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Canales y márgenes de comercialización cadena productiva maíz amiláceo
(Zea Mays L.) provincia de Chachapoyas

Channels and margins of commercialization productive chain starchy corn
(Zea Mays L.) province of Chachapoyas

1 2Robert Javier Cruzalegui Fernández , Euclides Walter Luque Chuquija

RESUMEN

Se analizó los canales y márgenes de comercialización en la cadena productiva del maíz amiláceo (Zea Mays l.) en 

la provincia de Chachapoyas, entrevistando a 71 productores de maíz amiláceo, 8 comerciantes mayoristas y 14 

comerciantes detallistas identificados; distribuidos en los mercados de Yerbabuena, Asunción, Pipus y 

Chachapoyas. Se utilizó el tipo de investigación descriptivo, con un estudio por muestreo aleatorio, utilizándose 

para el análisis de datos la prueba de Kruskal-Wallis, debido a que no existió normalidad significativa en los datos 

para realizar una comparación de medias. Los canales de comercialización identificados fueron dos, el primero: 

productor de maíz amiláceo, comerciante mayorista, comerciante detallista y consumidor final; el segundo: 

productor de maíz amiláceo, comerciante detallista y consumidor final. Además, se determinó la rentabilidad en 

los canales de comercialización, obteniendo mejor rentabilidad el comerciante detallista con un 21.98% muy 

superior a los demás eslabones de la cadena productiva. La participación del productor en la cadena productiva es 

del 62.76% y la de los intermediarios del 37.24%. Finalmente, a un intervalo de confianza del 99% se rechaza la 

hipótesis nula (H0) y se acepta la hipótesis alternativa (Hi) y se concluye que los canales de comercialización del 

maíz amiláceo no se diferencian significativamente con los márgenes de comercialización del maíz amiláceo.
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ABSTRACT

Marketing channels and margins were analyzed in the production chain of starchy corn (Zea Mays l.) In the 

province of Chachapoyas, interviewing 71 producers of starchy corn, 8 wholesalers and 14 identified retailers; 

distributed in the markets of Yerbabuena, Asunción, Pipus and Chachapoyas. The type of descriptive research was 

used, with a random sampling study, using the Kruskal-Wallis test for data analysis, because there was no 

significant normality in the data to make a comparison of means. The commercialization channels identified were 

two, the first: amylocean corn producer, wholesaler, retailer and final consumer; the second: amylocean corn 

producer, retailer and final consumer. In addition, the profitability was determined in the marketing channels, with 

the retail merchant obtaining a better profitability with a 21.98% much higher than the other links in the production 

chain. The producer's participation in the productive chain is 62.76% and that of the intermediaries of 37.24%. 

Finally, at a confidence interval of 99%, the null hypothesis (H0) is rejected and the alternative hypothesis (Hi) is 

accepted and it is concluded that the marketing channels of starchy corn do not differ significantly with the 

marketing margins of starchy corn.

Keywords: Channels, margins, marketing, chain.
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investigación se tomó como base la población de 
productores de maíz amiláceo (2,372) a través de la 
fórmula estadística de muestreo se determinó el 
tamaño de la misma.

La muestra de productores de maíz amiláceo se 
conformó por 71 productores. En cuanto a la muestra 
de comerciantes, debido a su menor número en 
relación a los productores, se aplicó la encuesta a la 
totalidad de los agentes identificados en los 
mercados antes mencionados.

Método de recolección de datos

El método inició con la formulación del problema de 
investigación, identificación de la información 
necesaria para resolver el problema, elaboración de 
instrumentos para la recolección de datos, 
identificación de la población de estudio, 
establecimiento de un método de muestreo, diseño 
del proceso para la obtención de datos, recopilación 
de datos de cada mercado, análisis de datos y 
preparación del informe final.

Técnicas

Las técnicas utilizadas para la recolección de datos 
de la presente investigación fueron: documental y 
encuesta aplicada en campo.

Instrumentos

Técnica documental: Recopilación de información 
para enunciar las teorías que sustentan el estudio por 
medio de fichas bibliográficas.

Técnica de campo: Análisis de los márgenes de 
comercialización en cadenas productivas, según la 
metodología recomendada por Salazar y Heyden, 
(2004), la cual permitirá la observación en contacto 
directo con el objeto de estudio y el acopio de 
testimonios de los productores del cultivo de maíz 
amiláceo a través de fichas de observación y 

cuestionario de encuesta, una para productores otra 
para comerciantes mayoristas y finalmente otra para 
detallistas.

III. RESULTADOS

Figura 1. Canales de comercialización del maíz 
amiláceo en la provincia de Chachapoyas

Figura 2. Precio en chacra vs precio en mercado 
mayorista

Figura 3. Precio en chacra vs precio en mercado 
detallista
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I. INTRODUCCIÓN

El maíz amiláceo, es un cereal que en los últimos 50 
años ha mostrado una tasa de crecimiento negativa en 
su consumo per cápita, pasando de 18kg/habitante en 
el año 1,950 a 8.6 kg/habitantes en el año 2007, esto 
debido a que la población andina había iniciado la 
migración hacia la costa, abandonando sus hábitos de 
consuno tradicionales. Sin embargo, al 2011 esta 
tendencia registra un incremento de consumo de 9.7 
kg por habitante (MINAG, 2011). Además, es 
importante por ser parte como insumo en la 
ganadería vacuna y en la crianza de animales 
menores; actividades económicas que se desarrollan 
en esta región con producciones importantes (INEI, 
2012). En el año 2012 la provincia de Chachapoyas 
contaba con aproximadamente 1,936 hectáreas 
instaladas de maíz amiláceo (Zea Mays l.) con 
rendimientos promedios que van desde los 800 
kg/Ha y son comercializados mediante diferentes 
canales de comercialización tanto a nivel local, 
regional y nacional (MINAG, 2012). 

En cuanto a la comercialización de productos 
agrícolas en el Perú esta se encuentra regulada por la 
ley del libre mercado; en consecuencia, esta es 
desordenada y no cuenta con políticas agrarias 
orientadas a reducir los efectos de dicho desorden 
(Escobal, 1994). Uno de los resultados de este 
modelo es que los productos agropecuarios son 
comercializados, en su mayoría, por un acopiador o 
intermediario quien compra la cosecha en chacra o en 
mercados locales, fijando el precio de acuerdo a 
condiciones solicitadas por el mayorista, para 
posteriormente trasladarla a mercados mayoristas. 
En estos mercados el mayorista, después de 
clasificar, seleccionar y/ o envasar, vende el producto 
al minorista quien a su vez lo lleva a mercados y 
expendios locales para su venta al consumidor final 
(García et al., 2012).

Como es entendible el precio de un producto 
agropecuario puede dividirse en sus componentes: 
precio al productor y precio de la comercialización 
del campo al consumidor final. La parte que cubre la 
comercialización también se denomina margen de 
comercialización y corresponde a la diferencia entre 
lo que paga el consumidor y lo que recibe el 
productor en campo (Schwentesius & Gómez, 2004). 
Este incluye todos los gastos que se efectúan para 
agregarle valor al producto, para almacenarlo, 
acondicionarlo, transportarlo y para ofrecerlo al 
consumidor y, además, incluye las ganancias de los 
agentes de transformación, almacenamiento, 
distribución y comercialización; en este sentido el 
consumidor está pagando dos precios: el precio del

productor agropecuario y el precio o margen de 
comercialización. Estos precios reflejan el costo de 
producción en campo y el costo del servicio de 
transformación y comercialización (incluye costos y 
ganancias de transporte,  almacenamiento, 
transformación y distribución (Schwentesius & 
Gómez, 2004).

En este recorrido descrito anteriormente que realiza 
el producto el precio por unidad se incrementa, por 
efecto de los costos de comercialización, a fin de 
cubrir los riesgos del mercadeo y generar una 
retribución o beneficio neto a los participantes en el 
proceso de distribución de la producción agrícola 
desde el productor hasta el detallista en los mercados 
de comercialización de dicho producto (Shepherd, 
1995).

El objetivo de investigación fue analizar los canales y 
márgenes de comercialización de la cadena 
productiva del maíz amiláceo en la provincia de 
Chachapoyas, región Amazonas.

II. MATERIAL Y MÉTODO

Ubicación del área de estudio:
El área de estudio se desarrolló en los mercados de 
Yerbabuena, Asunción, Pipus y Chachapoyas, 
ubicadas en la provincia de Chachapoyas.

Diseño de la investigación:
Se aplicó un diseño no experimental de carácter 
transversal o transeccional – correlacional, que tiene 
como objetivo describir relaciones entre dos o más 
variables en un momento determinado, con muestreo 
probabilístico para la aplicación de las encuestas, se 
elaboró de manera que permita adquirir la 
información suficiente y necesaria en la provincia de 
Chachapoyas para tener conocimiento sobre los 
canales y márgenes de comercialización de la cadena 
productiva del maíz amiláceo.

X              Y1 1

Dónde:   X : Canales de comercialización 1

 Y : Márgenes de comercialización1

Población y muestra

Población: La población está conformada por 2,372 
productores de maíz amiláceo que cuentan con 
parcelas instaladas en el ámbito de la provincia y que 
comercializan su producción en los mercados más 
representativos de la provincia de Chachapoyas, 
según el sistema de consulta del IV Censo Nacional 
Agropecuario 2012.

Muestra: Para determinar la muestra de la 
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provincia de Chachapoyas, su promedio es de 937.50 
Kg/ha; este valor se encuentra muy por debajo del 
promedio nacional (1,606 Kg/ha) agravándose en el 
caso del promedio regional (845 Kg/ha) según lo 
reportado por Huamanchumo (2013).

Además, se determinó que el 47.05% del total de la 
producción del maíz amiláceo en la provincia de 
Chachapoyas es destinado a la comercialización, 
principalmente en grano seco, mientras que 
Colombia importa el 65.8% de maíz en general según 
lo concluido por Aza, (2014) por lo que podría ser un 
mercado potencial para la exportación el maíz 
amiláceo en la provincia de Chachapoyas.

Del análisis estadístico, a un intervalo de confianza 
del 99 %, se acepta la hipótesis alternativa (Hi) y se 
rechaza la hipótesis nula (H0) concluyendo que los 
canales de comercialización del maíz amiláceo no se 
diferencian significativamente con los márgenes de 
comercialización del maíz amiláceo, diferente a lo 
reportado por Viejo (2013), en su estudio con 
productores de caña de azúcar; que concluye que su 
hipótesis planteada se ha comprobado, que 
controlando la medición de los niveles de inversión 
en la cadena de valor del cultivo de la caña de azúcar 
permitirá realizar un mejoramiento en los márgenes 
de rentabilidad de los productores de caña y sus 
familias.

V. CONCLUSIÓN

La investigación permitió conocer los canales y 
márgenes de comercialización del maíz amiláceo en 
la provincia de Chachapoyas región Amazonas; 
centrando esta labor en productores, comerciantes 
mayoristas y detallistas exclusivamente de la 
provincia de Chachapoyas.

De acuerdo a los resultados se identificaron dos 
canales de comercialización del maíz amiláceo en la 
provincia de Chachapoyas que utiliza el agricultor. 
El primer canal de comercialización comprende los 
eslabones de productor agrícola, comerciante 
mayorista, comerciante detallista y consumidor 
fina l ;  mien t ras  que  e l  segundo  cana l  de 
comercialización se encuentra comprendido por los 
eslabones de productor agrícola, comerciante 
detallista y consumidor final. 

El margen bruto de comercialización del primer 
canal de comercialización es del 28.33 %, mientras 
que la participación del productor en el mencionado 
canal de comercialización es del 71.67 %; en el 
segundo canal de comercialización con un margen 
bruto de comercialización de 22.43 %. 

El productor agrícola percibe mayor margen de 
comercia l ización en e l  segundo canal  de 
comercialización de 14.81 % por sobre el 8.91% del 
primer canal.

El comerciante detallista es el más beneficiado en los 
dos canales de comercialización con márgenes brutos 
de comercialización entre 21.98 y 22.43 % para el 
primero y segundo canal respectivamente.

Mediante la aplicación de la prueba de Kruskal-
Wallis, se concluye que a un intervalo de confianza 
del 99 % se concluye que los canales de 
comercialización del maíz amiláceo no se diferencian 
s i g n i fi c a t i v a m e n t e  c o n  l o s  m á rg e n e s  d e 
comercialización del maíz amiláceo, por lo que se 
rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis 
alternativa.

Mediante la aplicación de la prueba de la Mediana de 
Mood, cuyo objetivo es comparar las medianas de dos 
muestras se contrasta la hipótesis y se confirma que 
los canales de comercialización no se diferencian 
s i g n i fi c a t i v a m e n t e  c o n  l o s  m á rg e n e s  d e 
comercialización en la cadena productiva del maíz 
amiláceo de la provincia de Chachapoyas.
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IV. DISCUSIÓN

La cadena de comercialización del maíz amiláceo en 
la provincia de Chachapoyas tiene dos canales de 
comercialización claramente identificados (Figura 
1); la primera se conforma por los eslabones 
productor agrícola, comerciante mayorista, detallista 
y consumidor final en cuanto a la segunda por los 
eslabones productor agrícola, detallista y consumidor 
final. En la identificación de estos canales de 
comercialización no se ha considerado la 
comercialización del maíz amiláceo realizada en 
otras regiones como San Martin y Cajamarca (Jaén), 
esto difiere de lo reportada por Andrade, (2014), que 
concluye que la cadena de valor del maíz (Zea mays) 
en la región 4 provincia de Manabí está conformada 
por productor, intermediario, industria, distribuidor, 
consumidor  final  y  que es tas  cadenas  de 
comercialización se caracterizan por el rol que juega 
el gobierno al proteger al productor fijando los 
precios y cuotas de producción.

El margen bruto de comercialización del maíz 
amiláceo en el eslabón de la cadena precio chacra y 
precio mayorista (figura 2) tiene un valor de 8.91 % el 
cual se encuentra en el rango reportado por Vidal, 
(2014) de 7 a 13 % para pequeños y grandes 
productores respectivamente. Además, los márgenes 
brutos de comercialización del primer y segundo del 
maíz amiláceo en la provincia de Chachapoyas 
oscilan entre 28.33 y 22.43 % respectivamente, 
enmarcados en los márgenes de comercialización en 
condiciones de baja tecnología que van de 21 a 42 % 
sobre las ventas según lo precisado por Vidal, (2014).

El margen bruto de comercialización del segundo 
canal de comercialización de la cadena productiva 
del maíz amiláceo en la provincia de Chachapoyas es 
de 22.43 % (Figura 7), lo que significa que el 77.57 % 
del precio que paga el consumidor final lo percibe el 
productor agrícola, mientras que el 22.43 % lo 
perciben los intermediarios, cantidades semejantes a 
los reportados por Hernández et al., (2011), que 
calculó los márgenes de comercialización en otro 
producto agropecuario, piñón con cascara, 
encontrando que los intermediarios se apropian del 
22.12 % y los productores el 77.88 % del precio que 
paga el consumidor final. Asimismo, Espinosa y 
Rivera (2008), obtuvo 31.7 % de margen bruto de 
comercialización para los acopiadores que 
comercializan leche cruda, lo que significa que 68.3 
% del precio pagado por el consumidor final lo 
percibe el productor de leche cruda y el 31.7% se 
apropia el intermediario lo cual es concordante con lo 
determinado en esta investigación.
En cuanto al rendimiento del maíz amiláceo, en la 
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provincia de Chachapoyas, su promedio es de 937.50 
Kg/ha; este valor se encuentra muy por debajo del 
promedio nacional (1,606 Kg/ha) agravándose en el 
caso del promedio regional (845 Kg/ha) según lo 
reportado por Huamanchumo (2013).

Además, se determinó que el 47.05% del total de la 
producción del maíz amiláceo en la provincia de 
Chachapoyas es destinado a la comercialización, 
principalmente en grano seco, mientras que 
Colombia importa el 65.8% de maíz en general según 
lo concluido por Aza, (2014) por lo que podría ser un 
mercado potencial para la exportación el maíz 
amiláceo en la provincia de Chachapoyas.

Del análisis estadístico, a un intervalo de confianza 
del 99 %, se acepta la hipótesis alternativa (Hi) y se 
rechaza la hipótesis nula (H0) concluyendo que los 
canales de comercialización del maíz amiláceo no se 
diferencian significativamente con los márgenes de 
comercialización del maíz amiláceo, diferente a lo 
reportado por Viejo (2013), en su estudio con 
productores de caña de azúcar; que concluye que su 
hipótesis planteada se ha comprobado, que 
controlando la medición de los niveles de inversión 
en la cadena de valor del cultivo de la caña de azúcar 
permitirá realizar un mejoramiento en los márgenes 
de rentabilidad de los productores de caña y sus 
familias.

V. CONCLUSIÓN

La investigación permitió conocer los canales y 
márgenes de comercialización del maíz amiláceo en 
la provincia de Chachapoyas región Amazonas; 
centrando esta labor en productores, comerciantes 
mayoristas y detallistas exclusivamente de la 
provincia de Chachapoyas.

De acuerdo a los resultados se identificaron dos 
canales de comercialización del maíz amiláceo en la 
provincia de Chachapoyas que utiliza el agricultor. 
El primer canal de comercialización comprende los 
eslabones de productor agrícola, comerciante 
mayorista, comerciante detallista y consumidor 
fina l ;  mien t ras  que  e l  segundo  cana l  de 
comercialización se encuentra comprendido por los 
eslabones de productor agrícola, comerciante 
detallista y consumidor final. 

El margen bruto de comercialización del primer 
canal de comercialización es del 28.33 %, mientras 
que la participación del productor en el mencionado 
canal de comercialización es del 71.67 %; en el 
segundo canal de comercialización con un margen 
bruto de comercialización de 22.43 %. 

El productor agrícola percibe mayor margen de 
comercia l ización en e l  segundo canal  de 
comercialización de 14.81 % por sobre el 8.91% del 
primer canal.

El comerciante detallista es el más beneficiado en los 
dos canales de comercialización con márgenes brutos 
de comercialización entre 21.98 y 22.43 % para el 
primero y segundo canal respectivamente.

Mediante la aplicación de la prueba de Kruskal-
Wallis, se concluye que a un intervalo de confianza 
del 99 % se concluye que los canales de 
comercialización del maíz amiláceo no se diferencian 
s i g n i fi c a t i v a m e n t e  c o n  l o s  m á rg e n e s  d e 
comercialización del maíz amiláceo, por lo que se 
rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis 
alternativa.

Mediante la aplicación de la prueba de la Mediana de 
Mood, cuyo objetivo es comparar las medianas de dos 
muestras se contrasta la hipótesis y se confirma que 
los canales de comercialización no se diferencian 
s i g n i fi c a t i v a m e n t e  c o n  l o s  m á rg e n e s  d e 
comercialización en la cadena productiva del maíz 
amiláceo de la provincia de Chachapoyas.

VI. REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS

Aza, M. (2014). Estrategia de comercialización de 
maíz suave amarillo en Carchi – Ecuador y 
la demanda efectiva en el Valle del Cauca - 
Colombia. Tesis de pregrado. Universidad 
Politécnica Estatal del Carchi, Ecuador.

Escobal, J. (1994). Comercialización agrícola en el 
Perú. Grupo Análisis Para El Desarrollo. 
Prim. Ed. Lima.

Espinosa, A. (2009). La competitividad del sistema 
agroalimentario localizado productor de 
quesos tradicionales. Tesis Doctoral. 
Universidad Autónoma del Estado de 
México. México.

Espinosa, O., y Rivera, H. (2008). Los canales y 
márgenes de comercialización de la leche 
cruda producida en sistema familiar. Vet. 
México Vol 39 Num 1 enero - marzo 2008 
Pp 1 - 16.

García, M., Hernández, A., y Samaniego, T. (2012). 
Estrategias de comercialización. Contrib. 
Econ. Univ. Autónoma Tamaulipas 
México.

Hernández, M., Islas, G., y Guerra, C. (2011). 
Márgenes de comercialización del piñón 
(Pinus cembroides subesp. orizabensis) en 
Tlaxcala, México. Rev. Mex. Cienc. 
Agríc. Vól 1 Núm 2 marzo - Abril Pp 265 - 
279.

Revista de Investigación Científica UNTRM: Ciencias Naturales e Ingeniería 1(3): 59-64,2018

Canales y márgenes de comercialización Robert Cruzalegui, Euclides Luque

62

Figura 4. Precio en chacra vs precio acopiador - 
detallista

Figura 5. Precio en chacra vs precio detallista - 
consumidor final

Figura 6. Precio acopiador – detallista vs precio 
detallista – consumidor

Figura 7. Rentabilidad de los canales de 
comercialización 1 y 2

Precio en chacra
Normal-Precio en chacra
Precio acopiador - detallista
Normal - Precio acopiador - detallista

F
re

cu
en

ci
a 

re
la

ti
va

Precio (S/)

20 40 60 80 100 120 140
0

0.02

0.04

0.06

0.08

0.1

0.12

0.14

0.16

Precio en chacra
Normal-Precio en chacra
Precio detallista - consumidor
Normal - Precio detallista - consumidor

F
re

cu
en

ci
a 

re
la

ti
va

Precio (S/)

20 40 60 80 100 120 140
0

0.02

0.04

0.06

0.08

0.1

0.12

0.14

0.16

160 180 200

Precio acopiador - detallista
Normal-Precio acopiador - detallista
Precio detallista - consumidor
Normal - Precio detallista - consumidor

F
re

cu
en

ci
a 

re
la

ti
va

Precio (S/)
90 100 110 120 130 140 150

0

0.01

0.02

0.03

0.04

0.05

0.06

0.07

0.08

160 170 180

1º CANAL 2º CANAL

MBC

28.33%

71.67%

22.43%

77.57%

IV. DISCUSIÓN

La cadena de comercialización del maíz amiláceo en 
la provincia de Chachapoyas tiene dos canales de 
comercialización claramente identificados (Figura 
1); la primera se conforma por los eslabones 
productor agrícola, comerciante mayorista, detallista 
y consumidor final en cuanto a la segunda por los 
eslabones productor agrícola, detallista y consumidor 
final. En la identificación de estos canales de 
comercialización no se ha considerado la 
comercialización del maíz amiláceo realizada en 
otras regiones como San Martin y Cajamarca (Jaén), 
esto difiere de lo reportada por Andrade, (2014), que 
concluye que la cadena de valor del maíz (Zea mays) 
en la región 4 provincia de Manabí está conformada 
por productor, intermediario, industria, distribuidor, 
consumidor  final  y  que es tas  cadenas  de 
comercialización se caracterizan por el rol que juega 
el gobierno al proteger al productor fijando los 
precios y cuotas de producción.

El margen bruto de comercialización del maíz 
amiláceo en el eslabón de la cadena precio chacra y 
precio mayorista (figura 2) tiene un valor de 8.91 % el 
cual se encuentra en el rango reportado por Vidal, 
(2014) de 7 a 13 % para pequeños y grandes 
productores respectivamente. Además, los márgenes 
brutos de comercialización del primer y segundo del 
maíz amiláceo en la provincia de Chachapoyas 
oscilan entre 28.33 y 22.43 % respectivamente, 
enmarcados en los márgenes de comercialización en 
condiciones de baja tecnología que van de 21 a 42 % 
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del precio que paga el consumidor final lo percibe el 
productor agrícola, mientras que el 22.43 % lo 
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Efecto de incluir Caesalpinia spinosa en dietas crecimiento y acabado sobre 
parámetros productivos de pollos de carne

Effect of including Caesalpinia spinosa on growth and finishing diets on productive 
parameters of meat chickens

1 2 3Francis Canto , José Saucedo , Wilmer Bernal

 

RESUMEN

El incremento de la demanda de proteína animal y los altos costos de alimentación para los animales hacen que se 
busque alternativas de nuevos insumos en la ración animal. El objetivo fue evaluar la inclusión de Caesalpinia 
spinosa en dietas crecimiento y acabado sobre parámetros productivos de pollos de carne. Se utilizaron 135 pollos 
Cobb-500 de 15 días de edad, con peso promedio 0.435±0.01 kg. Se evaluó parámetros productivos semanalmente 
y al final del experimento el mérito económico. Para el análisis de datos, se empleó el DCA con 3 tratamientos [(0 
fue el control), 3 y 6% de harina de C. spinosa (HCs)] y 3 repeticiones cada uno. Cuando se detectó un efecto 
significativo del tratamiento (p<0.05), se analizaron las diferencias entre medias con Tukey en el software Statistix 
8. Se encontró diferencias significativas (p<0.05) en los parámetros productivos en todas las semanas; el 
tratamiento control con el 3% de HCs fueron superiores (p<0.05) respecto al 6% de HCs para peso semanal, 
incremento de peso, consumo de alimento en la última semana. El tratamiento de 3% de HCs presento hasta S/. 
0.36 más que el grupo control y en el 6% de HCs presentó pérdida de S/. 1.40 respeto al control. Se concluye que los 
parámetros productivos no se ven afectados al incluir hasta 3% de HCs en la ración; además, se observó el mejor 
mérito económico respecto a los otros grupos.

Palabras clave: demanda de proteína animal, nuevos insumos, Caesalpinia spinosa (tara), parámetros 
productivos, mejor mérito económico.

ABSTRACT

The increase of the demand of animal protein and the high costs of feeding for the animals make it look for 
alternatives of new inputs in the animal ration. The objective was to evaluate the inclusion of Caesalpinia spinosa 
in growth and finishing diets on productive parameters of broiler chickens. Was used 135 Cobb-500 chickens of 15 
days of age, with an average weight of 0.435±0.01 kg. Productive parameters were evaluated weekly and at the end 
of the experiment the economic merit. For the data analysis, the DCA was used with 3 treatments [(0 was the 
control), 3 and 6% of flour of C. spinosa (HCs)] and 3 repetitions each. When a significant effect of the treatment 
was detected (p<0.05), the differences between means with Tukey in the Statistix 8 software were analyzed. 
Significant differences were found (p<0.05) in the productive parameters in all the weeks; the control treatment 
with 3% of HCs was higher (p<0.05) compared to 6% of HCs for weekly weight, weight increase, food 
consumption in the last week. The treatment of 3% of HCs presented up to S /. 0.36 more than the control group and 
in 6% of HCs presented a loss of S /. 1.40 respect to control. It is concluded that the productive parameters are not 
affected by including up to 3% of HCs in the ration; In addition, the best economic merit was observed with respect 
to the other groups.

Keywords: demand for animal protein, new supplies, Caesalpinia spinosa (tara), productive parameters, better 
economic merit.
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