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Conocimiento de la Cadena de Valor y Comercializacion de fibra de
alpaca en los productores agropecuarios Provincia Azangaro Afios
2021-2022

Cuyo Llave Yamile Jade **, Quea Lopez Pamela Yolanda?

2EP. Administracion y Negocios Internacionales, Facultad de Ciencias Empresarales, Universidad Peruana Unién
Resumen
La cadena de valor es una herramienta que permite diferenciar los procesos mas relevantes para
obtener una mayor ventaja competitiva, la comercializacion es un proceso importante, siempre y
cuando, se utilicen adecuados canales de comercializacion que logren que el producto llegue a mas
intermediarios y consumidores, por tal motivo, se propuso como objetivo principal analizar el
conocimiento de la Cadena de Valor y Comercializacién de fibra de alpaca en los productores
agropecuarios del Distrito de Mufiani- Provincia Azangaro en los afios 2021 y 2022. La poblacion
estuvo conformada por 274 productores alpaqueros, se utilizo el muestreo aleatorio estratificado. El
tipo de investigacion el cual corresponde al nivel descriptivo, el disefio es no experimental de corte
transaccional. La técnica usada fue la encuesta guiada, ya que se utiliz6 para analizar el
conocimiento de la cadena de valor y comercializacion de fibra de alpaca, para ello se desarrollo la
recoleccion de datos en forma sistematica utilizando como instrumento el cuestionario. En los
resultados se pudo analizar que el porcentaje de productores agropecuarios que posee conocimientos
de la cadena de valor y la comercializacion de fibra de alpaca es muy baja; en conclusién mas del
cincuenta por ciento de los productores agropecuarios desconoce la cadena de valor y la manera
adecuada de la comercializacion de la fibra de alpaca, por ello, se considera necesario que se
incentive a los productores a participar en las capacitaciones de los gobiernos locales y regionales,
asi como también la municipalidad debe realizar capacitaciones atractivas segun los requerimientos
de los productores alpaqueros.

Palabras clave: Cadena de valor, comercializacion, fibra de alpaca.



Knowledge of the Value Chain and Commercialization of alpaca fiber

in the agricultural producers - Azangaro Province Year 2021-2022

Abstrac

The value chain is a tool that allows us to differentiate the most relevant processes so that in this way
a greater competitive advantage can be obtained, commercialization is a process that is undoubtedly
important, if an adequate commercialization channel is used, it can be ensure that the product reaches
more consumers; This is where the importance of knowing the value chain and the proper marketing
process lies; It is for this reason that the objective was to analyze the knowledge that the agricultural
producers of the Muifiani District possess. The population consisted of 274 producers, Random -
Stratified sampling was used. The type of research corresponds to the descriptive level and the non-
experimental design basically observational, the technique used was the guided survey to know the
current situation, the data collection was carried out systematically using guided questionnaires; It was
possible to observe in the results obtained that the percentage of agricultural producers that have
knowledge of the value chain and the commercialization of alpaca fiber is very low; In conclusion,
more than half of the agricultural producers are unaware of the value chain and the commercialization
of alpaca fiber, it is considered necessary that producers be encouraged to attend municipal training,

as well as to carry out more attractive training.

Keywords: Knowledge, value chain, commercialization



Introduccion

Carpio (2017) indica que el sector ganadero dedicado a las alpacas es una fuente grande en
cuanto a la generacion de empleo, ya que son mas de 165000 familias comprometidas de manera
directa y durante el proceso de las actividades se incrementa el nimero de familias dependientes
directa e indirectamente, por su parte Mendoza, Raudsepp, More, Gutiérrez & Ponce de Leon (2020)
citado por Gamarra & Orccotoma (2020) mencionan que la produccién de alpaca el 85% es criado en
territorio peruano, siendo adoptado como un animal cultural, asi como también parte del crecimiento
del nivel econdmico. Fierro (2018) sefiala que desde ya mucho tiempo atras se viene ejecutando las
practicas de uso de fibra de alpaca, es tan antigua esta practica que viene desde los afios del imperio
inca, en la actualidad esta practica se puede observar en que en los pueblos rurales del territorio
peruano, los sistemas de obtencion son bastante basicos y con un restringido uso de la tecnologia que
solamente les permite pocas mejoras en la productividad ya que por consecuencia en el rendimiento

tanto de la carne asi como también de la fibra de alpaca.

El inconveniente principal de los productores del distrito de Muiiani es el desconocimiento de las
actividades que implica la Cadena de Valor para la optimizacién del proceso de produccion de fibra
de alpaca. Los productores del distrito de Mufani, no toman interés de dar un valor agregado en la
fibra, por ello los productores alpagueros simplemente se dedican a vender a los compradores
intermediarios, mas no a las empresas textiles; ya que la fibra de alpaca es de una baja calidad por la
falta de conocimiento y actualizacion del proceso productivo con valor agregado, ademas no cuentan
con soporte del gobierno local que se deberia desarrollar capacitaciones y otras actividades, con el

fin de mejorar la cadena de valor en las distintas areas.

Los productores tratan de crear un canal de marketing o distribucion que consiste en un conjunto
de organizaciones independientes que participan en el proceso de hacer que un producto y servicio

estén a disposicion del consumidor o usuarios de negocio donde: la Informacion es necesaria para



conocer a los productores y clientes, la Promocién permite la difusion de la oferta, los Contactos
permiten establecer redes de comunicacién, la adecuacién permite modelar o acondicionar las
ofertas a las necesidades de la otra parte, la negociacion permite llegar a acuerdos del precio y otros
términos que se ofrezcan, la distribucién establece las estrategias de transporte y almacenes a
desarrollar en la distribucion fisica, el financiamiento es transcendental para adquirir los fondos
necesarios para la inversion y capital de trabajo, y por Gltimo, los riesgos de llevar la

comercializacion por el canal hasta el destino final.

Algunos investigadores desarrollaron temas relacionados con el proceso de la cadena de valor en

la produccion agropecuaria, como:

Trejo (2011) estudio el “Modelo de cadena de valor para el desarrollo rural, presentando el caso
del ovino en los paises de México y Espafia, el objetivo de la investigacion fue proponer y validar un
modelo de cadena de valor para el desarrollo rural, basado en el aprendizaje social en la integracion
del conocimiento local, llegando a la conclusion que la cadena de valor (...) “permitié identificar las
caracteristicas de los agentes que participan en dicha cadena de valor” ademas, tiene una
composicion simple que involucra a productores intermediarios, transformadores, y consumidores,
también esta cadena se encuentra poco articulada entre los actores. La investigacion utilizo

metodologia descriptiva.

Coronel (2017) estudio el “Disefio de la cadena de valor para incrementar la productividad en la
confeccion de prendas de vestir de la asociacion de productores agropecuarios de alpaca “obreros
unidos en accion”. El estudio se realizo en la comunidad José Carlos Mariategui — distrito de
Uyurpampa Incahuasi en el periodo 2017 — 2021, el objetivo del estudio fue el disefiar la cadena de
valor que permitird incrementar la rentabilidad en la confeccién de prendas de vestir de la asociacion
de productores agropecuarios de alpaca, el disefio utilizado en la investigacion fue no experimental-

explicativa de tipo cualitativa y cuantitativa, la conclusion a la que llegaron fue de que la asociacién
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de productores de alpaca tiene como fortaleza principal el proceso de tefiido que es 100% ecoldgico

mientras que y su mayor debilidad es la ausencia de tecnologia textil para el desarrollo productivo.

Carpio (2017) investigo la cadena de valor para optimizar la produccion de fibra de alpaca en la
empresa SAIS Sollocota Ltda. N° 5 — Peru, la investigacion se tuvo como objetivo examinar el
entorno del sector y las principales actividades de la cadena de valor para optimizar la produccion de
la fibra de alpaca en la empresa, el disefio de investigacion que se utilizo fue descriptivo- explicativo
y mixto, donde se aplicaron las técnicas investigacion documental y de observacion directa, por
tanto, la investigacion concluye que el conocimiento de la situacion del sector y las actividades
relevantes de la cadena de valor permite optimizar la produccién de alpaca y generar mayor utilidad

de la organizacion.

Quirita & Condori (2020) investigd la relacion entre el conocimiento de los factores de
comercializacion y produccion de fibra de alpaca y su suceso en el ingreso econémico de los
productores de Suyckutambo-Cusco-2019, con el objetivo de establecer la relacion entre el
conocimiento de los factores de comercializacién y produccién de fibra de alpaca y su incidencia en
el ingreso econdémico de los productores, el cual se empled una metodologia descriptiva, llegando a
la conclusion que los criadores que utiliza empadre dirigido en sus alpacas obtienen mayores precios

a los que utilizan empadre tradicional.

Y por ultimo, Ramos & Roman (2020) desarroll6 el Andlisis de la cadena de valor de la
produccion textil de la Asociacion San Pablo de Chalaques para la exportacién de bolsos de lana
Baby alpaca de la ciudad de Madrid, 2020, con el objetivo de Analizar la cadena de valor de los
productores textiles de la Asociacion, empleo la metodologia descriptiva, concluyendo que el buen
manejo de los procesos productivos ha desarrollado la produccion de la Asociacion San Pablo de

Chalaques para la exportacion de bolsos de lana Baby alpaca dirigido al mercado de Espafia.
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Cadena de valor
Seguln Trejo (2011) la cadena de valor fue utilizada en primer lugar por Hirschman en el afio 1958

mediante su propuesta de eslabones; en el afio 1985 hasta el 2000 se escucha sobre Porter, Porter
desarrollo conceptos con clusters, codinando los vinculos de las ctividades dentro de una cadena de
valor; Inocente & Lara (2019) indican que Porter define la cadena de valor como la “funcion de la
capacidad de proporcionar al comprador un valor similar al que le proporcionan los competidores,
pero realizando las actividades de modo eficaz (costo menor), o de la capacidad de realizar las
actividades a un costo similar, pero de una forma original que genera més valor para el comprador
que el que le proporcionan los competidores y, por lo tanto, permite un precio superior

(diferenciacion).”

Para Porter (2004) citado por Arnedo (2012) menciona en su escrito “What is strategy” que las
empresas exitosas y sostenibles son aquellas que toman como ventaja competitiva el conjunto de
actividades que estan interrelacionadas y no tanto las actividades individuales, asi mismo Porter
(2012) mencionado por Aguinaga & Rojas (2018) explica que una cadena de valor es un ejemplo
grafico que permite la descripcion detallada de todas las actividades de una empresa con el objetivo

de generar valor a la empresa y sobre todo al cliente final o intermediario.

Segun Mancilla (2013) explica que “Porter fue mas alla del concepto de la cadena de valor,
extendiéndolo al sistema de valor, el cual considera que la empresa esta inmersa en un conjunto
complejo de actividades ejecutadas por un gran nimero de actores diferentes. Este punto de vista

llega a considerar al menos tres cadenas de valor adicionales a la considerada como genérica.”
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Figura 1.

Modelo de la cadena de valor de Porter

LA CADENA DE VALOR

i Gestion de RecursosiHumanos ;

Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

s e Marketing
Logistica Operaciones Logistica
de Entrada

de Salida

Actividades Primarias

Fuente: Ventaja Competitiva de Michel E. Porter

Segun Sztulwark & Juncal (2014) citado por Velasco (2017) y Roduner (2005) citado por Manzo
(2015) coinciden en que la cadena de valor es una herramienta que ayuda grandemente en la
formulacion de estrategias, ayudando también en mejorar las operaciones de una empresa
permitiéndole a dicha ente a conseguir el éxito mediante la facilitacion de toma de decisiones;
también ayuda al logro de objetivos como los menciona Coronel (2017) “La cadena de valor nos
ayuda en la obtencion de los objetivos de negocio en el sentido en que nos facilita la medicion de
todas las actividades, procesos y factores que pueden afectar a que consigan o no los resultados de

negocio o financieros planteados por la empresa.”

La “Cadena de Valor” como instrumento permite identificar excelentes fuentes de ventaja
competitiva, por tanto, al analizar la cadena de valor se puede identificar las actividades que pueden
aportar una ventaja competitiva permisible para el beneficio de las oportunidades de la organizacion,
ademas dependera de la capacidad que tenga la organizacién para desarrollar la cadena de valor
mejor que sus competidores, puesto que aquella accion competitiva es crucial para la sostenibilidad

de la organizacion en un mercado cada vez mas competitivo.
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Comercializacion

La definicion técnica de la comercializacion se refiere como el conjunto de actividades
desarrolladas para facilitar la venta y conseguir que el producto llegue finalmente al comprador final.
Para Angel (2009) la comercializacion es un grupo de actividades que estan relacionadas con el tema
de intercambiar ya sean bienes o servicios con la finalidad de satisfacer las necesidades del
consumidor; por su parte Dias (2013) menciona que la comercializacién es la forma en que se vende
y distribuye un producto, con la intencion de que sean vendidos dentro de un pais o en el extranjero
Ilegando al consumidor llegando méas conforme y de facil consumo. Para Philip Kotler y Gary
Armstrong, un canal de distribucion "es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o del

usuario industrial”

Los Canales de comercializacion representan el camino comercial que recorre el producto o bien
desde la fase en que el productor pone a disposicion su producto y finaliza hasta la llegada al
consumidor final, por tanto, el canal de comercializacion articula el movimiento de la carga hasta la
ultima persona o cliente que lo adquiere, teniendo cuidado en entregar el producto en las condiciones
y cuidados requeridos sin cambiar su forma. Cuando se altera su forma y surge otro producto se

inicia un nuevo canal. (Ancco & Gutierrez, 2017 pag. 28).

Para Ortiz (2019) menciona que la comercializacion es una palabra que engloba actividades como
la planificacion y la organizacién de un grupo de actividades precisas que ayudan a la correcta
distribucion de una mercaderia en el momento oportuno, con el objetivo de que los clientes
pertenecientes al mercado puedan conocer y adquirir el producto; asi mismo Guerrero (2020)
menciona que “La comercializacion tiene que ver con todo el conjunto de actividades que emprende
la organizacion para llegar hacia el consumidor final. Estas actividades abarcan los canales de

distribucion y el personal necesario y calificado para promover el bien o servicio.”
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En la comercializacién de productos se deben utilizar estrategias de comercializacion, para
Williamzon (2020) las estrategia de comercializacion es una estrategia que ayuda a que las
actividades cumplan con su objetivo y que estén correctamente direccionadas, para que de esa

manera los productos lleguen a los consumidores de una manera efectiva y eficiente.

La importancia de la actual investigacion reside en el saber cuanto conocen los productores
agropecuarios sobre la cadena de valor y la comercializacién, tener conocimiento de estos datos nos
abre la posibilidad de saber en qué contexto se encuentra los productores de este rubro que la —
produccion de fibra de alpaca , y en que se les debe de apoyar, ya que es un rubro importante para la
economia del pais; la produccién de fibra de alpaca con el paso de los afios ha ido disminuyendo su
calidad como se menciona en el Plan ganadero (2017-2021, p.38) citado por Quirita & Condori
(2020) en el cual se percibe la inquietud del gobierno por la preservacién de la calidad de alpacas y
por ese motivo que se tomaron decisiones como la ejecucién de Germoplasmas; cuidar y preservar la
calidad es importante para el pais ya que este rubro en su mayoria exporta la fibra de alpaca llegando
a exportar toneladas; como se menciona en el Plan ganadero (2017-2021, p.35 y 36) citado por
Quirita & Condori (2020) donde se afirma que desde el afio 2001 se observé un incremento de la
produccion de fibra de alpaca en un 1.79% esto se debe a que se increment6 el nimero de alpacas
para ser esquiladas, en el afio 2015 se alcanzd a producir 4478 toneladas; conocer y saber en qué
puntos se debe de apoyar a los productores es selecta para el crecimiento de este rubro aportando

consigo beneficios tanto para los productores asi como también para el pais.

La actual investigacion posee como objetivo analizar el conocimiento de la Cadena de Valor y
Comercializacion de fibra de alpaca en los productores agropecuarios de la provincia Azangaro en el

los afos 2021 y 2022.
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Materiales y Métodos

El tipo de investigacion que se realiz6 corresponde a una investigacion basica que segun Valderrama
(2002) esta destinada aportar un cuerpo organizado de conocimientos cientificos, se preocupa por
acumular informacién de la realidad para poder enriquecer el conocimiento tedrico, orientado al
descubrimiento de principios y leyes, la presente investigacion es de enfoque cuantitativo y de nivel
descriptivo, por lo que, Segun Hernandez (2010) el estudio descriptivo permitird especificar
situaciones y eventos como se manifiestan en un explicito fenémeno y se busca especificar propiedades
importantes. El disefio aplicado es no experimental, transaccional. No experimental porque no se
manipulan las variables independientes y transaccionales porque se desarroll6 la investigacion en un

tiempo especifico.

Participantes

La poblacién fue conformada de 274 productores de alpacas del Distrito de Mufiani de la provincia
de Azéngaro, Departamento de Puno, segun la Municipalidad Distrital de Mufiani de la Oficina de

Desarrollo Agropecuario (2021).

Tamarfio de la poblacion 948 productores de Alpaca, la muestra esta conformada por 274 segun

formula probabilistica que contd con un nivel de confianza del 95% y Margen de error 5%.

Para esta investigacion se tomo el muestreo probabilistico estratificado porque consiste en dividir a
la poblacion en subconjuntos, que poseen caracteristicas comunes; la poblacion de estudio esta dividida
por comunidades que vendrian a ser los subconjuntos, de quienes se tomaron equitativamente la

muestra, por tanto, las comunidades son las siguientes:

- Toma - Checayani - Manbuyo - Carasupo Grande
- Juan Velazco - Mororcco - Mamaya - Nequeneque

- Huasacona - Ocra Ordiga - Totortira - Viscachani

- Choquechambi - Condoriri - Bajo Tumuyo

- Muhani chico - Callatomasa - Carasupo Grande
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Instrumentos

El instrumento utilizado para la recoleccién de datos fue la encuesta a los productores

agropecuarios del distrito de Muiiani.

El instrumento fue de elaboracién propia validad por 3 expertos en el area Perez
(2017) y Coronel (2017). El instrumento cuenta con 39 items de la variable cadena de
valor y 13 items de la variable comercializacion; en total el instrumento cuenta con 52
items. En la variable cadena de valor de los 39 items: 10 items pertenecen a la
dimension logistica interna, 8 items a la dimension operaciones, 3 items a la dimension
logistica externa, 6 items a la dimensién mercadeo y ventas, 2 items a la dimensién
servicios, 4 items a la dimension de recursos humanos, 1 item a la dimensién
infraestructura, 2 items a la dimensién desarrollo tecnologico y 3 items a la dimension
compras; en la variable comercializacion de los 13 items:1 item pertence a la dimension
informacidn, 2 items a la dimension promocion, 1 item a la dimension adecuacion, 3
items a la dimension contacto, 2 items a la dimensidn negociacion, 1 item a la
dimension distribucion fisica, 2 items a la dimension financiamiento y 1 item a la
dimension riesgo. El intrumento evalUa el conocimiento que poseen los productores
respecto a la cadena de valor y comercializacion de un producto; las preguntas fueron
elaboradas para dar a conocer cuanto conocimiento poseen los productores de fibra de
alpaca. El nivel de confiabilidad fue de ,914 indica que es muy fiable el uso del

instrumento.

Andlisis de datos

Para el analisis de los datos se utilizd la estadistica descriptiva, este tipo de estadistica

nos permite recoger informacion y generar graficos que nos ayudaron a cumplir el
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objetivo de la investigacion; escogimos la estadistica descriptiva principalmente por el

tipo de investigacién que es descriptivo.

La confiabilidad del instrumento fue determinada mediante el coeficiente alfa de
Cronbach, se obtuvo como indice de confiabilidad de 0,914; demostrando la fiabilidad

del instrumento.

Para el andlisis y de la informacion se usé el SPSS Version 2021es un software popular
entre los usuarios de Windows, es utilizado para realizar captura y analisis de datos para

crear tablas y graficas con data compleja.

El software Excel. Perez (2014) el programa Excel es una hoja de célculo y una
herramienta informatica que permite crear tablas, calcular, analizar datos y operaciones
I6gicas. Se muestra como una hoja con un conjunto de columnas vy filas identificables por

letras y numeros, respectivamente, que van formando celdas.

Resultados

Se llego, a los resultados detalladamente de cada uno de los puntos que conforman la
cadena de valor y comercializacion para estudiar el conocimiento de fibra de alpaca en
los productores agropecuarios del distrito de Mufiani - provincia de Azangaro afio 2021.
Se dio a conocer de cada uno de los resultados del trabajo de investigacion, dicho

resultados fueron recolectados por encuestas realizadas a los productores.
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Diagnostico de la cadena de valor

Tabla 1.

Logistica de interna 2020 - 2021

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 165 58,9 58,9 58,9
;SU No 115 41,1 41,1 100,0
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: Como se puede apreciar los productores realizan la seleccion de animales en

un 58.9 % para la produccién de alpacas y el otro 41.1% no lo realizan por falta de
conocimiento.
Tabla 2.

Operaciones 2020-2021

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Si 70 25,0 25,0 25,0
;‘;: No 210 75,0 75,0 100,0
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: Como se observa no se tiene un adecuado almacenamiento para la fibra de

alpaca con un 75% de falta de conocimiento y el con un porcentaje del 25% que si se

adecua al correcto almacenamiento.

19



Tabla 3.

Logistica externa 2020-2021

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 163 58,2 58,2 58,2
;SU No 117 41,8 41,8 100,0
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: Como se puede observar el 58.2% de los productores encuestados tienen un
centro de acopio para realizar una mejor venta de fibra de alpacay el otro 41.8% no cuenta

con centros de acopio ya que no conocen por la falta de informacion.

Tabla 4.
Mercadeo y venta 2020-2021

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 109 38,9 38,9 38,9
No 171 61,1 61,1 100,0
Total 280 100,0 100,0

Vélido

NOTA: Los productores no realizan la venta de fibra de alpaca clasificada con un
61.1% por la falta de capacitaciones e informacion ya que estos solo lo venden por cada
esquila realizada y el 38.9 % de productores encuestados si lo realizan ya que tienen el
conocimiento adecuado para la realizacién del proceso de clasificacion esto les ayuda a

tener una mejor venta y con mas ganancia.
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Tabla 5.

Informacion 2020-2021
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 120 42,9 42,9 42,9
3 No 160 57,1 57,1 100,0
<
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: Como se observa el 57.1% de los productores encuestados no clasifican la
fibra de alpaca por la falta de informacion y la adecuada clasificacion ya que no tienen

relacion comercial con el entorno y el otro 42.9% si lo realizan.

Tabla 6.
Promocién 2020-2021

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Si 102 36,4 36,4 36,4
;% No 178 63,6 63,6 100,0
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: El 63.6% de productores encuestados no conocen las dimensiones de calidad
con las que se mide una buena fibra de alpaca ya que por la falta de conocimiento no se

realizan promociones que ayuden a la venta y el 36.4% si tienen un conocimiento para

poder medir la calidad de su fibra de alpaca.
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Tabla 7.
Contacto 2020-2021

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Si 174 62,1 62,1 62,1
;% No 106 37,9 37,9 100,0
> Total 280 100,0 100,0

NOTA: El 62.1% de los productores encuestados considera que si les ayudaria en
gran manera tener contacto con las empresas textiles ya que el precio estimado no varia
ni hay regateo por parte de los consumidores finales y el otro 37.9% no consideran por
la falta de interés y conocimiento.

Discusion

Con respecto a la cadena de valor se obtuvo como resultado que existe un bajo
conocimiento de la cadena de valor y su importancia por parte de los productores de la
fibra de alpaca del distrito de Mufiani, también se logro evidenciar la importancia de la
cadena de valor, este resultado es similar a los resultados obtenidos por Ramos &
Roman (2020) donde sus resultados evidencia que la cadena de valor es indispensable
en las organizaciones ya que por este medio se puede obtener multiples beneficios y una

mayor aportacion en el mercado.

Con respecto a las dimensiones de la cadena de valor se obtuvo como resultado que
los productores del distrito de Mufiani no cuentan con un adecuado manejo de los

recursos humanos ya que no se capacitan con frecuencia, la incorrecta infraestructura, el
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no incorporar la tecnologia adecuada y por dltimo la no adquisicion de insumos
adecuados; estos resultados son similares a los obtenidos por Ramos & Roman (2020)
ellos obtuvieron como resultados que La Asociacién San Pablo de la ciudad de Madrid,
no posee una adecuada gestion del personal por la falta de capacitacién, asi mismo se

evidencia de que la asociacion no cuenta con una infraestructura adecuada.

En la presente investigacion se obtuvo como resultado que existe un bajo
conocimiento de la comercializacion por parte de los productores de la fibra de alpaca
del distrito de Mufani, este resultado concuerda con los resultados obtenidos por Quirita
& Condori (2020) donde se observé que los productores de Suyckutambo — Cusco
carecen de conocimiento con relacion a la correcta forma de comercializacion de la
fibra de alpaca; carecen conocimientos en la produccién, asimismo sobre la
asociatividad; desconocen el precio adecuado de la fibra en el mercado nacional y

también el precio de exportacién de la fibra de alpaca.

Con respeto a las dimensiones de la comercializacion se obtuvo como resultados que
los productores comercializan la fibra sin ser categorizada, los productores desconocen
las maneras de promocionar su producto, asi mismo no realizan acciones que agreguen
valor al producto, por otro lado desconocen el precio correcto de la fibra de alpaca en el
mercado local, los productores no cuentan con financiamiento , estos resultados son
parecidos a los resultados obtenidos por Caceres & Condori (2020) donde se evidencio
que los productores de Suyckutambo — Cusco, poseen un bajo conocimiento con
relacion al proceso de comercializar la fibra de alpaca que se evidencia con bajos
niveles de ingresos, los canales logisticos y de comercializacidn que usan no son

adecuados, no poseen inversion y financiamiento necesario.
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Conclusiones

De acuerdo con el objetivo general, se concluye que existe un nivel bajo de
conocimiento respecto a la Cadena de Valor y Comercializacion de fibra de alpaca en
los productores agropecuarios de la provincia Azéngaro en el los afios 2021 y 2022, en
esta investigacion se vio demostrado la situacion desfavorable de los productores
agropecuario, los primordiales factores preocupantes que resaltaron fueron la escasa
capacitacion, el bajo uso de tecnologia moderna, el inadecuado almacenamiento de la

fibra de alpaca, desconocimiento de los precios que se manejan en el mercado.

De acuerdo con el objetivo especifico uno “Conocer las actividades primarias y
secundarias de la cadena de valor de la fibra de alpaca en los productores del distrito de
Mufiani - Provincia de Azangaro” se concluye que las actividades primarias de la
cadena de valor de los productores son la seleccion de animales, el empadre controlado,
la recoleccion en el mes adecuado, la venta de la fibra de alpaca, el traslado de la fibra
de alpaca; en el caso de las actividades secundarias se vio evidenciado que mas del 60%
de los productores del distrito de Mufiani - Provincia de Az&ngaro no realizan ninguna

actividad secundaria como son las capacitaciones del personal.

De acuerdo con el objetivo especifico dos “Conocer el canal de comercializacion de
la fibra de alpaca en los productores del distrito de Mufiani - Provincia de Azangaro” se
concluye que el canal de comercializacion usado por los productores es la venta por

mayoreo en centros de acopio de fibra de alpaca.

De acuerdo con el objetivo especifico tres “Identificar las fortalezas y debilidades de
la cadena de valor que pertenece a los productores del distrito de Mufiani - Provincia de

Azéangaro” se concluye que las fortalezas en la cadena de valor son las actividades
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primarias tales como: seleccion de animales ya que el 58.9% de los encuestados asevera
realizar esta actividad, el empadre controlado ya que el 61.4% de los encuestados
asegura realizar esta actividad, la recoleccion en el mes adecuado ya que el 49.6% de
los encuestados asegura realizar esta actividad, el adecuado almacenamiento ya que el
75% de los encuestados asegura realizar esta actividad, la venta de la fibra de alpaca en
un lugar adecuado ya que el 56.4% de los encuestados asegura realizar esta actividad, el
traslado de la fibra de alpaca ya que el 68.9% de los encuestados asegura realizar esta
actividad de manera adecuada; las debilidades evidenciadas estan en las actividades
secundarias tales como son: capacitaciones del personal ya que solo el 19.3% de los
encuestados asegura realizar esta actividad, la mejora de la infraestructura ya que solo el
30.7% de los encuestados asegura realizar esta actividad, el uso de tecnologia ya que
solo el 42.1% de los encuestados asegura realizar esta actividad y por Gltimo la compra
de insumos apropiados ya que solo el 38.9% de los encuestados asegura realizar esta

actividad.
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Anexo 2. Resolucién
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“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA”

RESOLUCION N° 2003-2021/UPeU-FCE-CF

Nafia, Lima, 17 de marzo de 2021

VISTO:

El expediente de los (las) bachiller (es), de la Carrera Profesional de
Administracion y Negocios Internacionales, de la Facultad de Ciencias Empresariales, de la Universidad
Peruana Union,

CONSIDERANDO:
Que la Universidad Peruana Unioén tiene autonomia académica, administrativa y
normativa, dentro del ambito establecido por la Ley Universitaria N° 30220 y el Estatuto de la Universidad;

Que la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Peruana Union,
mediante sus reglamentos académicos y administrativos, ha establecido las formas y procedimientos para
la aprobacion e inscripcion del proyecto de trabajo de tesis en formato articulo y la designacién o
nombramiento del asesor para la obtencion del titulo profesional;

Que los(las)/el(la) bachiller(es), ha(n) solicitado la inscripcion de su perfil de
proyecto de tesis, y la designacion de Asesor, encargado de orientar y asesorar la ejecucion del perfil de
proyecto de tesis en formato articulo;

Estando a lo acordado en la sesion del Consejo de la Facultad de Ciencias
Empresariales de la Universidad Peruana Union, celebrada el 17 de marzo de 2021, y en aplicacion del
Estatuto y el Reglamento General de Investigacion de la Universidad;

SE RESUELVE:

Aprobar el perfil de proyecto de tesis en formato articulo y disponer su
inscripcion en el registro correspondiente, designar al ASESOR para que oriente y asesore la ejecucion del
perfil de proyecto de tesis en formato articulo el cual fue dictaminado, otorgandoles un plazo méaximo de
doce (12) meses para la ejecucion.

Tesistas Codigo cp Titulo Asesor Dictaminadores del
Articulo

Yamile Jade Cuyo 201520573 Administracion y Estudio de la cadena de valor y | Mtro. German Dictaminador 1: Lic.
ve Negocios comercializacién de la fibra de | Alex Vizcarra Julio Samuel Torres

Pamela Yolanda 201521125 Internacionales alpaca de los productores | Ugarte Miranda
Quea Lopez agropecuarios del Distrito de Dictaminador 2: Mg.
Muiiani — Azangaro — puno 2021 Elmer Henry Lupaca
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