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RESUMEN EJECUTIVO

El maiz blanco gigante Cusco es una variedad representativa del maiz
amilaceo, cuyas caracteristicas principales son su singular tamafio (15 mm),
su forma (plano circular) y su rendimiento. Su cultivo se ubica de manera
exclusiva en el Valle Sagrado de los Incas (Cusco), lo que le ha permitido la
obtencion de la denominacion de origen.

La tesis ha delineado un conjunto de estrategias orientadas a desarrollar la
oferta exportable del maiz blanco gigante Cusco hacia el mercado espafiol
como la asociatividad, la proteccion genética del maiz blanco gigante Cusco,
el uso de semilla certificada, la implementacion de tecnologia, el desarrollo
de productos con valor agregado y el posicionamiento del maiz blanco
gigante Cusco como un producto de calidad y con denominacion de origen.
La incursion del maiz blanco gigante Cusco en el mercado espafiol, como
grano seco, y la cada vez mas frecuente migracion latina hacia dicho pais
ofrecen la alternativa de penetrar en el mercado espafiol con productos de
valor agregado y aprovechar las ventajas comparativas que este producto
ofrece (caracteristicas organolépticas' y denominacién de origen). Para el
logro de la competitividad deseada, se plantea la articulacion de los
productores del Valle Sagrado de los Incas, Gobierno e instituciones
internacionales de apoyo.

El trabajo de investigacion consta de cinco capitulos. En el primer y segundo

capitulo, se expone el objetivo de la tesis, asi como la metodologia y el

! Caracteristicas fisicas que tiene la materia en general, como el aspecto, la textura, el sabor y el
aroma.
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marco conceptual empleado. Mas adelante, en el tercer capitulo, luego de la
definicion del producto, se hace un andlisis completo de los factores
externos e internos y del mercado espafiol. En el cuarto capitulo, se
enuncian la vision y la misién de la tesis, los objetivos de largo plazo y se
detallan las matrices que ayudaran a definir las estrategias que contribuiran
al fortalecimiento del subsector del maiz blanco gigante Cusco. Finalmente,
se presentan las conclusiones y las recomendaciones que surgen como
resultado del analisis efectuado en la tesis.

El grupo entregara la tesis a los agricultores del Valle Sagrado de los Incas
representados en la Asociacion de Productores de Maiz Blanco Gigante
Cusco (APROMAIZ) en la busqueda del desarrollo eficiente y sostenible de
la cadena productiva, la mejora del nivel de vida de la poblacion y con la
finalidad de acelerar el proceso de identificacion del Perd como pais

productor y exportador de productos con valor agregado.
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ABSTRACT

The white maize giant Cusco is a representative variety of the amylaceous
maize whose basic characteristics are their so large singular (15 mm), forms
(flat circular) and yield. Its cultivation is only known to be done in this manner
in the Sacred Valley of the Incas (Cusco), which has allowed the obtaining of
the denomination of origin.

The thesis has delineated a set of selected strategies to develop the
exportable supply of the white maize giant Cusco towards the Spanish
market like the asociatividad, the genetic protection of the MBGC, the use of
certified seed, the implementation of new technology, the product
development including the added value and the positioning of the MBGC as a
quality product and with denomination of origin.

The incursion of the white maize giant Cusco into the Spanish market, as dry
grain, along with more and more frequent Latin migration towards Peru offers
the alternative to penetrate the Spanish market with products of added value
while taking advantage of the comparative advantages that this product
offers (characteristic organolépticas and denomination of origin).

For the profit of the wished competitiveness the group of producers of the
Sacred Valley of the Incas considers the support of government and
international institutions.

This work of investigation consists of five chapters. In the first and second
chapter one exposes the objective of the thesis as well as the methodology

and the theoretical frame used. In the third chapter after the definition of the
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product is made a complete analysis is done of the external and internal
factors and the Spanish market.

In the fourth chapter the vision and mission of the thesis is enunciated, the
objectives of long term detailed matrices that will help define the strategies
that will contribute to the fortification of the sub sector of the white maize
giant Cusco. Finally, the conclusions and recommendations appear that arise
as the result of the analysis conducted in the thesis.

The group will give the thesis to the producers of the Sacred Valley of the
Incas, in the name of the Producers of white maize giant Cusco Association
(APROMAIZ), in the search for the efficient and sustainable development of
the productive chain, the improvement of the standard of life of the population
and in accelerating the process of identification of Peru as a country producer

and exporter of products with added value.
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CAPITULO | INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

La agricultura es un sector fundamental para la economia de un pais. Por
eso, para el Perd, este sector cumple un papel importante dentro de la
actividad econdmica: participa en el PBI con el 9% y ocupa el 30.5% de la
PEA nacional, ademas de producir el 70% de los alimentos que se
consumen. Asimismo, es una fuente de generacion de empleo e ingreso de
divisas por su potencial exportador. Durante la dltima década, su evolucién
ha sido buena en relacion con el PBI global, a pesar de haber tenido que
enfrentar diversos embates de la naturaleza como inundaciones y el
Fendmeno de El Nifio que ocasionaron duros golpes al sector en 1993 y en
1998, y la caida en los commodities agricolas objeto del comercio exterior?,

El Ministerio de Agricultura (Minag, 2006), a través de su portal agrario,
menciona que el Perd se encuentra favorecido por las condiciones
climaticas, debido a que cuenta con una variada biodiversidad. En el pais,
existen 24 climas y 84 zonas de vida, sobre un total de 104 que existen en el
planeta. Estas caracteristicas son importantes, porque dan lugar a una
diversidad biolégica que interactia y porgue son una fuente natural de
ventajas comparativas. Ademas, segun la misma fuente, el Pert es uno de
los doce paises considerados como mega diversos. Se estima que posee
entre el 60% y el 70% de la diversidad biologica. Esta ventajosa situacion se

ha visto amenazada por el inadecuado manejo de los recursos existentes,

? Ministerio de Agricultura (2006). Actividad agricola.
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gue ha llevado a niveles criticos de deterioro a ciertas zonas del pais, lo que
genera problemas de desertificacion, deforestacion, salinizacion, pérdida de
tierras agricolas, toxicidad de la vegetacion, agotamiento de las fuentes de
agua, degradacion de ecosistemas y desaparicidn de especies silvestres.
Esta realidad impacta en la productividad de las tierras de cultivo y
rendimiento de las mismas, situaciébn que repercute en la oferta de los
productos agricolas, asi como en la comercializacion y en la exportacion de
estos. Al ser la exportacion uno de los ejes de desarrollo del pais, es
imprescindible estar preparados para responder a las nuevas oportunidades
gue ofrece el mercado internacional.

Segun el Plan Estratégico Nacional Exportador del Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo (Mincetur, 2003), en un panorama de creciente
globalizacion econdmica, el sector exportador tiene un rol fundamental como
motor del crecimiento, generador de empleo e impulsor del desarrollo de las
naciones. En este contexto, el sector agrario cuenta con importantes
oportunidades de desarrollo y crecimiento a través de sus productos no
tradicionales, apreciados en mercados locales e internacionales. Otro punto
importante a tomar en cuenta es el apoyo por parte del Gobierno, quien, a
través de la Agencia de Promocion de la Inversion Privada (Proinversion,
2006), ha declarado de interés prioritario la inversion en el desarrollo del
sector agrario, por lo cual ha establecido incentivos aplicables tanto a las
personas naturales como a las juridicas que desarrollen cultivos y/o

crianzas, con excepcion de la industria forestal.
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En este sector, los productos nativos, cuyo origen ha ocurrido en un piso
ecolégico o territorio especifico, y cuentan con caracteristicas que
representan la imagen del pais fuera de este, presentan atractivas
oportunidades de exportaciéon. Uno de los productos nativos con potencial
exportable es el Maiz Blanco Gigante Cusco (en adelante MBGC), toda vez
gue es unico en el mundo por su calidad y por su variedad, con granos
grandes de un tamafio promedio de 15 mm (0.6”) de diametro, de color
blanco, blandos y harinosos. Posee valor nutritivo para el consumo humano;
su almidon es suave y sus caracteristicas genéticas son Unicas. Es un
producto natural versatil para varios usos y formas de consumo: vegetal
fresco, seco, pelado (maiz mote) o empleado para otros derivados
agroindustriales. Crece exclusivamente en las alturas de los Andes
peruanos, en un lugar llamado el Valle Sagrado de los Incas, a una altitud de
2 800 metros sobre el nivel del mar. La combinacion perfecta de altitud,
luminosidad y la aplicacion de las practicas ancestrales que utilizaban los
Incas en la agricultura, que han perdurado en el tiempo, han convergido en
la produccion de este asombroso maiz. Algunos, alrededor del mundo, han
tratado de imitar su produccion, pero sin resultado alguno.

Es importante destacar que este producto cuenta con denominacion de
origen desde el 26 de septiembre de 2005, otorgado por el Instituto Nacional
de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual
(Indecopi). La denominacion de origen sirve para diferenciar un producto en
el mercado de destino, sobre la base de sus caracteristicas especiales,

derivadas de la influencia del medio natural en que se desarrolla y del

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis



http://es.wikipedia.org/wiki/Fronteras_del_Per%C3%BA

%
TESIS PUCP " CENTRUM

’ENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

manejo humano que implica. También, sirve a los agricultores para
protegerse de eventuales fraudes y para recibir una parte significativa del
diferencial de precio que el consumidor final esta dispuesto a pagar. La
denominacion de origen puede ser de mucha utilidad para un pais rico en
biodiversidad, como el Per(, con mdultiples productos tipicos, cuyas
cualidades ameritan ser protegidas y distinguidas; ademas, ayuda a abrir
nichos de mercado en el exterior con productos de valor agregado, como es
el caso del mercado espafiol, pais al que actualmente el MBGC se exporta
como materia prima y en el que se aprecia a los productos naturales que

cuentan con denominacion de origen (Barémetro, 2006).

1.2 Preguntas

Inocente, Sumar y Loaiza (2006), en un estudio acerca de la metodologia a
seguir para la obtencion de la denominacion de origen, basado en la
experiencia del MBGC, revela que en el Valle Sagrado de los Incas habitan
mayoritariamente pequefios agricultores®, cuyas tierras estan divididas en
parcelas de muy escaso tamafo y de baja productividad, y que aparte del
turismo y de la produccion del maiz no existe, dentro del valle, ninguna otra
actividad econdmica significativa. Sefialan también que, a diferencia del
cultivo de la papa o del café, que demandan entre 50 y 60 jornales por
hectarea/camparfa, el cultivo del MBGC requiere un promedio de 180
jornales por hectérea, con lo que se convierte en el cultivo que mas empleo

genera en la zona durante el proceso productivo sin considerar el empleo

% Los pequefios agricultores se caracterizan por poseer menos de 10 ha, los medianos entre 11 y 50
ha y los grandes mas de 50 ha.
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indirecto generado durante la fase de comercializacion (cargadores,
transportistas, intermediarios, entre otros). Los trabajadores que intervienen
provienen, principalmente, de las partes altas del valle. Son las mujeres las
mas apreciadas por su destreza y por su experiencia para el desgranado y la
clasificacion del maiz de exportacion. Lo descrito sugiere el planteamiento
de las siguientes interrogantes:

1. ¢Por qué el MBGC, si es un producto Unico en su especie y generador
de empleo, no alcanza un nivel significativo y sostenido de produccion?

2. ¢De qué manera se puede incentivar la inversion, el uso de tecnologia
y las mejores practicas productivas en los pequefios agricultores del Valle
Sagrado de los Incas?

3. ¢De qué manera el subsector del MBGC puede adquirir
competitividad?

4. ¢Qué pasos deben seguirse para la formacidon de una cadena
productiva exitosa en la zona?

El mismo estudio precisa que los medianos y grandes agricultores, por la
calidad de sus productos y por su mayor conexion con la cadena
exportadora, reciben un mejor precio a diferencia de los pequefios
agricultores quienes, al no contar con informacion de mercado y negociar el
producto de manera individual, reducen su capacidad de negociacion frente
a los acopiadores, estos les pagan menores precios que los recibidos por los
medianos y grandes agricultores. Lo expuesto requiere la atencion de las

siguientes preguntas:
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1. ¢De qué manera los pequefios agricultores del Valle Sagrado de los
Incas podrian ejercer poder de negociacion?

2.  ¢Qué iniciativas tiene el gobierno peruano para potenciar el desarrollo
de este producto en los pequeiios agricultores?

3. ¢De qué manera el programa Sierra Exportadora contribuye al
crecimiento productivo del MBGC?

4.  ¢Qué normas legales favorecen o limitan su produccion y exportacion?
Un informe de ADEX sobre el MBGC revel6 el crecimiento de las
exportaciones de este producto en un 93% al pasar de USD 303 489 en
enero de 2006 a USD 586 436 en enero de 2007 (La Razdn, 2007). Las
exportaciones de este producto, entre los afios 1997 y 2005, mostraron un
crecimiento porcentual promedio acumulado en valor y volumen de 88 y 91%
respectivamente. Los principales paises de destino del MGBC son Espaifia,
Japon y Estados Unidos, lugares a los que ingresé por las caracteristicas
peculiares del producto (MINAG, 2005). Espafia concentra el 99% de las
exportaciones.

La consultora privada Proexpansion (2006) destaca que el comercio entre
Perd y Espafia se encuentra en crecimiento. A diciembre de 2006, las
exportaciones peruanas a ese pais alcanzaron los USD 703 millones®. En el
2005, las exportaciones a Espafia ascendieron a USD 558,2 millones, de las
cuales el 47% fueron productos tradicionales y el 53% fueron no
tradicionales. De estos ultimos, los sectores mas importantes fueron el

agropecuario con un 55%, el pesquero con 26%, y el siderurgico y joyeria

* El Comercio (2007). Las exportaciones regionales crecieron 40,69% en el 2006.
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con 10%. La consultora ha identificado, ademds, un conjunto de 23
productos de los sectores textil y confecciones, agroindustria, pesca y
acuicultura, no maderables y materias colorantes, joyeria, y artesania con
oportunidades de exportacion hacia ese pais. Entre los productos no
tradicionales con oportunidades de exportacion, se encuentra el MBGC. Lo
expuesto sugiere absolver las siguientes interrogantes:

1. ¢Cual es la demanda potencial del MBGC en el mercado espafiol?

2. ¢ Existe en el mercado espaiiol preferencia por los productos andinos,
organicos y naturales?

3. ¢Cudl es la experiencia de las principales empresas peruanas
exportadoras del MBGC al mercado espafiol?

4. ¢Cudles son los canales de distribucion mas frecuentes empleados
para la exportacion del MBGC a Espafia?

5. ¢Cual es la principal forma de comercializacion del MBGC en Espafia?
6. ¢ Existen alternativas de exportacion del producto con valor agregado?
7. ¢ Cuales son los principales productos sustitutos del MBGC?

8. ¢Cuales son las principales barreras de ingreso en el mercado
espafiol?

9. ¢Cual es la mejor estrategia para dirigirse al mercado espariol?

El Peru, poseedor de una amplia biodiversidad, podria contar con una mayor
cantidad de productos con denominacion de origen que ayuden a promover
los productos que forman parte del patrimonio de un pais o region, debido a
que la denominacion de origen cumple un rol de proteccién del lugar de

produccion, de las técnicas desarrolladas por sus productores a través del
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tiempo y del prestigio ganado en el mercado. Al ser el MBGC uno de los dos
productos con denominacién de origen®, amerita, finalmente, preguntar ¢ de
gué manera la denominaciéon del MBGC podria potenciar la cadena

productiva y la exportacion hacia el mercado espafiol?

1.3 Problema

Las ventajas comparativas descritas como parte de los antecedentes se ven
opacadas por la baja rentabilidad en el sector agricola y su bajo desarrollo
competitivo, lo cual es el resultado de la tendencia decreciente de los
precios, los deficientes canales de comercializacion, la escasa capacidad de
gestiébn y financiamiento, el rendimiento variable en la produccion por
hectarea y la débil coordinacion entre el sector publico y el privado.

La comercializacion del MBGC presenta problemas de confiabilidad, debido
a que algunos agentes intermediarios realizan exportaciones sin atender
requerimientos preestablecidos por los demandantes, es decir que se
produce una pérdida de calidad del producto exportado. Los intermediarios
lo adulteran al mezclarlo con maiz procedente de otras zonas del pais y que
no tienen las mismas caracteristicas fenotipicas®, las que responden a
practicas culturales, determinadas horas de sol, calidad del suelo y del agua,
entre otras. Considerando que el MBGC ha incrementado su exportacion en
los dltimos cinco afios (Asociacion de Exportadores [ADEX], 2006) y la
tendencia de esta es creciente, se identifican oportunidades para potenciar

su exportacion al mercado espafiol, el cual es el principal destino de las

® El primer producto poseedor de denominacién de origen es el pisco.
® Ancho, longitud, peso y sabor
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exportaciones. Sin embargo, es necesario evaluar las debilidades de los
integrantes de la cadena productiva, proponer estrategias para minimizarlas

y lograr posicionarla competitivamente en el mercado internacional.

1.4 Objetivo general

Proponer las estrategias para mejorar la oferta exportable del MBGC hacia el
mercado espafol con productos de valor agregado, aprovechando la
tendencia creciente del consumidor espafiol hacia el consumo de alimentos

saludables, nutritivos y con denominacion de origen (Proexpansion, 2006).

1.5 Objetivos especificos

Son objetivos especificos de este trabajo:

1. Evaluar la cadena de produccion del MBGC en el Valle Sagrado de los
Incas

2. Analizar las deficiencias de la cadena de produccion del MBGC

3. Evaluar la tecnologia aplicada en la produccion del MBGC

4. Identificar tareas en las que pueden participar las instituciones del
Estado para potenciar la produccion y la comercializacion del MBGC

5. Aprovechar las caracteristicas fenotipicas competitivas del MBGC

6. Conocer los atributos del MBGC que el consumidor espafiol valora

7. Evaluar las propuestas del Plan Sierra Exportadora y Sembrando para

su aplicacion en el MBGC
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1.6 Relevancia y justificacion

La tendencia cada vez mas creciente del mercado internacional por
productos naturales, sanos, nutritivos y de facil uso’ se convierte en un
incentivo para mejorar la oferta exportable de productos potenciales de la
sierra como el MBGC con miras a consolidar los flujos comerciales
internacionales, lograr un nivel de produccion competitivo y mejorar las
condiciones socioecondémicas de los habitantes de las zonas de produccion
al transformar la agricultura de subsistencia en wuna actividad
econdémicamente rentable y sostenible.

La seleccién del mercado espafiol para la introduccion de productos con
valor agregado, elaborados a base del MBGC, obedece al conocimiento de
este cereal en Espafia sustentado ademas en el crecimiento de las

exportaciones a dicho pais en los ultimos afos.

1.7 Alcance y limitaciones

La investigacion solo incluye a los agricultores del Valle Sagrado de los
Incas como Unica zona de produccién del MBGC con las caracteristicas
fenotipicas enunciadas, con empresas relacionadas con el procesamiento y
la exportacion del MBGC hasta el consumidor, asi como con instituciones
encargadas de promover e incentivar su cultivo y su transformacion. Es
decir, abarca el estudio de toda la cadena productiva del subsector del
MBGC. También, comprende el estudio de las preferencias del consumidor

espafiol y de sus habitos alimenticios.

’ Ministerio de Agricultura, Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura (2006).
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Se ha identificado como limitaciones en el desarrollo de esta investigacion el
hecho de que la informacién sobre el MBGC es escasa y ambigua, y que,
ademds, no existen investigaciones recientes al respecto. La investigacion
agronémica sobre el MBGC es limitada, debido a la poca difusién local y a la
mayor atencion a la exportacion de productos hortofruticolas no
tradicionales. Otra limitante es la poca informacion disponible por parte de

las instituciones espafolas residentes en el Peru.

1.8 Metodologia

El enfoque de la investigacion es cualitativo, exploratorio y descriptivo. Las
fuentes de informacion utilizadas fueron primarias, secundarias y terciarias,
como libros, publicaciones, boletines, tesis, trabajos presentados en
conferencias o en seminarios, paginas de Internet y otros. Para el desarrollo
de la tesis, se recurrid a técnicas de recoleccion de datos, como entrevistas,
cuestionarios abiertos, analisis de registros, de hechos y observacion. En el
proceso de investigacion, no se realizo un analisis estadistico, debido a que
este se ampara en la medicidon numeérica y en el establecimiento de patrones
de comportamiento. Se programaron visitas en el Valle Sagrado de los
Incas, en las que se obtuvo informacion sobre la experiencia de los
agricultores dedicados a la siembra del MBGC. Ademas, se realizaron
entrevistas a funcionarios de diversas entidades de la region Cusco que
ayudaron a identificar la problematica de la cadena productiva. Se
emplearon, para ello, cuestionarios con preguntas generales y especificas

que permitieron la obtencion de informacion para su posterior analisis. Se

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

ZZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

emplearon técnicas cualitativas para identificar y para analizar gustos y
preferencias del consumidor espafiol. Las técnicas de investigacion
cualitativa comprendieron entrevistas a colonias espafolas residentes en el
pais. Otras fuentes de informacion utilizadas para el desarrollo de esta tesis
fueron las proporcionadas por instituciones relacionadas con el sector, como
el Ministerio de Agricultura (Minag), Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(Senasa), Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacién (FAO), Comisién para la promocion de las exportaciones
(Prompex), Asociacion de Exportadores (ADEX), Sociedad de Comercio
Exterior del Pera, (Comex), Instituto Nacional de Estadisticas (INEI), Instituto
Nacional de Consumo de Espafia (INC) y Delegacién de la Comisién
Europea en el Perd. Finalmente, se coordinaron entrevistas con los
exportadores del producto, quienes proporcionaron informacion sobre sus

experiencias empresariales con el MBGC.

La tesis se divide en cinco capitulos. El capitulo | se compone de temas
generales del trabajo de investigacion, como los antecedentes, una breve
descripcion de los problemas identificados, el planteamiento de preguntas
sobre lo que no se conoce y sobre lo que motiva el interés para la
investigacion. Incluye, ademas, los objetivos generales y los especificos, la
justificacion de la investigacion, el alcance y las limitaciones de esta vy,
finalmente, la metodologia utilizada para alcanzar los objetivos planteados.
En el capitulo Il, se desarrolla el marco conceptual donde se describen los
conceptos y los modelos empleados para el desarrollo de la tesis. Se

describen los conceptos de competitividad, a nivel pais, empresas, asi como
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del sector agricola. Este capitulo aborda el enfoque estratégico de cadena
productiva, el modelo de analisis estructural del sector, los nuevos
programas de Sierra Exportadora, Sembrando y el significado de la
denominacion de origen. En el capitulo 1ll, se describe el producto materia
de esta investigacion. Se realiza el analisis externo e interno del subsector.
Se analiza, también, el mercado espariol, el perfil del consumidor espafiol,
las relaciones comerciales entre el Peru y Espafia, los aspectos regulativos,
fitosanitarios, asi como las normas de calidad exigidas por Espafa para la
importacion de este producto. EIl capitulo IV define los objetivos de largo
plazo ademas de las estrategias y las actividades para alcanzarlas.
Finalmente, el Jdltimo capitulo contiene las conclusiones y las
recomendaciones resultantes del analisis efectuado en los capitulos

precedentes.
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CAPITULO Il MARCO CONCEPTUAL

En este capitulo, se mencionan los lineamientos conceptuales utilizados
para realizar el andlisis externo e interno del producto, asi como para la
definicion de las estrategias a seguir que permitan incrementar la produccion
e impulsar la oferta del subsector del MBGC. Se abordan conceptos como
competitividad del sector y la industria, también modelos de cadena

productiva y andlisis estructural del sector.

2.1 Modelo del proceso estratégico

El' modelo utilizado para el desarrollo de la propuesta estratégica para la
exportacion del MBGC a Espafia se basa en la metodologia propuesta por
David (2003) que comprende inicialmente el andlisis externo por medio del
andlisis de factores politicos, economicos, sociales, tecnolégicos vy
ecolégicos (PESTE), el andlisis del perfil competitivo (PC), la evaluacién de
los factores externos (EFE) y el andlisis estructural del sector; asimismo,
comprende el andlisis interno mediante el analisis de la cadena productiva y
la evaluacién de los factores internos (EFI), todo ello con la finalidad de
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
subsector MBGC.

El alcance de la tesis comprende el desarrollo de la etapa de formulacién de
estrategias de la metodologia de David en la que se enuncian la vision,

mision y los valores como componentes fundamentales y se establecen los
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objetivos de largo plazo, asi como las estrategias que se deben seguir para
hacer mas competitivo el subsector y asi poder alcanzar la vision trazada.

En la formulacion de las estrategias se utilizan las siguientes matrices:

1. Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidad y Amenazas (FODA),
herramienta de ajuste importante que ayuda a desarrollar 4 tipos de
estrategias: (a) estrategias de fortalezas y oportunidades, (b) estrategias de
debilidades y oportunidades, (c) estrategias de fortalezas y amenazas, y (d)
estrategias de debilidades y amenazas, las mismas que provienen del
aparejamiento de las matrices de la evaluacién de los factores externos e
internos.

2. Matriz Interna y Externa (IE), ubica las diversas divisiones en un esquema
de 9 cuadrantes, basada en 2 dimensiones clave, los puntajes de la matriz
de evaluacion de factor externo (EFE) y la matriz de evaluacion de factor
interno (EFI) . Dependiendo del cuadrante en donde se ubique la unidad del
negocio se deben considerar hasta 3 tipos de estrategias: (a) crecer y
construir, (b) conservar y mantener y (c) cosechar o enajenar.

3. Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (Peyea),
herramienta que ubica al sector en sus cuatro cuadrantes e indica si una
estrategia intensiva, conservadora, defensiva o competitiva es la mas
adecuada. Sus ejes representan dos dimensiones internas (fortaleza
financiera y ventaja competitiva) y dos externas (estabilidad ambiental y
fortaleza industrial).

4. Matriz de la Estrategia Principal, permite formular estrategias alternativas

y se basa en dos dimensiones de evaluacion: la posicion competitiva (solida
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o débil) y el crecimiento del mercado (rdpido o lento) para formular
estrategias alternativas.

Producto de las cuatro matrices se obtienen algunas estrategias las cuales
dentro de la etapa de decisién son incorporadas en la matriz Rumelt y la
matriz de Seleccion de Estrategias, para determinar de este modo las que

seran seleccionadas para su posterior desarrollo.

2.2 Competitividad

Segun Porter (1990), la competitividad esta dada por la capacidad para
sostener e incrementar la participacién en los mercados internacionales, con
una elevacion paralela del nivel de vida de la poblacién y que, para ello, el
Gnico camino valido para lograrlo es el aumento de la productividad®. Las
empresas de una nacion que deseen ser competitivas deben mejorar
forzosamente la productividad en los sectores existentes mediante la
elevacion de la calidad de los productos, la edicion de caracteristicas
deseables, la mejora de la tecnologia del producto o la superacion de la
eficiencia de la produccion, tomando en cuenta que la competitividad se
presenta solo en industrias especificas y no en todos los sectores de un
pais. Es importante tomar en cuenta que la falta de presion hace que rara
vez se produzcan progresos, pero, por otro lado, la excesiva adversidad
conduce a la paralisis, por lo que un nivel medio de presion, que incluya un
equilibrio de ventajas en algunas areas y desventajas en otras areas

seleccionadas, seria la mejor combinacién para la mejora y la innovacion.

8 Definida como el valor del producto generado por una unidad de trabajo o de capital, y que es
funcion de la eficiencia productiva y de la calidad de los productos (de la que, a su vez, depende el
precio).
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Segun la Comision EconOmica para América Latina y el Caribe (Cepal,
1995), la competitividad es la habilidad de las empresas, industrias o
regiones geograficas para generar, en un entorno de competencia
internacional en constante cambio, niveles relativamente altos de ingresos y
de empleo de factores (capital, recurso humano, infraestructura vy
produccidn) sobre bases sostenibles, es decir, en el mediano y largo plazo.
Cohen (1994), por su lado, es de la opinién que la competitividad es una
reconsideracion de un conjunto de indicadores, ninguno de los cuales cuenta
la historia total, sino que juntos proveen un foco de atencion altamente
legitimo. En general, la competitividad se asocia con empresas, industrias vy,
en un nivel mas amplio, a paises. Sin embargo, resulta un interesante aporte
al andlisis econdmico observar como se comporta este indicador en
unidades geograficas mas pequefias, como las regiones e incluso en

sectores.

2.2.1 Competitividad de los paises

La competitividad de un pais es la medida en que un pais, bajo condiciones
de mercado libre y leal, es capaz de disefar, de producir y de comercializar
bienes y servicios que puedan superar con éxito la prueba de los mercados
internacionales que mantienen y que aumentan, al mismo tiempo, la renta
real y reflejan un mejor nivel de vida para su poblacion. De acuerdo con
estas caracteristicas, la idea basica del modelo de Porter (1990) es que la
competitividad no se hereda ni depende de la coyuntura econémica: hay que

crearla con esfuerzo e iniciativa propia.
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Lo que hace prospero a un pais es la capacidad de sus empresas para
alcanzar elevados niveles de productividad, es decir, la capacidad de usar
con eficiencia y con creatividad la mano de obra, los recursos naturales y el
capital. En el enfoque de Porter, no importa tanto qué recursos y cuantos se
poseen, sino qué se hace con los que se tienen. Por otro lado, indica que los
paises que resultan mas competitivos no son aquellos que descubren el
nuevo mercado o la tecnologia mas adecuada, sino los que implementan los
mejores cambios en la forma mas rapida posible. En resumen, la
competitividad de las naciones surge no solo de las condiciones de los
factores, que es la teoria de la ventaja comparativa, sino también de la
exigencia de los clientes, del cluster de empresas e instituciones de apoyo al
sector y de un marco institucional que asegure la alta rivalidad dentro de las

reglas del juego bien establecidas y respetadas.

2.2.2 Competitividad de las empresas

En todo el mundo, las empresas que alcanzan el liderazgo internacional
emplean estrategias diferentes y un modo particular de operar, por lo que
logran ventaja competitiva mediante actos de innovacion. Enfocan la
innovaciéon en su sentido mas amplio que incluye tanto las nuevas
tecnologias como los nuevos modos de hacer las cosas. Esta innovaciéon
puede manifestarse en el disefio de un nuevo producto, en un nuevo
proceso de produccion, en un nuevo enfoque de marketing, en un nuevo
modo de llevar a cabo la formacién y la capacitacion de personal. Buena

parte de la innovacion depende de la acumulacion de pequefias intuiciones y
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siempre implica inversion en destreza y en conocimientos, asi como en
elementos fisicos de activo y en fomentar la buena reputacion de las marcas.
Algunas innovaciones crean ventaja competitiva al percibir una oportunidad
de mercado totalmente nueva o sirviendo a un sector de mercado del que
otros han hecho caso omiso o al que respondieron con lentitud, de alli que,
en los mercados internacionales, las innovaciones que proporcionan ventaja
competitiva son las que prevén las necesidades tanto nacionales como
extranjeras. Por el contrario, las innovaciones que respondan a
preocupaciones o a circunstancias peculiares del mercado interior pueden,
en realidad, retrasar el éxito competitivo internacional.

La informacion desempefia un gran papel en el proceso de innovacion y
mejora, informacion de la que no disponen los competidores o simplemente
no buscan. Algunas veces, procede de la simple inversion en investigacion y
en desarrollo o en la investigacion del mercado. Con mas frecuencia,
procede del esfuerzo, de la apertura y de investigar en el lugar adecuado o
de la sabiduria convencional. Ese es el motivo de que los innovadores sean
personas ajenas, procedentes de un sector diferente o de un pais distinto.
Una vez que una empresa logra la ventaja competitiva a través de una
innovacion, solo puede mantenerla mediante una mejora implacable. Los
competidores trataran de imitarla y sobrepasaran final e inevitablemente a
cualquier empresa que deje de mejorar e innovar.

Algunas veces, las ventajas que, al principio, sirvieron para ser competitivas
a algunas empresas -tales como las relaciones con los clientes, las

economias de escala en las tecnologias existentes o la lealtad de los
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canales de distribucion- son suficientes para permitir a una empresa que se
estanca, mantener su posicion atrincherada durante afios e incluso
decenios. Pero, tarde o temprano, los rivales mas dindmicos encontraran un
modo de innovar y de mejorar a partir de estas ventajas o de crear un modo
de hacer las cosas mejor 0 mas econdémicas. Segun Pelayo (s.f.), la
competitividad no es producto de la casualidad; se crea y se logra a través
de un largo proceso de aprendizaje y de negociacion por grupos colectivos

representativos de la organizacion.

2.2.3 Competitividad agricola

De acuerdo con lo mencionado por Aznaran (2003), siempre que se plantea
la problemética del desarrollo econémico de un pais emergente surge, como
un eje alternativo de dicho desarrollo, la explotacion de las potencialidades
que el sector agricola podria tener en aquel pais por su diversidad
medioambiental o por su experiencia adquirida en ciertos cultivos a través de
los afios. Se trata de un conocimiento ancestral que, vinculado con las
nuevas tecnologias aplicables a los productos de origen agricola, le brinda
una ventaja competitiva.

Una agricultura desarrollada como una actividad exportadora vinculada con
el proceso de globalizacion no tiene que ser necesariamente depredadora de
los recursos y del medio ambiente; al contrario, no es posible enfrentar el
desarrollo agricola en las actuales circunstancias sin incorporar un elemento
sostenible, que no es otra cosa que impedir que las actividades econdmicas
signifiquen el deterioro del medio ambiente. Ademas, se debe planificar y

administrar los proyectos agricolas con una perspectiva de conservacion y
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de proteccibn de los recursos y de ahorro de energia, utilizando,
preferentemente, fuentes energéticas renovables, a lo que se debe agregar
un manejo racional de los residuos contaminantes. Varias son las vias para
lograr una actividad agricola competitiva en el mercado global y, a la vez,
gue respete el equilibrio ecoldgico. Las mas importantes de estas son el
control de la sociedad civil y la transparencia de la informacién sobre los
factores, los procesos y las tecnologias que involucran la actividad agricola.
Otro aspecto fundamental es la investigacion de la sostenibilidad de recursos
disponibles en los espacios econémicos, buscando siempre mantener el
equilibrio ecoldgico.

Los requisitos indispensables de la competitividad agricola son:

1. El capital humano

Por lo general, la agricultura de paises en vias de desarrollo cuenta con
personas que conocen exclusivamente el cultivo de ciertos productos (las
semillas, los instrumentos y los procesos productivos), pero el inconveniente
es que no utilizan tecnologia de punta y, por otro lado, tienen un
desconocimiento de la demanda global, lo que reduce las posibilidades de
aprovechar las oportunidades del mercado.

2. Lainfraestructura institucional

Se trata de una serie de organismos agrupados que sirven a la actividad
agricola, tales como los centros de investigacion, los supervisores de la
calidad de los productos que se van a exportar, las oficinas de aduanas, los
medios de transporte, los seguros agricolas, etc.

3. El mercado interno
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Constituye la primera prueba que deben enfrentar los productores agricolas
con pretensiones de exportar. Los consumidores nacionales son los que van
moldeando la oferta exportable hasta alcanzar niveles de calidad suficientes
para competir en el mercado global.

Si bien la competitividad se construye a través del tiempo e introduciendo
algunos elementos racionales para la construccion de la competitividad
global de la agricultura, se deben tener en cuenta algunas variables:

1. El espacio medio ambiental

Esta variable constituye la variedad ecolégica. Permite tener una ventaja
comparativa en términos de sus posibilidades de obtener nuevos productos
agricolas para llevarlos al mercado global, de tal manera que los conviertan
en atractivos para estos mercados, en sustitucion de productos no
ecologicos.

2. Tecnologia

Es una de las variables basicas de la competitividad, pero una de las mas
deficientes en los paises emergentes. Por ello, es necesario establecer
alianzas estratégicas con empresas globales como alternativa de corto
plazo, ya que la investigacion cientifica y tecnoldgica es una tarea con
resultados a largo plazo. De alli, la importancia de tomar en cuenta la
cooperacion mas que la competencia.

3. Volumen de produccion

Se puede obtener el posicionamiento de un nuevo producto global, pero si el

volumen de produccién no asegura un abastecimiento total ni permanente,
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se perderan muchos demandantes globales como brokers, cuyos clientes
son exigentes y necesitan productos de manera masiva y todo el tiempo.

4. Liderazgo en costos

Depende de la tecnologia empleada; por lo tanto, los paises emergentes no
pueden competir con menores costos productivos, por lo que deben hacer
uso intensivo de mano de obra. Por otro lado, los servicios agricolas y de
comercializacion incrementan mas los costos.

5. La diferenciacion

En esta area, pueden surgir elementos que permiten alcanzar competitividad
global, pues los productos agricolas nuevos que ofrecen los paises
emergentes, por su variedad medio ambiental, presentan una diferencia
cualitativa que les abre la puerta al mercado internacional. Se trata de
ofrecer nuevos productos, diferentes de los existentes, aun cuando
satisfagan las mismas necesidades.

El MBGC, como producto agricola, debe cumplir con los requisitos
mencionados para ser competitivo en el nivel internacional. Por otro lado,
debe ser analizado a partir de las variables de la competitividad presentadas
para determinar sus fortalezas y sus debilidades, y poder plantear

estrategias que le permitan construir su competitividad.

2.3 Andlisis estructural del sector
Porter (1980) propone un modelo para el analisis de las condiciones
competitivas de las industrias con el fin de hacer una evaluacién de los

aspectos que componen el entorno del negocio desde un punto de vista
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estratégico. Este modelo permite conocer el sector industrial teniendo en
cuenta varios factores como el volumen de clientes y proveedores, el efecto
de los costos en las economias de escala, el crecimiento de la industria,
costos cambiantes, los cambios tecnolégicos, entre otros. Estos factores
nos llevan a determinar el grado de intensidad de las variables competitivas
representadas principalmente en precio, calidad del producto, servicio e
innovacion.

El analisis del sector industrial nos permite determinar cuales son las fuerzas
competitivas operantes en la industria y que tanto poder ejercen, asi como
conocer la posicion competitiva de las empresas, establecer los factores
claves de éxito, identificar la rivalidad de la competencia y establecer que tan
atractiva es la industria en términos de rendimientos. EI modelo de Porter
nos permite el empleo de un marco de referencia comun para medirla. De
esta manera, evidencia que existen cinco fuerzas competitivas que se deben
tomar en cuenta en la formulacion de las estrategias: (a) rivalidad entre los
competidores, (b) poder de negociaciéon de los compradores, (c) amenaza de
entrada de nuevos competidores, (d) poder de negociacion de los
proveedores y (e) amenaza de ingreso de productos sustitutos.

a. Rivalidad entre los competidores

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicién de privilegio y preferencia de
los clientes entre las empresas que compiten. Para una empresa serd mas
dificil competir en un mercado donde los competidores estan muy bien

posicionados, son muy numerosos Yy los costos fijjos son altos, pues

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

. VENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

b. Poder de negociacion de los compradores

Los clientes o consumidores pueden inclinar la balanza de negociacion a su
favor cuando existen en el mercado productos sustitutos y por tal motivo
exigen calidad, un servicio superior y precios bajos. Todo esto esta
determinado por el volumen de los clientes, la sensibilidad en los precios, los
costos cambiantes y la identidad de la marca porque permite que pueda
haber sustituciones por igual 0 menor costo.

c. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Este factor hace referencia a la pretension que tiene una empresa por
ingresar al mercado con el fin de obtener una participacion en él. Este
ingreso depende de una serie de barreras creadas por los competidores
existentes determinado si el mercado es o no atractivo, por las economias
de escala, requerimientos de capital, curva de aprendizaje, politica
gubernamental, entre otros.

d. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en una industria puede ser
fuerte o débil dependiendo de las condiciones del mercado en la industria del
proveedor y la importancia del producto que ofrece. Una industria no sera
muy atractiva cuando los proveedores estan bien organizados gremialmente,
poseen fuertes recursos financieros, pueden imponer sus condiciones de
precio y tamafio del pedido, o cuando los insumos que suministran son

claves para la empresa, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.
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e. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El poder de negociacién de este quinto factor, depende si existen productos
sustitutos reales o potenciales, estan mas avanzados tecnol6gicamente o
pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los méargenes de utilidad de la
corporacion y de la industria. La disponibilidad de sustitutos genera que los
clientes estén continuamente comparando calidad, precio y desempefio
esperado frente a los costos cambiantes.

Todas y cada una de estas fuerzas configuran un marco de elementos que
inciden en el comportamiento de la industria y a su vez en los desarrollos

estratégicos.

Participantes
Potenciales

Riesgo de nuevas empresas

- . Poder de negociacion
Poder de negociacion Competidores de los comgradores

de los proveedores de la industria
A
y
Compradores

——
Proveedores

Rivalidad entre
empresas actuales 4

Amenaza de productos
0 Servicios sustitutos

Sustitutos

Figura 1. Andlisis estructural del sector
Fuente: Estrategia competitiva. Porter, M. (1995).
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2.4 Enfoque de cadenas productivas

La globalizacion ha generado grandes cambios en las economias,
haciéndolas mas dependientes y exigiéndoles indices més elevados de
competitividad para tener mayor participacion de mercado. El logro de
competitividad depende del sector en el cual se desarrolla una actividad y de
las condiciones que un pais brinda para que sus sectores productivos
puedan competir en el mercado. Por ello, los estados deben procurar un
enfoque integrador en sus politicas de desarrollo, en las que se enlacen las
actividades que intervienen en el proceso productivo de un bien, a través de
la formacién de las cadenas productivas, que les permita actuar como una
unidad, posibilitando que la participacién coordinada de los actores de la
cadena productiva optimice el uso de los recursos, y genere rentabilidad,
valor agregado y desarrollo sostenible, es decir, beneficio para todos los
agentes participantes (Minag Portal Agrario, 2005).

Se entiende por cadena productiva al conjunto de agentes econdmicos,
concentrados sectorial o geograficamente, que participan directa o
indirectamente en un proceso productivo, desde la provision de insumos y
materias primas (relaciones hacia atras), pasando por su transformacion, la
gestion del conocimiento y la produccion de bienes intermedios y finales
(relaciones laterales), hasta el marketing y la comercializacion (relaciones
hacia delante). Segun Hitt, Duane y Hoskisson (2003), ninguna actividad
productiva puede desenvolverse de manera aislada, pues existen relaciones
de interdependencia entre los agentes econdmicos que demuestran una

participacién en conjunto y articulada, a esta participacién en los riesgos y
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beneficios en la produccion se le denomina también cadena productiva. Las
cadenas existen desde que existe la produccién, la manufactura y el
comercio, sea de manera formal o informal. Los agentes participantes en
una cadena productiva logran un incremento de competitividad, rentabilidad,
economias de escala, una vision marco de la probleméatica en el sector,
concertacion sobre objetivos comunes, seguridad de mercado, facilidad de
crédito, promocion de inversion, difusion de tecnologia, incremento de
niveles de confianza entre agentes, incentivo en la participacion del individuo
en propuestas de beneficio comunitario. Esta concepcidén sistémica del
desarrollo de la competitividad es crucial para maximizar la efectividad de la
asignacion de recursos, al hacer que las decisiones de los agentes no sean
aisladas y aprovechen las sinergias que surgen del trabajo cooperativo.

Segun el Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 2003-2013 del
Mincetur (2003), la eficiencia del conjunto es mayor a la de cada empresa
aislada, debido a las externalidades que genera cada quien hacia los demas
por lo siguiente: (a) la concentracion y la estandarizacion de la oferta atrae
mas clientes y facilita el acceso a mercados mas grandes; (b) la
globalizacion de la oferta incentiva la especializacién y la division de trabajo,
lo que eleva la productividad; (c) la fuerte interaccion entre productores,
proveedores y usuarios induce un mayor aprendizaje productivo,
tecnoldgico, administrativo y de comercializacion; y (d) la eficiencia
compartida promueve la confianza y reputacion, lo que redunda en menores

costos de transaccion.
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En este mundo globalizado, los niveles de competencia se hacen mas
exigentes, por lo que se tiene que trabajar el desarrollo de cadenas
productivas para lograr el desarrollo de los sectores. Por ello, los Gobiernos
y los sectores productivos privados enfrentan un desafio de trabajo
articulado que, si se deja de lado, podria significar pérdida de oportunidades.
No existe una receta o férmula sobre las actividades que supuestamente
deben implementarse para la formacion de cadenas productivas. Las
condiciones bésicas, que incentivan el desarrollo de las cadenas, se pueden
agrupar en tres aspectos clave: (a) la eliminacién de los sobrecostos y
establecimiento de politicas macroecondmicas coherentes, (b) identificacion
de ventajas competitivas dentro de un pais, y (c) desarrollo de un entorno
propicio que genere estabilidad y confianza. Por otro lado, cuando el sistema
tributario arancelario actia con afan proteccionista, no solamente inhibe la
inversion privada sino que impide el desarrollo de cadenas productivas con
verdadero potencial de crecimiento y generacion de valor (Minag, Plan
estratégico 2006). Es decir, el desarrollo de cadenas productivas es labor de
la iniciativa privada, la cual no debe ser limitada por politicas tributarias y/o
macroeconomicas absurdas.

Las primeras acciones para la formacion de una cadena productiva estan
referidas a los planes operativos de los productos como vision, objetivos,
acciones estratégicas, indicadores y responsables. Luego, es necesario
lograr la identificacion y la participacion de los agentes econdmicos,
comprender sus intereses, sus problemas y sus aspiraciones. Para

conseguir la integracion de los agentes econdémicos y hacer frente a los
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problemas de interés comun, es necesario definir la estructura de la cadena
productiva (por ejemplo, productor, acopiador rural, mayorista, hasta el
consumidor), efectuar la definicion del funcionamiento, roles de los actores
e identificar los principales problemas y cuellos de botella (por ejemplo,
relaciones entre los productores y los compradores, entre los industriales y
los comerciantes, etc.). Luego, los agentes econémicos deberan desarrollar
un didlogo franco y abierto para establecer la competitividad con equidad,
mediante consultas institucionales, entre los entes privados y estatales,
mesas de didlogo entre los representantes de las instituciones involucradas,
mesas de concertacion en las cuales se define la suscripcion de acuerdos,
convenios, contratos, etc. (David, 2003). Cuando estos agentes economicos
estan articulados en términos de tecnologia, financiamiento y/o capital bajo
condiciones de cooperacion y equidad, entonces, nos encontramos frente a
una cadena productiva competitiva capaz de responder rapidamente a los
cambios que ocurran en el mercado internacional, transfiriendo informacién
desde el consumidor, ultimo eslabon de la cadena, hasta el mismo
proveedor de insumos.

En el sector publico, es necesario que el Gobierno, especialmente el
gobierno local, asuma interés activo, pues las instituciones publicas pueden
desempefiar dos papeles de importancia en la constitucion de una cadena
productiva. En primer lugar, pueden actuar como moderadoras, mediadoras
y facilitadoras e intervenir en forma crucial para superar la desconfianza
entre empresas. En segundo término, pueden hacerse cargo de parte de los

costos de transaccién en que incurre toda operacion de tipo cooperativo. Si
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se trabaja con el Gobierno, se debe comprender el grado de credibilidad y
prestigio a los ojos del sector privado (Meyer-Stamer, Harmes-Liedtke,
2005). Las cadenas siempre han existido y lo seguiran haciendo, lo
importante es que en el entorno actual de globalizacion, progreso
tecnolégico y competitividad, estas puedan identificar las nuevas exigencias

y adaptarse a ellas.

2.5 Relacién entre cadenas productivas y competitividad

El resultado natural de aumentar la competitividad de las empresas y
cadenas productivas es expandir sus exportaciones por encima del
crecimiento de sus importaciones. Como se ha mencionado, el dinamismo
del proceso de integracion comercial en el mundo abre oportunidades y
riesgos para muchos paises. La oportunidad de acceder a mercados mas
grandes y desarrollados, significa el riesgo de una mayor presion competitiva
en el mercado interno, pues los productos de otros paises ingresan con las
mismas ventajas. Por ello, se hace necesaria la identificacion de los
requerimientos especificos y de los problemas claves en las cadenas
productivas, que permitan avanzar en la eliminacion de las principales
distorsiones y desarrollar programas de mejora de la competitividad, con
miras a fortalecer la especializacion y la complementacion productiva.
Desarrollar y consolidar redes y encadenamientos productivos, que integren
el aporte de pequefias, medianas y grandes empresas, permite aprovechar

mejor las capacidades de cada quien y las sinergias del trabajo compartido,
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lo que contribuye a maximizar el valor agregado al cliente (Thompson,
Strickland, 2001).

Al trabajar bajo objetivos compartidos, todos los agentes que integran la
cadena generan importantes economias externas, de aglomeracion y de
especializacion (por la presencia de productores, proveedores y mano de
obra especializada y de servicios anexos especificos al sector). Esta
concepcion sistémica del desarrollo de la competitividad es crucial para
maximizar la efectividad de la asignacién de recursos, al hacer que las
decisiones de los agentes no sean aisladas y aprovechen las sinergias que
surgen del trabajo cooperativo. EI compromiso de un trabajo conjunto es
decisivo, porque solo hay posibilidad de alcanzar el éxito fortaleciendo la
competitividad en la cadena y ello solo puede lograrse involucrando y
comprometiendo a todos los actores vinculados. El empresariado de un pais
tiene la obligacion de invertir de manera articulada para poder desarrollar
cadenas productivas que sean competitivas, no solo porque asi contribuyen
al desarrollo de la economia nacional en su conjunto Sino por su propio
beneficio, pues si no busca generar cadenas competitivas para incrementar
su eficiencia, la competencia internacional lo hara desaparecer
irremediablemente. Una alternativa para enfrentar la presion competitiva es
la integracion de diferentes gremios para el eslabonamiento de cadenas
productivas eficientes.

El concepto de que un sector de la economia deba subsidiar a otros es cosa
del pasado. La globalizacion exige encontrar eficiencias en toda la cadena

productiva; la racionalidad econdémica de los negocios se encarga de lo

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

JENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

demés. Para garantizar permanencia en el tiempo y el bienestar
socioeconémico de los actores involucrados, el andlisis de las cadenas
productivas deberd permitir identificar los principales puntos criticos que
frenan la competitividad de su producto y definir e impulsar estrategias
adecuadas para superarlos. Se considera que un modelo de cadena
productiva es apropiado para el desarrollo del subsector del MBGC. Asi
todos los actores pueden coordinar politicas, estrategias y niveles de
eficiencia, para la adquisicion y abastecimiento de semillas, insumos,
materiales directos, financiamientos etc., lograr eficiencia en las actividades

y mejores margenes comerciales, es decir, obtener rentabilidad.

2.6 Modelos de experiencia exitosa cadenas productivas
Dos modelos exitosos de aplicacion de cadenas productivas son el maiz

amarillo duro para la avicultura y la alcachofa en el valle de Chancay.

Maiz amarillo duro para la avicultura

De acuerdo con el Plan Estratégico Sectorial Multianual 2002-2006 del
Minag (2001), una de las cadenas que esta dando las pautas en el desarrollo
del sector agropecuario es la del maiz amarillo duro para la avicultura. Se
establecio la firma del convenio marco de intencion de compra-venta a futuro
de maiz nacional, que la asociacion peruana de avicultura y el comité
nacional de productores de maiz y sorgo suscribieron con el Minag el 14 de
agosto de 1997. Este convenio viene siendo renovado actualmente.

Ademas, entre 1997 y 2005, se ha logrado incrementar la produccion
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nacional de maiz de 605 700 a 960 400 t, lo cual representa un incremento
del 58,6% en la produccién nacional, en tanto que las importaciones durante
el mismo periodo han disminuido de casi 1 millén a 845 000 t, con lo cual se
fortalece la tendencia en la disminucién de importacion de maiz amarillo

duro, lo cual beneficia a la economia nacional y a la rural.
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Esta cadena (ver figura 2) empieza con la produccion de la materia prima
gue se da en el agro (maiz, sorgo, soya, algodon), en la pesca (harina y
grasa), en la agroquimica (productos veterinarios y aditivos) y la
petroquimica (gas Yy combustibles). También, se ven involucradas
actividades de investigacion y de desarrollo (medicina veterinaria) y de
soporte técnico (maquinarias y equipos). Se concluye que el Ultimo enlace

en la cadena es el consumidor local y, luego, el consumidor del mundo.

Alcachofa en el valle de Chancay

Durante el primer trimestre del afio 2005, la exportacion de alcachofa se
incrementd en 145% en comparacién con el mismo periodo del afio 2004. El
Instituto Nacional de Investigacion y Extension Agraria (Iniea) es la
institucion pionera en la introduccion y en la evaluacion de las variedades de
alcachofa sin espinas. Como una forma de contribuir a que el Peru
consolide sus perspectivas de convertirse en potencia agro exportadora, el
Iniea viene difundiendo ampliamente las cadenas productivas en el cultivo de
la alcachofa, en atencion a su crecimiento en forma exponencial durante el
afo pasado, cuando alcanz6 aproximadamente 5 mil ha sembradas en la
costa y sierra del Perd. Teniendo en cuenta que la agro exportacion es uno
de los factores determinantes para el desarrollo econémico y considerando
la gran demanda del agricultor por conocer mas de este cultivo, la Empresa
Agricola Donoso, el Iniea, en coordinacién con la Agencia Agraria Huaral y la
Empresa La Buena Tierra, conformaron la cadena productiva de alcachofa

en el Valle de Chancay-Huaral, previa suscripcion de un contrato privado
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entre los agricultores y la Empresa Sociedad Agricola Viru SAC para la
produccion de alcachofa de la variedad Imperial Star. La implementacién de
esta cadena productiva se ha replicado en otras estaciones experimentales,
beneficiando a cientos de pequefios agricultores. Actualmente, son 14 los
agricultores que producen en 44 ha para exportar a través de la Empresa
Sociedad Agricola Vird. Se estima que para fin del afio 2007 la produccion y
superficie se eleve hasta en 400 ha en el Valle de Chancay-Huaral. Esta
primera experiencia esta sirviendo de base para promover la actividad
regional agro exportadora con productos de calidad y alto valor agregado,
con niveles de rendimiento y costos que permitan obtener adecuados
margenes de rentabilidad a los agentes involucrados en la cadena

productiva (Iniea, 2005).

2.7 Resumen

En este capitulo, se establece el concepto bajo el cual se orienta la
competitividad. Se plantea el modelo del andlisis estructural del sector y el
modelo de cadena productiva. La competitividad se define como la
capacidad de un pais, de una empresa o de un sector de mantener
sistematicamente ventajas competitivas que le permitan alcanzar, sostener y
mejorar una determinada posicién en su entorno socioeconémico. EI modelo
del analisis estructural del sector permite, en forma complementaria al
modelo de la cadena productiva, analizar el beneficio potencial del sector
agricola en la region del Valle Sagrado de los Incas en Cusco, partiendo de

la combinacion de cinco fuerzas: (a) amenaza de nuevos competidores, (b)
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rivalidad entre competidores existentes, (c) amenaza de productos
sustitutos, (d) poder de negociacion de los compradores, (e) poder de
negociacion de los proveedores; con el objetivo de potenciar e impulsar las
estrategias para que el subsector del MBGC logre ser competitivo.

En cuanto a cadena productiva, esta se define como un conjunto de agentes
econdémicos, concentrados sectorial o geograficamente, que participan
directa o indirectamente en un proceso productivo desde la provision de
insumos y materias primas, pasando por su transformacién, la gestién del
conocimiento y la produccion de bienes intermedios y finales, hasta el
marketing y la comercializacién. Se considera que un modelo de este tipo
sirve de base para promover el subsector del MBGC, pues se logra mayor
rendimiento a menores costos, o que genera, a su vez, mayor rentabilidad

para los agentes de la cadena.
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CAPITULO lll EVALUACION DEL SECTOR

3.1 Andlisis del producto: Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC)

Sevilla (2005) destaca que el maiz es uno de los cultivos mas importantes
del Peru, tanto por las areas cultivadas como por su impacto social. El maiz
constituye un elemento cultural de la misma importancia que el lenguaje, la
musica, las costumbres y otras manifestaciones culturales. Existen, ademas,
evidencias de que las razas del maiz se perennizan, porque constituyen un
fuerte elemento cultural. En el Perq, existen 51 razas de maiz, las que desde
el punto de vista de destino de la produccion se clasifican en amarillo duro y
amilaceo.

El maiz amilaceo se destina, principalmente, al consumo humano directo, sin
procesamiento alguno. Se sabe, ademas, que el impacto social de su cultivo
radica en que la mayoria de agricultores de la sierra baja y media (hasta
3 000 m.s.n.m.) y un porcentaje mayor en la sierra alta (hasta 3 500
m.s.n.m.) siembran el maiz amilaceo en la mitad de sus predios, por lo que
alcanzan niveles de productividad muy bajos. De las 51 razas de maiz
existentes en el pais, destaca el Blanco Cusco como una de las variedades

nativas mas importantes.

3.1.1 Descripcion y caracteristicas

El MBGC registrado como Blanco Urubamba (PMV-560) es una variedad
representativa del maiz amilaceo, cuyo nicho ecoldgico es el Valle Sagrado
de los Incas en el que anualmente se siembra alrededor de 3 000 ha y se

obtienen rendimientos superiores a 4 t/ha (Jara, 2005).
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Una de las caracteristicas excepcionales que presenta esta variedad de
maiz es que tiene un grano de gran tamafio, considerable suavidad, color
blanco, forma circular y poco espesor. Los granos de la parte central de la
mazorca son bastante uniformes en tamafio y en apariencia. Por sus granos
de gran tamafio y excelente calidad, el Indecopi ha reconocido su

denominacion de origen con el nombre de Maiz Blanco Gigante Cusco.

Tabla 1. Caracteristicas del maiz blanco gigante Cusco

Mazorca Cilindrica de mediana a grande
Grano Blanco, grande, plano, circular
Peso de 100 granos 120 a 135 gramos

Marlo o tusa Blanco, grosor intermedio
Altura de planta 200 a 290 cm.

Dias de floracién 115a 130

Dias de madurez 230 a 240

Numero de hileras 8

Textura de grano Suave harinosa (amilaceo)
Ciclo vegetativo Tardio

Fuente: Blanco Gigante del Cusco. Jara, W. (2005).

El principal uso que se le da es para el consumo directo como choclo y la
exportacion como grano. Las caracteristicas requeridas por el mercado
internacional son pureza, sanidad y apariencia, color blanco, blando, chato y

uniforme en peso, longitud, ancho y espesor y con 10% de humedad.

3.1.2 Cultivo y cosecha

Inocente et al. (2006) precisa que el cultivo del MBGC se ubica en el
departamento del Cusco (Peru), entre las provincias de Calca y Urubamba,
desde el distrito de San Salvador hasta el centro poblado de Chilca en el
distrito de Ollantaytambo, ocupando un tramo de aproximadamente 70 km

de longitud a ambas margenes del rio Vilcanota en la zona denominada
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Valle Sagrado de los Incas. Este maiz crece a una altitud entre los 2 600 y
los 3 050 m.s.n.m., donde cuenta con una temperatura templada que
favorece el cultivo de este y otros productos. Especificamente, la
temperatura y las horas de sol constituyen dos variables que definen la
diferencia entre el Valle Sagrado y otros lugares de la Sierra. Las
temperaturas cercanas a los 25°C son favorables para una mejor sintesis de
almidones, en tanto que las noches con bajas temperaturas y que no llegan
al punto de congelamiento son fundamentales para que el almidon
acumulado en las hojas se hidrolice a azUcares simples y se desplace hasta
los tallos y granos.

Respecto de las tierras, éstas son fértiles y mecanizables®. Ademas, cuentan
con abundante recurso hidrico proveniente de la cuenca del rio Vilcanota.
Una limitacion importante es la poca posibilidad de extender el cultivo mas
alla del Valle Sagrado, debido a que las condiciones climatolégicas y
geograficas requeridas son sumamente especiales para obtener el maiz del
tamafio y de la calidad exigida por los mercados internacionales. La
produccion del maiz se caracteriza por ser intensiva en mano de obra segun
las etapas del cultivo, es decir, el uso de esta es estacional dependiendo de
si se esta en la etapa de siembra, fertilizacion, cosecha o seleccion del
producto. Practicamente, todas las actividades del proceso productivo se

llevan a cabo manualmente por agricultores con escaso uso de tecnologia.

° Los terrenos mecanizables son los terrenos planos u ondulados, sin problema de microrelieve, en
los que puede usarse maquinaria.
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El area de cultivo se desarrolla en las provincias de Calca, distritos de San
Salvador, Pisac, Taray, Coya, Lamay y Calca’®, y en la provincia de
Urubamba, distritos de Urubamba, Huayllabamba, Ollantaytambo, Yucay y
Maras™.

Jara (2005) sostiene que la preparacion del suelo para el cultivo del MBGC
incluye el riego profundo del terreno, el arado para su oxigenacion y el
planchado del terreno. Para la siembra, los surcos deben guardar una
distancia de 0,80 m. La uniformidad en el tamafio de las semillas y la
profundidad en la que se colocan son factores importantes para lograr una

buena y uniforme cosecha.

03 provincia cuzquefia de Calca posee siete distritos y, en seis de ellos, se cultiva el MBGC. El
séptimo distrito es Lares, que posee un clima diferente y otras variedades de maiz.
Mla provincia de Urubamba posee siete distritos. En cinco de ellos, se cultiva el MBGC, mientras que
en los otros dos, Machupicchu y Chincheros, no se produce esta variedad de maiz.
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Figura 3. Ubicacién del Valle Sagrado de los Incas

Fuente: Denominacion de origen de Maiz Blanco Gigante Cusco. Inocente et al. (2006).

El autor recomienda, ademas, eliminar la maleza al menos en dos
oportunidades, para evitar la disminucion del rendimiento; realizar el
aporque'? para dar un buen anclaje a las plantas; y efectuar riegos
adicionales en forma adecuada y oportuna, sobre todo, en la etapa de
floracion y de llenado de grano. El riego se realiza, por lo general, por
gravedad. Durante la cosecha, el corte del maiz y deshoje deben ser

oportunos para evitar el ataque de gorgojos en el campo fundamentalmente

2 Amontonar tierra alrededor de cada tallo de maiz para evitar que los tallos se caigan por accién del
viento o por el mismo peso de las hojas.
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en las mazorcas con mala o escasa cobertura. La labor de secado se suele
realizar en secaderos rusticos, en tendales, sobre retama o en silos
acondicionados. Una vez que las mazorcas alcanzan la humedad adecuada
(= 13%), se efectua el desgrane manual. Durante esta fase, los granos se
clasifican en granos de la parte apical de la mazorca (cabeza o tercera), del
medio (planas: primera y segunda), de la base o bolas y, finalmente, los
manchados. Algunos agricultores desgranan en su integridad las mazorcas
sanas (sin granos manchados), para luego clasificarlos en zarandas
mecanicamente. El correcto desgranado y clasificacién de las cosechas
contribuyen en la mejora del precio del producto. Finalmente, el
almacenamiento del maiz debe realizarse en ambientes seguros, limpios,
desinfectados y secos para evitar el ataque de hongos, de gorgojos y de

roedores.

3.1.3 Productividad

Inocente et al. (2006) sefiala que el Valle Sagrado de los Incas esta
compuesto, principalmente, por pequefios agricultores, cuyas tierras estan
divididas en parcelas de muy escaso tamafio y su produccién se caracteriza
por tener una baja productividad debido a la falta de tecnificacién y de
buenas practicas culturales.

En funcién de su desarrollo técnico, los agricultores que predominan en el
Valle Sagrado se clasifican en:

1. Tecnificados: son los que obtienen mayor productividad (6 500 kilos por
ha). Este resultado se asocia, principalmente, con las mayores inversiones

realizadas (utilizacién de tractores, maquinaria y otros equipos) y a un
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manejo adecuado de las practicas agricolas (seleccion de semillas, manejo
adecuado del riego, uso de fertilizantes y desarrollo de mejores précticas
culturales).

2. Medianamente tecnificados: son quienes no cuentan con recursos para
invertir en fertilizantes y abonos; no emplean maquinaria en el proceso del
cultivo; y no controlan el crecimiento de maleza y descarte'®. Estos
agricultores, que, por lo general, asisten a capacitaciones del Ministerio de
Agricultura, obtienen en promedio un rendimiento de 4 000 kilos por ha.

3. Los que usan tecnologia sencilla: son los pequefos agricultores que
trabajan bajo el sistema comunal del ayni; usan predominantemente el arado
con bueyes; carecen de riego tecnificado en sus campos (dependen
principalmente de las lluvias); no usan fertilizantes (solo abonan con
estiércol); generalmente, usan su propia semilla sin intercambiarla ni
seleccionarla; y no llevan costos de producciéon ni planifican sus cosechas.
Su rendimiento es de 1 500 kilos por ha en promedio, lo cual, teniendo en
cuenta el nivel de inversion que realizan, representa un aceptable nivel de
rendimiento, con posibilidad de mejorar si se acompafia con mas inversion y
mayor orientacion en practicas productivas. Representan a la mayor parte de

agricultores del valle.

13 El descarte consiste en eliminar las plantas dafiadas o defectuosas, lo que permite que solo
continden con el proceso productivo las que estan en mejor estado.
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Tabla 2. Tipos de agricultores en el Valle del Urubamba

Tipo de productores Hectareas
Tecnificados 10- 30
Medianamente tecnificados 5-10
No tecnificados Menos 5

Fuente: Denominacion de origen de Maiz Blanco Gigante Cusco. Inocente et al. (2006).

3.1.4 Estacionalidad de la produccion

Segun Jara (2005), el ciclo vegetativo del MBGC varia de acuerdo con el
lugar en que es cultivado. Esto es dentro del Valle Sagrado de los Incas
desde los 2 600 a 3 300 metros de altitud. La siembra de este maiz se
realiza entre la primera quincena de agosto y la primera quincena del mes de
septiembre, y su ciclo vegetativo, por lo general, oscila entre los 8 y 9

meses. La cosecha, por lo tanto, tiene lugar entre los meses de mayo y julio.

Tabla 3. Estacionalidad del maiz blanco gigante Cusco

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago| Set | Oct | Nov | Dic

Siembra
Cosecha

3.1.5 Plagas y enfermedades

De acuerdo con lo sefialado por Jara (2005), el MBGC es tolerante al ataque
de plagas y enfermedades como (a) Roya comun (Puccinia sorghi), (b)
Carbén comun (Ustilago maydis), (c) Fusarium, Diplodia y otros patégenos y
diferentes virus. Por el contrario, este maiz se muestra susceptible al
Spiroplasma Puca Poncho y algunas plagas entre las que podemos

mencionar:
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1. Los gusanos de tierra: Cuchi Cuchi (Puranius sp), Racha (Phyllophaga
spp) y Cogollero o silhui (Spodoptera frugiperda).

2. Los gusanos de planta: Cogollero o Silhui (Spodoptera frugiperda) y
Gusano choclero (Heliothis zea).

3. Losinsectos de almacén (Gorgojos): El ataque de estos, generalmente,

se presenta en las zonas bajas como el Valle Sagrado de los Incas.

3.1.6 Proceso de obtencién de la denominacion de origen

Inocente et al. (2006) indican que una denominacion de origen es un tipo
especial de indicacién geogréfica’®, que sirve para distinguir y proteger un
producto en funcidén a sus especiales caracteristicas, derivadas exclusiva o
esencialmente del medio geografico en que se elabora, considerando
factores naturales, climaticos y humanos. La finalidad de esta proteccion es
evitar la adulteracion, la falsificacion o la competencia desleal que deteriore
o perjudique la calidad del producto.

El titular de la denominacion de origen es el Estado. La denominaciéon de
origen sirve, principalmente, para promover un producto que forma parte del
patrimonio de un pais o regiéon, pues incluye en la proteccion el lugar de
produccion, las técnicas desarrolladas por los productores a través del
tiempo, el prestigio que pueda haber ganado en el mercado y el precio que

se le reconoce como resultado de su calidad.

14 S - . - L .

Una indicacién geogréfica hace referencia al lugar o region de produccion que determina las
cualidades especificas del producto originario de dicho lugar o regién. En ese sentido, se habla de un
vinculo especifico entre los productos y su lugar de produccién original.
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En consecuencia, la denominacién de origen permite generar valor en las
zonas geogréaficas que cuentan con un producto protegido, a través del
aumento de la produccién, que contribuye a generar mayor empleo; y del
incremento del valor de las tierras, como resultado del mayor prestigio y
demanda del producto protegido. Esto beneficia a todos los productores que
estan afiliados como usuarios de la denominacion de origen y contribuye a
una mejora en Sus ingresos economicos. Otras utilidades de la
denominacion de origen son, por un lado, fomentar la consolidacion de una
oferta ordenada y con calidad homogénea; y, por otra, proteger los
conocimientos, el saber-hacer de las comunidades, la experticia y las
técnicas de produccion locales. La denominacién de origen es una
herramienta que tiene connotaciones econdémicas y sociales importantes, al
reforzar la articulacion con otras actividades economicas en la zona, facilitar
la busqueda de mercados, potenciar las cadenas productivas y, por ende,
generar desarrollo.

En el Perq, a pesar de contar con una amplia biodiversidad, solo existen dos
productos protegidos con denominacion de origen, el pisco, que fue el
primero en ser protegido, y ahora el MBGC.

Inocente et al. (2006), en el documento que relata los pasos seguidos para
obtencion de la denominacion de origen del MBGC, menciona las siguientes
razones como determinantes para la seleccion del producto para la
denominacion de origen:

1. Su potencial econémico: el MBGC viene exportandose a diversos

paises del mundo, lugares a los que ingreso, principalmente, por su
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extraordinario tamafio y condiciones para la coccibn y para la
comercializacion. Teniendo en cuenta este potencial, la denominacién de
origen puede contribuir a mantener y a consolidar la oferta exportable, lo
cual genera estandares de calidad y mecanismos de control que contribuyan
no solo a aumentar la cantidad de los cultivos sino también a preservar la
calidad del producto desarrollado, potenciando y mejorando la cadena
productiva en beneficio de todos los actores.

2. Generacion de empleo: el MBGC es el cultivo que requiere la mayor
cantidad de mano de obra en el proceso productivo, con lo que se convierte
en el cultivo que mas empleo genera en la zona.

3. Beneficio a pequefos agricultores: el Valle Sagrado estd compuesto,
principalmente, por pequefos agricultores, cuyas tierras estan divididas en
parcelas de muy escaso tamafio. Ademas, su produccion se caracteriza por
tener una baja productividad debido a la falta de tecnificacién y de buenas
practicas culturales.

Para la obtencion de la denominacidon de origen, se analizaron las
diferencias fenotipicas del grano producido en el Urubamba (medidas y
caracteristicas bioquimicas™ de su composicién), y se lo comparé con el que
se produce en Quispicanchis (Huacarpay) y en el valle del Mantaro. El
estudio establecio un vinculo directo entre la temperatura y las horas de sol
en el Valle Sagrado y las caracteristicas especificas del Maiz Blanco Gigante

que alli se cultiva.

!5 Estudio quimico de la estructura de un ser vivo.
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Las conclusiones mas importantes que este estudio arroj6 fueron las
siguientes:

1. Latemperatura y horas de sol constituyen dos variables que definen la
diferencia entre el Valle Sagrado de los Incas (Urubamba) y otros lugares,
como el Valle Mantaro.

2. Las menores cantidades de horas de sol en el Valle Sagrado podrian
explicar una mejor acumulacion de almidones y otros materiales de reserva
en el grano del MBGC por efecto de la translocacion de fotosintatos. En el
valle del Mantaro (casi una meseta), el periodo de luz es mayor que en el
Valle Sagrado (flanqueado por montafias). Este ultimo tiene dias cortos y
noches largas, y muchas investigaciones fisiol6gicas han demostrado que el
periodo oscuro es mas importante que el iluminado para muchos procesos
biolégicos morfogenéticos, como pueden ser la germinacion, el
enrraizamiento, la sintesis de pigmentos y otras sustancias, la acumulacion
de reservas en tubérculos, bulbos, granos etc. El tamafio de los granos seria
consecuencia de esta mayor traslocacion de fotosintatos.

3. Las temperaturas cercanas a 25°C que caracterizan al Valle Sagrado
son favorables para una mejor sintesis de almidones, en tanto que las
noches con bajas temperaturas, que no llegan al punto de congelamiento,
son fundamentales para que el almidon acumulado en las hojas durante el
dia se hidrolice a azucares simples, tipicamente sacarosa, y se desplace
hasta los puntos de acumulacion, que pueden ser raices, tallos y granos.

Estas caracteristicas de temperatura no se observan en el valle del Mantaro.
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Los estudios realizados permitieron constatar que el MBGC es un producto
anico, que se distingue de otros maices por su gran tamafio y suavidad de
sus almidones, lo cual lo convierte en un producto emblematico del Valle
Sagrado de los Incas y patrimonio del Cusco para la humanidad.

Se constatd, igualmente, la relevancia de este cultivo en la cosmogonia™® del
poblador andino, lo que se evidencia en los numerosos rituales y ceremonias
gue acompafian al cultivo. Incluso, se descubri6 que los momentos
productivos referidos por Guaman Poma de Ayala, en su calendario agricola,
coinciden exactamente con las practicas culturales que se desarrollan hasta
la actualidad.

De acuerdo con la normatividad vigente, la solicitud de denominacién de
origen se publico el 3 de agosto de 2005 en el diario oficial El Peruano vy, al
no presentarse oposiciones, el 26 de septiembre de 2005, el Indecopi otorgd
el registro de denominacion de origen para el MBGC. La denominacion de
origen es una herramienta que tiene connotaciones economicas y sociales
importantes, al reforzar la articulacion con otras actividades econdémicas en
la zona, facilitar la busqueda de mercados, potenciar las cadenas

productivas y, por ende, generar desarrollo.

3.2 Anélisis externo

En este acapite, se evalla la informacién politica, legal, econémica, social,
tecnoldgica y ecoldgica con influencia en el subsector del MBGC sobre las

gue se definiran las oportunidades y las amenazas a fin de presentar la

18 Relato mitico sobre los origenes del mundo.
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matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE) e identificar los
factores criticos de éxito que influiran en las estrategias para el subsector.
3.2.1 Factores politicos y legales

Los primeros meses del gobierno de Alan Garcia se han caracterizado por la
continuidad en la politica econdmica liberal del gobierno anterior, la cual se
ha visto favorecida por la coyuntura de altos precios de los minerales que
han impactado positivamente en el Producto Bruto Interno (PBI). Algunos
signos alentadores de este gobierno han sido (a) el manejo prudente de los
conflictos sociales que caracterizaban al gobierno de Alejandro Toledo; (b) el
impulso al proceso de descentralizacion al acelerar la transferencia de
funciones y competencias a los gobiernos regionales, ademas de fortalecer
sus capacidades; (c) la iniciativa por asumir como politica de Estado el
Proyecto Educativo Nacional; (d) el impulso a la reforma del Poder Judicial; y
(e) el impulso al programa Sierra Exportadora.

El gobierno de Garcia ha continuado, ademas, con el esquema de metas
explicitas de inflacion como parte de su politica monetaria, lo que mantuvo la
inflacién baja y redujo el nivel y volatilidad de la tasa de interés interbancaria.
En el terreno de la politica comercial, recogié la iniciativa de continuar
penetrando en los mercados internacionales teniendo como eje la
negociacion de acuerdos bilaterales y multilaterales para expandir los
mercados de bienes y servicios, y asi mejorar la competitividad de los
productos. El reto a corto plazo es conseguir el Tratado de Libre Comercio
(TLC) con los Estados Unidos o, en el escenario mas conservador, la

extension del ATPDEA (siglas en inglés del Acuerdo de Promocién
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Comercial Andino y Erradicacién de Drogas). En este esquema, el TLC con
los Estados Unidos permitirhd garantizar, entre otros objetivos, el acceso
preferencial permanente de las exportaciones a ese principal mercado de
destino. En el ambito econdmico de las relaciones con la Unién Europea
(UE), el Gobierno mantendra una posicion de apertura y complementariedad
comercial e impulsara la negociacion de un acuerdo de asociacion entre la
UE y la Comunidad Andina (CAN), el cual podria firmarse durante la V
Cumbre de Jefes de Estado y de Gobierno de Latinoamérica y el Caribe
(ALC) y de la UE, cuya sede sera Lima en el 2008.

En el campo de la politica fiscal, existe la propuesta del Gobierno para
modificar la Ley de Responsabilidad y Transparencia Fiscal (LRTF) y
expandir fuertemente la politica fiscal.

a. Régimen especial de preferencias andinas

El Ministerio de Relaciones Exteriores (2006) precisa que desde la
conformacion de la CAN, en el 1996, los paises miembros —entre los que se
encuentra el Perd- iniciaron un acercamiento en lo que mas adelante
constituiria la UE. Uno de los pilares que sustentan la relacion bilateral entre
la CAN y la UE es el acceso preferencial de los productos de la CAN al
mercado de la UE en virtud del Régimen Especial de Preferencias Andinas
(SGP Andino) que aplica un arancel cero a un significativo niumero de
productos de la regiébn como una forma de contribuir a la lucha contra el
narcotrafico. Entre 1990 y 2005, el SGP Andino permiti6 el acceso al
mercado comunitario, libre de aranceles, del 90% de las exportaciones

peruanas entre ellos café crudo, flores secas, frutas secas, textiles y
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confecciones, cueros, calzado, concentrados de frutas, conserva de frutas y
palmitos en conserva. Bajo el mecanismo del SGP Plus (aplicable desde
enero del 2006), 7 200 productos peruanos tendrdn acceso con cero
aranceles al mercado europeo.

b. Evolucion del sector agrario

Valdivia (2001), en un analisis del sector agrario, menciona que los
resultados positivos generados por el conjunto de reformas estructurales de
la década de los 90 —orientadas a la reduccion de la inflacion y la
estabilizacion de las cuentas fiscales, la reinsercién del pais en el mercado
financiero internacional, la dinamizacion de las exportaciones y la ampliacién
de la base tributaria— generaron expectativas en el sector agrario. Sin
embargo, la desaceleracion del proceso de reformas en 1996, las crisis
financieras internacionales del Sudeste Asiatico, Rusia y Brasil, la presencia
del Fendmeno de El Nifio en 1998 y la severa crisis politica peruana del
2000 frenaron la expansion econdmica sumiendo al pais en un proceso
recesivo.

Posteriormente, la eliminacion del sesgo antiagrario en las politicas
macroeconémicas del gobierno de Alejandro Toledo generé entusiasmo
sobre los efectos favorables que podrian darse para el sector agrario. Se
penso que el nuevo orden econdmico introduciria una correccion en el tipo
de cambio real, lo que seria ventajoso para el sector; sin embargo, el tipo de
cambio real en vez de incrementarse permanecio estable y, en algunos
casos, muy por debajo de los niveles de afios anteriores, lo que restringio los

efectos esperados de la reforma sobre el sector agropecuario. Esto explica,
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en parte, el deterioro observado de los precios reales agricolas. No obstante,
es posible distinguir dentro de la evolucion de los precios reales del sector
un mejor desempefio de los bienes agricolas exportables cuando se los
compara con los precios de los importados y de los no transables’. A pesar
de la influencia del tipo de cambio en los precios de los bienes agricolas, la
produccion del sector registré una evolucién positiva beneficiandose en parte
del crecimiento econdémico logrado por la economia en su conjunto y la
consiguiente expansion de la demanda interna.

Mas alla de las politicas y las reformas macroeconémicas, el sector agricola
respondié también a un conjunto de reformas como la eliminacion del control
de precios de alimentos e insumos agropecuarios y el retiro del Estado de su
comercializacion, uniformizacion y reduccion de las tasas arancelarias para
productos agropecuarios complementados con franjas de precios para
diversos productos importados. Esto, sin embargo, no se tradujo en mayores
precios reales a los productores ni en la transferencia de ingresos desde los
consumidores hacia los comercializadores y el Estado.

El segundo gobierno de Alan Garcia ha considerado de prioridad la
implementacion, en los proximos cinco afios, del Plan Sierra Exportadora,
como proyecto destinado a incorporar 150 000 ha de la sierra del Peru a la
exportacion de mas de 20 productos y con cadenas productivas generadoras
de puestos de trabajo. También, ha previsto destinar recursos del Estado
hacia el desarrollo rural por intermedio de Agrobanco, concluir con la

titulacion de tierras y disponer las medidas mas apropiadas para el uso

" Bienes no exportables ni sujetos a la competencia de bienes importados. Sus precios se

determinan, principalmente, por la oferta y la demanda del mercado interno.
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adecuado del agua de riego. En materia tributaria, los pequefios agricultores
se mantienen exonerados del pago de Impuesto General a las Ventas (IGV),
Impuesto de Promocién Municipal e Impuesto a la Renta.

c. Derechos de propiedad de las tierras

De acuerdo con el Minag (2001), el Pert comprende una superficie territorial
de 128,5 millones de hectareas. De la superficie total del territorio peruano,
solo 7,6 millones (6%) de hectareas tienen capacidad para cultivos agricolas
(transitorios y permanentes); 17,9 millones (14%) corresponde con tierras
con aptitud para pastos; y 48,7 millones de hectareas son tierras destinadas
a la produccion forestal; mientras el resto corresponde a tierras protegidas.
El dltimo censo nacional agropecuario, realizado en el 1994, arroj6 una
superficie agricola en uso de 5,5 millones de hectareas (4,3% de la
superficie total del pais), de los cuales 3 millones se destinaban a cultivos
transitorios y permanentes, mientras que el resto correspondia a tierras no
trabajadas, en descanso y a cultivos asociados. Por otro lado, de la
superficie agricola en uso, se determindé que 1,7 millones de hectareas
(32%) se encuentran bajo riego y 3,7 millones (68%) bajo secano.

Las tierras agricolas peruanas se caracterizan por su alta fragmentacion y la
dispersion de parcelas de un solo propietario. Asi, el 84% (2,7 millones de
ha) de las tierras destinadas a la agricultura corresponden a superficies
menores de 10 hectareas representando aproximadamente el 50% del total
de la superficie. La fragmentacion de la tierra es consecuencia del fracaso
de las cooperativas agrarias de produccion, herederas de los recursos de las

haciendas expropiadas por la reforma agraria de inicios de los afios 70, que,
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luego de ser parcelas por los propios cooperativistas, sufren una mayor
division a favor de sus hijos configurando unidades familiares.

Segun el censo agricola de 1994, la unidad de produccion agricola promedio
en el Perl estd compuesta por 3,3 parcelas con una extension de 3,1 ha en
total. La fragmentacién es aun mas aguda en la sierra, donde el nUmero de
parcelas por unidad agricola aumenta a 4,1 y su extension se reduce a 2,4
ha. En estas condiciones, los agricultores tienen dificultades para el
desarrollo de economias de escala tanto en la compra de insumos como en
la produccion y en la comercializacion de los productos, escasas
oportunidades para recibir créditos comerciales y reorientar sus cultivos
hacia la agroexportacion.

En lo que se refiere a la region Cusco, el Mincetur (2005) sefala que el uso
del suelo en la region se clasifica en cinco tipos (ver tabla 4), observandose
que el principal tipo de recurso que posee es aquel destinado a la proteccion
que representa el 65,8% del total. Asimismo, la cantidad total de hectareas
utilizadas con fines agropecuarios en la region es de 2 763 688 ha que
exceden las destinadas para dicho fin, que totalizan 2 353 396 ha (proviene
de la suma de las tierras aptas para pastos, produccion forestal, cultivos en
limpio y cultivos permanentes), sobreexplotando el recurso suelo en perjuicio
de las tierras protegidas y marginales, lo que trae como consecuencia su
erosion, explicada, principalmente, por las actividades de sobrepastoreo y

por el uso inadecuado de préacticas agricolas.
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Tabla 4. Clasificacion de suelos por capacidad de uso mayor

Capacidad de uso mayor de suelos Hectareas Participacion %
Tierras de proteccion 4731278 65,81
Tierras aptas para pastos 1135 260 15,79
Tierras aptas para produccién forestal 990 667 13,78
Tierras aptas para cultivos en limpio 196 838 2,74
Otros (nevados, lagos, rios, centros poblados) 104 518 1,45
Tierras aptas para cultivos permanentes 30 631 0,43

Total 7 189 192 100,00

Fuente: Plan Estratégico Regional Exportador-Regién Cusco. Ministerio de Comercio Exterior y

Turismo. (2005).

En el periodo agosto a diciembre 2005, la superficie sembrada en la Region

Cusco disminuyd 2% con relacién a diciembre de 2004, Sin embargo, el

aumento mas destacado en superficie sembrada correspondié con el maiz

amilaceo (11%). De igual manera, en lo que va del periodo agosto a

septiembre 2006, la superficie sembrada de maiz amilaceo continudé su

tendencia alcista al incrementarse 19% respecto del mismo periodo del afio

anterior (ver tabla 5)*.

'8 Banco Central de Reserva del Per (2005). Cusco.
' Banco Central de Reserva del Perti (2006). Cusco.
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Tabla 5. Superficie sembrada en la region Cusco

Superficie sembrada

(Hectareas)
Septiembre Agosto-septiembre
2005 2006 2005 2006
Maiz amilaceo 10184 13181 14 209 16 916
Haba grano seco 853 1792 927 2 056
Olluco 1439 2 257 2252 2742
Oca 605 1104 700 1124
Uncucha 56 537 57 568
Papa 3234 3661 5127 4 666
Maiz amarillo duro 1153 1448 1221 1499
Quinua 94 315 97 319
Maswa 286 396 354 396
Yacon 28 70 28 70
Platano 0 10 0 18
Cacao 0 0 0 0
Café 0 0 0 0
Maiz choclo 427 247 1338 754
Yuca 3361 3116 3761 3219
Otros 3290 1391 3877 1918
Total 25010 29 525 33948 36 265

Fuente: Cusco. Sintesis Econémica-Septiembre. Banco Central de Reserva del Peru. (2006).

d. Derechos de agua

En el Perd, hace varios afios que esta en discusion el primero de una serie
de proyectos de ley para modificar la ain vigente ley de aguas. La ley de
aguas fue dada a fines de 1969, poco después de la promulgacién de la Ley
de Reforma Agraria. Los sucesivos proyectos de ley, con una fuerte
influencia de la legislacion chilena, plantean transferir al sector privado la
gestion del agua y la responsabilidad de invertir en la infraestructura de
riego. Son las llamadas juntas de usuarios las encargadas de la gestion. En
la practica, desde hace algunos afios, modificaciones parciales a la ley de

1969 han ido transfiriendo esas responsabilidades del Estado a las juntas.
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Cancino y Valcércel (2000) sostienen que las comisiones de regantes y
juntas de usuarios, que gobiernan el uso de agua para fines agricolas, han
subsistido, fundamentalmente, porque los agricultores se han visto
imposibilitados como grupo de abandonarlas totalmente, pues su
subsistencia se encuentra condicionada a ellas. Pero tampoco —salvo
excepciones— han hecho nada por mejorarlas y modernizarlas, lo cual se ve
reflejado en la actual infraestructura de riego y en el débil funcionamiento de
los sistemas de riego.

Segun el Mincetur (2005), el Cusco se caracteriza por poseer una hidrografia
importante compuesta por cuatro cuencas hidrograficas principales:
Apurimac, Pilcopata, Araza o Marcapata, y Urubamba, las cuales
comprenden 296 rios principales y 396 lagunas. Pese a contar con
abundante recurso natural, su manejo se ve afectado por la fragmentacion
de los terrenos y el mayor numero de regantes, por lo cual, en ocasiones, se
vuelve inmanejable por las juntas o por los comités a cargo de la gestion.

La region Cusco ha generado un desarrollo regional importante y cuenta con
un Plan Estratégico (Plan Estratégico Regional Exportador, junio 2005) para
elevar su nivel de competitividad, inversion y oferta exportable. Es
importante que el Estado modernice su gestion, con el fin de desarrollar los
medios necesarios para mejorar la rentabilidad y la competitividad, en cuanto
ha mercado de tierras, aguas, tecnologia, informacion, sanidad vy
certificacion agraria. Las condiciones actuales no garantizan el orden juridico
y la estabilidad politica ni facilitan el desarrollo de las inversiones en la

region Cusco. Por ello, no se logra inversion ni financiamiento en ciencia y
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tecnologia, con prioridad en la investigacion de los productos de importancia

econdmica para el mercado interno y externo.

3.2.2 Factores econémicos

Segun el Banco Central de Reserva (BCR, 2006), la actividad econémica
continu6 creciendo sostenidamente durante el 2005 y alcanz6 una tasa de
crecimiento del PBlI de 6,4. Este crecimiento estuvo asociado con el
dinamismo de la demanda interna, reflejado en un crecimiento de la
inversion privada de 13,9% y del consumo privado de 4,4%. La mayor
inversion privada fue reflejo de la evolucion del sector construccion que
crecid 8,4% y de las importaciones de bienes de capital que crecieron
29,6%. Por su parte, el consumo privado estuvo asociado con el
comportamiento de indicadores como el ingreso nacional disponible que
aumenté 6,5%, y las importaciones de bienes de consumo que se
incrementaron en 16,2%. El crecimiento durante el 2005 implic6 una mejora
del PBI por habitante de 5,2%.

La expansion econOmica de nuestros principales socios comerciales:
Estados Unidos de América y China favorecieron el crecimiento de las
exportaciones de bienes y de servicios en 14,9% en el 2005. Este contexto
explica el dinamismo mostrado no solo por las exportaciones de bienes
tradicionales, especialmente productos mineros, sino también por el
desarrollo de las exportaciones no tradicionales, tales como textiles, frutas,
productos agroindustriales y quimicos. Esta evolucion ha permitido que las

exportaciones de bienes y de servicios, como porcentaje del PBI, continten
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su tendencia creciente y alcancen el afio 2005 una cifra récord de 24,2% y
de 3,5 puntos porcentuales mayor a la del afio anterior.

a. Producto bruto interno sectorial

En un andlisis del PBI sectorial, el BCR destaca el crecimiento de 6,5% de
los sectores no primarios, cuya evolucién estd mas asociada con el gasto
doméstico. Menciona, ademas, que los sectores no primarios crecieron por
tercer afio consecutivo a una tasa superior o igual a la del producto total. Es
relevante en ella el desempefio de la manufactura no primaria y de la
construccion, que crecieron 7,7% Yy 8,4% respectivamente. Por su parte, los
sectores primarios registraron una expansion de 5,4%, que refleja el empuje
del sector mineria e hidrocarburos que creci6 8,1% y del sector agropecuario

que se expandio en 4,8% (ver tabla 6).
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Tabla 6. Producto Bruto Interno sectorial

(Variaciones porcentuales respecto al mismo periodo del afio anterior - %)

2003 2004 2005
|. SECTORES PRIMARIOS 2,90 4,60 5,40
Agropecuario 1,90 1,70 4,80
Agricola 1,50 0,20 4,10
Pecuario 3,50 4,10 6,50
Pesca -12,50 33,90 1,20
Mineria e hidrocarburos 5,40 5,20 8,10
Mineria metalica 6,20 5,10 7,00
Hidrocarburos -4,30 7,10 23,40
Procesadores de recursos primarios 2,90 7,30 2,10
II. SECTORES NO PRIMARIOS 4,00 5,20 6,50
Manufactura no primaria 3,30 7,40 7,70
Construccion 4,30 4,70 8,40
Comercio 2,90 5,80 5,20
Electricidad y agua 4,20 4,60 5,30
Otros servicios 4,50 4,40 6,30
[ll. VALOR AGREGADO BRUTO (I+ll) 3,80 5,10 6,20
IV. IMPUESTOS A LOS PRODUCTOS
Y DERECHOS DE IMPORTACION 520 6,40 8,50
V. PRODUCTO BRUTO INTERNO 3,90 5,20 6,40

Fuente: Memoria 2005. Banco Central de Reserva del Pert. (2006).

El sector agricola mostr6 una recuperacion de 4,1% debido a la mayor
disponibilidad de agua. Esto se tradujo en una mayor superficie sembrada, la
cual aumento en 113 mil ha en la campafa 2004-2005, particularmente, en
el caso del arroz, asi como de otros cultivos, como maiz amarillo duro, maiz
amilaceo, papa, trigo y algodon.

La produccién de arroz en cascara crecio un 33,4% durante el afio. Otro de
los cultivos que tuvo una incidencia importante en el 2005 fue la papa, cuya
produccion anual crecié 9,4%, como consecuencia de mayores areas

sembradas en la sierra y el altiplano, principalmente en los departamentos

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

’ENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

de Cusco, Huancavelica, Cajamarca, Ancash y Pasco, lo que compenso la
menor produccion de la costa central (Lima e Ica), donde el cultivo se viene
sustituyendo por otros de agroexportacion de mayor rentabilidad, entre los
que sobresalen la alcachofa, la paprika y los esparragos. La produccion del
maiz amilaceo contribuyé también al aumento del PBI agropecuario al
incrementar sus niveles de produccion en 11,4% respecto del afio anterior
(ver tabla 7).

Por otro lado, la produccién de cafia de azlcar registrd una caida de 9,2%
explicada por la mayor presencia de importaciones de azucar, los bajos
precios y la escasez de agua. La produccion de café registré6 también una
caida de 22% debido, principalmente, al desfase en el ciclo de lluvias.
Inocente et al. indican que el subsector de MBGC constituye la actividad
econdémica que genera mayor cantidad de empleo e ingresos en la zona del
Valle Sagrado de los Incas en el Cusco. Ademas de crear puestos de trabajo
en el agro, también contribuye con puestos en la industria.

El Minag esta mostrando especial interés en brindar asistencia técnica y
capacitacion para el fortalecimiento de las organizaciones de agricultores y
la consolidacion de las cadenas agroproductivas en la regién, de manera
gue se incentive el crecimiento del PBI agropecuario.

Por otro lado, el reconocimiento del Cusco como patrimonio cultural de la
humanidad confiere a la region un gran potencial de desarrollo turistico a
través del cual se dinamizan otras actividades de servicio como hoteleria,
restaurantes gourmet, agencias de turismo, de utilidad para la futura difusion

del MBGC
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b. Tasa de inflacién y tipo de cambio

La tasa de inflacion disminuy6 de 3,5% en 2004 a 1,5% en el 2005. Esta
evolucion obedecié, sobre todo, a la reversion paulatina de los choques de
oferta ocurridos en el 2004 provocado por una menor oferta de alimentos y el
incremento del precio internacional del trigo y de los combustibles. Con la
normalizacion de las condiciones climéticas en el 2005, se observo una
reduccién en los precios de ciertos alimentos, como arroz, azlcar y trigo. El
alza del precio internacional del petréleo fue atenuada por medidas fiscales

compensatorias.
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Tabla 7. Produccién agropecuaria por principales productos

(Variaciones porcentuales - %)
2003 2004 2005

PBI AGRICOLA 1,50 0,20 4,10
Algodén -1,00 48,80 6,20
Arroz 0,50 -13,50 33,40
Café 0,10 32,50 -22,10
Cafia de azucar 5,30 -21,60 -9,20
Frijol -5,00 0,10 20,20
Maiz amarillo duro 5,80 -10,40 1,70
Maiz amilaceo 2,60 -16,00 11,40
Papa -4,50 -4,60 9,40
Trigo 2,30 -10,50 5,20
Otros productos agricolas

Uva 7,30 0,40 9,60

Mandarina 21,00 8,80 -2,50

Mango 9,20 37,90 -14,10
PBI PECUARIO 3,50 4,10 6,50
Ave -7,40 5,20 9,60
Huevos -9,00 -3,50 3,90
Leche 2,70 3,50 4,70
Procino -23,40 14,40 5,00
Vacuno 2,40 1,00 4,60
PBI AGROPECUARIO 1,90 1,70 4,80

Fuente: Memoria 2005. Banco Central de Reserva del Peru. (2006).

El tipo de cambio aumentd 4,4%, finalizando el afio 2005 en S/. 3,43 por
dolar. Entre enero y agosto de 2005, el tipo de cambio siguio la tendencia a
la baja de los dos afios previos por la mejor posicion de la balanza de pagos.
En el resto del afio, el tipo de cambio presenté una senda al alza, asociada
con una mayor demanda de contratos a futuro en ddélares y a movimientos
de portafolio hacia el dolar. En términos reales, el nuevo sol se deprecid
3,8%. La influencia del tipo de cambio en el segmento agricola exportador es
trascendental por la dependencia de los precios de los mercados mundiales.

La fluctuacién del tipo de cambio por debajo de las expectativas de los
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agricultores puede tener consecuencias dramaticas, como la reduccion de

las siembras y la supresion de insumos importados en los cultivos.

3.2.3 Factores sociales

a. Pobreza

Francke e Iguifiiz (2006), en un analisis del perfil de la pobreza, sostienen
gue la pobreza en el Peru afecta a mas del 52% de los habitantes, mientras
gue la pobreza extrema alcanza a cerca del 20% de la poblacion. La pobreza
es mas aguda en las zonas rurales, donde mas de dos terceras partes de la
poblacion son pobres y cerca de la mitad vive en pobreza extrema, y es aln

mas generalizada en la sierra rural (ver tabla 8).

Tabla 8. Incidencia de la pobreza total y pobreza extrema

Pobreza Pobreza extrema
T dle TeEA Intervalo de confianza al| Tasa de pobreza Intervalo de confianza al
95% % 95%

Nacional 54,70 51,90 57,50 21,60 19,30 24,00
Dominios

Costa* 45,90 39,70 52,10 10,90 6,10 15,70
Sierra urbana 51,40 44,70 58,10 12,70 8,90 16,50
Sierra rural 82,90 78,70 87,00 58,60 53,00 64,10
Selva urbana 63,80 56,80 70,80 58,60 20,30 40,80
Selva rural 63,70 54,80 72,70 25,40 17,80 33,00
Lima metropolitana 36,50 30,10 42,90 1,80 0,30 3,40
Capital y provincias

Capital 36,50 30,10 42,90 1,80 0,30 3,40
Provincias 62,00 59,20 64,80 29,60 26,50 32,70
Area rural 76,00 72,00 80,00 45,70 40,60 50,80
Area urbana 48,50 44,30 52,60 14,00 10,50 17,40

* Excluye Lima Metropolitana
Fuente: Crecimiento pro-pobre en el Perud. Francke, P. e Iguifiz, J. (2006).

Los censos de poblacién y de vivienda de los afios 1993 y 2005%° dan

cuenta de que existe todavia un numero importante de personas sin acceso

% Diaz, J. (2006). Nuevo mapa de pobreza del Fondo de Cooperacion para el Desarrollo Social.
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a determinados servicios basicos. En el 2005, un poco mas de 7 millones de
personas carecian de acceso al agua potable; mas de 5 millones no
contaban con sistemas de desaguie o letrinas; y casi 7 millones no accedian
a la electricidad.

Pese a estas cifras, en el 2005, se produjo una significativa reduccion de
dichos déficit en el ambito rural principalmente. Sin embargo, se aprecia la
persistencia de altos niveles de carencias en el &mbito rural en el que el 67%
de su poblacion no tiene agua potable (93% en 1993), 48% carece de
sistemas de desague o letrinas (75% en 1993) y 66% no tiene acceso a la

electricidad (92% en 1993).

El mapa de pobreza 2006, elaborado por el Fondo de Cooperacion para el
Desarrollo Social (Foncodes), muestra que el 33% de la poblacibn menos
pobre vive exclusivamente en Lima y en el Callao. En cambio, el 20% mas
pobre se ubica en los departamentos de Huancavelica, Huanuco,

Cajamarca, Apurimac, Ayacucho, Loreto, Amazonas y Pasco (ver tabla 9).
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Tabla 9. Mapa de pobreza departamental de Foncodes-2006

Quintil indice Poblacién 2005 Poblacién sin servicios de: Analfab. NS @ Desnutr.
de carencias Departamentos Mujeres 12 1999
Total % | Agua | Desagiie | Electricidad afos

Huancavelica, Huanuco,
Més pobre Cajamarca, Apurimac, 5115776] 20 | 43% 36% 54% 24% 32% 45%
Ayacucho, Loreto, Amazonas,
Cusco, Puno, Ucayali, Piura,

Quintil 2 . 5120201 20 | 41% 30% 40% 17% 29% 34%
San Martin
Ancash, Junin, Madre de Dios,
Quintil 3 La Libertad, Lambayeque, 5711672 22 24% 20% 26% 13% 27% 29%
Tumbes, Ica.
Quintil 4 Moguegua, Arequipa, Tacna. 1574612 6 15% 10% 13% 8% 23% 14%
Menos pobre |Lima, Callao 8 630 004 33 14% 5% 6% 4% 23% 11%
Total 26 152 265| 100 | 27% 20% 27% 12% 27% 28%

Nota: El dato censal no incluye la poblaciéon omitida.
Fuente: Nuevo mapa de pobreza del Fondo de Cooperacién para el Desarrollo Social- Foncodes.
Diaz, J. (2006).

Los departamentos de Cusco, Puno, Ucayali, Piura y San Martin ocupan el
segundo quintil, antes que los departamentos mas pobres. El 20% de su
poblacién se caracterizan por carecer de servicios basicos: agua (41%),
desagle (30%) y electricidad (40%) y por su alto indice de desnutricion del
34% y analfabetismo del 17%.

b. Educacién

Estudios efectuados por la Comision Econdémica para América Latina (Cepal,
2000) sefialan que 10 afios parecen constituir el umbral minimo para que la
educacion pueda cumplir un papel significativo en la reduccion de la
pobreza. Si se tiene un nivel educativo inferior a 10 afios de escolaridad, son
muy escasas las probabilidades de superar los niveles inferiores de ingreso
ocupacional. Para tener alguna probabilidad de acceder a un nivel de
ingreso intermedio o superior, es necesario superar, como minimo, los 12
afos de estudio, y, para aumentar esas posibilidades, se debe alcanzar el

nivel educativo mas alto, de 14 o mas afnos de estudio. De acuerdo con ello,
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la educacién es un elemento importante para acceder a un mejor nivel de
vida.

La poblacién peruana, en su mayoria, se encuentra en el umbral minimo
sefialado por la Cepal al mostrar una alta tasa de matricula en educacion
primaria. Afronta, ademas, serios problemas relacionados con tasas
elevadas de desaprobacion (8,5% en 2002) y retiro (7,1% en 2002)** en el
nivel nacional, las cuales se traducen en atraso escolar y en desercién. Otro
factor preocupante es la calidad de la educacion. En el nivel de educacion
primaria, la informacion estadistica por ambito geografico revela
desigualdades en detrimento de las zonas rurales (91,6%), en particular de
la Selva rural (93,36%) y la Sierra rural (89,70%), en comparacion con el
entorno capitalino (99,12%). Se sabe, también, que mas de tres cuartas
partes de los productores rurales tienen un nivel educativo menor o igual a la
primaria, y solo el 4% tiene un nivel superior. De esta manera, los indices de
educacion secundaria y primaria ascienden a 15% y 59% respectivamente,

mientras que un 20% no cuenta con ningln nivel educativo® (ver figura 4).

1 Ministerio de Educacion. Censo escolar 2002. Unidad de Estadistica Educativa (UEE),
*Z INEI-Cenagro. 1994.
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Ningun nivel,
20%

No Especifica,
2%
|

Secundaria,

15%
Superior, 4%
Primaria, 59%

Figura 4. Nivel de educacién alcanzado en el medio rural-1994
Fuente: Plan estratégico sectorial multianual-Sector Agricultura 2002-2006. Ministerio de Agricultura.

(2001).

El nivel de pobreza de la region Cusco se refleja directamente en el nivel
educativo de su poblacion. Hoy en dia, la educacion proporcionada en la
region esta basicamente en manos del Estado y la participacion del sector
privado es poco significativa en todos los niveles (primaria, secundaria,
técnica y universitaria). Por otro lado, el sistema educativo superior no
responde especificamente a las necesidades de los sectores productivos del
Cusco, lo que impide la formacién de cuadros profesionales afines. Por eso,
una de las caracteristicas mas evidentes de su capital humano es el escaso
namero de personal calificado (Mincetur, 2005).

c. Empleo

Los resultados de la Encuesta Nacional de Variacion Mensual del Empleo,
en empresas privadas con 10 y mas trabajadores, en el &mbito del Pera
urbano, presentd un incremento de 8,9% respecto del mismo mes del afio

anterior. Los sectores con mayor crecimiento de demanda de trabajadores
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fueron la industria (11%), la actividad extractiva (9,9%) y los servicios
(8,5%)%.

Abanto y Hernandez (2004), para un estudio sobre el empleo en las
regiones, agruparon los departamentos del Perd en cuatro grupos de
regiones segun las actividades sociolaborales y econdmicas similares. El
estudio en mencion precisa que lo caracteristico de la PEA ocupada, de los
grupos de regiones mas desarrolladas, es el elevado nivel de educacion, los
mejores ingresos, la concentracion de la ocupacion en distintos tamafios de
empresas y las mayores tasas de desempleo. Los grupos de regiones
menos desarrolladas se caracterizan por tener bajo nivel educativo, ingresos
precarios, empleos informales y menores tasas de desempleo.

Los resultados muestran también una marcada disparidad entre los
departamentos del pais. Lima, como centro de la economia nacional,
presenta un desarrollo econémico por encima del resto de departamentos,
ejerciendo un rol conductor en las actividades econémicas del pais. Por otro
lado, las economias menos desarrolladas, se caracterizan por tener una
mayor concentracion de la PEA ocupada en la actividad agricola y con
mayores tasas de empleo. El tercer grupo, conformado por los
departamentos de San Martin, Cusco, Amazonas y Huanuco contribuyeron
en el 2001 con el 6,2% al PBI nacional (1,6% en promedio cada region). Su
estructura productiva se fundamenta en el sector agricola y, en el caso
particular del departamento del Cusco, los servicios en turismo constituyen

una actividad importante para el departamento.

23 Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (2006). Informe estadistico mensual-Diciembre 2006.
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La tasa de empleo® en las regiones difiere con la situacién de desarrollo
regional. Asi, las regiones menos desarrolladas (Cajamarca, Ayacucho,
Puno, Apurimac y Huancavelica) que se distinguen por su caracter agricola,
presentan las mayores tasas de empleo en contraste con las regiones mas
desarrolladas donde la tasa de empleo se reduce. Dada esta caracteristica y
la naturaleza de pobreza de las regiones menos desarrolladas, las
poblaciones con bajos niveles de ingreso per capita no pueden permanecer
desempleados; es decir, buscan alguna ocupacion para completar un
ingreso minimo de subsistencia. En tal medida, la mayor parte de los
miembros de la familia permanecen empleados, ya sea en la agricultura o se
autoemplean independientemente, lo que se traduce en una alta tasa de
empleo en las regiones menos desarrolladas, pero a costa de emplearse en
un trabajo precario.

Otro es el caso de las regiones mas desarrolladas donde el desempleo es
mas agudo, ya que, al ser los niveles de ingreso en la poblacion ocupada
mas altos, permite a las familias la formacion de un fondo capaz de cubrir la
dieta familiar. Esto les permite encontrarse en la busqueda de empleo
(desempleado).

El andlisis de los desocupados® se torna interesante en los departamentos
de San Martin, Cusco, Amazonas, Huanuco, Cajamarca, Ayacucho, Puno,
Apurimac y Huancavelica, debido a que las estadisticas muestran una

poblacion desocupada con mejores niveles de educacion (secundaria y

?* Indicador que mide la proporcién de personas que se encuentran activamente empleadas sobre el
total de la poblacion econémicamente activa.

2 Aquella que se encuentra sin empleo, ya sea asalariado o independiente, y esta en busca de
empleo.
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superior) que la poblaciéon ocupada. Esto obedece a la caracteristica agricola
de las regiones y a la escasa posibilidad de emplear en ella a personas con
educacion superior. El fomento de la agroindustria debiera servir como un
mecanismo para absorber esta mano de obra (calificada, joven y de bajo
nivel remunerativo) que esta sin empleo, lo que se traduciria en el aumento
de productividad en las regiones y, por consiguiente, en mejores niveles de
desarrollo.

Por otra parte, los problemas de caracter social, consecuencia de la
situacion politica y econémica, no siempre propias de la regién Cusco,
configuran un sector productivo altamente sensible a situaciones de conflicto
gue en algun momento han alterado los planes y proyectos, situacién que
genera inseguridad de contar con produccion agricola en los periodos

requeridos?.

3.2.4 Factores tecnologicos

El Minag y el Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura
(2006) sostienen que, en su mayoria, los agricultores de la sierra del Peru
carecen de capacitacién en técnicas agricolas para la preparacion de suelos,
la seleccion y el tratamiento de semillas, la oportuna utilizaciéon de
fertilizantes, asi como el reconocimiento y el tratamiento oportuno de las
plagas, debido al uso de métodos agricolas tradicionales los que se
sustentan en su experiencia tradicional y personal.

Santa Cruz (1999) igualmente sostiene que la agricultura peruana se

caracteriza por un nivel general de atraso tecnoldgico que incide en los bajos

%6 Entrevista al Sr. Abel Arroyo, dirigente sindical, realizada el 23 de noviembre de 2006
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niveles de productividad. En cuanto al acceso a maquinarias, sefiala que
Unicamente el 15% de fundos utiliza tractores y poco menos del 1% hace
uso de fuentes de energia eléctrica. Por tanto, la proporcion de unidades
agropecuarias que cuentan con algun tipo de maquinaria propia es infima. El
empleo de fertilizantes quimicos e insecticidas es mas alto, pero todavia
minoritario. Los fertilizantes quimicos solo estan al alcance de poco méas de
un tercio (38%) de las unidades productivas, mientras que el uso de semillas
y plantones mejorados es aun menor (16,7%). Solamente cuando se trata de
elementos que pueden catalogarse como tradicionales, la utilizacion se torna
mayoritaria. De esta manera, el abono orgéanico, y la tracciéon animal forman
parte de las practicas de las 55% y 53% de unidades productivas agrarias
respectivamente. Asimismo, mas de la mitad de las explotaciones
agropecuarias dependen de la energia humana para el desarrollo de sus
labores, es inexistente el uso de energia eléctrica y muy reducido el de
energia mecanica. Lo expuesto explica que solo 1 de cada 10 unidades
agropecuarias se encuentren recibiendo asistencia técnica.

Estudios como los de Evenson (1992) o Swanson (1997) destacan la
importancia de la transferencia de tecnologia y de los conocimientos en la
agricultura y muestran como el contacto con los servicios de extension
agropecuaria, entendidos como una forma organizada de educacién no
formal, tiene efectos positivos y significativos sobre la productividad agricola
y el ingreso de los productores. En el pais se cuenta con el Programa de
Maiz de la Universidad Nacional Agraria La Molina (Unalm) que esta

orientado a realizar investigaciones para el mejoramiento genético,
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agrondémico y la transferencia de tecnologia a través de diferentes proyectos
de caracter fitotécnico, agronomico, semillero, de transferencia,
germoplasma, entre otros. El programa cuenta con un banco de
germoplasma en el que se preserva y mejora la variedad del maiz amilaceo

Cusco Blanco.

3.2.5 Factores ecologicos

Brack (2006) sefala que el Pert es un pais de extraordinaria variedad de
recursos vivos y ecosistemas®’ y que, por ello, estd entre los paises
megadiversos del planeta ocupando uno de los cinco primeros sitiales. El
Perl posee una alta diversidad ecoldgica de climas, de pisos ecoldgicos y de
zonas de produccidén, y de ecosistemas productivos. En cuanto a superficie
de bosques, es el cuarto pais a nivel mundial, el segundo en América Latina
y posee el 13% de los bosques tropicales amazonicos. Se reconocen
ademas en el Per( 11 ecorregiones®, 84 zonas de vida de las 117
reconocidas en el mundo y 28 tipos de climas de los 32 existentes en la
Tierra.

La alta diversidad de ecosistemas existentes ha permitido el desarrollo de
numerosos grupos humanos con culturas propias, y destacables logros
tecnoldgicos, culinarios y culturales. La diversidad de recursos genéticos,
sostiene Brack (2004), es un logro de los grupos humanos aborigenes, que

durante un proceso de al menos 10 000 afios, han domesticado plantas

2" Conocidos en la actualidad como diversidad biolégica o biodiversidad.

8 Area geografica que se caracteriza por condiciones bastante homogéneas en lo referente al clima, a
los suelos, a la hidrologia, a la flora y a la fauna, y donde los diferentes factores actian en estrecha
interdependencia. Ademas, es delimitable geograficamente y distinguible de otras con bastante
claridad.
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nativas, las han seleccionado y adaptado a los pisos ecoldgicos y han
domesticado especies de la fauna. Como resultado, el Perl posee 182
especies de plantas nativas domesticadas con centenares de variedades
entre las que destacan la papa (9 especies domesticadas y 3 000
variedades) y las variedades del maiz (36 ecotipos), que son dos de los
cuatro cultivos alimenticios mas importantes del mundo.

El autor en la misma publicacién precisa que el Perti es uno de los centros
mas importantes de recursos genéticos de plantas y animales al ser uno de
los centros mundiales de origen de la agricultura y la ganaderia. Estos
recursos genéticos tienen que ser protegidos por el valor econémico
intrinseco que poseen y porque benefician a los paises que los usan,
especialmente, los paises desarrollados que, al estar mas adelantados en
biotecnologia, aprovechan el germoplasma para mejorar variedades
cultivadas y, en muchos casos, patentan nuevas variedades o procesos
biotecnoldgicos.

El plan de gobierno del Partido Aprista Peruano (2006) prevé la
reivindicacion del patrimonio cultural de la biodiversidad del Peru por su
contribucion a la humanidad con especies autdctonas como mecanismo para
mejorar su aprovechamiento y para lograr la competitividad del pais. El
Gobierno considera también desarrollar politicas orientadas a respaldar a los
pueblos originarios en el ambito de agricultura andina organica, areas
protegidas, forestacibn de los andes, medicina tradicional, camélidos

sudamericanos Yy turismo vivencial.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




3 %
TESIS PUCP s CENTRUM

VENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

3.2.6 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

A partir del analisis realizado previamente, relacionado con el entorno en el
que se desenvuelve el subsector del MBGC, se han identificado las

siguientes oportunidades y amenazas.
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Tabla 10. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

e Valor
Peso Clasificacion Ponderado
Oportunidades

1. Perspecpva de desarrqllo Qe la _ 0.15 3 0,45
gastronomia peruana a nivel internacional
2. If’reocupa_c:lon por el cuidado de la salud y 0.15 5 0,30
calidad de vida
3. Presencia de instituciones de apoyo 0.10 5 0,20

internacional

4. Iniciativa del gobierno para consolidar la
actividad exportadora como base del 0,05 3 0,15
desarrollo econémico

5. Demanda de productos de calidad 0,05 1 0,05

6. Disponibilidad de mano de obra 0,025 4 0,10

7. Migracion latina hacia Espafia 0,10 1 0,10
Amenazas

1. Fuga de material genético 0,10 2 0,20

2. Variaciones climaticas 0,05 2 0,10

3. Influencia del tipo de cambio en los precios

de los productos agricolas 0,02 . 0.06
4. Nivel educativo de la poblacion rural 0,07 1 0,07
5. Acceso a fuentes de financiamiento 0,05 2 0,10
6. Transferencia de tierras al sector turistico 0,01 2 0,02
7. Productos de mfen_or calidad que se 0,08 5 0,16
presentan como sustitutos

1,00 2,06

El valor obtenido en la matriz (2,06) se ubica por debajo del valor ponderado
total promedio que es 2,5, lo cual hace inferir que no se esta aprovechando

de manera eficaz las oportunidades existentes ni se han definido estrategias
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para reducir al minimo los efectos adversos del entorno. La informacién
presentada revela que el subsector del MBGC debe orientar sus esfuerzos
hacia el planteamiento de una propuesta que le permita aprovechar las
oportunidades identificadas y evitar, minimizar o controlar las amenazas

externas.

3.2.7 Factores claves de éxito

Los aspectos que se detallan a continuacién son los que permitiran el éxito
en la gestion del subsector del MBGC:

1. La asociatividad de los productores a largo de la cadena productiva del
MBGC. Para obtener una oferta exportable competitiva, de calidad uniforme,
con volumenes que satisfagan la demanda externa es necesario lograr la
asociacion de los pequefios productores, lo que les permitira aprovechar el
potencial exportador que tiene este producto, invertir en gestibn empresarial,
tecnologia agraria, gestion de la calidad de la semilla, asi como gestion del
medio ambiente. Este dltimo es un factor que incide en el mercado
internacional y en el nivel de competitividad. Otro punto importante a
considerar es la inversion en la gestion de la informacién; resulta clave
mantener sistemas de informacibn de mercados entre productores y
unidades exportadoras, asi como la automatizacion de procesos logisticos
internos y externos.

2. Productividad. Una de las caracteristicas mas evidentes del capital
humano es el escaso numero de personal calificado. Esta carencia se
aprecia desde la educacion basica escolar. Es clave la permanente

capacitacion, especialmente de productores y técnicos, para un adecuado
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manejo de la tierra, aplicacion de técnicas de siembra, cosecha vy
fertilizacion, asi como manejo de la semilla para generar mayor produccion y
calidad del producto.

3. Regulaciones del mercado destino. Los mercados internacionales son
cada vez mas exigentes en cuanto al cumplimiento estricto de las normas y
regulaciones fitosanitarias, legislacion local, estandares de cada pais, uso de
empagques, etiquetas e informacion en estas.

4. La tecnologia. Las buenas practicas agricolas ayudan a proteger el
medio ambiente, asi como conservar los nutrientes de la tierra. Esta se
posiciona como un elemento clave en el desarrollo del subsector, necesario
para incrementar la productividad y generar competitividad que permita
ingresar y mantenerse en el mercado internacional

5. Calidad. EI MBGC es unico en el mundo; por ello, es importante
mantener las cualidades de la semilla, darle un uso adecuado, técnico y
lograr su certificacion, asi como aprovechar la denominacién de origen con
la que cuenta, para posicionarlo como un producto de calidad, cuya
produccion, transformacion y elaboracion es realizada en una zona
geografica determinada como es el Valle Sagrado de los Incas.

6. Soporte del gobierno al subsector. Lograr apoyo del Gobierno a fin de
obtener beneficios tributarios, apoyo financiero u ofrecer garantias para tener
acceso a créditos del sector privado, asi como promover la titulizacion de las
tierras a los agricultores que carezcan de ella.

7. Preferencias del consumidor. Es importante conocer las preferencias del

consumidor objetivo, asi como la importancia que le dan a los diferentes
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atributos del MBGC, a fin de potenciarlas y generar incrementos en su
demanda.

8. Oferta del producto. Un factor clave es mantener una oferta sostenible,
gque permita abastecer las demandas del mercado interno y externo, en la
oportunidad requerida. Adicionalmente, es importante garantizar la calidad
uniforme del producto, lograr mantener medida y peso uniforme de este.
Estos factores son esenciales y valorados en los mercados, pues generan

confianza.

3.2.8 Matriz del Perfil Competitivo

La Matriz del Perfil Competitivo (MPC) es una herramienta utilizada para
evaluar los principales factores clave de una empresa o sector, identificando
las fortalezas y debilidades respecto de sus competidores. En la evaluacion,
se considera como competidor del MBGC al maiz de Espafia por ser este
pais el mercado objetivo de la tesis.

El MBGC es una variedad especial del maiz amilaceo que solo se produce
en los valles de Urubamba y Calca, conocidos como el valle Sagrado de los
Incas, del departamento del Cusco. En general, el maiz amilaceo es uno de
los principales alimentos de los habitantes de la sierra del Perd. La
produccion es, principalmente, destinada al autoconsumo en forma de
choclo, cancha, mote, harina precocida y bebidas, entre otras formas. En el
caso del MBGC, su produccion se destina, principalmente, al mercado
internacional como maiz seco. Segun Inocente et al. (2006), se han
realizado muchos intentos para reproducir el Maiz Blanco Gigante del Cusco

en otras zonas del pais e incluso del mundo, como en la region del valle del
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Mantaro de la ciudad de Huancayo que ha intentado producir un maiz de
iguales caracteristicas. Sin embargo, no ha logrado obtener con éxito un
producto de la calidad del maiz del Valle Sagrado de los Incas que por sus
caracteristicas fenotipicas como ancho, longitud, peso y sabor es unico en el
mundo.

Comparado con el maiz de Espafia, resalta que la mayor parte de la
produccién de maiz en ese pais es transgénico®; las heladas, la falta de
mano de obra, los pueblos abandonados y la escasez de agua son un
problema para la agricultura espafola; por ello, la entrada de cultivos
transgénicos resulta ser casi una necesidad. Espafia es el pais pionero en la
siembra de variedades transgénicas de la UE. Los célculos oficiales
ofrecidos por el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion de Espafa
(MAPA, 2007) indican que la cantidad de hectareas de maiz transgénico de
Espaia en el 2006 aumento un 0,8% con respecto del afio anterior, hasta
alcanzar un total de 53 667 ha, que representan el 14,8% de la superficie
total de maiz. De esta manera, mantiene su liderazgo en plantaciones de
cultivos resistentes a los insectos de la UE. La diferencia fundamental con
las técnicas tradicionales de mejora genética es que permiten franquear las
barreras entre especies para crear seres vivos que no existian en la
naturaleza. Segun la Asociacion General de Productores de Maiz de Espafia
(Agpme, 2007) considera como un logro muy beneficioso la consolidaciéon
del cultivo del maiz mejorado genéticamente. Revela también que el maiz

transgénico protegido contra insectos permite que los granjeros de Espafia

29 Organismo modificado genéticamente (OMG). Es un organismo vivo que ha sido creado

artificialmente manipulando sus genes.
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enfrenten los dafios producidos por las larvas europeas del maiz, que causa
pérdidas anuales entre un 5% y 15% sobre las cosechas, debido a que mas
de la mitad del maiz cultivado se produce en regiones con grandes de
cantidades de larvas.

No obstante, segun indica la organizacion ecologista de Espafa,
Greenpeace (2007), “se trata de un experimento a gran escala basado en un
modelo cientifico que esta en entredicho”. Ademas, sefala que algunos de
los riesgos de este tipo de cultivos para el medio ambiente y la agricultura
son el incremento del uso de téxicos en la agricultura, la contaminacion
genética, la contaminacion del suelo, la pérdida de la biodiversidad, el
desarrollo de resistencias en insectos y los efectos no deseados en otros
organismos. Asimismo, es probable la aparicion de nuevas alergias, nuevos
toxicos y efectos inesperados en los animales y seres humanos que
consumen estos alimentos. Por ello, existe un fuerte rechazo de la
poblacion espafiola por la entrada y la produccion de este tipo de productos,
debido a que no existen estudios suficientes para demostrar que los
productos transgénicos no son perjudiciales para la salud y para el medio
ambiente. De esta manera, segun el Barometro de Consumo (2006) de
Espafa, el consumidor espafiol, que cada vez es mas exigente, prefiere los
productos naturales o ecoldgicos antes que los productos modificados
genéticamente, lo cual genera reacciones adversas para su adquisicion.

El maiz de Espafia se cultiva, principalmente, en la cornisa cantébrica
(Galicia, Asturias, Cantabria, Pais Vasco). La calidad del maiz amilaceo de

Espafa es de inferior calidad comparada con el MBGC, tanto por su tamafio
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como por su sabor y valor nutritivo. La mayor proporcion de la produccion
de maiz en Espafa es para consumo del ganado y muy poco se produce
para consumo humano. Esto genera que el maiz tipo choclo no sea parte de
la cocina culinaria de Espafa. Este es reemplazado por otro tipo de
alimentos.

Los factores clave de éxito que determinan la competitividad del subsector
se resumen en la calidad del maiz, los recursos basicos, la tecnologia, la
asociatividad de los agricultores, las preferencias del consumidor y el apoyo

del Gobierno, cuya evaluacion comparativa se sefiala en la tabla 11.

Tabla 11. Matriz del perfil competitivo

Maiz valle Urubamba Maiz Espafia
Factores claves Peso Cusco - MBGC
Valor | Puntaje Valor | Puntaje
Calidad 0,20 3 0,60 1 0,20
Recursos basicos 0,15 3 0,45 2 0,30
Tecnologia 0,20 1 0,20 4 0,80
Asociatividad 0,15 1 0,15 4 0,60
Preferencias del consumidor 0,20 3 0,60 2 0,40
Soporte del gobierno 0,10 2 0,20 3 0,30
Puntaje total 1,00 2,20 2,60

En el cuadro, se observa que el maiz de Espafia obtuvo un puntaje superior
respecto del maiz MBGC. En el subsector MBGC, destacan como puntos
mas importantes los factores de la calidad del producto y los recursos
bésicos. Cabe precisar que, en el andlisis, el factor de calidad comprende el
sabor, valor nutritivo y sanidad; y el factor de recursos basicos incluye el
clima, tierra, semilla y mano de obra. En el tema de calidad, sobresale la

importancia de que el MBGC no es un producto transgénico, como es el
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caso del maiz de Espafia, y que su tamafio y exquisito sabor es producto
natural que no ha sufrido alteraciones genéticas. En el caso del maiz de
Espafia, los factores mas destacables son la tecnologia y la asociatividad de
los agricultores. Esto confirma que una de las falencias mas significativas del
subsector son los bajos avances tecnologicos que se aplican en la
produccion nacional del maiz, asi como la poca organizacion de toda la
cadena productiva, producto de la limitada asociatividad de los principales

factores de la cadena.

3.2.9 Analisis estructural del subsector del MBGC

El subsector del MBGC se encuentra en interaccién con el medio, por ello
los resultados que se obtengan dependen significativamente de las
caracteristicas del entorno en que se mueve y de la capacidad que tiene
éste de asimilarlo y administrarlo eficientemente.

Las conclusiones que se obtienen a partir del analisis estructural del sector
aportan importantes criterios para la formulacién de las estrategias que
permitan lograr el posicionamiento del subsector en el ambito nacional e

internacional.

Amenaza de nuevos competidores

Entre las barreras identificadas para el ingreso al subsector del MBGC
tenemos:

1. Curva de aprendizaje

Se ha identificado claramente el vinculo entre el medio geogréfico y las

caracteristicas del MBGC, asi como la presencia de este producto desde la

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " e CENTRUM

% 'ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

época de los incas, influyendo en la economia y cultura de la regién del
Cusco. En torno a él, los agricultores han acumulado conocimientos sobre
las practicas de cultivo y han desarrollado una serie de mitos, leyendas,
ritos, cantos, danzas y otras manifestaciones culturales que dejan testimonio
de la presencia e importancia de este cultivo en la vida comunitaria de los
agricultores desde tiempos inmemoriales. En términos generales, se
constata que el MBGC es un producto Unico, que se distingue de otros
maices por su gran tamafio y la suavidad de sus almidones, que lo
convierten en un producto emblematico del Valle Sagrado de los Incas cuyos
productores pese a contar con una vasta experiencia y conocimiento sobre
el cultivo, aplican procesos rudimentarios y hacen escaso uso de tecnologia.
Por lo expuesto, constituye una importante barrera para un competidor
externo adquirir dicho conocimiento y experiencia.

2. Economias de escala

Las economias de escala constituyen un elemento importante para explicar
las posibilidades de éxito del ingreso de nuevos participantes al subsector
del MBGC. Una economia de escala, en este caso, significa que el costo
unitario de produccion de MBGC se reduce al aumentar el volumen de
produccion. Si se tiene en cuenta las caracteristicas del subsector, la
obtencion de costos unitarios aceptables dependera de suficientes areas de
cultivo y un significativo volumen de produccién.

3. Requerimientos de capital

La habilitacion de terrenos, la implementacién de infraestructura (de riego,

almacenes, entre otros) y la manipulacion en los procesos de siembra y
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cosecha requieren de una fuerte inversion. De manera complementaria es
necesario invertir en investigacion y desarrollo, maquinaria y equipo y en la
fase de comercializacion.

Las exigencias actuales de los mercados demandan una fuerte inversion
para la implantacién de sistemas de gestidon de la calidad y trazabilidad por
lo que constituyen una importante barrera de entrada.

4. Diferencias del producto

Tradicionalmente, la agricultura ha sido un sector de productos no
diferenciados. En los ultimos afos, los esfuerzos para diferenciar el producto
y obtener una ventaja competitiva se vienen dando a través de las
denominaciones de origen vinculadas a un tipo especial de indicacion
geografica. El MBGC cuenta con denominacion de origen, pues estudios
desarrollados permitieron identificar claramente el vinculo entre el medio
geografico y las caracteristicas Unicas de dicho maiz, que han logrado

diferenciarlo de otros tipos de maices.

Rivalidad entre competidores existentes

Los factores que contribuyen a incrementar la rivalidad entre los
competidores son los siguientes:

1. Concentracion

El MBGC se cultiva exclusivamente en el Valle Sagrado de los Incas en una
franja de 70 Km, comprendidas entre las provincias de Calca y Urubamba.
Los esfuerzos realizados por los agricultores del valle del Mantaro,

considerado como uno de los mas cercanos competidores, no han sido
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exitosos pues no han logrado producir un maiz de las mismas
caracteristicas, por lo que se considera que la produccion del MBGC se
encuentra altamente concentrada en los agricultores de la zona y en algunas
microempresas que desarrollan de manera casera la elaboracion de
productos con valor agregado.

2. Diferenciacién entre los productos

Segun entrevista realizada al sefior Orlando Nicolini, Director Gerente de
Hatun Trade Peru, el maiz del valle del Mantaro proviene de la semilla del
MBGC el cual es sembrado en pisos altitudinales similares al Valle Sagrado
de los Incas; pero con tierras y microclimas diferentes. EI maiz que se
obtiene en el valle del Mantaro es un maiz acusquefiado de inferior calidad,
con degeneracion genética y con lineas no paralelas en la mazorca. Se sabe
ademas que los cultivos realizados utilizando esta dltima semilla genera un
choclo de mala calidad.

El estudio técnico agronomico efectuado para la obtencion de la
denominacion de origen determiné que la temperatura y las horas de sol
constituyen dos variables que definen la diferencia entre el MBGC del Valle
Sagrado de los Incas y otros lugares como el valle del Mantaro, lo que
permite inferir que el MBGC es un producto anico.

3. Crecimiento de la demanda

De acuerdo con Inocente et al. (2006), el MBGC cuenta con demanda en el
exterior, pues viene exportandose a paises como Japén, Espafia y Estados
Unidos, lugares a los que ingresé principalmente por su extraordinario

tamafio y condiciones para la coccion como shack. Ademas ha ido
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encontrando nuevas formas de comercializacion, como el choclo fresco y el
maiz en mote.

Desde el 2002, la demanda por este producto en el exterior ha ido en
aumento. El incremento de las exportaciones entre los afios 2003 a 2004
ascendieron a 57.45% y entre el 2004 a 2005 a 25.8%. De igual manera se
observa a enero del 2007 la mejora en los niveles de exportacion en un 93%
- respecto al mismo periodo del afio 2006 - luego de la caida de las
exportaciones en 15.5% a diciembre del 2006.

Las exportaciones de MBGC a Japo6n, Espafia y Estados Unidos
representaron durante el 2006, el 94.8% del valor FOB.

4. Barreras de salida

En cuanto a produccion de maiz se considera que no hay barreras de salida
importantes pues los competidores del valle del Mantaro cambian de cultivo
segun la rentabilidad de los productos. Por el contrario, para los agricultores
del Valle Sagrado de los Incas, no es facil reemplazar el cultivo del MBGC si
consideramos su arraigo ancestral, emocional y el ser su unica fuente de

ingreso.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que pueden satisfacer los mismos
requerimientos del MBGC y representan una amenaza, si cubren las mismas
necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior.

1. Precio relativo entre el producto ofrecido y el sustituto
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Segun lo indicado, el MBGC es un producto Unico, con diversas
posibilidades de uso y transformacion, y en el se incorporan ciertos
elementos de diferenciacion basados en la zona geogréfica en la que se
produce (Valle Sagrado de los Incas); consecuentemente con ello el MBGC
tiene la posibilidad de valorizarse a un mejor precio gracias a las
caracteristicas excepcionales que posee.

2. Disponibilidad de sustitutos

El MBGC como grano seco no es ajeno al problema de la competencia de
productos sustitutos entre los que podemos mencionar productos para la
elaboracion de snacks como habas, mani, almendras, pistachos, fiufia, entre
otros. En el caso del maiz fresco (choclo), es sustituido en la elaboracién de
algunos platos tipicos por la sarandaja, las alverjitas, los frijoles verdes y
otros. Es asi que, el MBGC cuenta con diversos productos sustitutos de facil

eleccion por el consumidor.

Poder de negociacion de los compradores

En el mercado interno los principales compradores del MBGC son los
acopiadores, quienes operan como intermediarios entre los agricultores y los
clientes (exportadores y consumidores locales), ejercen gran poder de
negociacion y obtienen los mayores margenes en el precio de venta. En
menor proporcion, se consideran a las industrias locales que adquieren el
producto para la transformacion en snacks, harina, galletas, pan, mote, entre

otros, quienes tienen mediano poder negociacion.
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En lo que respecta al mercado externo, operan como principales clientes
distribuidores de gran envergadura ubicados en Japon, Espafia y Estados
Unidos. Churruca S.A., empresa espafola, representa para el Valle Sagrado
de los Incas la principal empresa importadora del MBGC al tener como
actividades la elaboracion de productos con valor agregado y su distribucion
en toda Espafia. Esta empresa ejerce cierto poder de negociacion por los
altos volimenes que demanda, siendo una desventaja para los agricultores
de la zona. De alli, la importancia de incentivar y consolidar las asociaciones
de agricultores para obtener economias de escala y lograr mejores precios
de venta como consecuencia de las caracteristicas particulares que posee

este maiz.

Poder de negociacion de los proveedores

La importancia que tienen los proveedores para la produccion del MBGC
determina la intensidad de esta fuerza. El poder negociador de los
proveedores guarda estrecha relacién con las condiciones del mercado de la
importancia del producto que proporcionan y del resto de proveedores que
se desenvuelven en el sector.

1. Diferenciacion de insumos

La semilla es el principal insumo para llevar a cabo el proceso productivo del
maiz. En la mayoria de los casos, los agricultores del MBGC se
autoabastecen de semillas de su propia cosecha, lo que permite inferir que

el INIEA, principal proveedor de semilla certificada en el Valle Sagrado de
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los Incas, tiene escaso poder de negociacion debido a que el agricultor
desconoce las ventajas del uso de este tipo de semilla como el rendimiento.
Otro grupo de proveedores lo constituyen las empresas comercializadoras
de productos agroquimicos (fertilizantes y plaguicidas), abonos vy
herramientas. Se trata de empresas particulares, cuyos productos se
destinan a varios cultivos, no solamente al MBGC; lo que permite optar a los
agricultores de la zona por el proveedor que mas le convenga, lo cual refleja
gue existe un poder de negociacion equilibrado.

Por otro lado, se encuentran las compafiias que proveen de maquinaria y
equipos necesarios para el proceso productivo del maiz, las que tienen poco
poder de negociacion debido a que la mayoria de los agricultores siembran
de manera rudimentaria precisamente por el incipiente uso de tecnologia,
entre ellos la maquinaria.

Con relacion al sector financiero, el acceso de los pequefos agricultores al
crédito es limitado y su costo elevado, esto por no contar con garantias
saneadas y por el riesgo que implica la actividad agricola; por lo que el poder

de negociacion de este sector recae en las entidades financieras.
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Participantes potenciales

Amenazas de nuevos participantes

Barreras de entrada:

- Curva de aprendizaje y la experiencia en el
rubro por parte de los agricultores (producto
emblematico del Valle Sagrado de los Incas).

- Economias de escala (suficientes areas de
cultivo y significativo volumen de produccién
para obtener costos unitarios aceptables).

- Requisitos de capital (se requiere fuerte
inversion para terrenos, infraestructura,
maquinaria y equipo, entre otros).

- Diferenciacion del producto (a través de la
denominacién de origen).

Conclusién: Las barreras de entrada son altas.

Rivalidad entre competidores existentes

- Concentracién : La produccién del MBGC se
encuentra altamente concentrada en los
agricultores del Valle Sagrado de los Incas.
Los competidores (Valle del Mantaro), no han
logrado producir un maiz de las mismas
caracteristicas

- Diferenciacién entre productos : Existe alta
diferenciacion de la calidad obtenida en el
Valle Sagrado y en el Valle del Mantaro.

Barreras de salida:

- No hay barreras importantes de salida, los
competidores cambian de cultivo segin
rentabilidad

- Barrera de salida emocionales para los
agricultores del MBGC
Conclusién: La rivalidad entre competidores es

baja.
<

Poder de negociacion de los compradores

- Los compradores del MBGC son los
acopiadores con alto poder de negociacion,
operan de intermediarios entre el agricultor y
los clientes.

- Los demandantes mas importantes son
Espafia, Japdn y Estados Unidos.

- Distribuidora espafiola, principal empresa
importadora del MBGC.

Conclusion: El poder de negociacion de los

compradores es alta.

proveedores | o>

Poder de negociacion de los

proveedores

- La semilla es el principal insumo

- Escaso uso de la semilla certificada
ofrecida por el INIEA

- Otros proveedores son empresas de
insumos quimicos, fertilizantes,
abonos, plaguicidas y herramientas.

- Reducido uso de maquinarias y
equipos, la siembra se realiza de
manera tradicional

- Limitado acceso al crédito financiero

Conclusién: El poder de negociacién de

los proveedores es medio.

Competidores actuales
de laindustrias

)

Intensidad de la
rivalidad

Sustitutos

Amenaza de sustitutos
- Precio relativo entre el producto ofrecido y el sustituto: El MBGC es Unico con diversas posibilidades
de uso y transformacién. Con posibilidad de valorizarse a mejor precio por las caracteristicas que posee.
- Disponibilidad de sustitutos : Los sustitutos como snack pueden ser habas, mani, almendras, pistachos
entre otros. En el caso del maiz fresco (choclo) es sustituido por la sarandaja, alverjitas, frijol verde.
Conclusién: el MBGC cuenta con diversos productos sustitutos de facil eleccién por el consumidor.

Figura 5. Andlisis estructural del subsector del MBGC

3.3 Andlisis interno

A partir del andlisis interno del subsector MBGC, se permitird evaluar la
situacion actual, identificar los principales factores como cantidad y calidad
del producto, componentes de la cadena productiva, atributos que permitan
generar competitividad y los factores claves para tener éxito en la gestion.
Se identifican las fortalezas y debilidades del sector, las cuales se han

plasmado en la matriz de evaluacién EFI.
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3.3.1 Produccién nacional

En el Perd, el maiz se siembra en las tres regiones naturales. Predomina la
produccion de dos tipos de maiz: (a) el maiz amarillo duro en la costa y
selva, y (b) el maiz amilaceo en la sierra. El maiz amilaceo es uno de los
principales alimentos de los habitantes de la sierra del Peru; la produccion
es, principalmente, destinada al autoconsumo en forma de choclo, cancha,
mote, harina precocida y bebidas, entre otras formas de uso. EIl MBGC es
una variedad especial del maiz amilaceo.

Los principales indicadores del maiz amilaceo en el afio 2005 revelan que
las areas cosechadas y la produccién muestran un incremento de 9,5% y
12% respectivamente en comparacion con el afio 2004, principalmente, por
un ligero incremento del rendimiento y de la superficie sembrada. En el afio
2005, la produccién nacional de maiz amilaceo fue de 243 844 t, su
participacién en el valor de la producciéon agropecuaria ascendidé a 253 597
miles de nuevos soles que represento el 1,82% en el total del sector agricola
(Minag, 2006)°.

Como se muestra en la tabla 12, el departamento del Cusco es el principal
departamento productor a nivel nacional de maiz amilaceo. Aporta el 21% de
la produccion total, seguido por Cajamarca con el 15%, Apurimac con el 9%

y Huanuco y Huancavelica con el 7 y 6% respectivamente.

%9 Minag (2006). Maiz Amilaceo, cultivo de los Andes.
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Tabla 12. Produccién por departamentos

Variacion
Departamento 2004 2005 Hectareas | %
Piura 8 877 11588 2711 30,50
La Libertad 15 399 21990 6 591 42,80
Cajamarca 32 043 37 570 5527 17,20
Ancash 10 210 14 147 3937 38,60
Huanuco 15115 16 152 1037 6,90
Junin 13 804 12 431 -1373 -9,90
Huancavelica 11 390 15743 4 353 38,20
Ayacucho 12 220 13 785 1565 12,80
Apurimac 20 062 21759 1697 8,50
Cusco 46 788 47 181 393 0,80
Resto 32183 31 498 -685 2,10
Total 218 091 243 844 25 753 11,80

Fuente: Maiz amilaceo, cultivo de los Andes. Minag. (2006).

En la tabla 13, se presenta la evolucion del valor FOB de las exportaciones
totales durante los Ultimos cuatro afios y se detallan las diferentes formas
bajo las cuales el maiz amilaceo se exporta habiéndose incrementado el
valor de las exportaciones en 100%, es decir, se incrementd de 5 millones a

10,1 millones de délares.

Tabla 13. Exportaciones en las diferentes presentaciones del maiz amilaceo

Maiz amilaceo Partida_ Enero - Diciembre (FOB US$)
arancelaria 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | %
Maiz blanco gigante cusco 1005.90.90.10 2517 048 3960635 4983959 4213806 41,70
Maiz Chullpi 1005.90.90.90 760 559 860750 1199003 1204252 11,93
Maiz Morado 1005.90.90.20 403 113 484985 4,80
Granos trabado de maiz 1104.23.00.00 1 044 268 1229460 1295984 1569544 15,53
Maiz choclo - congelado 0710.40.00.00 691 461 1112724 1779210 2548616 25,22
Maiz choclo - refrigerado 0709.90.10.00 25 365 95 812 88 520 60231 0,60
Maiz dulce sin congelar 2005.80.00.00 23 346 66 923 16 886 22579 0,22
Total USD 5 062 047 7326 304 9766 67510 104 012| 100.0 |

Fuente: Maiz amilaceo, cultivo de los Andes. Minag. (2006).
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En el cuadro, se observa que el MBGC (partida arancelaria 1005.90.90.10)
es el maiz con el mayor volumen de las exportaciones; representa mas del
40% del total de los maices amildceos exportados en el afio 2006. Como se
indicé anteriormente, el MBGC se siembra Unicamente a lo largo de los 70
km del Valle Sagrado y, segun Jara (2005), Jefe del Proyecto Maiz del Iniea,
anualmente, se siembra alrededor de 3 000 ha de esta variedad con un
rendimiento promedio de 4 t/ha, es decir, 12 000 t de produccién nacional.

La cosecha inicial se destina al mercado interno como maiz tierno (choclo).
Su principal destino es el puerto del Callao para su distribucién a nivel
nacional. La produccién de maiz tierno (choclo) representa el 30% de la
produccion total y el 70% restante se destina a la preparacion y
comercializacion del maiz seco (grano) para su exportacion. En el proceso
de seleccion del maiz seco, se obtienen los granos de primera (15 mm) y
segunda calidad (13 mm) los mismos que se destinan al mercado
internacional, y los granos de tercera y menor calidad son destinados al
mercado nacional. EI MBGC es un producto principalmente de exportacion;
el tamafio de su grano, color y sabor son reconocidos y apreciados en los
mercados internacionales, por lo que la mayor parte de este tipo de maiz se

comercializa en forma seca para cubrir la demanda del exterior.

3.3.2 Cadena productiva

El propdsito primordial del enfoque de las cadenas productivas es conocer
donde existen problemas en un sistema interrelacionado, asi como sus
fortalezas y debilidades a fin de analizarlas y encontrar soluciones que

permitan hacer competitivo un sector. De alli que en este trabajo se haya
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considerado importante la revision de la cadena del MBGC. De acuerdo con
las entrevistas realizadas en el Valle Sagrado de los Incas, se ha podido
determinar que la cadena productiva del MBGC es similar a la cadena del
maiz amilaceo (ver figura 6).

La dinamica de la cadena productiva se encuentra todavia en proceso de
desarrollo. En ella, los diferentes participantes se desenvuelven en forma
independiente, lo que deviene en una competitividad aun ineficiente. Sin
embargo, se hace necesario priorizar su desarrollo, ya que el maiz amilaceo
constituye la base de la alimentacion de la poblacion rural.

El accionar del mercado es limitado a través de ferias semanales o
quincenales en las que se comercializa el excedente, conocido como
lumpus®, que en gran porcentaje de su produccién se destina al
autoconsumo. Por otro lado, existe otro sector de agricultores que tienen
relaciones comerciales mas complejas en el que se realiza un proceso de
transformacion del maiz para ser destinado al mercado extraregional como
Lima y otras provincias, asi como al mercado externo, principalmente a
Espafa, Japon y Estados Unidos, quienes lo importan en forma de grano,
como cancha (snack) y grano precocido pelado (mote) (Cecvsi, 2006).

La cadena del maiz amilaceo en el Cusco esta compuesta por un conjunto
de agentes econdémicos que participan en el proceso desde su provision de
insumos pasando por la produccion, elaboracion, transformacion,
industrializacion, comercializacion hasta su traslado hacia el mercado.

En el se han identificado los siguientes 3 eslabones (Minag, 2005).

3 Excedente de la seleccion del maiz. Son los granos deformes que generalmente crecen en la base
de la mazorca [Central de Empresas Campesinas Valle Sagrado de los Incas (Cecvsi), 2006].
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Figura 6. Cadena productiva maiz amilaceo

Fuente: Maiz amilaceo. Minag-Direccion General de Promocion Agraria. (2005).
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1. Eslabon agricola
Es el primer eslabén de la cadena y estad constituido por los agricultores
encargados de conducir el proceso productivo, los proveedores de insumos y
de servicios. El Gobierno actia como facilitador del proceso.

Agricultores

Son los encargados del proceso de produccién del MBGC, constituido por 3
etapas: (a) Pre-Operativo (preparacion de la tierra y compra de semilla), (b)
Produccion (siembra, primer aporque, riego y segundo aporque, cosecha) y (c)
Transformacién (deshoje, preparacion del secadero y desgrane). La mayoria
de ellos conformada por pequefios agricultores del Valle Sagrado de los Incas
gue a la fecha suman més de 5 000, de los cuales 4 900 familias tienen menos
de 5 ha y de ellas 2 900 por debajo de una hectdrea como ocurre en los
distritos de San Salvador, Pisac, Coyac y Lamay. El minifundio es un factor que
incide fuertemente en la falta de produccién a mayor escala. En la tabla 14, se
evidencia la fragmentada estructura de tenencia de tierra de MBGC en el Valle

Sagrado de los Incas.

Tabla 14. Estructura de tenencia de la tierra del MBGC

N° de Hectareas N° de agricultores %
10 - 30 ha 6 0,12
5-10 ha 150 3,00
1-5ha 2 000 40,00

Menos de 1 ha 2 844 56,88

Total 5000 100,00

Fuente: Denominacién de origen de maiz blanco gigante Cusco. Inocente et al. (2006).

Una caracteristica de los agricultores maiceros minifundistas es su bajo nivel

de instruccién, limitada capacidad empresarial y poco poder de negociaciéon en
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la Cadena. El 60% de los agricultores solo tienen grado de instruccion primaria,
mientras que solo el 4% tienen grado de instruccion superior. La poca
capacidad de gestidn directa de los agricultores esta ligada con el bajo nivel de
educacién, y la baja productividad o rendimiento de la tierra se debe a la
limitada utilizacion de semilla mejorada, poco uso de paquetes tecnolégicos,
escasa asistencia técnica y de mecanizacion. La escasa transferencia
tecnoldgica y el bajo nivel educativo de los agricultores afecta negativamente la
productividad, la competitividad y, finalmente, el nivel de vida de la poblacion.
Por lo tanto, si se desea alcanzar mayores niveles de competitividad, es
fundamental invertir en la formacién y asistencia técnica de los agricultores en
funcion de las necesidades del subsector.

Con respecto a la asociatividad, se observa que algunos agricultores pequefios
estan asociados en cooperativas como la Cecvsi y en el caso de agricultores
tecnificados y medianamente tecnificados lo estan a través de la Asociacion de
Productores de MBGC llamada Apromaiz, asociacion que, sin ser
representativa de todo el subsector, aspira a mejorar la cadena productiva
para el bien de todos los agricultores.

Proveedores de insumos

En lo que respecta al suministro de insumos, operan como productores
oficiales de semilla del MBGC, el Iniea y aquellos agricultores inscritos como tal
ante el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (Senasa); sin embargo la mayoria
de los agricultores utiliza su propia semilla constituida por granos
seleccionados de su Ultima cosecha, otros, lo adquieren a través del trueque,
compra a otros agricultores. Se observa que la informalidad de algunos

proveedores de semillas ha ocasionado pérdidas en la produccion y en la
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exportacion al disminuir la calidad de la cosecha e influido negativamente en la
determinacién del precio del producto.

Otros insumos usados para la produccion del MBGC son los fertilizantes,
agroquimicos, insecticidas, fungicidas, plaguicidas y pesticidas, particularmente
el nitrato de amonio o urea, fosfato de calcio triple y cloruro de potasio, que son
adquiridos en la misma zona a través de empresas como Corporacion Misti y
Molinos & Compafiia S.A., Agroveterinaria Urubamba y de la sede del Minag en
la provincia de Urubamba.

También se considera como proveedores de insumos a los que abastecen de
bolsas de polietileno empleadas en el proceso de almacenamiento y como
empaque para la exportacion.

Proveedores de servicios

Forman parte de la cadena los proveedores que brindan servicio de
clasificacion (zaranda), asistencia técnica y de venta o alquiler de maquinaria y
equipo. En cuanto a la asistencia técnica, cuentan con el apoyo del Iniea
Andenes y la Organizacion No Gubernamental (ONG) Asociacion Arariwa para
la promocion técnico cultural andina. En cuanto al Iniea, ésta ofrece servicios
de investigacion y desarrollo. Las investigaciones que realizan estan orientadas
a asegurar la sostenibilidad alimentaria (desde una perspectiva de demanda), a
contribuir directamente en el mejoramiento de la produccion y productividad
(mediante la innovacion y la incorporacion de nuevas tecnologias agrarias y
agroindustriales ademas del uso de herramientas como el manejo post cosecha
en productos perecibles). A través de sus estaciones experimentales, ejecuta
procesos de transferencia tecnoldgica y de extension a los productores agrarios

con un nitido enfoque ecoregional. La estacion experimental Andenes, que
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opera en el Cusco, tiene a su cargo el proyecto de investigacion y el programa
de extension del MBGC ademas de la responsabilidad de la conservacion,
mejoramiento y produccion de la semilla del MBGC.

El Senasa opera como organismo responsable de garantizar y de certificar la
sanidad y calidad de la produccion. Esta entidad brinda los servicios de
inspeccion, verificacidn y certificacion fitosanitaria; diagnostica, identifica y
provee controladores biolégicos. Ademas, registra y fiscaliza los plaguicidas y
semillas. El servicio de control sanitario a cargo de Senasa conlleva altos
costos para los exportadores y para los agricultores de la zona, quienes no se
encuentran organizados en cadenas productivas.

En el caso de los agricultores tecnificados y medianamente tecnificados, estos
recurren a proveedores del mercado nacional e internacional para la
adquisicién de maquinaria para la siembra y riego.

Los problemas que presenta este eslabén son (a) el bajo nivel de rendimiento
de la tierra, (b) las enfermedades de las plantas, (c) los elevados costos de
fertilizantes y (d) la falta de orientacion técnica en el proceso productivo.

Otro proveedor de servicios son las entidades financieras. Al respecto, la
participacion de la banca mdltiple, cajas municipales y la banca privada en el
subsector del MBGC es casi nula. Sin embargo, a raiz de la participacion de
las ONGS'’s y cajas rurales, se ha logrado incrementar el numero de pequefos
agricultores que tienen acceso al financiamiento de corto plazo para el cultivo y
produccion de sus tierras.

2. Eslabon de comercializacion

En el proceso de comercializacion, se pueden identificar como principales

agentes intermediarios a los acopiadores rurales, acopiadores urbanos y
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mayoristas locales. Estos agentes permiten llevar el producto hasta el
consumidor final en un porcentaje superior al 80%. Los acopiadores realizan el
acopio del maiz en broza®> y se encargan de clasificarla, almacenarla y
colocarla en sacos para su posterior despacho. Los meses pico de acopio son
entre junio y septiembre, y para la clasificacion utilizan de maquinaria
especializada llamada zarandas, asi como de balanzas (electronicas, de
plataforma y simples) segun el uso requerido. (Cecvsi, 2006).

En el caso del MBGC, los pequefios agricultores —al no contar con informacion
de mercado y negociar de manera individual- reducen su capacidad de
negociacion frente a los acopiadores, quienes les pagan menores precios que
los que reciben los medianos y grandes agricultores, quienes reciben un mejor
precio por la mejor calidad de su producto y por estar conectados directamente
con una cadena exportadora. Gran parte de la cultura empresarial y de la
poblacion en su conjunto tiende a inclinarse al conformismo y a la aceptacion
de las condiciones en las que viven actualmente. Por ende, no ha logrado
alcanzar los niveles de articulacion necesarios para consolidar la oferta
exportadora que permita un crecimiento econémico sostenido ni ha alcanzado
una actividad exportadora, consecuencia de su experiencia incipiente. Es asi
gue se observa una falta de cultura exportadora [Plan Estratégico Exportador
(PERX)-Cusco, 2005].

Inocente et al. indican que el MBGC (grano) para su comercializacion se
clasifica en (a) primera, cuyos granos se obtienen con zarandas de 15 mm, es
decir, granos mayores a 15 mm en longitud y ancho. En una onza (28,35 g),

debe haber entre 24 y 26 granos; (b) segunda, cuyos granos se obtienen con

%2 Majfz desgranado sin clasificar
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zarandas de 13 mm. Son menores que las anteriores, pero mayores de 13 mm
en longitud y ancho. Una onza debe tener entre 29 a 32 granos; Yy (c) tercera,
los que se obtienen a partir del excedente de las selecciones anteriores y son
comercializadas sélo en el mercado local.

En las regiones, los principales mercados de destino se orientan al
autoconsumo, agroindustria, programas de asistencia alimentaria y mercados
locales y extraregionales. La dinamica de la comercializacion parte de los
agricultores asentados en las comunidades campesinas, poblados y distritos,
quienes son los encargados de hacer llegar los productos a los mercados
distritales y provinciales donde convergen los acopiadores minoristas,
mayoristas y el publico consumidor. Los compradores minoristas y mayoristas
adquieren los productos directamente de los agricultores pagando, por lo
general, precios bajos, muy por debajo de los precios en los mercados
regionales, con lo cual apenas garantizan la recuperacion del los insumos
invertidos y la mano de obra.

Una forma de procesamiento del maiz es el maiz pelado, el mismo que en
parte esta dirigido al mercado local-regional y es realizado por los
intermediarios informales que se dedican al pelado de maiz (mote). Otra parte
del mismo, y que es exportado mayoritariamente al USA, es producida por la
Cecvsi quienes producen mote con el lumpus de la temporada. Por otro lado,
se encuentran algunas empresas como MoliCuzco S.A., que se dedican a la
transformacion en harinas, mezclas de cereales, pero su demanda se da en
volumenes pequefos. La produccion de maiz es rentable, segun la variedad y
el estado de cosecha (en fresco choclo o en seco grano) debido al no pago del

IGV, mas que por su productividad y costos.
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Segun informacion de comerciantes mayoristas y minoristas de los centros de
abastos, la temporada de mayor venta del MBGC, como grano, se da entre los
meses de noviembre y de febrero, y la de menor venta, entre abril y junio. En
el caso de la venta, como choclo fresco, la mayor venta se da entre los meses
diciembre y de febrero, y la menor en el resto de los meses.

En cuanto a los exportadores, la mayoria realiza la comercializacion bajo la
modalidad de grano, como es el caso de empresas, Vidal Foods S.A.C., Inti
Consorcio E.l.LR.L., Euralt S.A.C., entre otras, las cuales compran el producto
directamente del agricultor, asi como a través de los acopiadores conocidos de
la region. Un namero menor exporta el producto con valor agregado como es el
caso de la empresa Inca Crops S.A., que lo hace bajo la modalidad de snacks
y la Cecvsi quienes exportan el MBGC como mote a USA, el maiz que ellos
mismos acopian de las cooperativas que la conforman. Las empresas
exportadoras hacen llegar el producto a los puertos destino, segun el acuerdo
con el importador. El flujo del proceso de comercializacion se detalla en la
figura 6. En este eslabon, se identifica la falta de centros de acopio y
comercializacion, y de almacenes que brinden garantias para la conservacion

del producto.
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Figura 7. Flujo del proceso de comercializacion

Fuente: Caracterizacion y funcionamiento de la cadena del maiz amilaceo. Minag. (2005).

Inocente et al. mencionan la existencia de la adulteracion del MBGC, debido a
gue inescrupulosos los mezclan con granos de menor tamafio o de otra
procedencia, con lo que se pierde la credibilidad en el mercado. Los problemas
principales que hacen de este eslabon uno poco eficiente son la escasa
solidaridad entre los agricultores para enfrentar juntos al mercado, falta de
conocimiento del mercado actual y potencial, asi como del de estandares de
calidad. A pesar de dichas deficiencias en el subsector, existen algunos
esfuerzos por impulsar y consolidar la actividad exportadora como base para su
desarrollo economico. Muestra de ello es el trabajo realizado para lograr la
denominacion de origen como una estrategia importante de este subsector. Si
bien este es un punto de partida positivo e importante, es fundamental que el
empresariado, el gobierno regional, las instituciones publicas y la sociedad en
su conjunto entiendan que el conformismo, la desconfianza y el individualismo

pueden convertirse en un obstaculo determinante que impida al subsector ser
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competitivo, como requisito indispensable para incursionar con éxito en los
mercados externos.

Los agentes econdmicos del subsector deberdn comprender que, para poder
competir globalmente, es necesario pensar que las ventajas competitivas se
deben desarrollar y que el valor agregado es la Unica posibilidad de sobrevivir
en la actividad exportadora. Asimismo, deberan tomar conciencia de que el
fortalecimiento y el desarrollo exportador del subsector solo dependera de ellos
y del esfuerzo que le dediquen.

3. Eslabén de consumidores

Los consumidores son los agentes que otorgan valor a los productos de la
cadena, por lo cual el andlisis de sus preferencias es determinante para las
decisiones de produccion, comercializacién y procesamiento. Este eslabén
cuenta con consumidores locales y extranjeros. Las preferencias de los
consumidores locales orientan la produccion a la elaboracion del mote,
tamales, maiz precocido, chicha blanca, maicena, pan, aceite, tostado de maiz,
chochoca, y maicillos, mientras que los principales consumidores extranjeros
como Espafa, Japén y Estados Unidos, importan mayormente el maiz bajo la
modalidad de grano seco para su posterior procesamiento en sus respectivos
paises. Japén importa MBGC de primera y Espafia de segunda, mientras que
Estados Unidos lo hace mayormente con valor agregado. El incremento de sus
importaciones ha demostrado que es un producto valorado en el exterior,
principalmente, en Espafa (ADEX, 2007).

Se aprecia que la demanda interna es menor en comparacion con la demanda

externa, debido a que el mayor volumen de produccién es exportada a
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mercados internacionales, ademas que hay poco conocimiento del MBGC a

nivel del mercado local.

3.3.3 Oferta exportable

En los dltimos afos, las exportaciones del MBGC seco han experimentado un
crecimiento significativo. En el 2004, las ventas por USD 3,96 millones de
dolares crecieron 57,4% mas que el aflo anterior y en el 2005 las ventas
ascendieron a USD 4,98 millones de dolares, 25,8% mas de las exportaciones
del 2004. En el afio 2006, las exportaciones sufrieron una ligera caida, al
efectuar exportaciones por un valor FOB por USD 4,2 millones de dodlares,
15,5% menos respecto del afio anterior. Sin embargo, segun la Asociacion de
Exportadores (ADEX, 2007), en el mes de enero de 2007, las exportaciones
crecieron 93% respecto del mismo periodo del afio 2006, lo que hace augurar
una performance positiva para el aio 2007. En la tabla 15, se presenta la
evolucion histérica del valor FOB, volumen y valores unitarios de las
exportaciones desde 1998 al 2006. En relacién con el valor FOB, este muestra
una tasa de crecimiento acumulada de 4,6%. Es el afilo 2003 el periodo que
presenta el valor mas bajo durante los ultimos 9 afios (USD 2,5 millones de
dolares) y el afio 2005 el periodo mas alto de las exportaciones (USD 4,98

millones de doélares).
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Tabla 15. Evolucion de las exportaciones del MBGC (seco)

Peso neto Valor unitgrio

ARo Valor FOB (kilogramos) promedio

(USD/kg)
2006 4213572 4810 639 0,876
2005 4983 960 6 427 709 0,775
2004 3960 626 5 735 553 0,691
2003 2517 048 3299 559 0,763
2002 4049 034 4718 925 0,858
2001 2874111 3581 220 0,803
2000 3121197 3113992 1,002
1999 3 063 956 3154 625 0,971
1998 2937 391 3515152 0,836

Fuente: Exportacion - Maiz Blanco (Maiz gigante del Cusco). Equifax-Infotrade. (2007).

En cuanto al volumen de las exportaciones en el periodo 1998 al 2006, esta
muestra una tasa de crecimiento promedio acumulado de 4%, es asi que en el
afio 2006 se exportaron 6 428 t con un valor promedio unitario de USD 876 por
tonelada. Con respecto a la evolucion de los precios, presentan una tasa de
crecimiento minima de 0,6%, es decir, comparado con el afio 1998 hubo un
pequefo incremento en los precios pagados por los mercados internacionales.

En el 2006, el MBGC se dirigié principalmente a los mercados internacionales,
teniendo como destino los paises de Espafia (68,4%), Japdn (20,5%) y Estados
Unidos (6%) que en conjunto representaron el 94,8% del valor FOB y 95,6%
del peso bruto de las exportaciones (ver figura 8). En estos paises, el producto
se utiliza principalmente como materia prima en la industria de bocaditos, es
tostado y presentado como snack junto con otros productos como los
pistachos, nueces, mani, almendras, avellanas, habas, castafias, entre otros.

Otros paises que figuran con compras menores son China, Italia, Canada,
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Grecia, Guatemala y Paises Bajos, que forman parte de un total de 14 paises

que compraron el MBGC durante el 2006.

Espafia, i
2880 628 Japon,
68.4% 862 134
/ 20,5%

/

Otros,

84959 Estados Unidos, China,
2.0% 253 678 132 170
6,0% 3,1%

Figura 8. Principales paises de destino-afio 2006 (FOB USD)

Fuente: Exportacion - Maiz Blanco (Maiz Gigante del Cusco). Equifax-Infotrade. (2007).

Japon demanda solo el maiz seco de primera calidad, mientras que Espafia
demanda el maiz de primera y segunda calidad. Respecto de las exportaciones
dirigidas a Espafia, se puede observar, en la figura 9, que en el afio 2006
ascendieron a USD 2,9 millones de valor FOB, es decir, 89% mas que el afio
2003. Cabe resaltar que el afio 2005 fue un periodo excepcional porque se
llegd a exportar niveles de USD 3,6 millones de dolares que significaron 5 016 t
de maiz. En enero de 2007, Espafia concentro el 99% de las exportaciones,
con compras por USD 582 mil, 94% mas que el similar periodo de 2006, lo que

hace prever que el 2007 sera un afio de significativo crecimiento.
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Figura 9. Evolucién de las exportaciones a Espafia (FOB USD)

Fuente: Exportacion - Maiz Blanco (Maiz Gigante del Cusco). Equifax-Infotrade. (2007).

Durante el 2006, las principales empresas exportadoras del MBGC, bajo la

modalidad de maiz seco, son las que se muestran en la tabla 16.

Tabla 16. Principales empresas exportadoras del MBGC-afio 2006

Empresa exportadora FOB USD (E?OS;:KQ(S)) FOB (%)
Vidal Vidal Elio Renan 1868 434 2 324 909 43,84
Inti Consorcio EIRL 657 550 749 442 16,33
Exportadora El Sol SAC 465 565 499 490 11,07
Exportaciones de la Selva SA 259 750 309 830 6,59
Euralt SAC 253 260 256 770 4,70
Otros 709 013 698 317 17,47
Total 4213572 4 838 758 100,00

Fuente: Exportacion-Maiz Blanco (Maiz Gigante del Cusco). Equifax-Infotrade. (2007).

Como se observa en el tabla 16, en el afio 2006, la empresa Vidal Vidal Elio
Renan lider6 las exportaciones con el 43,8% del volumen total exportado,
seguido por las empresas Inti Consorcio EIRL con el 16,3% y Exportadora El

Sol SAC con el 11,1%, las que en conjunto representan el 71% de las
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empresas peruanas que exportan desde hace mas de 4 afios en forma
consecutiva. Sin embargo, no han logrado incrementar su demanda debido a la
falta de una conveniente promocion del producto, una favorable competitividad
en toda la cadena de valor y al bajo valor agregado que se le da al exportarlo
como materia prima. Una de las pocas empresas que exportan el MBGC con
valor agregado es la empresa Inca Crops S.A.* Esta empresa ha incursionado
en la venta del producto elaborado bajo la modalidad de snack con 4 tipos de
saborizantes y explota el factor de producto exoético proveniente del Cusco,
ademas de promoverlo como una novedosa alternativa a nivel de mercado
gourmet.

Segun el Ing. Victor Noriega Salvarte, Jefe del Programa Maiz de la
Universidad Nacional Agraria de La Molina, Estados Unidos, con el objetivo de
evitar la importacion del maiz, ha trabajado cerca de 40 afos aplicando
métodos sofisticados de mejoramiento genético para tratar de producir un maiz
gigante igual al del Cusco, sin conseguir resultados positivos por lo que es una
ventaja que privilegia al Valle Sagrado y permite mantener un regular mercado
de exportacién. Cabe indicar que si bien Estados Unidos, en especial el estado
de California, no han logrado igualar el producto han podido incrementar el
tamafio de su produccion de maiz y abastece a una buena parte del mercado

norteamericano.

3.3.4 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos

Luego de la evaluacion interna del subsector, se identificaron las fortalezas y

debilidades que se resumen en los siguientes puntos:

#nca Crops S.A. Pagina web www.incacrops.com/spanish, obtenida el 06/01/2007
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Fortalezas

1. El MBGC cuenta con denominacién de origen otorgado por Indecopi, lo
que significa que es un producto reconocido como exclusivo por sus
caracteristicas especiales y que solo se produce en el valle Sagrado de los
Incas. Esta distincion sirve a los agricultores para protegerse de eventuales
fraudes o competencia desleal, asi como para recibir una parte significativa del
diferencial de precio que el consumidor final est4 dispuesto a pagar. En el
Perd, a pesar de contar con una amplia biodiversidad, solo existen dos
productos protegidos con denominacion de origen, el pisco y el MBGC.

2. El MBGC posee caracteristicas organolépticas privilegiadas. Es un
producto natural de granos blandos, muy grandes (entre 11 y 15mm), nutritivo y
de muy rico sabor para el consumo humano, caracteristicas que son valoradas
por el mercado internacional y en especial por el mercado europeo.

3. El Perd es el unico productor a nivel mundial del MBGC. Sus
caracteristicas genéticas son Unicas y crece exclusivamente en las alturas de
los Andes peruanos, en el Valle Sagrado de los Incas, a una altitud de 2 800
metros sobre el nivel del mar. La combinacion perfecta de altitud y luminosidad
generan una temperatura templada que favorece al cultivo exclusivo de este
producto. Mucha gente alrededor del mundo ha tratado de imitar su
produccion, sin un resultado positivo.

4, El maiz como grano tiene un largo tiempo de vida para su
comercializacion, debido a que ha pasado por un proceso de secado especial
gue permite que el grano pueda ser procesado durante los 10 siguientes meses

como mote o snack.
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5. El clima es adecuado para la produccién del maiz en el valle Sagrado de
los Incas, los terrenos son fértiles y mecanizables y existe abundante recurso
hidrico en la cuenca del rio Vilcanota, lo que permite asegurar una produccion
estable en el tiempo.

6. El MBGC tiene diversas posibilidades de uso y transformacion como
maiz cocido, harina, mote, tostado tipo snack, tamal, pan, chochoca y otros.
Esta variedad de usos abre una gran gama de posibilidades para ofrecer el

producto con valor agregado en el mercado nacional e internacional.

Debilidades

1. Actualmente, existen limitados programas de capacitacion y asistencia
técnica brindados por las instituciones publicas y privadas vinculadas al sector,
lo que genera una produccién basada mas en la experiencia ancestral que en
las nuevas técnicas modernas de sembrado, cosecha y procesamiento del
maiz que permite obtener mayores rendimientos por hectérea.

2. Los agricultores pequefios hacen escaso uso de la semilla certificada
recomendada por el Ineia, y utilizan los mismos granos obtenidos en la siembra
anterior, mezclando los granos de primera, segunda e incluso de tercera
calidad. Esta deficiencia esta generando que la calidad del maiz se vea
afectada y que el rendimiento de la produccion sea menor a lo esperado.

3. La mayoria de los agricultores no siguen las normas de calidad para la
produccion del MBGC. El ingreso al mercado internacional acorde con los
estandares de calidad e inocuidad exigidos por la comunidad europea

constituye una herramienta imprescindible para elevar la demanda e
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incrementar los niveles de rentabilidad de los agricultores, mas aun por tratarse
de un producto diferenciado y natural.

4. Los agricultores del maiz hacen un uso inadecuado del recurso hidrico
por la insuficiente infraestructura de riego (canales, reservorios, técnicas de
riego y otros) lo que eleva sus costos y origina un bajo rendimiento de su
produccion. La agricultura moderna, competitiva y con demanda exportacion
utiliza sistemas de riego tecnificado que permiten una mayor producciéon y
productividad con un eficiente uso del agua. Los sistemas de riego tecnificado
como el de goteo, aspersion, microaspersion y exudacion, permiten el ahorro
significativo del agua, una mejor absorcion de nutrientes, ademas de elevar los
rendimientos de los cultivos y mejorar la calidad de los productos.

5. La escasa o0 nula organizacion de los agricultores impide que se puedan
aprovechar economias de escala, negociacion con proveedores, facilidades de
financiamiento, precios justos y todo aquello que una asociacion o gremio
puede lograr al estar organizados como una unidad sélida que tienen intereses
comunes. Por tanto, el fortalecimiento de las organizaciones de agricultores
permitira consolidar la capacidad organizativa y de cooperacion que
representan importantes instrumentos de competitividad.

6. Las tierras de cultivo estan fragmentadas y sobreexplotadas. El 97% de
los agricultores posee terrenos de menos de 5 hectareas y mas del 50% de los
pequefios agricultores posee menos de 1 hectarea, con lo que llegan muchos
de ellos incluso a ser propietarios de topos (la tercera parte de una hectarea).
Producto de esta division, en el valle se cuenta con mas de 5 000 agricultores,

lo que dificulta su organizacién, administracion y tecnificacion.
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7. En el subsector del MBGC, existe una débil o casi nula integracion de la
cadena productiva. Los agricultores pequefios, medianos, acopiadores,
instituciones de apoyo y exportadores trabajan en forma independiente para
sus intereses particulares. La escasa integracion de la cadena no permite
asegurar una oferta exportable sostenible en el tiempo ni obtener buenos
niveles de rentabilidad para todos los integrantes de la cadena.

8. El rendimiento por hectarea de la produccién del valle varia entre 1,5y 6
t/ha dependiendo del nivel de tecnificacion utilizada por los agricultores. Segun
el Jefe de Investigacion del Maiz, utilizando técnicas modernas, semilla
certificada y buenas précticas agricolas se podria llegar a rendimientos de 8 6 9
t/ha, repercutiendo en el incremento de la produccion y, por ende, en los
margenes de los agricultores.

Después de este andlisis, se ha elaborado la siguiente matriz de Evaluacion de

los Factores Internos (EFI), con las principales fortalezas y debilidades:
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Tabla 17. Matriz de evaluacién de factores internos

Peso | Clasificacion Po;/:é?; do
Fortalezas
1 Denominacion de origen 0,10 4 0,40
2 Caracteristicas organolépticas 0,10 3 0,30
3 Peru Gnico productor mundial 0,05 4 0,20
4 Condiciones del clima y las tierras 0,05 3 0,15
5 Tiempo de vida para su comercializacién como grano 0,05 3 0,15
6 Posibilidades de uso y transformacion del producto 0,05 3 0,15
Debilidades
1 Programas de capacitacion y asistencia técnica 0,05 2 0,10
2 Uso de semilla certificada 0,10 1 0,10
3 Normas de calidad 0,10 1 0,10
4 Uso del recurso hidrico e infraestructura de riego 0,05 1 0,05
5 Organizacion de los productores 0,10 1 0,10
6 Fragmentacion y explotacion de las areas de cultivo 0,05 1 0,05
7 Integracion de la cadena productiva 0,05 2 0,10
8 Rendimiento de la produccién 0,10 1 0,10
1,00 2,05

El promedio ponderado resultante de la matriz EFl es de (2,05) el cual se
encuentra por debajo de la media de 2,5, lo que hace inferir que el sector
necesita esforzarse mas para implementar estrategias que permitan

aprovechar las fortalezas y minimizar las debilidades identificadas.
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3.4 Andlisis del mercado espafiol

Hoy en dia, Espafia es considerada uno de los estados europeos mas
descentralizado después de Alemania, Austria, Bélgica y Suiza. La
globalizacion de la economia y la liberalizacion del comercio mundial
constituyen dos fendmenos ligados cuyos efectos ya empiezan a sentirse en
muchos lugares del mundo y a distintos niveles (Atlas Espafia 2006). Dada la
creciente participacion de Espafia en las exportaciones peruanas de MBGC
(USD 1 521M en el 2003, hasta USD 2 881M en el 2006), se considera
importante un andlisis de dicho mercado que permita determinar y potenciar las

oportunidades del mencionado producto.

3.4.1 Evaluacion macroecondmica

Espafia, oficialmente el Reino de Espafia, es un pais de Europa occidental que
es y ha sido desde hace milenios uno de los centros culturales de Europa.
Actualmente, se sitla como la octava mayor economia del mundo. La

siguiente tabla resume los datos principales del mencionado pais.
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Tabla 18. Datos de Espafia

Espafa
Capital Madrid
Superficie 505 811 Kms
Poblacion 44 708 964 (INE 2006)
Poblacion por edades 0-14 afios:18,4%; 15-64 afios: 65,2%; 65 afios y mas afios:16,4%
. Espafiol, en algunas comunidades auténomas se habla el Aranés, Vasco,
Idioma . -
Catalan y Gallego como lengua cooficial.
Forma de Gobierno Monarquia Parlamentaria
Rey S.M. Juan Carlos |
Presidente José Luis Rodriguez Zapatero
Moneda Euro
Religion Catélica Romana 79,4%, Agnosticos 17,0% y Otros 2,3%
PIB total 2006 USD 1 145 078 millones
PIB per cépita USD 27 542
Telas y tejidos, ropa (incluyendo calzado), industrias de alimentos y bebidas,
Industria siderurgia, productos quimicos, astilleros, automoviles, herramientas
mecanizadas, turismo
. Granos, verduras, olivas, uvas para vino, remolachas, frutas citricas, carne
Agricultura !
de res, carne de cerdo, avicultura, leche y queso, pescado.
Carbon, lignito, mineral de hierro, uranio, mercurio, piritas, fluoruros, yeso,
Minerales y recursos zinc, plomo, tungsteno, cobre, caolin, potasa, poderio hidroeléctrico, tierra de
cultivo.
Ocupacion de la fuerza |Agricultura 5,3%; Manufactura y Construccién 30,1% y Servicios 64,6%
laboral
Tasa de desempleo 9,21% en edad laboral (16 - 64 afios)

Fuente: Atlas Mundial de Espafa. (2006).

Segun indica el Atlas de Espafia 2006, el ingreso de Espafia a la Comunidad
Europea en 1986 aportd a la politica exterior espafola una nueva dimension
dentro del marco de la cooperaciéon politica europea. Esta integracion ha sido
uno de los principales motores de la modernizacion experimentada por la
economia espafola en los ultimos quince afios, pues significo la culminacion de
un proceso de aislamiento y la participacion en un destino comun con el resto
de los paises de Europa occidental. El euro, moneda oficial en la llamada zona
euro de Europa desde 1999, se convirtié en la moneda de cambio oficial el 1 de
enero de 2002, reemplazando a la peseta. En los dltimos diez afios, Espafia
ha recibido a una gran cantidad de inmigrantes de paises hispanoamericanos
como Ecuador, Colombia, Argentina, Bolivia, Perl, Republica Dominicana o

Venezuela, asi como de diferentes zonas de Africa y Europa. El fuerte
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crecimiento economico de tipo expansivo que ha presentado el pais desde
1993 ha requerido una gran cantidad de mano de obra. Esta4 bien equipada en
términos de infraestructura tecnoldgica e industrial. En los Ultimos afios, se han
proliferado los parques tecnoldgicos en las principales areas industriales, asi

como en torno a las universidades y centros de investigacion y desarrollo.

3.4.2 Relacién comercial entre la Unién Europea y la Comunidad Andina

La UE, el mercado mas grande del mundo, constituye el segundo socio
comercial de Peru después del bloque del Acuerdo de Libre Comercio
Norteamericano (Estados Unidos, Canada y México). La UE compra la cuarta
parte de las exportaciones peruanas, mientras que el 12% de las importaciones
peruanas provienen de la UE. El 70% de las exportaciones a la UE tienen
como destino Espafa, los Paises Bajos, Alemania e lItalia (Delegacion de la

Comision Europea, 2006).

Las relaciones entre la UE y el Pera se realizan principalmente sobre una base
regional con los otros paises de la Comunidad Andina (CAN), que abarca
Bolivia, Colombia, Ecuador y Perd. EI Perd, como los otros paises andinos,
desea ir mas alla de los acuerdos firmados y establecer con la UE relaciones
comerciales seguras y de largo plazo. En la cuarta Cumbre entre la Unién
Europea, América Latina y el Caribe (UE-ALC), que se celebr6 en Viena, afio
2006, los Jefes de Estado acogieron favorablemente la decision adoptada por
la UE y la CAN de iniciar un proceso que conduzca a la negociacion de un
Acuerdo de Asociacion que incluya un didlogo politico, programas de

cooperacion y un acuerdo de comercio. El Per( se encargard de organizar la
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Cumbre UE-ALC en Lima en el 2008 y esta comprometido a liderar el proceso

de negociacion con la UE.

Asimismo, en el 2005, la UE aprob6 el reglamento® relativo a la aplicacién de
un nuevo Sistema Generalizado de Preferencias arancelarias (SGP) que
favorece las exportaciones de una amplia gama de productos peruanos los
cuales pueden ingresar al mercado de la Unién Europea libre de aranceles
(Mincetur, 2005)*°. En términos generales, el nuevo SGP contempla tres
regimenes: (a) el Régimen General, que otorga una reduccion de 3,5% sobre el
arancel general europeo y que entré en vigor el 1 de enero de 2006; (b) la
iniciativa todo menos armas que otorga un arancel O a los paises menos
desarrollados; y (c) el denominado SGP Plus que otorga importantes beneficios
a paises en desarrollo y que acuerden implementar las principales
convenciones internacionales relativas a derechos humanos y laborales,

proteccion del medio ambiente y gobernabilidad.

El Pera ha sido incluido en la lista de paises que se ven beneficiados del SGP
Plus junto con los demas paises andinos. Para los paises beneficiarios del
SGP Plus, como es el caso peruano, se eliminan los derechos ad valorem del
arancel aduanero europeo, para todos los productos enumerados en el
reglamento recientemente aprobado (unas 7 200 subpartidas arancelarias, de
un total de 9 200). De esta manera, el Perl se ve directamente beneficiado
con este nuevo régimen. La casi totalidad de productos industriales y una lista
de bienes agricolas y pesqueros ingresan al mercado europeo exentos de

aranceles mediante dichas preferencias, lo que ha promovido Ilas

3 Reglamento (CE) N°. 980/2005 del Consejo del 27 de junio de 2005, que modifica el Sistema
Generalizado de Preferencias arancelarias creado en 1971.
% Miincetur (2005). Reglamento generalizado de preferencias arancelarias.
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exportaciones, el crecimiento econdémico y la generacion de empleo en la CAN.
Entre los nuevos productos cubiertos por el SGP Plus de interés para el Pert y
gue ya vienen siendo exportados a la UE, estan los esparragos, las alcachofas,
puerros y demas hortalizas, zanahorias, nabos, aceitunas, higos, uva de mesa,
fresas, entre otros.

Este nuevo mecanismo consolida el acceso preferencial de los productos
peruanos al exigente mercado europeo y debe constituirse en un instrumento
eficaz para ampliar y consolidar nuestra oferta exportable a la UE, con los
consecuentes beneficios para el crecimiento econdémico y creacion de empleo

en el Perd.

3.4.3 Relacién comercial entre Peru y Espafna

Las relaciones de cooperacion hispano-peruanas vienen definidas por una
sélida y estrecha relacion politica y econdmica, basada no solo en vinculos
histéricos y culturales sino en objetivos compartidos y en la voluntad de
conjugar esfuerzos para lograrlos. En ese sentido, la gestion comercial de la
Embajada de Peru en Espafia se dirige a promocionar y a difundir nuestra
oferta exportable como una forma de colaborar al crecimiento del aparato
productivo y, por ende, a la creacion de empleo (Embajada de Pera en Espafia,

2007). Paratal fin, los objetivos principales de la embajada son los siguientes:

1. Contribuir al fomento, ampliacion y diversificacién de la oferta exportable
peruana.

2. Desarrollar un sistema de informacién integral y eficiente al servicio de las
empresas peruanas que desean exportar al mercado espafiol y empresas

espafiolas interesadas en los productos del Peru.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




3 %
TESIS PUCP s CENTRUM

), “JENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

3. Apoyar a las empresas peruanas en el desarrollo de agendas de trabajo y
contactos comerciales en Espafa.

4.  Apoyar en la solucién de los problemas que puedan suscitarse con los
productos peruanos que ingresan al mercado esparfiol, ya sea por cuestiones
sanitarias, legales o de otro tipo.

5. Organizar, en coordinacién con las autoridades espafiolas, misiones
empresariales y comerciales del Peru a Espafia y viceversa.

6. Difundir y fomentar la participacibn de empresas peruanas en ferias
comerciales en Espafia, asi como en eventos de caracter cultural que puedan
contribuir a la difusion y venta de productos peruanos.

7.  Apoyar la consolidacion en el mercado espafiol de los productos bandera

del Perd y con denominacion de origen, como es el caso del MBGC.

El Consejero Econémico Comercial del Peri en Madrid*® ha realizado el

siguiente analisis respecto de la relacion comercial del Pert con Espafia.

% Campana, A. (2006). Oportunidades Comerciales en Espafia, obtenido el 12 de enero de 2007 de
http://www.prompex.gob.pe/prompex/documents/10_espana.pdf
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Tabla 19. Analisis FODA sobre relacion Comercial entre Peru-Espafa

Fortalezas

Debilidades

SGP Plus

Peru

Diversificacion de la demanda

nuestra oferta

productos étnicos

Idioma y formas de comunicacion

El empresario espafiol aprecia el vinculo con el

Capacidad adquisitiva del mercado espafiol

Dieta mediterranea, que incluye productos de

Comunidad peruana creciente, mercado para

Limitaciones logisticas

Distancia

Frecuencias, duracion y costo del transporte
maritimo

Competencia de otros paises con mejores
condiciones

Dependencia de capacidad de bodegas en
transporte aéreo

Normas sanitarias europeas estrictas

Imagen del Peri solo como exportador de
productos primarios

Oportunidades

Amenazas

comercio con la UE

agregado y productos pesqueros

Posibilidad de suscripcion de acuerdo de libre

Alta demanda de productos agricolas con valor

Competencia de productos de China y otros
paises asiaticos

Imagen exportadora de productos con poco valor
agregado

Escasa presencia en ferias

Fuente: Oportunidades Comerciales en Espafia. Campana, A. — Agregado Comercial del Peri en Espafia

(2006).

3.4.4 Comercializacion

El area de Estudios y Proyectos de la Camara Espafiola (2006) indica que la

balanza comercial peruano-espafiola continla por 7 afios consecutivos

inclinandose favorablemente hacia el Perd. En el periodo 2004-2005, ha

mostrado un crecimiento de alrededor del 70% (149 millones de dolares

adicionales), esto explicado por el incremento en las exportaciones peruanas

gue se elevaron cerca del 30% y una disminucion en la importacion de

productos espafioles, los cuales cayeron en 10%.
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Tabla 20. Evolucion de la Balanza Comercial Peru-Espafna

| 2000 | 2000 | 2002 | 2008 | 2004 [ 2005 |Agosto 2006
Exportaciones 181 357 211125 235 235 302 368 430 812 558 123 429508
Importaciones 173 396 171 439 168 388 168 436 215 256 193 287 173 084
Balanza comercial 7961 39 686 66 847 133932 215 556 364 836 256 424
Intercambio comercial 354 753 382 564 403 623 470 804 646 068 751 410 602 592

Miles de USD

Fuente: Comercio Exterior Peri-Espafia (Enero a agosto 2006). Camara Oficial de Comercio de Espafia
en el Peru. (2006).

Para el periodo de enero-agosto de 2006 la balanza comercial es superavitaria
para el Peru, con lo cual se supera en 76,7 millones de ddlares la cifra obtenida

en el mismo en el mismo periodo de 2005, es decir, un incremento mayor del

42%.

600 000 - -+ 400 000

500 000 - W T 350000
-+ 300 000

400 000 I""l DY 0000

300 000 -~ 200 000

200 000 - Wl -+ 150 000
-+ 100 000

100 000 , ‘ 1 50000

0. , -0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006*
‘ I Exportaciones E—m Importaciones Balanza Comercial‘
* Ene- ago 2006

Figura 10. Evolucion del comercio entre Peru y Espafia
Fuente: Comercio Exterior Peru-Espafia (Enero a agosto 2006). Camara Oficial de Comercio de Espafia
en el Peru. (2006).
Exportaciones
En cuanto a las exportaciones peruanas con destino a Espafia en el 2005, se
puede mencionar que estas se incrementaron alrededor del 30% respecto del

2004, ubicandolo en el séptimo pais de destino y el primero dentro del bloque
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de la UE. Los principales sectores exportadores en dicho afio fueron mineria

con 34%, agroindustria con 29%, pesca con 19% vy textiles con un 4%.

Tabla 21. Principales productos exportados a Espafia

N° Partida Descripcion 2004 2005 Var. 05/04
1 2608000000 Minerales de Cinc 65378 145872 123,10%
2 307490000 Demas Jibias, globitos, calamares y potas 34 029 41 534 22,10%
3 904200000 Paprika (frutos capsicum) 25750 39734 54,30%
4 2710191120 Carbureactores destinados a empresas de aviacion 17 928 36 595 104,10%
5 2005600000 Esparragos en conserva 43 232 32 049 -25,90%
6 2005909000 Las demas hortalizas en conserva 26 626 24981 -6,20%
7 2301201010 Harina de pescado 20 484 24 781 21,00%
8 2005901000 Alcachofas en conserva 6 709 15617 132,80%
9 7801100000 Plomo 18 668 14931 -20,00%
10 8001100000 Estafio 16 907 12 290 -27,30%
11 709200000 Esparrago fresco 9989 11770 17,8%
12 804400000 Paltas (aguacates) frescos 5984 7514 25,60%
13 306131010 Langostinos 4 455 7 344 64,80%
14 710801000 Esparragos verdes 3673 4761 29,60%
15 901110000 Café sin descafeinar 1691 3937 132,80%
16 304100000 Filetes y demas carne de pescado fresco 1210 3600 197,60%
17 1605909000 Demas moluscos e invertebrados en conserva 1827 3584 96,10%
18 307290090 Volandeiras y demas moluscos 1411 3449 144,40%
19 4104190000 Los demas cueros y pieles curtidos 2704 3431 26,90%

20 2523290000 Cemento portland 0 3391
21 1005909010 Maiz blanco (maiz gigante del Cuzco) 2732 3096 13,30%
22 1504201000 Grasas y aceites de pescado 903 3075 240,70%
23 6109100041 “'T-Shirt” de algoddn para nifios 3078 3055 -0.80%
24 7801990000 Demas plomo bruto con otros elementos 1484 2342 57,80%
25 5205240000 Hilado sencillo dffibras 1882 2051 9,00%

Sub Total 318 734 454782

Resto 112 079 68 813

TOTAL 430813 523 595

Fuente: Comercio Exterior PerG-Espafia (Enero a agosto 2006). Camara Oficial de Comercio de Espafa
en el Peru. (2006).

De acuerdo con lo indicado por el area de Informacion Comercial de la Camara
de Comercio Espafiola, las exportaciones peruanas durante el periodo enero-
octubre de 2006, lograron incrementarse en 37% unos 134 millones de délares
adicionales al mismo periodo de 2005. Entre los principales sectores
exportadores en dicho periodo, se encuentran mineria (51%), agropecuario
(24%), pesca (15%) y textiles (2%), entre otros. Cabe resaltar que uno de los
sectores que mas crecido comparado con el periodo de 2005 fue el de artesania

(110%).
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Las principales empresas exportadoras por la representatividad dentro de su
sector se encuentran:

1. Mineria: Empresa Minera Los Quenueales S.A. (43%), Xstrata Tintaya
S.A. (13%) y Compaiiia Minera Milpo S.A.A. (12%).

2.  Agropecuario: Camposol S.A. (22%), Sociedad Agricola Vira S.A. (8%) y
Agroindustrias Horbes S.R.L. (6%).

3. Pesca: Corporacion Refrigerados INY S.A. (16%), Gam Corp S.A. (8%) y
Pesquera Diamante S.A. (7%).

4. Textiles: Sudamericana de Fibras S.A. (22%), Topy Top S.A. (18%) y
Textiles San Sebastian S.A. (13%)

Por otro lado, los principales destinos de las exportaciones peruanas en
Espafa son Asturias, Madrid, Navarra, Pontevedra, Barcelona y Murcia.
Importaciones

Las importaciones de productos espafioles en el 2005 fueron del orden de 192
millones de dolares, lo cual evidencia un descenso respecto del afio anterior
de cerca del 11%; sin embargo, Espafia se ubica en el lugar 17 de proveedores
peruanos. Entre los principales productos que el Per( importa de Espafa, se
encuentran libros, folletos e impresos, baldosas, teléfonos, tapones y tapas
para botellas, neumaticos, material de andamiaje, productos laminados en frio
de acero inoxidable, entre otros. Destacan entre las principales empresas
importadoras, Ceramica Lima S.A., Telefonica Méviles S.A., Alcatel del Perq,
ULMA Encofrados Perid S.A. y Teleféonica del Perd S.A., las mismas que

representan entre ellas el 15% de las importaciones a dicho pais.
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3.4.5 Caracteristicas del consumidor espafiol

De acuerdo con la tendencia mundial, los cambios en el comportamiento del
consumidor pueden ir unidos a los cambios en los habitos de compra. Por
ejemplo, la nueva tendencia a comer dentro de una dieta mas equilibrada con
productos mas sanos y naturales, el incremento de la importancia de los temas
medioambientales con productos que no dafien nuestra salud y nuestro entorno
(materias primas no contaminantes, eliminacion de conservantes en los
productos de alimentacion), entre otros. (Baell, 1997).

Segun el Barémetro de Consumo (2005) de Esparia, editado por la Fundacion
Eroski®’, algunas de las caracteristicas mas significativas de los ciudadanos
espafioles como consumidores de productos son:

1. Cada vez el género explica menos las diferencias de comportamiento del
consumidor, ademas la decision de compra ha dejado de ser exclusiva del ama
casa. La estrategia de compra implica a varios integrantes de la familia
espafiola.

2. Buscan una alimentacion equilibrada y saludable, es decir, son exigentes
en el consumo y preocupados por la salud.

3. Su fuente de informacion sobre temas de consumo son los familiares y
amigos.

4. La relacion calidad-precio de un producto es una de las caracteristicas
mas valoradas, junto a la facilidad de uso y el respeto al medio ambiente.

5. Estan dispuestos a asumir compromisos medioambientales,
afianzamiento de valores positivos de productos asociados con formas de

produccion natural o tradicional.

¥ http://revista.consumer.es/web/es/20060601/actualidad/tema_de_portada/
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6. Confian en alimentos ecoldgicos, pero no los compran.
7.  Muestran confianza por los productos con Denominacion de Origen.

8. En un producto, valoran, ademas de su parte fisica y tangible, la parte
intangible del mismo, lo que representa, lo que significa, la garantia, el grado
de confianza que se deposita en él.

9. Muestran confianza en las marcas de alimentacion.

10. Exigen cada vez mas informacion sobre lo que consumen.

11. Valoran contar con la fecha de caducidad, la lista de ingredientes y la
informacion nutricional, en las etiquetas de los alimentos.

12. Confian para sus compras en los mercados y tiendas tradicionales y
supermercados e hipermercados.

13. No tienen costumbre de reclamar cuando sufren problemas relacionados
con el consumo, pues consideran que las respuestas son insatisfactorias.
Pero, cada afio hacen mas uso de este derecho.

14. Desconfian de Internet como medio de compra, porque lo consideran
inseguro y un medio en el que los derechos del consumidor no estan
garantizados.

Fonética® es una asociacién espafiola que, partiendo de una muestra de mil
empresas y mil ciudadanos, emite anualmente un informe sobre la evolucion de
la responsabilidad social®* en el consumidor espafiol. Dicha asociacién en su
informe 2006 revela:

1. Tendencia clara a tener cada vez mas en cuenta aspectos de

responsabilidad social en sus decisiones de compra.

38 http:/iredalyc.uaemex.mx/redalyc/pdf/433/43300703. pdf
%% Relaci6n con los empleados, gestion ética, respeto al medio ambiente, entre otros.
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comprar 0 no un producto por motivaciones éticas es una realidad en la actitud

colectiva de los espafioles.

3. Estan dispuestos a pagar un poco mas por un producto siempre que

tuvieran la certeza de que procede de una gestidon responsable.

Adicionalmente, la encuestadora Append*® presenta algunos datos sobre el

perfil del consumidor espafiol con el estudio siguiente:

Se considera més inteligente que la mayoria de la gente

No soporta estar en casa en sus ratos de ocio

Prefiere ganar menos a cambio de no tener demasiada responsabilidades en
el trabajo

La gusta experimentar comprando productos que acaban de salir al mercado

Lareligién es muy importante en su vida

A veces comprar comprar cosas que sabe que no necesita

Es importante ser fiel a las marcas que uno compra

Se preocupa mucho por mantener controlado su peso

Intenta disfrutar de la vida ahora aunque suponga vivir al diaen lo
econémico

Todos debemos preocuparnos para evitar el deterioro del medio ambiente

15%

28,1%

30,2%

316%

40,%

40,3%

46,6%

|

53,5%

56,6%

|

85,0%

M

Figura 11. Tendencias

del consumidor espaiiol

Fuente: Nuevas tendencias en el consumidor espafol. Append. (2005).

Bajo una metodologia cuantitativa, Append realiz6 encuestas telefénicas a

1 012 personas mayores de edad. Sus resultados evidencian un consumidor

cada vez menos preocupado por cuestiones trascendentales como la religion y

mas preocupado por las experiencias del dia a dia, ya sea en el trabajo como

en el ocio o el consumo. Concede importancia a las marcas como elemento de

decision de compra, crece la importancia que dan a la experimentacion con

nuevos productos y la compra de productos percibidos como innecesarios,

O http://Iwww.append.es/datos/estudios/archivo2.pdf
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aunque en general evidencian ser conservadores ante los productos nuevos,
reflejan posicion decidida a asumir compromisos medioambientales.

El Barometro de Consumo, que cada afio realiza una macroencuesta en
Espafa, valorando en escala del 1 al 10, presenta una evaluacién de la
evolucion en los afios 2001 y 2005. En ella, refleja los cambios de las actitudes
y comportamientos de los ciudadanos espafioles como consumidores de
productos y usuarios de servicios. En la figura 12, respecto de la confianza en
los alimentos, se evidencia que son exigentes cuando ejercen de
consumidores, buscan comida sana como pescados, y frutas y verduras, la
carne recupera confianza, pero hay algunos alimentos (comida rapida y
transgénicos) que no generan una buena imagen al consumidor espafiol. Se
evidencia la confianza consolidada en los alimentos ecolégicos y con

denominacién de origen.

Grado de confianza en los alimentos - Evoluciéon 2001-2005

------ Afo 2001  —— Afio 2005
7.7
Frutas y Verduras 73
Pescados 7+1
6.4
Carnes 6.9
. 5.8
Alimentos congelados 59
L . 7.5
Productos con Denominacion de Origen 76
6.8
Carnes frescas con marca 74
Alimentos modificados genéticamente gi’ [
- 7.6
Productos ecologicos 77
. [ —

Comida envasada 42

. T (S—
Comida rapida 29

Figura 12. Grado de confianza en los alimentos
Fuente: Evolucién del Consumidor (2001-2005). Barémetro de Consumo (2006).
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3.4.6 Normas de calidad y medio ambiente exigidas por la Unién Europea

Los europeos consideran que un entorno saludable es tan importante para su
calidad de vida como los factores sociales. La contaminacion del agua, las
catastrofes provocadas por las personas, el cambio climatico, la contaminacién
del aire y los productos quimicos son las cuestiones que mas preocupan a los
ciudadanos*'. De la misma manera, la calidad se ha convertido en un factor de
creciente importancia. No en vano la UE viene desarrollando un conjunto de
mecanismos orientados a garantizarla.

1. Calidad

De acuerdo con la Comision Europea de Agricultura y Alimentacion, desde
hace varios afos, las preferencias de los consumidores europeos se orientan
hacia productos sanos, nutritivos y producidos con métodos respetuosos del
medio ambiente. Para todos los productos, la calidad es un imperativo
fundamental. El concepto de calidad conlleva condiciones de salubridad, en
primer lugar, seguida de la observancia de normas legales relativas al medio
ambiente y al bienestar de los animales, pues se refieren a la proteccion de los
recursos naturales y a las exigencias de caracter ético. El valor nutritivo es una
condicion relativa, ya que esta ligado con los habitos alimentarios, pero se
encuentra sujeta a reglas de etiquetado. Existen ademas otros aspectos
optativos de calidad ligados con la preferencia de los consumidores como
sabor, olor y apariencia. Finalmente, constituyen un valor afadido, su
produccion en un lugar dado o con arreglo a un método tradicional determinado

asi como la agricultura ecologica.

1 Comision Europea (2005). Attitudes of europeans towards the environment.
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En lo que se refiere a la produccion en un lugar dado o con arreglo a un
método tradicional, las reformas de la PAC de 1992 y 1999 han creado
distintivos europeos de calidad como la Denominacion de Origen Protegida
(DOP), la Indicacion Geografica Protegida (IGP) y la Especialidad Tradicional
Garantizada (ETG); todos ellos orientados a promover y proteger de
usurpaciones e imitaciones a los productos agroalimenticios. Los alimentos
bajo dichos distintivos son productos que estan protegidos por una normativa
de la UE que garantiza el cumplimiento de requisitos superiores a los exigidos
para el resto de productos.

La Denominacion de Origen Protegida (DOP) designa el nombre de un
producto cuya produccién, transformacion y elaboracion deben realizarse en
una zona geografica determinada, con unos conocimientos especificos
reconocidos y comprobados.

2. Certificacién

El Eurepgap, sefiala Andersen (2003), es un programa privado de certificacion
voluntaria creado por 24 grandes cadenas de supermercados que operan en
diferentes paises de Europa Occidental bajo la organizacibn denominada
Grupo Europeo de Minoristas (Euro-Retailer Produce Working Group [Eurep]),
cuyo proposito es aumentar la confianza del consumidor en la sanidad de los
alimentos desarrollando Buenas Practicas Agricolas (Good Agriculture
Practices [GAP]) que deben adoptar los productores. A diferencia de otros
programas de certificacion, este hace énfasis en la sanidad de los alimentos y
el rastreo del producto hasta su lugar de origen.

Hasta el momento, la organizacion ha desarrollado un conjunto de buenas

practicas agricolas para la produccion de frutas y vegetales frescos. Eurep
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hace referencia también a requisitos para el uso de plaguicidas, seguridad de
los trabajadores, cumplimiento de leyes laborales nacionales, entre otros. Los
requisitos de Eurepgap sobre sanidad y rastreo de los alimentos exigen al
productor tener un sistema de administracion completo, que le permita
mantener un registro de todas las actividades desarrolladas en las tierras de
cultivo. Se deben, ademas, mantener registros, por ejemplo, sobre el uso
especifico que se le dio a la tierra, el tratamiento con plaguicidas y la rotacién
de cultivos a lo largo del tiempo. Los requisitos de Eurep son relativamente
flexibles en cuanto a la fumigacion de suelos, el uso de fertilizantes, la
proteccion de cultivos y otros, pero son estrictos en cuanto al almacenamiento
de plaguicidas y la necesidad de documentar y justificar la manera en que se
cultivé el producto y qué uso se le dio al terreno.

El productor con certificacion Eurepgap se ubica en una posicion ventajosa al
vender sus productos a una de las 24 cadenas de supermercados que forman
parte del grupo Eurep. Casi todos los que obtienen esta certificacion son
grandes productores, ya que cuentan con una mejor capacidad administrativa y
financiera.

Los principios Eurepgap estdn basados en los siguientes conceptos: (a)
seguridad alimentaria (Hazard Analysis Critical Control Points con siglas en
inglés Haccp); (b) proteccion medioambiental (Buenas Practicas Agricolas); (c)
salud, seguridad y bienestar ocupacional en las fincas, asi como una mayor
sensibilidad y responsabilidad con respecto a temas sociales; y (d) bienestar de
los animales (cuando corresponde).

Campos (s.f) sefala, que el sistema de Analisis de Riesgos y Control de Puntos

Criticos (Hazard Analysis Critical Control Points con siglas en inglés Haccp) se
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ha constituido en la base del control oficial de alimentos y del establecimiento
de normas aplicables al comercio internacional, pues permite garantizar la
inocuidad de los alimentos a través de la identificacién de peligros biolégicos,
guimicos y fisicos hasta la adopcion de medidas para su control. El sistema es
aplicable a todos los eslabones de la cadena alimentaria, desde la produccién,
pasando por el procesamiento, transporte y comercializacién, hasta la
utilizacion final en los establecimientos dedicados a la alimentacion o en los
propios hogares.

Una de las directrices para la aplicacion del sistema Haccp recomienda que el
sector se encuentre operando de acuerdo con los Principios Generales de
Higiene de los Alimentos del Codex Alimentarius, los Codigos de Précticas
pertinentes del mismo y la legislacion correspondiente en materia de inocuidad
de alimentos, antes de la implementacion del sistema Haccp a cualquier sector
de la cadena alimentaria. El Codex Alimentarius, refiere el mismo autor, es un
coédigo alimentario internacional que regula los siguientes aspectos: (a)
etiquetado de los alimentos, (b) aditivos alimentarios, (c) residuos de
plaguicidas y medicamentos veterinarios, (d) contaminantes, (e) métodos de
andlisis y toma de muestras, (f) sistemas de inspeccion y certificacion de
importaciones y exportaciones de alimentos, (e) higiene de los alimentos, (f)
nutricion y alimentos para regimenes especiales.

2. Medio ambiente

Las politicas de la UE y de manera puntual la Politica Agricola Comun (PAC)
se orientan cada vez mas a prevenir la degradacion del medio ambiente para
contribuir al mantenimiento de los espacios naturales y a la rentabilidad de las

actividades agrarias en las distintas regiones de la UE. Una manera en que la
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UE apoya al sector agrario e impide que se abandone la actividad de
produccion es a través de la opcidén de los estados miembros de la UE de
mantener la ayuda en funciébn a la produccién bajo circunstancias bien
definidas y dentro de limites claramente establecidos. Esta ayuda esta
condicionada por el respeto del medio ambiente, la salubridad alimentaria y las
normas sobre el bienestar animal.

El segundo pilar de la PAC* es el desarrollo rural, el que se sustenta en la
observancia de normas minimas medioambientales como condicion necesaria
para acogerse a la ayuda gubernamental. Las normas minimas
medioambientales estan contenidas en el codigo de Buenas Préacticas Agrarias
(BPA) e implican, por ejemplo, el cumplimiento de la directiva de nitratos y el
uso de productos fitosanitarios.

La Comision Europea prevé un conjunto de medidas técnicas para mitigar los
gases de efecto invernadero®, que afectan los cambios climaticos, pues se
sabe que alrededor del 10% de las emisiones de estos gases en la UE
corresponden a la agricultura (principalmente el oxido nitroso y metano
procedentes del uso de abonos nitrogenados, fermentos intestinales y gestion
del estiércol). Entre las medidas previstas, figuran el fomento de (a) la
agricultura ecolégica y (b) la aplicacibon mas eficiente de los abonos para
reducir el uso total de estos ultimos, proceso ya iniciado al amparo de la actual

legislacion sobre nitratos (Directiva 91/676/CEE relativa a la proteccion de las

2 El primer pilar es la politica de mercados y rentas, cuyo instrumento clave es la ecocondicionalidad que
se explica como el cumplimiento minimo de normas medioambientales por parte de los agricultores como
condicién para acogerse a la ayuda gubernamental.

* Gases naturales que absorben parcialmente la emision de radiacion infrarroja que emite la superficie.
Estos gases regulan la temperatura del planeta, contribuyendo que a nivel del mar esta sea
considerablemente mayor que la que se observaria si la atmdsfera no tuviera estos componentes.
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aguas contra la contaminacion producida por nitratos utilizados en la
agricultura).

Respecto de la proteccién de suelos, la PAC de la UE refuerza también el
respeto de las normas agricolas y ambientales que favorezcan la proteccion
contra la erosion y el mantenimiento de la materia organica y la estructura del
suelo. Los procesos de degradacion del suelo, como la desertizaciéon, la
erosion, la disminucion de materia organica, la contaminacion, el sellado, la
compactacion, la pérdida de biodiversidad y la salinizacion, pueden privar al
suelo de la capacidad para realizar sus principales funciones. Tales procesos
de degradacion pueden deberse a préacticas agrarias inadecuadas, como
fertilizacion desequilibrada, captacion excesiva de aguas subterraneas para
regadio, uso incorrecto de plaguicidas, utilizacion de maquinaria pesada o
pastoreo excesivo. La degradacion del suelo puede deberse también al
abandono de determinadas practicas agrarias. Por ejemplo, la progresiva
especializacion en cultivos herbaceos ha venido acompafiada, a menudo, del
abandono de los sistemas tradicionales de rotacion de cultivos y de la
utilizacion de materia vegetal como abono, practicas que contribuian a la
restauracion del contenido organico del suelo. Las medidas previstas por la UE
para la proteccion del suelo comprenden la ayuda a la agricultura ecolégica y la
labranza de conservacién, proteccion y mantenimiento de terrazas, uso mas
seguro de plaguicidas, gestion integrada de cultivos, gestion de sistemas de
pastoreo de baja intensidad, reduccion de la densidad de ganado y utilizacion
de compost homologado.

Para reducir el impacto perjudicial de los productos fitosanitarios en el medio

ambiente, la UE divulga el uso correcto de los mismos, su aplicacion y la
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manera como tratar los residuos que generan. De igual manera, para impedir el
uso indiscriminado de plaguicidas, por los riesgos que conlleva para la salud y
el medio ambiente (suelo y agua), la UE regula su uso (Directiva 86/362/CEE
sobre fijacion de contenidos maximos para los residuos de plaguicidas sobre y
en los cereales, Reglamento CE N° 396/2005 sobre limites maximos de
residuos de plaguicidas en alimentos y piensos de origen vegetal y animal y
Orden PRE/3301/2006 sobre limites maximos de residuos de plaguicidas y su
control en determinados productos de origen animal y vegetal).

En cuanto a los nitratos, los cddigos de buenas préacticas agrarias regulan
aspectos como los periodos de aplicacion de abonos, su utilizacion en las
inmediaciones de pendientes y cursos de agua, métodos de almacenamiento
de estiércol, métodos de dispersion y rotacion de cultivos y otras medidas de
gestibn de la tierra. Los programas de actuacién deben incluir medidas
obligatorias que regulen la prohibicion de aplicar determinados tipos de abono
en periodos especificos, la capacidad de los contenedores para
almacenamiento de estiércol, restricciones de la aplicacion de abonos (en
pendientes pronunciadas, en suelos saturados de agua, inundados, helados o
cubiertos de nieve, cerca de cursos de agua), asi como otras medidas definidas

en los codigos de buenas practicas agrarias.

3.4.7 Identificacion del mercado objetivo

En la actualidad, el MBGC cuenta con mercados en el exterior. Se exporta a
diversos paises del mundo, como Espafia, Japon y Estados Unidos. Por la
calidad de sus granos grandes, blandos y harinosos tiene varias opciones de
uso. Son apropiados para ser fritos y consumidos como snack; ademas, estos

pueden ser utilizados como ingredientes en ensaladas o en comidas, cuando el
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producto ha sido tratado en salmuera. Estas caracteristicas y variedad de uso
han hecho que el producto cuente con un merecido reconocimiento en el
mercado internacional. Este maiz se exporta, principalmente, como materia
prima para luego ser procesado como snack food*.

El principal destino del MBGC es Espafia. Se aprecia una importante
preferencia de este producto, lo cual se reflela en el incremento de
exportaciones de los ultimos afios. Segun lo desarrollado en el tema de oferta
exportable, del total de las exportaciones en el 2006, el 68% se dirigid6 a
Espafa y, durante los dos primeros meses del afio 2007, este pais ha
importado el 99% de la produccion total. Espafia posee una privilegiada
ubicacion geografica que le permite conectarse con el resto del mundo. Con
América, cuenta con el acceso por el océano Atlantico; con Inglaterray Europa
escandinava, por el Mar del Norte; con el resto de Europa, Africa y el Medio
Oriente, por el Mar Mediterraneo.

La relacion comercial Peru-Espafia se ve respaldada por el legado histoérico
gue relaciona a estos dos paises por muchos afos. Esta relacién beneficia y
convierte a Espafia en un importe aliado comercial para nuestros productos;
otro factor que facilita el comercio entre estos dos paises es compartir el mismo
idioma, lo cual, en otros mercados, se considera una barrera de ingreso. Por
estas razones, el Peru tiene grandes oportunidades de exportacion, comercio y
penetracion de actuales productos con dicho mercado. Espafia es un mercado
que, desde su ingreso a la Unidon Europea, ha experimentado una

transformacion econdmica y social considerable. Se trata de un mercado

*4 Ministerio de Agricultura (2006). Maiz amilaceo.
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exigente, de consumidores hogarefios e inclinados a la vida sana. Ademas, es
el pais europeo que alberga al mayor nimero de inmigrantes sudamericanos *°.
Se elige a Espaifla como mercado objetivo tomando como premisa que el
MBGC es conocido por el consumidor espariol; segun lo comentado por el Sr.
Elio Vidal, Gerente General de la exportadora Vidal y Vidal*®, Espafia es su
principal comprador de MBGC. Se busca penetrar en este mercado, asi como
ampliar la preferencia de compra entre la colonia latina de este pais. Segun un
estudio realizado por el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion de
Espafa (2004), la sociedad espafiola ha sufrido una importante transformacion
al igual que en otros paises de la UE con orientacion hacia una sociedad
multirracial cada vez mas homogénea, consecuencia de la inmigracion.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2006), en Espafia, viven
3 880 000 extranjeros, equivalentes al 8,7% de poblacion espafola, en su
mayoria inmigrantes, que contribuyen decisivamente al crecimiento de la
poblacion espafiola y a su rejuvenecimiento. Una poblacion que
previsiblemente no dejara de crecer en la presente década, hasta duplicar este
porcentaje y situar a Espafia en niveles similares a los de otros paises de la
UE.

Segun el mismo informe, Espafa es el pais de la UE que mas inmigrantes ha
acogido. En los dltimos afios, la mayoria de los inmigrantes que llegan a
Espafia proceden de todos los continentes. EI grupo mas numeroso es el
marroqui seguido del ecuatoriano. La comunidad latinoamericana es la mas
numerosa con 1 249 000 habitantes. En orden descendente, el nimero de

inmigrantes se distribuye de la siguiente manera: Ecuador (442 400), Colombia

> Mincetur, Prompex, MRE, CAF, Preexpansion (s/f). Mercado estratégicos para el Peru
*® Entrevista al Sr. Elio Vidal
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(238 600), Argentina (136 000), Bolivia (132 400), Peru (86 900), Brasil

(67 500), la Republica Dominicana (56 100), Venezuela (47 400), Uruguay
(42 800) y Cuba (41 700). Estos son los paises latinos con mayor niumero de
emigrantes en Espafia. Los inmigrantes procedentes de América del Sur son,

principalmente, ecuatorianos y colombianos.

Ecuador 35%
Colombia
Argentina

Bolivia

Peru

Brasil

R. Dominicana

Venezuela

Cuba

Figura 13. Migracion latinoamericana

Fuente: Migracién Latinoamericana. INE de Espafia. (2006).

La figura 14 muestra que el 70% de la poblacién extranjera reside en las
ciudades de Catalufia, Madrid, Valencia y Andalucia. Catalufia esta a la par de
muchos paises de la UE en términos de potencial econdmico y ocupa una
posicion de liderazgo dentro de Espafia en lo que respecta a actividades
empresariales, industriales y econdmicas. Catalufia es lider en los
sectores quimico, farmacéutico, de embalaje, agroalimentario, de automocion y
de electrénica de consumo, entre otros. Asimismo, alberga a diversos sectores
emergentes con un fuerte potencial de crecimiento, como demuestra el hecho
de gue muchas empresas extranjeras hayan invertido en los sectores de

biotecnologia, aeronautica, energias renovables y reciclaje. Una quinta parte de
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las empresas de fabricacion de Cataluiia exporta sus productos, mientras que
un 26% los importa. El 36% de las empresas exportadoras espafiolas estan
ubicadas en Catalufia, y los principales paises destinatarios son Francia,

Portugal, Andorra, ltalia y Alemania®’.
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Figura 14. Extranjeros empadronados en Espafia

Fuente: Migracion Latinoamericana. INE de Espafia. (2006).

Segun la informacién obtenida del INE de Espafia, Barcelona capital
econdémica, cultural y administrativa de Cataluiia y una de las principales
metrépolis de la UE, con una localizacion geografica estratégica, se convierte
en una interesante opcién de exportacion. Ademas de contar con la mayor
colonia de latinos, el 51% de extranjeros en esta ciudad provienen de Ameérica.
Barcelona es la ciudad industrial mas importante de Espafia con un PBI que
representa el 20% del total del pais. Barcelona es por economia, por

demografia y por cultura la primera ciudad de toda la ribera Mediterranea. El

*" Gobierno de Catalufia (2007).CIDEN. Cifras y datos.
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puerto de Barcelona —el segundo puerto espafol por trafico total y el primero,
con diferencia, por el valor de sus mercancias— goza de una situacion

privilegiada.

Africa

Asia
América 16%

51%

Europa
24%

Figura 15. Extranjeros en Barcelona por continente de origen

Fuente: Cifras y datos. Ayuntamiento de Barcelona. (2007).

Respecto de las preferencias alimentarias, para los inmigrantes de Ameérica
central y del sur, mas del 50% de las comidas preparadas son comida de su
pais de origen (ver figura 16). Para estos mismos inmigrantes, productos como
el maiz, muy utilizado por los sudamericanos para acompafar sus comidas,
presentes hoy en dia en el mercado espafol son considerados muy caros y
menos naturales o frescos de los que venden en sus paises de origen*®. En
relacion con el consumo alimenticio, un estudio realizado por la Fundacién
Eroski, sobre preferencias de consumo, ha permitido identificar oportunidades
para penetrar con el MBGC en la poblacion de inmigrantes que prefieren

consumir su comida nativa, segun la figura 16, los inmigrantes de América

“8 Fundacion Eroski. Consumer.es (2004). Espaiia.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




3 %
TESIS PUCP s e CENTRUM

CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Central y del Sur prefieren consumir comidas de su pais de origen antes que

consumir comida espafiola.

COMIDA DE
SU PAIS DE
ORIGEN

COMIDA
ESPANOLA

sur

Figura 16. Preferencias alimenticias de los inmigrantes en Espafia
Fuente: Consumo gastronémico. Fundacion Eroski. (2006 ).

Por ello, luego del andlisis del subsector del MBGC vy otros factores a mejorar
en este, como generar mayor productividad, fomentar la asociatividad de los
agricultores, organizar la cadena productiva y producir con estandares de
calidad, entre otros, se busca incrementar el volumen de exportacion de este
producto, aplicando una adecuada estrategia de comercializacion y marketing

dirigida al segmento definido.

3.5 Resumen

El MBGC es una variedad del maiz amilaceo, cuyo cultivo se realiza en su
mayoria por pequefos agricultores del Valle Sagrado de los Incas en Cusco.
Tiene un ciclo vegetativo de 8 y 9 meses y es el segundo producto, después
del pisco, con denominacién de origen debido a las diferencias fenotipicas
adquiridas por accion de la temperatura, las horas de sol y las practicas

ancestrales de cultivo que hacen de él un producto con caracteristicas unicas.
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La evaluacién de los factores externos permitio determinar los de mayor
influencia: (a) la variacion del tipo de cambio, (b) la escasez de tierras
agricolas, su fragmentacion y sobreexplotacion, (c) la deficiente infraestructura
de riego, (d) la ausencia de calidad en la educacién, (e) el aumento de los
niveles de produccién del maiz amilaceo y (f) el atraso tecnolégico y bajos
niveles de productividad.

Mediante el analisis estructural del subsector del MBGC se examind las
tendencias que caracterizan al sector agricola en la regiéon del Valle Sagrado
de los Incas en el Cusco, se identificaron las fuerzas que determinan la
intensidad de la competencia que se tiene en dicha region y se determiné la
ventaja potencial en la produccion de MBGC. Se efectu6 un andlisis del
entorno y se mostré6 como las fuerzas que lo componen inciden en los
resultados esperados.

El MBGC se siembra solo en los 70 km del Valle Sagrado, bordea las 3 000
hectareas de produccion con un rendimiento promedio de 4 toneladas métricas
por hectérea, es decir, 12 mil toneladas de produccién nacional. En el proceso
de seleccién del maiz seco, se obtienen los granos de primera (15mm) y
segunda calidad (13mm) los mismos que se destinan al mercado internacional
y los granos de tercera y menor calidad son destinados al mercado nacional.
En los dltimos 4 6 5 afos, las exportaciones del MBGC han experimentado un
crecimiento significativo dirigiéndose principalmente a Espafa (68,4%), Japon
(20,5%) y Estados Unidos (6%). En la cadena productiva del MBGC, se han
identificado 3 eslabones: (a) agricola, abastecimiento de semilla, fertilizantes y
produccion; (b) comercializacion, acopiadores rurales, acopiadores urbanos y

mayoristas locales y (c) consumo, local y exportacion.
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Luego de la evaluacién interna del subsector MBGC, se determinaron como
factores relevantes: (a) caracteristicas organolépticas, (b) denominacion de
origen, (c) exclusiva produccién en Peru, (d) escasa tecnologia y asistencia
técnica, (e) ausencia de semilla certificada, (f) nulo poder de negociacion de los
productores. Ademas, se identific6 y cuantificé las principales fortalezas y
debilidades del subsector obteniendo un promedio ponderado resultante de la
matriz EFIl de 2,05, lo que evidencia que el sector necesita esforzarse mas para
implementar estrategias que permitan aprovechar las fortalezas y minimizar las
debilidades identificadas. Los agentes econdmicos del subsector deben
entender que para competir globalmente hay que unirse y desarrollar las
ventajas competitivas y que el valor agregado es la mejor posibilidad de
sobrevivir y rentabilizar la actividad exportadora.

En la tesis, se elige a Espafia como mercado objetivo tomando como premisa
gue el MBGC es conocido por el consumidor espafiol, que es el pais que
registra el mayor volumen de importaciones de MBGC y porque posee una
ubicacion geografica privilegiada que le permite conectarse con el resto del
mundo. Segun el INE, Espafia es el pais de la UE que mas inmigrantes
latinoamericanos ha acogido en los ultimos afios. Especificamente Barcelona,
con una localizacion geogréafica estratégica, cuenta con el 51% de inmigrantes
latinoamericanos y es la ciudad industrial que més contribuye al PBI del pais.

Si se considera la oportunidad de expandir el consumo del MBGC hacia la
poblacién espafiola, se han logrado determinar las siguientes preferencias del
consumidor espariol: (a) la decision de compra ha dejado de ser exclusiva del
ama casa,; (b) buscan una alimentaciéon equilibrada y saludable, son exigentes

en el consumo y preocupados por la salud; (c) estan dispuestos a comprar
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productos asociados con formas de produccion natural o tradicional; (d) confian
en alimentos ecoldgicos, pero no los compran; (e) muestran confianza por los
productos con denominacién de origen; (f) muestran confianza en las marcas
de alimentacion; (g) exigen cada vez mas informacién sobre lo que consumen;
y (h) los establecimientos de confianza son los mercados tradicionales,

supermercados e hipermercados.
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CAPITULO IV PROCESO ESTRATEGICO

El proceso estratégico descrito a continuacion tiene por objeto orientar el
despegue y desarrollo de la actividad del subsector del MBGC en el Peru, para
lo cual se han definido la visién, mision, los valores, los objetivos de largo plazo
y las estrategias para alcanzarlos. Finalmente, luego de la seleccion de las
estrategias, se presentan las acciones que se deberan llevar a cabo para
conducir al subsector del MBGC hacia los objetivos definidos en un horizonte

de diez afios y de acuerdo con la vision planteada para el 2017.

4.1 Vision

La vision tiene como proposito fijar un futuro retador para el subsector del
MBGC, bajo un enfoque de largo plazo, que opere como guia y motivacion para
los componentes de la cadena productiva. La vision serd compartida por todos
los integrantes de la cadena. Considerando lo anterior, se propone la siguiente
vision:

“Ser reconocidos en el 2017 como el Unico pais productor de maiz blanco
gigante, producido naturalmente, rentable, comprometidos con el uso de
tecnologia, manejo responsable del medio ambiente, calidad e inocuidad de los
productos, a partir del esfuerzo conjunto de los integrantes de la cadena

productiva”.
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4.2 Mision

La misidon es el motor hacia la situacion futura deseada y, como tal, describe lo
gue se debe hacer para alcanzar con éxito la vision. La mision propuesta para
el subsector del MBGC se sefiala a continuacion:

“Producir de manera competitiva e industrial el Maiz Blanco Gigante Cusco
para el mercado internacional con productos de valor agregado diferenciados y
rentables que contribuyan al desarrollo de los agentes participantes de la

cadena productiva”.

4.3 Valores

Los valores que encausan el desempefio de los agentes de la cadena
productiva y rigen su actuacion son las siguientes:

1. Integridad y una sélida conducta ética y moral que contribuyan a crear un
ambiente de confianza mutua y transparencia e incentiven la integracion.

2. Promover el trabajo en equipo, de modo que los agentes de la cadena
asuman responsabilidad por las actividades emprendidas y se sientan
participes de los logros obtenidos.

3.  Propiciar una cultura de respeto y tolerancia mutua.

4. Impulsar la orientacién hacia el bien comun.

5. Desarrollar entre los integrantes de la cadena la agudeza comercial e
innovacion.

6. Promover la planificacion, la organizacion y el establecimiento de
prioridades.

7.  Estimular la orientacion de servicio al cliente. Las necesidades de los

clientes seran la guia para superar sus expectativas y proveer el mejor servicio.
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Se destinaran recursos para promover y mejorar la eficiencia operativa que se

traduzcan en valor agregado para el cliente.

4.4 Objetivos de largo plazo

El tiempo previsto para el desarrollo de los objetivos de largo plazo es de diez
afnos, si se consideran las actividades de planificacion e implementaciéon que
permitiran alcanzarlos. Luego de analizar los niveles de productividad del
MBGC y la forma como se desenvuelven los pequeios agricultores del Valle
Sagrado de los Incas, se determiné que para el desarrollo de este subsector
agricola se requiere ademas de la asociatividad, el acceso a la tecnologia, el
financiamiento, la informacién de mercado y mercadeo®.

En la actualidad, de acuerdo con informacién proporcionada por ingenieros del
Iniea®, los niveles de produccién del MBGC ascienden a 4 t/ha. Pese a ello, de
acuerdo con el Iniea, es posible alcanzar niveles de productividad de 9 t/ha
siempre que los cultivos se realicen con el uso de semillas certificadas,
transferencia tecnolégica y con el manejo adecuado de las tierras de cultivo. Se
intenta, con ello, incrementar la produccion del MBGC de manera competitiva.
La evolucion de las exportaciones del MBGC en los ultimos cinco afios (5 000 t
anuales en promedio) y los niveles de produccion factibles de alcanzar
permiten plantear como objetivos el incremento de la oferta exportable y de los
niveles de venta, a través de productos con valor agregado que lo hagan mas
rentable para la cadena productiva. En el mercado espafiol, es conocido el

consumo del MBGC como shack cuya venta se realiza, por lo general,

9 Funcién que se encarga de conectar productores con consumidores. Es la funcién sistémica que se
encarga de explorar, crear y entregar un valor superior a los clientes, estableciendo y manteniendo
relaciones duraderas, colectivamente satisfactorias.

%0 Entrevista a los ingenieros Wladimir Jaray Andrés Castello del Iniea.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

4« CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

mezclado con otros productos como pistachos, nueces, mani, almendras,
avellanas, habas, y castafias, pasando desapercibidas sus cualidades
organolépticas®, fundamentalmente las referidas al tamafio, textura y sabor.
Por lo tanto, esta tesis propone promover el consumo del MBGC a través de
productos con valor agregado como mote (maiz precocido y pelado), shacks
(grano seco y frito) y como choclo congelado o choclo en salmuera para su uso

como producto gourmet.

OLP1: Lograr al 2011 la integracion del 80% de los agricultores del Valle
Sagrado de los Incas.

En la evaluacién del subsector, se detectd una serie de deficiencias en la
cadena productiva como la falta de integracion y confianza de los pequefios
agricultores, la segmentacion excesiva de las tierras, el escaso uso de
tecnologia, la reducida o nula capacidad de negociacion y gestion, entre otros.
La asociatividad de los pequefios y medianos agricultores aportara una fuerza
de gestidén que hoy no tienen; permitira incrementar la oferta exportable, reducir
los costos de produccién y mejorar las posibilidades de ingresar a nuevos
mercados y/o consolidar los existentes, basados en experiencias de éxito.

Por ello, se propone fomentar la integracion de al menos el 80% de los
agricultores, es decir, aproximadamente 4 000 agricultores del Valle Sagrado
de los Incas en el plazo de 5 afios, lo que les permitird una mayor capacidad de
negociacion y un mejor nivel de respuesta frente a los requerimientos

internacionales.

®! caracteristicas fisicas que tiene la materia en general como aspecto, textura, sabor y aroma.
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Para ello, resultard primordial desarraigar de los pequefios productores las
actitudes de desconfianza y adversidad al riesgo, considerados como los

principales elementos limitantes del desarrollo agricola en las zonas rurales.

OLP2: Incrementar al 2012 la productividad de las areas de cultivo de 4 a 6,5
t/ha para hacerla competitiva.

Se ha podido apreciar la baja productividad y rentabilidad del MBGC en la
mayoria de los agricultores del Valle Sagrado de los Incas originado por el
escaso uso de semilla certificada y tecnologia durante las fases de preparacion
de la tierra, cultivo y postcosecha.

Los agricultores con escaso uso de tecnologia tienen un rendimiento de 1,5
t/ha en promedio, lo que representa, segun Inocente et al. (2006), un
rendimiento acorde con el nivel de inversion que realizan pudiendo mejorar si
se acompafia de préacticas productivas y de mas inversiéon. Los agricultores
tecnificados obtienen un rendimiento de 6,5 t/ha. De esta manera, el nivel de
produccion promedio por hectarea bordea las 4 t.

El cumplimiento de este objetivo, bajo un punto de vista conservador (6,5 t/ha
respecto de las 9 t/ha obtenidas por uno de los principales productores del
valle), demandara de los agricultores el uso de semilla certificada y la activa
participacion del gobierno —como ente facilitador- y de los actuales organismos
internacionales de apoyo existentes en el Perd, en labores de asistencia
técnica calificada y gestion. Las experiencias del sector agroexportador de
esparragos en el Pert y de la palta en Chile constituyen ejemplos tangibles de
los niveles de competitividad que se pueden lograr a partir del uso eficiente de

un plan de manejo tecnolégico.
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OLP3: Elevar al 2012 la oferta exportable del MBGC en un 100%.

Los mercados, en general, y particularmente los de los paises desarrollados
son cada vez mas exigentes por la calidad de los productos. El concepto de
calidad en estos paises no solo abarca el cumplimiento de estandares del
aspecto exterior e interior del producto sino también el cumplimiento de
procedimientos a lo largo de toda la cadena productiva desde su obtencion
primaria hasta su llegada al consumidor, con el propésito de garantizar la
inocuidad del alimento y el respeto a las normas internacionales de proteccion
del medio ambiente, asi como las que velan por las condiciones en que
realizan su labor los trabajadores.

El ingreso al mercado internacional del MBGC, a través de productos con valor
agregado, acorde con los estandares mundiales de calidad constituye una
herramienta viable para elevar la oferta exportable e incrementar los niveles de
rentabilidad de la cadena productiva, mas aun por tratarse de un producto
altamente diferenciado, por las cualidades genéticas Unicas que posee y por
contar con denominacion de origen.

El aumento de los niveles de produccién a 19 500 t (una produccién
conservadora de 6,5 t/ha por 3 000 ha) contribuira al incremento de la actual
oferta exportable de 5 000 t anuales en promedio hasta alcanzar la cifra
conservadora de 10 000 t anuales en promedio a diciembre del 2017%2. Para su
ingreso al mercado internacional, se debera evaluar el segmento de mercado

con mayor demanda, los canales de distribucion idoneos y las alianzas

%2 Los niveles de produccion de 19 500 t de MBGC permiten alcanzar una oferta exportable de 11 602 t
luego de deducir una merma estimada del 15% sobre los niveles de produccién y al considerar un
porcentaje de exportacién del 70%. La tesis sugiere una cifra conservadora de 10 000 t anuales
exportables en promedio.
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estratégicas con entidades relacionadas con el sector entre las que destaca la

gastronomia.

OLP4: Incrementar el nivel de exportaciones al mercado espafiol en USD 500
mil anuales de valor FOB a partir del 2012 hasta alcanzar un minimo nivel de
USD 6 millones de valor FOB en el 2017.

En los ultimos afios, las exportaciones del MBGC al mercado espafol han
representado alrededor del 70% de las ventas totales destinadas al mercado
europeo bajo la modalidad de maiz seco. Sin embargo, si bien han mantenido
una constante demanda del producto, se ha identificado una bajisima
promocion del Maiz Gigante de Cusco, la ausencia de productos con valor
agregado y una precaria iniciativa por incrementar la participacién en el
mercado extranjero.

En este sentido, se pretende dar un gran impulso al desarrollo comercial del
subsector del MBGC, a través de acertadas estrategias de penetracién en el
mercado y desarrollo de productos con valor agregado que permitan el
incremento progresivo de la demanda internacional, especificamente del
mercado espafol quienes cuentan con una significativa presencia de los
inmigrantes latinos en Europa.

Con estas estrategias, se pretende incrementar la demanda en 100%, es decir,
si se considera que en promedio las exportaciones recientes al mercado
espafol han ascendido a USD 3 millones de valor FOB, se lograran ventas por
mas de USD 6 millones en el periodo de 10 afos, para lo cual es requisito
indispensable cumplir previamente con los objetivos de asociatividad,

productividad e incremento de la oferta exportable con estandares de calidad,
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gue son la base para el cumplimiento de una exportacion sostenible en el

tiempo.

OLPS5: Mejorar al 2017 la calidad de vida de los pequefios agricultores del Valle
Sagrado de los Incas a travées del incremento de sus ingresos en un 50%.

La problematica del minifundio en la agricultura y la postergacién de quienes
dependen de ella, principalmente en las zonas rurales, como consecuencia de
la exclusién de los servicios basicos, productivos, de infraestructura fisica,
técnica, financiera y social sugieren plantear como objetivo la mejora de la
calidad de vida de los pequefios agricultores del Valle Sagrado de los Incas. El
ambito rural, lejos de representar solo problemas, constituye un potencial de
oportunidades para la generacién de ingresos y empleo locales; por ello, los
principales esfuerzos deben orientarse hacia la implementacion de servicios
bésicos (agua potable, desagtie y electricidad) y al fortalecimiento y mejora de
la educacion bésica y técnica como pilares sobre los que se desarrollen un
conjunto de actividades para alcanzar la produccion competitiva del MBGC al
ser la principal fuente de ingresos de los pequefios agricultores del valle. La
mejora en las condiciones educativas y la creacién de incentivos para la
juventud tienen por finalidad evitar que abandonen el campo y, por ende,
permanezcan en sus tierras de manera productiva y prospera. En ese sentido,
el incremento de los niveles de productividad, volimenes de exportacion y el
desarrollo de productos con valor agregado permitiran el aumento de sus

rentas en un 50% al término del 2017.
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4.5 Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

Con la evaluacion de los factores externos e internos, esbozados en la matriz
EFE y EFI respectivamente, se identificaron las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas del subsector MBGC. A partir de dicho analisis, se
presenta la matriz FODA (ver la tabla 22), donde se interrelacionan estos
cuatro factores, para aprovechar las oportunidades que brinda el mercado,
evitar las amenazas del mismo, explotar al maximo las fortalezas y minimizar

las debilidades detectadas en la evaluacion interna.

Estrategias FO

A través de las estrategias que se plantean a continuacion, el subsector de
MBGC debe aprovechar con énfasis los planteamientos que resulten de la
interaccion de fortalezas y oportunidades, debido a que la correcta explotacion
de las primeras y el uso eficiente de las segundas, facilitara el logro de ventajas
competitivas que presenta el subsector :

E4. Establecer oficinas de venta en Barcelona para estrechar vinculos con
clientes europeos (F5, F6, O5, O7)

E8. Posicionar el MBGC como un producto de calidad y con denominacion de
origen (F1,F3,F4,02,04)

E9. Desarrollar productos con valor agregado (F6,01,02)

E10. Promover el consumo del MBGC a través de segmentos de inmigrantes

latinoamericanos en Espafia (F2,F5,04,07)
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Estrategias FA

Con la finalidad de aprovechar las fortalezas del subsector del MBGC vy
neutralizar las amenazas latentes del mismo, se proponen las siguientes
estrategias:

E7. Promover la proteccion genética del MBGC (F1,F2,F3,A1,A7)

E11. Incentivar el agroturismo promocionando el paisaje del valle de Urubamba
junto con las préacticas culturales de siembra y/o cosecha del MBGC (F2, F4,

AB)

Estrategias DO

Sobre la base del analisis de la matriz FODA, es posible determinar que en el
entorno inmediato existen condiciones que se deben aprovechar como son las
oportunidades y corregir las debilidades, para obtener las estrategias que se
detallan a continuacion:

E3. Implementar tecnologia agricola en la produccion del MBGC (D1,D4,D8,
03,06)

E5. Promover la utilizaciéon de semilla certificada del MBGC (D2,D3,D8,01,05)

E6. Producir el MBGC con estandares de calidad (D1,D2,D03,01,02,04,05)

Estrategias DA

Las estrategias planteadas tienen por finalidad contrarrestar las amenazas y
debilidades que afectan al MBGC en aras de promover la competitividad del
sector:

E1l. Promover la asociatividad de los agricultores de MBGC (D1,D5,D6,A2,A3,
A4,A5, AB)

E2. Reorganizar la cadena productiva (D1,D7,A5)
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Tabla 22. Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

Fortalezas

Debilidades

P

Denominacién de Origen

N

Caracteristicas organolépticas

3. Pert Unico productor mundial

N

. Condiciones del climay las tierras

o

Tiempo de vida para su comercializacién como grano

o

Posibilidades de uso y transformacion del producto

=

. Programas de capacitacion y asistencia técnica

. Uso de semilla certificada

N

w

. Normas de calidad

»

Uso del recurso hidrico e infraestructura de riego

o

. Organizacion de los productores

o0

. Fragmentacion y explotacion de las areas de cultivo

]

. Integracion de la cadena productiva

8. Rendimiento de la produccién

Oportunidades

FO

DO

1. Perspectiva de desarrollo de la gastronomia peruana a nivel
internacional

2. Preocupacién por el cuidado de la salud y calidad de vida

3. Presencia de instituciones de apoyo internacional

4. Iniciativa del gobierno para consolidar la actividad exportadora como
base del desarrollo econémico

5. Demanda de productos de calidad

(2]

. Disponibilidad de mano de obra

~

. Migracién latina hacia Espafia

E4. Establecer oficinas de venta en Barcelona para estrechar vinculos con
clientes europeos (F5, F6, O5, O7)

E8. Posicionar el MBGC como un producto de calidad y con denominacién
de origen (F1,F3,F4,02,04)

E9. Desarrollar productos con valor agregado (F6, O1, O2)

E10. Promover el consumo del MBGC a través de segmentos de inmigrantes
latinoamericanos en Espafia (F2,F5,04,07)

E3. Implementar tecnologia agricola en la produccién del MBGC (D1,
D4, D8, O3, 06)

E5. Promover la utilizacién de semilla certificada del MBGC
(D2,D3,D8,01,05)

E6. Producir el MBGC con estandares de calidad (D1, D2, D3, O1, 02,
04, 05)

Amenazas

FA

DA

1. Fuga de material genético

. Variaciones climaticas

N

w

. Influencia del tipo de cambio en los precios de los productos agricolas

IS

. Nivel educativo de la poblacion rural

(&)

. Acceso a fuentes de financiamiento

. Transferencias de tierras al sector turistico

(2]

~

. Productos de inferior calidad que se presentan como sustitutos

E7. Promover la proteccién genética del MBGC (F1,F2,F3,A1,A7)

E11. Incentivar el agroturismo promocionando el paisaje del valle de
Urubamba junto con las précticas culturales de siembra y/o cosecha del
MBGC (F2, F4, A6)

E1. Promover la asociatividad de los agricultores de MBGC (D1, D5, D6,
A2, A3, A4, A5, A6)

E2. Reorganizar la cadena productiva (D1, D7, A5)
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4.6 Matriz de factores internos y externos (IE)

Luego del analisis interno y externo del sector, la evaluacién de los factores
externos dio como resultado 2,06 y la evaluacion de los factores internos dio
como resultado 2,05; posicionando ambos resultados en la matriz IE, se puede
identificar que el subsector del MBGC se encuentra en el cuadrante V (ver
figura 17). Este cuadrante indica la necesidad de aplicar estrategias de
proteger y mantener, como penetracion en el mercado y desarrollo de
productos. Por ello, es importante aprovechar las oportunidades que tiene este
sector para penetrar en el mercado objetivo. Una de ellas seria utilizar la
denominaciéon de origen, apreciada por el consumidor final, asi como

promocionarlo como producto unico en el mundo.

TOTAL PONDERADO DE MATRIZ EFI
Fuerte Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99
| I 1]
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=
(@]
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L|.| 7
[a)
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@]
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5 .
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Figura 17. Matriz I/E
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4.7 Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacion de accion (Peyea)

Se disefid la matriz de Posicién Estratégica y Evaluacion de la Accién-Peyea
(ver tabla 23), a partir de la definicion de las principales variables determinantes
de la posicién estratégica externa (estabilidad ambiental y fortaleza de la
industria) e interna (fortaleza financiera y ventaja competitiva) del subsector del
MBGC. Una vez analizadas dichas variables, se determind la posicién
estratégica y se conocid el perfil en el que se encuentra el mencionado

subsector.
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Tabla 23. Matriz de la posicion estratégica y evaluacion de la accién - Peyea

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Estabilidad ambiental (EA) Puntaje
Estabilidad macroeconomica y del riesgo pais -5.00
Variacion de la demanda -3.00
Conocimiento del mercado internacional -6.00
Presencia de competencia en el mercado local e internacional -3.00
Posibilidad de resurgimiento del terrorismo o narcotrafico -5.00
Variaciones climaticas -6.00
Preocupacion mundial por el cuidado de la salud y calidad de vida -6.00
Total estabilidad del entorno -4.86
Fortaleza de la industria (FI) Puntaje
Desarrollo potencial de la gastronomia peruana a nivel internacional 6.00
Potencial de crecimiento 6.00
Presencia de instituciones de apoyo internacional 4.00
Conocimiento tecnolégico 3.00
Productividad 3.00
Fuga de material genético 4.00
Mano de obra 6.00
Apoyo del gobierno para consolidar actividad exportadora 4.00
Total fortaleza de la industria 4.50

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

Ventaja competitiva (VC) Puntaje
Dependencia de factores naturales -5.00
Caracteristicas organolépticas -1.00
Denominacién de origen -1.00
Disponibilidad del producto -2.00
Organizacion de los agricultores -3.00
Capacidad de gestién y organizacién de la cadena productiva -3.00
Infraestructura: centros de acopio, capacidad de proceso y seleccion, vias de 200
comunicacién
Aplicacion de tecnologia en el proceso -2.00
Investigacion para mejora del producto -2.00
Total ventaja competitiva -2.33
Fortaleza financiera (FF) Puntaje
Riesgo de produccién y comercializacion 1.00
Acceso a financiamiento 1.00
Capacidad de endeudamiento 1.00
Ciclo de conversion de efectivo 2.00
Habilidad para competir con precios 1.00
Definicion en tarifas y costos de produccion 1.00
Tasa de retorno de la inversion 2.00
Capacidad de inversion 1.00
Total fortaleza financiera 1.25
X= 217
Y= -3.61
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X 2.167
Y -3.607
FF
6
Estrategia Estrategia
Conservadora Intensiva
5
4
3
2
1
ve -6 -5 -4 -3 -2 -1 1 2 3 4 5 6 F
-1
-2
-3 (2.17; -3.61)
— ]
-4
Estrategia Estrategia
Defensiva Competitiva
-5
-6
EA

Figura 18. Matriz Peyea

El vector direccional, resultante del andlisis de la posicion estratégica, se
localiza en el cuadrante inferior derecho de la matriz, por tanto, sugiere que las
estrategias competitivas son las apropiadas para el subsector del MBCG. Ello
implica aprovechar y potenciar las oportunidades externas para superar las
debilidades internas y reducir las amenazas externas. Es decir, integracion
hacia adelante, penetracion en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo
del producto son estrategias factibles si se tiene en cuenta las condiciones que

afronta el subsector del MBGC.
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La matriz de la estrategia principal es otra herramienta valiosa para la

formulacidn de estrategias. Todas las organizaciones o sectores pueden ser

ubicados en algunos de los cuatro cuadrantes estratégicos de la matriz. Tal

como se ilustra en la figura 19, esta matriz se basa en dos dimensiones

evaluativas, la posicion competitiva y el crecimiento del mercado.

Crecimiento rapido del mercado

Cuadrante |

Posicion
competitiva

Cuadrante |l
Posicién
competitiva
débil
Cuadrante Il

Cuadrante IV

Crecimiento lento del mercado

Figura 19. Matriz de la estrategia principal

sélida

En el caso del subsector MBGC, se identifica que el crecimiento del mercado

en los dltimos afios es relativamente rapido; sin embargo, respecto de la

posicion competitiva se observa un subsector con muchas deficiencias en la

produccion, comercializacion y promocion del producto, motivo por el cual se

considera que tiene una posicion deébil frente a sus competidores. De esta

manera, el subsector del MBGC se localiza en el cuadrante Il, lo que implica
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que se deben revaluar las estrategias actuales y pensar en estrategias

intensivas, como las de penetracion en el mercado y desarrollo de productos.

4.9 Matriz de seleccién de estrategia especifica

Como se muestra en la tabla 22 (Matriz de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas) se han establecido 11 estrategias generales, las
mismas que luego de ser analizadas en conjunto han sido clasificadas en las
estrategias alternativas siguientes, desarrollo del producto, penetracién en el
mercado e integracion.

Por ello, luego de consolidar las estrategias generales y analizar su repeticion
en las matrices Foda, Peyea, IE y GE, tal como se presenta en la tabla 24, se
observa la seleccion de estrategias especificas resultantes de las matriz, la
misma que descarta la estrategia E11l, que consiste en incentivar el
agroturismo promocionando el paisaje del valle de Urubamba junto con las
practicas culturales de siembra y/o cosecha del MBGC, debido a que solo se

repita en la matriz Foda.
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Tabla 24. Matriz de Seleccion de Estrategia Especifica

166

Desarrollo del

Penetracion en el

Desarrollo del

Desarrollo del

Desarrollo del

Penetracion en el

Desarrollo del

Penetracion en el

Diversificacion

Integracion Integracion Producto Mercado Producto Producto Producto Mercado Producto Mercado
E1. Promover la |E2. Reorganizar |E3. Implementar E4. Establecer ES5. Promover la E6. Producir el E7. Promover la |E8. Posicionar el |E9. Desarrollar  |E10. Promover el E11. Incentivar el
asociatividad de |la cadena tecnologia agricola |oficinas de venta |utilizacién de semilla [MBGC con proteccién MBGC como un [productos con consumo del MBGC |agroturismo
los agricultores de|productiva en la produccién del |en Barcelona certificada del MBGC|estandares de genética del producto de valor agregado  |a través de promocionando el
MBGC MBGC para estrechar calidad MBGC calidad y con segmentos de paisaje del valle de
vinculos con denominacion de inmigrantes Urubamba junto con
clientes europeos origen latinoamericanos en |las practicas
Espafia culturales de
siembra y/o
cosecha del MBGC
FODA X X X X X X X X X X X
PEYEA X X X X X X X
IE X X X X X X
GE X X X X X X X X
3 3 4 4 4 4 4 3 1
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4.10 Matriz Rumelt

Segun Rumelt (1979), la evaluacion de estrategias constituye un paso esencial
en el proceso de direccion de una empresa o sector. Para tal efecto, los
criterios considerados en la evaluacién de una estrategia son>? los siguientes:
1. Consistencia: no debera presentar metas ni politicas inconsistentes entre si,
2. Consonancia: deberd representar una respuesta adaptativa al medio
ambiente externo, asi como a los cambios relevantes que en él ocurren,

3. Ventaja: debera facilitar la creacion o preservacion de la superioridad
competitiva,

4. Factibilidad: no deberd agotar los recursos disponibles y tampoco generar
problemas irresolubles.

En la tabla 25, se pueden observar las 10 estrategias identificadas y esbozadas
en la matriz de Seleccion de Estrategia Especifica del acapite anterior, con sus

respectivos criterios de evaluacion.

*3 Tomado del libro "El proceso estratégico” de Mintzberg, H., Quinn J.B y Voyer J., pag.80
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Tabla 25. Matriz Rumelt

Estrategias Consistencia | Consonancia Ventaja Factibilidad

E1l. Promover la asociatividad de los

agricultores de MBGC S| S| S| S|
E2. Reorganizar la cadena productiva Sl Sl Sl Sl
E3. Implementar tecnologia agricola en S| S| S| S|

la produccion del MBGC

E4. Establecer oficinas de venta en
Barcelona para estrechar vinculos con Sl Sl Sl NO
clientes europeos

E5. Promover la utilizacion de semilla

certificada del MBGC S| S| S| S|
E6.. Producir el MBGC con estandares de S| S| S| S|
calidad

E7. Promover la proteccion genética del

MBGC Sl Sl Sl Sl
E8. Posicionar el MBGC como un

producto de calidad y con denominacién Sl Sl Sl Sl
de origen

E9. Desarrollar productos con valor S| S| S| S|

agregado

E10. Promover el consumo del MBGC a
través de segmentos de inmigrantes Sl Sl Sl Sl
latinoamericanos en Espafa

En la evaluacion, se puede observar que la estrategia E4 referida a establecer
oficinas de venta en Barcelona para estrechar vinculos con clientes europeos
no cumple con el criterio de factibilidad, debido a que la estrategia originaria
sobrecostos en los recursos disponibles cuando existen otras alternativas como
el ingreso al mercado espafol a través de un distribuidor de prestigio y
solvencia, capaz de asumir tales sobrecostos. Por el contrario, las otras 9

estrategias enunciadas en la matriz han superado los criterios de consistencia,
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consonancia, ventaja y factibilidad, lo que motiva su explicacion, asi como la

descripcion de sus acciones.

4.11 Relacion de estrategias con objetivos de largo plazo

En la tabla 26, se puede apreciar como las estrategias planteadas, a partir del
analisis de las fortaleza, debilidades, amenazas y oportunidades en el punto
4.5, pueden contribuir al logro de uno o mas de los objetivos a largo plazo
definidos para orientar el desarrollo del subsector MBGC en el Pera, en un

horizonte de diez afos.

Tabla 26. Alineamiento estrategias y objetivos a largo plazo

OLP1 OLP2 OLP3 OLP4 OLP5
Objetivos a LP Lograr al 2 011 la Incrementar al 2 012 |Elevar al 2 012 lalincrementar el nivel de [Mejorar al 2 017 la
integracion del 80% [la productividad de las|oferta  exportable{exportaciones al calidad de vida de los
Estrategias de los agricultores del [areas de cultivo de 4 |del MBGC en un{mercado espafiol en pequefios
Valle Sagrado de los |a 6,5 t/ha para 100%. USD 500 mil anuales de |agricultores del Valle
Incas. hacerla competitiva. valor FOB a partir del 2 [Sagrado de los Incas
012 hasta alcanzar un |a través del
minimo nivel de USD 6 |incremento de sus
millones de valor FOB |ingresos en un 50%.
enel2017.
E1. Posicionar el MBGC
como un producto de calidad X
y con denominacion de
origen
E2. Desarrollar productos
X X
con valor agregado
E3. Promover el consumo del
MBGC en segmentos de
inmigrantes latinoamericanos
~ . X
en Espafia, haciendo uso del
marketing.
E5. Promover la proteccion
genética del MBGC X X
E7. Promover la utilizacion de
semilla certificada del MBGC X X
E8. Implementar tecnologia
agricola en la produccion del X X
MBGC
E9.Producir el MBGC con X X X
estandares de calidad
E10. Promover la
asociatividad de los X X X X
agricultores de MBGC
E11. Reprganlzar la cadena X X X X
productiva
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4.12 Desarrollo de estrategias

De acuerdo con lo definido en el acapite 4.4 los objetivos planteados a
continuacion contribuiran con el desarrollo del subsector del MBGC.

OLP1: Lograr al 2011 la integracion del 80% de los agricultores del Valle
Sagrado de los Incas.

OLP2: Incrementar al 2012 la productividad de las areas de cultivo de 4 a 6,5
t/ha para hacerla competitiva.

OLP3: Elevar al 2012 la oferta exportable del MBGC en un 100%.

OLP4: Incrementar el nivel de exportaciones al mercado espafiol en USD 500
mil anuales de valor FOB a partir del 2012 hasta alcanzar un minimo nivel de
USD 6 millones de valor FOB en el 2017.

OLP5: Mejorar al 2017 la calidad de vida de los pequefios agricultores del Valle

Sagrado de los Incas a través del incremento de sus ingresos en un 50%.

Después de efectuado el analisis, se plantean algunas estrategias que el
subsector del MBGC debe aprovechar con énfasis, pues las acciones o
planteamientos que resultan de la interaccion de las diferentes variables
determinantes facilitardn el logro de ventajas competitivas y mejores

posibilidades de desarrollo.

El. Estrategia de integracion. Promover la asociatividad de los agricultores de
MBGC.
De acuerdo con el analisis efectuado, los agricultores del MBGC, realizan el

cultivo independientemente y en lotes de terreno de menos de una hectarea, no
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tienen capacidad de negociacion en el precio del producto, en la compra de
insumos ni obtienen volimenes de produccién suficientes para acceder a
mercados importantes; por lo tanto, es casi una actividad de supervivencia,
debido a que no pueden acceder a financiamientos que faciliten la adquisicién
de maquinaria para la tecnificacion de la produccién. Para la comercializacion,
dependen de los intermediarios, quienes acuerdan fijar bajos precios de
compra a los agricultores, obteniendo mayores margenes de ganancia a su
favor, al convertirse en acopiadores y favorecerse con los socios comerciales
fuera del pais. Segun Farfan>, la unién de los agricultores-exportadores en
gremios, cooperativas o consorcios es la unica manera de llevar adelante al
sector agricola.

Con el objeto de tener una oferta sostenible del MBGC, se plantean las
siguientes acciones.

Acciones:

Al. Las ONGs instaladas en el Valle Sagrado de los Incas como Arariwa y
Prisma, y todas las instituciones de apoyo al sector agrario (Minag, Iniea, entre
otros) tendran la responsabilidad de desarrollar una cultura asociativa entre los
pequefios agricultores a través de la capacitacién constante y la evidencia de
las ventajas que se obtienen al asociarse sobre la base de experiencias
demostrandoles que la riqueza generada por un conjunto de agricultores que
trabajan en cooperacion es mayor que la suma de la generada por cada uno de
ellos individualmente; quienes asociados en base a un interés comun
(producciéon del MBGC) pueden incrementar la produccion, el ingreso familiar y

la calidad de vida de sus familias. Se debera también resaltar la posibilidad de

5 Entrevista realizada al Sr. Sandro Farfan, Gerente General de la Asociacion de Gremios Productores
Agroexportadores del Pert (AGAP).
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recibir apoyo de instituciones locales, internacionales y del Gobierno cuando
estan asociados.

A2. Para facilitar el camino hacia la asociatividad, es conveniente que los
agricultores concluyan sus estudios primarios y secundarios, y si es posible
logren avances en estudios superiores. Los fondos otorgados por entidades
internacionales a través de las ONG ubicadas en el Valle Sagrado (Arariwa,
Prisma, Centenario, entre otras) deberan orientarse a otorgar a los agricultores
dicha posibilidad, ademas de apoyar la ensefianza e implementacion de
practicas agricolas efectivas y a prepararlos en la gestion administrativa y
financiera de su actividad.

A3. El Gobierno Central y el Gobierno Regional deberan incentivar y fortalecer
la organizacion y constitucion de asociaciones de agricultores para el acopio y
comercializacion, incluyendo en sus programas beneficios y exoneraciones
tributarias exclusivas para grupos asociados. Otorgaran ademas la posibilidad
de acceder a esquemas de financiamiento con tasas preferenciales, brindaran
apoyo en ferias internacionales, proporcionaran servicios de extension, entre
otros siempre y cuando estén agrupados.

A4. El area de cultivo del MBGC se desarrolla en las provincias de Calca,
distritos de San Salvador, Pisac, Taray, Coya, Lamay y Calca y en la provincia
de Urubamba, distritos de Urubamba, Huayllabamba, Ollantaytambo, Yucay, y
Maras. Cada distrito formara una asociacion con los agricultores que habitan
en €l y cada asociacibn nombrara un representante para integrar un comité
provincial, de manera que las coordinaciones de grupo sean responsabilidad de
los dos comités provinciales (Calca y Urubamba) que se constituiran en el

Comité Exportador del MBGC, todo ello con el objeto de mantener una facil
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administracion y un balance democratico en el proceso de toma de decisiones.
Bajo este esquema, todos los agricultores estaran representados y sera posible
desarrollar equipos de trabajo, promover nuevas ideas en la produccion y
comercializacién, trabajar en la solucién de problemas comunes y administrar
INSUMOS, recursos naturales y humanos.

A5. El Comité Exportador de MBGC debera contar con un administrador
capacitado y de confianza que pueda gestionar las actividades del grupo y
regular la comercializacion mediante un contrato de asociacion que estipule las
reglas a las cuales deberan someterse todos los integrantes. Seréa responsable
también de la constitucion de un fondo de emergencia que permita hacer frente
a fendbmenos climéticos adversos que puedan afectar a cualquier agricultor

asociado al comité.

COMITE EXPORTADOR

Gerencia

” Comité Provincial Calca ” || Comité Provincial Urubamba ”

Comité Distrital
Huayllabamba

Comité  Distrital
Urubamba

Comité  Distrital
Calca

Comité  Distrital
San Salvador

Comité  Distrital
Pisac

Comité  Distrital
Yucay

Comité  Distrital
Ollantaytambo

Comité  Distrital
Coya

Comité Distrital

Maras

Comité  Distrital
Lamay

Comité  Distrital
Taray

Figura 20. Esquema de organizacion para la exportacion

En el contrato de asociacion, deberan quedar claros los derechos de cada
integrante a participar de los ingresos generados por la actividad conjunta en
proporcion a su cuota de aporte de produccion, participar de la propiedad de

los activos, de la gestion, etc. Asimismo, quedaran establecidas las
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obligaciones sobre buenas practicas agricolas y manejo de la cosecha en la
obtencion del MBGC, cumplir con entregar su producto en las cantidades y
oportunidades comprometidas, comercializar unicamente a través de su comité
exportador, contribuir para solventar costos fijos y costos marginales en
proporcién a su participacion en el volumen de produccién comercializado,
ademas permitir el acceso de profesionales y técnicos para realizar
Inspecciones y supervisiones necesarias a su propiedad donde se encuentra
sembrado el MBGC vy, finalmente, el cumplimiento de cualquier otra obligacién
derivada del contrato sugerido. En cuanto a los ingresos del grupo asociado, la
gerencia de la asociacion deberéa ajustar en un periodo determinado (semana,
mes, trimestre, entre otros) los ingresos por ventas realizadas en dicho periodo,
de manera tal, que los ingresos de cada integrante se determinen considerando
un precio promedio por kilogramo de MBGC de una misma calidad.

A6. El Minag en coordinacion con el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF)
estableceran en el presupuesto anual una partida para bonificaciones a los
distritos de los agricultores asociados que en el periodo de un afio evidencien
como minimo un incremento del 10% en sus volumenes de exportacion.

A7. Ademas de instituciones locales, como el Minag y el MEF, se buscara que
organismos internacionales como Food and Agriculture Organization (FAO), el
Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA), el Fondo
Internacional de Desarrollo Agricola (FIDA), Caritas, entre otros alienten y
bonifiguen la experimentacion, premiando los proyectos innovadores,
especialmente los orientados a satisfacer o buscar soluciones a necesidades
del grupo, que sean de facil aplicacion bajo las condiciones existentes y

especialmente que contribuyan a lograr incrementos en la productividad de las
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tierras, pues si obtienen mayores rendimientos podran aprovechar los
beneficios derivados de contar con un mayor volumen exportable, lo que
determinara el acceso a un mayor niumero de mercados, asi como una mejor

posicién para negociar en dichos mercados.

E2. Estrategia de integracién. Reorganizar la cadena productiva

En el diagnostico realizado, se pudieron determinar muchas deficiencias en la
produccion y comercializacion del MBGC, como atomizacién en las tierras,
bajos niveles de productividad de las mismas, escasa asociatividad entre los
agricultores, descenso de volumenes de exportacion por falta de financiamiento
o traslado de agricultores a cultivos mas rentables. Teniendo en cuenta el
impulso que nuestro Gobierno esta otorgando a las exportaciones, es
importante exigir indices mas elevados de competitividad en el sector que
permitan lograr mayor participacion en dicho rubro. Se debe procurar un
enfoque integrador, es decir, enlazar las actividades participantes en el proceso
productivo, que permitan un trabajo articulado para optimizar el uso de los
recursos y evitar la pérdida de oportunidades, que facilite el acceso al
financiamiento y a diferentes mercados, mejorando el nivel de vida de la
poblacion y limitando la posibilidad del renacimiento de actividades ilicitas. La
idea es articular todos los esfuerzos de las actividades productivas para
mejorar la competitividad. La cadena productiva que se propone es una forma
de asociatividad entre los actores involucrados en los diferentes eslabones,
como proveedores de servicios e insumos, produccion (agricultores),
almacenamiento,  procesamiento y transformacion, distribucion vy

comercializacidén, ademas de consumidores finales del producto.
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El establecimiento de una cadena productiva permitir4 afrontar problemas que
requieren de solucién en el corto y mediano plazo. Otorgara la posibilidad de
lograr un desarrollo sostenido y competitivo a través de una eficiente gestion
empresarial y participacion organizada de todos los integrantes. Para ello, se
plantean las acciones siguientes.

Acciones:

A8. El Gobierno Central y el Gobierno Regional deberan incentivar y fortalecer
las mesas de didlogo y concertacién entre los diferentes eslabones, para
suscribir convenios en condiciones de equidad para cada integrante, brindando
ademds posibilidades de negociar beneficios y exoneraciones tributarias.

A9. El Comité Exportador del Valle Sagrado debera coordinar las politicas y
estrategias para la adquisicion y para el abastecimiento de semillas, insumos,
materiales directos, entre otros. Ello permitira la obtencion de un mejor margen
comercial, es decir, sera posible racionalizar gastos que no generen valor
agregado y asi las actividades productivas y de comercializacion serdn mas
eficientes.

Al10. Entre los deméas integrantes (produccién, almacenamiento,
procesamiento, transformacion, distribucion 'y comercializacion), es
recomendable eslabonar los procesos, de manera que los agricultores
mediante el Comité Exportador puedan acceder al mejor canal de distribucién
para llegar al cliente final. Sera indispensable fortalecer la organizacion y
constituir asociaciones de productores para el acopio y comercializacion.

All. La integracion antes mencionada sera la mejor solucion para eliminar la
fuerza que ejercen los intermediarios. El Minag y Prompex, en forma conjunta,

seran responsables de coordinar acciones entre el comité exportador y los
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canales adecuados para la distribucion, ademas otorgaran facilidades de
capacitacién, apoyo de contactos, asistencia a ferias, entre otros beneficios,
para lograr que el comité exportador esté en capacidad de efectuar exportacion
directa.

Al12. ElI Comité Exportador de MBGC coordinara con las instituciones
financieras locales el acceso a los recursos financieros necesarios para
disponer de capital de trabajo que permita mayor produccién para cubrir la
demanda insatisfecha del mercado internacional. Podran adquirir maquinaria y
equipo necesario para eliminar ineficiencias en el proceso, por ejemplo,
zarandas con planchas, cuyos diametros eviten el reproceso en la clasificacion
del maiz de exportacion. Asimismo, sera posible mantener stock de materiales
para el empaque (sacos, pita, tarjetas de control, entre otros) para evitar
duplicar la operacion de envasado. Agrupados los agricultores se lograra
motivar, sensibilizar, cambiar actitudes y crear conciencia crediticia con
capacidad de pago (sujetos de crédito) y mejorar la tecnologia del cultivo del
MBGC para obtener mayor rendimiento por hectarea sembrada, logrando con

ello generar rentabilidad, valor agregado y desarrollo sostenible.

E3. Estrategia de desarrollo del producto. Implementar tecnologia agricola en la
produccion del MBGC.

Uno de los principales problemas que enfrenta este subsector es la baja
productividad de las tierras de cultivo, debido a la escasa utilizacion de
tecnoldgica y aplicacion de buenas practicas agricolas, la cuales son
necesarias para lograr un producto de calidad. La consecuencia de lo descrito

es la poca rentabilidad en la produccion.
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Se convierte en prioridad corregir las debilidades mencionadas a partir de
implementar tecnologia en la produccién, aplicar técnicas agricolas en el
manejo y rotacion de los suelos, aprovechar técnicamente los recursos hidricos
de la zona, complementados con el uso de semilla certificada, elementos
claves en el desarrollo productivo de este subsector.

Acciones:

Al13. El Comité Exportador de MBGC gestionara el apoyo de instituciones
internacionales presentes en la zona como Arariwa, quienes brindaran
permanente capacitacion y asistencia técnica a fin de obtener mejores
rendimientos de la tierra.

Al4. El Comité Exportador de MBGC gestionara el apoyo de la Universidad
Nacional Agraria La Molina y otras afines para obtener informacion sobre
técnicas modernas a aplicar en la producciéon del MBGC, a fin de generar
beneficios para ambos.

A15. El Iniea deberd programar talleres dirigidos a la evaluacion de suelos,
rotacion de cultivos, manejo de cosechas y sistemas de riego. Estos talleres
enfatizaran los beneficios de utilizar un método adecuado para el manejo de
tierras, puntualizando la necesidad de rotar los cultivos a fin de mantener los
nutrientes.

A16. El Comité Exportador gestionara la obtencion de recursos financieros para
la adquisicion de maquinaria y equipo en beneficio de sus integrantes a fin de
mejorar la productividad.

Al7. El Iniea debera obtener recursos para estudiar la utilizacion de abono
biologico que evite el uso de pesticidas, asi como estudios para combatir las

plagas que atacan al cultivo del MBGC.
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E5. Estrategia de desarrollo del producto. Promover la utilizacién de semilla
certificada del MBGC.

Otro insumo importante en la produccion del MBGC o de cualquier otro cultivo,
es la semilla, motivo por el cual el uso de semilla certificada se convierte en
uno de los requisitos indispensables para incrementar la productividad y
mantener las cualidades organolépticas de este producto que lo hace Unico en
su especie y que lo ha posicionado como un producto con potencial exportador.
La utilizaciéon de semillas certificada debe ser entendida por los agricultores
como la primera y principal pieza en la construccién de una cadena productiva
de calidad, la cual necesita ser complementada de los otros factores de
produccién para hacer efectivo su potencial. El uso de este tipo de semilla, es
la garantia que tiene el agricultor para lograr una mejora en la productividad y
asegura la calidad del producto final, al disminuir su costo de produccion por
reducir el uso de agroquimicos para el control de plagas y enfermedades,
igualmente se reducen perdidas (merma) por presencia de éstas y conseguira
mejores precios en mercado, al obtener productos de mayor calidad y
competitividad, los cuales son avalados por el Certificado Fitosanitario otorgado
por la entidad responsable de la utilizacion de semilla certificada, el cual
proporciona mayor confiabilidad al comprador para la adquisicién del producto.
En ese sentido, se deben implementar acciones por parte de los distintos
agentes del subsector, principalmente el sector publico.

Acciones:

Al18. El Iniea debera programar talleres a fin de fomentar la utilizacion de

semilla certificada y los beneficios que esta genera.
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A19. ElI Comité Exportador de MBGC en coordinacion con el Senasa deberan
fortalecer la necesidad de utilizar semilla certificada, asi como promover el uso
de insumos de calidad y uso racional de fertilizantes, lo cual permitira obtener
un producto de calidad garantizada que cumpla con los estandares exigidos en
el mercado internacional. Esta informacion deberd ser difundida a los
agricultores a través de talleres donde se expongan los beneficios a obtener a
partir de la aplicacién de las recomendaciones brindadas por la mencionada
institucion.

A20. El Senasa en coordinacion con el Iniea deberan otorgar incentivos a favor
de los agricultores que utilicen y fomenten entre sus comparieros la utilizacién
de semilla certificada.

A21. Se buscard implementar una politica para la certificacion de la semilla de
calidad genética, como mecanismo que permita garantizar su procedencia y
potencial productivo. La labor de certificacion deberé recaer en el Senasa o en
empresas privadas afines autorizadas, quienes tendran bajo su responsabilidad
la inspeccién de las tierras de cultivo que operen como semilleros a partir de
estandares técnicos claramente definidos. Esta accion permitira asegurar el
rendimiento por hectarea, calidad y la rentabilidad de los agricultores
contribuyendo, ademas, a acentuar la confianza de los consumidores en el

producto y a abrir mercados.

E6. Estrategia de desarrollo del producto. Producir el MBGC con estandares de
calidad.
En los ultimos afios, se ha generado gran preocupacion respecto de la salud y

de la proteccion del ambiente y la sociedad. Los consumidores han
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comenzando a tener conciencia de la importancia que tiene para ellos consumir
alimentos sanos y que provengan de plantaciones dentro de conceptos
modernos de produccion, los que hacen que el consumidor adquiera sus
alimentos con la confianza de que éstos no contienen sustancias que puedan
afectar a la salud. Hoy en dia, se ha demostrado que los ojos de la sociedad
estan dirigidos al proceso de produccion agricola y que el agricultor junto con
sus proveedores son protagonistas principales en ese cambio. La agricultura
mundial ha evolucionado hacia modelos mas eficientes y sostenibles, en
términos ambientales y econdmicos, donde adquiere cada vez mayor
importancia la inocuidad y la calidad dentro de los sistemas de produccion.

En este contexto, es necesario que el Valle Sagrado logre integrar en su
produccidon un conjunto de practicas que permitan mejorar los métodos
convencionales de produccién y garanticen la inocuidad del MBGC. Se
sugieren, para ello, las siguientes acciones.

Acciones:

A22. El Comité Exportador del MBGC propiciard convenios con instituciones
educativas (universidades, institutos, entre otros), que otorguen programas de
capacitacién constante donde se refuercen la conciencia por la calidad de los
productos enfatizando que ésta no se mide solo por su apariencia (grano
blanco y grande) sino por la seguridad y el medio ambiente en que son
producidos, es la mejor manera de involucrar al agricultor con estandares
internacionales de sistemas de gestion, ya sea de calidad (ISO 9 000, buenas
practicas agricolas), higiene (Haccp) y medioambiente (ISO 14 000).

A23. ElI Comité Exportador del MBGC coordinara con las instituciones

educativas la difusion a los agricultores sobre las ventajas del dinamico y
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atractivo mercado de los alimentos organicos para estimularlos a la
reconversion del cultivo convencional del MBGC hacia un cultivo producido sin
agroquimicos los cuales deberan ser controlados en toda la cadena productiva,
de tal forma que garanticen un maiz sano para el consumidor y con grandes
beneficios al medioambiente. El agricultor debe convencerse de que esta
agricultura organica cumple con los objetivos de sustentabilidad, pues conlleva
a la conservacion y el mejoramiento de los recursos.

A24. Se propone que cada grupo asociado por comité distrital zonifique un area
donde no se haga uso de agroquimicos ni fertilizantes, para que dicha zona
entre en un proceso de conversion para la produccion organica que se logra en
3 0 4 afios. En ese periodo, deberan utilizar abonos orgénicos, efectuar control
integrado de plagas y enfermedades a base de productos organicos y
biologicos y lo mas importante es el uso de semilla procedente de semilleros
con certificacion orgénica.

A25. ElI Comité Exportador del MBGC como una empresa con viabilidad
técnica, econdmica, financiera y juridica asegurara el uso de Buenas Practicas
Agricolas, las cuales permitiran la planeacion y manejo de la produccion,
ofreciendo volumen y calidad constante que satisfagan la demanda del
mercado objetivo, mediante la implementacion de procesos y normas
adecuadas sobre uso racional de insumos agricolas (amigables con el medio
ambiente y la salud humana), buen uso de los recursos hidricos y la
implementacion de mano de obra capacitada que permita mejorar la calidad de
vida de la poblacion, minimizando perdidas en los procesos de cosecha y

poscosecha del MBGC.
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A26. Senasa tendra la responsabilidad de vigilar la aplicacion de normas
técnicas de almacenamiento, uso de insumos de calidad y uso racional de
fertilizantes considerando las directivas y practicas internacionales existentes
en la materia. Con el objeto de elevar la competitividad de las asociaciones
distritales de agricultores, dichas entidades deberdn controlar los
requerimientos sanitarios minimos generales y especificos que cumpliran los
almacenes destinados para la proteccion y conservacion del MBGC con el fin
de mantenerlo en éptimas condiciones. Los almacenes deberan contar con
personal responsable capacitado en el manejo y conservacion de granos.
Seran de construccion segura, para evitar riesgos de desplome asi como los
derivados de los agentes atmosféricos y deberan contar con ventilacién natural
o artificial que aseguren la circulacion del aire en el local. Ademas, llevaran un
registro que evidencie los programas de fumigacion y de limpieza general, pues
tienen que ofrecer seguridad y encontrarse limpios y ordenados.

A27. El Comité Exportador del MBGC debe poner énfasis en la creacion de un
sello de calidad y garantia del MBGC que permita descubrir nuevas
oportunidades de mercado para el producto, propiciar el esfuerzo conjunto con
el Gobierno Central y Regional, para alcanzar estandares internacionales de
calidad que garanticen el ingreso y permanencia del producto en los mercados

internacionales.

E7. Estrategia de desarrollo del producto. Promover la proteccion genética del
MBGC.
La diversidad genética del Perq, resultado de la evolucion natural, asi como de

las practicas de cultivo del hombre, debe conservarse y fructificarse. Sevilla
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(2005) sefala que la diversidad genética de maices se concentra
principalmente en la sierra y se conserva debido a factores bioldgicos,
ecologicos y antropolégicos. EI MBGC representa una de las variedades
nativas de maiz mas importantes del pais por sus cualidades genéticas Unicas
(dos centimetros de diametro y almidén suave) y por su cultivo solo sobre una
franja alrededor del rio Urubamba, en el Valle Sagrado de los Incas en Cusco.

La proteccién genética del MBGC constituye una herramienta viable para
contrarrestar la cada vez mas creciente biopirateria® y la competencia desleal
gue pudiera emprender alguna compafila multinacional productora de
transgénicos®®. La biopirateria se hace tangible cuando mediante patentes de
invencion en el campo biotecnoldgico se produce la apropiacién directa o
indirecta de estos recursos y conocimientos. Los casos de patentes conferidas
en el exterior sobre productos de origen peruano como la maca, el yacon, la
uila de gato y otros no hacen sino evidenciar la gravedad del problema. Los
productos transgénicos, cuyo origen son los experimentos a gran escala, se
encuentran en entredicho por los problemas que acarrean principalmente al
medioambiente. Segun Greenpeace (2007), algunos de los peligros de los
cultivos de productos transgénicos son el incremento del uso de tdxicos en la
agricultura, la contaminacion genética, la contaminacion del suelo y la pérdida
de biodiversidad, con efectos irreversibles e imprevisibles. En adicién, los

cultivos nativos podrian verse afectados por la transferencia de la propiedad

5 Acceso a y uso irregular o ilegal de componentes de la biodiversidad (recursos biologicos y genéticos
especialmente) y de los conocimientos indigenas asociados a ellos, para su aplicacion en procesos de
investigacion y desarrollo de nuevos productos farmacéuticos e industriales, cosméticos, nutracéuticos,
semillas mejoradas, entre otros.

* Los transgénicos u organismos genéticamente modificados (OGMs) son aquellos organismos a los que
se les ha injertado genes de otras especies utilizando técnicas de biotecnologia, para generar
propiedades ajenas a su estructura natural como resistencia al frio, a agroquimicos o a ciertas plagas de
insectos. También, se introducen frecuentemente otras caracteristicas como aumento de pro-vitaminas o
vacunas.
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transgénica a través de la polinizacion cruzada (viento o insectos polinizadores)
transformando los cultivos convencionales en cultivos transgénicos.

La proteccion genética del MBGC pretende garantizar una mayor retribucion
econdémica, por las caracteristicas peculiares que encierra el producto, asi
como la distribucién justa y equitativa para el Per( y para los pueblos indigenas
al reconocerles sus derechos sobre sus conocimientos tradicionales.
Adicionalmente, la conservacion in situ del MBGC constituye una via para aislar
el valle de introducciones foraneas para la conservacion de su pureza varietal y
para fortalecer las costumbres conservacionistas de los agricultores de la zona.
Acciones:

A28. El Indecopi, el Poder Legislativo y el Comité Exportador del MBGC,
promoveran la definicibn de normas regionales y acaso iniciativas legislativas,
susceptibles de defender la propiedad intelectual del MBGC ademas de
requerir se destinen los fondos necesarios para el mantenimiento de bancos de
germoplasma que garanticen las sostenibilidad del ecosistema. Ademas,
promoveran la implementacion de un solido sistema que sancione con
severidad la venta de material genético.

A29. A partir del trabajo mancomunado entre el Iniea, el Programa Cooperativo
de Investigaciones en Maiz de la Universidad Agraria La Molina y las ONGs se
promovera la conservacion in situ del MBGC, a través de acciones que
aseguren la preservacion de las caracteristicas particulares del MBGC, como
recurso genético. Estas entidades velaran por la mejora de las practicas
agronomicas que permitan preservar la especie. Correspondera a los
agricultores mantener las tierras de cultivo del Valle Sagrado de los Incas y

evitar que el recurso genético sea desplazado por otros cultivos, sin por ello
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descuidar la rotacion necesaria que contribuya a la sostenibilidad del medio
ambiente.

A30. Para evitar que se concedan patentes sobre el MBGC o invenciones a
partir del conocimiento colectivo de las comunidades campesinas; el Comité
Exportador del MBGC debera solicitar la inscripcion de los conocimientos
colectivos sobre el cultivo del MBGC en el Registro Nacional Publico de
Conocimientos Colectivos de los Pueblos Indigenas a cargo de Indecopi (ver
apéndice A inciso A). La inscripcion garantizara, ademas, la participacion de las
comunidades campesinas de los beneficios derivados de la utilizacion de los
conocimientos colectivos al haber desempefiado un papel importante en la

conservacion, administracion y uso del MBGC como diversidad biolégica.

E8. Estrategia de penetracion en el mercado. Posicionar el MBGC como un
producto de calidad y con denominacién de origen.

Debido a que las caracteristicas Unicas del MBGC responden esencialmente al
material genético, al medio geogréfico y a las practicas de cultivo, la
denominacién de origen constituye una herramienta de significativa importancia
en la proteccion del conocimiento tradicional y como mecanismo para evitar la
adulteracién, falsificacion o competencia desleal que podria devenir en el
deterioro de la calidad del producto. EI MBGC cuenta desde el 26 de
septiembre de 2005 con denominacion de origen. El titular de la denominacion
de origen es el Estado Peruano y su registro y proteccion tienen validez en el
Pera y en los paises miembros de la Comunidad Andina.

La denominaciéon de origen es un tipo especial de indicacion geografica

empleada para designar un producto originario de una localidad y con
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cualidades especiales dadas por el lugar geografico. En el caso del MBGC, la
denominacion de origen protege la produccion especifica del Valle Sagrado de
los Incas, asi como las précticas tradicionales de los agricultores de la zona.
Otras ventajas que ofrece la denominacion de origen y que podrian ser
explotadas por los agentes de la cadena son (a) el incremento del valor de las
tierras, (b) la consolidacién de una oferta ordenada y con estandares de calidad
(c) el acceso a mercados mas rentables, (d) confieren mayor confianza al
consumidor al momento de decidir su compra pues reconocen la calidad del
producto y (e) constituyen un sello de garantia que facilita el marketing y
promueve las exportaciones. Se sabe, ademas, que en los paises miembros de
la UE, entre ellos Espafia, la denominacion de origen constituye un distintivo
adicional de calidad que garantiza el cumplimiento de requisitos superiores a
los exigidos para el resto de productos, por lo que el publico le otorga especial
preferencia y confianza.

Independientemente de las ventajas enunciadas, la finalidad de esta proteccion
es preservar para los agricultores de la zona geografica de cultivo los
beneficios de un precio premium en reconocimiento a las técnicas de
produccion desarrolladas a través del tiempo y a las caracteristicas especiales
del producto.

Acciones:

A31l. Instituciones gubernamentales como el Indecopi, el Ministerio de
Relaciones Exteriores y el Comité Exportador del MBGC deberan promover el
reconocimiento de la denominacion de origen del MBGC en la Union Europea,
segun el Reglamento (CE) N° 510/2006 del Consejo de 20 de marzo de 2006

referido a la “Proteccion de las indicaciones geograficas y de las
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denominaciones de origen de los productos agricolas y alimenticios” (ver
apéndice A inciso 1). El reconocimiento internacional de la denominacion de
origen del MBGC debiera influir en la adopcién de una conciencia de calidad y
propiciar el uso de buenas préacticas productivas y comerciales, permitiendo, a
su vez, la proteccion de mercados ya ganados, el acceso a nuevos mercados y
la organizacién e integracion de los pequefios productores.

A32. ElI Comité Exportador del MBGC deber4d promover a través de
instituciones gubernamentales como Prompex y el Ministerio de Relaciones
Exteriores, la difusion del producto con el sello de calidad y denominacion de

origen en ferias internacionales.

E9. Estrategia de desarrollo del producto. Desarrollar productos con valor
agregado.

Los productos con valor agregado son aquellos que adquieren un valor
adicional al ser transformados durante el proceso productivo con la finalidad de
adecuarlo a los requerimientos de los compradores, sean clientes industriales o
consumidores finales. En el caso de la agricultura, la generacién de productos
con valor agregado estad muy relacionada con la actividad agroindustrial al
combinar los recursos provenientes del campo con la actividad industrial para
hacerlos mas rentables.

El sistema agroindustrial conlleva la integracion vertical de los proveedores de
insumos al agro, los agricultores, los productores de los bienes finales o
subproductos, los proveedores de empaques, distribuidores y comerciantes
bajo un manejo administrativo responsable por cada una de las etapas y

debidamente planificado en funcién del mercado.
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Zapata (2001) hace referencia al concepto de Agroindustria Rural (AIR) y la
define como el conjunto de actividades que permiten aumentar o retener, en las
zonas rurales, el valor agregado de la produccion de las pequefias y medianas
unidades agricolas, recurriendo a la ejecucion de actividades de
postproduccién. La AIR emplea mano de obra y recursos locales con
tecnologia apropiada y da un enfoque empresarial a sus actividades para
promover la competitividad en los mercados. Alineados con ello, esta tesis
tiene como objetivo mejorar la oferta exportable del MBGC con productos de
valor agregado como el mote (maiz precocido y pelado), snacks (grano seco y
frito), como choclo congelado o choclo en salmuera de modo tal que
contribuyan al desarrollo competitivo del subsector y a través de él al resto de
la cadena productiva. Para el desarrollo de productos con valor agregado,
deberan aplicarse buenas practicas de manufactura que permitan obtener
productos de calidad e inocuidad de facil insercion al mercado internacional y
nacional. La certificacion de los productos constituye en la actualidad una
herramienta para promocionar y comercializar los productos en los mercados
internacionales, pues sirve para demostrar que un producto posee ciertas
caracteristicas, cumple con normativas de inocuidad, medio ambiente, leyes
laborales, asi como estandares internacionales de Buenas Préacticas Agricolas
(BPA) y de trazabilidad®” en todos los procesos de la cadena productiva (e.g.
programas de certificacion de Productos Organicos, Comercio Justo y
Eurepgap).

Constituyen ventajas del desarrollo de productos con valor agregado: (a) la

generacion de empleos directos e indirectos, (b) la generacion de mayores

" La trazabilidad es un conjunto de medidas, acciones y procedimientos que permiten registrar e
identificar cada producto desde su origen hasta su destino final.
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ingresos y precios mas estables para los agricultores, (c) la diferenciacion de
los productos, (d) la reduccion de pérdidas post cosecha y el aumento de la
conservacion de los productos, (e) la utilizacion de subproductos y (f) la
posibilidad de responder a la preferencia por productos faciles de consumir,
usar, transportar, almacenar y de calidad.

Acciones:

A33. El Comité Exportador del MBGC debera lograr un conocimiento cabal de
las caracteristicas fisico-quimicas, organolépticas, nutricionales y de sanidad e
higiene que forman parte de la necesaria caracterizacion de los productos
semiprocesados y terminados para determinar el grado de aceptacién que
tendria el MBGC en sus diversos formatos en el mercado espafiol.

A34. ElI Comité Exportador del MBGC debera identificar con la ayuda de
instituciones gubernamentales como los Centros de Innovacion Tecnoldgica
(CITES), la division de Inteligencia de Mercados de Prompex y el Ministerio de
Relaciones Exteriores, oportunidades de negocio en torno a productos, como el
mote, los snacks, el choclo congelado o en salmuera u otros nuevos con valor
agregado para analizar la factibilidad comercial de esas ideas de negocio en
respuesta a una demanda existente, de tal manera de formar una cadena
alrededor de un producto especifico.

A35. El Comité Exportador del MBGC debera conocer a través de instituciones
publicas y privadas, como el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (Senasa),
Direccion General de Salud Ambiental (Digesa) y empresas certificadoras
locales de reconocido prestigio, las normas técnicas de calidad y las

metodologias de analisis necesarios por cada tipo de producto con el objeto de
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dimensionar los costos y garantizar el cumplimiento todos los requisitos
demandados.

A36. ElI Comité Exportador del MBGC debera evaluar los programas de
certificacion apreciados por el mercado espafiol.

A37. EI Comité Exportador del MBGC debera conocer las exigencias del
mercado espafiol en cuanto al volumen de demanda, continuidad del
abastecimiento, periodo de vida util de los productos perecibles, presentaciéon
en envases y embalajes, medios de transportes utilizados y otros.

A38. El Comité Exportador del MBGC debera promover en el Gobierno Central
el establecimiento de politicas de incentivo para atraer inversiones orientadas a
la exportacion de productos agricolas con valor agregado. Una vez definidas
las politicas de incentivo, la Agencia de Promocion de la Inversién Privada
(Proinversion) podria operar como agente intermediario.

A39. Realizar acciones coordinadas entre el Comité Exportador del MBGC,
universidades, ONGs y el Gobierno Central para el fomento de la investigacién
y mejora tecnologica que contribuyan al desarrollo de sistemas de
procesamiento especificos, disminucién de costos de produccion y mejora de la

calidad.

E10. Estrategia de penetracion en el mercado. Promover el consumo del
MBGC a través de segmentos de inmigrantes latinoamericanos en Espafia.

El MBGC es el unico producto en el mundo con caracteristicas organolépticas
inigualables de tamafio, suavidad y sabor, lo cual presenta un gran potencial
para su comercializacion; sin embargo, dichas caracteristicas no han sido

dadas a conocer lo suficiente como para generar el nivel de demanda que el

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

producto merece™. La razon obedece a que los esfuerzos de publicidad y
mercadotecnia no han sido realizados eficientemente por parte de los
miembros de la cadena productiva, desaprovechando una oportunidad que
permita elevar la calidad de vida de los productores e incrementar el ingreso de
todos los miembros del subsector. Por otro lado, al haberse determinado la
ciudad de Barcelona como mercado objetivo, por las ventajas mencionadas en
el capitulo anterior; las acciones iniciales para penetrar en el mercado objetivo
estardn dirigidas hacia los inmigrantes latinoamericanos considerando el
conocimiento del producto, la tendencia creciente de inmigrantes y su evolucion
econOmica en los ultimos afios, con la intencién de darlo a conocer a través de
ellos a los ciudadanos espafioles orientados al consumo de productos
naturales.

Considerando el conocimiento del producto en el mercado espafiol y los
formatos del MBGC con valor agregado comercializados en el mismo, se ha
considerado como alternativas a exportar, el maiz tostado (snack) y el maiz
mote, asi como el maiz precocido (choclo) en salmuera, como un formato
innovador, pero que requiere saber si tendran la aceptacion esperada, para
determinar el formato o los formatos a comercializar en el mercado objetivo.

El Comité de Exportacion del MBGC, para garantizar el éxito y aceptacion del
producto con valor agregado en Barcelona, debera ejecutar las siguientes
acciones®®.

Acciones:

A40. Contratar los servicios de una agencia de investigacion de mercados para

realizar un estudio de mercado sobre el MBGC en la ciudad de Barcelona, que

8 Entrevista realizada al Sr. Orlando Nicolini, Director Gerente de Hatun Trade Pert SAC, empresa
Eionera en intentar la exportacion del MBGC con valor agregado.
® Acciones validadas por el Sr. Juan Carlos Mathews-Director Ejecutivo de Prompex.
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permita definir las caracteristicas qué debera tener el producto a exportar, tanto
en el formato del producto con valor agregado como en la presentacion en la
gue se deberd comercializar, de modo que satisfagan y se adapten a las
necesidades, gustos y preferencias del mercado objetivo. Ademas, se debe
elaborar un plan de marketing que permita afinar la estrategia de entrada en
Barcelona. Para ello, debera coordinar con Prompex y la Camara de Comercio
de Peru en Espafia, quienes cuentan con informacién del mercado, asi como la
relacion de agencias de investigacion de mercado a considerar para este fin.
A41. Realizar en coordinacién con Prompex y la Camara de Comercio de Peru
en Espafa, campafias de promocion en medios, tiendas o autoservicios en las
fechas de festividades latinas debido al valor que adquieren para los
inmigrantes latinoamericanos por la lejania a sus hogares.

A42. Establecer alianzas estratégicas con distribuidores especializados en la
comercializacion de este tipo de productos y con experiencia en segmentos de
inmigrantes latinos, a fin de aprovechar la marca y reconocido prestigio de los
distribuidores difundiendo el valor nutritvo del MBGC y las cualidades
culinarias como producto gourmet, con quienes se debe acordar que se
encarguen de la publicidad y promocion del producto en el mercado objetivo.
Es imprescindible identificar aquellos distribuidores con suficiente solvencia que
les permita comercializar el MBGC en forma agresiva y de manera directa en
Barcelona. Para ello, también se podra buscar socios comerciales o establecer
joint ventures® con las empresas distribuidoras seleccionadas con experiencia
y conveniente red de contactos. De esta manera, la labor, en el Peru, se

centrara en la produccion, empaque del productos (shack, choclo en salmuera,

% Joint Venture es un acuerdo mediante el cual un conjunto de personas (normalmente personas juridicas
o comerciantes) llegan a un acuerdo comercial para la realizacion de un negocio comun.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis



http://es.wikipedia.org/wiki/Persona_jur%C3%ADdica
http://es.wikipedia.org/wiki/Comerciante

%
TESIS PUCP " & CENTRUM

1JENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

maiz mote, etc.) y la exportacion bajo las condiciones contractualmente
acordadas con los clientes-distribuidores. Esto implica establecer un clima de

confianza y una buena relacién comercial®

entre ambas partes. El realizar
alianzas con distribuidores esparfioles también permitira coordinar estrategias
promocionales del producto en beneficio tanto para el distribuidor como para el
subsector del MBGC.

A43. Coordinar con Prompex la gestidbn necesaria para incorporar al MBGC
dentro de los productos bandera del Perd, con la finalidad de contar con el
apoyo del Gobierno, que viene concentrando sus esfuerzos en buscar
productos que no solamente sean susceptibles de ser producidos y exportados
con ventajas comparativas, sino que puedan ser protegidos con
denominaciones de origen, o alguna proteccién especial, como es el caso del
MBGC que satisface los requisitos de un producto bandera y que lo hace un
producto con potencial de venta o consumo en mercados extranjeros. Con ello,
se lograra formar parte de la Comisiébn Nacional de Productos Bandera
(Coproba) que tiene como objetivo promocionar el nombre del Perl y sus
productos mas representativos, estableciendo una estrategia para cada
producto bandera en relacion a un mercado en particular.

A44. Mantener alianzas que vinculen el producto con el mundo gastronémico
aprovechando el reconocimiento que tiene actualmente la comida peruana a
nivel internacional estableciendo joint ventures con organizaciones de
gastronomia, facultades universitarias vinculadas con el tema, contactos con la
prensa especializada, comercializadoras y/o diferentes expertos en

gastronomia.

® pPor o general el comercializador es el que obtiene mejores beneficios (asociado a la relacion riesgo-
rentabilidad). Correspondera a la capacidad negociadora buscar el mejor equilibrio posible. El uso de
alianzas sera necesario hasta que el producto esté consolidado en Espafia.
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4.13 Alineamiento de objetivos de largo plazo, estrategias y acciones.

La tabla 27 muestra la relacion entre las acciones propuestas, las estrategias y

los objetivos a largo plazo planteados en el presente capitulo.

Tabla 27. Alineamiento de objetivos de largo plazo, estrategias y acciones

Objetivo a LP

Estrategia

Acciones

OLP1: Lograr al 2 011 la
integracion del 80% de los
agricultores del Valle Sagrado|
de los Incas.

E1. Promover la asociatividad de
los agricultores de MBGC.

Al. Las instituciones educativas desarrollaran una cultura asociativa con capacitacién constante yj|
evidencia de ventajas al asociarse.

A2. Las entidades internacionales como las ONG deberan propiciar que los agricultores concluyan
sus estudios primarios y secundarios.

A3 . Los Gobiernos Central y Regional deberan incluir en sus programas beneficios, exoneraciones
tributarias y esquemas de financiamiento especial para grupos asociados.

E2 . Reorganizar la cadena
productiva.

A8 . Los Gobiernos Central y Regional deberan debera incentivar las mesas de dialogo entre los|
eslabones, para suscribir convenios en condiciones de equidad .

OLP2: Incrementar al 2 012
la productividad de las areas
de cultivo de 4 a 6,5 t/ha para
hacerla competitiva.

E7. Promover la proteccion
genética del MBGC.

A28. El INDECOPI, el poder legislativo y el CE promoveran la definicion de normas legales para|
defender la propiedad intelectual del MBGC y sancionar la venta de material genético.

A29. El INIEA, la UNALM y las ONGs promoveran in situ la conservaciéon del MBGC con acciones|
que aseguren la preservacion genética del producto.

ES5 . Promover la utilizacién de
semilla certificada del MBGC.

A18 . El INIEA deberd programar talleres para fomentar la utilizacion de semilla certificada)
resaltando beneficios de su uso.

A19 . El CE en coordinacion con el SENASA deberéa fortalecer la necesidad de utilizar semilla|
certificada.

A20 . El SENASA en coordinaciéon con el INIEA deberan otorgar incentivos a favor de los|
agricultores que utilicen y fomenten entre sus compafieros la utilizacién de semilla certificada.

A21 . El SENASA debera implementar una politica para la certificacién de la semilla de calidad|
genética que permita garantizar su procedencia y potencial productivo.

E3 . Implementar tecnologia
agricola en la produccion del
MBGC.

Al3 . El CE gestionara el apoyo de instituciones internacionales presentes en la zona para la|
capacitacion y asistencia técnica.

Al4 . El CE gestionara el apoyo de la universidad agraria y otras para obtener informacion sobre|
técnicas modernas en la produccién del MBGC.

A15 . El INIEA debera programar talleres, dirigidos a la evaluaciéon de los suelos, manejo de|
cosecha y sistemas de riego.

A16 . El CE gestionara la obtencion de recursos financieros para la adquisién de maquinaria |
equipo en beneficio de sus integrantes.

E6 . Producir el MBGC con
estandares de calidad.

A22 . El CE propiciara convenios con instituciones educativas que involucren al agricultor con|
estandares internacionales de sistemas de gestién de calidad (ISO 9000, buenas practicas
agricolas), de higiene (HACCP) y de medioambiente (ISO 14000).

A26. El SENASA vigilara la aplicacién de normas técnicas de aimacenamiento, uso de insumos de|
calidad y uso racional de fertilizantes, bajo directivas y practicas internacionales.

E1 . Promover la asociatividad de
los agricultores de MBGC.

A2. Las entidades internacionales como las ONG deberan propiciar que los agricultores concluyan|
sus estudios primario y secundarios.

A4 . Cada distrito formar& una asociacién con sus agricultores y nombrar& un representante para|
integrar un comité provincial, que se constituird en el Comité exportador del MBGC (CE).

A7 . EI MINAG y el MEF buscaran que organismos internacionales como FAO, IICA, FIDA, Caritas,|
alienten y bonifiquen la experimentacién, premiando proyectos innovadores que incrementen
productividad.

OLP3: Elevar al 2 012 la
oferta exportable del MBGC
en un 100%.

E7 . Promover la proteccion
genética del MBGC.

A28. El INDECOPI, el poder legislativo y el CE promoveran la definicion de normas legales para|
defender la propiedad intelectual del MBGC y sancionar la venta de material genético.

A29. El INIEA, la UNALM y las ONGs promoveran la conservacion in situ del MBGC las acciones|
que aseguren la preservacién genética del producto.

ES5 . Promover la utilizacién de
semilla certificada del MBGC

A18 . El INIEA deberd programar talleres para fomentar la utilizacién de semilla certificada)
resaltando beneficios de su uso.

A19 . El CE en coordinacién con el SENASA deberéa fortalecer la necesidad de utilizar semilla|
certificada.

E3 . Implementar tecnologia
agricola en la produccion del
MBGC

Al5 . El INIEA debera programar talleres, dirigidos a la evaluacién de los suelos, rotacién de|
cultivos, manejo de cosecha y sistemas de riego.

A16 . El CE gestionard la obtencion de recursos financieros para la adquisién de maquinaria |
equipo en beneficio de sus integrantes.

EG6 . Producir el MBGC con
estandares de calidad

A22 . El CE propiciard convenios con instituciones educativas que involucren al agricultor con
estandares internacionales de sistemas de gestién de calidad (ISO 9000, buenas practicas|
agricolas), de higiene (HACCP) y de medioambiente (ISO 14000).

A25. ElI CE como empresa con viabilidad técnica, econémica, financiera y juridica, asegurara el uso|
de Buenas Précticas Agricolas.

E1 . Promover la asociatividad de
los agricultores de MBGC

A6 . El MINAG en coordinacién con MEF, bonificaran a los distritos asociados que en un afio|
incrementen como minimo 10% sus volimenes de exportacion .

A7 . EI MINAG y el MEF buscaran que organismos internacionales como FAO, IICA, FIDA, Caritas,|
alienten y bonifiquen la experimentacién, premiando proyectos innovadores que incrementen
productividad.

E2 . Reorganizar la cadena
productiva.

A9 . El CE coordinard las estrategias para abastecimiento (semillas, insumos) para ser eficientes.

A10. El CE propiciara la integracion de los participantes de la cadena para acceder al mejor canal
de distribucién para la exportacion.

Al12 . El CE coordinara con instituciones financieras locales el acceso a los recursos financieros
necesarios para disponer de capital de trabajo.
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Objetivo a LP

Estrategia

i

Acciones

OLP4: Incrementar el nivel de
exportaciones al mercado
espafiol en USD 500 mil
anuales de valor FOB a partir
del 2 012 hasta alcanzar un
minimo nivel de USD 6
millones de valor FOB en el 2
017.

E8 . Posicionar el MBGC como un
producto de calidad y con
denominacién de origen

A31 . El Indecopi, Ministerio de Relaciones Exteriores y el CE deberan promover el reconocimiento
de la denominacién de origen del MBGC en la UE.

A32 . El CE coordinara a través de instituciones gubernamentales como PROMPEX y Ministerio de
Relaciones Exteriores, la difusién del producto con el sello de calidad y de la denominacién de
origen.

E7. Promover la proteccion
genética del MBGC.

A30. El CE solicitara la inscripcién de conocimientos colectivos del cultivo del MBGC en el Registro|
Nacional Publico de Conocimientos Colectivos de los Pueblos Indigenas (Ley 27811), a cargo de|
INDECOPI.

E9 . Desarrollar productos con
valor agregado

A33 . El CE debera conocer las caracteristicas fisico-quimicas, organolépticas, nutricionales, de|
sanidad e higiene que forman parte de los productos procesados para determinar su grado de
aceptacion en el mercado espariol.

A34 . El CE deberé identificar las oportunidades de negocio del MBGC en diversos formatos para|
analizar la factibilidad comercial en respuesta a una demanda existente.

E9 . Desarrollar productos con
valor agregado

A35 . El CE debera conocer las normas técnicas de calidad necesarias por cada tipo de producto|
con el objeto de dimensionar los costos y garantizar el cumplimiento de todos los requisitos
demandados.

A36 . El CE deberé evaluar los programas de certificacion apreciados por el mercado espariol.

A37. El CE debera conocer las exigencias del mercado espaiiol en cuanto al volumen de demanda,|
continuidad del abastecimiento, periodo de vida atil de los productos, envases y embalajes,
transporte etc.

A38. El CE debera promover en el Gobierno Central politicas de incentivos para atraer inversiones|
para la exportacion de productos agricolas con valor agregado.

A39. El CE coordinara acciones con las universidades, ONG y el Gobierno Central para el fomento|
de la investigacion y mejora tecnolégica.

E10 . Promover el consumo del
MBGC a través de segmentos de
inmigrantes latinoamericanos en
Espafia

A40 . El CE debera contrarar los servicios de una agencia de investigacion de mercados para|
realizar un estudio de mercado sobre el MBGC en la ciudad de Barcelona.

A41 . El CE en coordinacion con PROMPEX y la Camara de Comercio del Per( en Espafia)
realizard camparfias de promocién en medios en las fechas de festividades latinas.

A42 . El CE establecera alianzas estratégicas con distribuidores especializados en comercializacion
de este tipo de productos y con experiencia en segmentos de inmigrantes.

A43 . El CE coordinara con Prompex la gestiéon necesaria para incorporar al MBGC dentro de los|
productos bandera del Perd.

A44 . El CE debera mantener alianzas que vinculen el producto con el mundo gastronémico.

E2 . Reorganizar la cadena
productiva

All . El MINAG y Prompex, en forma conjunta otorgaran facilidades de capacitacién, apoyo de|
contactos, asistencia a ferias, para lograr que el CE esté en capacidad de efectuar exportacion
directa.

OLP5: Mejorar al 2 017 la
calidad de vida de los
pequefios agricultores del
Valle Sagrado de los Incas a
través del incremento de sus
ingresos en un 50%.

E9. Desarrollar productos con
valor agregado

A34 . El CE debera identificar las oportunidades de negocio del MBGC en diversos formatos para|
analizar la factibilidad comercial en respuesta a una demanda existente.

A35 . El CE deberé conocer las normas técnicas de calidad necesarias por cada tipo de producto|
con el objeto de dimensionar los costos y garantizar el cumplimiento de todos los requisitos
demandados.

EG6 . Producir el MBGC con
estandares de calidad

A22 . El CE propiciara convenios con instituciones educativas que involucren al agricultor con|
estandares internacionales de sistemas de gestion de calidad (ISO 9000, buenas practicas|
agricolas), de higiene (HACCP) y de medioambiente (ISO 14000).

E1 . Promover la asociatividad de
los agricultores de MBGC

A2. Las entidades internacionales como las ONG deberan propiciar que los agricultores concluyan|
sus estudios primarios y secundarios.

E2 . Reorganizar la cadena
productiva

A9 . El CE coordinaré las estrategias para abastecimiento (semillas, insumos) para ser eficientes.

Al12 . El CE coordinara con instituciones financieras locales el acceso a los recursos financieros
necesarios para disponer de capital de trabajo.

4.14 Plan de despliegue de acciones

Para el logro de los objetivos definidos que tiene como fin el desarrollo del

subsector del MBGC en un horizonte de diez afios, se han definido 48

acciones, cuyo plan de despliegue se presenta en la tabla 28.
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Tabla 28. Plan de despliegue de acciones

Estrategias/Acciones

Periodo Anual de Ejecucion

01 ) 02 | 03

04

05

06

07

08

El.

Promover la asociatividad de los agricultores de MBGC

Al. Las instituciones educativas desarrollardn una cultura asociativa con
capacitacion constante y evidencia de ventajas al asociarse.

A2. Las entidades internacionales como las ONGs deberan propiciar que los
agricultores concluyan sus estudios primarios y secundarios.

A3. Los gobiernos central y regional deberan incluir en sus programas beneficios,
exoneraciones tributarias y esquemas de financiamiento especial para grupos
asociados.

A4. Cada distrito formar4 una asociacién con sus agricultores y nombrard un
representante para integrar un comité provincial, que se constituira en el Comité
exportador del MBGC (CE).

A5. ElI CE contara con un administrador capacitado que gestione las actividades
del grupo y regule la comercializacién mediante un contrato de asociacion

A6. El MINAG en coordinacion con MEF, bonificaran a los distritos asociados que

en un afio incrementen como minimo 10% sus volimenes de exportacion. [N ( EENSE $ SIS NS . -
A7. El MINAG y el MEF buscaran que organismos internacionales como FAO, IICA,
FIDA, Caritas, alienten y bonifiqguen la experimentacion, premiando proyectos |
innovadores.
E2. Reorganizar la cadena productiva
A8. Los gobiernos Central y Regional deberan incentivar las mesas de dialogo
entre los eslabones, para suscribir convenios en condiciones de equidad. —
A9. El CE debera coordinar las estrategias para abastecimiento (semillas, insumos)
para ser eficientes.
A10. EL CE propiciard la integracion de los participantes de la cadena para e ————
acceder al mejor canal de distribucién para la exportacion.
All. EI MINAG y Prompex, en forma conjunta, otorgardn facilidades de
| Dam am| EE S| e

capacitacion, apoyo de contactos, asistencia a ferias, para lograr que el CE esté en
capacidad de efectuar exportacién directa.
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Estrategias/Acciones

Periodo Anual de Ejecucion

01 | 02 | 03

04

Al12. ElI CE coordinara con instituciones financieras locales el acceso a los
recursos financieros necesarios para disponer de capital de trabajo.

E3.

Implementar tecnologia agricola en la produccion del MBGC

A13. El CE gestionara apoyo de instituciones internacionales presentes en la zona|
para la capacitacion y asistencia técnica.

Al4. El CE gestionara el apoyo de la Universidad Nacional Agraria La Molina vy
otras afines, para obtener informacion sobre técnicas a aplicar en el proceso
productivo.

A15. El INIEA debera programar talleres dirigidos a la evaluacion de los suelos,
rotacion de cultivos, manejo de cosechas y sistemas de riego.

A16. El CE gestionara la obtencién de recursos financieros para la adquiscion de
maguinaria y equipo en beneficio de sus integrantes.

Al17. El INIEA debera obtener recursos para realizar estudios sobre la utilizacion de
abono bioldgico.

ES.

Promover la utilizacién de semilla certificada del MBGC

A18. El INIEA debera programar talleres a fin de fomentar la utilizacion de semilla|
certificada resaltando beneficios de su uso.

A19. El CE en coordinacion con el SENASA deberan fortalecer la necesidad de
utilizar semilla certificada.

A20. El SENASA en coordinacién con el INIEA deberan otorgar incentivos a favor,
de los agricultores que utilicen y fomenten entre sus compafieros la utilizacién de
semilla certificada.

A21. El SENASA debera implementar una politica para la certificacion de la semilla]
de calidad genética que permita garantizar su procedencia y potencial productivo.

EG.

Producir el MBGC con estandares de calidad

A22. El CE propiciard convenios con instituciones educativas que involucren al
agricultor con estandares internacionales de sistemas de gestion, de calidad (ISO
9000, buenas practicas agricolas), de higiene (HACCP) y de medioambiente (ISO
14000).




Estrategias/Acciones

Periodo Anual de Ejecucién

01 [ 02 ] 03 | 04 | 05 | 06 | O7

08

09

10

A23. El CE coordinara con instituciones educativas la difusiéon a los agricultores
sobre las ventajas del mercado de alimentos organicos para estimular para la
reconversion del cultivo.

A24. Cada comité distrital destinara un area donde no se use agroquimicos ni
fertilizantes para entrar al proceso de produccién organica.

A25. ElI CE como empresa con viabilidad técnica, econdmica, financiera vy juridica,
asegurara el uso de Buenas Préacticas Agricolas.

A26.SENASA vigilaran la aplicacion de normas técnicas de almacenamiento, uso
de insumos de calidad y uso racional de fertilizantes,bajo las directivas y practicas
internacionales existentes.

A27. El CE creara un sello de calidad y garantia del MBGC que permita nuevas
oportunidades de mercado al producto.

E7.

Promover la proteccién genética del MBGC

A28. EI INDECOPI, el poder legislativo y el CE promoveran la definicion de normas
legales para defender la propiedad intelectual del MBGC y sancionar la venta de
material genético.

A29. El INIEA, la UNALM y las ONGs promoveran in situ la conservacion del
MBGC con acciones que aseguren la preservacion genética del producto.

A30. El CE solicitara la inscripcion de conocimientos colectivos del cultivo del
MBGC en el Registro Nacional Publico de Conocimientos Colectivos de los
Pueblos Indigenas (Ley 27811), a cargo de INDECOPI.

ES.

Posicionar el MBGC como un producto de calidad y con denominacién de origen

A31. El INDECOPI, Ministerio de Relaciones Exteriores y el CE promoveran el
reconocimiento de la denominacion de origen del MBGC en la UE.

A32. El CE promovera a través de instituciones gubernamentales como PROMPEX|
y el Ministerio de Relaciones Exteriores la difusion del producto con el sello de
calidad y denominacion de origen en ferias internacionales.
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Periodo Anual de Ejecucion

Estrategias/Acciones
01 ] 02| 03|04 o05]| 06| 07] 08] 09 ] 10

E9. Desarrollar productos con valor agregado

A33. El CE deberd conocer las caracteristicas fisico-quimicas, organolépticas,
nutricionales, de sanidad e higiene que forman parte de los productos procesados
para determinar su grado de aceptacion en el mercado espafol.

[
A34.El CE debera identificar las oportunidades de negocio del MBGC en diversos
formatos para analizar la factibilidad comercial en respuesta a una demanda I
existente.

A35. El CE debera conocer las normas técnicas de calidad necesarias por cada
tipo de producto con el objeto de dimensionar los costos y garantizar el
cumplimiento todos los requisitos demandados.

A36. EI CE deberd evaluar los programas de certificacién apreciados por el
mercado espariol.

A37. ElI CE debera conocer las exigencias del mercado espafiol en cuanto al
volumen de demanda, continuidad del abastecimiento, periodo de vida util de los
productos, envases y embalajes, transporte etc.

A38. El CE debera promover en el gobierno central politicas de incentivo para
atraer inversiones para la exportacion de productos agricolas con valor agregado.

A39. El CE coordinara acciones con las universades, ONGs y el gobierno central

para el fomento de la investigacion y mejora tecnoldgica. | | | | | | | |

E10. Promover el consumo del MBGC a través de segmentos de inmigrantes latinoamericanos en Espafia

A40. ElI CE debera contratar los servicios de una agencia de investigacion de | |
mercados para realizar un estudio de mercado sobre el MBGC en la ciudad de
Barcelona.

A41. El CE en coordinacién con Prompex y la Camara de Comercio del Perl en
Espafia, realizardn campafias de promocion en las fechas de festividad latinas.

A42. El CE establecera alianzas estratégicas con distribuidores especializados en
comercializacion de este tipo de productos y con experiencia en segmento de
inmigrantes latinos.

A43. El CE debera coordinar con Prompex la gestion necesaria para incorporar al
MBGC dentro de los productos bandera del Per(.

A44. El CE deberd mantener alianzas que vinculen el producto con el mundo
gastronémico.

|
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4.15 Resumen

En este capitulo, se describen las estrategias a implementar a fin de alcanzar
los objetivos propuestos, los cuales han sido elaborados luego de realizar el
analisis del subsector. Es asi que dichos objetivos como lograr la asociatividad
de los agricultores, incrementar la productividad de las areas de consumo,
elevar la oferta exportable del MBGC en un 100% a través de productos de
calidad e incrementar el volumen de ventas al mercado espafol, estan en
funcion de aprovechar las fortalezas y oportunidades, que se identifican en el
subsector. Entre las principales, se tienen que aprovechar la ventaja de contar
con la denominacion de origen y potenciar la difusion de que este maiz cuenta
con caracteristicas organolépticas Unicas. Asimismo, se debe reducir o
minimizar las debilidades y amenazas que presentan como mejorar la
productividad de las tierras y reorganizar la cadena productiva.

Todos los factores mencionados han servido para elaborar la matriz de
evaluacion de los factores externos e internos (I/E), permitiendo ubicar al
subsector del MBGC en el cuadrante V, el cual nos define estrategias de
proteger y mantener; asimismo la matriz de la posicién estratégica y evaluacion
de accién (Peyea), ha permitido identificar que este producto se ubica en el
cuadrante de estrategias competitivas. Otras matrices aplicadas son la matriz
de seleccion de estrategia especifica y la matriz de Rumelt, las cuales han
confirmado la consistencia, consonancia, ventaja y factibilidad de nueve de las
estrategias identificadas y seleccionadas de la matriz Foda, para, finalmente,
concluir que para lograr los objetivos planteados es necesario aplicar las
acciones propuestas a través de las estrategias de integracion como promover

la asociatividad y reorganizar la cadena productiva, asi como aplicar la

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " & CENTRUM

ZZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

estrategia de desarrollo de producto, para lo cual es necesario implementar
tecnologia agricola en la produccion del MBGC, utilizar semillas certificadas,
promover la proteccion genética del MBGC, producir con estandares de calidad
asi como desarrollar productos con valor agregado y como estrategia final de
penetraciéon en el mercado posicionarlo como un producto de calidad y con
denominacion de origen y promover su consumo a través de segmentos de

inmigrantes latinoamericanos en Espafia.
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Luego del andlisis realizado en los capitulos anteriores, a continuacion, se

presentan las conclusiones de la tesis:

1. El MBGC con valor agregado se muestra como una alternativa para la
diversificacion de la oferta exportable peruana, debido principalmente, a los
siguientes motivos: (a) presenta atributos diferenciados en comparacion con
la variedad comercial procedente de otros mercados, los mismos que con
nuevas presentaciones podrian facilitar su ingreso al mercado internacional;
(b) los principales mercados internaciones muestran una tendencia a
preferir productos naturales, debido basicamente, a la alta conciencia del
cuidado de la salud; (c) a la creciente demanda espafiola del MBGC en los
ultimos afos; y (d) a la falta de propuestas del producto con valor agregado
en las exportaciones que se han venido realizando, toda vez que
principalmente se exporta como grano, lo cual no favorece la economia de
exportadores ni de agricultores y refuerza la imagen del pais como
exportador de productos primarios.

2. El MBGC se produce en el Valle Sagrado de los Incas pero debido a las
condiciones climaticas y geograficas de la zona, no ha sido posible el cultivo
de este producto con el mismo nivel de calidad fuera de su habitat natural.
Esto ha contribuido fuertemente para la obtencién de la Denominacion de

Origen y para potenciar su exportacion.
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3. No es factible incrementar el area de cultivo del MBGC. En tal sentido, la
alternativa para mantener una oferta exportable sostenible se soporta en
acciones que permitan elevar el nivel de rendimiento de produccién en el
Valle Sagrado de los Incas.

4. La atomizacion de la propiedad de las tierras es una de las caracteristicas
de la agricultura peruana que afecta al 92% de las tierras de cultivo. Esta
situacion no es ajena al MBGC, por lo que se hace dificil lograr economias
de escala, asi como mejorar el poder de negociacion en el proceso de
comercializacion; es asi que la asociatividad se presenta como una
alternativa viable para afrontar este problema identificado en el subsector
del MBGC.

5. El nivel de conocimiento de los pequefios agricultores respecto del cultivo
del MBGC proviene de épocas ancestrales. A pesar de haber tenido
excelentes resultados, es todavia limitado, pues no cuenta con suficiente
acceso a asesoria técnica que les permita elevar su nivel de calidad y
productividad.

6. Se han identificado deficiencias y limitaciones en los diferentes eslabones
de la cadena productiva y de comercializacion que requieren la
implementacibn de un enfoque de asociatividad, que involucre Ila
participacion de los diferentes actores y la adecuacién de los diferentes
eslabones de la cadena, a fin de contar con acceso a financiamiento,
tecnologia y capacitacion. Estos son los elementos que traeran consigo la
mejora de niveles de productividad y rendimiento de las éareas de

produccion.
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7. El acopiador, como miembro de la cadena productiva y de comercializacion
del MBGC, cumple el rol de intermediario entre el productor y los clientes
(exportadores y consumidores) y obtiene en beneficio propio mayores
margenes en el precio de venta, el cual no se transfiere a los pequefios
agricultores ni permite elevar el nivel de vida de los mismos. La
asociatividad se presenta como una alternativa de solucion.

8. Un elemento determinante por el cual el subsector del MBGC no cuenta con
un nivel de asociatividad para la accion conjunta (con metas y objetivos
comunes) es la falta de confianza entre los actores de la cadena. El Peru es
un pais que sufre de falta de confianza interpersonal, por lo que se hace
necesario tomar acciones que permitan revertir esta situacion, identificando
las causas y acciones que permitan evitarla.

9. Actualmente, no se cuenta con una entidad que vele por la calidad del
producto; razén por la cual se han presentado casos de adulteracién del
producto exportado, lo que ha motivado su devolucion desde el puerto de
destino, en perjuicio del exportador y de la imagen del producto para futuras
exportaciones.

10.Espafia es un pais con una creciente tasa de inmigrantes latinos, lo cual
constituye un mercado ideal para productos étnicos y si se considera
ademas la preferencia del consumidor espafiol por la comida gourmet, el
MBGC con valor agregado (bajo cualquiera de los formatos propuestos en
la tesis) constituye un producto de potencial interés para el mercado
espaniol.

11. El ingreso del producto a través de Barcelona constituye una alternativa

inmejorable, principalmente, por contar con la mayor concentracion de
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inmigrantes latinos, ademas de ser considerada como una plataforma

logistica moderna, puerta de entrada al sur de Europa y reconocida como el
principal hub logistico euro-mediterraneo.

12.La propuesta de penetracion del MBGC en el mercado espafiol, expuesta
como estrategia en la tesis, requiere del apoyo de instituciones
gubernamentales y privadas, asi como de un soporte de marketing muy
bien estructurado, que permita lograr el objetivo de posicionamiento
planteado, que genere el impacto inicial necesario para el despegue del
producto y su posterior consolidacion en dicho mercado.

13.La denominacion de origen es un factor de importancia para el mercado
espafiol, al ser considerado como simbolo de calidad y confianza, por lo que
constituye un imperativo que el Indecopi culmine el proceso de acreditacion

para que la denominacibn de origen del MBGC sea reconocida

internacionalmente.

5.2 Recomendaciones

1. La Universidad Nacional Agraria La Molina debe fomentar la transferencia
de capacidades técnicas a las universidades en Cusco, mediante cursos de
capacitacién, conferencias, entre otros, de manera que se garantice una
oferta sostenible de capacitacién técnica y formacion de mano de obra
calificada.

2. El Minag, a través de sus divisiones calificadas como el Iniea, debe impulsar
la produccion de semillas de calidad que permitan mayor porcentaje de
germinacion y desarrollar técnicas adecuadas de manejo de cosecha y

postcosecha para reducir mermas en el MBGC por mal manejo.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " & CENTRUM

'ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Entre esta recomendacion y la anterior, se asegurara un mejor rendimiento
de la tierra, es decir, mayor produccién por hectarea sembrada.

3. Indecopi en coordinacion con la Coalicion Peruana contra la biopirateria
deben desarrollar férrea lucha para impedir que un cultivo tradicional como
es el MBGC sea mejorado y patentado fuera del pais. La semilla del
MBGC debe estar comprendida en algun tipo de sistema de propiedad
intelectual, ya se trate de patentes o de un régimen sui generis (de
caracteristicas propias) que permita a los agricultores del valle sagrado
autorizar su uso Yy recibir ingresos por ello.

4. El Comité Exportador debera gestionar y registrar una marca original que
identifigue al MBGC, resaltando criterios de calidad y sus especiales
caracteristicas. Ello le permitird proteger y diferenciar su producto, lo que
aumentara la confianza en los clientes y a futuro podra también buscar
posicionar su marca en el exterior.

5. El Gobierno central debe gestionar con instituciones internacionales (BID,
BM, CAF, etc.) lineas de crédito a tasas preferenciales que permitan otorgar
financiamientos por campafia a los agricultores del Valle Sagrado a través
de instituciones financieras locales.

6. El comité exportador debe esforzarse por conseguir que su administracion
tenga la capacidad suficiente para ejercer exitosamente el proceso de
exportacion y distribucion o, en todo caso, acudir a un socio estratégico
para colocar su producto en mercados rentables y de manera adecuada.

7. El comité exportador en coordinacion con el gobierno regional del Cusco y

el Gobierno central deben establecer planteamientos para reducir o eliminar

sobrecostos (por autorizaciones, certificaciones, etc.) en las operaciones de
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comercio exterior, lograr que el sistema sea simplificado y equitativo

buscando reducir los costos de transaccion.

8. Los agricultores del Valle Sagrado asociados (comité exportador) en
coordinacién con el gobierno regional del Cusco y el Mincetur, a través de
Prompex, deben elaborar una estrategia de promocién de MBGC en los
mercados del exterior, organizar misiones empresariales que permitan
vincular productores con agentes comerciales en los principales mercados,
preparar ruedas de negocios, participacion en ferias, establecer relaciones
con las embajadas a través de sus oficinas de promocion comercial, entre
otros. Se tiene que buscar los mercados externos mas rentables a través
de negociaciones internacionales.

9. El Mincetur debe gestionar promocion del MBGC a través de las lineas

aéreas que llegan a nuestro aeropuerto internacional. EI comité exportador

facilitard muestras tipo snack para degustacion en los vuelos nacionales e

internacionales.
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Agpme Asociacion General de Productores de Maiz de
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ALC América Latina y el Caribe

Apromaiz Asociacion de Productores de Maiz Blanco Gigante
Cusco
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BCR Banco Central de Reserva

BPA Buenas Practicas Agricolas

CAN Comunidad Andina

Cecvsi Central de Empresas Campesinas del Valle Sagrado
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Cepal Comision Econdmica para América Latina

Comex Comercio Exterior del Peru

Coproba Comision Nacional de Productos bandera

Corfo Corporacion de Fomento de la Produccién

Cosude Agencia Suiza para el Desarrollo y la Cooperacion

DOP Denominacion de Origen Protegida

ETG Especialidad Tradicional Garantizada

Eurep Euro-Retailer Produce Working Group

Fedefruta Federacion de Productores de Fruta de Chile

FAO Organizacion de las Naciones Unidas para la
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FIDA Fondo Internacional de Desarrollo Agricola
FOB Free On Board

Foncodes Fondo de Cooperacion para el Desarrollo Social
FPEA Fondo de Promocién de Exportaciones

Agropecuarias

GAP Good Agriculture Practices

Haccp Hazard Analysis Critical Control Points

[ICA Instituto Interamericano de Cooperacion para la
Agricultura

IGP Indicacion Geografica Protegida

IGV Impuesto General a las Ventas

INC Instituto Nacional de Consumo de Espafia

Indecopi Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y

de la Proteccion de la Propiedad Intelectual

Indap Instituto de Desarrollo Agropecuario

INE Instituto Nacional de Estadistica de Espafa

INEI Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Iniea Instituto Nacional de Investigacion y Extension
Agraria

LRTF Ley de Responsabilidad y Transparencia Fiscal

MAPA Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentaciéon de
Espaina

MBGC Maiz Blanco Gigante Cusco

MEF Ministerio de economia y finanzas

Minag Ministerio de Agricultura del Peru

Mincetur Ministerio de Comercio Exterior y Turismo

MPC Matriz del Perfil Competitivo

oIS Organizacion Internacional de la Salud
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PAC Politica Agricola Comun

PBI Producto Bruto Interno

PEA Poblacion Economicamente Activa

PETT Programa de Titulacion de Tierras

PENX Plan Estratégico Nacional Exportador

PERX Plan Estratégico Regional Exportador
ProChile Promocién de Exportaciones de Chile
Prompex Comision para la Promocién de Exportaciones

Proinversion

Agencia de Promocion de la Inversion Privada

Pymagros Productores y Mercados del Agro de la Sierra

Senamhi Servicio Nacional de Meteorologia e Hidrologia del
Peru

Senasa Servicio Nacional de Sanidad Agraria

SGP Sistema Generalizado de Preferencias

TLC Tratado de Libre Comercio

UE Unién Europea

Unalm Universidad Nacional Agraria La Molina
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GLOSARIO

Acopiador. Hombre que acopia frutos u otros para revenderlos como
comisionista.

Asociatividad. Es un mecanismo de cooperacion por el cual se establecen
relaciones y/o articulacién entre individuos y/o grupo de individuos tras
un objetivo comun.

Aporgque. Amontonar tierra alrededor de cada tallo de maiz para evitar que
los tallos se caigan por accién del viento o por el mismo peso de las
hojas.

Biodiversidad. Variedad de especies animales y vegetales en su medio
Ambiente.

Bioquimica. Estudio quimico de la estructura de un ser vivo.
Broza. Maiz desgranado sin clasificar.

Commodities. Materias primas brutas que han sufrido procesos de
transformacion muy pequefios o insignificantes. En los mercados
financieros internacionales, estos se clasifican en los siguientes grupos
basicos: Metales (oro, plata, cobre), Energia (petréleo, gas natural),
Alimentos e insumos (azucar, algodon, cocoa, café), Granos (maiz, trigo,
garbanzos, porotos) y Ganado (cerdo, vacuno).

Compost. Es el humus obtenido de manera artificial por descomposicion
bioquimica, evitando en lo posible la fermentacién (por exceso de agua,
gue impide la aireacion-oxigenacion y crea condiciones biologicas
anaeroébicas malolientes) de residuos organicos como restos vegetales,
animales, excrementos y purines.

Cosmogonia. Relato mitico sobre los origenes del mundo.

Deforestacion. Accién y efecto de deforestar.

Delicattesen. Productos finos para paladares exigentes

Descarte. El descarte consiste en eliminar las plantas dafiadas o
defectuosas, lo que permite que solo continben con el proceso
productivo las que estan en mejor estado.

Desgranar. Sacar el grano de la mazorca.

Desertificacion. Accion y efecto de desertificar. Transformar en desierto
amplias extensiones de tierras fértiles
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Ecosistemas. Comunidad de los seres vivos cuyos procesos vitales se
relacionan entre si y se desarrollan en funcion de los factores fisicos de
un mismo ambiente.

Enraizamiento. Capacidad de la planta de producir nuevas raices.

Fenotipicas. Manifestacion visible del genotipo en un determinado
ambiente.

Fitosanitario. Perteneciente o relativo a la prevencién y curacion de las
enfermedades de las plantas.

Fotosintatos. Carbohidratos y otros compuestos que se producen en la
Fotosintesis.

Germoplasma. Material genético que forma la base fisica de la herencia y
gue se transmite de una generacion a la siguiente a través de las células
germinales.

Gorgojo. Insecto coledptero de pequefio tamafio, con la cabeza
prolongada en un pico o rostro, en cuyo extremo se encuentran las
mandibulas. Hay muchas especies cuyas larvas se alimentan de
semillas, por lo que constituyen graves plagas del grano almacenado.

Gourmet. Tipo de comida de calidad y exclusiva que se sirve en
ocasiones especiales.

Hortofruticolas. Perteneciente o relativo a los productos de la huerta.

Inocuidad. Es la garantia de que un alimento no causara dafio al
consumidor cuando el mismo se ha preparado o ingerido de acuerdo con
el uso a que se destine.

Lumpus. Excedente de la seleccion del maiz. Son los granos deformes
gue generalmente crecen en la base de la mazorca.

Organoléptico. Caracteristica de una sustancia que se percibe con los
sentidos.

Maiz amilaceo. Es el grano que pertenece al tipo de maiz harinoso,
blando, suave amilaceo. Puede ser de color variado y esta comprendido
en la especie Zea mays L. Var. Amilacea.

Megadiversidad. Confluencia una gran cantidad de condiciones naturales
en un solo lugar.

Plagas. Aparicion masiva y repentina de seres vivos de la misma especie
gue causan graves dafios a poblaciones animales o vegetales.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis



http://es.mimi.hu/jardineria/raices.html

TESIS PUCP " CENTRUM

. ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Programa Sembrando. El Programa Sembrando propone un conjunto de
actividades, aplicadas de manera coordinada y acelerada, para servir
como motor que genere el impulso para mejorar la productividad y los
estandares de vida. El programa tiene como meta llegar a cerca de
5 000 000 habitantes, constituidos en un millén de familias en extrema
pobreza.

Salinizacion. Es el nombre dado a la acumulacién de sales en el suelo y
aguas subterraneas. La salinizacion afecta a los cultivos, reduce la
calidad del suelo y limita los usos potenciales de las aguas
subterraneas.

Zaranda. Malla de acero para colar el producto con una determinada
medida.
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Apéndice A — Normas Legales

1. Extracto de la Ley N° 27811 - Ley que establece el régimen de proteccion
de los conocimientos colectivos de los pueblos indigenas vinculados a los
recursos biolégicos.

2. Extracto del Reglamento (CE) N° 510/2006 del Consejo de 20 de marzo de
2006 sobre la proteccion de las indicaciones geograficas y de las

denominaciones de origen de los productos agricolas y alimenticios.
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Extracto de la Ley N° 27811

LEY N¢ 27811,
EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA

POR CUANTO:

La Comisién Permanente del Congreso de la
Republica ha dado la Ley siguiente:

LA COMISION PERMANENTE DEL CONGRESO
DE L A REPUBLICA;

Ha dado la Ley siguiente:

LEY QUE ESTABLECE EL REGIMEN DE
PROTECCION DE LOS CONOCIMIENTOS
COLECTIVOS DE LOS PUEBLOS INDIGENAS
VINCULADOS A LOS RECURSOS BIOLOGICOS

TITULO |

DEL RECONOCIMIENTO DE DERECHOS DE
LOS PUEBLOS INDIGENAS SOBRE SUS
CONOCIMIENTOS COLECTIVOS

rt 2. - Reconocimiento de derechos
El Estado peruano reconoce el derecho y ia facultad de
los pueblos y comunidades indigenas de decidir sobre sus
conocimientos colectivos.

TITULO H
DE LAS DEFINICIONES

.2%.- Definiciones
Para los ctos del presente dispositivo se entendera
por.

a) Pueblos indigenas.- Son puebios originarios que

tisnen derechos antariores a la formacion dei Esta-
do peruanc, mantienean una cultura propia, un espa-
cio territorial v se autorreconocen como tales. En
estos se incluye a los pueblios en aistamiento volun-
tario o no contactados, asi como a las comunidades
camﬁlsinas y nativas,
La ominacion "indigenas" comprende ¥ ?uede
emplearse como sindnimo de "originarias: "tradi-
cionales", "atnicos”, "ancastrales®, "nativos" u otros
vocablos.

b} Conocimiento colectivo.- Conocimientc acumuia-

doy trans(?eneracional desarroliado por los pueblos
y comunidades indigenas respecfo a ias propieda-
des, usos y caracteristicas de la diversidad biologi-
ca.
El componente intangible contempliado en la De-
cision 391 de |la Comision del Acuerdo de Carta-
gena incluye este tipo de conocimientc colecti-
vo.

¢} Consentimiento informado io.- Autorizacion
otorgada, dentro del marco del presente régimen de
proteccidn, por la organizacién reprasentativa de tos
puebios indigenas poseedores de un conocimianio
colectivo, de conformidad con as normas por ellos
reconocidas, para la realizacidon de determinada ac-
tividad que implique acceder y utilizar dicho conoci-
miento colectivo, pravio suministro de suficiente in-
formacion relativa a los pri itos, riesgos o impli-
cancias de dicha actividad, incluyendo los aventua-
les usos del conocimiento vy, de ser el caso, al valor
del mismo.

d) Contrato de licencia de uso de conocimien-

‘tos colectives.- Acuerdo expreso calebrado en-
tre la organizacion representativa de los pueblos
indigenas poseedores de un conocimiento colec-
tivo y un tercero que incorpora términos y condi-
ciones sobre el uso de dicho conocimiento co-
lectivo.

Estos contratos pueden constituir un anexo ai con-
trato mencionado en el Articulo 342 de la Decigidn
381 de la Comision del Acuerdo de Cartagena que
establece un Régimen Coman sobre acceso a los
recursos geneaticos,

e) Recursos biologicos.- Recursos genéticos, orga-
nismos o partes de elios, poblaciones, o cualquier
otro tipo del componente bidtico de los acosistemas
de vaicr o utilidad real o potencial para la humani-
dad.
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TiTuLo M
DEL AMBITC DE PROTECCION

- Ambito de proteccién de la norma
E! presente dispositivo establece un régimen especial
de proteccién de los conocimientos colectivos de los pue-
blos indigenas vinculados a los recursos biologicos.

Anticulg 42.- Excepclones al régimen

El presente régimen no afectara el intercambio tradicio-
nal entre pueblos indigenas de los conocimientos colecti-
vos protegidos bajo este régimen.

TITULO IV
DE LOS OBJETIVOS

%g;m 5¢.- Objetivos del régimen

n objetivos dei presente régimen:

a} Promover el respeto, la proteccion, la preservacion,
la aplicacion mas amplla yel desarroho de los cono-
cimientos colectivos de sﬁ‘ blos indigenas.

b) Promover la distribucion justa y equtlama de ios be-
neficios derivados de la utllizacion de estos conoci-
mientos colectivos.

¢) Promover el uso de estos conocimientos en benefi-
cio de los pueblos mdi‘gm y de Ja humanidad.

d) Garantizar que &! uso de los conocimientos. colecti-

vos se realice con el consentimiento informado pre-
vio de los pueblas indigenas

Promover el fortalecimiento y el desarrollo de las ca-
. pacidades de los pueblos indigenas y de las meca-
nismos tradicionaimente empleados por ellos para
compartir y distribuir beneficios generados colecti-
vamente, en el marco del presente régimen.

1) Evitar que se concedan patentes a invencionas ob-
fenidas o desarrolladas a partir de conocimientos
colectivos de los puebles indigenas del Pard, sin que
se tomen en cuenta estos conocimientos. come an-
tecedentes en el examen de novedad y nivel inventi-
vo de dichas invenciones.

TITULOV
DE LOS PRINCIPIOS GENERALES

—

.- Condiciones para ¢l acceseo a los cono-
cimientos colectivos

Los interesados en acceder a los conocimientos colec-
tivos con fines de aplicacién cientifica, comercial @ indus-
trial deberan solicitar el consentimiento informado previo
de las organizaciones representativas de los pueblos indi-
genas gue posean un conosimiento colectivo.

La organizacion representativa de los pueblos indige-
nas, cuyo consentimiento informado previo haya sido soli-
citado, deberd informar gue estd entrande en una negocia-
cién al mayor nimero posible de pueblos indigenas posee-
dores del conocimiente v tomar en cuenta sus intereses e
inquietudes, en particular aquellas vinculadas con sus va-
lores m o creencias raligiosas.

proporcione se imitara al recurso biokagi-
©0 sobre el cual versa al colectivo objeto de la nego-
clacién en cursg, msahaguamdebsmdehmrapar
te en mantener secretos los detalles de (a negociacion,

.~ Acceso con fines de aplicaclén comer-
clal o Industrial
En caso de acceso con fines de aplicacion comercial o
industrial, se deberé suscribir una licencia donde se pre-
vean col para una adecuada retribucién por dicho
acceso y s garantice una distribucion equitativa de los
beneaficios derivades del mismo.

Dom! - Porceniaje destinado al Fondo para el
de los Pueblos Indigenas
Sedeshnaramporoanmanomemralm%datuabtde
las ventas brutas, antes de impueslios, resultames de la co-
de s desamollados a parllr de un
conocimienta colectivo al Fondo ﬁra el Desarrolio de
bles Indigenas a que se refieren Arﬂculnsﬁ?‘ydgmeme&
Las partes podrdn acordar un porcentaje meyor, en fun-
- cion del grade de utilizacidn o incorperacién directa de di-
chos conocimientos en el producto final resuitania, el gra
do de aporta de dichos conocimientos a la reduccién de
coslos de investigacion y desarrollo de los productos den
vados, entre otros.
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Articulo 92.- Rol de las generaciones presentes

Las generaciones presentes de los pueblos indigenas
preservan, desarrollan y administran sus conacimientos co-
lectivas en beneficio propio y de las generaciones futuras.

h&[ﬂﬂﬂﬁ 10%.- Naturaleza colectiva de los conoci-
mientos

Los conocimientos colectivos protegidos bajo este régi-
men son aquelios que pertenecen a un pueblo indigena v
no a individuos determinados que formen parte de dicho
pueblo. Pueden pertenecer a varios pueblos indigenas.

Estos derechos son independientes de aquellos que
puedan generarse al interior de los pueblos indigenas vy
ﬁam cuyo efecto de distribucion de beneficios podran ape-

I a sus sistemas tradicionales.

Articulo 112.- Conocimientos colectivos y patrimo-
nle cultural

Los conocimientos calectivos forman parte del patrimo-
nie cultural de los pusblos indigenas.

Articylo 12%.- Inatienabtlidad e imprescriptibilidad de
los derechos

Por ser parte de su patrimonic cultural, l0s derechos de
los pueblos indigenas sobre sus conocimientos colectivos
son Iinabienables e imprescriptibles.

5111@]9_]1 Conocimientos colectivos que estdn
dominlo piblice

A efecios del presente régimen, se entendera que un cono-

haya lgoogmeelbbse b los puebbs ey
s 2 personas ajenas a indigenas

a través de medios de comunicacidn masha, 1ales como publi-

caciones, 0 cuando sa refiera a propledades, usos o caracieris-

ticas de un recursa que §8an conocidos masivamente

fuera del ambito de los ¥ comunidades indigenas.

En los casos en que estos conocimientos hayan entra-
do en el dominio pablico en los Glimos 20 anos, se destina-
ra un porcentaje del valor de las ventas brutas, antes de
impuestos, resultantes de la comercializacion de los pro-
ductos desarroliados & | ¢ de astos conocimientos co-
lectivos, al Fondo para | Dosarmllo de los Pueblos indige-
nas a que se refieran los Articulos 372 y siguientes

Q?EH]Q 14° - Representantes de los pueblos Indigenas
ra efectos de este régimen, los pueblos indigenas de-
beran ser representados a través de sus organizaciones
representativas, respatando las formas tradicionales de
organizacion de los pusblos indigenas.

TiTULO VI

DE LOS REGISTROS DE CONCCIMIENTOS
COLECTIVOS DE LOS PUEBLOS INDIGENAS

i - W de Conocimlentos Colecti-
vos de los

Los conocimientos colectivos de los pueblos indigenas
podran ser inscritos en tres tipos de registros:

a) Registro Macional Publico de Conocimierios Colec-
tivos de los Pueblos Indigenas.

b} Registro Nacional Confidencial de Conocimientos
Colectivos de los Pueblos Indigenas.

c) Registros Locales de Conocimiantos Colectivos de
los Pueblos indigenas.

El Registro Nacional Publico de Conocimientos Colecti-
vos de los Puablos Indigenas y el Registro Nacional Confi-
dencial de Conocimientos de lgs Pueblos Indi-
genas estardn a cargo del Indecopi.

Articulo 16%.- Objeto de los Registros de Conoci-
mientos Colectivos

Las Ragistros de Conocimientos Colectivos de los Pue-
blos Indigenas tienen por objeto, segun sea el caso:

a) Preserval y salvaguardar los conocimientas colecti-
" de los pusblos indigenas y sus derechos sobre
ellos;

¥
b} Proveet al i de informacion que le permita (a
defensa de los intereses de los puablos indigenas,
con relacién a sus conocimiantos colectivos.

Articuio 17°.- Cardoler def Naclonal Pdblico
de Conocimientos Colectivos de los Pueblos Indianu
El Registro Nad’c'l't?! Publico de Conocimientos. Colecti-

vos de ios contendra los conocimientos
colectivos que se encuentran en el dominio publico.
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El Indecapi debera registrar los conocimientos colectivos  para la organizacion de estos registros, a solicitud de los
que estdn en el dominig publico enel istro Nacional Publi-  pueblos indigenas.
co de Conocimientos Colectivos de los Pueblos Indigenas.

Anticule 1§%.- Caracter del istro Nacional Confi-
dencial de Conocimlentos Co vos de los Pueblos
Indigenas

R Nacional Gonfidencial de Conogimientos Co-
lectivos de los Pueblos Indigenas no podra sar consultado
por terceros.

» Articulo 19°.- Registro a solicitud de los pueblos in-
genas

Cada puebio, a través de su organizacion rapresentati-
va, podrd inscribir ante el Indecopi, en el Registro Nacional
Publico o en el Registro Nacional Confidencial, Yos conoci-
mientos colectivos que posea

Articulo 20%.- Solicitudes de registro de conocimien-
tos colectivos

s iigonas bo pecomiarin ante 6 oot o oo
los p genas se presentaran ante ,a
de sus organizaciones representativas, y deberdn contener:

a) ldentfificacion del pusblo indigena que solicita ef re-
?istru de sus conocimientos;

b} Identificacidn del representante;

¢} Indicacion del recurso biologico sobre el cual versa
8l conocimiento colectivo, pudiendo utilizarse el nom-
bre indigena;

d} Indicacion del uso o usos gue se dan al recurso bio-
Iégico en cuestidn;

e} Descripcion clara y completa del conogimiento co-
lactivo objeto de registro; y

f} Acta en laque figura el acuerdo de registrar el cono-
cimiento por parte del pueblo indigena.

La solicitud deberd ser acompafiada de una muestra del
recurso biclégico sobre el cual versa el conocimiento colec-
tivo objeto de registro. En aquelios casos en que la muestra
sea de dificil transporte o manipulacién, el pueblo indigena
que solicita el registro podrd requerir at Indecopi que le exi-
ma de la presentacién de dicha muestra y @ permita presen-
tar, en su I:?ar. fotografias en las que se puedan apreciar
las caracteristicas del recurso bioldgico sobre el cual versa
el conocimiento colectivo. Dicha muestra, ¢ en su caso, di-
chas f as, deberdn permitir al indecopi identificar de
manera me el recurso biolégico en cuestidn y hacer
constar en el expediente el nombre clentifico del mismo.

Articulo 21°.- Tramite de la solicltud

El Indecopi verificard, en el plazo de diez (10) dias de
presentada la solicitud, ?ue la misma consigne todos los
datos especificados en el articulo anterior.

En caso de que se haya producido alguna omision, no-
titicara al pueblo indigena que solicita el registro a efectos
de que complete la solicitud, dentro del plazo de seis (8)
meses, prorrogables a su solicitud, bajo apercibimiento de
declarar gl abandono de la solicitud.

Una vez gue e! Indecopi verificado que la solicitud
consigne todos los datos e 0s en el articulo anterior,
procedera a registrar & conocimiento colectivo en cuestion.

Antigulo 22°.- Envio de representantes del Indecopi

Para facilitar el registro de conocimientos colectivos de os
pueblos indigenas, el Indecopi podra enviar representantes
debidamente acreditados & los diferentes pueblos indigenas
con el fin de recabar la informacion necesaria para dar tramite
a las solicitudes de registro que deseen presentar.

.- Obligaclén del indecopi de enviar la
informacion contenlda en el Reglstro Naclonal Publico
a las principales Oficinas de Patentes del mundo

Con el fin de objetar solicitudes de patente en tramite,
cuestionar patentes concedidas o influir en general en el
oforgamiento de patentes relacionadas con productas o
procesos oblenidos o desarrollados a partir de un conoci-
miento colectivo, el Indacopi debera enviar la informacion
contenida en el Registro Nacional Piblico, a las principales
Oficinas de Patentes del mundo, a efectos de que sea fo-
mada en cuenta como antecedente en el examen de nove-
dad y nivel inventivo de las solicitudes de patente.

Arlicylo ﬁ- Registros Locales de Conocimientos
Colectivos P.Lﬂblos indigenas

Los pueblos indigenas wrén organizar Registros Lo-
cales de Conogimie Colectivos, de conformidad con sus
usas y costuribres. El Indecopi prestara asistencia técnica
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REGLAMENTO (CE) N° 510/2006 DEL CONSEJO
de 20 de marzo de 2006

sobre la proteccion de las indicaciones geogrificas y de las denominaciones de origen de los
productos agricolas y alimenticios

EL CONSEJO DE LA UNION EUROPEA,

Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea y, en
particular, su articulo 37,

Vista la propuesta de la Comision,

Visto el dictamen del Parlamento Europeo ('),

Considerando lo siguiente:

La produccion, la fabricacion y la distribucion de los
productos agricolas y alimenticios ocupan un lugar im-
portante en la economia de la Comunidad.

Conviene fomentar la diversificacion de la produccion
agricola para conseguir un mayor equilibrio en e mer-
cado entre la oferta y la demanda. La promocién de los
productos que presenten determinadas caracteristicas
puede resultar muy beneficiosa para el mundo rural, es-
pecialmente para las zonas menos favorecidas y mads
apartadas, al asegurar la mejora de la renta de los agri-
cultores v ¢l asentamiento de la poblacidn rural en esas
zonas.

Ademds, cada vez mds consumidores conceden mayor
importancia a la calidad que a la cantidad de la alimen-
tacion. Esta bisqueda de productos especificos se refleja,
entre otras cosas, en una creciente demanda de productos
agricolas y alimenticios de un origen geogrifico determi-
nado.

Dada la enorme variedad de productos comerdalizados y
la gran cantidad de informacion sobre los mismos, el
consumidor, para poder elegir mejor, debe disponer de
datos claros y concisos acerca del origen del producto.

El etiquetado de los productos agricolas y alimenticios
estd sujeto a las normas generales vigentes en la Comu-
nidad y, sobre todo, al cumplimiento de la Directiva
2000{13/CE del Parlamento Europeo vy del Consejo, de
20 de marzo de 2000, relativa a la aproximacion de las

(") Adn no publicado en ¢l Diario Oficial.
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legislaciones de los Estados miembros en materia de eti-
quetado, presentacion y publicidad de los productos ali-
menticios (3. Teniendo en cuenta su cardcter especifico,
es conveniente adoptar disposiciones complementarias
especiales para los productos agricolas y alimenticios pro-
cedentes de zonas geogrificas delimitadas que exijan a los
productores la utilizacion de los simbolos o de las indi-
caciones comunitarias apropiadas en el envase. Conviene
convertir en obligatorio el uso de dichos simbolos o
indicaciones en las denominaciones comunitarias para,
por una parte, dar a conocer mejor a los consumidores
esta categoria de productos y las garantias vinculadas a
los mismos y, por otra, permitir una identificacion mds
facil de estos productos en los mercados para facilitar los
controles de los mismos. Sin embargo, debe preverse un
plazo razonable para que los agentes econdmicos puedan
adaptarse a esta obligacion.

En el caso de las denominaciones de origen y las indica-
ciones geogrificas se hace necesario adoptar un enfoque
comunitario. Un conjunto de normas comunitarias que
impliquen un régimen de proteccion permitird el desa-
rrollo de las indicaciones geogrificas y de las denomina-
ciones de origen ya que este marco garantiza, mediante
un enfoque mds uniforme, unas condiciones de compe-
tencia leal entre los productores de los productos que se
benefician de estas indicaciones y hace que dichos pro-
ductos gocen de una mayor credibilidad a los ojos de los
consumidores.

Es oportuno que la normativa prevista se aplique sin
perjuicio de la normativa comunitaria ya existente refe-
rente a los vinos y las bebidas espirituosas.

El dmbito de aplicacion del presente Reglamento debe
limitarse a los productos agricolas y alimenticios respecto
de los cuales exista un vinculo entre sus caracteristicas y
su origen geogrifico. No obstante, si fuere necesario, este
dmbito de aplicacion podria ampliarse a otros productos
agricolas o alimenticios.

Habida cuenta de las pricticas existentes, deben determi-
narse dos niveles diferentes de descripcion geogrdfica, a
saber, las indicaciones geogrdficas protegidas y las deno-
minaciones de origen protegidas.

Los productos agricolas o alimenticios que se beneficien
de tal descripcién deben cumplir una serie de condicio-
nes especificadas en un pliego de condiciones.

(%) DO L 109 de 6.52000, p. 29. Directiva modificada en dltimo lugar

por la Directiva 2003{89/CE (DO L 308 de 25.11.2003, p. 15).
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(11)

(12)

(13)

(14)

(15)

(16)

Para gozar de proteccion en cualquier Estado miembro,
las indicaciones geogrdficas y las denominaciones de ori-
gen deben estar inscritas en un registro comunitario. Su
inscripcion debe, ademds, ofrecer informacion a los pro-
fesionales y a los consumidores. Para garantizar que las
denominaciones comunitarias inscritas en un registro sa-
tisfacen las condiciones establecidas por el presente Re-
glamento, conviene que las autoridades nacionales del
Estado miembro en cuestion examinen las solicitudes,
mediante el cumplimiento de disposiciones comunes mi-
nimas que incluyan un procedimiento nacional de opo-
sicion. Mas tarde, la Comision debe proceder a un exa-
men tendente a cerciorarse de que cumplen las condicio-
nes establecidas por el presente Reglamento v a garanti-
zar un enfoque uniforme entre los Estados miembros.

El Acuerdo sobre los aspectos de los derechos de propie-
dad intelectual relacionados con el comercio (Acuerdo
sobre los ADPIC de 1994, objeto del anexo 1C del
Acuerdo por el que se establece la Organizacion Mundial
del Comercio) incluye disposiciones detalladas sobre la
existencia, la adquisicion, el alcance, el mantenimiento
y la observanda de los derechos de propiedad intelectual.

La proteccidn otorgada por el presente Reglamento pre-
vio registro debe estar abierta a las indicaciones geogri-
ficas de terceros pafses que estén protegidas en su pals de
origen.

El procedimiento de registro debe permitir a cualquier
persona fisica o juridica con un interés legitimo en un
Estado miembro o un tercer pais hacer valer sus derechos
notificando su opaesicién.

ks conveniente disponer de procedimientos que, una vez
efectuada la inscripcion en e registro, y a peticion de los
grupos con un interés legitimo, permitan la adaptacion
del pliego de condiciones en funcion de la evolucion de
los conocimientos tecnologicos v la anulacion de la in-
dicacién geogrifica o de la denominacion de origen de
un producto agricola o alimenticio, sobre todo cuando
éste deje de cumplir lo dispuesto en el pliego de condi-
ciones con arreglo al cual se haya beneficiado de la indi-
cacidn geogrifica o de la denominacion de origen.

Las denominaciones de origen e indicaciones geogrdficas
protegidas en el territorio comunitario deben estar sujetas
a un régimen de controles oficiales, basado en un sistema
de control inscrito en el marco del Reglamento (CE) n®
8822004 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 29
de abril de 2004, sobre los controles oficiales efectuados
para garantizar la verificacion del cumplimiento de la
legislacion en materia de piensos y alimentos y la nor-
mativa sobre salud animal y bienestar de los animales (3),
incluido un régimen de controles que garantice que pro-
ductos agricolas y alimenticios de que se trate cumplen
las disposiciones del pliego de condiciones.

{(*) DO L 165 de 30.4.2004, p. 1. Version corregida en el DO L 191 de
28.5.2004, p. 1.
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(19)
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Los Estados miembros deben ser autorizados a percibir
una tasa administrativa destinada a cubrir los gastos co-
rrespondientes.

Conviene adoptar las medidas necesarias para la aplica-
cion del presente Reglimento con arreglo a la Decision
1999/468/CE del Consejo, de 28 de junio de 1999, por
la que se establecen los procedimientos para el ejercicio
de las competencias de ejecucion atribuidas a la Comi-
sion ().

Las denominaciones ya registradas al amparo del Regla-
mento (CEE) n® 2081/92 del Consejo, de 14 de julio de
1992, relativo a la proteccion de las indicaciones geogrd-
ficas y de las denominaciones de origen de los productos
agricolas y alimenticios (%), en la fecha de entrada en
vigor del presente Reglamento deben seguir beneficidn-
dose de la proteccion prevista por el presente Regla-
mento e incluirse automadticamente en el registro. Por
otra parte, es conveniente prever medidas transitorias
aplicables a las solicitudes de registro recibidas por la
Comision antes de la entrada en vigor del presente Re-
glamento,

En aras de la claridad y la transparencia, procede derogar
el Reglamento (CEE) n® 2081/92 y sustituirlo por el
presente Reglamento.

() DO L 184 de 17.7.1999, p. 23

%) DO L 208 de 24.7.1992, p. 1. Reglamento modificado en dltimo
lugar por e Reglamento (CE) n® 806/2003 (DO L 122 de
16.5.2003, p. 1)

H DOL179 g{.‘ 14.7.1999, p. L
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Apéndice B — Entrevistas

Entrevista al Sr. Juan Carlos Mathews - Prompex
Entrevista al Sr. Eduardo Talavera — Prompex
Entrevista a la Asociacion Arariwa

Entrevista a la Central de Empresas Campesinas del Valle
Sagrado de los Incas - Cecvsi

Entrevista al Sr. Abel Arroyo Salas

Entrevista en el Instituto Nacional de Investigacion y extension agraria
— Iniea

Entrevista a ONG Prisma (Cusco)

Entrevista a la Asociacion de Exportadores de MBGC-
Apromaiz

Entrevista en la empresa Hatun Trade Peri SAC
Entrevista en la empresa Elio R. Vidal Vidal SAC

Entrevista a la Asociacion de Gremios Productores Agroexportadores
(AGAP).

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP CENTRUM

CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

ENTREVISTA EN PROMPEX

Entrevistado : Juan Carlos Mathews
Cargo : Director Ejecutivo de la Comision de Promocion de las
Exportaciones (Prompex)

Lugar y fecha : Lima, 21 de agosto de 2006

PROMPEX tiene como responsabilidad principal promocionar las exportaciones
peruanas y que éstas sean sostenibles en el tiempo. EIl objetivo es apoyar a
las pequefias y medianas empresas con el propdésito de que éstas puedan
dirigir sus productos hacia la exportacion.

1. ¢Cudl es la situacion actual de la exportacion del MBGC?

Existen ventajas agroecoldgicas que hace que este producto no se pueda
imitar en otros lugares. Esa es una ventaja que se debe aprovechar.
APROMAIZ, es una asociaciéon de agricultores que exporta el maiz como
grano seco. Los mercados a los que se exportan son: Japén, maiz de primera;
Espafa, maiz de segunda y a Estados Unidos. En Estados Unidos hay un
producto similar llamado CORNUT. Se sugiere hablar con Alfonso Velasquez
(presidente de ADEX), Procesadora SAC e Industrial Sechi referente a su
experiencia en la exportacion de este producto. En la primera campafa se
exportdé mas de 20,000 toneladas.

El maiz blanco gigante Cusco tiene un alto contenido de almiddn lo que lo hace
atractivo como snack en el mercado internacional. El mercado de snack es un
mercado millonario: 15,000 MM de toneladas. Exportar el maiz tipo choclo se

vende a USD300 la tonelada, en cambio el maiz como grano seco se vende a
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USD 1,000 la tonelada. Los europeos pagan mas por algo pequefio pero
bueno.

2. ¢Cudles son los problemas de la produccion actual del MBGC?

La produccién del MBGC es heterogénea, puede llegar hasta 8 t por hectarea,
sin embargo, el promedio es de 1,5t por hectarea. Sus puntos débiles son el
abastecimiento de la materia prima, los costos y el control de calidad. Otro
problema es que la produccion es estacional, por tal motivo tiene un costo de
almacenaje. Para rentabilizar, la solucion podria ser sembrar y vender otro
producto en la etapa no estacional.

Es muy importante considerar la relacion entre el agroindustrial y el agricultor.
Un contrato no es suficiente y podria considerarse incluso, no muy valido. Més
importante es la relacion humana con el agricultor. Seria bueno conocer por
gué después de tantos afios, la produccion sigue igual y no ha crecido.

3. ¢Se ha intentado exportar el maiz con valor agregado? ¢Cdmo se debe
introducir el producto en el mercado internacional?

El Sr. Orlando Nicolini, intenté exportar el maiz gigante fresco para ensaladas o
para mezclarlo con el arroz por lo que seria conveniente contactarlo para
conocer su opinion. Para exportar un producto es importante la parte
promocional. Para rentabilizar, es necesario promocionar, estrategia
comunicacional, evaluar el broker. De repente seria conveniente trabajar con
un importador independiente porque el producto no lo conocen. Para todo esto
se necesita dinero.

El MBGC no es uno de los productos bandera por lo que requiere promocion.
Es importante analizar las ventajas y desventajas de vender con marca propia

0 no. Hay que ser flexibles en el frente comercial. En qué eslabdn de la cadena
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de distribucion esta, con quién estoy conversando? Sera necesario posicionar
la marca Sierra?

4. ¢Qué opina de promocionar el producto como un alimento natural?

Si es un producto natural, ecoldgico, le da un plus en el mercado, alrededor de
un 20% mas que un producto normal. Por tanto, hay que evaluar la posibilidad
de obtener un producto 100% natural. Un buen referente podria ser el producto
Churruca de Espafia. EI SCAL certifica el ambiente y la producciéon del
producto por 1 afio. Esto tiene un costo aproximado de USD 25mil. Es una
ventaja contar con la certificacion.

5. ¢El Tratado de Libre Comercio afectaran la produccién del MBGC?

El TLC no afecta porque se trata de un producto especial para exportar,
principalmente a Europa. No compite en el mercado interno. No hay barreras
arancelarias. Tampoco existen cuotas. Hay un convenio SGP plus, sistema
arancelario preferencial similar a la ATPDEA, en donde unos 5,800 productos

entran al mercado europeo sin pago de aranceles.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP CENTRUM

~ENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

ENTREVISTA EN PROMPEX

Entrevistado : Eduardo Talavera
Cargo . Ejecutivo Comercial de Prompex encargado de apoyar la
exportacion del MBGC.

Fecha : Lima, 21 de agosto de 2006

1. ¢Quiénes son los principales paises que compran el MBGC?

El MBGC actualmente se exporta como grano seco y se destina a Japon el
maiz de primera, a Estados Unidos de segunda y a Espafia de tercera calidad.
2. ¢Los agricultores tienen apoyo de las entidades privadas?

Reciben apoyo de las ONG, como es el caso de la ONG Arariwa, de fondos
espafoles, que asiste a los agricultores del Valle Sagrado. Entre sus funciones
organiza internados para hijos de los campesinos y se les ensefia técnicas de
manejo econdémico.

3. ¢Se exporta el MBGC con valor agregado?

Un caso especial de exportaciéon es el que ha intentado el Sr. Orlando Nicolini,
Antrop6logo que esta experimentando exportar el maiz en salmuera,
presentandolo como grano fresco. Al parecer, tuvo problemas con los costos,

porque el precio del producto terminado (precio FOB) le resulté muy caro.

Por tal motivo, se sugiere revisar los costos del producto terminado, abaratando
por ejemplo los empaques. Muy importante estratégicamente es presentarse
en las ferias para empresarios de EEUU y Europa.

Se sugiere investigar si el snack es considerado muy duro para el consumo.

Las empresas Sefior Maiz y/o Incacrops deben conocer la aceptacion del
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producto. Es un producto que recién esta entrando al mercado europeo y ha
tenido mucha acogida.

4. ¢Qué ventajas tiene el MBGC?

Se debe aprovechar la denominacion de origen, que acredita que el valle
Sagrado de los Incas es especial. Incluso el germoplasma se lo han llevado
fuera del pais y no se ha logrado los mismos resultados.

5. ¢Qué problemas tiene el subsector del MBGC?

Algunos de los problemas que se pueden nombrar son: (a) Informalidad de los
agricultores, (b) ataque de plagas como gorgojos, (c) falta de una norma
técnica de clasificacion del MBGC. Indecopi los limita porque solicita hacer la
norma técnica traducida al inglés.

6. ¢Es posible mejorar las deficiencias del proceso de produccion?

Algunas sugerencias para mejorar el proceso de produccion del maiz de la
zona, son: (a) realizar centros de acopio por regiones (porque el valle es
grande), (b) asociar a los productores y capacitarlos, (c) nombrar un Gerente
de la zona para que genere mas rentabilidad por grano, (d) practicar las buenas
practicas agricolas, (e) implementar el EUROCAP, (f) normar la clasificacion de

la calidad del maiz.
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ENTREVISTA EN LA ASOCIACION ARARIWA

Entrevistados:
Francisco Infantas - Administrador de la Asociacion Arariwa
(ONG)
Ing. Jhon Mar Pérez - Ingeniero agronomo de Arariwa
Miguel Angel Chambi - Especialista en créditos para la agricultura
Lugar y fecha: Cusco, 22 de noviembre del 2006

La Asociacion Arariwa para la Promocion Técnica Cultural Andina es una ONG
fundada en 1984 en el departamento de Cusco, opera como centro de
capacitaciéon y casa taller de medio ambiente y desarrollo, tiene influencia
principal en las provincias de Calca y Urubamba zona de valiosa cultura
tradicional. Su objetivo es contribuir al crecimiento de las capacidades y los
derechos de la poblacibn microregional mejorando sus oportunidades de
realizacion personal y colectiva, fortaleciendo la institucionalidad local para que
sea posible la mayor participacion ciudadana y democratica, la mejor gestiéon
de los recursos y la integracion de mayores sectores en los procesos de
crecimiento, en una perspectiva de desarrollo sostenible. La ONG busca
preservar el importante patrimonio nacional y los recursos genéticos vegetales
de las especies nativas. Su organizacion se divide en cuatro areas principales:
1. Trabajo social y de promocion, reforzando y potenciando sus
organizaciones sociales de base, tanto a nivel de comunidades como de
gobiernos locales, con el proposito de elevar las condiciones de vida de la
poblacién mejorando su capacidad para enfrentar los retos del desarrollo, con
el mismo propésito ha generado propuestas ecolégicamente saludables y con

vision de mejora econémica.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

CENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

2. Unidad de créditos, cuyo fin es evaluar y otorgar financiamiento a los
agricultores, ademas es responsable también del seguimiento y la recuperacién
de los recursos.

3. Unidad empresarial, dedicada a la orientacién de negocios como crianza de
ganado nativo, fomento de cultivos rentables, servicios en la produccién de
semillas y comercializacién de productos agricolas de la region. También se
encarga del servicio de alojamiento, comedor y alquiler de local a instituciones
diferentes con el objeto de generar recursos propios

4. Centro de formacion y produccion (CENFOPAR), funciona desde hace 9
afos, reune aproximadamente 35 alumnos por afio y los capacita por un
periodo de 3 afos, el Ultimo afio generalmente son practicas, previa evaluacion
de la situacién econdémica de los postulantes y sus logros académicos, otorga
becas integrales que incluyen alojamiento, alimentacion y derechos de estudio.
En esta area se dictan cursos para el desarrollo agropecuario, agricultura y
agroindustria, teniendo entre sus temas el principal cultivo de la zona, es decir
el MBGC.

Es preocupante la poca posibilidad de incrementar la oferta de MBGC y lograr
un adecuado volumen de exportacién, considerando la restriccion de las tierras.
Asimismo, se conoce de la reciente devolucién por parte de Japén de un lote
exportado por exceso de fertilizacion en la tierra, debido a que no rotan los
cultivos y como no se logra la oxigenacion del terreno, el monocultivo acidifica
la tierra. Se esta intentando con alcachofa como producto de rotacion. En
Anta, limite con Abancay, se esta sembrando una variedad similar al MBGC,

pero recién se conoceran los resultados de la primera cosecha durante el 2007.
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En Huayllabamba, distrito ubicado en el mismo valle sagrado de los incas, se
logra la mejor calidad de MBGC.

El valle cuenta con 1,500 has destinadas a la produccion del MBGC, con un
rendimiento promedio de 5 tn/ha, pudiendo obtener mayor cantidad si se aplica
tecnologia durante todo el proceso. Considera que las caracteristicas
especiales del producto se deben a la abundancia de agua, que en la zona no
hay heladas y tampoco exceso de sol. Preocupa la creciente tendencia al
turismo en el valle sagrado.

Los agricultores necesitan apoyo econdémico para tecnologia y para todo el
proceso productivo, los montos otorgados son en base al costo de produccién
por hectarea, la tasa de un préstamo es de 1.2% mensual y el requerimiento
aproximado de recursos para una hectarea es de USD1,000 por campafia. El

rendimiento de dicha hectarea para el agricultor es de S/.8,000 por campana.
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4. ENTREVISTA EN LA CENTRAL DE EMPRESAS
CAMPESINAS DEL VALLE SAGRADO DE LOS INCAS

(CECVSI)
Entrevistados:
Martin Rivera Chaico - Gerente General de CECVSI
Felipe Mendoza - Jefe de Almacén de CECVSI
Ing. Octavio Palma Duran - Gerente de la Cooperativa Huaran
Victor Zapata Masias - Presidente Consejo de Adm. Cooperativa
Huaran

Judith Chavez Caceres - Delegada Cooperativa San Juan Bautista

Lugar y fecha : Cusco, 23 de noviembre del 2006

La Central de Empresas Campesinas del Valle Sagrado de los Incas (CECVSI),
esta ubicada en la ciudad de Calca, en el Km 25 a la salida de Calca hacia
Urubamba, en el Valle Sagrado. Funciona desde 1977, opera entre los valles
de Urubamba y Calca (desde San Salvador hasta Ollantaytambo), agrupa 13
cooperativas de las cuales solo 9 estan activas y cada una esta conformada
por 80 agricultores como minimo.

Su actividad principal consiste en acopiar y exportar MBGC cuyo destino es el
mercado espafiol. Adicionalmente produce maiz mote y embutidos de res y
chancho preparados con tecnologia alemana. Todos los productores de MBGC
integrantes de las 9 cooperativas activas venden sus cosechas a la CECVSI,
donde se les paga con un vale que cobran inmediatamente en las oficinas
administrativas que la CECVSI tiene en el Cusco, es decir el pago es al
contado. Adicionalmente es politica de la CECVSI ofrecer un precio promedio
de 0.2 nuevos soles por kilo, por encima del precio de mercado, con el objeto

de motivar a sus asociados a vender el total de su produccion a la CECVSI. En

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP LS CENTRUM

£JENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

la fecha de la visita, el precio de compra en el mercado era de S/. 2.35 Kg de
primeray S/.1.75 Kg de segunda y el precio de exportacion fluctuaba alrededor
de USD3 por Kg. EI almacén de CECVSI tiene una capacidad de 500 TM,
distribuido en pozas donde seleccionan MBGC de primera y segunda ademas
tiene otras pozas para maiz mote. Cuenta con dos zarandas para la seleccion,
1 balanza electrénica de 1,500 Kg. de capacidad, ademas maquinas pequefas
para coser y sellar los sacos.

Todo el MBGC acopiado se utiliza, tanto para exportar o para venta local. En
las zarandas, utilizando mallas de diferente calibre, se separa el MBGC de
primera y segunda. Las mallas de 15 mm de didmetro o mas se usan para
obtener MBCG de primera y de 13 mm o0 mas para segunda, estas dos
calidades ademas se reprocesan para sacar los granos deformes que
generalmente crecen en la base de la mazorca, conocidos como lumpus, se
busca que solo queden granos planos en primera y segunda que son los Unicos
aceptados en la exportacion. De 45 TM de MBGC se obtienen 36 TM Utiles
para exportar entre primera y segunda. Después del proceso de seleccion,
envasan en sacos de 50 Kg. (1 m de alto por 60 cm. de ancho), realizan envio
al Callao y embarque al puerto de Valencia en Espafa, donde su cliente
principal es Productos Churruca que lo comercializa tipo snack. Entre Mayo y
Diciembre estdn embarcando mensualmente 2 contenedores de 18 TM cada
uno, indican que la demanda es de 5 contenedores mensuales, pero no tienen
la suficiente oferta para satisfacerla. Entre Febrero y Abril no se exporta, pues
en dicho periodo todavia no hay cosechas. EIl lumpus y los granos que no
alcanzan calidad de primera o segunda se comercializan como maiz mote, se

hierve el maiz a cierta temperatura, se pela con cal, se lava y se le saca la
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cascara y las puntas, dejandose secar al sol por un periodo de tres dias. Este
tipo de maiz mote pelado es muy cotizado en USA, se utiliza principalmente en
sopas, recientemente también han tenido pedidos de Europa.

El MBGC es perecible, recomiendan no almacenarlo por mas de 10 meses,
pues luego pierde propiedades en cuanto al almidén y hay mermas en la
seleccion, por ello si no tuvieran pedidos de MBGC, antes de los 10 meses se
realiza el proceso de pelado y asi como maiz mote es posible guardarlo hasta
por 2 afios. Para la proteccion del almacén, periédicamente realizan fumigacién
para evitar los roedores, adicionalmente utilizan Fotoxin de Farmagro, son
pastillas compuestas de gas que mediante tubos se introducen en la base de
las pozas de seleccién y asi se evita la proliferacion de gorgojos.

Los principales problemas que manifiesta la CECVSI son la falta de
organizacion y administracion que muchas veces el ocasiona dificultades en el
acopio. No cuentan con apoyo economico, registran complicaciones en la
operacion con los productores pues cada uno busca su provecho y dudan del
apoyo cooperativo. En conversacion con los representantes de la Coop Huaran
(integrante activa de la CECVSI), comentaron que cuentan con 400 Has para la
siembre de MBGC y con 175 socios que en promedio tiene 1.5 Has cada uno,
gue por la dimension pequeia del area se denominan “topos”.

La siembra de MBGC se realiza entre agosto y septiembre de cada afio y la
cosecha entre mayo Yy julio del afio siguiente. Debido a las heladas (abril-julio)
gue sufre la zona no es posible adelantar los meses de siembra. Obtienen un
rendimiento de 4,000 Kg por ha sembrada y aproximadamente invierten
S/.4,000 por ha desde la siembre hasta la cosecha. Pusieron como ejemplo,

sus gastos incurridos en fertilizantes, por cada campafia en una hectarea

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP T": e CENTRUM

ZENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

utilizan aproximadamente 24 sacos de 50 Kg. cada uno, cuyo costo es de S/.63
cada saco. Utilizan 12 sacos durante la siembra y pasados 45 dias se realiza
el aporque que son las canaletas para regadio y acumulacion de tierra sobre la
base de la planta para que le sirva de apoyo, en esta etapa utilizan mas o
menos 7 sacos de fertilizante por hectarea y la diferencia se va agregando
espaciado durante el periodo vegetativo. Enriquecen la tierra con la siembra
periodica de leguminosas, alfalfa, habas, arvejas, que tienen periodos
vegetativos muy cortos y permiten oxigenar al tierra para la proxima campafia
de MBGC.

Sus principales dificultades son los recursos econdémicos, necesitan tecnificar
todo el proceso (siembra-cosecha, incluido el riego), requieren maquinaria,
excavadoras para remover los terrenos, tractores, entre otros. La cuenca del
Valle Sagrado tiene escasez de agua, hoy utilizan canales por gravedad sin
embargo requieren sistemas de riego por goteo 0 por aspersion que permita la
llegada del recurso hidrico en cantidades y momentos adecuados. Los
productores consideran que los exportadores se ponen de acuerdo y
establecen un precio para la compra de su producto, es decir manipulan el
precio, aunque la CECVSI paga por encima de dicho precio, muchas veces
tienen dificultades para cubrir sus costos y lograr rentabilidad, por ello muchos
se sienten motivados a cambiar de cultivo o a vender sus terrenos para hoteles

0 recreos turisticos.
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ENTREVISTA AL SR. ABEL ARROYO SALAS

Entrevistado . Sr. Abel Arroyo Salas

Cargo . Dirigente de los productores agrarios del Valle Sagrado
de los Incas

Lugar y fecha : Cusco, 23 de noviembre de 2006

Urubamba es la capital arquitecténica del Peru y comprende un 70% de circuito
turistico del Peru. El Valle Sagrado de los Incas nace del arroyo y desemboca
en el Valle Urubamba. Su fortaleza se basa en que tiene un mayor niumero de
horas de luz, un buen clima, suelos fértiles y el agua que desciende de los
nevados de la cordillera de los andes, es mas fria, cristalina y adquiere
muchos componentes en el transcurso de su recorrido por contacto con los
suelos. Los cultivos mas importantes de la zona son el chachucomo, la quinua,
el aguaymanto, el nucho, el tumbo, granadillas, capullo, manzanos y moras.
Problematica de la zona

En el Valle Sagrado existe un 60% pobreza y el 40% extrema pobreza. Hasta
hace 55 afios se tenia una agricultura completa. En 1955 que se produjo la
revolucién verde, que promueve el uso de agroquimicos y pesticidas en la
produccidn, se vino la debacle de la agricultura en el valle Sagrado. Por un lado
los suelos se vieron afectados de agroquimicos (problema de la macro region
sur) y ya no hay produccion natural organica para darle mayor rendimiento.
Por otro lado se producen nuevos problemas en el sur como en Puno, Sandia
y Apurimac con la desaparicion de los sapos que era el controlador biolégico
natural y por la reduccién de la produccion de la frutilla con la cual se

efectuaba la rotacion de cultivos. Antes se sembraba la frutilla oriunda de
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Yucay de donde se preparaba la chicha. Se le suma a esto que la gente lava su
ropa en los canales de regadio con el uso de detergentes, contaminando los
rios que riegan los cultivos.

Otro punto preocupante es que no se erradica la mosca de la fruta en la cuenca
del Vilcanota (30,000 ha productivas) para lo cual se requiere 10 millones de
soles para hacerlo, ya que no se hace desde hace 55 afios porque se ha
descuidado y so6lo se ha asignado un presupuesto de 1,500 soles.

También se observa que el Valle sagrado de los Incas se esta empezando a
convertir en una zona turistica, muchos agricultores estan vendiendo sus
propiedades a Chilenos con fines turisticos, se deberia que recuperar nuestros
cultivos. El BIF indica que alli reside el agua del mundo.

En el 2002 en reunion de productores del Valle Sagrado se propone crear una
nueva  organizacion APAAFA (Asociacion de productos agropecuarios,
acuicolas, fruticolas artesanales del Valle Sagrado — Regién Cusco), con el
objetivo de proponer soluciones a los siguientes problemas:

1. Escaso presupuesto asignado al agro

2. Falta de riego tecnificado

3. Agricultores analfabetos

4. Ausencia de inversionistas

5. Plagas como la mosca de la fruta

Moray era un distrito importante en el Cusco que constituia un centro
experimental agricola de los incas, alli vivian agronomos, hidraulicos y civiles) y
aclimataban tubérculos y fruta de otros paises, también se mejoraron
genéticamente por razas de nuestros cultivos. Mil 300 afios antes de cristo se

mejord genéticamente el maiz del Cusco y nace el MBGC de 8 hileras.
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Actualmente existen 4 arboles genealdgicos de la raza del maiz, que se
clasifican segun su variedad: (a) amarillo oro, (b) Sacsa, (c) Checché y (d)
Kulli, de aqui procede el maiz amarillo.

El MBGC mide 15.5mm de didmetro, ¢ por qué tan grande? por las horas de luz
(amanece a las 5 am y anochece a las 8 pm — la fotosintesis es aprovechada al
maximo). Los suelos se fertilizaban con guano de las islas en los andenes
naturales que tenian 3 capas en forma circular, de tal forma que se evitaba y
protegia de las inundaciones. La tierra era arcillosa.

Actualmente el MBGC no cuenta con centros de acopio acordes con las
especificaciones técnicas y normas sanitarias que protejan de la polilla, la
humedad y que sea mas industrializada y con la temperatura adecuada.
Produccion

De 1 ha se obtienen aproximadamente 5 tn . Se cuenta con 1,300 has en las
gue se producen MBGC y un aproximado de 5 a 8 mil tns de maiz se producen
en todo el valle. Alrededor de 100 has son semi-ecolégicas

Tratado de Libre Comercio (TLC)

El TLC con Estados Unidos (USA) no es favorable para el pais. El 12/07/2006
el Comité de Lucha de Gremios del Valle de los Incas y que cuenta con el
respaldo de varios frentes agricolas, efectué una serie de movilizaciones en
rechazo a la inminente ratificacion del tratado, debido a que las condiciones no
nos favorecen y porque ademas son mucho mejores para Estados Unidos.
Este pais tiene un subsidio de hasta 60%, sus predios no bajan de 170 has y
son tecnificadas, poseen excelentes vias de acceso, los agricultores poseen
estudios superiores, el IVA es el 6% y la produccion esta zonificada. En

cambio, en Peru los predios (unidad agricola) son de menos de 3 has, el IGV
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es de 18%, el IGV de importacion es de 36%, los agricultores son analfabetos

y no hay centros de transformacién

Por ejemplo el maiz pelado debe salir a un costo de USD 7 incluyendo costos
de transporte. SOSFILE que es una empresa que queda en Lima, financia la
compra de maiz y debe estar ganando 200%. El costo de maiz es de 22 soles y

lo vende entre 30 y 34.5 soles incluyendo transporte.
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6. ENTREVISTA EN EL INSTITUTO NACIONAL
DE INVESTIGACION Y EXTENSION AGRARIA (INIEA)

Entrevistados

Ing. Vladimir Jara - Coordinador nacional del programa del maiz
Ing. Andrés Castello - Especialista del programa del maiz - Instituto Nacional
de Investigacion y Extension Agraria (INIEA)

Lugar y fecha : Cusco, 23 de noviembre del 2006

1. ¢, De qué manera el INIEA se integra a la cadena productiva del MBGC?
El INIEA trabaja en investigacion y en el mantenimiento del nlcleo genético y
produccion de semilla para evitar su degradacion. Hace el mejoramiento de
semilla para incrementar su productividad. La produccién de semilla se hace
segun la ley de semilla (segun clases y categorias). En el Cusco el unico
productor de semilla es el INIEA. Existen agricultores que se dedican a la
produccion de semilla pero oficialmente no estan reconocidos como tal. Para
serlo deben estar registrados en el SENASA. Estos agricultores cultivan el maiz
y seleccionan de ella una parte que posteriormente comercializan.

La semilla certificada se caracteriza del resto porque es cultivada en una zona
destinada exclusivamente para ello e inscrita en SENASA para la supervision
del cultivo por esta institucion. Dicha supervision tiene un costo para el
agricultor por lo tanto, el costo de produccién de semilla es mayor.

2. ¢Cuales son las ventajas de la semilla certificada?

Las ventajas de la semilla certificada son: (a) es una semilla de calidad, (b)
posee una mejor fertilizacion, (c) mejor control de plagas y enfermedades y (d)

clasificacion estricta de las semillas.
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El INIEA posee tierras destinadas a la produccion de semilla. Estas semillas
son vendidas por lo general a los pequefos productores del valle. El INIEA
debe ser responsable de la produccion de semilla de maxima calidad mientras
gue otros agricultores deberian tener la responsabilidad de producir la semilla
certificada, pero esto ultimo no ocurre. El precio de la semilla certificada es de
aproximadamente S/. 3 Nuevos Soles por Kg mientras que el grano comercial
clasificado, dependiendo del afio debido al periodo de exportacion, tiene un
costo de S/. 2 Nuevos Soles. De un semillero de 1 ha se obtiene por lo general
entre 5y 6 ton. Para grano comercial se puede obtener entre 8 y 9 ton por cada
hectarea. Normalmente las semillas de calidad tienen mayor potencial. La
semilla de calidad depende 50% de la primera semilla y 50% de la calidad de
manejo del suelo. Con el manejo de una buena semilla se puede llegara 6 6 7
tn de produccién, si sabemos que en el valle actualmente se viene alcanzando
un nivel de produccion de 4 6 5 tn.

3. ¢Qué otras actividades realiza el INIEA?

El plan del INIEA es apoyar a los productores mas pequefios y apoyar en el
mejoramiento de la calidad de las variedades de maiz blanco en las propias
tierras de los agricultores. Lamentablemente el presupuesto del INIEA es
bajisimo. Otra forma es conocer su demanda en tecnologia, sus problemas y
en base a ello priorizar segun sus necesidades.

Otra actividad es el mejoramiento y mantenimiento genético de la semilla a
través de actividades en el campo a lo que se afiade la capacitacion de los
productores que asi lo soliciten o programas que haga el INIEA en lo que es el

manejo del cultivo, transformacioén o conferir valor agregado al cultivo (como
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grano entero) maiz pelado (para su venta como mote en Lima) o chochoca que
es utilizado para hacer sopas. INIEA ya no hace mucho agroindustria.

No todas las plantas de los agricultores de maiz son iguales. Inclusive si uno
observa la mazorca puede haber granos aplanados y granos redondeados pero
como se producen dentro del valle todos ellos estan reconocidos con la
denominacion de origen. El INIEA hace la colecta de maiz de diversos
productores del valle y se encarga de la labor de recombinacién lo que permite
gue el maiz recupere su potencial productivo.

La labor de recombinacién es una labor técnica que consiste en hacer por
ejemplo 3 surcos hembras y 1 surco macho. EI macho es el compuesto
balanceado de toda la coleccion. En el maiz la polinizacién es cruzada,
entonces para que inicialmente se produzca el maiz debe de haber polen de
una planta que caiga hacia otra donde se estd formando la mazorca. Eso
permite extraer a una planta los manojos que le estan saliendo para que quede
como hembra mientras que a la otra planta no se le extrae nada para que
guede como macho y pueda fertilizar a la hembra. De cada mazorca se
obtienen las semillas que se siembran en un surco y cada tres surcos de estas
mazorcas se pone un surco de machos que esta conformado por las semillas
de las mazorcas de toda la poblacion con ello se consigue que el compuesto
balanceado que es el macho y que contiene el polen de toda la poblacion
fertilice a las hembras. De esa manera se puede hacer una seleccion del 20%
de las mejores o de todas aquellas que producen por encima de las 6 tons, y
esas se separan.

Esta seria una de las formas en que los agricultores podrian lograr una mayor

productividad de sus tierras dada la escasez de éstas Ultimas. Ademas, si el
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agricultor no puede adquirir la semilla del maiz certificada por ser un poco cara
puede tener la satisfaccion de hacer ese trabajo de mejoramiento de la semilla
(por recombinacién) en sus mismas tierras con asistencia del INIEA y ésta
repartir las semillas de los machos entre todos los productores participantes
mejorando asi su productividad.

El maiz del Valle del Vilcanota es un grano de similar caracteristicas que el del
Valle Sagrado o de calidad si se quiere; inclusive con un mayor peso
probablemente por las condiciones del suelo que hacen que las plantas no
crezcan muy grandes como en el Valle Sagrado, entonces la mayor
concentracion de almidon va al grano y el otro motivo es que puede
contaminarse con otras variedades de maiz como el maiz amarillo que le da un
mayor peso. La diferencia fundamental entre ambas es el peso.

Estan comprendidos en la denominacion de origen la produccién comprendida
desde el distrito de San Salvador (en Calca) hasta el centro poblado de Chilca
(en Ollantaytambo) abarcando una extension de 70 Kms.

El Maiz Blanco Urubamba se registré en el SENASA. Posee entre el 7 y 10%
de proteinas, la concentracion de fibra ayuda a prevenir el cancer de colon y
los problemas estomacales. EI mote por la fibra igualmente ayuda a la
digestion.

4. ;Qué es mas rentable la venta del maiz como grano seco o como choclo?
Depende de los costos. Para el productor podria ser mas rentable el choclo
requiere menos periodo de tiempo de trabajo en el campo. Como grano seco
se requiere mas tiempo para su cosecha y no se puede desgranar con
maquinaria. Se debe hacer grano por grano para evitar que se quiebre y

porque en ocasiones la mazorca puede estar por una cara sana y por la otra

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




CENTRO DE NEGOCIOS

%
TESIS PUCP i le CENTRUM

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

no. El proceso de secado dura 45 dias. Ello hace que los costos se
incrementen.

5. ¢Qué cantidad de tierras se destinan al cultivo del MBGC? Rendimiento?

En el valle existen en total 3000 ha de tierras de las cuales 1000 ha son para
choclo y el resto, es decir 2000 ha para grano seco. Se esta exportando en
total 10,000 tn (2000 ha x 5 tn/ha) de grano seco y para consumo interno se
destinan 5,000 tn como choclo.

Respecto al rendimiento, el sefior Gustavo San Roman, unos de los
agricultores con mayor cantidad de tierras del valle, ha podido sacar en
promedio 9 tn por ha. de produccion neta, debido a que aproximadamente 1 6 2
tn se pudren. En el valle de Urubamba suele haber un 5% de maiz podrido. En
algunos afios se puede llegar a una pérdida de 30% 6 40% de produccién
podrida, en el proceso de cultivo o durante el proceso de secado. De esas 7
tons de maiz en buen estado el 70% es de primera y el resto es maiz de
segunda y tercera.

6. Entendemos que algunos agricultores estan optando por vender sus tierras
porque resulta mas rentable ¢ cuales es la opinion del gobierno al respecto?
Deberia haber un pronunciamiento por parte del Estado con la finalidad de
mantener la productividad del MBGC; sin embargo el precio que actualmente
se viene pagando por las tierras para la edificacién de hoteles es alto. En los
afios 93 al 94 querian vender a US $1000 la hectarea sin embargo en la
actualidad estan pagando USD 70,000 u USD 80,000 la hectarea. Hasta el
momento soélo se han vendido un promedio de 10 a 15 has.

7. ¢Si Espafia quisiera comprar un volumen mayor a las 10,000 tn, seria

factible alcanzar un mayor nivel de produccion?
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Habria un problema. El problema obedece principalmente a un tema de
precios. Si por el choclo me ofrecen un mejor precio entonces indudablemente
el agricultor va orientarse a venderlo como tal en lugar de grano. Si el precio de
grano es mayor que el de choclo entonces las 3000 ha se podrian destinar a la
produccion de granos, es decir tendriamos una produccion de 15,000 tn. Pero
si el precio del grano no es atractivo, porque muchas veces el precio de
exportacion ha bajado significativamente, entonces simplemente la venta de
choclo puede crecer.

Los agricultores estan acostumbrados a vivir de la venta de grano. Muchas
veces la venta de choclo obedece a la necesidad de dinero del agricultor. La
produccion de choclo esta para los meses de enero o febrero mientras que la
del grano se vende a partir del mes de julio. El choclo se obtiene en un ciclo
vegetativo de 5 a 5.5 meses. La ventaja del grano seco es que se almacena y
vende cuando mas paguen por él. Es el caso de algunos principales
agricultores quienes tienen capacidad de almacén y lo venden cuando nadie
tiene maiz seco exigiendo un mejor precio.  El maiz que se extrajo para la
venta de choclo, no se puede emplear posteriormente para la venta de grano
seco, porque es un grano de mala calidad que tiene agua. Entonces se pierde.
La decision para la venta como choclo o como grano se debe hacer cuando la
mazorca esta aun en la planta, dependiendo del precio de los mismos.

8. ¢Cuales son los problemas que manifiestan particularmente los
agricultores?

Los agricultores de MBGC afrontan un problema que es el tema de
financiamiento para poder incrementar su productividad. La productividad de

MBGC es bajisima porgue la inversion es minima en el cultivo lo que en cierta
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forma constituye una ventaja pues se produce en cierta forma un maiz organico
(no usan mucho fertilizante).

Por otro lado, los agricultores son rehaceos a agruparse. La participacion es
minima porque algunas veces dan prioridad a sus labores en la chacra por las
mafianas, y si se programan las actividades en la chacra tampoco van.
Lamentablemente, las cadenas productivas no funcionan en ningun cultivo.
Existe mucha desconfianza entre ellos, no les gusta el trabajo asociado. Muy
pocas cadenas han funcionado. El nivel educativo es muy bajo y existe escaso
interés de los hijos de los agricultores en las actividades agricolas.

Otro problema es que en el Valle Sagrado de los Incas no hay rotacion de
tierras debido al periodo de produccion (8 a 9 meses) con lo cual no hay mucho
tiempo para rotar la tierra. Una manera de solucionar este problema es
incorporando materia organica (estiércol) en la siembra y en el periodo de
cultivo para conservar la fertilidad del suelo. Actualmente no existen
inconvenientes por parte del importador en el uso de fertilizantes. Espafia ni
ningun otro pais importador de MBGC piden que el producto sea organico. Hay
poco uso de materia organica como el guano de islas debido a que es caro.

9. ¢El plan Sierra Exportadora les ayuda en algo?

Por el momento no. Estan incluidos en Sierra Exportadora: Ayacucho, Junin,

Puno y Cajamarca. El Cusco no ha sido incluido en el plan Sierra Exportadora.
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ENTREVISTA EN LA ONG PRISMA (CUSCO)

Entrevistado : Sr. Miguel Quispe
Cargo X Coordinador de la ONG PRISMA en Cusco
Lugar y fecha : Cusco, 24 de noviembre de 2006

PRISMA es una Organizacion No Gubernamental (ONG) peruana dedicada a

potenciar las capacidades de las personas pobres y vulnerables, para que por

si mismos logren su desarrollo econdmico y social. Desde 1994 PRISMA

apoya a los pequefios productores a través de programas de asistencia

técnica, apoyo a la comercializacion y acceso a la informacion de mercado. El

objetivo de estos programas es mejorar la produccion, la productividad, asi

como organizar y articular la oferta con las demandas del mercado. También

otorga créditos a los pequefios agricultores del MBGC del valle Sagrado de los

incas, juntos con otras 11 regiones del pais. PRISMA busca mejorar la

situacion socioecondmica de los segmentos mas pobres a través de un sistema

sostenible, que proporcione herramientas micro financieras capaces de atender

las necesidades de esta poblacion.

Los principales objetivos de esta asociacion son:

1. Financiamiento a través de entidades financieras y cajas rurales hasta un
plazo de 5 afos.

2. Asistencia técnica periddica, cada 15 dias.

3. Capacitacion cada 2 meses para fortalecer su negociacion.

Actualmente aglomera 120 pequefios productores, los mismos que cuentan

con tierras entre 1 y 5 has. No financian a los agricultores con menos de 1 ha.
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Se han organizado 3 Centros de Negociacion (CENA) en el Valle Sagrado, en
las ciudades de Huayabamba, Calca y Coya y probablemente también
organicen otro en la ciudad de Pisac. Estos CENAS son centros de almacén
en la zona, y tienen como funciones la seleccién de los granos (primera,
segunda, tercera), estiba, desestiba, limpieza de granos manchados,
guardiania y desinfeccién. Cada CENA alberga hasta 320 TN de grano seco.
La desinfeccion se realiza con fostoxsin, detiagas y la pastilla gasificante para
evitar el gorgojo. En el afio 2005 ingreso la mosca de la fruta, sin embargo, fue
controlado inmediatamente. Para ello es necesario de los productos quimicos
preventivos para que el adulto de la mosca no “oposite”. Otras enfermedades
de mayor relevancia, es el gusano choclero, pero sélo tiene una incidencia del
1% del total de enfermedades. Es importante el correcto acondicionamiento
del almacén, como la rampa, el cuaderno de registro, el certificado de
almacenamiento, el sistema de aire, luz y el uso de parihuelas. EI MBGC tipo
seco es aceptado por el importador. A la fecha, no hay reclamos al respecto.

El productor le indica al almacén el servicio que desea: (a) almacén, (b)
procesamiento, (c) guardiania y/o (d) seleccion. Cada lote se pesa y se indica
la calidad (brosa, primera, etc). La clase de primera se va a Japén y la de
segunda a Espafia. Trabajan directamente con los productores y no con los
intermediarios, como por ejemplo no se trabaja con Elio Vidal Vidal S.A., el
principal exportador, por ser un acopiador y no un productor.

La siembra del MBGC es entre julio y octubre, dependiendo de la zona (altura
del valle) y la cosecha es entre mayo y junio. Entre enero, febrero y marzo se
cosecha choclo. El choclo se vende al mercado nacional y representa entre el

25% y 30% de la produccion total. El resto se vende como maiz seco.
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El maiz no se vende como un producto organico. Es un cultivo “convencional”.
No es organico porque usa fertilizantes. Hacerlo organico implicaria 5 afios sin
uso de fertilizantes y que baje sustancialmente la produccion durante ese
periodo. No existe semillero de maiz. Un semillero debe estar aislado (1
kilbmetro a la redonda) porque la polinizacién anemdfila. Para la rotacion de
tierras, se podria emplear otros productos como el paprika, alcachofa, pimiento
piquillo, sin embargo tienen altos costos de produccion y no existe
financiamiento. Por ejemplo, para una hectarea de alcachofa se requiere $ 10
mil dolares y para una hectarea de paprika $ 3 mil. Los chocleros ponen por 3
meses (entre cosecha y siembra), cebada para vender.

La necesidad de liquidez del productor, conlleva muchas veces al remate de
sus cosechas a los acopiadores. Ej. el agricultor vende al acopiador a S/. 1.10
el kilo cuando CENA le podria pagar S/. 2.70 al momento de la venta al

exterior, sin embargo, esta transaccién puede demorar mas de 1 mes.
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ENTREVISTA EN LA ASOCIACION DE PRODUCTORES DE MAIZ
BLANCO GIGANTE CUSCO (APROMAIZ)

Entrevistados: Ing. Luis Sumac K. — Presidente de Apromaiz
Ing. Marco Olivares
Ing. Gustavo San Roméan

Sr. Juan Carlos Lambar

Cargo: Representantes de los grandes y medianos agricultores del
MBGC

Lima y fecha:Calca, 24 de noviembre de 2006

La Asociacion de Productores de MBGC (APROMAIZ), es una asociacion de
productores de MBGC compuesta por un grupo de treinta y siete productores y
exportadores, la mayoria medianos y grandes, quienes integrados forman la
cadena exportadora cuya produccién esta dirigida a mercados demandantes de
este producto. En la actualidad s6lo hay seis productores activos. Estos
productores poseen tierras o alquilan algunas para la época de siembra. A la
pregunta de si ellos tenian problemas con la tierras, nos respondieron que no.

Actualmente, los productores de APROMAIZ, estan coordinando con las
entidades respectivas para aprovechar la denominacion de origen, hasta la
fecha Noviembre 2006, no la venian utilizando comercialmente. Estos estan
convencidos que la utilizacién de la denominacion de origen, agregara valor al

producto.

Actualmente todo el valle exporta 5,000 tns, la Asociacion 400 tns, y el
rendimiento es de 6,000 kilos por ha (promedio del valle), pero que podria tener

mejor rendimiento. El INIEA y SENASA no hacen nada por mejorar la
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productividad del maiz, ni los apoyan, la Universidad no hace nada por su
pueblo, ésta so6lo cuenta con S/. 28,000,000 de presupuesto para investigacion.
La politica de estado y la legislacién es para la costa. En la cadena productiva,
el mas perjudicado es el productor de 290,000 agricultores sélo 7 estan
registrados en la SUNAT, el 80% de sus ingresos son multas. A pesar de la
gran cantidad de agricultores, no hay espiritu de asociacion, no asisten a las
reuniones que es de interés para todos. Se esta perdiendo rentabilidad en el
maiz, por la devaluacién del dolar.

En relacion a los temas directos de la produccion, contar con la rotacién de
cultivo es la ideal, no se hace porque no hay otro producto que genere
rentabilidad como el maiz, sin embargo tratan de realizarla rotando con siembra
de alcachofas. Otro factor importante es lo relacionado al riego por goteo, para
gue la planta reciba la cantidad de agua que necesite. Un problema es la
dureza del terreno y lo uniforme que es, pues contiene piedras y cascajo. Hace
unos afios fue un afio especial de produccién, pues la tierra rindié 12,000 kls
por ha, ese mismo terreno al afio siguiente rindi6 4,000 kls por cambios
climaticos. El clima anualmente determina cuando sembrar, lo ideal es sembrar

entre la quincena de agosto y septiembre.

Un tema del que se tiene mucho cuidado, es a las plagas, una de ellas es la
plaga recurrente del pulgon, trae enfermedades “fumagina”. En la parte mas
baja hay mas plagas, esta subiendo la incidencia de plagas, como la
Mitiosporosis que vino de Colombia.

Se eligié a la alcachofa como cultivo alternativo, porque la rentabilidad es

atractiva, s6lo en ocho meses se empieza a producir, como flor, se cosecha de
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enero a abril. En Huancayo, las aguas estan contaminadas por los minerales,
las alcachofas salen con plomo y otros.

Se usa fertilizantes sin embargo, no se puede demostrar en el producto que se
han usado. Uno de los mercados mas preocupados en este tema, son los
japoneses, quienes vienen cada 3 afios. Japdén compra 1,200 tons — de primera
y Espafia compra 150 tons de segunda

Se podria tener problemas con el personal que se contrata por temas sociales
en la poblacion. El MBGC, es el producto que requiere mayor nimero de mano
de obra.

La Central de Empresas Campesinas del Valle Sagrado de los Incas (CECVSI),
no son estables, su produccién es ciclica, abarca casi todas las cooperativas
de la zona. Espafia transforma el MBGC y lo exporta a otros paises europeos.
Se puede crecer en produccion, no en area cultivada un problema latente para

todos los productores.
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9. ENTREVISTA EN LA EMPRESA HATUN TRADE PERU SAC

Entrevistado : Nicolini Alva, Orlando

Cargo : Director Gerente de Hatun Trade Perd SAC, empresa
exportadora del MBGC con valor agregado
Docente en la Universidad del Pacifico
Ex profesor de la Asociacion Arariwa (ONG)

Lugar y fecha : Lima, 23 de Enero de 2007

El objetivo de la entrevista al Sr. Orlando Nicolini es conocer de su experiencia

como exportador del MBGC con valor agregado.

1. ¢Considera usted que el MBGC tiene competencia?. ¢Qué opina del maiz
del Valle del Mantaro?

El maiz del Valle del Mantaro proviene de la semilla del maiz blanco del
Cusco, sembrado en pisos altitudinales muy similar a la altura del Cusco. Es un
maiz acusquefado de inferior calidad y con degeneracion genética, con lineas
no paralelas. Si se vuelve a sembrar con esa semilla mala (como se hace) sale
un choclo de mala calidad. En el Mantaro, la tierra y microclimas no son iguales
al Cusco. Una ventaja podria considerarse el costo del flete terrestre, es mas
barato que el del Cusco.

2. ¢, Se podria considerar competencia del MBGC al maiz de Huancayo?

No son competencia del MBGC por cuestiones culturales. En Huancayo solo
producen choclo. Alli se producen hortalizas y el maiz es un producto mas.
Para el Cusco, el caso del grano seco del maiz, es una forma de vida. El
MBGC es un producto sagrado medio magico-religioso. Se podria decir que se
debe a que son de etnias distintas. En el Cusco, el maiz es una forma de tener

dinero casi efectivo. Se cultiva se hace secar y se guarda en la casa hasta
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cuando se requiere liquidez. Por lo cuél es posible conseguir maiz seco en
cualquier época del afio.

Si van al mercado mayorista de Huancayo hay choclo, no esperan al maiz
porque no es su cultura. Luego el resto de la planta se convierte en chala y se
cosecha y se siembra otro cultivo. Puede tener 2 cosechas al afio en la tierra.
Lo que les posibilita rotar la siembra.

3. En el Cusco, también rotan la siembra?

Lo hacen pero la rotacién es minima. Por cada 10 afios de maiz, 1 rotacién de
zapallo. Han empezado a rotar con alcachofa porque hay mercado. Algunos no
lo hacen porque no tienen conocimiento de la necesidad de hacerlo.

Lo ideal es que deberia haber una rotacion permanente. Es bueno hacerlo
porgue el cultivo consume los elementos de la tierra. En el Cusco hay una sola
cosecha al afio. Por eso tienen que guardarlo. Y el periodo que queda entre
cosecha y siembra no se siembra nada, porque no hay tiempo suficiente para
otra cosecha. Por lo cual la tierra no es rica, viéndose obligados a echarle urea
gue es un fertilizante textualmente prohibido.

4. ¢ Eso ha ocasionado problemas con el mercado europeo?

Si, porque no permite entrar al mercado organico. No se puede obtener una
certificaciéon de producto orgénico, porque no lo es. S6lo se vende como
producto natural.

El tema es complicado porque hay que limpiar la tierra por el periodo de 3
afos, por otro lado para certificar una parcela donde se producen productos

organicos requiere que 6 kilometros alrededor solo hayan productos organicos.
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5. ¢ A qué paises exporta?

Actualmente exporto a Estados Unidos, estoy también por exportar a Europa (a
Francia), porque estan interesados en el choclo, se trata de una marca
francesa que abastece productos de este tipo a toda Europa.

6. ¢, COmo comercializa su producto, con marca propia?

No, se entrega el producto etiquetado con la marca del cliente, porque los
importadores quieren el posicionamiento con su marca.

El cliente envia el arte electrébnicamente, se tiene que trabajar con gente de
disefio para que adecue el arte y luego se valida con el cliente.

Cada importador tiene sus propias especificaciones, su tamafa de caja, de
frasco. Nosotros lo embarcamos y ellos tienen su propio sistema de
desaduanaje.

7. ¢ Como satisfacer la demanda?

Si se cuenta con la parte financiera resuelta, podriamos abastecer hasta 7
contenedores de 20 pies por mes.

8. ¢ Exporta algun producto de maiz seco?

Si, el snack que exporto lo hago a Estados Unidos. A Nueva York y es solo de
maiz gigante.

9. ¢ Ha pensado en exportarlo a Espafia?

A Espafia es imposible entrar como snack. La razén es que las empresas ya
comercializan el snack. Por ejemplo: Churruca es una empresa que vende a un
precio minimo. Ellos compran la materia prima aqui y les debe salir alrededor
de 0.80 US $ el kilo (precio FOB de primera), lo procesan en Navarra y
obtienen el maiz tostado (shack) alli lo envasan y lo comercializan. Para esto

lo producen con un saborizante desagradable. El precio final es de 0.86
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aproximadamente (5 o 6 centavos mas que el costo de Materia Prima).
Competir con esos precios es imposible. La razon es que son fabricas gigantes
y el MBGC no es su negocio principal. Tienen una variedad gigantesca de
snacks, uno de ellos es el de maiz gigante. Si nosotros tratamos de hacerlo
debe salir un 70% u 80% mas caro que el de ellos. Principalmente por falta de
escala de produccion, el costo de produccion en la planta es mucho menor al
nuestro, porque ellos tienen plantas automatizadas, nosotros tenemos que
hacer uso de mas mano de obra. Por otro lado se trata de otros volumenes. Lo
gue nos quedaria es diferenciarnos en calidad, el producto que ellos venden es
industrial, no es sabroso comparado con el snack nuestro. Alli tendriamos que
lograr mayor eficiencia y mejores precios.

10. ¢ Considera que en Espafia estan interesados en el atractivo de que el maiz
es gigante?

En realidad estan interesados en tres cosas en el sabor, tamafio y textura. Es
un sabor muy intenso a maiz. Es un sabor suave pero se reconoce el sabor a
maiz. Hay una textura con caracteristicas que lo convierten en 6ptimo. Por otro
lado es mas crocante.

11. ¢Tiene efecto en la preferencia, el mencionar que el maiz proviene del
Valle Sagrado del Cusco?

No, alguna vez se me ocurrié aprovechar su origen para presentar un stand en
una feria, con folletos y catalogos con fotos del Cusco. Pensado que todos
conocian el Cusco y que por alli podia ser mas facil su promocion. Pero las
personas se concentraban en el lugar de procedencia y terminaba contandome

sus experiencias de turismo alli. Pero de comprar el producto, nada.
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12. En cuanto al abastecimiento. ¢Como tiene la certeza de que puede
completar el pedido?

No es nada facil. Algunas veces compro cosechas. Depende de las
negociaciones en el campo, las mismas que se realizan en quechua. Para los
productores es importante hacerlo en quechua. Por otro lado también compro a
los acopiadores. No es la mejor alternativa, porque ganan demasiado. Llevo
muchos afios de inversion en este tema, con una buena inversion (hablamos
de desarrollo de producto, plantas de produccion, viajes a ferias, etc.). Y los
acopiadores quieren llevarse la mayor parte, sin ninguna inversion.

13. ¢ Como produce? ¢ Tiene planta de produccion?

No, nosotros hacemos maquila. Con 3 empresas distintas, 1 que tiene que ver
con maiz (snacks), otra para productos en conserva que es una linea de
produccion totalmente distinta y otra para quinua.

14. ; Como se abastecen las empresas, Ud. les entrega los insumos o solo las
especificaciones y ellos se encargan?

En el caso de insumos como el aceite y otros ingredientes ellas lo compran
directamente. En el caso del maiz, nosotros lo compramos y es entregado
directamente a sus almacenes. Posteriormente tengo personal que supervisa el
proceso.

Es importantisimo un nivel homogéneo de calidad, tenemos ya definido los
parametros de produccion. Con nosotros trabaja un experto en industrias
alimentarias. La idea es que todos los parametros del proceso se cumplan
rigidamente, porque si alteras de alguna manera los parametros, el producto

sale distinto.
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Por otro lado, en cuanto a lo correspondiente a empaques, dado que son
distintos dependiendo del cliente para el que estamos trabajando. Cada uno
tiene sus propios requerimientos. En ese caso nosotros les entregamos las
cajas y el material de envasado y embalaje. Por ejemplo, USA requiere cajas
de 24 unidades. En el caso de Francia son cajas de 36 unidades.

Tenemos proveedores que nos hacen las cajas con los logotipos de los
clientes, donde va el nombre del producto y del importador.

15. ¢ Qué exigencias tienen sus clientes en cuanto al empaque?

Tienen interés de que el producto dure mucho, pero a su vez que el producto
se pueda ver. El tiempo de vida de un snack es la combinacion de dos factores,
ausencia de oxigeno y ausencia de luz. Cuanto menos de ambos mas tiempo
dura el producto. Si quieres que se vea, se introduce luz.

Personalmente no me interesa que dure mas de 6 meses, ya que Si no se
vende en ese tiempo, ya no es negocio. He pensado ponerle una ventanita
chiquita para que se vea pero ya no va a durar 1 afio sino 10 meses y tratar de
que lo que todavia no estd en exhibicion o no se va a exponer, se mantenga
cerrado en un cuarto oscuro. Ellos estan trabajando con sus disefiadores de
arte para que se pueda ver. Abastecen a un mercado étnico en Francia, que
son el de africanos. Espero que cumplan. La negociacion va bien y
tedricamente deberian hacer el pedido en 2 0 3 meses. Lo bueno en este caso
es que la materia prima se encuentra con bastante facilidad.

16. ¢ Cuales son las exigencias de los mercados a los que se dirige?

Para un mercado como el de USA, por no hablar del Japdn que es mas
complicado, se tiene que pasar por una serie de requisitos, sino el producto no

entra, la FDA (organismo regulador de drogas y alimentos) exige aprobar el
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proceso productivo. Una vez que se consiguen los permisos, no hay problema
para ingresar.

En el caso del mercado europeo deberia cumplir con el Euroegap (normas de
buenas practicas europeas). Nosotros estamos en condiciones de garantizar el
Euroegap en lo que es la planta de produccién se refieren, sin embargo en lo
gue a cultivo se refiere, todavia hay oportunidades de mejora.

17. Para lograr el sabor y caracteristicas requeridas de sus productos, ¢ Cuanto
ha tenido que pasar?

Se ha pasado por un proceso de largo plazo. Se tiene que preparar y probar
hasta llegar al sabor y textura esperado.

Para lograr un buen nivel de crocantez, se tiene que remojar el grano, por
cierto niumero de horas y luego someterlo a fritura a una determinada
temperatura. El shock térmico de frié al aceite a 190° de temperatura produce
ese grado de crocantez tan apreciado por los consumidores.

El caso del choclo es mas dificil de desarrollar. Hay una cantidad de minutos de
hervido inicial y otros con el que termina de cocinarse en el proceso de
autoclavado que es necesario para la preservacion. El autoclavado se hace a
través de unas ollas inmensas (ollas a presion). Sometido a cierta temperatura,
tiempo y presion para evitar el botulismo en el producto y convertirlo en un
producto inocuo. La forma de consumo es abrir el frasco, luego se calienta en
un microondas, se vota el liquido y se come.

18. ¢, Ha considerado el tema de saborizantes en el caso de snacks?

Por el momento no, pero estoy abierto a innovar con dichas opciones.

19. En cuanto al choclo envasado. ¢ Ha pensado en colocarlo en el Pera?
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No, no le encuentro sentido. Se ha conversado con Valle Alto. Ellos van a
ampliar su gama de productos a productos en conserva, pero seria sélo como
un manejo de saldos. Porque en el Peru al que le provoca choclo. Va y compra
un choclo y lo sancocha y si no tiene tiempo va y compra en Wong, Vivanda o
Santa Isabel comida por kilos.

No he hecho ningun esfuerzo por colocarlo en el Perd. Supongo que el
mercado es muy pequefio y no le encuentro sentido. Por otro lado, no es un
producto barato.

20. ¢ Como se hace el trato con el importador?

Producimos a pedido. En el caso del snack, el cliente abona en la cuenta el
50% con ello gestionamos la produccion y al cabo de 15 dias estamos
embarcéandole el pedido.

21. Al afio, ¢ Cuantas toneladas compra para su produccion?

Al afo todavia es poco. Hasta el momento se habra comprado en lo que va del
2006 unas 10 toneladas mas a menos.

22. ¢ Tiene algun representante que promueva el producto?

Por el momento, yo mismo lo he hecho. Estoy proximo a contactar agentes
para Europa y Estados Unidos. Con agentes que contacté en una feria.

23. ¢, Qué tipo de apoyo ha recibido de PROMPEX?

Bueno no tengo ninguna queja. He recibido apoyo en ferias, ellos saben a
quién recurrir cuando se presentan problemas de infraestructura. En

situaciones que por mi lado no hubiera podido solucionar solo.
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10. ENTREVISTA EN LA EMPRESA ELIO R. VIDAL

Entrevistado : Vidal Vidal, Elio

Cargo : Gerente General de la empresa Elio R. Vidal V.
Primer exportador del MBGC

Lugar y fecha : Lima, 17 de abril del 2007

El principal pais de destino de las exportaciones es Espafia, siendo Valencia la
ciudad donde se destina el 95% de las exportaciones. Las exportaciones se
realizan en forma recurrente, mes a mes, afo a afo, basado en un contrato y la
buena relacion comercial que ha logrado obtener con las empresas
importadores de Espafia, Japon y Estados Unidos. Se comercializa como maiz
seco, es decir, como materia prima. En los paises de destino se procesan y se
obtiene el producto final: el snack (salado, sin saborizantes).

La exportacion del MBGC, como maiz seco, tiene mas de 40 afos y sin la
ayuda del Gobierno se ha logrado incrementar las exportaciones y mantener
una demanda estable en los dltimos afios. Si bien la produccién ha crecido
ligeramente, el consumo interno también ha crecido, lo que significa que el
maiz que resta para exportar se mantiene casi sin variacion.

La empresa Elio R. Exports S.A. tiene oficinas en Cusco para estar cerca de la
produccion. EIl grano se obtiene a través de los acopiadores de la zona y muy
poco de los propios agricultores de la zona porque son muy informales. Es
mas seguro comprar a los intermediarios, siendo los mas conocidos
Guadalupe, Garceés, entre otros. Ellos tienen un sistema que les permite contar
con stock todo el afio, compran toda la cosecha adelantandoles dinero a los

agricultores, asi se aseguran que la venta sea solo para ellos.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




%
TESIS PUCP " CENTRUM

JENTRO DE NEGOCIOS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

El producto no requiere promocion, es conocido por el mercado Europeo y
reconocido como un producto de caracteristicas especiales. En Japon se
comercializa como un producto delicatessen y caro. Tiene una demanda fija
desde hace varios afios. En menor cantidad, también se exporta como maiz
mote (pre-cocido y pelado) para la colonia Ecuatoriana y Peruana. Asimismo,
se exporta el maiz congelado a la colonia que vive en los Estados Unidos.

El maiz seco, se comercializa como snack en el Corte Inglés, la mayor cadena
de grandes almacenes de Espafia. En este pais se acostumbra a consumir el
maiz tipo snack, chicos y grandes lo llevan cuando van al cine, a un partido de
futbol. El consumo aproximado es de 50 toneladas anuales. Antes la venta era
en los primeros meses, ahora a lo largo de los afos.

El maiz de Espafa es chico, se parece al Corn Nut de Estados Unidos. El
maiz de México es mas chico que el del Cusco. En conclusion, no hay
competencia con nuestro maiz.

El problema principal es que no hay control sobre la oferta. Como asegurar la
venta si se incrementa la demanda? Japdén compra mil toneladas anuales de
primera calidad y Espafia compra el resto (primera y segunda). Como se
indicé anteriormente, Japdn tiene una demanda fija desde hace varios afios, sin
necesidad de hacer alguna promocion especial.

Los agricultores son sencillos y muy humildes. Muchos de ellos hablan
guechua y prefieren comunicarse con ese dialecto. Aunque parezca poco
importante, este es un tema que se debe considerar cuando se trata de
conciliar o coordinar con los agricultores. EI agricultor vende a la misma
persona (el acopiador) todos los afios por un tema de confianza. Existe un

grupo de agricultores con experiencia en el cultivo y cosecha del maiz, estos
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son los medianos agricultores como el Sr. Olivares, el Sr. Sumar, entre otros,
gue ensefian al resto de agricultores sobre técnicas avanzadas de produccion.
La ventaja es que conocen el quechua y pueden comunicarse mejor con los
pequefos agricultores.

Hoy en dia se exporta 6 mil toneladas de maiz al afio y se produce alrededor
de 12,000 y 15,000 tns. Se estima que la diferencia es para el mercado local,
previa eliminacion de las mazorcas malogradas.

Los importadores no piden un control de calidad especial, como el que otorga
SGC. Los principales datos que se piden para exportar el maiz son los
comunes, es decir, el certificado de origen y el certificado de SENASA. Existe
una relacion comercial de afios que garantiza el producto de calidad. Su
estrategia principal como exportador ha sido la de ser honesto, llevar un buen
control de calidad revisando el color de los granos, eliminar granos pasmados,
torcidos y pequefios. La modalidad de pago es contra entrega, motivo por el

cual se debe asegurar que la mercaderia esta en buenas condiciones.
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11.  ENTREVISTA EN LA ASOCIACION DE GREMIOS PRODUCTORES
AGROEXPORTADORES DEL PERU (AGAP)

Entrevistado . Sr. Sandro Farfan P. — Gerente General de la Asociacion
de Gremios Productores Agroexportadores del Peru
(AGAP).

Lugar y fecha : Lima, 26 de abril del 2007

AGAP es una asociacion privada fundada en el 2003 que representa al 80% del
sector agricola exportador en el Perd. Actualmente, congrega a 10
asociaciones de productores—exportadores de esparragos, mangos, citricos,
uvas, pimiento piquillo, palta, paprika, achiote, cebolla, café, licuma y cacao.
Los altos estandares de sanidad y calidad de sus productos le han permitido
ganarse una posicibn en mercados internacionales. Sus miembros han
obtenido certificaciones por el uso de buenas practicas agricolas como la
certificacion EUREPGAP, TESCO, NATURE'S CHOICE, USGAP etc. De la
misma manera sus plantas procesadoras y de empaque han recibido las
certificaciones HACCP, BCR y SQF2000. Conscientes de la importancia que
viene adquiriendo la responsabilidad social en el mundo, la asociaciéon se
encuentra orientada a la aplicacion de Buenas Practicas Laborales.

Sandro Farfan, considera que el aspecto sanitario es uno de los factores mas
importantes en la exportacién agricola. Europa por ejemplo no solicita la
certificacion del SENASA para fines sanitarios pero los gremios si lo demandan
como garantia para demostrar la calidad del producto. En el caso del mango,
su ingreso al mercado chino se logré luego de cinco afios de arduo trabajo y

gracias a la firma del protocolo sanitario. Como consecuencia de lo descrito,
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cada gremio muestra especial preocupacion por este tema. Farfan, sostiene
también que es importante fomentar en los agricultores y productores la higiene
a lo largo de todo el proceso; es decir desde la siembra hasta el proceso de
distribucion. La higiene se traduce en cultura, en desarrollo social y promueve
la cooperacion técnica y el financiamiento.

En cuanto a la asociatividad, el Gerente General de AGAP, considera que la
unioén de los agricultores-exportadores en gremios, cooperativas, consorcios es
la Gnica manera de llevar adelante al sector agricola debido a que uno de los
principales problemas que la afecta es la fragmentacion de la tierra. La
asociatividad hace posible que organismos como la Corporacion Andina de
Fomento (CAF) y el gobierno peruano trabajen en conjunto en la bisqueda de
ayuda de otros gobiernos, no sélo en aspectos de asistencia técnica sino
también para la construccion de plantas de procesamiento. Existen
antecedentes de consorcios constituidos a partir de la unién de 10 empresas,
quienes gracias a la colaboracion de la CAF y PROMPEX han hecho realidad
el financiamiento de la construccion de una planta. El consorcio en la mayoria
de los casos aporta el 50% del capital necesario para su edificacion. Los
beneficios de operar bajo un consorcio son: compartir con sus integrantes los
gastos de cualquier iniciativa comercial, disminuir el riesgo y aumentar el éxito
de la promocion comercial, la posibilidad de ofrecer un amplio nimero de
productos, un mayor poder de negociacion frente a los compradores y la
posibilidad de optar a la concesion de ayudas publicas.

Si bien la realidad agricola de la Costa difiere de la realidad agricola de la
Sierra, la Junta Nacional del Café y el gremio del cacao son claros ejemplos del

funcionamiento de la asociatividad en las zonas rurales, sefala Farfan. Para
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ello es importante agrupar como parte de éstos a los agricultores con un
volumen representativo de produccion.

De acuerdo con lo descrito por Farfan, la asociatividad no debe limitarse
Unicamente a los agricultores. Las asociaciones de agricultores que forman
parte de AGAP, se unen a ella para operar como un gremio con la finalidad de
adquirir representatividad como sector agroexportador ante el gobierno
peruano y entidades extranjeras, impulsar la inversion y contribuir a la
competitividad. Algunas de estas asociaciones operan a su vez unidas a otras
bajo la figura de un consorcio con el objeto de mantener contacto con el
mercado externo bajo un mismo frente. De la misma manera, las asociaciones
de agricultores se unen para realizar labores de acopio, procesar productos con
valor agregado y realizar el control de calidad.

La preferencia cada vez mas creciente por los productos organicos debiera
motivar en los agricultores del Valle Sagrado de los Incas la conversion de sus
cultivos tradicionales de MBGC en cultivos orgénicos; pero en varios aflos mas.
En lo que respecta a la promocion de productos elaborados a base del MBGC,
ésta debe realizarse a través de la participaciéon en ferias internacionales

especificas.
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Apéndice C — Fotos de la visita al Valle Sagrado de los Incas

Planta de maiz blanco gigante Cusco
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(CECVSI) - Calca

Sembrios de maiz blanco gigante Cusco - Calca
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Sembrios de maiz blanco gigante Cusco por cosechar

Cosecha del maiz blanco gigante Cusco
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Personal descansando luego de una jornada de trabajo

Proceso de desgrane del maiz blanco gigante Cusco
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Proteccion de la mazorcas de las lluvias
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Almacén de maiz blanco gigante Cusco, listo para el embolsado
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Reunién de Productores de MBGC en Calca
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