tiene en la SPAR Macusani, podemos
concluir que el 44% de socios consideran que la falta de cultura de cooperacion
entre socios es una de las desventajas mas resaltantes, esta falta de
cooperacion se debe a que los dirigentes no lideran adecuadamente a los socios,
ya que se ha notado que a partir del cambio de directivos ha disminuido la



participacion de los socios en las reuniones y otros eventos que convoco la
dirigencia”

“Al realizar el andlisis de los tipos de asociatividad tanto cluster y alianza
estratégica podemos afirmar que el modelo mas adecuado para la SPAR
Macusani, es el clister ya que este se basa en un grupo de un mismo sector y
considerando que este modelo fue aplicado en diferentes paises en los sectores
productivos como en los resultados, ademas a travées de este tipo de
asociatividad empresarial como es el cluster se puede mejorar la cadena
productiva que nos permitiria obtener mejores beneficios en la comercializacion
de la fibra de alpaca con un valor agregado. (Turpo Huarcaya, 2012).

“La asociatividad de los productores de quinua es buena segun la encuesta
realizada segun los cuadros N° 6,7, sin embargo la mala relacion y la
desconfianza que existe de comuneros hacia sus autoridades comunales podria
deteriorar la asociatividad, lo cual se refleja en el cuadro N° 10,11. Sin embargo
existen alternativas de asociatividad que los productores de quinua puedan
aplicar a su realidad para lo cual se les propuso un esquema que ayudara al
desarrollo de los productores de quinua del Distrito de Arapa, Provincia de
Azangaro.

El estado de asociatividad que poseen en la actualidad los productores de
quinua, lo consideran aceptable, puesto que estan conformes con el
funcionamiento y el grado de asociatividad de su comunidad, sin embargo en el
cuadro N° 8,9 manifiestan que es posible mejorar el funcionamiento de su
comunidad y estan dispuestas a experimentar una nueva alternativa que permita
mejorar su situacion econdmica, sin embargo las malas relaciones y la
desconfianza podria deteriorar el nivel de asociatividad que tienen en la
actualidad” (Palli Ramos, 2013).

METODOS Y MATERIALES

El estudio es descriptivo; tiene como objetivo indagar la incidencia de las
modalidades o niveles de una o mas variables en una poblacion. El
procedimiento consiste en ubicar en una o diversas variables a un grupo de
personas u otros seres Vivos, objetos, situaciones, contextos, fendmenos,
comunidades y asi proporcionar su descripcidon, son por tanto, estudios
puramente descriptivos y cuando establecen hipotesis, estas también son
descriptivas.

Los estudios descriptivos Unicamente pretenden medir o recoger informacion de
manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las
que se refieren, esto es, su objeto no es indicar como se relacionan las
variables medidas (Fernandez Collado & Hernandez Samplieri, 2010, pags.
152-153).

El presente trabajo de investigacion es de tipo descriptivo — Explicativo
porque se busca especificar las propiedades, caracteristicas de los
productores de trucha del centro poblado de Villa Socca del distrito de Acora
gue se someteran a un analisis.

Para la recopilacion de informacién se usoO las técnicas de investigacion
encuesta y observacion; asimismo, se utilizé sus instrumentos cuestionario,
guia de observacién y foto documental.



El procesamiento de datos de acuerdo a los objetivos planteados consistio
en solicitar la autorizacion respectiva a la junta directiva de la AEO (Agente
Econdémico Organizado), luego se aplicé el cuestionario al 100% de los
Productores de Trucha AEO Villa Socca Acora. La guia de observacion se
aplico durante la ejecucién de sus labores cotidianas en el proceso de
produccion; para el analisis se utilizé la estadistica descriptiva: Porcentajes
y promedios.

RESULTADOS

Los resultados se han procesado cuantitativamente, los datos obtenidos se
exponen a continuacion:

A) ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL
CUADRO N° 01

MOTIVOS PARA ASOCIARSE DE LOS PRODUCTORES DE TRUCHA

Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje |Porcentaje
valido acumulado

Han visto casos
exitosos de 3 10,7 10,7 10,7
Asociaciones

16

Buscan mayores beneficios 57,1 57,1 67,9
econdmicos
Estan acostumbrados a 8 286 286 96.4

trabajar colectivamente

Necesitan o desean formar
parte del grupo social
Total

1 3,6 3,6 100,0

28 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AEO.
Elaboracion: El ejecutor.

Respecto al indicador Motivos para asociarse, la mayoria (16) productores,
representado por el 57.1% indican que su motivacion para asociarse es la
biusqueda de mayores beneficios economicos, asimismo, 8 productores,
representado por el 28.6% indican que es beneficioso trabajar colectivamente,
a diferencia del 3.6% de productores que no desean formar parte de una
asociacion.

Los productores han encontrado diversos aspectos favorables, entre los que
destacan que esta nueva forma de organizacion y gestion empresarial, permite
enfrentar la competencia, asimismo, organizados elevan su productividad, ello
posibilita mayor beneficio econdmico para los miembros de la organizacion y
por consiguiente ven mejorar la calidad de vida de sus familias.

CUADRO N° 02

NIVEL DE CONOCIMIENTO SOBRE EL TIPO DE ASOCIATIVIDAD



Frecuenci |Porcentaj [Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado
Cluster 2 7,1 7,1 7,1
Alianzas 15 53.6 53.6 60.7
estrategicas
Consorcios 1 | 36 | 3,6 | 64,3
Ninguna 10 | 357 | 35,7 | 100,00
Total 28 | 1000 | 1000 |

Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AEO.

Elaboracién: El ejecutor.
En el cuadro N° 02 se muestra los resultados respecto del conocimiento de los
tipos de asociatividad que pueden ser favorables para la organizacion, la
mayoria (15) productores, representado por el 53.6% indican que tienen pleno
conocimiento del tipo de asociatividad que se pueda aplicar en su organizacién
como es las alianzas estratégicas, mientras que 35.7% indica que no conoce
ningun tipo de asociatividad.

Al realizar el andlisis de los tipos de asociatividad se comprueba que el
modelo mas iddneo para los productores de trucha de la AEO Villa de Socca es
la alianza estratégica por el mismo hecho de que existen antecedentes al
respecto. “Una de las nuevas experiencias de articulacion en crianza de
trucha es la alianza estratégica formada entre Piscis y la empresa privada
California’s Garden con base en Oxapampa — Provincia de Junin. Bajo este
esquema la SAIS Tupac Amaru hizo un convenio por 10 afios con la empresa
Piscis para brindar transferencia de alimentos balanceados, transferencia
tecnolégica entre otros. Este convenio ha permitido que la empresa de
Oxapampa aumente su produccion de 40 TM a 280 TM de trucha al afio (PRA,
2007a)".

Este es un ejemplo de asociatividad empresarial en la que dos empresas se
benefician mutuamente.

CUADRO N° 03
INNOVACION DEL PRODUCTO PARA LA VENTA

Frecuenci a Porcenta |Porcentaje  |Porcentaje
ie valido acumulado
Si 25 89,3 89,3 89,3
D 1MN 7 1M 7 1NN N




Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AEO.
Elaboracion: El ejecutor.

En el cuadro N°03 se muestra que la mayoria de los productores (25) mencionan
que si reciben alguna innovaciéon del producto lo que representa en un 89%
mientras que (3) productores indicaron con un no, el cual representa el 10.7%
del total.

A través de esta forma asociativa ha sido posible incorporar innovacion al
producto, asimismo, se ha logrado complementar directa o indirectamente al
producto en su acondicionamiento, permitiendo el manipuleo inocuo, ya que
anteriormente se usaban medios no adecuados.

B) GESTION COMERCIAL

CUADRO N° 04
FIJACION DE PRECIOS EN LA FORMA DE ASOCIATIVIDAD

Frecuenci a Porcent |Porcentaje |Porcentaje

aje Valido acumulado
Si 26| 92,9 92,9 92,9
No 2 7.1 71 100.0
Total 281100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AE
Elaboracion: El ejecutor.

En el cuadro N°04 muestran los resultados en la fijacion de precios, la mayoria
de los productores (26) mencionan que bajo la forma de asociatividad
representado en 92%  cree que si puede mejorar los precios, mientras que
solo 02 productores representado en 7% indican lo contrario. Normalmente una
empresa necesita conocer y analizar cada uno de los elementos y factores
utilizados en la produccion de un bien o servicio, con la finalidad de calcular de
manera adecuada el precio de venta.

CUADRO N° 05
BENEFICIOS BAJO LA FORMA DE ASOCIATIVIDAD



Frecuencia|Porcentaj| Porcentaje | Porcentaje
© Valido acumulado

Desarrollo de
habﬂ@ades y 13 46.4 46 4
capacidades en la 46.4
gestion empresarial '
Mayor capamdad y 9 321 321 78.6
poder de negociacion
Congervamon de medio 1 3.6 3.6 821
ambiente
Aumentc'),de la 5 17,9 17,9 100,0
produccion
Total 28 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AEO.
Elaboracion: El ejecutor.

Respecto a los beneficios bajo la forma de asociatividad mencionan que un
46,4% han desarrollado sus habilidades y capacidades de gestion empresarial,
mientras que un 32,1% indican que los productores tienen mayor capacidad y
poder de negociacion; asimismo, el 17,9% mencionan que se ha incrementado
la produccién de trucha.

CUADRO N° 06
CONDICIONES DE PAGO BAJO ESTE MODELO DE ASOCIATIVIDAD

Frecuencia|Porcentaj| Porcentaje Porcentaje
e valido acumulada
Contra entrega 16 57,1 57,1 57,1
Credito 12 42,9 42,9 100,0
Total 28 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los productores de la AEO.
Elaboracion: El ejecutor

Mediante este modelo las condiciones de pago durante la transaccion comercial
han mejorado segun la tabla un 57,1% indica que el pago a contra entrega se ha
optimizado; mientras que el 42,9% sigue manteniendo la forma tradicional de
venta al crédito.

CUADRO N° 07
MEJORAMIENTO DE LA COMERCIALIZACION

Frecuenci [Porcenta |Porcentaje [Porcentaje
a je valido acumulado
Implementamon de 11[39.3 393 393
maodulos y equipos
Cumplimiento de alio 7 107 00



Fuente: Encuesta aplicada a los productores de la AEO.
Elaboracion: El ejecutor

En el cuadro N°07, nos presenta los sobre el mejoramiento de la comercializacion
de la trucha, un 39,3% indican que bajo el modelo se ha logrado implementar
modulos y equipos para la venta; mientras que un 28,6% menciona que han
logrado capacitarse en la comercializacion.

El cuadro nos indica que los productores han mejorado la comercializacion, entre
otros aspectos consideran que es importante la implementacion de maddulos
de equipo para la comercializacion como balanzas eléctricas, cajas de estiba
para acondicionar el producto, en vista de que los productores usan medios de
transporte no adecuados como baldes reciclados, productos expuestos al
medio ambiente que acelera la descomposicion del producto, por esa razén
es necesario emplear un vehiculo acondicionado que permita el manipuleo del
producto.

DISCUSION
Los resultados de esta investigacion comprueban las hipoétesis propuestas:
Mediante los cuadros desarrollados anteriormente hemos demostrado que la
adopcion del modelo asociatividad empresarial incide favorablemente en la
gestion comercial de los productores de trucha de la AEO Villa Socca Acora,
segun la hipotesis planteada encontramos que:

Bajo el modelo asociativo se construye la confianza, trabajo en equipo,
compromiso, participacion en cadena, etc., basado en objetivos comunes,
negocios conjuntos, promocion o intensificar el desarrollo de la actividad en
transferencia de tecnologia en la produccién e investigacién de mercados, esto
definitivamente mejora la gestion comercial.

Estos resultados se relacionan con lo sefialado anteriormente:

“El 73% de los socios de la SPAR Macusani tiene una permanencia de 6 afios
en la organizacion, por lo que podemos manifestar que los socios se encuentran
satisfechos con la organizacion, esto debido principalmente al incremento de los
precios de la fibra de alpaca que se ha registrado desde la fundacion de la SPAR
Macusani.

Con respecto a las ventajas, el 57% de socios considera que las principales
ventajas de la SPAR Macusani, son los mejores precios de la fibra de alpaca y



el facil acceso a mercados con mayores volimenes de fibra de alpaca mejorando
la capacidad de oferta de la fibra de alpaca, esto debido que a través de la
comercializacién en forma organizada que introdujo la SPAR Macusani, los
socios se organizaron para realizar el acopio de la fibra de alpaca que se clasifica
y categoriza, el cual permiti6 tener acceso a los principales industrias que
adquieren la fibra con mayores volumenes de fibra de alpaca, lo que mejoro la
capacidad de oferta de esta zona alpaquera. Ademas que los socios se ven
incentivados para mejorar la calidad de sus rebafios para que mejore la calidad
de la fibra, ya que cuando se clasifica y categorizan la fibra, ellos obtienen
mejores precios.

Respecto a las desventajas que los socios tiene en la SPAR Macusani, podemos
concluir que el 44% de socios consideran que la falta de cultura de cooperacion
entre socios es una de las desventajas mas resaltantes, esta falta de
cooperacion se debe a que los dirigentes no lideran adecuadamente a los socios,
ya que se ha notado que a partir del cambio de directivos ha disminuido la
participacion de los socios en las reuniones y otros eventos que convoco la
dirigencia”

“Al realizar el andlisis de los tipos de asociatividad tanto cluster y alianza
estratégica podemos afirmar que el modelo mas adecuado para la SPAR
Macusani, es el clister ya que este se basa en un grupo de un mismo sector y
considerando que este modelo fue aplicado en diferentes paises en los sectores
productivos como en los resultados, ademas a travées de este tipo de
asociatividad empresarial como es el cluster se puede mejorar la cadena
productiva que nos permitiria obtener mejores beneficios en la comercializacion
de la fibra de alpaca con un valor agregado.

Tal como concluye en la Tesis titulada ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL Y
COMERCIALIZACION DE LA FIBRA DE ALPACA DE LA SOCIEDAD
PERUANA DE CRIADORES DE ALPACA Y LLAMAS DE MACUSANI.
Elaborado por VERONICA LIBERTAD TURPO HUARCAYA-2012, se corroboran
varios aspectos de los modelos asociativos tales como la mejora en su
organizacion, se asumen roles de confianza, se asume el liderazgo, ello ha
posibilitado gestionar mejor el establecimiento de los precios. También, se ha
posibilitado el acceso a los mercados, la comercializacion se ejecuta de manera
conjunta.

Asimismo, una desventaja que se puede resaltar es la falta de una cultura de
cooperacion entre los socios, situacién que también se observa en la AEO Villa
Socca Acora.

PALLI RAMOS, Alicia (2013). “ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL DE LOS
PRODUCTORES DE QUINUA EN EL DISTRITO DE ARAPA, PROVINCIA DE



AZANGARO-2013" tesis para optar el titulo de Licenciado en Administracion de
la Universidad Nacional del Altiplano, presenta las siguientes conclusiones:

“La asociatividad de los productores de quinua es buena segun la encuesta
realizada segun los cuadros N° 6,7, sin embargo la mala relacion y la
desconfianza que existe de comuneros hacia sus autoridades comunales podria
deteriorar la asociatividad, lo cual se refleja en el cuadro N° 10,11. Sin embargo
existen alternativas de asociatividad que los productores de quinua puedan
aplicar a su realidad para lo cual se les propuso un esquema que ayudara al
desarrollo de los productores de quinua del Distrito de Arapa, Provincia de
Azangaro.

El estado de asociatividad que poseen en la actualidad los productores de
quinua, lo consideran aceptable, puesto que estan conformes con el
funcionamiento y el grado de asociatividad de su comunidad, sin embargo en el
cuadro N° 8,9 manifiestan que es posible mejorar el funcionamiento de su
comunidad y estan dispuestas a experimentar una nueva alternativa que permita
mejorar su situacion econdmica, sin embargo las malas relaciones y la
desconfianza podria deteriorar el nivel de asociatividad que tienen en la
actualidad”

El estudio realizado de PALLI RAMOS, Alicia (2013), da énfasis a la confianza,
liderazgo, de buscar implantar nuevos modelos organizativos etc, en la misma
situacion es la se encuentra los productores de trucha de la AEO Villa Socca
Acora y esta relacionado directamente.

Cabe mencionar con respecto a las investigaciones desarrolladas referidas al
tema de estudio, se ha ubicado y revisado las referencias en la actividad
agropecuaria mas no asi de la pesca o acuicultura que se ha podido recabar muy
poca bibliografia desarrollada de la asociatividad empresarial respecto en la
gestion comercial.

CONCLUSIONES

Se determind que el tipo de asociatividad empresarial que mejor se adapta
para los productores de la AEO Villa Socca, es la alianza estratégica, segun
los resultados, la mayoria de los productores (15), representado por el 53.6%
indican que conocen este tipo de asociatividad y han decidido aplicarla en su
organizacion; con este modelo los productores han experimentado mayores
beneficios como mayor cooperacion, trabajo en equipo, mayor comunicacion y
confianza con el Unico propdsito de mejorar los negocios conjuntos.

Con el modelo de asociatividad empresarial los productores de la AEO Villa
Socca, representado por el 46,4%, han desarrollado habilidades y capacidades
en la gestion empresarial.

Bajo el modelo de asociatividad empresarial se encontré que bajo dicha forma
organizativa se construye mayor confianza, trabajo en equipo, compromiso,
participacion en cadena y negocios conjuntos; estos factores mejoran la
gestion comercial.



Se ha optimizado el sistema de comercializacién para los productores de trucha
AEO Villa Socca-Acora a través de un comité de comercializacion el que
establece relaciones comerciales eficientes con clientes y/o empresas formales.

Se ha implementado nuevas formas de acondicionamiento para la
comercializacion de la trucha, destinandose lugares apropiados para el
manipuleo utilizando balanzas digitales, cajas de estiba, indumentaria y material
de trabajo.

La asociatividad empresarial es un mecanismo facilitador que contribuye
directamente en la toma de decisiones para la comercializacion en la AEO Villa
Socca lo que favorece en el manejo de precios, las condiciones de pago, ventas
a nivel individual y colectivo
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