&
<
\ T

2 ~ O

C A

UNIVERSIDAD CATOLICA 1.LOS ANGELLES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

GESTION EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN LA
COMERCIALIZACION DE CUYES DE LA EMPRESA C.S.A.R.L "LOS
IMPACTADORES DE CONGONA", DISTRITO DE CHURUBAMBA,
PROVINCIA Y REGION HUANUCO - 2020

TESIS PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

AUTOR:

ELMER ESPIRITU AGAPITO

ASESOR:

Mg. JULIAN SPENCER GARCIA APAC

HUANUCO - PERU

2020



TITULO:

GESTION EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN LA
COMERCIALIZACION DE CUYES DE LA EMPRESA C.S.AR.L "LOS
IMPACTADORES DE CONGONA", DISTRITO DE CHURUBAMBA,

PROVINCIA Y REGION HUANUCO 2020



EQUIPO DE TRABAJO

AUTOR

Espiritu Agapito, Elmer

ORCID: 0000-0000-0000-0000

Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote, Estudiante de Pregrado Huénuco, Peru.

ASESOR
Garcia Apac Julian Spencer
ORCID: 0000-0002-3321-5820

Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, Facultad de Ciencias Contables, Financiera y

Administrativas, Escuela Profesional de Administracion, Huanuco, PerU

JURADO
Barrueta Salazar Luis Henrry
ORCID: 0000-0002-9550-263X
Davila Sanchez Eddie Jerry
ORCID: 0000-0003-4893-3283
Miraval Rojas Yesica

ORCID: 0000-0001-5126-986



FIRMA DEL JURADO Y ASESOR

Dr. Eddie J. Davila Sanchez. Magtr. Jesica Miraval Rojas.
Secretario Miembro
ORCID: 0000-0003-4893-3283 ORCID: 0000-0001-5126-9868

Dr. Luis H. Barrueta Salazar

Presidente

ORCID: 0000-0002-9550-263X

Magtr. Julian Spencer Garcia Apac
Asesor

ORCID: 0000-0002-3321-5820



AGRADECIMIENTO:

Agradezco a Dios por bendecirme la vida, por guiarme a lo largo de mi existencia, ser

el apoyo y fortaleza en aquellos momentos de dificultad y de debilidad.

A mis maestros quienes nunca desistieron al ensefiarme, aun sin importar las

circunstancias, a ellos que continuaron depositando su esperanza en mi.

Elmer



DEDICATORIA:

La presente tesis se la dedico a mi familia que gracias a su apoyo pude

concluir mi carrera.

A mis padres y hermanos por su apoyo y confianza. Gracias por ayudarme a cumplir
mis objetivos como persona y estudiante. A mi padre por brindarme los recursos

necesarios y estar a mi lado apoyandome y aconsejandome siempre.

A todas las personas especiales que me acompafaron en esta etapa, aportando a mi

formacién tanto profesional y como ser humano.

Elmer



RESUMEN

Este trabajo de investigacion lo desarrollamos en el distrito de Churubamba, perteneciente

a la provincia y Region Huanuco, entre los meses de agosto a octubre del afio 2020.

Tiene como objetivo fundamental describir como la gestion empresarial se relaciona con
la comercializacion de cuyes en la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona”. Identificamos el problema de
investigacién y lo planteamos de la siguiente forma: ¢de qué manera la gestion empresarial se
relaciona con la comercializacion de cuyes en la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios

de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona”.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI - 2015), resultado de
la tltima encuesta a las Mypes, indica que ellas en su mayoria (81.2%) consideran que tienen

serios problemas de identificacion de mercados y de comercializacion.

Como metodologia, la investigacion se caracterizo por ser del tipo cuantitativa, de nivel
descriptivo y de disefio no experimental, transversal y descriptiva-correlacional. Se aplicé como
instrumento de levantamiento de datos un cuestionario de 15 preguntas que se aplicé a los 26

socios activos de la empresa comunal.

Entre los resultados mas destacados podemos mencionar que no estan produciendo al
méaximo de su capacidad instalada, refieren que depende del consumo. Hay un dato muy
interesante que la mayoria refiere, se trata que la produccion esta en funcion a la demanda, esto
es importante para lograr economias de escala. Una de las conclusiones a las que arribamos,
luego de haber finalizado el estudio: los socios de esta empresa comunal tienen muy arraigados
costumbres ancestrales, como lo de la ayuda mutua y la importancia que tienen la solidaridad

para ellos.



En los afios setenta y ochenta las familias de este distrito, basicamente campesinas,
producian el cuy para autoconsumo, en un esquema de seguridad alimentaria. Pero a partir de
los noventa se da un paso para convertirse en un sistema productivo familiar, como
complemento a las labores rurales para mejorar los ingresos, pero ya con un fin mas comercial.
Hoy, este propdsito esta claro y consolidado, concentrado en un nicho de mercado interno en

esta Region, que es uno de los principales productores del pais de esta especie menor.

Palabras clave: Gestién Empresarial, Comercializacion, Socios, Empresa Comunal, Capacidad

Instalada, Demanda, Economias de Escala. Autoconsumo, Nicho de Mercado.



ABSTRAC

His research work was carried out in the Churubamba district, belonging to the Huanuco

province and Region, between the months of August to October 2020.

Its main objective is to describe how business management is related to the
commercialization of guinea pigs in the Community Agricultural Services Company of Limited
Responsibility "Los Impactadores de Congona.”" We identified the research problem and posed
it in the following way: in what way The business management is related to the
commercialization of guinea pigs in the Community Agricultural Services Company of Limited

Responsibility "Los Impactadores de Congona”.

According to data from the National Institute of Statistics and Informatics (INEI - 2015),
the result of the latest survey of MSEs, indicates that most of them (81.2%) consider that they

have serious problems in identifying markets and marketing.

As a methodology, the research was characterized by being of the quantitative type,
descriptive level and non-experimental, cross-sectional and descriptive-correlational design. A
questionnaire of 15 questions that was applied to the 26 active members of the communal

company was applied as a data collection instrument.

Among the most outstanding results we can mention that they are not producing at the
maximum of their installed capacity, they say that it depends on consumption. There is a very
interesting piece of information that the majority refer to, it is that production is a function of
demand, this is important to achieve economies of scale. One of the conclusions we reached,
after completing the study: the partners of this communal company have deep-rooted ancestral

customs, such as mutual aid and the importance of solidarity for them.
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In the seventies and eighties the families of this district, basically peasant farmers,
produced guinea pig for their own consumption, in a food security scheme. But starting in the
nineties, a step was taken to become a family production system, as a complement to rural work
to improve income, but with a more commercial purpose. Today, this purpose is clear and
consolidated, concentrated on a domestic market niche in this Region, which is one of the main

producers of this minor species in the country.

Keywords: Business Management, Marketing, Partners, Community Enterprise, Installed

Capacity, Demand, Economies of Scale. Self-consumption, Market Niche.
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CAPITULO: I. INTRODUCCION.

Todos los proyectos empresariales, como los de la Empresa Comunal SARL “Los
Impactadores de Conga”, del distrito de Churubanba, Provincia y Regién de Huanuco — 2020,
tienen como proposito fundamental incrementar la produccion y facilitar la comercializacion
de cuyes entre las familias habitantes del distrito de Churubamba, todo ello a través del
fortalecimiento de capacidades empresariales de los socios de escasos recursos econémicos,

para poder llegar a integrarse a los beneficios de esta actividad.

Uno de los objetivos de la empresa es incrementar la capacidad de oferta de carne de cuy de

calidad en la provincia de Huanuco.

Desde esta Optica, nuestra investigacion: Gestion Empresarial y su Influencia en la
Comercializacion de cuyes de la Empresa Comunal SARL “Los Impactadores de Conga”, del
distrito de Churubanba, Provincia y Region de Huanuco — 2020, se enfoca a describir como la

gestion empresarial influye en la comercializacion de cuyes de dicha unidad productiva.

La produccién de cuyes a nivel familiar juega un rol sobresaliente para mejora el horizonte

de vida de los pobladores del distrito de Churubamba, Huanuco, Perd.

Este tipo de produccion pecuaria puede y genera una gran parte de los alimentos consumidos
en el mercado interno de nuestra Region, optimizando la seguridad alimentaria y nutricional de

los pobladores y por ende favoreciendo significativamente el desarrollo local.

Realmente la informacion es escasa sobre los resultados de este tipo de proyectos productivos

e innovadores, por lo que se hace necesario proponer estudios orientados a brindar
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informacion cientifica referente al tema en cuestion, lo cual redundara en beneficio de los

productores de la zona de escasos recursos econémicos.

Las motivaciones que nos han conducido a ejecuta este estudio, es dar a conocer e informar

sobre los impactos que genera la ejecucion de este tipo de proyectos empresariales.

Para una mejor comprension de la Investigacion, esta ha sido desarrollada bajo la siguiente

estructura:

Para una mayor comprension del trabajo de investigacion, éste ha sido desarrollado bajo la

siguiente estructura:

Capitulo: I. Introduccion: Planteamiento del Problema. Objetivos de la Investigacion y

Justificacion de la Investigacion.

Capitulo: 11. Revision de la Literatura: Antecedentes y Bases Teoricas de la Investigacion.

Capitulo I1: Hipotesis: Hipotesis General e Hipotesis Especificas.

Capitulo IV: Metodologia de la Investigacion: Disefio de Investigacion. Poblacién y
Muestra. Definicion y Operacionalizacion de Variables. Técnicas e Instrumentos de

Recoleccion de Datos. Plan de Analisis de Datos. Matriz de Consistencia y Principios Eticos.
Capitulo V: Resultados de la Investigacion: Resultados y Analisis de Resultados.
Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones.

Y finalmente las Referencias Bibliogréaficas y los Anexos.



18

1.1. Planteamiento del Problema.
1.1.1 Caracterizacion del Problema
El cuy es una especie originaria de la zona de Peru, Ecuador, Colombia y Bolivia. De
acuerdo con la Encuesta Nacional Agropecuario (ENA) del 2017, la poblacion de cuyes
ascendio a 17 millones 380.175 unidades, involucrando a mas de 800,000 unidades

agropecuarios a nivel nacional en Perd.

En el contexto macro, en el afio 2015 paises andinos como Peru, Ecuador, y Bolivia
tuvieron una poblacion de 35 millones de cuyes; situandose Pert en el primer lugar con
mayor produccion y consumo del cuy. Por ejemplo, en el &mbito internacional, segln el
Instituto Nacional Auténomo de Investigaciones Agropecuarias (INIAP) en el afio 2009 el
Ecuador contaba con un promedio constante de 21 millones de animales, los que debido a

su rapida reproduccion generaron millones de cuyes anuales; representando 14300 TM.

La provincia de Tungurahua es una de las mas importantes en la produccion de cuyes
gracias a la gestion de grupos interesados. Dentro de este grupo se encuentran los cantones
de Ambato, Tisaleo, Cevallos, Quero y Mocha, asi como también la cooperacion de
productores de cuyes de Tungurahua (CONCUY — T). Con el objetivo de incrementar el
volumen y margen de utilidad en la crianza de esta especie. Los principales consumidores

son Azuay, Pichincha, Imbabura, Bolivar, etc.

En el afio 2007, la provincia de Turuhuanga mediante el consejo provincial asocié a
1600 familias dedicadas a la produccion y crianza del cuy, su produccién es de 62000 cuyes
en pie de cria, faenados y empacados al vacio. En cada cantdn existe un promedio de 10
asociaciones y cuentan con la ayuda de los municipios locales. Gracias a la gestion de estos

organismos se capacitan en aspectos de sanidad, enfermedades, crianza, alimentacion,
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entre otros; con la finalidad de mejorar los ingresos econdémicos para cada familia asociada

y un producto final certificado.

En Per0 las regiones donde se ha desarrollado mas la crianza de cuyes es la sierra norte
de las regiones Cajamarca, Lambayeque y la Libertad, seguida de la sierra centro (Junin,
Pasco, Huanuco, Lima) y en menor medida en sierra sur (Arequipa, Apurimac,

Huancavelica, Ica, Moquegua, Tacna y Puno).

Las principales regiones productoras de cuyes son Cajamarca, Cuzco, Ancash,
Apurimac, Junin Lima, La libertad, Ayacucho, Arequipa y Lambayeque. Segun el piso
altitudinal, la poblacién de cuyes se distribuye mayoritariamente (46.0%) en la region

Quechua, seguido de la Suni o Jalca con 20% y la Yunga Fluvial con 11%.

El cuy al ser un animal productor de carne con un alto contenido alimenticio,
correspondiente a un ciclo reproductivo corto, adaptable a diversos ecosistemas y gracias
a una alimentacion rica en proteinas y baja en grasa; hace que esta actividad sea practicada
mayormente en las familias, asi como también a nivel comercial mediante granjas

especializadas en la crianza del cuy. (Dpto. Agricultura y Proteccion del Consumidor).

Segun el Ministerio de Agricultura y Riego, Peru en el afio 2010 se estim6 una poblacion
de animales de 23, 240,846 distribuidora principales en la sierra, costa y selva del pais, con

un consumo per capita de 0.940 kg.

La crianza a nivel comercial en Per(, se encuentra en auge debido a la gran demanda de
carne de cuy en las zonas urbanas; siendo ésta una actividad a la que dedican empresas
agropecuarias empleando tecnologia con animales selectos con el fin de incrementar la

oportunidad de acceder a nuevos mercados mediante la exportacion del producto. Ademas,
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se debe considerar que las exigencias del mercado externo son altas sobre todo para los

pequefios productores, los cuales deben certificar la calidad del producto final.

El crecimiento de la demanda de la carne de cuy en el extranjero se ha ido
incrementando, especialmente en los meses de noviembre y diciembre. En el afio 2010 el
monto fue de $5.17 por kilogramo, pasando al afio 2016 a $7.32 por kilogramo dando asi
grandes expectativas sobre este producto. La productividad a nivel familiar — comercial en
funcion del indice productivo en un periodo de 19 meses tuvo un promedio de 0.35,
mientras que, gracias a un sistema de mejoramiento en la alimentacion durante 15 meses,

el valor promedio fue de 0.72.

A nivel comercial, una granja especializada en la crianza de cuyes que trabaja con altos
niveles de eficiencia cuenta con tecnologia adecuada, utiliza lineas selectas de cuyes,

prolificas y eficientes convertidores de alimento.

Estas granjas cuentan con areas de cultivo para la siembra de forraje y la uso de
balanceado en la dieta diaria contribuyendo a una mejor productividad; dando como
resultados indices de 0.75 crias destetadas hembra empedradas en un tiempo maximo a 10

semanas con un peso de 900gr. (Dpto. de Agriculturay Produccion del Consumidor, FAO).

La insuficiente cantidad de datos sobre los resultados que tienen los proyectos de
desarrollo del Estado del Per, como por ejemplo algunos proyectos, como “Procuy” que
tienen como objetivo incrementar y optimizar la produccion pecuaria a traves del fortalecer

las condiciones de produccion de los criadores de cuyes.

El manejo de esta especie a nivel de las familias juega un ejercicio preponderante para
solucionar el problema de la alimentacion en el distrito de Churubamba, provincia de

Huanuco, este tipo de produccion de estos animales puede y genera una parte importante
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de los alimentos obligatorios para el mercado interno de esta zona, mejorando la seguridad

alimentaria y la nutricion, y por ende favoreciendo significativamente al desarrollo local.

La crianza de estos animalitos en las familias ayuda al crecimiento del Producto Bruto
Interno (PBI). También contribuyendo con las exportaciones productos pecuarios, de la
misma forma crea empleos, al margen de ser una fuente que tiene muchos nutrientes para
el consumo humano, que se constituye en un factor clave contra la desnutricion y el

desarrollo rural sostenible.

Los pequefios productores de cuyes para su crecimiento requieren de acceso a mejores
y nuevas tecnologias, de la misma forma innovaciones en los sistemas de gestion
empresarial y comercializacién, que respondan su acceso a nuevos mercados y generen
ganancias para perfeccionar su calidad de vida. Especialmente para los pobladores de
escasos recursos econdmicos, la crianza de cuyes puede ser un medio significativo que le

permite aumentar su potencial nutritivo y econémico.

La venta y el consumo de cuyes pueden reducir la fragilidad de los hogares a las
privaciones estacionales de provisiones e ingresos, satisfacer las necesidades mas amplias
de seguridad alimentaria y mejorar el estado nutricional de las familias mas necesitada,
especialmente las mujeres, los nifios y personas de la tercera edad. En consecuencia, esta
especie es un importante bien de capital que con un manejo adecuado puede dar un impulso
econdémico a los hogares de esta parte de Huanuco, para salir de una situacion de

necesidades y beneficiarse con la demanda de mercados locales e internacionales.

Para lograr todo ello a Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios, Sociedad de

Responsabilidad Limitada “Los Impactadores de Congona”, del Distrito de Churubamba,
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Provincia y Region Huanuco, tendrian que mejorar notablemente su gestion empresarial y
las formas de comercializacion de su produccion de cuyes, para que logren niveles

aceptables de competitividad.

1.1.2 Enunciado del Problema

1.1.2.1 Problema General:

¢De que manera la gestion empresarial se relaciona con la comercializacion de cuyes
en la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada
"Los Impactadores de Congona”, Distrito de Churubamba, Provincia y Region
Huénuco — 2020

1.1.2.2 Problemas Especificos:

PE1. ;Como influye la Planificacion Estratégica en la comercializacién de cuyes de
la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona,” Distrito de Churubamba, ¢Provincia y Region Huanuco
— 20207

PE2. ;De qué manera influye la Produccion en la comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco —
2020?

PE3. ¢De qué modo influye el Capital Humano en la comercializacion de cuyes de
la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada ¢ Los
Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Regién Huanuco —

20207
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1.2 Objetivos de la Investigacion.
1.2.1. Objetivo General.
Describir como la gestion empresarial se relaciona con la comercializacion de cuyes en la

Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los

Impactadores de Congona”, Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.

1.2.2. Objetivos Especificos

OEL1. Identificar como influye la Planificacion Estratégica en la comercializacion de cuyes
de la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona,” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.
OE2. Determinar como influyen la Produccion en la comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.
OE3. Explicar como influyen el Capital Humano en la comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los

Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.

5.3 Justificacion de la Investigacion.

El proposito esencial de este estudio es describir como la gestion empresarial se relaciona
e influye en la comercializacion de cuyes en la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios
de Responsabilidad Limitada “Los Impactadores de Conga, en el Distrito de Churubamba,

Provincia y Region de Huanuco.



24

Con la finalidad de recomendar mediadas orientadas a contribuir con la solucién de

problemas de alimentacion en los pobladores.

Por otra parte, se proponen estrategias adecuadas como alternativas de solucién a los
problemas existentes, con lo que estariamos colaborando con la eficacia de la gestion de la

empresa y por ende mejorando la calidad de vida de las familias socias.

Los beneficios que se puedan lograr con esta investigacion, sirvan como evidencias
cientificas para saber lo que esta pasando en la Empresa Comunal, del Centro Poblado Simoén

Bolivar de Quenrra, distrito de Churubamba, provincia y region Huanuco. 2020.

Justificacion Teodrica.

En el aspecto académico esta investigacion se justifica debido a que todos los
conocimientos adquiridos en el aula de clase relacionados a la gestion de la produccion y
efectividad serdn puestos en practica, ademas como base para futuras investigaciones de

estudiantes y personas interesados en informarse y profundizar sobre el presente tema.

Justificacion Metodoldgica.

El proyecto por realizar propone una nueva estrategia para generar conocimientos validos
y confiables, a través de un trabajo de campo muy amplio. Sera necesario estar presente para
poder diagnosticar las debilidades de la empresa productora y comercializadora de cuyes en

la localidad de Churubamba, provincia y region Huanuco — 2020.

Justificacién Practica.

La investigacion propone estrategias para mejorar la gestion empresarial y los sistemas de
comercializacion de los productos que crea la empresa, que al aplicarse contribuird a

resolverlo y lograr los objetivos planteados.
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CAPITULO: I1. REVISION DE LA LITERATURA.

2.1 Antecedentes.
2.1.1 A Nivel Internacional.

El autor Tuapanta (2011), estudia la “Caracterizacion de la produccion de cuyes para
la comercializaron asociativa en la asociacion Pakusumi de la parroquia pasa de la
provincia de Tungurahua” Guaranda, Ecuador.

El principal objetivo del estudio fue evaluar la produccion y determinar el sistema
de produccion, que se estd aplicando en la explotacion cavicola e identificar los
pardmetros productivos y reproductivos de la explotacion cavivcola en la Asociacion
Artesanal Pakosumi.

El 86.06 % de los casos crian los cuyes, pero no logran venderlo, todo lo contrario,
lo usan para su consumo doméstico, apenas el 10.94% lo engordan para su
comercializacion en el sector. EI 100% de los socios integrantes mantienen a los animales
dentro de sus viviendas, evitando de esta manera su clasificacion y un buen manejo.

El tipo de alimentacion fue otro factor de estudio. Se observo que el alimento
suministrado en todos 0s casos provienen de sus propias canteras, por lo que minimizan
los costos de produccion, pero darles el alimento en el piso los animalitos conllevan a que
sean propensos a contraer enfermedades y a infestarse de parésito, ya que las
desinfecciones y control sanitario no son los mas adecuados.

Finalmente es muy importante una muy buena predisposicion que tienen la mayoria

de los socios para poder expandir su produccion de los cuyes, llevandolos un nivel
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comercial de mayor competitividad con la inclusion de las lineas mejoradas, la
implementacidn de instalaciones y el apoyo técnico necesarios de instituciones que haran
gue mejore su situacion econémica.

Tabla N° 01
Poblacion Cuyes Ecuador

ANO 2012
Poblacion de
Animalcs cn la 35.000.000 Ecuador 5.067.049
Region Andina
47.000.000
2 (&g i mismas quc
Poblacion 21.000.000 produccion i
constante de cuycs anual de
e 14.300
¥ toncladas
Demanda y
Produccién de Déficit trimestral del 20%
Cuy desde el afio producto S
2000 al 2009
Demanda Demanda
insatisfecha ano 158.804 insatisfecha 182.942
2001 aio 2010
Consumo de Cuy mensual en
. ° 10.000
Quito y sus alrededores supera

Fuente: Ministerio Coordinador de la Produccién Empleo y Competitividad.
Elaboracion: Propia.

Jira, Fernando (2011)” Evaluacion de tres niveles de heno de cebada en la
alimentacion de cuyes mejorados (cavia apered porceles) en la etapa de gestion lactancia”.
Universidad Mayor de San Andrés Facultad de Agronomia Carrera de Ingenieria

Agronomica. Tesis. Objetivo General:

Evaluar tres niveles de heno de cebada en la alimentacion de cuyes mejorados (Cavia

aperea porceles) en la etapa de gestacion y lactancia, zona Pampahasi.
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Principales conclusiones:

El comportamiento del comercializacion y produccion de cuyes en el marco del
proyecto “Procuy”, en el distro de ElI Mantaro, provincia de Jauja, se mejord

positivamente por la influencia del proyecto, se verifica las siguientes conclusiones:

1. Las tipologias de la crianza familiar de los cuyes en el distrito de EI Mantaro en el
marco del proyecto “Procuy”, tiene una poblacion promedio de 155 animales, con un
promedio de 67 madres. Como infraestructura el 75% tiene un galpén y el 25% lo alojan
en un corredor, en lo referente a la alimentacion el 67% de las familias los alimentan con

alfalfa y el 33% con alfalfa asociadas con rye Grass.

El tamafio de la parcela de cultivo de pasto es de aproximadamente 440m? el rendimiento

del forraje promedio es de 3.31Kg/m?

2. Las principales caracteristicas productivas de las unidades familiares en las tres

asociaciones de productores del distrito de EI Mantaro en el marco del proyecto “Procuy’:
-Poseen en promedio 97.24% de fertilidad.

-El tamafio de la camada es 2.45 crias por parto.

-El peso individual al nacimiento es de 152gr.

-El peso individual a los 15 dias es288 gr.

-El peso al primer empadre es de 0.942 Kg.

-La tasa de mortalidad al nacimiento es de 8.07%.

- La mortalidad a los 15 dias de nacidos es de 9.31%.
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Jiménez (2005), “Determinacion de parametros productivos y reproductivos de
cuyes mejorados con sistemas de crianza en Jaula y en pozo” Riobamba, Ecuador.

El objetivo fundamental de la investigacion fue determinar los verdaderos costos de
produccion y la rentabilidad productiva de relacién costo / beneficio.

Una vez culminada la investigacion el investigador llego a las siguientes conclusiones,
que detallamos:

El manejo de dos sistemas de crianza para los animalitos en jaulas y en poza, no se
llegd a determinar efectos negativos en el comportamiento biolégico de las madres
reproductoras y de sus crias, durante la etapa de gestacion y de lactancia.

El peso de las crias al nacer y al destete, tampoco marca alguna diferencia significativa
entre los tratamientos del estudio, las mejores respuestas numéricas son para el
tratamiento de poza con 0.58 y 0.301, en ese orden.

Una de las conclusiones también fue que el tamafio de la camada y el peso de la camada
no experimentaron diferencias estadisticas muy significativas entre los tratamientos,
observandose las mejores repuestas numéricas en el sistema de crianza con jaula con 2.297
crias y 0.3421Kg, respectivamente.

Las menores respuestas numéricas en el sistema de crianza de poza 2.052 crias y
0.320Kxg.

En el tema de la ganancia de peso no se presentaron diferencias muy significativas

entre ambos tratamientos.



29

2.1.2 A Nivel Nacional.

Chambilla (2014), estudia el “Diagndéstico de la produccién de cuyes (Cavia
Porcellus), en la provincia de Tacna.

Su investigacion tuvo como objetivo determinar el grado de instruccion y condicion
socioecondmica de los sefiores criadores de cuyes, el uso y superficie de tierras para la
alimentacion y forraje en la crianza de estos animalitos, la caracterizacién productiva de
la alimentacion, sanidad, mejoramiento, manejo e instalaciones en la crianza de cuyes, el
tipo de formas de comercializacién y destino de los productos.

Los fundamentales resultados de su investigacion fueron:

La ocupacién de los sefiores productores corresponde a la mayoria en agricultores
(68.01), seguido de amas de casa.

En cuanto al grado de instruccion de los participantes, se encontré que la mayoria de
ellos criadores han logrado culminar la secundaria (26.4%).

También un porcentaje del (21.8%), tienen primaria incompleta.

Existe una ligera ventaja en lo relacionado al género de los productores, (5.6%) son
mujeres y en su mayoria son personas de edad que flucttan entre los 41 y 60 afios.

La mayoria de los productores tienen terrenos propios (80%), predominando los
cultivos forrajeros (48.2%), y dentro de estas las gramineas mas las leguminosas.

El 54.5% tienen menos de cinco afios en la actividad productiva.

En cuanto a la alimentacion: un porcentaje considerable alimenta con forraje alfalfa y
chala (17.3%).

En la mayoria llevan una forma de crianza separa da por clases (60.9%).

Predomina la crianza en pozas (54.5%) y los materiales frecuentemente utilizados para

las jaulas son las mallas metalicas (26.4%) y el adobe (25.5%).
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Aguilar (2015), estudia “Diagndstico situacional de la crianza de cuyes en el distrito
de Santa Cruz, Cajamarca. Objetivo fundamental: Caracterizar los sistemas de produccion
de cuye existentes en once caserios del distrito de Santa Cruz.

Principales resultados:

Encontré que el nivel de edad predominante de las esposas de los productores es de 31
a 50 afios (42%) y que la mayoria de los esposos bordean los 50 afios de edad (44.6).

El grado de instruccion en la mayoria de os pobladores es la primaria.

La ocupacidn principal del jede de la familia es la agricultura (95.4%), y de la esposa
es de ama de casa (97.2%).

La crianza de los animalitos es conducida principalmente por las esposas bajo un
sistema familiar o tradicional.

Se encontro un promedio de 20.39 cuyes por unidad familiar.

Los cuyes son criados en un solo grupo, sin distincion de clases, sexo y edad;

-De preferencia en las cocinas (88.8%).

-Donde permaneces sueltos (73.8%).

-En pozas (21.9%).

-En corrales (3.1%).

-En jaulas (1.2%).

La alimentacién se basa en la comunidad en forrajes, malezas y residuos de cocina.

Las principales enfermedades reportadas son los ectoparasitos (90.1%) y la “-peste”
(76%).

El 71.2% de las familias productoras lo destinan los cuyes para autoconsumo y venta

y el 28% so6lo para autoconsumo.
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Urrutia (2016), hace un estudio sobre la “Caracterizacion de la produccién vy
comercializacion se cuyes en el distrito de Huaribamba, Tayacaja, Huancavelica”. El
objetivo general del estudio fue: Determinar las caracteristicas y los principales
problemas en la produccion de cuyes y evaluar los canales de comercializacion de cuyes.
Los principales logros del estudio fueron:

La poblacién de cuyes hembras es de 16-25 (42%).

-La extension de terreno de paso instalado en la comunidad es de 500m? 2 1000m?
(54%).

-El tipo de pasto es alfalfa (76.0%).

-Los pesos al nacimiento son de 100 gr. (36%).

-El tamafio de camada generalmente dos crias/parto (84%).

-El peso a los 15 dias 170gr. (44.4%).

-Es alta la mortalidad de crias (38%).

-Los lugares de venta frecuente son: ferias, granjas y autoconsumo (42%).

-Las lineas de venta son para carne (50%).

-Los compradores son los compromisos sociales e intermediarios (24%).

-Los precios de venta para carne son generalmente S/.8.00 (34%).

-Animales destetados a S/.5.00 (6%).

Espinoza y Rojas (2000), hacen un estudio sobre las “Caracteristicas productivas de
Reproductivas de las lineas consanguineas de cuyes de la raza Wuanca”. Facultad de
Zootécnica de la -UNCP.

Objetivo general: compara las caracteristicas productivas y reproductivas de los

cuyes de raza Wanka y las lineas: Yauris, Moteado B, Moteado C.
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Metodologia: Se utilizé el disefio completamente randomizado con el arreglo factorial
para las cuatro lineas y dos sexos y la prueba de Duncan.

Principales resultados:

Existe diferencias muy significativas entre los pesos de las hembras al primer,
segundo Yy tercer empadre (p>0.01), pero no hay diferencia entre la raza y las lineas,

siendo los pesos al tercer empadre de 1123, 1246, 1082 y 1154 respectivamente.

2.1.3 A Nivel Local / Regional.

Cerrdn, Marco Antonio (2016) “Inclusion de Diferentes Niveles de Harina de Céascara
de Yuca (Manihot Esculenta Crantz) en la Alimentacion de Cuyes en Fases de
Crecimiento y Acabado” Tingo Maria - Perd Mayo — 20167, Universidad Nacional
Agraria de la Selva, Facultad de Zootecnia. Tesis: Ingeniero Zootecnista.

Conclusiones:

El nivel éptimo de inclusion de la harina de céscara de yuca no fue determinado

debido a que las diferentes inclusiones no influenciaron a los parametros productivos.

La alimentacion de cuyes hembras con raciones concentradas incluidas con 0, 10,
20, 30 y 40 % de harina de cascara de yuca no influenciaron sobre la ganancia de peso,

consumo de alimento y la conversion alimenticia.

La alimentacion de cuyes hembras con raciones concentradas incluidas con 0, 10,
20, 30 y 40 % de harina de cascara de yuca no influenciaron sobre el rendimiento de

carcasa, el peso del higado y la cantidad de grasa abdominal.

El mejor beneficio econdémico corresponde para los cuyes que consumieron raciones

concentradas con inclusion de 40% de harina de cascara de yuca.
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Carbajal, Aymee; Corimanya, Yuliana (2018) “Alimentacion de Cuyes en la Etapa de
Recria con Harina de Sangre en la Granja de la Central de Asociaciones de Productores
Agropecuarios Nacion Wanka- Junin”. Universidad Nacional “Daniel Alcides Carrién”
Facultad de Ciencias Agropecuarias. Tesis.

Objetivo general: Alimentar con Harina de sangre, a cuyes, con diferentes porcentajes en
la etapa de recria.

Conclusiones:

1. Es factible la alimentacion de cuyes con harina de sangre preparada artesanalmente.

2. La inclusion de harina de sangre en la alimentacion, en las diferentes proporciones no
son inferiores a la alimentacion con concentrado, pero con la ventaja que la harina de
sangre no es costosa, ademas el coeficiente de variacion es de 9.23 %, R2 que indica que
la muestra analizada es el 1.52 % de la poblacion.

3. Sobre el consumo de alimentos, se observa que existe significacion estadistica, entre
los tratamientos en estudio, lo que indica que los animales en experimentacion se han
comportado en forma diferente con ventaja de alguno de los tratamiento, lo que indica
que la harina de sangre incluida en la alimentacion en las diferentes proporciones no son
inferiores a la alimentacion con concentrado, ademas el coeficiente de variacion es de

2.57 % , R2 que indica que la muestra analizada es el 92.57 % de la poblacién.

Napaico, J (2011), realizo estudios sobre la “Caracterizacion de la produccion de cuyes
en el distrito de Sicaya, departamento de Junin”.
Encontro que de acuerdo a la evaluacion de los criadores -productores de cuyes, se

obtuvo los siguientes resultados:



34

De los treinta productores evaluados como muestra, seis de ellos son calificados como
excedentarios, constituyendo el 20% del total.

Veintitrés de los productores son autosuficientes (76.67%), entre estos productores de
cuyes, ellos tienen la capacidad de vender un parte de su produccion y que estan en la
calidad de crianzas — familiares — comerciales, teniendo un gran potencial de crecimiento.

Son considerados como deficitarios s6lo uno, que representa el 3.3%.

El 6.7% de los productores cubren la demanda de cuyes para el mercado.

El 23.3% solo algunas veces cubren la cantidad que los clientes demandan.

Los que no cubren la demanda de mercado son el 70% de los productores que se

encuentran asociados.

Asociacion de Productores “Tayta Mayo-Yacus” (2012). Proyecto: Mejoramiento de la
Produccion y Articulacién Comercial de Cuyes Vivos en la Asociacion de Productores
“Tayta Mayo — Yacus, Distrito de Yacus, Provincia de Huanuco, Regién Huanuco.

Objetivo: El presente proyecto pretende resolver el problema, en primer lugar,
implementado equipos, compra de animales y productos veterinarios para encaminar las
diferentes actividades programadas inicialmente requieren del apoyo de personal
especializado, para dinamizar en las diferentes etapas del proceso productivo.

Se contara con un asistente técnico en la produccién de pastos y cuyes y un asistente
técnico contable, un modulo de asistencia técnica para la produccion, con la experiencia
debida y habilidades para poder relacionarse e intercambiar conocimientos con los

beneficiarios, para poder dirigir el proceso productivo y de comercializacion.
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Diagnostico del Proyecto.

Principalmente la Asociacion de Productores “Tayta Mayo — Yacus, Distrito de Yacus,
estan inmersos en la produccion de cuyes del tipo familiar, desde tiempos ancestrales,
inicialmente para su consumo familiar, al pasar de los afios se mejoré la produccion.

En la comunidad se ha venido dando un auge en la rentabilidad por generar ingresos
adicionales a su actividad principal, que es la agricultura y la ganaderia, lo cual se ha
convertido en una opcion alterna para generar ingresos econémicos, a partir de la venta
de este producto, toda vez que no representa mayor demanda de mano de obra (tiempo)
para su manejo, pudiéndose mejorar sin ningun tipo de inconvenientes.

Teniendo en cuenta ademés la creciente demanda del consuno de cuy a nivel local,
nacional e internacional, por constituir un alimento como fuente importante de proteinas
de origen animal en la alimentacion, debido a que es un producto de excelente calidad,
alto valor biol6gico, con un elevado contenido de proteinas y bajo contenido de grasa, en
comparacion con las otras carnes, caracteristicas que la hace deseable a este producto.

El consumo de carne es tradicional, se realiza siempre con motivos festivos, es por ello
que las familias productoras de la asociacion han adoptado por juntarse para mejorar la
produccion y aprovechar el consumo creciente de la carne de cuy y asi mejorara sus
ingresos familiares.

La produccion de cuy se vende basicamente en el mercado local de Huanuco (en pie).
Como se puede apreciar la causa del problema es la baja calidad del producto ofertado
por la asociacion de productores de cuy “tayta Mayo — Yacus”, lo cual pretende solucionar
con la implementacion del proyecto del Programa “Aliados”, mejorando las técnicas de
produccion y manejo para fortalecer la adaptacion de nuevos sistemas de

comercializacion, en busqueda de nuevos mercados.
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2.2 Bases Teoricas de la Investigacion.

PARA LA VARIABLE GESTION EMPRESARIAL.

2.2.1 Planificacion Empresarial.

Daft, R, L (2004), a la planificacion empresarial se le puede considerar como una
hoja de ruta, en la que se detalla el futuro del negocio. Igual que sucede en el mundo de
los proyectos, esta preparacion previa a la ejecucion, constituye un analisis y la
estructuracion, para proceder a la toma de acciones, que es fundamental para minimizar

el riesgo y lograr el éxito.

Las personas quienes se encarguen de realizar la planificacion empresarial, deben

de estar enterados que su esfuerzo se debe centrar en el conocimiento documentado de:
a. Hacia donde deseamos avanzar.

b. Qué acciones debemos de realizar para lograrlo.

c. Que medios necesitamos para garantizar la viabilidad del plan.

La planificacién empresarial debe de apoyarse ademas en datos de calidad y todos
ellos actualizados y ser fruto del consenso de los participantes, nunca una decision

unilateral, se debe de empezar con una estrategia bien definida.

El disefio de la tactica a emplear debe de ser el resultado de una abstraccion que se

inicia con el planteamiento de temas como los siguientes:

¢De qué plazos se cuenta para llevar a la practica el mencionado plan y en cuanto
tiempo se deberéa de iniciar el conocimiento de los resultados respectivos?
¢A quiénes se debe de dar cuenta del proceso de esta planificacion empresarial?

¢ Cua es el principal objetivo de este plan?
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Todas las respuestas a estas preguntas mejoraran la capacidad de concretar
objetivamente la planificacion empresarial, ya que nos permitira tener claros aspectos y

relevante para su desarrollo y puesta en practica:

1. Objetivos y Metas: traducir la vision en un enunciado, una lista de prioridades, elabora
una lista de avance, que nos ayude a no olvidarnos de ningun punto importante dentro

de la planificacion.

2. Necesidades de financiamiento: recursos para el corto, mediano y largo plazo. Asi
mismo otros medios que seran necesarios para cumplir con todo lo obligatorio en este

proceso.

3. Buscar patrocinadores y recurrir a la lata direccion para su apoyo.

La planeacion también es coincida como planificacién o planeamiento, es un
proceso que se inicia con el analisis de la situacién actual (donde nos encontramos), se
marcan los objetivos (donde queremos llegar), y se disefian las estrategias y los cursos

de accion (como vamos a llegar), necesario para alcanzar los objetivos.

No importando la dimensién de laempresa, la planeacién es fundamental para lograr
el éxito de ella, ya que se constituye en una plataforma de base para las demas funciones

administrativas.

Proceso de Planificacion:

1. Andlisis de la situacién Actual.

Se debe de realizar un analisis externo de la organizacion, que nos permitira conocer

cudl es la situacion del entorno y poder identificar oportunidades y amenazas. Y un
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analisis interno de la misma, que nos facilitard conocer el estado o capacidad de la

empresa Yy detectar sus fortalezas y debilidades.

En el analisis externo podremos analizar las fuerzas economicas, sociales, culturales,
gubernamentales, tecnologica, como a los competidores, los proveedores y los clientes.
Asi mismo veremos aspectos que ya existan, asi como aspectos que puedan existir

(tendencias).

Y en el andlisis interno evaluaremos las situaciones de los recursos con que cuenta la

empresa, pueden ser: humanos materiales, financieros, tecnoldgicos, etc.

2. Fijar Objetivos.

Lugo que se haya realizado el andlisis de la situacion de la organizacion, pasamos a
definir los objetivos de la empresa, en funcion de los recursos o capacidad de la misma.

Teniendo en cuenta el entorno externo que hemos analizado.

3. Disefiar Estrategias.

Una vez establecido los objetivos de la organizacion, se pasa a disefiar las estrategias,
que las acciones concretas que vamos a tomar para alcanzar los objetivo planteados

anteadamente.

4. Elaborar Programas o Planes de accion

Una vez disefiadas las estrategias o las acciones que se van a realizar, se tienen que
desarrollar los planes o programas, teniendo como guia los documentos donde se
especifican cédmo se van a lograr los objetivos propuestos, es decir, como se va a

implementar o ejecutar las estrategias o0 acciones formuladas con anticipacion.
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En los programas se deben de especificar:

Los pasos que se deben de dar: qué tareas se van a realizar o implementar para la
ejecucion de las estrategias.

La asignacién de recursos: cuales son los recursos requeridos y cOmo se van a
distribuir.

Los responsables: quienes seran los individuos que van a llevar a cabo la
ejecucidn de las estrategias o acciones.

Cronograma con fechas y tiempos. Cuando se ejecutaran las estrategias y en qué
tiempo se avizora el logro de resultados.

El presupuesto: cuanto se invertira en la implementacion y ejecucion de las

acciones y estrategias.

2.2.2 Planificacién Estratégica.

Torres, Z (2014) La Planificacién Estratégica tienen un papel primordial al
momento de desarrollar nuestras tareas en la organizacion. Cuando se trata de
Planificacion Estratégica, muchas de las personas suelen confundir con el desarrollo de
planes o reuniones que se realizan para el largo plazo.

La Planificacion Estratégica se orienta a anticiparse como podria ser el futuro para
nuestra organizacion empresarial, tanto en el corto, mediano y largo plazo, y plantearlo
en forma de tareas especificas.

Al futuro lo vamos a entender con las decisiones que tdbmennos en el presente. La

decision que podemos tomar hoy, podra marcar el rumbo del mafiana.
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A menos que las decisiones que hayamos tomados hoy (presente), forman parte del
futuro que lo hayamos planificado, seran suposiciones y posiblemente orientaciones
erroneas que no tendran ningun valor.

Cuando nos enteremos que alguien no planifica, entonces diremos que
estratégicamente estd perdido y que no tienen ni la menor nocion de lo que esta
realizando.

Tratar el tema de la Planificacion Estratégica, no son presunciones ni hipotesis, la
planificacidn estratégica es el trabajo de acciones, son pasos definidos, son el presente.
En el mundo de la gestion todos hablan de Planificar, pero lo mas importante serd como
realizarlo.

La Planificacién Estratégica es conocida como una herramienta de gestion, que
permite apoyar a la toma de decisiones de las organizaciones en torno al quehacer
presente y el camino que debe de recorrer en el futuro, para asi adecuarse a los cambios
y a las demandas que le impone el entorno y poder lograr mayor eficiencia, eficacia,
productividad, competitividad de los bienes y servicios que ofertan al mercado.

Armijo (2011), la Planificacion Estratégica consiste en un ejercicio de formulacion
y establecimiento de objetivos de carécter prioritario, cuya caracteristica fundamental
es el establecimiento de diferentes cursos de accion, para alcanzar dichos objetivos.

Desde esta vision, la planificacion estratégica es una herramienta clave para la
toma de decisiones de las organizaciones en general. A partir de un diagnostico de la
situacion actual, a través de un andlisis de los desfaces institucionales, la Planificacion
Estratégica establece cuéles son las acciones que se tomaran para llegar a aun “futuro

deseado”, el cual pude estar referido al corto, mediano y largo plazo.
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Lerdon (1999), una de las funciones instrumentales de la planificacion estratégica,
es hacer un inventario entre tres tipos de fuerza, que respondan a laves a diferentes
preguntas, las oportunidades y amenazas que enfrenta la organizacion y que provienen
del contexto externo. ¢Cuales son las demandas que nos planteara el entorno? ¢ Qué tipo

de dificultades y obstaculos puedan entorpecer nuestra capacidad de repuesta?

Etapas de un Plan Estratégico.

Muchnick (1999), existen dos aspectos claves a considerar para desarrollan todo el
proceso de la planificacion estratégica: enfocar la planificacion en los factores criticos
que determinan el fracaso o el éxito de una organizacién y luego disefiar un proceso de

planificacion que sea totalmente realista.

Muchnick (2000), los elementos basicos que se tienen en cuenta en un proceso de
planificacion estratégica, son la vision, la mision, los objetivos, los componentes del

diagndstico FODA y el plan de accion.

La Mision de la organizacion, es la descripcién de la razén ser de la organizacion,
establece su quehacer diario, los bienes y servicio que oferta al mercado, las funciones
principales que las distinguen del resto, es decir las que marcan la diferencia con las

demas de su género y justifican su existencia en el mundo.

Ledon (1999), la Vision es la expresion del tipo de organizacion que aspiran a crear
los accionistas de la empresa, es decir comunicar la naturaleza de la existencia de la
organizacion, en términos de propdsito empresarial, &mbito de negocios y liderazgo

competitivo.
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Para dar a conocer el marco legal que regula, las relaciones con otras organizaciones

y el entorno, asi mismo especificar los grandes objetivos de la organizacion.

Los objetivos estratégicos son los logros que la entidad espera concretar en un plazo
determinado, para el cumplimiento de su mision en forma eficiente y eficaz en un

determinado periodo de tiempo.

Lerdon (1999), los Objetivos Estratégicos son el fundamento de los logros que la
organizacion desea alcanzar y deben de guardar coherencia con la mision y con el

analisis interno y externo.

Surgen como una respuesta a la pregunta natural ¢Qué debemos hacer en el corto,
mediano y largo plazo, para que la organizacion tenga un accionar coherente con su
mision?

Un paso fundamental que la metodologia de la planificacion estratégica provee para

la definicion de objetivos estratégicos, tiene que ver con el clasico analisis del ambiente

interno y externo también Ilamado FODA.

Este consiste fundamentalmente en un andlisis de las brechas institucionales que

deben ser intervenidas para el logro de metas.

El andlisis FODA permite realiza un diagnéstico dindmico de la organizacion.

Lo importante a tener en cuenta es que antes de buscar los resultados, es fundamental
analizar si la organizacion estara en las condiciones de asumir ese desafio. Ser parte de
la base que los objetivos estratégicos son la declaracion de los resultados que se desean

alcanzar y cumplir la mision.
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Grafico N° 01

Método de la Planificacion Estratégica
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Fuente: www.eumed.net
Elaboracion: Propia:

2.2.3 Operaciones Empresariales.

La Administracién de Operaciones esta orientada al disefio y la mejora de los
sistemas que crean y producen los fundamentalmente bienes y servicios y que estan
dedicadas a la investigacion y el desarrollo de todas aquellas tareas que van a generar
una mayor productividad, a través de la planificacion, organizacion, direccién y control
de todo el sistema productivo de la empresa, aplicando procesos de manera eficiente e

incrementando la productividad.

Se deben de tomar en cuenta decisiones muy importantes, como las estratégicas,
tacticas y de planeacion operacional. En el nivel estratégico de la Administracion de

operaciones, es participar en la busqueda de una ventaja competitiva, para que las
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empresas sean sustentables y logren un impacto con su eficacia a largo plazo, en término

de cdmo puede brindar productos con valor para los consumidores.

Las decisiones tacticas se ocupan principalmente de como se debe de programar el
material, y la mano de obra necesarias, sin que falle ninguno de los recursos, que

conllevaria a una pérdida de tiempo que Se provoguen excesos en gastos.

Para la decision de control y planeamiento, se tienen que considerar los proyecto a
ejecutarse en el momento adecuado y quiénes lo van a realizar, buscando a las personas

mas iddoneas en la utilizacion y el manejo de los escasos recursos.

El objetico de la administracion de operaciones es producir un determinado bien
especifico, con el menor tiempo posible y a menores costos. Sin embargo, la mayor parte

de las organizaciones usan otros criterios para fines de evaluacion y control.

Mufioz, David (2011) indica que las dimensiones basicas en las que una empresa

pueden enfocar sus sistemas de produccién, son:

Bajos costos de produccién. Materiales, fuerza de trabajo, insumos, entregas,
desperdicios, tiempos muertos.

Mejores tiempos de entrega. Justo a tiempo.

Mejor calidad de manifactura y servicio. Confiabilidad y rendimiento del
producto.

Innovacion y flexibilidad. Sistemas de produccién con gran capacidad para

adaptarse a las nuevas tecnologias.

Para lograr los objetivos propuestos, es necesario reconocer que no todas las

organizaciones empresariales lo pueden lograr. Los objetivos operacionales fluyen por
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toda la organizacion y se traducen en términos mensurables, que forman parte de las

metas operativas para los departamentos relacionados a la produccion.

La administracion de operaciones esta relacionada, con el buen manejo de:

Administracion de la competencia global.
Organizacién de operaciones competitivas.
Estrategia para logar ventajas competitivas.

Administracion de la demanda.

La administracion de operaciones es entendida, como la gestion de las lineas de
produccion, basada en las areas funcionales de la empresa. La planificacion de
Operaciones Productivas es una herramienta primordial para la gerencia de produccion,
consiste en todo un proceso sistematizado que sirve para la toma de decisiones y de esta
forma alcanzar un futuro deseado dentro de la empresa, considerando el contexto

reciente y las condiciones internos y externas que fuerzan el logro de objetivos.

La gerencia de operaciones, también tiene como mision especial el manejo de los
costos de produccidn. Estos se orientan a la gestién de los recursos que son necesarios

para los procesos productivos de la empresa.

El planeamiento y el disefio del producto es la parte mas importante de la gerencia
de operaciones, ya que se convierte en pieza clave para el éxito empresarial en este
mundo globalizado y de alta competitividad. Su objetivo es satisfacer el mercado y

mantener bajo los costos de produccion.

La programacién de las actividades productivas, se considera como la fase de

puesta en marcha de la planificacion, ya que consiste en convertir las decisiones sobre



46

instalaciones, capacidad, recursos humanos, plan agregado y programa maestro en

secuencias de tareas y actividades asignadas al personal en forma especifica.

La programacion estd relacionada al tiempo para ejecutar las operaciones
productivas, puesto que con esta se asignan a los proyectos, actividades y recursos
necesarios, como la matriz de transformacién (continuo, masivo, lote, etc.), requieren
por sus particularidades, diferentes técnicas o métodos de programacion. Permitiendo

evidenciar la importancia estratégica de la programacién de operaciones en la empresa.

El sistema Logistico significa soporte, apoyo y abastecimiento de los recursos que
son necesarios para operar sin interrupciones de mano de obra, materiales, insumos,
métodos, técnicas, medio ambiente y todo aquello que se requiera para un proceso de
produccion sin interrupciones dafiinas en la fabricacion. Finalmente, un manejo de
inventarios y almacenes eficientes, apoyaran con todos los medios, elementos y recursos
productivos de los que dispone la empresa, estén en el momento oportuno fisicamente

en los almacenes y en las cantidades necesarias para los procesos productivos.

2.2.4 Productividad Empresarial.
Prokopenko, J (1989) segun una definicidn genérica la productividad es una relacion
entre la produccion obtenida por un sistema de produccién de bienes o servicios y los

recursos que se han empleado para obtenerlas.

De tal forma que la productividad se defines como el uso eficiente de todos los
recursos (capital, tierra, trabajo, materiales, insumos, informacién, tecnologia, etc.), en

la creacion de productos.
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Una productividad misma significa la obtencion de mas productos, con la misma
cantidad de recurso utilizados. A la productividad también se le considera como la

relacién entre los resultados y el tiempo que lleva conseguirlos.

El tiempo siempre es un buen denominador, puesto que es un indicador universal y
siempre esta fuera del control humano. Cuanto mayor tiempo se demore lograr el
resultado deseado, més productivo es el sistema. Al margen del tipo de sistema de

produccion, econdémico o politico, la definicion de productividad sigue siendo la misma.

En consecuencia, aunque la productividad puede significar sucesos diferentes, para
diferentes individuos, es concepto fundamental siempre seré la relacion entre la cantidad

de recurso utilizados para producirlos.

La productividad es una herramienta comparativa para gerente y directores de

empresas, ingenieros industriales, economistas y politicos.

La productividad comprar la produccion en diferentes niveles del sistema
econémico (individual, en el taller, la organizacion o el sector) con los recursos
consumidos. En muchas oportunidades la productividad se considera como un uso mas
intenso de los recursos, como las maquinas, la mano de obra, que deberian indicar de

manera fiel rendimiento o la eficiencia si se mide con cierta precision.

Sin embargo, es conveniente separar la productividad de la intensidad de la mano
de obra, porque si bien la productividad refleja los resultados del trabajo, su intensidad

significa un exceso de esfuerzo y no es un incremento del trabajo.
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Factores que Influyen en la Productividad
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Gestion de la Productividad.

La esencia del mejoramiento de la productividad es la forma de trabajar mas

inteligente, no mas dura. EI mejoramiento real de a productividad no se logra

intensificando el trabajo; un trabajo méas duro no da como resultado incrementos muy

reducidos de la productividad debido a las limitaciones fisicas del ser humano.

La Organizacion Internacional del Trabajo viene promoviendo desde hace muchos

afios un criterio progresista de la productividad, que se fundamenta en la utilizacion

eficaz y eficiente de tos los recursos: capital, tierra, trabajo, tecnologia, informacion, etc.

Ademas, del trabajo en si.
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Par promover esta idea, es necesario corregir algunos errores mas comunes acerca
de la productividad. En primer lugar, a la productividad no solamente esta dirigida a la
eficiencia en el trabajo o la productividad del trabajo, aun cuando las estadisticas de la
productividad del trabajo siguen siendo datos Utiles para establecer diferentes politicas

laborales.

Un criterio sumamente apropiado de la eficiencia, es por tanto el producto obtenido
por cada unidad monetaria invertida. De ahi que es sumamente importante la

productividad de los multiples factores, sino el total de los factores.

La productividad es actualmente vista como mucho mas que la productividad del
trabajo y se debe de tener en cuenta el aumento del costo de la energia y de las materias
primas, al lado de la mayor preocupacion por el desempleo y la calidad de vida de los

trabajadores de todo el mundo.

Una idea muy falsa es la que se relaciona con la posibilidad de medir el rendimiento
solamente por el producto final. Este puede crecer sin un incremento de la productividad
por si., por ejemplo, los costos de los insumos se han incrementado en forma no
proporcional. Asi mismo en los aumentos de los productos en comparacion con los otros
afos se debe de tener en cuenta los incrementos de los precios y de la inflacion

galopante.

Esta teoria se funda en que a menudo se adopta una orientacion hacia los procesos,
a costa de prestar menor atencion a los resultados finales y esto se da en michos de los
sistemas burocraticos. Otro problema esta conformado por la confusion entre la
productividad y la rentabilidad. En la vida real se pueden tener beneficios debido a la

recuperacion de los precios, aunque la productividad haya descendido.
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A diferencia una productividad alta no siempre va acompafiada de buenos
beneficios, puesto que los bienes que se producen con eficiencia, no son necesariamente
demandados. De ahi se puede deducir otro error, que consiste en confundir la
productividad con la eficiencia. Eficiencia a quiere decir la produccion de bienes de alta
calidad en el menor tiempo posible. En efecto debe de considerar si estos bienes seran

demandados en el mercado.

Otro error comdn es creer que la reduccion de los costos siempre mejoraré la
productividad, esta situacion cuando se lleva a cabo de manera indiscriminada, a la larga

puede empeorar la situacion.

Otra creencia nociva es que la productividad solo se puede aplicar a la produccion.
En contexto esta relacionada con cualquier tipo de organizacion sistema, incluido los
servicios, y en particular con la informacion. Con la estructura que cambia las
ocupaciones, los especialistas en informacion lo han convertido en un nuevo recurso para

impulsar la productividad.

Las tecnologias de la informacion y las comunicaciones TICs en si aportan nuevas
dimensiones a los conceptos y a la medicion de la productividad. En estos dias de
méaxima automatizacion flexible, microprocesadores, sistemas de fabricacion y
distribucion “justo a tiempo” y sistemas de produccion de flujo méaximo, las horas de

trabajo son menos importantes, como medida de eficacia en el pasado.

En esta nueva realidad en industria y paises donde los trabajadores de “acero” o
robots ya esta sustituyendo a los trabajadores de carne y hueso, la productividad del
capital o de otros recursos caros y escasos, como la energia o las materias primas, tienen

mucho mayor interés por la productividad del trabajo.
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De la misma forma el concepto de productividad esta cade vez, més relacionado a

la calidad del producto, de los insumos y de los procesos en toda la linea de produccion.

Un elemento importante dentro de la produccion es la calidad de la mano de obra,
su administracion y sus condiciones de labor y que generalmente han sido admitidos en
la elevacion de la productividad, que suele llevar consigo el mejoramiento de la calidad
de vida en el trabajo. En ese sentido, la productividad se debe de examinar desde el punto

de vista de lo social y econémico.

La actitud hacia el trabajo y el rendimiento de los trabajadores pueden mejora
gracias a la participacion de los empleados en la planificacion de las metas y objetivos
de la organizacion empresarial, puesta en practica en los procesos y en los beneficios

que genera la productividad en general.

2.2.5 Capital Humano.

Valencia, M (2005), en este nuevo proceso de globalizacion de la economia y la
creacion de bloques comerciales, han hecho resaltar intensamente los grandes beneficios
que se obtienen al invertir en la capacitacion y en la adecuada gestion del capital
humano, como factor de ventajas competitivas y progreso de los negocios a nivel

mundial.

La tecnologia y los recursos naturales pueden importarse, pero los operarios y los
ingenieros deben de adiestrarse y formarse. Una mano de obra cualificada es primordial

en el crecimiento econémico Y la productividad de las empresas y los paises. Ni siquiera
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las que son consideradas empresas excelentes en el mundo de hoy, pueden asegurar la
continuidad de su éxito, sin un capital humano talentoso, si no empiezan a entender las

necesidades sociales, materiales y psicoldgicas de sus colaboradores.

Esta demostrado que la inversion en capital humano en una economia genera
importantes beneficios econdmicos y sociales y que supera los beneficios individuales.
Estos beneficios sociales tienen relacion con la complemtariedad de las calificaciones
del conocimiento para el desarrollo de las nuevas tecnologias, el rango de innovaciones
y con generacion de mayores conocimientos, que amplian la gama de oportunidades

tecnoldgicas y econémicas.

El capital humano abarca un gran espectro de cualificaciones y competencias que
influyen al conjunto de la mano de obra, de las cuales depende el crecimiento de la
productividad y de la prosperidad de la economia de los paises y de las organizaciones

empresariales.

El capital intelectual forma la base de la capacidad competitiva de las organizaciones
y de los paises. EI fendmeno de la globalizacién no sélo implica oportunidades,
sino también amenazas y requerimientos. No se puede pensar que la posibilidad de
acceder a los mercados esta abierta y lo que lo Gnico que se requiere es vender y hacer

dinero.

La capacidad de actuar en el marco global implica muchisimos retos para las
organizaciones, en especial para las areas responsables de administrar y desarrollar los

conocimientos.

La globalizacion de ellos mercados y las economias de los paises, genera necesidad

de cambio en la mentalidad y en la cultura empresarial, de nuevas competencias y
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nuevas habilidades de los colaboradores, de ver las nuevas formas de negocios y aun de
descubrirlas en donde antes no existian. Un entorno competitivo conduce naturalmente
a las organizaciones empresariales a reestructurarse 0 concentrarse con objeto de

incrementar su propio eficacia y productividad.

Para una organizacion que se desarrolla en ambientes sumamente competitivos,
contar con capital humano con conocimientos expertos, competencias, habilidades y
experiencias, se han convertido en elementos sumamente necesarios para poder competir

ventajosamente en ambientes globales.

Las empresas eficientes compiten con mayor firmeza y fuerza, reteniendo a los
mejores de sus colaboradores y asi generar las condiciones y el ambiente que permita
potencializar a las personas, propiciando un ciclo virtuoso de creciente productividad en

las organizaciones.

Se puede afirmar que se consigue una competencia efectiva al inducir a las empresas
en la busqueda de soluciones que mejoren la eficiencia y conduzcan a la innovacion.
Quizés la mejor forma de darnos cuenta de los cambios radicales en los mercados y los
paises, es cuando se caracteriza el perfil de los colaboradores, basadas en la economia

del conocimiento y de la competitividad.

Se puede afirmar que el perfil es de un trabajador no prescindible, que debe tener
las caracteristicas de ser confiable, creativo innovador, que trabaje en equipo, con un alto
nivel de automotivacion y de realizacion, que sienta las transformaciones y los cambios

organizacionales como oportunidad de ser mejor.

El mundo actual requiere de un replanteamiento radical del tratamiento de las

personas y de las organizaciones. La globalizacion trae mucha complejidad y requiere
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profesionales que comprendan y sepan desenvolverse en situaciones demasiado

complejas.

Los responsables del capital humano de una organizacion deben entender
exactamente estos sucesos y actuar en consecuencia, para ofrecer a la organizacion

exactamente el tipo de servicios que las nuevas condiciones demandan.

Para poder administrar y desarrollar el capital humano, las organizaciones deben de
despojarse de todo sentimentalismo y reconocer que ciertos empleados, aunque

inteligentes y talentosos, no representan ventajas competitivas para la organizacion.

PARA LA VARIABLE COMERCIALIZACION.

2.2.6 Comercializacion.

La Comercializacion la componen un conjunto de acciones y procedimiento para
introducir eficazmente los productos de una empresa en el sistema de distribucion de los

mercados locales uy nacionales.

La comercializacion considera planear y organizar las actividades que son necesarias
para posicionar un producto (bien o servicio), logrando que los consumidores lo

conozcan y lo demanden.

Comercializar un producto es encontrar para €l la presentacion y el
acondicionamiento, para que lo vuelvan atractivo en el mercado. Propiciar la red mas
apropiada de distribucién y generar las condiciones de venta que tendran que dinamizar

a los distribuidores sobre cada tipo de canal de distribucién.
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Existen muchas organizaciones gubernamentales que apoyan la insercion de los
productos nacional a los diferentes mercados, mediante estrategias que les permitan
identificar oportunidades potenciales de mercado, ingresar a competir en ellos, al tiempo
que desarrollan sus productos para cumplir con los niveles cada vez mas exigentes de

calidad en todos los mercados.

Tabla N° 02

Monitoreo de Objetivos de Comercializacion

Objetivo

Metas a un aio

Indicador

Como se verifica

Incremento de la pro-
duccién

Evelucién de los stecks en
depdsito cada finde mes +
ventas del mes - stack del
mes anterier

Control de stocks y registro de
unidades vendidas mesa mes

Incremento delosin-
gresas parventas de la
arganizacién

Evelucién de las ventas mes
amesdurante un ana

Facturacién tetal mensual
{planilla realizada a partirdel
facturero del local de ventas)

Evolucién de los costos

Precios de los distintos insu-
mos en tres momentes del
afo (enero, maye y octubre)

Facturas de compra de insu-
mos cen precios unitarios (o
detalle de cantidades)

Evolucién de los precios

Precios de los distintes
preductos en tres momen-
tos del afia {enero, mayo y
actubre)

Lista de precios mayeristas y
minoristas

Evelucién de los mérge-
nes de ganancia

Cdlculo cel total de ventas
menas el total de costos fi-
jos y variables mes par mes

Resumen mensual del libro de
cada diario.

Desarrollo de nuevas
praoductos

Definicion de nuevos
preductos, investigaciony
desarrollo de los mismos,
lanzamientos y distribucion
enel mercado

Carpeta con detalles sobre la
preduccidn de nuevos produc-
tos. Andlisis de mercado. Fér-
mulas desarrolladas. Disenos
de etiquetas y envases (boce-
tos, disenos finales aprobadoes,
pruebasde impresién), etc.

Desarrallo de nuevas
mercadas,

Nuevos canales de venta

Evelucién de las ventas en
nuevos canales y los costes
para atenderlos (alquiileres,
publicidad, logistica, perso-
nal).

Impacto en el valer per-
cibido del preductoy en
elvalorde lamarca.

Aceptaciénde aumento de
precios. Conacimiento de la
marca.

Evolucidn de ventas luego de
cambio de precio. Encuestas
de mercado, etc.

Desarrollo de capacida-
des y fartalecimiento
arganizacional

Institucionalizacién de la
asaciacién y/o cooperativa

Estatuto aprebado. Personeria
juridica obtenida. Inscripcién
en AFIP gestionada. Cuenta
corriente bancaria en funcio-
namiento, etc.

Fuente: ccioneduca.org/admin/archivos/clases/material/estrategias-de-crecimiento.

Elaboracion: Propia.
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2.2.7 Andlisis de Mercado.

El analisis o estudio de mercado es el examen de las caracteristica, elementos y
variables de un mercado, se configura fundamentalmente por tres factores: las
necesidades, los deseos y la capacidad de compra. Ademas, podemos medir que un
mercado tiene limites, que se han de identificar para disefiar la estrategia comercial de

la empresa.

Estos limites, sin embargo, son relativos y pueden modificarse, especialmente en lo

que se refiere al uso de los productos.

El analisis de mercado implica la determinacion de diferentes aspectos del mismo,
su tamafio, su potencial, su estructura del consumo o la capacidad que tenga de compra

de sus integrantes sobre la misma, asi como el comportamiento de sus consumidores.

Las necedades que existen en los mercados son de diferente indole, pero en
cualquiera de los casos son continuas y crecientes. Cuando un cliente tiende a satisfacer
una necesidad no lo hace para siempre, sino que su necesidad queda satisfecha solamente
y durante un cierto lapso de tiempo méas o menos largo, dependiendo de la necesidad y

el satisfactor que haya intervenido en el proceso.

Se puede decir que un segmento de mercado es un conjunto de consumidores
definidos por sus caracteristicas, comportamiento, estilos de vida o inclusive sus

necesidades, y que reaccionan en forma igual ante los estimulos del Marketing.
Procedimiento Para el Anélisis de Un Mercado.

a. Definir los productos para el mercado. La macro segmentacién se encarga de

identificar en el interior de cada una de las actividades estratégicas, los productos de los



57

diferentes mercados, en términos de funciones ejercidas, de oficio y del cliente. Se
pretende definir el mercado de referencia, desde el punto de vista del cliente y no, se da

a menudo, desde el punto de vista del productor.

Aaker (1998), indica que, para lograr ese objetivo, intervienen tres dimensiones en
la division que se puede hacer del mercado en referencia a los productos-mercado, las
funciones o las combinaciones de funciones aportadas por el producto, la tecnologia
existente o los oficios, susceptibles de producir estas funciones y los diferentes grupos

de compradores potencialmente interesados por el producto.

Por medio de la revisién de documentos se podrd obtener informacién de los

principales mercados, las funciones y tecnologias con que cuenten las empresas.

b. Identificar segmento de mercado. La identificacion y seleccidn de un segmento
de mercado en particular para dirigir una oferta de un producto distintivo, depende varios
factores, tiene una particular importancia el tamafio del segmento, sus necesidades
especiales, en grado en cual estas necesidades sen satisfechas por las empresas o los
competidores, si el negocio cuenta con los recursos, para cumplir con las expectativas del

producto.

Existen muchos criterios que cuentan con una amplia aceptacion, para determinar

si un segmento de mercado es atractivo.

En primer lugar, el segmento debe ser considerable en tamafio y caracteristicas.
En segundo lugar, el elemento debe de ser significativo y capaz de generar suficientes
ganancias a largo plazo, para asi marcar la atencion esperada. Debe de limitarse los

presupuestos y finalmente los segmentos deben de e ser bien escogidos.
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c. Determinar las carteristas Fundamentales de los Mercados. Con la posibilidad
de materializar la orientacion a un determinado mercado, se precisa conocer las
particularidades de cada mercado en comun, para ello se tiene que llevar a cabo ciertas
técnicas de investigacion, como la aplicacion de encuestas, para tener informacion sobre

los clientes potenciales.

Es necesario conocer los mercados, los aspectos sociales y econdémicos de los
consumidores, para ello se realizan estudios, sus habitos de compra, los canales de
distribucion, comunicacion promocional, imagen de la marca y otros datos

fundamentales para tomar decisiones.

d. Analisis de la competitividad.

Tiene como objetivo identificar el tipo de ventaja competitiva que una empresa
puede manejar y evaluar la medida en que esta ventaja es defendible, teniendo en cuenta
la situacion competitiva, las relaciones de las fuerzas existentes y las posiciones

ocupadas por los competidores.

Pérez, H (2000), la competitividad es el estadio comprometido con la mejora
continua por la que debe de transitar la empresa, en su camino hacia el éxito, en leal
competencia, con otras de su mismo rubro, sobre la base de ofertar productos y servicios,
de cada vez, mayor calidad, precios mas atractivos y palazos de entrega oportuno y
confiables, que le permitan a la empresa ganarse la confianza de los clientes, tanto a

nivel local como nacional.

Logrando un posicionamiento progresivo de sus productos y/o servicios en los
mercados, con vista a consolidar su prestigio empresarial, sin dejar de cumplir con su

razon de ser, que son las que generan de utilidades o beneficios.
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e. Demanda del Entorno.

La capacidad competitiva de una empresa, esta relacionada con la capacidad de
satisfacer las demandas del entorno, lo que supone la capacidad de adaptarse a su medio
ambiente y tengan un intercambio permanente con él, capacidad para poder desarrollar
y ubicar la forma méas apropiada de los recursos que necesite la empresa, crear valores
y consolidarse con los grupos de interés a largo plazo, capacidad para sobrevivir como

organizaciones inteligentes a través del tiempo.

Capacidad para coordinar constantemente con todos los participantes que
converjan en la solucion de los problemas y el alcance de los objetivos planteados en
sus planes estratégicos y la capacidad de preservar su identidad ante los cambios internos

y externos y frente a las amenazas para su sobrevivencia.

f. Crear una Ventaja Competitiva.

Se entiende por ventaja competitiva a las caracteristicas detectadas en un

producto que le dan cierta superioridad sobre los competidores inmediatos.

Estas caracteristica o atributos puede ser de una naturaleza variada y referirse al
nacleo del producto, a los servicios necesarios o afiadidos, que acompafian al producto

principal.

La ventaja competitiva se apoya en cualidades distintivas del producto, que
constituye un valor para el comprador, bien disminuyendo sus costos de uso o

aumentando su rendimiento de uso.
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2.2.8 Competencia Potencial.

Diccionario Econdémico Océano Centrum, (2000) un competidor potencial es
una empresa gque actualmente no se encuentra dentro de nuestro entorno competitivo de

mercado, pero que tiene todas las posibilidades de poder ingresar.

Sobre todo, la competencia es muy intensa para cualquier empresa, esto es cuando
solo consideramos a los competidores actuales que ya se encuentran presentes en el
ambiente competitivo. Sin embargo, los competidores méas peligrosos son los
potenciales, porque no lo conocemos y no tenemos mucha informacion sobre su forma

de actuar en el mercado y en ocasiones las empresas no saben como enfrentarlos.

Sin duda, los competidores para una empresa se encuentran en todos lados y lo que
intentan es quedarse con la preferencia de sus clientes, porque si los clientes se ven
persuadidos por sus propuestas y ofertas de mercado, podrian elegir comprar al nuevo

competidor; de esa forma el competidor se queda con el dinero de los clientes.

Por otra parte, las empresas deben estar preparadas para enfrentar nuevos
competidores, de esa forma podran mantener su cuota de participacion de mercado,

mantener sus niveles de venta y por consiguiente su margen de rentabilidad.

Mientras mas facil sea el ingreso para los nuevos competidores, el incentivo por
entrar a competir en los diferentes sectores de tipo industrial o comercial serd mas
atractivo para cualquier empresa y por lo tanto aumenta la incorporacién de nuevos
competidores. Por eso cuanto mas facil resulte entrar a competir, mayor sera la amenaza

que enfrentan las empresas de esos sectores particulares del mercado.


https://economipedia.com/definiciones/empresa.html
https://economipedia.com/definiciones/competencia.html
https://economipedia.com/definiciones/mercado.html
https://economipedia.com/definiciones/cliente.html

61

Si en el sector comercial o industrial existen muchas barreras de entrada, esto
provoca que sea menor la entrada y la participacion de nuevos competidores; puesto que

esto los desincentiva o los limita para poder tener acceso al mercado.

Barreras de entrada. Asi que, se considera como barrera de entrada, todo tipo de
restriccion o dificultad que encuentra una empresa que intenta entrar a un nuevo
mercado, al cual quiere integrarse. A pesar de que las barreras que pueden impedir el

ingreso de nuevos competidores pueden ser muy variadas.

1. Ventaja de bajo costo por el uso de economia de escala.

Ya que, una de las mayores dificultades con las que se puede enfrentar un nuevo
competidor, es que una empresa aproveche la economia de escala y por consecuencia

esto le permita realizar sus proceso de produccion a muy bajo costo.

Esta situacién obliga a que el competidor potencial sea capaz de dominar esa situacion

para poder competir de forma rentable.

2. Requerimiento de alta inversion de capital.

De modo que, otro problema para el competidor potencial, puede ser la necesidad
de contar con una gran inversion de capital para instalar una adecuada infraestructura de

produccidn, que le permita producir a gran escala y con bajos costos.

También se requiere capital para financiar no sélo el proceso de produccién, sino

también los procesos de marketing y comunicacion.


https://economipedia.com/definiciones/economias-de-escala.html
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3. Productos altamente diferenciados

Ademas, los nuevos competidores pueden encontrar barreras en cuanto a que las
empresas que ya estan establecidas en el mercado, debido a que en algunos casos tienen
la capacidad de ofrecer al mercado productos altamente diferenciados, lo que les otorga

mucho prestigio en cuanto al posicionamiento de su marca y la lealtad de los clientes.

Estrategias para enfrentar a nuevos competidores:

Se puede afianzar el posicionamiento de la empresa: Para una empresa bien
posicionada el aparecimiento de competidores le permite reafirmar la calidad de sus
productos, en cualquier caso, la empresa siempre debe seguir buscando la innovacién y
mejorando la calidad de sus productos.

Mantener precios competitivos: Para mantener los precios competitivos, las
empresas deben mantener su liderazgo en costos, de manera que les permita mantener
su margen de rentabilidad.

Superioridad en los procesos: La empresa puede mantener como un valor
superior la innovacién, la diferenciacion, el uso de mejor tecnologia en sus procesos y

el excelente servicio al cliente.

Riegos:

Mayor exigencia del consumidor: Mientras mas competencia exista los
consumidores se volveran mas exigentes en cuanto a la calidad, la innovacion y el precio

de los productos.
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Menos participacion de mercado: A un nivel mayor de competencia la cuota de
mercado se va reduciendo, sobre todo si los huevos competidores son superiores 0 mas
fuertes.

Entrega de mayor calidad y precio por parte de los competidores: Si los
competidores potenciales manejan procesos mas eficientes 0 cuentan con mas
inversiones de capital podran convertirse en riesgo para las empresas, porque sus

productos serdn de mejor calidad y precio.

En resumen, podemos decir que para cualquier empresa los competidores
potenciales son los que son objeto de mayor preocupacién, puesto que, son los que
Menos se conocen 0 ni siquiera Nos imaginamos que pueden convertirse empresas que
presentaran una gran rivalidad en el mercado y lo peor de todo es gque se tiene poco

conocimiento de ellos.

Por eso es recomendable estar muy atento al aparecimiento de posibles

competidores, para estar mejor preparados para enfrentarlos.

2.2.9 Agentes de Comercializacion.

Los intermediaros de mercadeo, son también conocidos como intermediarios de

distribucion, son una parte importante de la cadena de distribucion de productos.

Los intermediarios son particulares o empresas que hacen posible que el producto
llegue desde los fabricantes o productores hasta los consumidores finales, esencialmente

felicitando todo el proceso de venta.
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Segun algunos autores los cuatro tipos basicos de intermediarios de Marketing son

los agentes, los mayoristas, los minoristas y los distribuidores.

Los Agentes de Ventas.

Los agentes como intermediarios de marketing, pueden ser empresas independientes
0 personas naturales, que tienen el titulo de la mercancia que manejan. En otros términos,
los mayoristas adquieren los productos que venden. Los mayoristas compran productos

a granel y los almacenan hasta que puedan venderlos.

Los mayoristas generalmente venden los productos que han adquirido a otros

intermediarios, por lo general a los minoristas, por lo que adquieren una utilidad.

Los Distribuidores.

Son intermediarios similares a los mayoristas, pero con una diferencia sustancias.
Los vendedores al por mayor tienen una variedad de productos de la competencia
(Alicorp), mientras que los distribuidores solo llevan lineas de productos
complementarios. Los distribuidores suelen llevar relaciones comerciales estrechas con

sus proveedores y clientes.

Los distribuidores son propietarios de los productos y de los almacenes hasta que

sean vendidos.

Minoristas.

Los minoristas tienen la compra o propiedad de los productos procedentes
basicamente de los intermediarios de mercado. Los minoristas pueden ser operados en
forma independiente como las pequefias bodegas o tiendas, o formar parte de una gran

cadena, por ejemplo, las “Tiendas Tambo”.
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El detallista vende los productos que ha adquirido directamente al usuario o
consumidor final, a cabio de la obtencion de una utilidad o un beneficio econémico por

su trabajo de intermediacion.

Desde el punto de vista como un sistema, genera la informacion necesaria de como

operan los mercados, como se organizan y coordinan.

Este enfoque permite establecer el nivel de eficiencia e ineficiencia que se observa
en el conjunto de los agentes econdmicos que participan en el mercado.
fundamentalmente para ello se buscan indicadores objetivos que cuantifican en términos

econdmicos, los resultados de los mercados.

De esta manera, es posible definir las estrategias comerciales que deben adoptar los
diferentes agentes econdmicos que participan en el sistema, es decir proveedores,

productores, consumidores y el Estado.

2.2.10 Canales de Distribucién.

Toda empresa que trabaja en el giro comercial cuenta con un sistema interactivo a
través del cual hace llegar sus productos al consumidor final. Se trata de los canales de
distribucion y en ese proceso participan desde el fabricante, el medio que lo distribuye
y el consumidor. Son el medio a través del cual una empresa fabricante elige hace llegar
sus productos al consumidor final, procurando que sea lo mas rentable y eficiente

posible.

Los canales de distribucion los conforman empresas prestadoras de servicios que

investigan el mercado, promocionan los productos y negocian con clientes potenciales


https://rockcontent.com/es/blog/comportamiento-del-consumidor/
https://rockcontent.com/es/blog/producto-en-el-marketing/
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sobre precios, modalidades de entrega e inventarios sobre la cantidad de producto que
necesitan. (/blog/canales-de-distribucién/...). En un canal de distribucion participan tres

actores importantes:

Los Productores;
Los Mayoristas;

Los Minoristas.

Estos participantes pueden ser almacenes, empresas de transporte, comercios, etc.
La importancia de los canales de distribucion radica principalmente en que a través de
un tercero es posible gue el producto llegue a un mayor nimero de consumidores, y por

lo tanto que crezcan las ventas del mismo.

Generalmente los productores no cuentan con una red de distribucion propia, es por
ello que trabajan con una empresa terciaria que suele tener amplios contactos
comerciales y geograficamente tienen un mayor alcance. Ademas, cuentan con servicios
de almacén, medios de transporte seguros y, de alguna manera, adquieren el compromiso

de que finalmente el producto llegara a su destino.

A través de los canales de distribucién una empresa productora alcanza objetivos
importantes: ubicar su mercancia en el lugar adecuado, para el alcance del consumidor,

en el menor tiempo posible. Los canales de distribucion se clasifican en:

1. Canal directo: Se trata de una unidad de trabajo que pertenece a la misma empresa
productora y son ellos quienes directamente se encargan de hacer llegar la mercancia a
sus clientes. Esto implica, ademas, que la empresa debe contar con espacio para

almacenar la mercancia y medios de transporte para hacer las entregas.


https://rockcontent.com/es/blog/plaza-en-el-marketing/
https://rockcontent.com/es/blog/tipos-de-cliente
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2. Canal indirecto: Son terceras empresas que se encargan de prestar este
servicio. Este tipo de distribuidores dividen el trabajo en funcién de los costes, precios,
el tipo de mercado y la forma de comercializar el producto. Estas mismas razones

definen que los que canales sean:

Doble: Intervienen tres agentes distribuidores, un mayorista, un minorista y un
distribuidor de caracter exclusivo que, ademas, tienen participacion en la

comercializacion del producto.

Largo: En este caso son solo dos agentes. La mercancia va directamente desde el
distribuidor mayorista al minorista y este finalmente entrega al consumidor. Esta cadena

de distribucion generalmente se aplica en comercios pequefos.

Corto: Es el formato de distribucion en el que el producto va directo desde el
fabricante al minorista y este lo lleva al destino final. Empresas como Amazon aplican

estos procesos de distribucion.

Los Canales de Distribucion se pueden clasificar sequn el Rubro Empresarial.

1. Del productor al cliente industrial: Canal més utilizado es el que va directo del
productor al consumidor industrial. Los tiempos de entrega son méas cortos, hay menos

tramites, es mas facil satisfacer los requerimientos del cliente y la ganancia es mayor.

2. Del productor a los distribuidores industriales: En este proceso participa como
intermediarios los distribuidores industriales que basicamente son mayoristas. Estos se
encargan de adquirir el producto y luego lo venden en grandes cantidades por menos

valor.
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CAPITULO I11I: HIPOTESIS.

Hipotesis General.
La gestion empresarial se relaciona directamente con la comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los

Impactadores de Congona”, Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.

Hipotesis Especificas.
HE1. La Planificacion Estratégica influye favorablemente en la comercializacion de cuyes
de la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los

Impactadores de Congona,” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.

HE2. La Produccion influye convenientemente en la comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los

Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco — 2020.

HES3. El Capital Humano contribuye y genera resultados positivos en la comercializacion
de cuyes de la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada
"Los Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco —

2020.



70

CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1 Disefo de Investigacion.

En la elaboracion de la presente investigacion se utilizo el disefio No experimental,

transversal, descriptivo-correlacional.

No experimental: Porque se aplicd sin manipular deliberantemente la variable, se

observa el fendbmeno tal como se encuentra dentro de su contexto (Sanchez, 2019).

Transversal: La informacion para la investigacién se obtuvo en un solo momento

determinado.

Correlacional: Porque la investigacion estuvo centrada en medir el grado de relacién
que existe entre dos 0 mas conceptos o variables, en un contexto en particular. En ocasiones

solo se realza la relacion entre dos variables. (Hernandez Sampieri R, 2004).

Descriptiva: Porgque solo se describen las caracteristicas de las variables acceso al
financiamiento y la reactivacion econdémica del sector hotelero en la ciudad de Huanuco.

(Sanchez, 2019).

4.1.1 Tipo de Investigacion

Basandonos en los tipos de investigacion mencionados por Hernandez (2006), el presente
estudio responde al tipo de investigacion Correlacional, ya que tiene como objetivo
principal determinar la relacion que existe entre dos variables. En este caso determinar la

relacién que existe entre la Gestion Empresarial y la Comercializacion.



71

4.1.2 Nivel de Investigacion
Segun los autores Hernandez y Sampieri (2006), El estudio es de un nivel Descriptivo, que
radica en la descripcion de los hechos, anémalos, etc., la que los describe sélo como son,
entonces esto indica que, en la descripcion de los acontecimientos, solamente se
determinan, es decir, que solo pone de manifiesto las caracteristicas de un fendmeno.

El estudio nos permitird representar las informaciones sobre la relacion de entre la
Gestion Empresarial y la Comercializacion de Cuyes de la Empresa C.S.A.R.L "Los

Impactadores de Congona". Distrito de Churubamba.

4.2 Poblacion y Muestra
4.2.1. Poblacién.

26 Socios. Poblacion conformada por la totalidad de los asociados de la Empresa

C.S.A.R.L "Los Impactadores de Congona", del distrito de Churubamba, Huanuco.

4.2.2. Muestra.

26 Socios. Segun algunos autores indican, que cuando la poblacién o universo es

pequefio, se le puede tomar también como muestra, para trabajar con todos ello.



4.3 Definicion y Operacionalizacion de Variables.
CUADRO DE VARIABLES, DIMENSIONES E INDICADORES

VARIABLES

DEFINICION

DIMENSIONES

INDICADORES

Independiente (1)

GESTION
EMPRESARIAL

Actividad empresarial que, a través de diferentes
individuos especializados, consultores, productores,
gerentes, entre otros, y de acciones, buscara mejorar la
productividad y la competitividad de una empresa.

Es decir, la finalidad de la gestién empresarial es que

la empresa o compafiia en cuestiobn sea viable
econémicamente.

Planeacion Estratégica

% de cumplimiento de metas.
Identificacidn de oportunidades.
% de incremento de rentabilidad.

Produccién y Operaciones

% de incremento de la productividad.

% de utilizacion de capacidad instalada.

% de reduccion de costos.

Capital Humano

Numero de capacitaciones.
Numero de afios de experiencia laboral.

indice de motivacion.

Dependiente (2)

COMERCIALIZACION

Es el conjunto de actividades desarrolladas para
facilitar la venta y/o conseguir que el producto llegue

finalmente al consumidor.

Siendo el intercambio comercial, la actividad de
comprar y vender mercancias entre dos contrayentes,
este acto es fundamental en el comercio y tiene un
impacto en el mercado de bienes, servicios y la

propiedad intelectual.

Analisis De Mercado

Cantidad de competidores directos.
Cantidad de competidores indirectos.
% competidores potenciales.

Agentes de Comercializacion

Cantidad de mayorista.
Cantidad de minorista.

NUmero de transportistas.

Canales de Comercializacion

Hébitos de compra.
% de canales de distribucion directos.

% de canales de distribucion indirectos.

72
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4.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos.
4.4.1. Tecnicas para la Recoleccion de Datos
La Encuesta: técnica de investigacion que consiste en una interrogacion verbal o
escrita que se realiza a las personas con el fin de obtener determinada informacion.
Se recolectaran datos e informacion a través de fuentes primarias, utilizando la
técnica de encuesta, caracterizada por su amplia utilidad en la investigacion social.
Las fuentes secundarias, serdn los centros de documentacion: Municipalidad

Provincial, Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, Universidades, etc.

4.4.2. Instrumentos para la Recoleccién de Datos

El Cuestionario Estructurado: las alternativas de respuesta a cada pregunta tienen
opciones predefinidas. De esta forma el analisis estadistico resulta facil. Segun Aristides
(2012), el cuestionario es el instrumento cuantitativo mas popular, utilizado para la
recoleccion de informacion, disefiado para poder cuantificar y universalizarla y

estandarizar el procedimiento de entrevista.

4.5 Plan de Andlisis de Datos.

4.5.1. Técnicas de Analisis de Datos

« Elaboracion de cuadros de distribucion porcentual.

 Elaboracion e interpretacion de tablas y gréaficos.

+ Elaboracion de esquemas.

4.5.2. Tecnicas de Procesamiento de Datos.

Una vez recogida la informacion y los datos de las diferentes fuentes primarias y
secundarias, asi como directas e indirectas; el procesamiento de datos se realizara a

través del programa informatico Excel.



4.6 Matriz de Consistencia.

MATRIZ DE CONSISTENCIA
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GESTION EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN LA COMERCIALIZACION DE CUYES EN LA EMPRESA C.S.AR.L "LOS
IMPACTADORES DE CONGONA", DISTRITO DE CHURUBAMBA, PROVINCIA Y REGION HUANUCO - 2020

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES METODOLOGIA
General: General: General: Independiente 1: Tipo de Investigacion

. L - . - L . % de cumplimiento de metas. .
¢;De qué manera la gestion | Describir cdmo la gestion | La gestion  empresarial  se Correlacional.

empresarial se relaciona con la
comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona”,
Distrito de Churubamba,
Provincia y Regién Huanuco —
2020?

empresarial se relaciona con la
comercializacion de cuyes en
la Empresa Comunal de
Servicios Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada
"Los Impactadores de
Congona”, Distrito de
Churubamba, Provincia vy
Region Huénuco — 2020

relaciona directamente con la
comercializaciéon de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de  Congona”,
Distrito de Churubamba,
Provincia y Regién Huénuco —
2020.

Especificos:

PEL. (Como influye la
Planificacion Estratégica en la
comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de Congona,”
Distrito de Churubamba,
¢Provincia y Region Huanuco —
2020?

Especificos:

OEL. Identificar como influye
la Planificacion Estratégica en
la comercializacién de cuyes
de la Empresa Comunal de
Servicios Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada
"Los Impactadores de
Congona,” Distrito de
Churubamba, Provincia vy
Region Huénuco — 2020.

Especificas:

HEL. La Planificacion Estratégica
influye favorablemente en la
comercializaciéon de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de  Congona,”
Distrito de Churubamba,
Provincia y Regién Huénuco —
2020.

GESTION
EMPRESARIAL

Identificacion de oportunidades.
% de incremento de rentabilidad.
% de incremento de la
productividad.

% de utilizacion de capacidad
instalada.

% de reduccion de costos.
NUmero de capacitaciones.
Numero de afios de experiencia
laboral.

indice de motivacion.

Nivel de Investigacion
Descriptivo
Disefio de Investigacion
No Experimental
Universo y Muestra
Universo.
26 Socios.
Muestra.

26 Socios.
Definicién y Operacionalizacion
de Variables. (Cuadro adjunto).
Técnicas e Instrumentos de
Recoleccion de Datos.

Técnicas para la
Recoleccién de Datos
La Encuesta:
Fuentes  Secundarias: centros de
documentacion: Municipalidad

Provincial de Huéanuco, Instituto




75

PE2. ;De qué manera influye la
Produccion en la
comercializacién de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de  Congona”
Distrito de Churubamba,
Provincia y Regién Huanuco —
2020?

PE3. ;De qué modo influye el
Capital Humano en la
comercializacion de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores de  Congona”
Distrito de Churubamba,
Provincia y Regién Huanuco —
2020?

OE2.  Determinar  c6mo
influyen la Produccién en la
comercializacion de cuyes de
la Empresa Comunal de
Servicios Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada

"Los Impactadores de
Congona” Distrito de
Churubamba, Provincia vy

Region Huénuco — 2020.

OE3. Explicar como influyen
el Capital Humano en Ila
comercializacion de cuyes de
la Empresa Comunal de
Servicios Agropecuarios de
Responsabilidad Limitada

"Los Impactadores de
Congona” Distrito de
Churubamba, Provincia vy

Region Huénuco — 2020.

HE2. La Produccién influye
convenientemente en la
comercializaciéon de cuyes de la
Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de

Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores  de  Congona”
Distrito de Churubamba,

Provincia y Regién Huanuco —
2020.

HE3. El Capital Humano
contribuye y genera resultados
positivos en la comercializacion
de cuyes de la Empresa Comunal
de Servicios Agropecuarios de

Responsabilidad Limitada "Los
Impactadores  de  Congona”
Distrito de Churubamba,

Provincia y Regién Huanuco —
2020.

Dependiente: (2)

COMERCIALIZACION.

- Cantidad de competidores
directos.

- Cantidad de competidores
indirectos.

- % competidores potenciales.

- Cantidad de mayorista.

- Cantidad de minorista.

- Ndmero de transportistas.

- Habitos de compra.

- % de canales de distribucién
directos.

- % de canales de distribucién
indirectos.

Nacional de Estadistica e Informética,
Universidades, etc.

Instrumentos para la Recoleccion de
Datos

El Cuestionario Estructurado
Plan de Andlisis de Datos.
Técnicas de Analisis de Datos

. Elaboracion de cuadros
de distribucion porcentual.

« Elaboracion e
interpretacion  de tablas y
graficos.

+ Elaboracion de esquemas.
+ Elaboracion de mapas
mentales, conceptuales y las
conclusiones respectivas.
Técnicas de Procesamiento de Datos.
Procesamiento  de  datos:
programa informatico
Microsoft Office y Excel.
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4.7 Principios Eticos.

El principio de Autonomia. Este principio nos dice que “la dignidad es un derecho que
todo posee toda persona, esto implica un trato respetuoso para todos
independientemente del origen o condicion. Se aplicara este principio en el desarrollo
de la investigacion, no presionando a ninguno de los actores en sus declaraciones u
opiniones.

El principio de la Dignidad. Este principio nos dice que “el ser humano merece ser
tratado como fin en si mismo y no Unicamente como medio para un fin. En el &mbito
de la investigacion, esto también implica que el consentimiento informado debe
realizarse correctamente y en todo momento y nivel.

El principio de la Beneficencia / No maleficencia. Este principio nos dice “la
beneficencia significa cuidar a los sujetos de un estudio y a la sociedad en general, asi
como asegurarse de que los beneficios superen a los dafios. La beneficencia se distingue
de la no maleficencia en el hecho de que el segundo principio solo exige no tener la
intencidn de causar un mal. La investigacion esta orientada a mejorar la empresa y por
ende los beneficiados serén los socios y sus familias.

El principio de Justifica. Este principio nos dice que “la justicia es otro de los
requisitos de la equidad de trato y esta vinculada a la nocion de dignidad. Méas que
igualdad de trato se refiere a la obligacion de recibir un trato como corresponde,
conforme a las capacidades de cada persona. Este principio se aplicara en la presente
investigacion, ya que las relaciones con todos los involucrados (socios, clientes,

proveedores, autoridades, etc.), seran buscando la justicia y un equilibrio entre ellos.
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CAPITULO V: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

5.1 Resultados.

1. Sexo.
Tabla 03
Sexo de los Entrevistados
Variable Fi %
Masculino 17 65
Femenino 09 35
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracién; Propia

Gréafico 04
Sexo de los Entrevistados

SEXO DE LOS ENTREVISTADOS

Femenino, 9,
35%

Masculino,
17,65%

Fuente: Tabla N° 03

Elaboracion: Propia
INTERPRETACION: El sexo de los entrevistados estuvo conformado de la siguiente forma:
el 65% de sexo masculino y el 35% de sexo femenino. Cabe resaltar que existe cierta igualdad
de género, ya que las empresas comunales en nuestro pais, estan generalmente conformado por
varones, en este caso existen socias en dicha organizacion comunal. Es importante la
participacion de la mujer en el desarrollo de sus propios ambitos territoriales y también en el

campo empresarial.
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2. Edad.
Tabla 04
Edad de los Entrevistados
Variable Fi %

18a 25 01 4
25a35 12 46
35a45 06 23
45a55 04 15
55a65 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.

Elaboracioén; Propia

Graéfico 05

Edad de los Entrevistados

EDAD DE LOS ENTREVISTADOS
55a65, 3, 12% 18a25,1,4%

45 a 55, 4, 15%1/

25a35,12,
46%

35a45,6,23%

Fuente: Tabla N° 04

Elaboracién: Propia
INTERPRETACION: El rango de las edades de los socios entrevistados fue: 4% de personas
entre los 18 y 25 afios, 46% entre 25 a 35 afios, 23% entre 35 y 45 afios, 15% entre 45 y 55 afios
y 12% de 55 65 afios. Se puede observar que la mayoria de los socios encuestados flucttan entre
los 25 a 35 afios, personas sumamente jovenes que integran esta organizacién empresarial

comunal y que ello les puede dar una ventaja competitiva en el desarrollo de su empresa.
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3. Grado de Instruccion.

Tabla 05

Grado de Instruccion de los Entrevistados
Variable Fi %
Primario 11 42
. 07 27

Secundario
. . . 05 19
Superior No Universitario

Superior Universitario 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracién; Propia

Graéfico 06
Grado de Instruccién de los Entrevistados
GRADO DE INSTRUCCION DE LOS ENTREVISTADOS
Superior
Universitario,
3,12%

Superior No
Universitario, &
5,19% /

Primario
,11,42%

Secundario, 7,
27%

Fuente: Tabla N° 05
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: También averiguamos el grado de instruccion de los entrevistados. Los
resultados fueron: el 42% tiene un nivel primario, 27% secundario, 19% superior no
universitario y 12% superior universitario. Son datos importantes donde podemos confirmar
que existen en la comunidad personas profesionales que pueden aportar a la marcha de la

empresa comunal, con sus conocimientos en diversos campos.
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4. ¢Elaboran algun tipo de planes en la empresa?

Tabla 06
Elaboran planes en la empresa
Variable Fi %
SI 12 46
03 11
NO
06 23
A VECES
NUNCA 03 12
NS /NO 02 8
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Gréfico 07
Elaboran planes en la empresa

Elaboran planes en la empresa

NS /NO, 2, 8%
NUNCA, 3, 12%

12; 46%

A VECES, 6, 23%

NO, 3, 11%

Fuente: Tabla N° 06
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Interrogamos a los socios de la empresa comunal si elaboran planes en
su organizacion, el 46% de ellos respondieron afirmativamente, el 11% en forma negativa, el
23% indican que a veces, el 12% dicen que nunca y un 8% indican que no saben o no desean
responder. Las respuestas son satisfactorias, ya que la mayoria de los socios indican que si

planifican sus actividades.
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5. ¢Se han definido metas y objetivos para lograr en la empresa?

Tabla 07
Se han definido metas y objetivos para lograr

en la empresa.

Variable Fi %
Sl 09 35
NO 03 11
ALGUNAS 1 42
NS/NO 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Grafico 08
Se han definido metas y objetivos para lograr en la empresa

SE HAN DEFINIDO METAS Y OBJETIVOS PARA LA
EMPRESA
NS/ NO, 3,
12%

SI,9,35%

ALGUNAS, 11,
42%
0, 3,11%

Fuente: Tabla N° 07
Elaboracién: Propia.

INTERPRETACION: Indagamos entre los socios de la empresa comunal si se han definido
metas u objetivos para la organizacién, las respuestas fueron: el 35% contest6 afirmativamente,
el 11% en forma negativa, el 42% indic6 que sélo algunas y el 12% no sabe o no desea opinar.
Es un dato importante porque la mayoria de los entrevistados manifiestan que de alguna manera

se sefialan metas y objetivos para la organizacion comunal.
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6. ¢ Estan produciendo al maximo de su capacidad instalada?

Tabla 08
Estan produciendo al maximo de su capacidad instalada.
Variable Fi %
Sl 06 23
02 8
NO
EN ALGUNAS EPOCAS 06 23
09 35
DEPENDE DE LA DEMANDA
NS /NO 03 11
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia
Gréfico 09
Estan produciendo al maximo de su capacidad instalada

ESTAN PRODUCIENDO AL MAXIMO DE SU
CAPACIDAD INSTALADA

NS/ NO, 3,
11%

Sl, 6,23%

DEPENDE DE |
LA DEMANDA, |
9, 35%

NO, 2, 8%

ALGUNAS
EPOCAS, 6,
23%

Fuanta: Fahla NO OQ
ottt T YO

Elaboracién: Propia.

INTERPRETACION:

Indagamos se estan produciendo al maximo de su capacidad instalada, las opiniones fueron
diversas: el 23% indican que si, el 8% no, el 23% dice que en algunas épocas y el 35% refieren
que depende de la demanda, el 11% no sabe o no opina.

Hay un dato muy interesante que la mayoria refiere, que se trata que la produccion esta en

funcion a la demanda, esto es importante para lograr economias de escala.



7. ¢Estan llevando un control estricto de los costos de produccion?

Tabla 09
Llevan un control estricto de los costos de produccion
Variable Fi %
Sl 07 27
NO 05 19
11 42
NO TENGO CONOCIMIENTO DE ESE TEMA
NS /NO 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Gréfico 10

PRODUCCION?

NS/ NO, 3, 12%

NO TENGO
CONOCIMIENTO
DE ESE TEMA,
11, 42%

SI,7,27%

LLEVAN UN CONTROL ESTRICTO DE LOS COSTOS DE

NO, 5, 19%

Fuente: Tabla N° 09
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:
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Se pregunto a los socios de la empresa comunal si estan llevando un control estricto de los costos

de produccion, los resultados indican que el 27% respondié en forma positiva, el 19%

negativamente, el 42% indica que no tiene conocimiento sobre el tema y un 12% no sabe o no

desea opinar. Como era de suponer la mayoria de los socios (42%), no tienen idea de que se

trata ese tema, por lo tanto, es un asunto pendiente de capacitacion.
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8. ¢ Se capacita en el manejo de crianza de cuyes y otros temas similares?

Tabla 10
Se capacita en el manejo de crianza de cuyes y otros temas.
Variable Fi %
Sl 08 31
01 04
NO
A VECES 10 38
06 23
NO HAY OPORTUNIDADES
NS /NO 01 4
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Graéfico 11
$e capacita en el manejo de crianza de Cuyes y otros temas similares.

SE CAPACITAN EN EL MANEJO DE CRIANZA DE CUYES
Y OTROS TEMAS

NO HAY NS / NO, 1 4%

OPORTUNIDADE

S; 6; 23% //"'

SI, 8,31%

NO, 1,4%

A VECES, 10,
38%

Fuente: Tabla N° 10
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Preguntamos a los socios de la empresa comunal si se capacitan en el manejo
de crianza de cuyes y otros temas similares, las respuestas fueron: el 31% respondid afirmativamente,
el 4% en forma negativa, 38% dijeron que sélo a veces, 23% indicaron que no hay oportunidades y el

4% no sabe o0 no desea opinar. Si bien es cierto que hay una mayoria que se capacita, también hay un
grupo importante que indica la falta de ocasiones para que pueda acceder a nuevos conocimientos sobre

crianza de cuyes.



9. ¢ Qué le motiva a ser socio de esta empresa comunal?

Tabla 11
Motivacion a ser socio de la empresa comunal
Variable Fi %
TENER INGRESOS ECONOMICOS 03 11
07 27
BIENESTAR DE MI FAMILIA
04 15
PARTICIPAR EN MI COMUNIDAD
. 07 27
CONOCER COMO ES UNA EMPRESA
03 12
OTROS
NS/ NO 02 08
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracién; Propia

Gréfico 12
Motivacidn a ser socio de la empresa comunal

MOTIVACION A SER SOCIO DE LA EMPRESA
COMUNAL

TENER
INGRESOS

ECONOMICOS,
NS / NO, 2, 8% 3,11%

OTROS, 3, 12%

EMPRESA, 7,
27%

PARTICIPAR EN
Mi

COMUNIDAD, 4,
15%

Fuente: Tabla N° 11
Elaboracion: Propia.
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INTERPRETACION:

Indagamos qué les motiva a las personas de esta comunidad para ser socios de la empresa, las
razones que pudimos recolectar, fueron las siguientes:

El 11% indic6 que la motivacion es tener ingresos econdémicos, el 27% manifesto que busca el
bienestar de su familia, el 15% desea la participacion en su comunidad, el 27 % lo hace porque
desea conocer cOmo es y se maneja una empresa, el 12% indica otros motivos, pero no
especifican y un pequefio 8% no saben o no desean opinar.

Vemos que las respuestas son muy diversas, pero hay algo interesante, que una gran parte de

los socios buscan el bienestar de sus familiares.

10. Segun su opinién: ¢existen muchos competidores para la empresa en el mercado?

Tabla 12
Existencia de competidores para la empresa.
Variable Fi %
Sl 09 35
03 11
NO
09 35
REGULARMENTE
03 11
DESCONOZCO
NS /NO 02 08
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia
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Grafico 13

Existenciad
IStencia-d
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B

EXISTENCIA DECOMPETIDORES PARA LA EMPRESA

NS/ NO, 2, 8%
DESCONOZCO,
3,11%

Sl, 9,35%

REGULARMENT

E,9,35%
NO, 3, 11%

Fuente: Tabla N° 12
Elaboracién: Propia

INTERPRETACION:
Quisimos saber la opinién de los sefiores socios, con relacion al tema si existen muchos

competidores para la empresa en el mercado, sus apreciaciones fueron las siguientes:

El 35% de los entrevistados opinaron favorablemente, el 11% en forma negativa, el 35% dijo
regularmente, el 11% desconocen y el 8% no sabe 0 no desea dar su opinién.

La mayoria de los socios entrevistados estan de acuerdo que existe mucha competencia en el
mercado.

Por lo tanto, la empresa comunal debe de tomar sus medidas para poder contrarrestar estas

amenazas de los competidores.



11. ¢ Segun su opinidn, es mejor vender los productos de la empresa a?:
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Tabla 13
A quién vender los productos de la empresa
Variable Fi %
MAYORISTA 06 23
02 08
MINORISTA
06 23
COMPRADORES DE OTRAS REGIO IES
09 35
CUALQUIER COMPRADOR
NS /NO 03 11
Total 26 100
Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia
Gréfico 14
nrundan voandar lac neadiuictne Ao la amnrpcna
\.1u|\.|| vVOCTITUCTT 1TUO PIUUU\J\.UJ \UA\van Lo § \.III'.II \v =18
A QUIEN VENDER LOS PRODUCTOS DE LA
EMPRESA
NS/ NO, 3, 11% MAYORISTA, 6,

23%

MINORISTA, 2,
8%

CUALQUIER
COMPRADOR, 9, !
35%

MPRADORES

DE OTRAS

REGIONES, 6,
23%

Fuente: Tabla N° 13
Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: Buscamos la opinion de los sefiores socios de la empresa comunal e
indagamos a quien seria mas conveniente vender los productos de la empresa, las opiniones
fueron: un 23% de los encuestados manifestaron que, a los mayoristas, s6lo un 8% a los
minoristas, el 23% dijo que, a los compradores de otras regiones, el 35 % estuvo de acuerdo que

se podria vender a cualquier comprador y el 11% no sabe o no opinan.
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12. Segun su opinidn, ;donde es mas conveniente vender la produccién de la empresa?

Tabla 14

Donde conviene vender la produccion de la empresa.
Variable Fi %
EN LA MISMA GRANJA (CHACRA) 06 23
" 08 31

EN LOS CENTROS DE ABASTOS DE HUA {UCO
LLEVAR A OTRAS CIUDADES 09 3
NS/ NO 03 11
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracién; Propia

Grafico 15

Ande econviena vendar |
FOUTTOCCOTTVICTIC vVCTIacT 1

DONDE CONVIENE VENDER LA PRODUCCION DE LA
EMPRESA.

EN LA MISMA
GRANJA
CHACRA), 6, 23%

[
'

LLEVAR A OTR
CIUDADES, 9,
35%

EN LOS CENTROS
DE ABASTOS DE
HUANUCO, 8,
31%

Fuente: Tabla N° 14
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:

Preguntamos a los socios donde creen que es mas conveniente vender la produccion de la empresa, ellos
opinaron en un 23% que se deberia vender en la misma granja que se encuentra en la chacra, el 31%
manifesto que lo mas conveniente seria comercializar en los centros de abastos de Huanuco, el 35% dijo
que se podria llevar a otras ciudades y el 11% no saben o0 no desean opinar.
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13. ¢ Es facil el transporte de los productos de la empresa desde la chacra a los mercados?

Tabla 15
Facilidad de transporte de productos de la empresa a los mercados
Variable Fi %
Sl 09 35
04 15
NO
. 10 38
DEPENDE DE LA EPOCA
NS /NO 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracién; Propia.

Gréfico 16
Facilidad de transporte de productos de la empresa a los mercados

FACILIDAD DE TRANSPORTE DE PRODUCTOS DE
LA EMPRESA A LOS MERCADQOS

NS/ NO, 3, 12%

SI, 9,35%

DEPENDE DE LA
EPOCA, 10, 38%

NO, 4, 15%

Fuente: Tabla N° 15
Elaboracién: Propia

INTERPRETACION: Se interrogd a los sefiores socios de la empresa comunal sobre si es facil
el transporte de los productos de la empresa, desde la chacra a los mercados. El 35% de ellos
opino que si. El 15% respondid en forma negativa, el 37% sefialé que depende de la época y el
12% no sabe 0 no opina. Se puede analizar que el transporte no es problema para los sefiores de la
comunidad. Salvo opiniones que indican que depende de la época, posiblemente se refieren al
invierno en su comunidad.
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14. Segun su opinion ¢existe demanda para la produccion de los cuyes de la empresa?

Tabla 16
Existe demanda para la produccion de los cuyes
de la empresa.

Variable Fi %
Sl 13 50
NO 03 11
MEDIANAMENTE o7 21
NS /NO 03 12
Total 26 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Gréfico 17
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EXISTE DEMANDA PARA LA PRODUCCION DE LOS
CUYES DE LA EMPRESA

NS/NO,3,12%

MEDIANAMEN

0,
,7,27% SI, 13, 50%

NO, 3, 11%

Fuente: Tabla N° 16

Elaboracion: Propia
INTERPRETACION: Se requirié la opinién de los socios de la empresa comunal,
preguntandoles si existe demanda para la produccién de los cuyes de la empresa.
Las respuestas fueron: un 50 % de ellos se manifestaron en forma positiva, el 11% de manera
negativa, el 27 % refiri6 que medianamente y el 12% no sabe 0 no opina. Esta totalmente
confirmado que existe una gran demanda por esta especie en el mercado local, nacional e

internacional. Es un dato que se tendria que aprovechar inmediatamente.
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15. ¢Cudles son las principales recomendaciones que podria dar Ud., para la mejor

marcha de la empresa?

Tabla 17
Principales recomendaciones para mejorar la marcha de la empresa
Variable Fi %
INCREMENTAR CAPITAL 06 09
MEJORAR LA PRODUCCION 09 14
MEJOR ADMINISTRACION 05 07
CAPACITAR A LOS SOCIOS 06 09
TRABAJO EN EQUIPO 11 17
ESTUDIAR MEJOR EL MERCADO 12 18
MEJORAR LA RAZA DE LOS CUYES 08 12
LLEGAR A MERCADOS MAS RENTABLES 07 11
NS/ NO 02 03
Total, Opiniones. 66 100

Fuente: Encuesta.
Elaboracion; Propia

Gréfico 18
Principales recomendaciones para mejorar la marcha de la empresa.

PRINCIPALES RECOMENDACIONES PARA MEJORAR LA
MARCHA DE LA EMPRESA.
LLEGAR A MERCADOS INCREMENTAR

MAS RENTABLES, 7, NS/ NO, 2,3% CAPITAL, 6, 9%
11%

MEJORAR LA

MEJORAR LA RAZA DE PRODUCCION, 9, 14%

LOS CUYES, 8, 12%

MEJOR
NISTRACION, 5,
7%

ESTUDIAR MEJOR
MERCADO, 12, 18%

CAPACITAR A LOS
SOCIOS, 6, 9%

TRABAJO EN EQUIPO,
11,17%

Fuente: Tabla N° 17
Elaboracion: Propia.
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INTERPRETACION:

Al final del trabajo de recopilacion de informacion de los socios de la empresa comunal,
quisimos que ellos nos dieran unas recomendaciones fundamentales para la mejor marcha de la
empresa.

Estas recomendaciones fueron:

-9% de las opiniones indicaron que se debe Incrementar Capital

-14% Mejorar la Produccién.

-7% Mejor Administracion.

-9% Capacitar a los Socios.

-17 % Trabajar en Equipo.

-18% Estudiar mejor el Mercado.

-12% Mejorar la raza de los Cuyes.

-11% Llegar a Mercados méas Rentables.

-3% No sabe o0 No opina.

Todas estas recomendaciones son validas, s6lo se las tendrian que priorizar de acuerdo a las

necesidades de la empresa comunal.
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5.2 Andlisis de Resultados.

Para pode efectuar el analisis de los resultados de la investigacion, en primer lugar, nos
referiremos a la verificacion de las hipdtesis planteadas y su contrastacion o comparacién con
las teorias de los deferentes autores tomados en el marco tedrico, asi mismo con otros estudios

similares a los del autor de este trabajo.

En referencia a la hipotesis planteada en la investigacion: la gestion empresarial se
relaciona directamente con la comercializacidn de cuyes en la Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona”, Distrito de
Churubamba, Provincia y Regién Huanuco. De acuerdo a los resultados de nuestra
investigacion un importante siete por ciento de los entrevistados estan de acuerdo que se debe

de mejorar la administracion de la empresa comunal. (Ver Tabla N° 15 y Grafico N° 18).

El autor Tuapanta (2011), estudia la “Caracterizacion de la produccion de cuyes para la
comercializaron asociativa en la asociacion Pakusumi de la parroquia pasa de la provincia de
Tungurahua” Guaranda, Ecuador. En una de sus conclusiones indica que es muy importante
una muy buena predisposicion que tienen la mayoria de los socios para poder expandir su
produccion de los cuyes, llevandolos un nivel comercial de mayor competitividad con la
inclusion de las lineas mejoradas, la implementacion de instalaciones y el apoyo técnico

necesarios de instituciones que haran que mejore su situacién econémica.

Daft, R, L (2004), en su libro: “Administracion”, nos indica que, para poder realizar una
buena gestion empresarial, el primer paso es la planificacién, se le puede considerar como una
hoja de ruta, en la que se detalla el futuro del negocio. Igual que sucede en el mundo de los
proyectos, esta preparacion previa a la ejecucion, constituye un analisis y la estructuracion, para

proceder a la toma de acciones, que es fundamental para minimizar el riesgo y lograr el éxito.
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Tanto el autor Tuapanta como Daft, coinciden con los hallazgos de nuestra investigacion,

en la importancia de una eficiente buena gestion empresarial.

Otra de las hipotesis que se plantearon en la investigacion fue: la Planificacion Estratégica
influye favorablemente en la comercializacion de cuyes de la Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona,” Distrito de
Churubamba, Provincia y Region Hudnuco. Interrogamos a los socios de la empresa comunal
si elaboran planes en su organizacion, el 46% de ellos respondieron afirmativamente. (Ver Tabla

N° 06 y Grafico N° 07).

La Asociacion de Productores “Tayta Mayo-Yacus” (2012), en su Proyecto: Mejoramiento
de la Produccion y Articulacion Comercial de Cuyes Vivos en la Asociacion de Productores
“Tayta Mayo — Yacus, Distrito de Yacus, Provincia de Huanuco, Regién Huanuco. Indica en el
diagndstico del proyecto que la comunidad se ha venido dando un auge en la rentabilidad por

generar ingresos adicionales a su actividad principal, que es la agricultura y la ganaderia.

Lo cual se ha convertido en una opcion alterna para generar ingresos economicos, a partir
de la venta de este producto, toda vez que no representa mayor demanda de mano de obra

(tiempo) para su manejo, pudiéndose mejorar sin ningun tipo de inconvenientes.

Torres, Z (2014) “La Planificacion Estratégica” tienen un papel primordial al momento de
desarrollar nuestras tareas en la organizacion. Cuando se trata de Planificacion Estratégica,
muchas de las personas suelen confundir con el desarrollo de planes o reuniones que se realizan
para el largo plazo. La Planificacion Estratégica se orienta a anticiparse como podria ser el
futuro para nuestra organizacion empresarial, tanto en el corto, mediano y largo plazo, y

plantearlo en forma de tareas especificas.
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De la misma manera otra hipoétesis planteada en la investigacion fue: la produccion influye
convenientemente en la comercializacion de cuyes de la Empresa Comunal de Servicios
Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona” Distrito de

Churubamba, Provincia y Regién Huanuco.

Indagamos si estan produciendo al maximo de su capacidad instalada, las opiniones fueron
diversas: el 23% indican que si, el 23% dice que en algunas épocas y el 35% refieren que
depende de la demanda. Hay un dato muy interesante que la mayoria refiere, que se trata que la
produccion esta en funcion a la demanda, esto es importante para lograr economias de escala.

(\Ver Tabla N° 08 y Grafico N° 09).

El autor Tuapanta (2011), estudia la “Caracterizacion de la produccion de cuyes para la
comercializaron asociativa en la asociacion Pakusumi de la parroquia pasa de la provincia de

Tungurahua” Guaranda, Ecuador.

Segun los resultados de su investigacion el 86.06 % de los casos crian los cuyes, pero no
logran venderlo, todo lo contrario, lo usan para su consumo domeéstico, apenas el 10.94% lo
engordan para su comercializacion en el sector. EI 100% de los socios integrantes mantienen a
los animales dentro de sus viviendas, evitando de esta manera su clasificacion y un buen

manejo.

Prokopenko, J (1989) segun una definicion genérica la productividad es una relacion entre
la produccién obtenida por un sistema de produccién de bienes o servicios y los recursos que

se han empleado para obtenerlas.

De tal forma que la productividad se defines como el uso eficiente de todos los recursos
(capital, tierra, trabajo, materiales, insumos, informacion, tecnologia, etc.), en la creacion de

productos. Una productividad misma significa la obtencién de mas productos, con la misma
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cantidad de recurso utilizados. A la productividad también se le considera como la relacién

entre los resultados y el tiempo que lleva conseguirlos.

El tiempo siempre es un buen denominador, puesto que es un indicador universal y siempre
esta fuera del control humano. Cuanto mayor tiempo se demore lograr el resultado deseado, mas
productivo es el sistema. Al margen del tipo de sistema de produccion, economico o politico, la

definicién de productividad sigue siendo la misma.

Otra de las hipétesis que se considerd en el estudio fue que el que el Capital Humano
contribuye y genera resultados positivos en la comercializacion de cuyes de la Empresa
Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de

Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Regién Huanuco.

Preguntamos a los socios de la empresa comunal si se capacitan en el manejo de crianza de
cuyes y otros temas similares, las respuestas fueron: el 31% respondio afirmativamente, el 4%
no sabe 0 no desea opinar. Si bien es cierto que hay una mayoria que se capacita, también hay
un grupo importante que indica la falta de ocasiones para que pueda acceder a nuevos
conocimientos sobre temas relacionados a su empresa comunal. (Ver Tabla N° 10 y Grafico N°

11).

Valencia, M (2005), en este nuevo proceso de globalizacion de la economia y la creacion
de bloques comerciales, han hecho resaltar intensamente los grandes beneficios que se obtienen
al invertir en la capacitacion y en la adecuada gestion del capital humano, como factor de

ventajas competitivas y progreso de los negocios a nivel mundial.

Una mano de obra cualificada es primordial en el crecimiento econémico y la productividad

de las empresas y los paises. Esta demostrado que la inversion en capital humano
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en una economia genera importantes beneficios economicos y sociales y que supera los

beneficios individuales.

Estos beneficios sociales tienen relacion con la complemtariedad de las calificaciones del
conocimiento para el desarrollo de las nuevas tecnologias, el rango de innovaciones y con
generacion de mayores conocimientos, que amplian la gama de oportunidades tecnologicas y

econdmicas.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

6.1 Conclusiones.

1. Desde una mirada convencional a la estructura empresarial en el Peru, las MYPE
constituyen el mayor numero de unidades productivas, aproximadamente el 99% del total, y
contribuyen con el 35% del PBI; ocupan mano de obra de forma intensiva, pues contribuyen
con el 62,1% del empleo nacional. Un analisis por sectores econémicos nos sefiala que, del total

de las MYPE, la gran mayoria pertenece al sector de actividades agropecuarias.

2. La gestion empresarial se relaciona directamente con la comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada “Los Impactadores
de Congona”, Distrito de Churubamba, Provincia y Regién Huanuco, porque consultados los
socios, respondieron en su mayoria que una de las principales recomendaciones que podrian dar

para la mejor marcha de la empresa, es mejorar su gestion.

3. La Planificacion para las actividades de gestion y comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores
de Congona,” Distrito de Churubamba, Provincia y Regién Huéanuco, es un tema que se debe
de mejorar significativamente, porque segun la investigacion, no le dan la importancia

necesaria, sélo comercializan su especie en funcion a la demanda estacional (fiestas).
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4. Los niveles de Produccién influyen en la comercializacién de cuyes de la Empresa
Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de
Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Regién Hu&nuco. La empresa comunal al no

planificar la produccién ni la demanda, muchas veces pierden oportunidades de mercado.

5. El Capital Humano con el que cuenta la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios
de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba,
Provincia y Region Huanuco, repercute en la gestién y comercializacion de sus productos, ya
que la mayoria de ellos todavia siguen manejando en forma tradicional y empirica la crianza de

sus animales, lo que no les genera niveles de productividad.
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6.2 Recomendaciones.

1. Desde una mirada convencional a la estructura empresarial en el Perd, las MYPE
constituyen el mayor numero de unidades productivas, aproximadamente el 99% del total, y
contribuyen con el 35% del PBI; ocupan mano de obra de forma intensiva, pues contribuyen
con el 62,1% del empleo nacional. Un analisis por sectores econdmicos nos sefiala que, del total

de las MYPE, la gran mayoria pertenece al sector de actividades agropecuarias.

2. La gestion empresarial se relaciona directamente con la comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores
de Congona”, Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco, porque consultados los
socios, respondieron en su mayoria que una de las principales recomendaciones que podrian dar

para la mejor marcha de la empresa, es mejorar su gestion.

3. La Planificacion para las actividades de gestion y comercializacion de cuyes en la
Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores
de Congona,” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco, es un tema que se debe
de mejorar significativamente, porque segin la investigacion, no le dan la importancia

necesaria, s6lo comercializan su especie en funcion a la demanda estacional (fiestas).

4. Los niveles de Produccion influyen en la comercializacion de cuyes de la Empresa

Comunal de Servicios Agropecuarios de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de
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Congona” Distrito de Churubamba, Provincia y Region Huanuco. La empresa comunal al no

planificar la produccién ni la demanda, muchas veces pierden oportunidades de mercado.

5. El Capital Humano con el que cuenta la Empresa Comunal de Servicios Agropecuarios
de Responsabilidad Limitada "Los Impactadores de Congona” Distrito de Churubamba,
Provincia y Region Huanuco, repercute en la gestion y comercializacion de sus productos, ya
que la mayoria de ellos todavia siguen manejando en forma tradicional y empirica la crianza

de sus animales, lo que no les genera niveles de productividad.
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ANEXO 1:
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ANO: 2020
Ne ACTIVIDADES AGOSTO SETIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE
1({2|3|4|1(2|3| 4{1|2|3|4| 1| 2| 3| 4
1 | Elaboracion del Proyecto.
2 | Revision del Proyecto.
3 | Aprobacion del Proyecto.
4 | Exposicion del Proyecto.
5 | Mejora del Marco Tebrico.
Redaccidn de la Revisién de
6 .
la Literatura.
Elaboracién del
7 | consentimiento informado.
*)
8 | Ejecucion de la Metodologia.
9 Resultados de la
Investigacion.
Conclusiones y
10 .
Recomendaciones.
Redaccion del pre Informe
11 .
Final.
12 | Reaccion del Informe Final.
Aprobacion del Informe
13| _.
Final.
Ponencia en eventos
14 . .
cientificos.
15 Redaccién de Articulo

Cientifico.
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ANEXO 2:
PRESUPUESTO
PRESUPUESTO DESEMBOLSABLE
(ESTUDIANTE)
Categoria Base % o NUmero Vo
(S))
Suministros (*) 157.00
Impresiones 10.00 3 30.00
Fotocopias 3.00 1 3.00
Empastado 40.00 3 120.00
Papel bond A-4 (500 hojas) 3.00 1 3.00
Lapiceros 0.50 2 1.00
Servicios 120.00
Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Pasajes para recolectar informacion 5.00 4 20.00
Sub total 277.00
Total, de presupuesto desembolsable
PRESUPUESTO NO DESEMBOLSABLE
(UNIVERSIDAD)
Categoria Base % o0 Numero el
(S))
Servicios 652.00
Uso de Internet (Laboratorio de
Aprendizaje Digital - LAD) 30.00 4 120.00
Busqueda de informacion en base de
datos 35.00 2 70.00
Soporte informéatico (Mddulo de
Investigacion del ERP University -
MOIC) 40.00 4 160.00
Publicacion de articulo en repositorio
institucional 50.00 1 50.00
Asesoria personalizada (5 horas por
semana) 63.00 4 252.00
Sub total 652.00
Total, de presupuesto no desembolsable
Total, General (S/) 929.00
NOVECIENTOS VEINTINUEVE Y 00/100 SOLES.....cccttutiiiiiiiniininininieneninenennane




109

ANEXO 3:
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Sr. Sra. Srta., socio (a) tenga Ud., un buen dia. Estamos realizando un trabajo de investigacién a nivel
universitario, para lo cual estamos aplicando encuestas para determinar la GESTION EMPRESARIAL
Y COMERCIALIZACION DE CUYES DE LA EMPRESA C.S.AR.L "LOS IMPACTADORES DE
CONGONA", DISTRITO DE CHURUBAMBA, PROVINCIA Y REGION HUANUCO - 2020

Agradeceremos brindarnos un momento de su valioso tiempo y responder con sinceridad las siguientes
preguntas. Las respuestas son totalmente ANONIMAS, por favor no poner ninguna identificacion.

I. PREGUNTAS GENERALES.
4. Sexo:
Masculino|:| Femenino |:|
5. Edad

18a25 [ ]
25235 [ ]
c. 35a45 |:|
d. 45a55 |:|

e. Masde 55 |:|

6. Grado de Instruccion.
a. Primario |:|
b. Secundario |:|
c. Superior No Universitario |:|
d. Superior Universitario |:|

o 2

Il PREGUNTAS PARA LA VARIABLE GESTION EMPRESARIAL.

4. ;Elaboran algun tipo de planes en la empresa?

a | Si.
b | No.
c | AVeces.

d | Nunca.




No Sabe / NO Opina

5. ¢Se han definido metas y objetivos para lograr en la empresa?

a | Si.

b | No.

c | Algunas

e | No Sabe / NO Opina

6. ¢ Estan produciendo al méximo de su capacidad instalada?

a | Si.

b | No.

¢ | En Algunas Epocas.

d | Depende de la Demanda.
e | No Sabe / NO Opina.

7. ¢ Esta llevando un control estricto de sus costos de produccion?

a | Si

b | No.

¢ | No tengo conocimientos sobre ese tema
e | No Sabe / NO Opina.

8. ¢Se capacita en el manejo de crianza de cuyes y otros temas similares?

a | Si.

b | No.

c | AVeces

d | No hay oportunidades
e | No Sabe / NO Opina.

9. ¢ Qué le motiva ser socio de esta Empresa Comunal?

Tener ingresos econémicos.

Bienestar de mi familia.
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¢ | Participar con los miembros de mi comunidad.

d | Conocer como se maneja una empresa.

e | Otros.
e | No Sabe / NO Opina.

111, PREGUNTAS PARA LA VARIABLE COMERCIALIZACION,

10. Segun su opiniodn. ¢ Existen muchos competidores para la empresa en el mercado?

a | Sl
b | NO

Regularmente.

d | Desconozco.
d | NS/NO

11. Segun su opinidn, es mejor vender los productos de la empresa a:

a | Mayorista.

b | Minorista

¢ | Compradores de otras regiones.

d | Cualquier comprador.
d | NS/NO.

12. Segun su opinion, ¢ Donde es mas conveniente vender la produccién de la empresa?

a | Enla misma granja (Chacra).

b | Enlos centros de abastos de Huanuco

Llevar a otras ciudades.
d | NS/NO.

13. ¢ Es facil el transporte de los productos de la empresa desde la chacra a los mercados?
a | Sl
b | NO.

c | Depende de la época.
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d | NS/NO.

14. Segun su opinion. ¢ Existe demanda para la produccion de cuyes de la empresa?

a | Sl

b | NO.

c | Medianamente.
d | NS/NO.

15. ¢ Cudles son las principales recomendaciones que podria dar Ud., para la mejor marcha de

la empresa? (Puede marcar méas de una).

Incrementar capital.

O Q@

Mejorar la produccion.

Mejor la administracion.

ol o

Capacitar a los socios.

Trabajo en equipo.

Estudiar mejor el mercado.

Mejorar la raza de los cuyes.

o Q =h| @D

Llegar a mercados mas rentables.
i | NS/NO.

Muchas gracias por su tiempo.

Huénuco, 2020.



