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RESUMEN

En la Irrigacién Majes existen los CAL’s, los cuales son asociaciones de agricultores. El primer objetivo
del estudio fue “determinar la incidencia de la integracion vertical hacia delante mediante la produccion de
oleorresina de paprika, en el beneficio de la oferta exportable de los CAL’s”; el segundo objetivo
“establecer la incidencia del conocimiento por parte de los CAL’s del cambio en el beneficio de la oferta
exportable generado por la produccion de oleorresina de paprika, en su actitud hacia la adopcion de la
estrategia de integracion vertical hacia delante”. La investigacion es de tipo causal, el disefio de
investigacion es hipotético-deductivo. Tanto para el logro del primer como del segundo objetivo especifico,
se recolectaron los datos mediante revision de fuentes secundarias y entrevistas a expertos, y para el
procesamiento y analisis de datos se utilizaron escalas e indices; pero para el logro del segundo objetivo
especifico, adicionalmente se aplicé una encuesta en la Irrigacién Majes; en la encuesta, la poblacion fueron
los productores de los CAL’s, el tamafio de poblacion: 361, tamafio de muestra: 190, nivel de confianza:
95%, error permitido: 5 %, método de muestreo: probabilistico del tipo por conglomerados proporcionado.
Los principales resultados del estudio muestran que, la adopcion de la estrategia de integracién vertical
hacia delante mediante la produccion de oleorresina de paprika a partir de la paprika seca entera para
oleorresina que producen, generaria un cambio positivo importante en el beneficio de la oferta exportable
de los CAL’s, desde un nivel cualitativo algo bueno hasta un nivel cualitativo excelente; y que, el
conocimiento por parte de los CAL’s, del cambio que se generaria en el beneficio de la oferta exportable
por la produccidn de oleorresina de paprika a partir de la paprika seca entera para oleorresina que producen,
incidié en sentido positivo y en nivel importante, en su actitud hacia la adopcion de esa estrategia de
integracién vertical hacia delante.

Palabras Clave: actitud, beneficio de la oferta, Capsicum, conocimiento, mercado, oferta exportable,
oleorresina, paprika

ABSTRACT

In the Irrigacion Majes there are CAL’s wich are associations of farmers. The first objective of the research
was "determine the incidence of forward vertical integration by producing paprika oleoresin, in the
exportable supply benefit of CAL"s"; the second objective "locate the incidence of knowledge by CAL's of
the change in the exportable supply benefit generated by producing paprika oleoresin, in their attitude
towards the adoption of the forward vertical integration strategy”. The type of research is causal, the
research design is hypothetico-deductive. Both to achieve the first and the second specific objective, data
were collected through review of secondary sources and interviews with experts, and for data processing
and analysis were used scales and indexes; but for the achievement of the second specific objective,
additionally a survey was applied in the Irrigacion Majes; in the survey, population were the producers
of CAL's, population size: 361, sample size: 190, confidence level: 95%, margin of error: 5%, sampling
method: probability sampling of the type by clusters proportional to size. The main results of the research
show that, the adoption of the forward vertical integration strategy by producing paprika oleoresin from
whole dried paprika for oleoresin they produce, would generate an important positive change in the
exportable supply benefit of CAL"s from a somewhat good qualitative level to an excellent qualitative level;
and that, the knowledge by CAL's of the change that would be generated in the exportable supply benefit
for producing paprika oleoresin from whole dried paprika for oleoresin they produce, influenced in a
positive sense and in an important level, in their attitude towards the adoption of such a forward vertical
integration strategy.

Downloadable from:
Av. Floral N° 1153, Ciudad Universitaria, Pabellén de la Escuela de Posgrado, tercer piso oficina de Coordinacién de investigacion. Teléfono (051) 363543

Revista de Investigaciones de la Escuela de Posgrado - UNA by Escuela de Posgrado de la Universid acional del Altiplano is licensed under a Creative Commons Reconocimiento-NoComercial-
SinObraDerivada 4.0 Internacional License



http://dx.doi.org/10.26788/riepg.2018.3.8
http://www.revistaepgunapuno.org/index.php/investigaciones/index
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/
mailto:manpica@hotmail.com

Vol. 7 No.3, pp. 619-630, Julio/setiembre 2018
Recibido 11/01/2018

Aceptado 19/01/2018

Publicado 31/07/2018

DOI: http://dx.doi.org/10.26788/riepg.2018.3.86

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO

REVISTA DE INVESTIGACIONES DE LA ESCUELA DE POSGRADO
Version electronica ISSN 2077 — 8686

Version Impresa ISSN 1997-4035

EDITORIAL

Keywords: attitude, Capsicum, exportable supply, knowledge, market, oleoresin, paprika, supply benefit

INTRODUCCION

Ante la tendencia mundial a una apertura econémica cada vez mayor (Jerez, 2011; Gonzélez, et
al., 2014), muchos paises estdn compitiendo por conquistar nuevos mercados (Houck y Briz,
2004), mercados que se vuelven cada vez méas exigentes y a los cuales muchas veces so6lo se puede
acceder con ofertas de alta calidad (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [Mincetur], 2015),
siendo esto mas notorio en los paises desarrollados, en los cuales no sélo poblaciones con mayor
capacidad adquisitiva, mayores niveles de educacion y mayor acceso a la informacion, demandan
productos con altos estandares sino que también éstos son exigidos por el estado, incluyendo para
los productos que se importan (Mercado, 2004); tal situacion no es una amenaza sino mas bien
una oportunidad para los ofertantes que se informan sobre los mercados y son capaces de llegar a
ellos con una oferta exportable basada en sus necesidades especificas (Mincetur, 2015; Mercado,
2004a; Mercado, 2004b).

En el Peru el estado viene promoviendo estratégicamente mejor las exportaciones, desde hace
varios afos, sobre todo mediante el Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) y una serie de
acuerdos comerciales, incluyendo la participacion en nuevos blogues de integracién, que se
suman a los anteriores acuerdos y al acuerdo por el cual el pais pertenece a la OMC; generando
asi un entorno mas favorable para las empresas del sector exportador (Consejo Nacional de la
Competitividad, 2012).

Asimismo, en el Per( hay sectores que han aprovechado el panorama descrito, uno de ellos es el
sector agroexportador (Mincetur, 2015), sin embargo un analisis preliminar indica que hay
todavia mucho por aprovechar en dicho sector, siendo uno de los aspectos importantes a trabajar
la generacion de productos con mayor valor agregado mediante la investigacion y la aplicacién
de moderna tecnologia para mejorar la competitividad de la agroindustria de exportacion
(Mincetur, 2015).

Entre la oferta de la Irrigacion Majes una de las que destacan es la de paprika (especificamente
las variedades Papri Queen y Papri King), teniendo en cuenta entre otros aspectos la superficie
sembrada, el volumen de produccion, el valor de produccion (Romero, 2009) y el reconocimiento
del desempefio del producto obtenido respecto del atributo colorante como de los mejores del
mundo (J. Pinto, comunicacién personal, 31 de enero del 2011); sin embargo, este producto casi
en su totalidad es vendido en la zona por los productores de la irrigacion, sin mayor valor
agregado, como paprika seca entera, teniendo como destino una parte importante de esta,
denominada paprika seca entera para oleorresina (PSEO), el mercado externo que lo usa para la
fabricacion del colorante natural tan apreciado denominado oleorresina de paprika (OP) (H.
Obando, comunicacién personal, 23 de febrero de 2011), habiendo sido histéricamente el mercado
espafol un importante importador de PSEO (Luque y abril, 2012), pero con relevante tendencia
decreciente de sus importaciones desde Perl (GOmez, setiembre, 2015; Asociacion de
Exportadores [ADEX], 8 de junio de 2016), existiendo entonces la posibilidad de exportarla ya
transformada en OP a dicho mercado, y por similitud existiria una buena posibilidad de ampliar
el mercado meta a la UE en general.
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Asimismo se puede aprovechar que en la Irrigacion Majes ya desde hace varios afios existen las
organizaciones de productores denominadas en conjunto como Centros de Acopio de Leche
(CAL’s) (Central de CALES, 2004; Oviedo, 2009), las cuales son asociaciones que han recibido
asistencia técnica (Central de CALES, 2004) que ha incluido la gestion empresarial, y que estan
aprovechando para organizadamente lograr ventajas en otros productos ademas de la leche (J.
Pinto, comunicacidn personal, 31 de enero del 2011).

Se fij6 como primer objetivo de la investigacion: “determinar la incidencia de la integracion
vertical hacia delante mediante la produccion de oleorresina de péaprika, en el beneficio de la
oferta exportable de los CAL’s”, y como segundo objetivo: “establecer la incidencia del
conocimiento por parte de los CAL’s del cambio en el beneficio de la oferta exportable generado
por la produccion de oleorresina de péaprika, en su actitud hacia la adopcién de la estrategia de
integracion vertical hacia delante”.

En esta investigacion, se usa el término paprika para denominar a una de las variedades dulces
del Capsicum annuum L. osea a uno de los tipos de pimiento dulce, y el término OP para
denominar a la ORP (oleorresina de pimenton, que en las normas legales de la UE se le identifica
con el cédigo E 160c) obtenida a partir de la variedad paprika; ademas, se usan indistintamente
los términos Capsicum annuum L. y pimiento. Dentro del género Capsicum la especie C. annuum
es la més cultivada (Garcés, 2007; Zdfiiga, 2006) y la de mayor importancia econémica (Garces,
2007). La ORP se usa en alimentos tales como productos carnicos (sobre todo embutidos),
aperitivos, sopas, salsas, bebidas, productos de panaderia y platos preparados precocinados; se
han patentado alimentos que tienen como ingrediente a la ORP, en varios de ellos como aditivo
de alimentos funcionales; la ORP también se usa como parte de la composicion de productos
farmacéuticos, cosméticos y pienso para mejorar el color de peces, flamencos y huevos de gallina
(Fernandez, 2007). La OP puede ser usada como colorante, saborizante y aromatizante, es
utilizada para salsas, embutidos, quesos, apanados, caldos de gallina, entre otros (Restrepo, 2007).

La oferta exportable esta constituida por los productos para los cuales hay mercado, lo que incluye
entre otros, dos casos: productos que el pais esta exportando actualmente, y productos que el pais
no esta exportando actualmente, pero que podria eventualmente exportar si los adapta a los
requerimientos, estandares, gustos y necesidades internacionales (Confederacién Argentina de la
Mediana Empresa, 2016); estando dentro del primer caso el de la PSEO producida por los CAL"s
y dentro del segundo el de la OP que podrian producir. El beneficio de la oferta esta referido al
bien (algo positivo empresarialmente hablando) que se hace o se recibe por efecto de la
produccion de la oferta, asimismo, en linea con el uso del término en marketing no incluye el
sacrificio (costo) por la produccion de la oferta.

La evaluacion de las oportunidades de crecimiento incluye tanto la planificacion de nuevos
negocios, como la reduccion y finalizacién de negocios establecidos; una de las opciones es
identificar oportunidades de generar o adquirir negocios relacionados con los negocios
establecidos (oportunidades integradoras) (Kotler y Keller, 2012). La integracion vertical hacia
delante consiste en la inclusion dentro de la empresa de actividades que se encuentran mas abajo
en la cadena productiva, downstream (Tamayo y Pifieros, 2007).

El instituto americano Carnegie-Bosch define el conocimiento en un contexto empresarial de la
siguiente manera: “El conocimiento hace referencia a un entendimiento tacito o explicito en una
firma acerca de las relaciones entre fendmenos estructurados en una forma mas o menos
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cientifica” (North y Rivas, 2008). Los conocimientos que ya se posean, sea por la experiencia, de
origen académico o aquellos adquiridos por otros medios forman parte del potencial emprendedor
inicial (Sanchez, 2013).

Las actitudes “son mecanismos psicologicos que determinan la tendencia del individuo a
reaccionar, positiva o negativamente, ante un determinado estimulo” (S&nchez, 2011). Las
actitudes pueden ser cambiadas mediante la modificacion del conocimiento que tienen los
individuos acerca del producto y sus atributos, asimismo, las actitudes muestran una direccién
gue puede ser favorable o desfavorable y un grado que representa la magnitud de lo favorable o
desfavorable (Rivera, Arellano y Molero, 2000).

MATERIALES Y METODOS

Lugar de estudio.

La Irrigacion Majes estd ubicada a 1 400 msnm, se accede a la misma desde la ciudad de Arequipa,
a través de la carretera Panamericana Sur, hasta el lugar denominado Alto Siguas (km 914)
distante 105 km de dicha ciudad; a una distancia de 100 km de la Irrigacién se encuentra un
aeropuerto comercial; y a una distancia de 130 km se encuentra el puerto Matarani (Autoridad
Auténoma de Majes [AUTODEMA], 2006).

La Encuesta Agroeconémica Majes 2009 — 2010 (AUTODEMA, 2010) aplicada del 14 al 23 de
setiembre del 2010, a una muestra representativa de los 2713 productores de la Irrigacién Majes,
cuya poblacién total con 2 686 parcelas cubren una superficie total de 14 754,294 ha, arrojé la
siguiente informacion: En lo que se refiere a la superficie sembrada los pastos representan el 58,11
%, los cultivos transitorios el 38,50 %, los cultivos permanentes el 2,98 % y los cultivos asociados
el 0,42 %; el pasto cultivado es la alfalfa; en el 67,17 % de la superficie de riego se usa el sistema
por aspersion y en el 32,74 % el sistema por goteo; el 83,8 % de los productores son propietarios
de la parcela, el 77,3 % reside en su parcela; el 50,0 % conoce que son las BPA, de los cuales el
87,2 % las aplica en su parcela; el 20,3 % utiliza internet; el 88,5 % considera que es importante
asociarse para producir organizadamente, sin embargo, sélo el 19,6 % pertenece a alguna
organizacion de productores, de los cuales el 68,4 % pertenece a alguna CAL.

Segun informacion contenida en el plan estratégico de la Central de Centros de Acopio de Leche
(Central de CALES), a la fecha del mismo se tiene (Central de CALES, julio del 2004): Los
CAL’s son organizaciones de productores que se constituyeron con el objetivo principal de
mejorar el precio de la leche al productor mediante el acopio y la comercializacion organizada;
los productores asociados al CAL son responsables directos de la gestion organizada del mismo;
la parcela de cada productor es de 5 ha; durante los Gltimos afios ha habido una baja considerable
en la participacion de los socios en relacion a los CAL s,

La poblacion son los productores (asociados activos) de los CAL s de la Irrigacién Majes, siendo
su tamarfio 361.

El marco muestral son las listas de los productores asociados activos de los CAL’s (una lista por
cada CAL). El tamafio de muestra es 190, con un nivel de confianza de 95 % y un error permitido
de 5 %. Se aplicd muestreo probabilistico del tipo por conglomerados proporcionado, donde cada
CAL es un conglomerado, seleccionando aleatoriamente a 5 de un total de 6; para la seleccion de
la muestra se aplic6 un muestreo aleatorio por cada conglomerado.
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La investigacion es de tipo causal ya que el objetivo de la investigacion fue establecer si existe
una determinada relacion causa — efecto, entre variables de los CAL’s.

Método aplicado para el logro del primer objetivo.
En este objetivo, la variable independiente es “produccion de OP” y la variable dependiente
“beneficio de la oferta exportable”.

Para la obtencion de datos, se revisaron documentos proporcionados por AUTODEMA,
asimismo, tesis, libros, revistas y paginas de internet; ademas, se realizaron entrevistas a expertos
mediante 3 guias de entrevista.

Para el procesamiento y andlisis de datos se utilizaron escalas y también indices (porcentajes,
niveles cuantitativos y niveles cualitativos), se tomé como base el modelo de valor esperado
expuesto en la obra de Kotler y Keller (2012) y se desarrollé un nuevo modelo que puede ser
adaptado y aplicado para la investigacion de otros productos.

Para determinar la incidencia de la produccién de OP en el beneficio de la oferta exportable de
los CAL’s, se evaluaron dos situaciones, mediante indicadores, una situacion actual en la cual los
CAL s tienen como oferta exportable la PSEO, con una situacion propuesta en la cual tienen como
oferta exportable la OP producida a partir de la oferta anterior. Se utilizaron 10 atributos de la
oferta (a nivel de producto fundamental) como indicadores, 08 de ellos para expresar mediante
niveles el beneficio indirecto para el productor (beneficio directo para el cliente directo) de cada
una de las ofertas, con respecto a cada uno de los atributos, y 02 de ellos para expresar mediante
niveles el beneficio directo e indirecto para el productor de cada una de las ofertas, con respecto
a los atributos; la suma de los niveles de beneficio por cada oferta, con respecto a los atributos,
expresa el nivel de beneficio de cada oferta; los atributos usados son: 1) colorante, 2) saborizante,
aromatizante y picante, 3) nutracéutico, 4) natural, 5) apariencia y limpieza externa, 6) esterilidad
microbioldgica, 7) libre de toxicos y plaguicidas, 8) uniforme, 9) conservable, y 10) espacio
ocupado.

Detallando el método aplicado, a cada uno de los atributos se le asigné un ponderado segin su
importancia, siendo la suma de los ponderados = 100 %; el nivel de desempefio de las ofertas de
los CAL’s en cada uno de dichos atributos fue calificada cualitativamente segln la escala:
excelente, bueno, aceptable e inaceptable; se compararon el nivel de desempefio de una oferta en
cada atributo con sus similares de la otra y se hicieron los analisis correspondientes; asimismo, a
los niveles cualitativos se les asignaron sus correspondientes niveles cuantitativos, estos dltimos
se multiplicaron por sus respectivos niveles de importancia ponderada obteniéndose el nivel de
beneficio de cada oferta por cada atributo; se sumaron estos niveles por cada oferta,
encontrandose el nivel cuantitativo de beneficio de cada oferta, posteriormente se obtuvo el nivel
cualitativo de beneficio de cada oferta, se compararon los resultados de la oferta actual con los de
la oferta propuesta y también se realizé el analisis correspondiente.

La importancia de cada atributo se midio segun los criterios especificos de la tabla 1 y asignadndole
la maxima ponderacion alcanzada de la escala.

Tabla 1. Criterios especificos de medicién de la importancia de los atributos de la oferta
Condicion de importancia del atributo Ponderado

Es importante para el cliente 5%
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Tiene especificaciones técnicas y/o requisitos legales, especialmente 10%
elevados
Incide directamente en el beneficio econémico del productor y del cliente 15 %
Es un elemento permanentemente clave del poder de negociacion 20 %
Es un elemento permanentemente clave del poder de negociacion e incide 25%

directamente en el beneficio econémico del productor

Para la determinacion del nivel cuantitativo de desempefio obtenido por cada una de las ofertas
en cada uno de los atributos se empled la tabla 2.

Tabla 2. Conversion de la escala cualitativa del nivel de desempefio de la oferta en cada atributo, a una
escala cuantitativa

Escala cualitativa Escala cuantitativa
Excelente 3 puntos
Bueno 2 puntos
Aceptable 1 punto
Inaceptable 0 puntos

El nivel de beneficio de cada oferta que fue obtenido en un primer momento en términos
cuantitativos también se expresé luego en términos cualitativos, para la calificacion en términos
cualitativos se utilizaron la tabla 3 y el criterio de calificacion cualitativa siguiente (prevalente
con respecto a dicha tabla de conversion): “Si el nivel de desempefio de una oferta en por lo menos
uno de los atributos (indicador) fue calificado como inaceptable entonces se considerara también
como inaceptable el nivel de beneficio de dicha oferta y por lo tanto a la oferta misma como no
exportable”.

Tabla 3. Conversion de la escala cuantitativa del nivel de beneficio de la oferta, a una escala cualitativa

Escala cuantitativa Escala cualitativa

> 2,5y <3 puntos Excelente

> 2y <2,5 puntos Muy bueno

> 1,5 y <2 puntos Algo bueno

>1y<1,5 puntos Aceptable
>0y <1 puntos Inaceptable

Para que se produjera un cambio positivo importante en el beneficio de la oferta exportable, el
nivel de beneficio que debia alcanzar la OP tenia que ser uno superior a aceptable de la escala
cualitativa, por supuesto también superior al alcanzado por la PSEO, y asimismo, la diferencia
alcanzada debia ser de més de 0,5 puntos, teniendo en cuenta que como referencia se tiene que
cada nivel de beneficio cualitativo positivo abarca practicamente un rango de 0,5 puntos de la
escala cuantitativa.

Método aplicado para el logro del segundo objetivo.
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En este objetivo, la variable independiente es “conocimiento del cambio en el beneficio de la
oferta exportable generado por la produccion de OP” y la variable dependiente “actitud hacia la
producciéon de OP”.

Para la obtencion de datos, se revisaron documentos proporcionados por AUTODEMA,
asimismo, tesis, libros y revistas; ademas, se aplicaron entrevistas a expertos, mediante 3 guias
de entrevista; asimismo, se aplicé 1 encuesta a productores de los CAL’s, en reuniones (5
reuniones, 1 en cada CAL) en sus respectivos locales institucionales y a los ausentes de manera
particular, mediante un cuestionario aplicado del 07 de marzo al 15 de mayo del 2011.

Para el procesamiento y analisis de datos se utilizaron escalas y también indices (porcentajes,
nivel cuantitativo y nivel cualitativo).

RESULTADOS Y DISCUSION

Incidencia de la integracion vertical hacia delante mediante la produccion de OP, en el beneficio
de la oferta exportable de los CAL’s.

Como se aprecia en la tabla 4, el nivel de beneficio de la oferta PSEO (expresado en el nivel de
beneficio del total de sus atributos) de los CAL’s alcanza el puntaje 2,00 o lo que es lo mismo,
haciendo la conversion de escala (en base a la tabla 3) el nivel algo bueno; asimismo, el nivel de
beneficio de la oferta OP de los CAL’s alcanza el puntaje 2,95 o lo que es lo mismo el nivel
excelente; de lo anterior se tiene que, la incidencia de la produccién de OP a partir de la PSEO de
los CAL’s en el beneficio de su oferta es positiva, asimismo, teniendo en cuenta que para ser
considerado el cambio en el nivel de beneficio como de grado importante, segin el método
utilizado, la diferencia alcanzada deberia ser de mas de 0,5 puntos, y siendo el resultado de la
diferencia de 0,95 puntos (2,95 - 2,00), entonces, el cambio que se produce es importante, ademas,
el cambio es tan amplio que la produccién de OP provoca que el beneficio escale dos niveles
cualitativos (desde el nivel algo bueno hasta el nivel excelente).

Tabla 4. Determinacion del nivel de beneficio de las ofertas PSEO y OP de los CAL’s, por atributo y
total

Nivel cuantitativo

_ Nivel de_ de desempefio de la Nivel de beneficio
Atributo de la oferta plomngg:;?jr;c:jil oferta de la oferta

atributo PSEO  OP _ PSEO _ OP
Saborizante, aromatizante y picante 5% 2 3 0,10 0,15
Nutracéutico 5% 2 2 0,10 0,10
Natural 5% 3 3 0,15 0,15
Apariencia y limpieza externa 5% 1 3 0,05 0,15
Esterilidad microbioldgica 5% 1 3 0,05 0,15
Uniforme 5% 1 3 0,05 0,15
Libre de toxicos y plaguicidas 10 % 1 3 0,10 0,30
Espacio ocupado 15% 2 3 0,30 0,45
Colorante 20 % 3 3 0,60 0,60
Conservable 25% 2 3 0,50 0,75
Total de atributos 100 % 2,00 2,95

Downloadable from:
Av. Floral N° 1153, Ciudad Universitaria, Pabellén de la Escuela de Posgrado, tercer piso oficina de Coordinacién de investigacion. Teléfono (051) 363543

Revista de Investigaciones de la Escuela de Posgrado - UNA by Escuela de Posgrado de la Universid onal del Altiplano is licensed under a Creative Commons Reconocimiento-NoComercial-
SinObraDerivada 4.0 Internacional License



http://dx.doi.org/10.26788/riepg.2018.3.8
http://www.revistaepgunapuno.org/index.php/investigaciones/index
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/

Vol. 7 No.3, pp. 619-630, Julio/setiembre 2018
Recibido 11/01/2018

Aceptado 19/01/2018

Publicado 31/07/2018

DOI: http://dx.doi.org/10.26788/riepg.2018.3.86

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO

REVISTA DE INVESTIGACIONES DE LA ESCUELA DE POSGRADO
Version electronica ISSN 2077 — 8686

Version Impresa ISSN 1997-4035

EDITORIAL

Nota: PSEO = Paprika seca entera para oleorresina, OP = Oleorresina de paprika.

No se han encontrado investigaciones previas especificas sobre el tema, sin embargo, este
resultado esta en linea con lo sefialado en la investigacion de Fernandez (2007b) en la que se
indica que la ORP es un producto que tiene potencial para ser producido en Africa e Iberoamérica,
investigacion de la cual se infiere ademas al respecto, que se han realizado esfuerzos de
investigacion en México, en el noroeste de Argentina, Bolivia, Chile, Colombia y Cuba, no
sucediendo lo mismo en Ecuador, Perd y los paises africanos. El resultado también tiene relacion
con lo expresado por Luna en las recomendaciones de su investigacién sobre la paprika en la
Irrigacion Majes donde sefiala que los productores deben tener su propia planta de procesamiento
de paprika y colocar su producto directamente en el mercado internacional (Luna, 2002).

De los atributos en los cuales la oferta OP logra una mayor superioridad de desempefio que la
oferta PSEO, tres son relativos a la salud (apariencia y limpieza externa, esterilidad
microbioldgica, y libre de toxicos y plaguicidas) y el restante es el atributo uniforme; en todos
estos atributos la PSEO logra s6lo un desempefio aceptable (1 punto) mientras que la OP alcanza
un desempefio excelente (3 puntos). Los atributos en los cuales la oferta OP logra una mayor
superioridad de beneficio (determinada por los factores importancia ponderada y desempefio) que
la oferta PSEO son: conservable = 0,25 puntos, libre de téxicos y plaguicidas = 0,20 puntos, y
espacio ocupado = 0,15 puntos.

En relacion al primer objetivo de la investigacion, como se ha podido observar fue cumplido,
siendo la incidencia de la integracidn vertical hacia delante mediante la produccion de OP en el
beneficio de la oferta exportable de los CAL’s, positiva e importante.

Como se observa en la tabla 5, el porcentaje de productores de los CAL’s que tenia conocimiento,
previo a la informacién proporcionada, del nivel de beneficio que se obtiene de su oferta
exportable de PSEO (algo bueno) es bajo, alcanzando solo el 18 %; peor aun, en el caso del
conocimiento del nivel de beneficio que se obtendria de su oferta exportable de OP (excelente),
ya que sélo alcanza el 10 %. Asimismo se aprecia que, el porcentaje de productores que tenia
conocimiento, previo a la informacion proporcionada, tanto del nivel de beneficio que se obtiene
de la oferta exportable que producen (PSEO), como del nivel de beneficio que se obtendria de la
oferta exportable que podrian producir (OP), y por lo tanto tenian conocimiento sobre el cambio
gue se generaria en el beneficio de la oferta exportable de los CAL’s si fabricaran OP a partir de
la PSEO que producen, es muy bajo, alcanzando escasamente el 4 %, por consiguiente, el
porcentaje de productores que no tenia tal conocimiento es muy elevado, 96 %.

Tabla 5. Conocimiento previo por parte de los CAL’s del beneficio de sus ofertas exportables

Productores de los CAL"s con
conocimiento previo del nivel de

Oferta exportable de los CAL"s beneficio de la oferta
Frecuencia (Fi) Porcentaje

Oferta exportable de PSEO 35 18 %

Oferta exportable de OP 19 10 %

Ofertas exportables de PSEO y de OP 7 4%
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Fuente: Resultado de la encuesta de la investigacion.
Nota: PSEO = Paprika seca entera para oleorresina, OP = Oleorresina de paprika.

Este resultado es coherente con el hecho de que no se ha encontrado investigacion previa sobre el
cambio en el beneficio de la oferta exportable generado por la produccion de OP, no solo para el
caso de los CAL s sino para ningun otro caso, lo que se ha encontrado es informacion relacionada,
por ejemplo, ventajas de la OP; asimismo, segun trabajador Administrativo del Area de Majes |1
de AUTODEMA, “No se ha trabajado el tema de las oleorresinas en AUTODEMA” (F. Toro,
comunicacion personal, 18 de febrero del 2011); ademés, en una investigacion de Fernandez
(2007Db), al tratar sobre el potencial para producir ORP, se infiere al respecto que no se han
realizado esfuerzos de investigacion en el Peru.

Ahora se muestran los resultados sobre el cambio de actitud, después de que a los productores de
los CAL’s se les proporcionara la informacion sobre el cambio en el beneficio de la oferta
exportable que se generaria si produjeran OP a partir de la PSEO que producen.

Tabla 6. Cambio de actitud de los productores hacia la opcion de que los CAL"s produzcan OP, después

de la informacion que se les brindd, por grupos de productores segun tipo de cambio de actitud, y su

contribucion en el cambio de actitud de los CAL’s
Tipo de cambio de actitud

Productores de los Contribucion de los
Escala CAL’s cambios de actitud de Ic_>s
Escala cualitativa cuantitativa _ _ p(:gi‘éfitgj rdezgnloe; E?Lkz'so
(puntos) Ratio Porcentaje

a) Ha empeorado mucho -2 0.000 0% 0.00
b) Ha empeorado algo -1 0.011 1% -0.01
¢) No ha cambiado 0 0.242 24 % 0.00
d) Ha mejorado algo 1 0.579 58 % 0.58
e) Ha mejorado mucho 2 0.168 17 % 0.34
Total de tipos de cambio de actitud 1.000 100 % 0.91

Fuente: Resultado de la encuesta de la investigacion.

Teniendo en cuenta la escala cualitativa de tipos de cambio de actitud a nivel individual, se puede
observar en la tabla 6 que ante la informacion proporcionada a los productores de los CAL’s, la
actitud hacia la opcion de que los CAL’"s produzcan OP ha mejorado mucho y por lo tanto se ha
registrado el mejor tipo positivo de cambio de actitud, en un interesante 17 % de los productores;
la actitud ha mejorado algo, en un muy importante 58 % de los casos, que representa claramente
la mayoria de los productores; asimismo, al sumar ambos resultados se tiene que un destacado 75
%, es decir las tres cuartas partes, de los productores han cambiado positivamente de actitud,;
ademas, el cambio negativo de actitud es casi nulo, habiendo empeorado algo la actitud en el 1%
de los productores y empeorado mucho en el 0 %; sin embargo, también se puede apreciar que un
significativo 24 % de productores no ha cambiado de actitud, al respecto de esto Gltimo, hay que
tener en cuenta que generalmente la poblacion del sector rural es menos receptiva al cambio.

Como se observa también en la tabla 6, la contribucidn de los cambios de actitud de todos los
grupos de productores hacia la opcién de que los CAL’s produzcan OP, en el cambio de actitud
de los CAL’s es de 0,91 puntos, por lo tanto, este puntaje representa la magnitud del cambio
mismo de actitud de los CAL’s en conjunto hacia la opcién de que produzcan OP, ademas, este
puntaje representa también la magnitud de la incidencia, en términos de la escala cuantitativa de
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tipos de cambio de actitud a nivel total de productores (tabla de la investigacion: Conversion de
la escala cuantitativa del tipo de cambio de actitud (a nivel total de productores), a una escala
cualitativa), del conocimiento por parte de los CAL"s del cambio en el beneficio de la oferta
exportable generado por la produccion de OP, en su actitud hacia la adopcidn de esa estrategia de
integracion, correspondiendo esta magnitud al nivel > 0,5 y < 1 puntos de dicha escala; asimismo,
al hacer la conversion a la escala cualitativa, se tiene que, el sentido y nivel de importancia de la
incidencia es positivo e importante.

Pese a que generalmente la poblacién del sector rural es menos receptiva al cambio, existen
antecedentes que son coherentes con el cambio de actitud y su respectivo nivel de importancia y
sentido logrados en los productores de los CAL"s mediante el conocimiento del cambio en el
beneficio de la oferta exportable generado por la produccién de OP, asi tenemos que:

En la Encuesta Agropecuaria de Produccién - Majes 2009, ante la pregunta ¢(Qué beneficios
espera de la asociatividad (organizacion de productores)?, la respuesta de los productores de la
Irrigacion Majes que mas porcentaje alcanzo fue, contar con capacitacién y asesoramiento técnico
calificado, 37,06 % (Romero, 2009); asimismo, en su investigacion sobre la produccion agricola
de la Irrigacion Majes, Tejeda sefiala que, dentro de los motivos que los agricultores consideran
son relevantes producto de asociarse se encuentra, costear una asistencia técnica
corporativamente, 59,1 % (Tejeda, 2009).

Autodema ha producido una serie de documentos técnicos con el objetivo de contribuir con la
capacitacion de los agricultores de la Irrigacion Majes para promover la conversion agricola en el
marco de una agricultura de exportacion, uno de estos documentos es el Manual de cultivo de aji
paprika, que fue elaborado por el equipo profesional de la Sub Gerencia de Desarrollo y
Competitividad Empresarial basado en las experiencias adquiridas en los campos de validacion
de la Autodema y en las parcelas demostrativas conducidas con agricultores de la Irrigacion
Majes; asimismo, técnicos y agricultores han trabajado eficazmente en la obtencion y aplicacion
de conocimientos que les ha permitido utilizar eficientemente los factores de produccion del
cultivo de paprika (Pinto y Roman, 2008).

En la Irrigacion Majes se han desarrollado procesos de modernizacion agricola basados en la
innovacion tecnoldgica, en la generacion de servicios de crédito, capital y asistencia técnica,
pagada por los productores, asimismo, con el cambio de una asistencia técnica de s6lo aspectos
productivos hacia un enfoque que suma el tema de gestion empresarial, se ha promovido la
organizacion de muchos grupos de gestion empresarial, la orientacion hacia lo empresarial ha
permitido un cambio en el sistema de riego, incrementando significativamente las &reas que usan
equipo de riego por goteo, sin ningun subsidio estatal, la difusion de innovaciones tecnolégicas
validadas por autodema ha contribuido a la competitividad productiva de la zona (autodema,
2006).

asimismo, existe la experiencia, que segun el sub gerente de desarrollo y competitividad
empresarial de autodema, result6 en general satisfactoria para agricultores de los cal’s, referente
a la participacion de los mismos en el consorcio agroindustrial majes s.a.c. (camsac) (pinto, 2011),
mediante el cual, segun trabajador administrativo del area de majes ii de autodema, incursionaron
en actividades que se encuentran mas adelante en la cadena productiva, produciendo y vendiendo
a la Empresa Miski tanto paprika seca entera en fardo como en caja ( Toro, 2011).
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En relacion al segundo objetivo de la investigacion, como se ha podido observar fue cumplido,
siendo la incidencia del conocimiento por parte de los CAL’s del cambio en el beneficio de la
oferta exportable generado por la produccion de OP, en su actitud hacia la adopcion de la
estrategia de integracion vertical hacia delante, positiva e importante.

Asimismo, en linea con lo sefialado por Sdnchez (2013), se puede indicar que una actitud positiva
de los productores de los CAL’s es esencial para que se realice algo méas concreto que es el
emprendimiento de la produccion de OP, mientras mas positiva mejor; relacionado con esto esta
lo sefialado por Luna en las recomendaciones de su investigacion sobre la paprika en la Irrigacién
Majes en la que expresa que se debe motivar y desarrollar mentalidad empresarial en el productor
para desarrollar la produccion a gran escala dirigida hacia la agroindustria y agroexportacion
(Luna, 2002).

En concordancia con Sanchez (2011), es de esperar que el cambio en la actitud lograda en los
productores en su conjunto, en parte tienda a no variar facilmente porque los individuos tienden
a adoptar el tipo de actitudes asumido por el grupo social al que pertenecen.

CONCLUSIONES

La adopcion de la estrategia de integracion vertical hacia delante mediante la produccion de OP
a partir de la PSEO que producen, generaria un cambio positivo importante en el beneficio de la
oferta exportable de los CAL’s, desde un nivel cualitativo algo bueno hasta un nivel cualitativo
excelente. Los atributos en los cuales la oferta OP logra una mayor superioridad de desempefio
que la oferta PSEO son: apariencia y limpieza externa, esterilidad microbioldgica, libre de toxicos
y plaguicidas, y uniforme; sin embargo, los atributos en los cuales la oferta OP logra una mayor
superioridad de beneficio que la oferta PSEO son, en orden descendente: conservable, libre de
toxicos y plaguicidas, y espacio ocupado.

El conocimiento por parte de los CAL’s, del cambio que se genera en el beneficio de la oferta
exportable por la produccién de OP a partir de la PSEO que producen, incidi6 en sentido positivo
y en nivel importante, en su actitud hacia la adopcidn de la estrategia de integracion vertical hacia
delante: cambio positivo de actitud en las tres cuartas partes (un destacado 75 %) de los
productores, cambio negativo de actitud casi nulo (1 % de los productores), pero también, no
incidié en el cambio de actitud de un significativo 24 % de productores.
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