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PRESENTACION

La Red de la Agroindustria Rural del Peru realizé los dias 20, 21 y 22 de marzo de 1997 el “Ter-
cer Encuentro de la Agroindustria Rural” en la ciudad de Tarapoto.

El encuentro tuvo como objetivo principal reunir a las instituciones socias de la Red, asi como a
algunas invitadas, para intercambiar experiencias en el tema de la agroindustria. Para ello, el con-
sejo directivo consulté entre los miembros de la Red las preferencias de temas por grado de im-
portancia, con el fin de orientar las presentaciones y discusiones de los grupos de trabajo que se
conformaron.

Los temas seleccionados como prioritarios fueron tecnologia apropiada, gestién empresarial y co-
mercializacién.

Cabe resaltar que ésta ha sido la primera vez que REDAR organiza un encuentro nacional fuera
de Lima. Esto ha sido posible gracias al apoyo de la oficina de ITDG en San Martin, asi como al
auspicio de instituciones amigas como el Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricul-
tura (IICA), el Programa de Desarrollo de la Agroindustria Rural (PRODAR), el Servicio Holandés
de Cooperacién al Desarrollo (SNV) y la Agencia Espaiiola de Cooperacién Internacional (AECI).

La presente publicaci6n, que tiene como finalidad dar a conocer las experiencias presentadas en
el Tercer Encuentro asi como las conclusiones de los grupos de trabajo, ha sido financiada con el
apoyo de la Embajada Real de los Paises Bajos. Nuestro sincero agradecimiento a todas las insti-
tuciones que hicieron posible la realizacién del Tercer Encuentro y su posterior publicacién.

Para efectos de una orientacién al lector, hemos agrupado las ponencias en los siguientes temas:

I Gestiébn empresarial y organizaci6n

Il Comercializacién

Il Tecnologia apropiada

IV Politica institucional

Al final de la publicacién damos a conocer las conclusiones de los trabajos en grupo (Anexo 1) y

las referencias de los participantes (Anexo 2), a fin de promover un mayor intercambio a partir de
los temas tratados en Tarapoto.

Lima, junio de 1998
Daniel Rodriguez
Presidente de REDAR Perd
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SANTA MARIA DE LOCUTO S.R.L.:
una experiencia de promocion de jovenes campesinos

Victor Vicente Palacios Cordova
Director de Proyectos de Caritas Piura

INTRODUCCION

Céritas Piura, como organismo de promo-
cién humana del Arzobispado de Piura y
Tumbes al servicio de la accién pastoral de
la Iglesia Catélica, busca el desarrollo hu-
mano integral expresado en condiciones de
vida mas dignas. Esta misién tiene como su-
jeto la persona como individuo y dentro de
su familia y comunidad.

Las lineas de accién del trabajo de Caritas
estan enmarcadas dentro de los lineamien-
tos de la pastoral social de la Iglesia y se re-
fieren a:

- la promocién de la vida

- la promocién de la dignidad

- la promocién de los derechos humanos
- la promocién de la solidaridad

Caritas tiene un rol especifico en cada linea;
su accién no debe ni puede abarcar toda su
significacién, dado que ésta corresponde a
la pastoral social de la Iglesia entera.

La experiencia de promocion empresarial
de jovenes campesinos que se va a descri-
bir, concretada en la empresa “Santa Maria
de Locuto S.R.L.”, se circunscribe en la li-
nea de promoci6n de la dignidad y esta
orientada a buscar el desarrollo de la au-
toestima de los mas pobres, el respeto de
ellos por los demas, y la dignificacion de su
vida a través del acceso al trabajo, ingresos
justos y conocimientos, ademas del fortale-
cimiento de sus organizaciones.

PROBLEMATICA
E IDENTIFICACION
DEL PROYECTO

En 1993, Caritas, dentro de las actividades
del programa “Apoyo al desarrollo integral
de las comunidades campesinas de la zona
norte del pais”, realiz6 en el caserio de Lo-
cuto, distrito de Tambogrande, provincia de

Piura, un diagnéstico participativo para
identificar las necesidades y problemas del

_caserio. Este diagnéstico serviria de base

para elaborar la propuesta de desarrollo pa-
ra ese ambito jurisdiccional, perteneciente
a la comunidad campesina Apéstol Juan
Bautista.

A partir de este analisis se identificé que los
extensos bosques secos de algarrobo, prin-
cipal recurso natural de la zona, se venian
manejando inadecuadamente (tala indiscri-
minada, sobrepastoreo, falta de manteni-
miento), lo que se traducia en una baja pro-
duccién y cosecha de algarroba. Ademds,
por falta de organizacion, se vendian los
productos excedentes al por mayor, al pri-
mer eslabén de la cadena de intermedia-
rios, sin agregarles valor. La problemética
descrita forma parte del circulo vicioso en
que esta inserta la economia campesina.

Ante el problema de la comercializacién, y
enmarcado dentro de la promocién de un
adecuado manejo forestal, se planted, den-
tro de las posibles soluciones, transformar
la algarroba. Esta propuesta, ademas, tenia
como objetivo desalentar la migracién y de-
mostrar que se puede mejorar el nivel de vi-
da permaneciendo en la comunidad, apro-
vechando racionalmente los recursos del
bosque.

En el anexo 1 se identifican claramente los
términos de referencia del proyecto pro-
puesto.

Los criterios tomados en cuenta para deter-
minar su factibilidad fueron:

- El mercado.

- La rentabilidad econémica de la activi-
dad escogida.

- El monto de la inversién.

El mercado

Para conocer la demanda y oferta de los
productos a elaborar, se efectué un sencillo
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estudio de mercado. La herramienta utiliza-
da fue la observacién directa en puntos de
venta (tiendas). Ello permiti6 identificar,
clara y rdpidamente, quiénes serian nues-
tros consumidores, quiénes eran los fabri-
cantes de esos productos, cémo los vendian
y a qué precio.

La algarrobina, como principal producto a
obtener, presentaba una demanda focaliza-
da mayormente en los estratos medio y alto.
Dada la tendencia ecolé6gica actual, los
consumidores desean productos organicos,
especialmente en los sectores altos. Por sus
caracteristicas y propiedades intrinsecas,
tanto la algarrobina como el polvo soluble
y el café presentaban buenas perspectivas
potenciales en el mercado.

Con respecto a la oferta, habia dos compe-
tidores directos principales: productos La
Espaiiolita y La Tacalefia, ubicados en la
ciudad de Piura, que tienen varios afos en
este negocio.

El sistema de comercializacién es directo,
del fabricante al intermediario, que en este
caso son los autoservicios, tiendas de aba-
rrotes y bodegas.

La rentabilidad econémica de la activi-
dad escogida

Hacer empresa implica un alto grado de es-
fuerzo que debe ser bien recompensado, es
decir, debe permitir a la empresa ganar mas
dinero del que gasta "

Sobre la base de esta premisa, se establecie-
ron los costos de produccién y operacién
de la empresa; se estim6 —-en funcién al
analisis del mercado- la produccién para el
primer ano, para saber cuéles serian los in-
gresos. Estos calculos se hicieron Gnica-
mente para la algarrobina, que era el pro-
ducto principal a elaborar.

Establecidos los ingresos y egresos, se deter-
mind la utilidad, para asi conocer el poten-
cial econémico del proyecto.

La inversion

Para el proceso de formacién, puesta en
marcha y funcionamiento inicial de la em-
presa se plante6 una inversién de dieciocho
mil cuatrocientos soles (S/. 18 400,00). Su
estructuracioén tuvo en cuenta que, al prin-

cipio, los egresos siempre predominan so-
bre los ingresos, y antes que la empresa lle-
gue a consolidarse, muchas cosas suelen fa-
llar, y si faltan fondos en los momentos cri-
ticos, una buena idea de empresa puede
fracasar irremediablemente . En el cuadro
1 se detalla el monto de inversion que la fu-
tura empresa asumiria como préstamo.

En lo referente al terreno y al local donde
funcionaria la fabrica, fueron aporte de la
poblacién, asi como el capital social para la
constitucién de la empresa.

Cuabro 1
Gastos de preinversién

Soles (S/.)
Constitucién legal,
permisos y licencias 1000,00
Subtotal 1000,00
ACTIVOS FI)OS
Maquinaria y equipo 3920,63
Mobiliario 732,70
Subtotal 4653,33
CAPITAL DE TRABAJO
Materia prima 3816,67
Mano de obra 1800,00
Impresiones 1230,00
Subtotal 6846,67
TOTAL INVERSION 12 500,00

DESARROLLO DE LA EXPERIENCIA

Las principales actividades realizadas se en-
cuentran descritas a continuacion:

Coordinaciones con organizaciones
de base

Una vez identificado el proyecto, se inicia-
ron las coordinaciones con la parroquia de
la jurisdiccion, la comunidad campesina, el
comité local de desarrollo y autoridades lo-
cales (teniente gobernador).

El prop6sito de las mismas era determinar la
organizacién del trabajo para el proyecto,
tipo de beneficiarios, condiciones del finan-
ciamiento y aporte local.

Se acord6 que el comité local “Sefior Cauti-
vo” seria la organizacién responsable de

11 ENCUENTRO DE LA AGROINDUSTRIA



coordinar directamente con Ciéritas los por-
menores del desarrollo del proyecto, infor-
mando luego de los avances y acuerdos a
las otras organizaciones involucradas.

Los beneficiarios escogidos fueron jévenes.
Las consideraciones tomadas en cuenta pa-
ra ello han sido:

- La juventud es el sector social de mayor
vulnerabilidad.

— Este grupo tiene menor acceso a recur-
sos productivos.

- La migracién mayormente se da en los
jévenes.

- Por tener mayor nivel educativo que los
adultos, sus posibilidades de vincularse
con el mundo externo y de estar mejor
informados son mayores.

El financiamiento seria conseguido a través
de Caritas del Perd. Las condiciones se deter-
minaron de acuerdo al reglamento de fondos
rotatorios de Caritas, que establece un inte-
rés determinado por los mismos beneficia-
rios, teniendo en cuenta la rentabilidad del
proyecto. La devolucién permite constituir
un fondo para el caserio que puede utilizarse
en un proyecto productivo de transforma-
cién primaria distinto al ejecutado.

Como mencionamos en el apartado ante-
rior, el aporte local para la ejecucién del
proyecto seria el terreno para la fabrica y la
mano de obra para la construccién del lo-
cal. Céritas apoyaria con alimentos por tra-
bajo y algunos materiales de construccién.

Identificacion y seleccién
de beneficiarios

Habria que precisar que, si bien llamamos
beneficiarios a quienes disfrutan de los be-
neficios que busca el proyecto, se ha inten-
tado que estas personas se constituyan en
agentes de su propio desarrollo y no sean
meros receptores pasivos de ayuda.

Esta actividad fue encargada al comité lo-
cal, y el sector social que se eligi6é fueron
los j6venes. Mediante reuniones comunales
de asamblea, donde se convocé, analiz6 y
evalué a las personas interesadas, se selec-
cioné a 34 jévenes cuyas edades fluctuaban
entre los 17 y los 30 afios. Los criterios to-
mados en cuenta para su seleccién fueron:
antecedentes, nivel de preparacién, disposi-

cién al trabajo y posibilidad de aportar 10
quintales de algarroba como capital social.

Los 34 beneficiarios fueron hombres. Pen-
samos que ello se debe a la influencia so-
ciocultural, que niega todavia espacios de
participacién a las mujeres. Seleccionados
los beneficiarios del proyecto, se procedi6 a
organizar el trabajo y se establecieron las
actividades y tareas a realizar, como por
ejemplo la elaboracién de los estatutos y re-
glamentos, cronograma de trabajo, tipo de
empresa a constituir, etc.

Una vez definido el tipo de empresa, hubo
que reducir el nimero de beneficiarios a
diecisiete. Mas adelante explicaremos con
mayor detalle esta situaciéon.

Construccién del local

Como mencionamos anteriormente, la
construccion del local de 150 m? fue posi-
ble gracias a los aportes tanto de los benefi-
ciarios como de Caritas, instituciéon promo-
tora del proyecto. El terreno fue donacién
de un vecino del caserio.

La modalidad establecida fue que los jéve-
nes aportarian la mano de obra para todas
las actividades que demande la construc-
cién del local y Caritas apoyaria con ali-
mentos a cambio del trabajo realizado. Las
paredes se construyeron de tabique, un sis-
tema local que utiliza estacas y parantes de
algarrobo tarrajeados con barro.

Cabe mencionar que para el techo se utili-
zaron planchas de fibrocemento que fueron
elaboradas por otro grupo de jévenes perte-
necientes a la Asociacién Domingo Savio
de Locuto. Para ello, Céritas aporté los ma-
teriales necesarios —cemento y cabulla- en
calidad de préstamo, y apoy6 con alimen-
tos por trabajo a quienes elaboraron las
ciento cincuenta planchas.

Capacitacion

La capacitacién, como actividad indispen-
sable para asegurar el funcionamiento ade-
cuado de la empresa, ha tocado aspectos
de gestién, técnico-productivos y de comer-
cializacién. Ha tenido diferentes espacios y
tiempos en funcién al avance de las otras
actividades del proyecto, y la metodologia
utilizada ha tomado en cuenta el sector so-
cial y el nivel de los receptores, con sesio-
nes tedrico-practicas segun el tema.

BLOQUE 1: GESTION EMPRESARIAL Y ORGANIZACION 5



Participaron y nos apoyaron en el desarro-
llo de la capacitacién las siguientes institu-
ciones: Universidad Nacional de Piura, en
el proceso productivo de la algarrobina;
Universidad de Piura, en aspectos técnicos
basados en sus investigaciones sobre el al-
garrobo, y SENATI en gestion empresarial,
utilizando sistemas multimedia.

Ejecucién

Si bien el disefio de la fabrica era de tipo
artesanal, la instalacion de los equipos ne-
cesarios que permitieran operar satisfacto-
riamente y con una minima inversion debia
permitir a la empresa competir exitosamen-
te con sus similares, que a esa fecha ya eran
de tipo industrial. La algarrobina, principal
producto a elaborar, era muy conocida en
la zona; los otros productos (polvo soluble
y café) recién estaban introduciéndose en el
mercado. El lograr un proceso productivo
que pueda ser evaluado y controlado, y so-
bre todo que tenga una rentabilidad acepta-
ble, ha requerido de un cuidadoso manejo
técnico y econémico.

En el anexo 2 se describen las propiedades,
usos y diagramas de flujo de cada producto. La
distribuci6n de planta se indica en el cuadro 2.

Dada la escala a trabajar y las caracteristi-
cas del proceso, la tecnologia aplicada es
basica, por consiguiente los equipos son
simples y de bajo costo. Por ejemplo, para
la fase de coccién se considerd la construc-
cién de dos cocinas mejoradas de bajo con-
sumo de lefia, utilizando la técnica promo-
vida por la ONG Mirhas-Perad .

Legalizaci6n

Los tramites de legalizacién de la pequeiia
empresa se realizaron con la participacién
del beneficiario del proyecto que fue nom-
brado gerente. Esta etapa ha sido un perio-
do de capacitacién para los beneficiarios:
ellos han aprendido cémo tramitar la cons-
titucién de una micro o pequefia empresa.

e Constitucién de la empresa

Inicialmente se trabaj6 en varias reunio-
nes qué tipo de empresa se deberia
constituir. Expuestas las diferentes mo-
dalidades empresariales, sus ventajas y
desventajas, ellos optaron por constituir
una microempresa.

El marco legal escogido para la constitu-
cién fue:

- Ley General de Sociedades, Titulo So-
ciedad de Responsabilidad Limitada.

- Adquirir la personeria juridica bajo la
forma de Sociedad de Responsabili-
dad Limitada permite concordar con
el D.L. N2 705, puesto que tanto la
SRLtda. como la pequefa empresa
tienen veinte personas como limite
de numero de trabajadores.

- Acogerse al D.L. N¥ 705 permiti6
simplificar los tramites de legaliza-
cién y la contabilidad a llevar sobre
el movimiento de la empresa, y la li-
cencia de funcionamiento es gratuita
por un ano.

El primer inconveniente surgié porque
los beneficiarios son 34 personas y la ley
permite hasta veinte personas. El impas-
se se resolvi6 con la decisién de formar
parejas. Cada pareja tendria un repre-
sentante en la Escritura de Constitucion.

La elaboracién de la minuta y escritura
publica fue encargada a una notaria pa-
blica, en cuyo despacho se presentaron
los diecisiete beneficiarios representan-
tes y manifestaron la decisién de consti-
tuir una sociedad comercial de respon-
sabilidad limitada y nombrar como ge-
rente al sefior Mariano Maza Cérdova, y
como subgerente al sefior Albino Vicen-
te Saucedo. El capital social de la em-
presa lo constituyeron 170 quintales de
algarroba aportados por los beneficia-
rios, valorizados a S/. 9,00 el quintal, lo
que hacia un total de S/. 1530,00.

Obtenida la escritura se llevo ésta a Re-
gistro Publico, para inscribirla en el Re-
gistro Comercial como “Santa Maria de
Locuto S.R.Ltda".

Registro unificado

Se inscribi6 la empresa en el sector In-
dustria, teniendo como actividad pro-
ductiva la elaboracién de productos ali-
menticios N.E.P., que corresponde al
CIUU 154400, y como actividad comer-
cial la venta al por mayor de otros pro-
ductos N.E.P., que corresponde al CIUU
512213.

Ademas, la empresa Santa Maria de Lo-
cuto S.R.L. se acogi6 a la “Ley de Pro-
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mocién de Micro y Pequefias Empresas”
D.L. N¢ 705, exonerandose de los pagos
para obtener la licencia municipal.

e Licencia municipal

El tramite fue gratuito y se realizé en el
municipio de Tambogrande.

* Registro dnico de contribuyentes
R.U.C.

El trdmite fue gratuito y se realizé en la
oficina de Superintendencia Regional de
la SUNAT.

Con el RUC obtenido y la autorizacién
expedida se imprimieron, con la serie
001, facturas, boletas, guias de remisién
y liquidaciones de compra.

» Trabajos de imprenta

La impresién de los documentos autori-
zados por la SUNAT comprendié las si-
guientes etapas:

— Creacion del logotipo de la empresa.

- Elaboracién de modelos de facturas,
boletas, guias de remisién, liquida-
ciones de compra, papel y sobres
membretados y tarjetas.

-~ Impresién de los documentos en
offset.

Se prefirié la técnica offset a la de tipogra-
fia, para proyectar una buena imagen de la
empresa hacia los clientes. Esto es impor-
tante, puesto que la agroindustria que desa-
rrollamos es rural y la tecnologia que se
aplica es primaria, lo que da a la empresa
caracteristicas de actividad artesanal y, por
tanto, precaria. Esto hizo necesario poten-
ciar la imagen de la empresa a través del di-
sefio publicitario.

e Autorizacioén sanitaria

Para obtener la autorizacién sanitaria
fue necesario reunir los siguientes requi-
sitos:

- Pase sanitario.

- Carnet de salud de los trabajadores.

Se obtuvo el carnet de salud para cinco
trabajadores; a los otros cinco no se les
tramité porque dos de ellos (gerente y
representante de ventas) no intervienen
en el proceso directamente, y los tres
restantes eran menores de edad (17

anos), lo que hizo dificil obtener su car-
net de salud. Los gastos realizados en es-
te tramite fueron para la inspeccién sani-
taria, carnet de salud, examen médico y
expediente.

Firma del convenio

Una vez cumplidas las actividades mencio-
nadas se procedi6 a la firma del convenio
entre Caritas y la empresa Santa Maria de
Locuto. En esta etapa intervino la parroquia
San Andrés de Tambogrande como garante.
El convenio se firm6 el primer dia de se-
tiembre de 1994.

Este convenio, en doce cldusulas, formalizé
los compromisos y responsabilidades de las
organizaciones involucradas en el proyecto,
la modalidad del préstamo (fondo rotato-
rio), el monto del préstamo (S/. 12 500,00),
la tasa de interés (2% mensual), la cuota (S/.
490,00), el tiempo de devolucién (tres afios)
mas un periodo de gracia (seis meses), entre
otros.

Produccién

La fase de produccién se inici6 con la pues-
ta en marcha de la fabrica. La capacidad de
produccién estimada era de 50 kg/dia; sin
embargo, inicialmente se producia 13 kg
/dia de algarrobina debido a la cantidad y
capacidad de las ollas empleadas para la
coccién (tres ollas de aluminio fundido de
40 litros cada una).

Se adquirieron dos ollas de 85 litros para
aumentar la capacidad de coccién, lo que
permitié incrementar la produccién a 18
kg/dia en promedio. Luego se elevé la pro-
duccién a 24 kg/dia y se corrigieron los de-
fectos del proceso, detectados por un anali-
sis de tiempos, movimientos y balance
energético. La correccion maés importante
consisti6 en mantener calientes los jugos
obtenidos de la coccién, de este modo se
aumenté la produccién hasta un 48% del
6ptimo requerido.

Posteriormente, se determiné la necesidad
de construir otra cocina para poder llegar a
la meta de 50 kg/dia. La nueva cocina posi-
bilité el incremento de la produccién hasta
35 kg/dia, pero ain no se logré el 6ptimo.
Evaluando nuevamente el proceso, se deci-
dié comprar dos ollas mas de 85 litros, con
lo que se consigui6 producir los 50 kg/dia.
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La producci6n de algarrobina se indica en
el siguiente cuadro:

Ao Produccié6n (kilos)
1995 4506
1996 1952

Dependiendo de la demanda o pedidos
existentes, se trabaja en uno o dos turnos,
en cada uno de los cuales intervienen tres
operarios. La produccién de algarroba es
estacional. Durante el afio se efectGan dos
cosechas: la primera y mas importante es la
que va de noviembre a marzo, y la segunda
cosecha se realiza entre los meses de junio
y julio, llamada sanjuanera. La fabrica tra-
baja durante todo el aio, utilizando la alga-
rroba almacenada en las bodegas conoci-
das como algarroberas. Dependiendo de la
construccién, en una algarrobera se puede
conservar la algarroba hasta por dos a tres
anos .

Comercializacién

Esta actividad comprende la venta de alga-
rroba y de los productos derivados de ella.

La algarrobina, inicialmente, y luego el pol-
vo soluble y el café, se han venido comer-
cializando a pequena escala en Piura, pero
también en Tambogrande, Sullana y Lima.
Hay una persona de la empresa que se en-
carga de esta actividad; para su designacion
se ha tenido en cuenta su experiencia ante-
rior en ventas.

Se empez6 conociendo el mercado local,
detectando puntos de venta, haciendo con-
tacto con clientes potenciales como jugue-
rias, snacks, herbolarios y bodegas; luego
otros mercados, como Chiclayo, Trujillo y
Lima, principalmente. La informacién que
se obtuvo del mercado limefio y de sus exi-
gencias en cuanto a la presentacién de los
productos fue valiosa; por ejemplo, al hacer
contacto con los autoservicios Wong sugi-
rieron que la venta de la algarrobina debia
acompaiarse con miel de abejas, para ellos
ofrecer simultdneamente a sus clientes am-
bos productos.

Las ventas de los afios 95 y 96 se describen
a continuacién, y estan referidas a la alga-

rroba en vaina, productos derivados, miel y
polen de abejas, entre otros.

Ao Ventas (soles)

1995 25 542,00

1996 36 964,67
RESULTADOS OBTENIDOS

El proyecto de instalacién de una fabrica
de elaboracién de productos derivados de
la algarroba se inici6 en enero de 1994. La
ejecucioén de las actividades contempladas
en el proyecto llevé a la constitucién de la
microempresa “Santa Maria de Locuto
S.R.L.”, su puesta en marcha y produccién,
en setiembre del mismo afio. Céritas acom-
paié con asistencia técnica hasta marzo
de 1995.

La microempresa, de tipo agroindustrial ru-
ral, esta conformada por diecisiete socios,
jévenes campesinos del ambito de la comu-
nidad campesina Apéstol Juan Bautista de
Locuto, de los cuales diez trabajan directa-
mente en la microempresa: dos son directi-
vos y ocho son operarios.

La estructura funcional de Santa Maria de
Locuto es como sigue:

JUNTA DE SOCIOS

GERENCIA

SUBGERENCIA

AREA DE AREA DE
PRODUCCION VENTAS

La organizacién, como vemos, es simple,
lo que responde a la naturaleza de la em-
presa. Existe una divisién del trabajo y una
jerarquia, pero las relaciones se desenvuel-
ven de forma horizontal, pues la empresa
estd constituida por personas relacionadas
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de alguna forma especial -al margen del
contrato de trabajo- con motivaciones, as-
piraciones y una visién de futuro en comun,
ademas de una particular vinculacién con
el medio en el cual viven.

La seleccién de las personas para los cargos
directivos tuvo en cuenta conocimientos,
habilidades y experiencias previas.

La produccién se inici6 a partir de la alga-
rrobina como producto principal, y luego se
incursioné en la elaboracién del polvo so-
luble (algarropolvo) y café. Posteriormente,
de acuerdo a las necesidades y exigencias
del mercado, la produccién se diversificé, y
se incursioné en la actividad apicola con
miel y polen.

Las ventas estian a cargo de una sola perso-
na —que es también subgerente de la em-
presa-, que se desplaza a los diferentes
mercados a ofrecer los productos o a parti-
cipar en ferias. Gradualmente la microem-
presa se estd haciendo conocida, y empie-
zan a llegar visitantes de fuera a conocerla
y a solicitar sus productos. Observando el
desempefio de los afios 95 y 96, vemos un
incremento en las ventas y una diversifica-
cién de los productos ofrecidos y vendidos
(ver estados financieros en el anexo 3).

Los registros para el control de la produc-
cién se realizan mediante los kardexs, don-
de se guardan datos sobre los volimenes de
produccién e insumos utilizados, stocks,
etc. En la parte contable se lleva un libro
caja y un libro compras, y se cuenta con los
servicios de un contador para efectos del
manejo contable y pago de impuestos.

La microempresa genera trabajo para diez
personas, los ingresos promedio por traba-
jador cada afio han sido:

Ao Ingreso (soles)
1995 518,00
1996 946,67

Las utilidades obtenidas en los ejercicios
fiscales 1995 y 1996 fueron:

Ao Utilidad (soles)
1995 2876,67
1996 2642,95

A lo largo de los dos afios de funcionamien-
to de la microempresa, los activos se han
ido incrementando, ya sea a través de los
resultados de las gestiones ante diferentes
instituciones como mediante la reinversion
de sus utilidades.

En diciembre de 1995, mediante la ONG
Iniciativa Sobrevivir, de Alemania, consi-
guieron apoyo econdémico, lo que les per-
mitié adquirir dos cocinas semiindustriales
y cuatro ollas de acero quirdrgico.

En enero de 1996, con dinero producto de
las utilidades del afo 95, se adquiri6 una
bodega con capacidad para almacenar
4000 quintales de algarroba. La Universi-
dad de Piura, a través de su proyecto de uti-
lizacién de energias renovables, hizo mejo-
ras en el local instalando luminarias que
utilizan energia solar.

En octubre, gestionaron un financiamiento
de US$ 71 000 ante la F.D.N. para ejecutar
el proyecto titulado “Proceso y comerciali-
zacién de productos del bosque seco”, que
consiste en promover el manejo racional
del bosque mediante diferentes actividades
como raleo, poda, crianza de ovinos de pe-
lo e instalacién de médulos apicolas. Ade-
mas, contempla un rubro para el mejora-
miento técnico-productivo de la fabrica. El
proyecto mencionado se encuentra en ple-
na ejecucion, y Santa Maria de Locuto es la
responsable del manejo de los fondos, los
cuales tienen dos modalidades (retorno y
donacién). Para los aspectos de asistencia
técnica se ha contratado un ingeniero fores-
tal, un zootecnista y un técnico apicola.

En lo concerniente a las mejoras técnico-
productivas se han efectuado las siguientes
adquisiciones: un molino de martillos, un
motor, selladoras de bolsas y de precintos
de seguridad, perol de bronce y el mejora-
miento de la construccién de las cocinas
utilizando ladrillo refractario. Asimismo, se
va a iniciar la construccién del nuevo local
de 325 m? en un terreno de 1 ha adquirido
recientemente.

CONCLUSIONES

Para Ciéritas, institucién que desde hace
muchos afios trabaja pensando sélo en las
necesidades inmediatas de las personas
(darles alimentos, ropas, medicinas...), y no
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en las posibilidades de cambiar su situa-
cién, iniciar programas y proyectos con una
visién clara de promocién y desarrollo ha
significado todo un reto. Esta visién ha con-
sistido en que la poblacién empiece a to-
mar conciencia de su realidad, y como re-
sultado de ese conocimiento, inicie accio-
nes para dar solucién —ellos, y no otros por
ellos— a sus problemas.

La microempresa “Santa Maria de Locuto
S.R.L.” es un testimonio vivo de una nueva
etapa de trabajo de Caritas en la perspectiva
de promocién y desarrollo arriba menciona-
da, y representa una experiencia valiosa de
incorporacién de jévenes campesinos al
mundo empresarial sin que salgan de su lu-
gar de origen; es decir, hacer de ellos jéve-
nes empresarios en su propia comunidad.

La experiencia desarrollada nos presentaba
dos retos:

1. Producir rentablemente para el mercado
supone problemas complejos que, en
condiciones normales, ya son dificiles
de enfrentar, y més aidn en el contexto
en que iba a desarrollar el proyecto.

2. Representaba una tarea nueva para
Caritas.

Si bien al inicio y durante el desarrollo de
esta experiencia surgieron dificultades, co-
mo por ejemplo la calidad y operatividad
de los equipos, la estandarizacién del pro-
ceso, la comercializacién, el capital de tra-
bajo, etc.; todo ello se fue superando gra-
cias a la voluntad y perseverancia de quie-
nes iban a ser protagonistas y duefios de la
microempresa.

Analizando y evaluando los resultados has-
ta hoy obtenidos, creemos que el éxito de
este proyecto se debe a dos razones:

1. Al hecho de que este proyecto nace co-
mo iniciativa de la propia poblacién, cu-
ya participacién en el analisis de su rea-
lidad fue importante para la toma de de-
cisiones. Ademés, establecié desde el
inicio las bases para una relacién mas
horizontal y de mutua responsabilidad
entre Céritas y la poblacién beneficiaria.

2. A la voluntad manifestada por los jéve-
nes, combinada con ciertas habilidades
de algunos de ellos y de los dirigentes;
asi como la participacién de las organi-
zaciones ya existentes en la comunidad,
que permitié un trabajo coordinado.

El desarrollo del proyecto y su consolida-
cién en una microempresa —a pesar de que
los ingresos percibidos son adn bajos- ha
permitido a los jévenes:

— El fortalecimiento de su identidad propia
ante sus vecinos adultos y los de afuera:
“ahora ya son don y con microempresa”.

~ La adquisicién de una tecnologia y el
hecho de haber asumido cargos de di-
reccién.

- El contacto con la tecnologia, la gesti6n
econémica y el manejo de una organi-
zacioén, que los ha obligado a salir de su
ambito privado y aprender a manejarse
en el &mbito publico “.

Caritas culminé su intervencién directa en
marzo de 1995. Después ha seguido aseso-
randolos, pero son finalmente ellos quienes
estan actuando solos a través de su empre-
sa, dando prioridad a sus necesidades y
ubicando los recursos necesarios para satis-
facerlas.

La organizacién se ha ido transformando y
creciendo junto a ellos; actualmente se en-
cuentra en una etapa de transicién de em-
presa tipo artesanal a industrial.

El proceso de desarrollo comienza con la
microempresa, nunca ésta es un fin en si
misma; es decir, nunca la meta sera la crea-
cién de una microempresa: ése debe ser el
comienzo del proceso .

Con la microempresa, la poblacién esté to-
mando conciencia de que el medio debe
ser respetado y explotado racionalmente, lo
que es un ejemplo a seguir por otros jove-
nes de similares condiciones.

NOTAS

(1) Mendoca, S.; Ortega, F.: Preempresa.
Instituto E.F. Schumacher. Lima, 1995.

(2) Parrila, W.: Cocina de bajo consumo de
ledia. MIRHAS PERU. Piura, julio 1994.

(3) Lau, L.: Algarroberas mejoradas. CEPE-
SER. Piura, 1995.

(4) Kocken, E.; Sandhu, R.; Axtell, B.: Proce-
samiento de frutas y vegetales. ITDG. Li-
ma, 1995.

(5) Paltrinieri, G.; Figuerolal, F.: Procesamien-
to a pequeria escala de frutas y hortalizas
amazoénicas. FAO. Santiago, Chile, 1996.
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ANEx0 1. FICHA BASICA DEL PROYECTO

1. TiTULO:

2. UBICACION:

3. DESCRIPCION:

4. OBJETIVOS:

5. METAS:

6. ACTIVIDADES:

7. PRESUPUESTO:
8. EJECUCION:
TOTAL INVERSION

Instalacién de una fabrica de elaboracién de productos derivados de la
algarroba.

Caserio de Locuto
Distrito de Tambogrande
Provincia de Piura

Se trata de la ejecucién de un proyecto agroindustrial referido a la transfor-
macién primaria de la algarroba en productos como algarrobina, polvo solu-
ble y café.

¢ Generar una fuente de trabajo para jévenes campesinos.
 Integrar a los jévenes en el desarrollo productivo de la region.

¢ Fomentar y apoyar directamente la forestacién como una politica de la pe-
queia empresa.

¢ Establecer una pequeiia empresa de productos derivados de la algarroba.
Crear diez puestos de trabajo.
Capacitar a los jovenes en temas de gestién, produccion y comercializacién.

Coordinaciones con organizaciones de base.
Identificacion y seleccién de beneficiarios.
Construccion del local.

Capacitacion.

Ejecucién.

Legalizacion.

Firma del convenio.

Producci6n.

Comercializacion.

Evaluacion.

S/. 23 917,00 Financiamiento A.l.D.
12 meses

S/. 12 500,00

ANxO 2. LA ALGARROBA

ALGARROBINA

del proceso de seleccién de la vaina de algarro-

La algarrobina es un producto obtenido del pro-
cesamiento industrial de la algarroba, la misma
que previamente ha sido rigurosamente selec-
cionada y posteriormente sometida a procesos
de coccién a 100 °C de temperatura.

COMPOSICION DE LA ALGARROBINA

- Proteinas 5,70 %
- Grasas 0,04 %
- Fibra bruta 0,10%
- Cenizas 3,27 %
- Humedad : 23,50 %
~ Carbohidratos : 67,39 %

Se consume en diferentes formas:

Directamente: Tomar una cucharadita de té por
dia.

Indirectamente: Mezclar en jugo de frutas o en
la preparaci6én de cocktail de algarrobina junto
con pisco o aguardiente.

POLVO SOLUBLE DE ALGARROBA
(ALGARROPOLVO)

Es un producto soluble en agua que se obtiene

ba, previamente lavada, secada, molida y
tamizada.

Contiene sacarosas, proteinas, azucares, reduc-
tores, peptinas y grasas. También contiene vita-
minas E, B, C y minerales como el potasio, so-
dio, calcio y magnesio, principalmente.

Se prepara con leche, en jugos, con frutas y en
decoraciones de tortas.

CAFE DE ALGARROBA

La algarroba previamente seleccionada, trozada,
molida y tostada, permite obtener el café de al-
garroba.

Este producto es muy saludable, ya que no con-
tiene cafeina y puede ser consumido por nifios y
adultos. Es de excelente valor nutritivo, pues
contiene aztcares de algarroba.

El bagazo que queda en la cafetera después de
haberse hecho una primera filtracién puede vol-
verse a “pasar” con agua hervida, y se obtiene
un refresco parecido a la cebada.

BLOQUE |I:
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DIAGRAMA DE FLUJO DE HARINA DE ALGARROBA

ALGARROBA ENTERA

MoLIDO

TAMIZADO

FRACCION GRUESA FRACCION FINA SEMILLA

DIAGRAMA DE FLUJO DE ALGARROBINA

FRACCION GRUESA
CAROZOS

12 COCCION

Jugos

FILTRADO

22 COCCION

Jugos
FILTRADO

Jugos
PRENSADO CONCENTRADO

ALGARROBINA
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL POLVO SOLUBLE DE ALGARROBA

DIAGRAMA DE FLUJO DEL CAFE DE ALGARROBA

FRACCION FINA
HARINA

TOSTADO

ENFRIADO

MoLipbo

CAFE DE ALGARROBA

FRACCION FINA
HARINA

MOLIDO HASTA R

TAMANO DE PARTICULAS

EDUCIR EN 300%

CERNIDO

ADICION DE AZUCAR
EN POLVO

MEezCLADO

HARINA PARA
ELABORAR CAFE

POLVO SOLUBLE
DE ALGARROBA
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ANExo 3

BALANCE GENERAL

Ano 1995
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja y bancos 7380,74 Cuentas por pagar diversas 948,18
Cuentas por cobrar 2378,70 Tributos por pagar 202,00
Materia prima 240,00
Productos terminados 1722,50 PATRIMONIO
ACTIVO NO CORRIENTE Capital social 21 542,42
Activo fijo 13 847,33 Utilidad del ejercicio 2876,67
TOTAL ACTIVO 25 569,27 25 569,27
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
VENTAS 5083,36
INGRESOS DIVERSOS 20 458,20
25 542,06
COSTO DE PRODUCCION 6931,85
COSTO DE VENTAS 4649,16
UTILIDAD BRUTA 13 961,05
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 2022,60
CARGAS DIVERSAS DE GESTION 2063,46
CARGAS DE PERSONAL 5546,92
PROVISION DEL EJERCICIO 1451,40
2876,67
BALANCE DE SITUACION
Ano 1996
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja y bancos 1842,66 Tributos por pagar 165,00
Cuentas por cobrar diversas 3632,58 Cuentas por pagar diversas 3248,55
Existencias 2982,10
Productos terminados 3475,50 TOTAL PASIVO CORRIENTE 3413,55
Envases y embalajes 2457,62
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 14 390,46 PATRIMONIO
ACTIVO NO CORRIENTE CAPITAL SOCIAL 21 542,42
Inmuebles, maquinaria y equipo 19 010,93 RESULTADOS ACUMULADOS 2876,67
De. amortizacién acumulada (2925,80) RESULTADOS DEL EJERCICIO 2642,95
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 16 085,13 TOTAL PATRIMONIO 27 062,04
TOTAL ACTIVO 30 475,59 30 475,59
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
VENTAS 36 964,67
INGRESOS DIVERSOS 8846,60
COSTO DE VENTAS (16 948,24)
UTILIDAD BRUTA 28 863,03
GASTOS ADMINISTRATIVOS (26 220,08)
UTILIDAD 2642,95
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EXPERIENCIAS EN EL ESTABLECIMIENTO
DE UN MOLINO COMUNAL

José Rommel
Programa integral de desarrollo y conservaciéon Pacaya Samiria
AIF - WWF/Dinamarca Junglevagt for Amazonas

INFORMACION GENERAL

$Qué es el programa Pacaya Samiria?

El Foro Internacional del Movimiento Labo-
ral Danés (AIF), y el Fondo Mundial para la
Naturaleza de Dinamarca (WWF/DK), deci-
dieron cooperar desde 1989 para empren-
der un proyecto que pusiera de manifiesto
las voces y el desarrollo participativo de las
veinte comunidades que viven alrededor y
dentro de la Reserva Nacional Pacaya Sa-
miria, identificadas a través de la Asocia-
cién Indigena de Desarrollo y Conservacién
Samiria (AIDECOS) y de la Asociacién de
Desarrollo y Conservacién del Puinahua
(ADECOP).

Objetivo de desarrollo

Propiciar una mejora en la satisfaccién de
las necesidades basicas de las poblaciones
asentadas en la Reserva Nacional Pacaya
Samiria, en base al uso sostenible de los re-
cursos naturales.

Objetivos inmediatos

1. Integracién adecuada de la economia de
mercado con la economia de subsisten-
cia en la perspectiva de un desarrollo
sostenible.

2. Participacién comunal en la conserva-
cién de la biodiversidad y el manejo
sostenible de los recursos naturales en la
Reserva Natural Pacaya Samiria.

3. Desarrollo de la atencién primaria en sa-
lud y aplicacién del método de educa-
cién bilingue intercultural.

Estrategias de intervencion

La estrategia del programa Pacaya Samiria
para la segunda fase es capacitacién/apoyo
técnico/apoyo financiero.

Esta estrategia debe contribuir a reforzar la
organizacién comunal, la produccién y las
relaciones con la economia de mercado.

EXPERIENCIAS EN
EL ESTABLECIMIENTO
DE UN MOLINO COMUNAL

Reseiia histérica

En 1995, los productores de arroz de las
nueve comunidades pertenecientes a ADE-
COP decidieron en asamblea comunal soli-
citar al director del programa, Dr. José L6-
pez Parodi, que los apoyase en la instala-
cién de un molino de arroz.

La instalacién de este molino fue financiada
por el consorcio Junglevagt for Amazonas,
que apoya al proyecto Programa integral de
desarrollo y conservacién Pacaya Samiria.
El molino se instal6 en enero de 1996, en la
comunidad de Obrero.

Contexto socioeconémico

Las comunidades miembros de la Asocia-
cién de Desarrollo y Conservacién Puina-
hua (ADECOP) pertenecen a una regién
donde la agricultura del arroz, maiz, frejol,
caupi, mani, platano y yuca es una activi-
dad productiva de gran importancia. Las
nueve comunidades que integran esta rea
del proyecto estan ubicadas en el canal del
Puinahua.

Los agricultores comienzan a sembrar arroz
en los barreales a finales de mayo o a prin-
cipios de junio, poco después de que la
creciente anual se retira. El sembrado se
realiza principalmente por riego. Esta activi-
dad sirve para sustentar una economia de
subsistencia y para vincularse débilmente a
una economia de mercado.

Los agricultores ignoran cuél sera el precio
garantizado al momento de la cosecha y
venden la mayor parte del arroz a interme-
diarios (rematistas), lo que incide en forma
desventajosa en los precios. Pocas son las
familias campesinas que pueden cubrir
otros gastos aparte de los de la subsistencia
bésica.
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El transporte del arroz es predominante-
mente fluvial, las canoas y botes pequefios
son los principales medios de transporte.

Para la siembra se emplea el sistema de rie-
go, y para la cosecha se utiliza un machete
o una hoz. El trillado se realiza en forma
manual mediante el sistema de golpe de es-
piga sobre mantas o sobre el bloque de es-
pigas; luego, el arroz es secado al sol, y pa-
ra el pilado se utiliza un pilén de madera.

El programa Pacaya Samiria ha entregado a
las comunidades productoras cuatro trilla-
doras de fabricacién nacional como apoyo
a esta actividad.

Objetivos del proyecto

— Dar valor agregado a la produccién agri-
cola.

- Contribuir con el desarrollo de las activi-
dades productivas y garantizar un traba-
jo permanente a la poblacion rural.

~ Fortalecer las agrupaciones de campesi-
nos productores.

Censo agricola

Segln el censo agricola realizado por el
personal técnico del programa Pacaya Sa-
miria, AIF-WWF/DK, en los afios 1994,
1995 y 1996 se registraron 62,25 ha, 81,75
hay 65,77 ha de arroz respectivamente. Es-
te Gltimo censo corresponde a 84 producto-
res, la mayoria de los cuales siembra en ex-
tensos barreales.

Los barreales son depé6sitos de limo que se
forman a lo largo del cauce principal del rio.
Estos emergen a partir de junio y se mantie-
nen por encima del nivel del agua por un
lapso de s6lo cuatro a seis meses. Los ba-
rreales presentan condiciones 6ptimas para
el cultivo de arroz: el rendimiento en estas
areas es mucho més alto que en las restingas
y alturas. Se estima que el 95% de las éreas
del barreal se dedican al cultivo del arroz.

VOLUMENES PROYECTADOS DE LA PRODUCCION
ARROCERA PARA EL PERIODO 1997-2000

afio toneladas de produccién
1997 119
1998 155
1999 225
2000 338

Organizacién

El proyecto estd conformado por un comité
de productores de las nueve comunidades
pertenecientes a ADECOP. Su estructura or-
ganizativa es como sigue:

|

un presidente

un vicepresidente
- un secretario

— un tesorero

— un vocal

— un fiscal

Localizacién del proyecto

El molino se encuentra ubicado en el centro
poblado de Obrero, canal del Puinahua,
comunidad perteneciente a la Asociacién
de Desarrollo y Conservacién Puinahua
(ADECOP).

Obrero es una comunidad eminentemente
agricola, ubicada a orillas del rio Puinahua,
distrito y provincia de Requena, departa-
mento de Loreto. Sus habitantes se dedican
principalmente al cultivo del arroz y otros
productos agricolas con manejo tradicional
y poca tecnificacién. El arroz es una de las
principales fuentes de carbohidratos para la
poblacién.

Aspectos técnicos

e Seleccién del equipo

~ Consta de una maquina piladora de
arroz modelo NZJ-10/8,5, de fabrica-
cién china, con una capacidad de
700-1000 kg de arroz en cascara y
500-650 kg de arroz pilado.

-~ Un equipo para el secado de arroz
de construccién local, con capacidad
de 2000 kg de arroz en céscara.

— Una venteadora manual de fabrica-
cién local con una capacidad de lim-
pieza de 600-800 kg/h de arroz en
cascara.

e Capacidad del molino

El molino estd previsto para trabajar en
un solo turno de ocho horas diarias, y su
rendimiento es de 300-500 kg/h de arroz
pilado, lo que equivale a unos 500-830
kg/h de arroz en céscara.
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Resultados

Entre setiembre y diciembre de 1996 se lo-
gré beneficiar a 47 productores pertene-
cientes a las nueve comunidades. En ese
mismo lapso ya habian ingresado al molino
veinte toneladas de arroz. El comité ofrecia
el servicio de pilado a un costo de 70 nue-
vos soles la tonelada.

Las variedades fueron 3-mesino, irat, inti,
aguja y paisana:

VARIEDADES EVALUADAS

Y RENDIMIENTO DEL PILADO
variedad redimiento factor

%

3-mesino 66,00 1,57
irat 170 71,10 1,41
inti 65,18 1,53
aguja 66,59 1,49
paisana 58,19 1,72

Comercializaciéon

El mercado del proyecto esta determinado
por la necesidad de autoabastecimiento de
la poblacién, que consta de unas 2066 per-
sonas. El resto de la produccién tiene como
mercado las ciudades de Iquitos y Requena.
El polvillo es entregado al productor sin
costo alguno.
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EXPERIENCIA DEL PRODAR EN LA CAPACITACION
EN GESTION DE LAS AGROINDUSTRIAS RURALES:
EL CASO DE AMERICA CENTRAL!

Francois Boucher-PRODAR/CIRAD-SAR
Marvin Blanco-PRODAR/IICA

INTRODUCCION

La agroindustria rural (AIR) entendida como
la actividad que permite agregar valor a la
produccién mediante la ejecucién de pasos
postcosecha como almacenado, beneficia-
do, transformacién, conservacién, empaque,
transporte y comercializacién, constituye
una interesante alternativa para mejorar el
nivel de vida e ingresos de los pequefios
productores de América Latina y el Caribe.

En aras de mejorar su eficiencia y avanzar
en la comprension del tema, se ha estable-
cido una diferencia entre la agroindustria
rural tradicional o aut6ctona y la surgida de
la labor de los proyectos de desarrollo, a la
que se llama “inducida”.

A pesar de su antigliedad, la agroindustria
rural tradicional ha tenido un desarrollo
muy heterogéneo. Ello ha sido producto del
modelo agroexportador en que se basa la
mayorfa de las economias latinoamerica-
nas: café, azacar, cacao, carne y banano,
que margina a otros sectores como los lac-
teos o la panela, con desarrollos tecnolégi-
cos y apoyo muy limitados. Segun diagnés-
ticos realizados en el sector, en América La-
tina existen por lo menos cinco millones de
empresas que pueden calificarse como
agroindustrias rurales, que producen anual-
mente mas de diez millones de toneladas
de bienes manufacturados y que generan
alrededor de 20 millones de empleos.

Por su parte, la agroindustria rural inducida
se refiere a las empresas que han surgido de
los esfuerzos de promocién y acompana-
miento de organizaciones gubernamentales
y no gubernamentales (ONG). Esta ha teni-
do un impacto positivo sobre los pequefios
productores, cuantificable en términos de
ingresos recibidos, empleos directos e indi-
rectos generados, promocién del desarrollo
comunitario, mejoramiento de caminos,
electrificacién, financiamiento. Dentro de
las experiencias mas exitosas en este campo

se puede mencionar el proyecto de quese-
rias rurales del Ecuador, que ha logrado be-
neficiar a numerosas comunidades andinas
al integrarlas a un sistema de produccién y
comercializacién de quesos frescos y ma-
duros. También se puede mencionar el pro-
yecto de secado natural de la yuca, que ha
sido el origen de la creacién de mas de
cuatrocientas agroindustrias rurales transfor-
madoras de yuca en Colombia, Ecuador y
en el noreste de Brasil.

Se estima que en los Gltimos diez afios se
han creado mas de 750 agroindustrias rura-
les inducidas por proyectos y se han presta-
do servicios de apoyo a unas 100 000
agroindustrias rurales tradicionales, princi-
palmente de los sectores panelero (chanca-
ca), queserias, granos y productos andinos,
envasado de miel de abeja y transformacién
de frutas, colorantes y especias.

PRODAR Y LA CAPACITACION

En esa perspectiva se cre6 en 1989 el Pro-
grama Cooperativo de Desarrollo Agroin-
dustrial Rural (PRODAR), un programa de
investigacién y desarrollo cuya finalidad es
interrelacionar e integrar esfuerzos de orga-
nismos internacionales y entidades nacio-
nales, orientados al fortalecimiento, promo-
cién y establecimiento de agroindustrias ru-
rales en América Latina y el Caribe.

PRODAR concentra sus actividades en cua-
tro ejes principales: creaci6n y fortaleci-
miento de Redes Nacionales de Agroindus-
tria Rural —-REDAR- (se han creado redes en
15 paises de América Latina y el Caribe),
investigacién, capacitacién e informacién-
documentacién.

La capacitacion, elemento esencial del
desarrollo de la agroindustria rural

En 1984, cuando se realiz6 el primer semi-
nario internacional sobre agroindustria rural
en Costa Rica —organizado por la red RETA-
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DAR (Red de Tecnologia Apropiada al De-
sarrollo de la Agroindustria Rural)-, se iden-
tifico6 como uno de los mayores cuellos de
botella para la agroindustria rural a la capa-
citacion, tanto para los campesinos y los
pequefios empresarios rurales como para
los mismos técnicos.

Esta situacién se confirmé durante la realiza-
cién de los diagnésticos de la agroindustria
rural en varios paises de la region. Ellos se-
falan graves deficiencias en el personal diri-
gente de las empresas en aspectos como:

e formulacién de proyectos apropiados
para el sistema financiero

¢ montaje de sistemas contables y de ana-
lisis financiero

¢ desarrollo de nuevos productos y de sis-
temas de higiene y control de calidad

¢ implementaciéon de tecnologias apropia-
das para el medio rural

¢ desarrollo de estrategias de comerciali-
zacién

Asimismo, los diagnésticos sefialan que son
muy escasas las posibilidades que tienen las
empresas de agroindustria rural de recibir
capacitacién en los aspectos mencionados,
debido a que no se ofrecen programas de
capacitacioén especificos para la agroindus-
tria rural y a que, por su ubicacién en zonas
rurales, a los empresarios se les hace dificil
asistir a actividades de capacitacién fuera
de sus lugares de trabajo.

También se sabe que en la mayoria de las
instituciones involucradas en el desarrollo
de la agroindustria rural, la capacitacién al
sector agroindustrial es una area que se ha
incorporado recientemente y, por lo tanto,
no cuenta con experiencia, ni con suficien-
te personal capacitado y sensibilizado para
realizar una labor de capacitacién en masa.

Por estas razones, primero la red RETADAR
y posteriormente PRODAR se preocuparon
por el drea de capacitacién y por ofrecer
cursos apropiados. Prueba de ello fueron los
denominados cursos ERTEC (Espacios de Re-
flexion para Tecnélogos) iniciados en 1986
y dirigidos hacia la capacitacién de personal
técnico relacionado con la promocién y
apoyo de la agroindustria rural. No obstante
que se realizaron alrededor de diez de estos
cursos (entre 1987 y 1990) en distintos pai-
ses de América Latina (cuatro en la regién

andina: Bolivia, Colombia, Ecuador y Pera),
tenfan la limitacién de no contar con apoyo
didactico adecuado ni con un seguimiento
posterior hacia los capacitados.

Un nuevo enfoque de capacitacion

Por esa razén, en 1991 PRODAR decidi6
replantear el enfoque de capacitacién que
se venia empleando, a la luz de las expe-
riencias anteriores y de los resultados de los
diagnésticos de la agroindustria rural que se
fueron adelantando en paises como Repu-
blica Dominicana, Panam4, Costa Rica y
Guatemala. Estos estudios mostraban graves
deficiencias en el area de gestién empresa-
rial, tanto en la gerencia como en la diri-
gencia de las empresas de agroindustria ru-
ral. Esta conclusién fue confirmada durante
los procesos de apertura comercial y libera-
lizaciébn econ6mica que comenzaron a ex-
perimentar los paises latinoamericanos en
ese mismo periodo y que, se estim6, po-
drian afectar de forma negativa a las peque-
fias empresas de agroindustria rural, merced
a la menor capacidad de éstas para organi-
zarse, desarrollarse y reaccionar ante los
desafios que plantean las nuevas condicio-
nes de los mercados.

Dentro de ese nuevo enfoque, se propuso
un proyecto de capacitacién dirigido a me-
jorar las capacidades de los dirigentes y ge-
rentes de la agroindustria rural en los temas
de formulacién de proyectos, administra-
cién, contabilidad y finanzas; comercializa-
cién, tecnologia de procesamiento y cali-
dad de los productos. Es decir, los conoci-
mientos minimos que esas personas deben
dominar para realizar una efectiva gestién
de su empresa agroindustrial.

En una segunda etapa del proyecto, se plan-
tea apoyar a las instituciones para que desa-
rrollen algunos cursos y establezcan una
unidad de capacitaci6n-extensién que pue-
da dar seguimiento a los empresarios capa-
citados y atender nuevas demandas.

EL PROYECTO DESARROLLADO EN
CENTROAMERICA POR PRODAR

Es asi como, en 1991, PRODAR lanz6 el
proyecto Capacitacién en gestién empresa-
rial para la agroindustria rural, cuyo objeti-
vo general ha sido establecer un programa
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de capacitacion continuo y sistemético que
genere conciencia y habilidad empresarial
para un desarrollo sostenido en el sector de
la agroindustria rural de América Central y
el Caribe (Republica Dominicana).

Se establecieron los siguientes objetivos es-
pecificos:

¢ Dotar a las instituciones nacionales en-
cargadas de dar capacitacién, de un pa-
quete didactico que integre los diferen-
tes topicos que interactGan con las
agroindustrias rurales.

e Capacitar y sensibilizar a un grupo de
técnicos y profesionales en aspectos de
organizacién, promocion y desarrollo de
actividades de capacitacion para agroin-
dustrias rurales.

¢ Apoyar la organizacién de cursos en ca-
da uno de los paises que sirvan para va-
lidar el paquete de capacitacion.

¢ Disefar una estrategia de cooperacién
institucional que permita en cada pais
apoyar la puesta en marcha y dar segui-
miento a las actividades que se van a
iniciar con el presente proyecto.

UNA METODOLOGIA NOVEDOSA

Para ejecutar este proyecto de capacitacion
se puso en marcha una metodologia nove-
dosa:

* novedosa por la forma didactica de pre-
sentar los elementos técnicos del curso.

* novedosa por la manera de capacitar a
los capacitadores, tanto en los temas
técnicos como en gestién de la capacita-
cién (metodologia y organizacién de
Cursos).

* novedosa por la forma de validar el pa-
quete didactico con los futuros capacita-
dores.

* novedosa por su desarrollo participativo
e integrador: durante los cursos, los par-
ticipantes tienen la posibilidad de for-
mular sus propios proyectos de creacién
de empresas o de mejoramiento de su
empresa existente.

* novedosa por su vision de futuro en los
mecanismos de seguimiento.

Pero més que todo se debe subrayar el ca-
récter integral, con visién empresarial y co-

mercial de este paquete de capacitacién.
De la misma forma que hubo una evolucién
acelerada del marco conceptual de la
agroindustria rural, se tuvo una evolucién si-
milar en la parte de capacitacion. Es asi co-
mo hace casi quince afios, cuando el enfo-
que de la agroindustria rural era meramente
tecnolégico, los cursos correspondientes
eran, mas que todo, tecnolégicos. Se pensa-
ba entonces que se podia ayudar a los pe-
queiios productores ensefidandoles a preparar
mermeladas y que eso era suficiente. Pero
después se entendié que lo importante era
ayudarlos a crear y administrar empresas, y
asi naci6 la idea del paquete de gestion.
Ademas, se incorporaron temas como el rol
de la mujer en la agroindustria, la sostenibi-
lidad y la organizacién de productores. Hoy,
debido al entorno internacional de globali-
zacién y apertura comercial, esto se esta
complementando con un fuerte ingrediente
comercial, asi como de calidad de los pro-
ductos en un marco de competitividad.

La metodologia seguida para la preparacién
y la validacién del paquete didactico se
puede resumir como sigue:

Definicién de las necesidades
de capacitacion

Con base en los problemas identificados en
diversos programas de estudio y sugeren-
cias de especialistas en el tema, se definie-
ron las necesidades de capacitacion.

Definicién de los contenidos teméticos

e Se constituyé un equipo de trabajo y se
definieron los manuales que conforma-
rian el paquete y sus respectivos conte-
nidos tematicos.

e Se estructur6 el paquete alrededor de
tres médulos didacticos:

- promocién de la empresa de agroin-
dustria rural

- gestién administrativa, financiera y
comercial de la empresa de agroin-
dustria rural

- gestién tecnolégica y de la calidad
de la agroindustria rural
Redaccién de los manuales técnicos

Se contraté a especialistas que redactaran
los contenidos técnicos.
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Utilizaci6n de una metodologia didactica

Se contrat6 a especialistas que buscaran
una metodologia didactica para la difusién
de los contenidos técnicos de los manuales.

Talleres de capacitacién
para capacitadores

Se realiz6 un taller de validacién con po-
tenciales usuarios para cada uno de los mé-
dulos. Cada taller tenfa como objetivo vali-
dar los manuales, capacitar tanto en los te-
mas técnicos como en el uso del paquete y
en gestién de la capacitacion. Se desarroll6
un taller por afio durante tres afios.

Correcciones

Se incorporaron las correcciones sugeridas
por los potenciales usuarios, tanto desde el
punto de vista técnico como desde el di-
déctico.

Talleres de capacitacién de capacitadores

Después de las correcciones, se realizaron
dos talleres de aplicacién de los médulos |
y ll, que sirvieron a la vez como una segun-
da validacién.

Correcciones

Se incorporaron las nuevas correcciones.

Publicacién de los manuales

Se publicaron los manuales matriz de los
médulos |, 11 y I, los cuales pueden ser
adaptados por las instituciones a las condi-
ciones y necesidades de cada pais. Ademas,
se elaboraron una guia para el usuario y un
video de promocié6n de la agroindustria.

Cursos en los paises

Se realizaron cursos en los paises utilizando
este primer paquete.

Seguimiento y retroalimentacion

Se iniciaron acciones de seguimiento en ca-
da pais para institucionalizar los cursos y
para dar paso a una segunda etapa del pro-
yecto. Se empez6 a publicar un boletin, E/
forjador agroindustrial, y se conformé una
red regional de capacitacién.

INFORME DE ACTIVIDADES DE LA
PRIMERA FASE DEL PROYECTO

La primera fase del proyecto de capacita-
cién, denominada Fomento de la agroin-
dustria rural en los paises de América Cen-
tral y Republica Dominicana, se inicié en
mayo de 1992. Se dirigié a ese grupo de
paises por tener éstos caracteristicas geogra-
ficas y socioeconémicas similares.

Consiste en la elaboraciéon de un paquete di-
dactico compuesto de doce manuales, un vi-
deo promocional, material complementario
de apoyo, guias de uso y la capacitacién de
un primer contingente de sesenta técnicos en
el manejo del paquete. Los beneficiarios di-
rectos son veinticinco instituciones del érea,
que realizan acciones de capacitacién y asis-
tencia técnica hacia las empresas de agroin-
dustria rural; mientras que los beneficiarios
indirectos son los gerentes, dirigentes, jefes
de produccién y de control de calidad de
cooperativas, asociaciones de productores y
empresas familiares e individuales.

En su primera fase, el proyecto se estructur
en tres mé6dulos, con los que se procura cu-
brir los aspectos que interactdan en el nor-
mal funcionamiento de una empresa de
agroindustria rural. Los médulos son:

e promocién de la empresa de agroindus-
tria rural

e gestion administrativa, financiera y co-
mercial de la empresa de agroindustria
rural

o gestién tecnolégica y de la calidad de la
empresa de agroindustria rural

A la fecha el primer médulo, que consta de
tres manuales, ha sido impreso y distribui-
do, asi como el segundo, de cinco manua-
les. Se acaban de publicar tres de los cuatro
manuales del tercer médulo.

Se logré también que se otorgara un certifi-
cado universitario por la Universidad Na-
cional de Costa Rica (Maestria de Desarro-
llo Rural) a los profesionales que participa-
ran en los tres cursos regionales correspon-
dientes a los tres médulos del curso, asf co-
mo en un curso complementario a dictarse
este afo en la Universidad Nacional.

Para la etapa de redaccién, disefio didacti-
co y publicacién de los manuales se cont6
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con el apoyo técnico y financiero de la di-
visién de capacitacién del IICA y de la Coo-
peracién Técnica Francesa (CTF), mientras
que para la organizacién de los cursos para
los técnicos el apoyo provino de la CTF y
de la Cooperacion Regional Belga.

Entre los principales productos del proyecto
se pueden sefialar los siguientes:

e Creaci6n de una metodologia participa-
tiva para el desarrollo de actividades de
* capacitacién hacia el sector de la agro-
industria rural. De esta forma, las institu-
ciones han participado tanto en la fase
de disefio de los contenidos y en la apli-
cacién de una metodologia didactica de
los manuales, como en la etapa de vali-
dacién de los mismos.

¢ Publicacién de once manuales didacti-
cos, un video promocional, ejercicios y
estudios de caso y guias para el usuario.

¢ Organizacién de dos cursos en Costa Ri-
ca de validacién del primer y segundo
moédulos y capacitacién de 38 capacita-
dores de la regi6n.

¢ Organizacién de un curso de validacion
del tercer médulo en Guatemala y capa-
citacién de 32 capacitadores de la region.

¢ Organizacién de dos cursos en Guatema-
la, donde se capacit6 a sesenta técnicos
en el manejo de los médulos 1y 2.

¢ Hasta la fecha, las instituciones partici-
pantes han realizado méas de doce accio-
nes de capacitaci6n aplicando el paquete,
en las cuales se ha capacitado a més de
doscientos empresarios agroindustriales.

e Organizacién de una red de veinticinco
instituciones que desarrollan actividades
de capacitacién en el marco del proyecto,
ya sea en forma individual o colectiva.

e Sensibilizacién de nuevas instituciones
que, por medio de los cursos, se han in-
teresado en la agroindustria como forma
de desarrollo de las areas rurales.

e Publicacién del boletin E/ forjador
agroindustrial como un medio de divul-
gar las actividades del proyecto.

e Creacién en Costa Rica de la Comisién
Interinstitucional de Capacitacién para
la Agroindustria Rural —CICAR~- que lo-
gré hace poco iniciar un proyecto de ca-
pacitacioén en Costa Rica financiado por

el gobierno de Holanda. Se realizaron
dieciocho cursos en un plazo de die-
ciocho meses, asi como acciones de
acompanamiento.

CONCLUSIONES Y PROPUESTA

PRODAR ha podido concebir un paquete
didactico de capacitacién en gestién de las
pequefias empresas rurales con un método
novedoso. Este paquete se esta reformulan-
do hoy en dia —ver en el anexo la propuesta
actual del PRODAR- teniendo en cuenta
las experiencias adquiridas durante el desa-
rrollo de su proyecto en América Central y
Republica Dominicana, pero también el en-
torno actual de la agroindustria de globali-
zacion, apertura comercial y competitivi-
dad. Se puede subrayar que este paquete es
integral porque considera tanto los aspectos
tecnolégicos como los de administracién de
empresa, de formulacién de proyecto, de
comercializacién y de calidad de los pro-
ductos. Hoy, la presentacién de los produc-
tos, el tipo de embalaje y el etiquetado son
tan importantes o mas que el producto mis-
MO y Su proceso.

Actualmente, PRODAR esté en capacidad
de generar y difundir material didactico
-sobre todo lo que concierne a las peque-
fias empresas rurales—, de organizar talleres
de capacitacién para técnicos y de ofrecer
cursos complementarios en técnicas de en-
sefianza y disefio de actividades de capaci-
tacién; también puede asesorar para la im-
plementacién del paquete didactico.

Este proyecto, que esta entrando en una
nueva etapa en América Central, esta a dis-
posicion de la regién andina y PRODAR es-
ta dispuesto a apoyar técnicamente a su
transferencia y adaptacién a cualquier am-
biente de costa, selva o sierra en la regién.

ANEXO

PROGRAMA DE’CAPACITACI(‘)N
PARA LA GESTION DE LA AGROIN-
DUSTRIA RURAL -GESTAIR-

Estructura curricular para los talleres del
proyecto PRAIR?

El programa de capacitacién para la gestién
de la agroindustria rural se estructura en
cinco cursos modulares:
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1. Marco conceptual y organizacional de
la agroindustria rural

2. Formulaci6én de proyectos de desarrollo
agroindustrial rural

3. Gestién empresarial de la agroindustria
rural

4. Comercializacién de productos agroin-
dustriales

5. Tecnologias de procesamiento agroin-
dustrial y calidad de los productos

El primero es un médulo de orientacién y
sensibilizacion hacia el concepto de agroin-
dustria rural, mientras en los otros cuatro se
entregan herramientas para llevar a la prac-
tica dicho concepto.

Aspectos metodolégicos

Cada médulo tiene una duracién de veinte
horas, que podra ajustarse a las caracteristi-
cas y necesidades especificas del grupo de
productores. Cada grupo debe estar com-
puesto por un maximo de veinticinco per-
sonas con dominio basico de lectura, escri-
tura y operaciones bésicas.

En cualquiera de los cinco médulos se des-
taca la importancia de la aplicacién de me-
todologias participativas, con el fin de lo-
grar una verdadera asimilacién de los con-
tenidos por parte de los productores.

Para tales efectos, es importante disponer
de manuales de referencia, videos, etcétera,
de modo que el instructor se desempeiie
mas como un orientador o facilitador que
como un difusor de conocimientos.

Se debe promover el intercambio de expe-
riencias entre los productores, en el enten-
dido de que el proceso de aprendizaje entre
pares ofrece grandes potencialidades.

A continuacién se plantean los objetivos y
temas principales de cada médulo.

Médulo 1: Marco conceptual y organiza-
cional de la agroindustria rural

* Objetivos:

- Dar a conocer a los participantes la
situacion y perspectivas de la agroin-
dustria rural en el pafs y de la regi6n
en particular.

- Mostrar las potencialidades de la
agroindustria rural en la valorizacién
de la produccién agropecuaria.

e Temas:

- Situacién socioeconémica y tecnol6-
gica de la agroindustria rural del pais
y de la regi6n en particular.

- Definicién y caracteristicas de la
agroindustria rural.

- La agroindustria rural como unidad
econémica y social.

- Formas de organizaci6én de las agro-
industrias rurales.

- El pequefio productor como empre-
sario agroindustrial.

- Introduccién del enfoque de género
dentro de la agroindustria rural.

e Material did4ctico:

— Manual sobre el marco conceptual
de la agroindustria rural.

- Manuales para capacitar en aspectos
de género.

— Otros materiales sobre formas de or-
ganizacioén.

Médulo 2: Formulacién de proyectos de
desarrollo agroindustrial rural

* Objetivo:

~ Lograr que los productores y produc-
toras agroindustriales se familiaricen
con la metodologia de formulacién
de proyectos de desarrollo agroin-
dustrial.

Se busca que los participantes tomen
conciencia de que la agroindustria se
desenvuelve en un ambiente muy com-
petitivo y que, por lo tanto, debe ser el
resultado de un proyecto debidamente
formulado, que atraviesa por varias eta-
pas hasta determinar su viabilidad. Asi-
mismo, que desde la fase de la idea se
deben considerar y acatar las leyes sani-
tarias y ambientales vigentes en el pais
que regulan este tipo de empresas.

e Temas:

— Elementos de matemaética.

~ Definicién de un proyecto agroindus-
trial.
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— Elementos para la formulacién de un
proyecto agroindustrial.

- Disefio y ubicaciéon de la planta
agroindustrial.

- Seleccién de maquinaria y equipos.

— Elaboracién de presupuestos y flujos
de caja.

— Métodos para determinar la rentabili-
dad de los proyectos de agroindustria
rural.

— Gestién del crédito.

e Material did4ctico:

- Materiales de capacitacion del Za-
morano (mateméticas).

- Manual de preparacién de proyectos
de desarrollo agroindustrial rural.
PRODAR/ICA.

Médulo 3: Gestién empresarial
de la agroindustria rural

e Objetivo:

- Familiarizar a los productores agroin-
dustriales con los mecanismos e ins-
trumentos de gestién y control admi-
nistrativo y financiero que utiliza la
pequefa empresa agroindustrial rural.

En este médulo se estudian los diferentes
aspectos administrativos que determinan el
adecuado funcionamiento de la empresa
agroindustrial. Con este propésito se anali-
zan las caracteristicas que distinguen a la
empresa rural de otras empresas, y los prin-
cipios de la administracién en torno a los
conceptos de planeacién, organizacién, di-
reccién y control.

Se hace también una introduccién a la ges-
tién contable y financiera de la empresa pa-
ra conocer conceptos como balance gene-
ral, estado de pérdidas y ganancias, razones
financieras y célculo de costos, orientada a
que los participantes entiendan la impor-
tancia de mantener actualizada la informa-
cién contable y de analizarla.

e Temas:

— Bases de administracién empresarial.
- Elementos de contabilidad.

- Calculo de costos.

- Anadlisis financiero.

- Administracién de personal.

— Gestién del crédito.

e Material did4ctico:

- La siguiente lista de manuales de
PRODAR-IICA:

Administracién de la empresa
agroindustrial.

Principios de contabilidad.
Analisis financiero.

Analisis de costos.

Administracién de personal.

— Estudios de casos (varios).
— Videos (dos).

Médulo 4: Comercializacién de produc-
tos agroindustriales

e Objetivo:

- Que los participantes desarrollen la
capacidad para analizar, seleccionar
y utilizar las diferentes vias alternati-
vas para la comercializacién de su
produccién.

Se definen los elementos basicos que in-
teractGan en la comercializacién de los
productos agroindustriales y se analizan
estrategias para colocar estos productos
en mercados locales y de exportacién.
Se discuten las posibilidades del etique-
tado nutricional y ecolégico, los produc-
tos orgénicos, los mercados solidarios y
la denominaci6on de origen, entre otras
opciones, para favorecer la comerciali-
zacién de los productos provenientes de
las agroindustrias rurales.

e Temas:

- Aspectos basicos de comercializa-
cién agroindustrial: la mezcla de
mercadeo, segmentacién de merca-
dos, posicionamiento del producto.

- ldentificacién y seleccién de canales
de distribucién.

— Mercadeo de productos para expor-
tacién.

- Estrategias de mercadeo y competiti-
vidad.

. Matgrial did4ctico:

- Manual sobre comercializacién de
productos agroindustriales. PRO-
DAR/ICA.

-~ Estudios de caso.
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Médulo 5: Tecnologias de procesamiento
agroindustrial y calidad de los productos

Objetivo:

- Que los productores y productoras
agroindustriales desarrollen destrezas
para elaborar sus productos segun las
demandas del mercado y las leyes
sanitarias del pafs.

En este médulo se estudian los princi-
pios basicos de las tecnologias de proce-
samiento de alimentos de importancia
agroindustrial; por ejemplo, la tecnolo-
gia de la leche, carnes, frutas, hortalizas
y cereales, con un enfoque sostenible.
Se pone énfasis en la seleccién y ade-
cuacién de tecnologias apropiadas para
las empresas y el medio rural, pero que
permitan desarrollar productos competi-
tivos y no contaminantes.

Por otra parte, se aborda el concepto de
calidad total, para que el productor com-
prenda que el control de la calidad es un
proceso integral que abarca todas las ta-
reas funcionales de la empresa y que sélo
finaliza cuando el producto transformado
es consumido. Asimismo, se consideran
aspectos de alimentacién y nutricién, hi-
giene y seguridad de planta.

También se incorporan temas relaciona-
dos con la proteccién del ambiente, co-
mo son el aprovechamiento de subpro-
ductos y el tratamiento de efluentes; el
uso racional de energia y la reutilizacién
de envases y reciclaje, orientados a que
los productores incorporen estos concep-
tos en forma paulatina en sus empresas y
también en sus casas y comunidades.

Temas:

- Manejo postcosecha de materias pri-
mas agroindustriales.

- Seleccion de tecnologias sostenibles.

- Tecnologia de procesos agroindus-
triales.

- Control de calidad en el procesa-
miento de productos agroindustriales.

- Higiene en el procesamiento de ali-
mentos.

— Legislacion sanitaria y ambiental.

- Tratamiento de desechos sé6lidos y
aguas residuales.

- Aprovechamiento de subproductos.

- Reutilizacién y reciclaje de envases y
embalajes.

- Uso racional y eficiente de la
energia.
Material didéctico:

- Un manual sobre conservacion de
alimentos.

- Un manual sobre procesos agroin-
dustriales.

— Un manual sobre control de calidad.

- Un manual sobre higiene el procesa-
miento de alimentos.

- Un manual sobre tratamiento de
efluentes y aprovechamiento de
subproductos.

— Videos.

- Visitas a agroindustrias rurales esta-
blecidas.

Practicas demostrativas.

NOTAS

(1) Conferencia dictada por Francois Bou-

cher en el Tercer Encuentro Nacional de
AIR del Perd, Tarapoto, 20 al 22 de
marzo, 1977.

(2) El proyecto PRAIR es el proyecto de

promocién de la AIR desarrollado en
Costa Rica por el CICAR y apoyado
técnicamente por el PRODAR.
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AGROINDUSTRIA DE HARINAS

Segundo Arévalo Pérez
Asociacién de productores “LA FORTALEZA DEL TIGRE”, Intuto - Rio Tigre

RESENA HISTORICA

La idea de instalar una planta de transfor-
macién de harinas en Intuto se originé por
la gran abundancia de los productos como
yuca y platano en la zona. Estos productos
son muy perecibles y no cuentan con un
mercado que asegure su comercializacién,
pues Iquitos se encuentra a cinco dias de
viaje y los costos de comercializacién no
se justifican porque los precios son muy
bajos.

Esto motivé a que la poblacién interesada
solicite al responsable de Céritas que los
apoyase en la instalacién de una planta
procesadora de harinas sucedédneas. Este
proyecto se hizo realidad cuando el Banco
Mundial, por intermedio de Céritas de Peru,
instalé en Intuto la planta después de un
largo proceso de gestiones que datan de
1993. La planta procesadora, con maquina-
ria procedente del CIAT de Colombia, se
establecié en febrero de 1995, y los traba-
jos se iniciaron en marzo del mismo afio.

EXPERIENCIAS EN EL MANEJO DE
LA PLANTA DE INTUTO

En el tiempo que se ha venido trabajando
en la planta de Intuto (dos afios) procesan-
do harina de yuca, se ha vivido la emocién
de estar manejando una planta propia, y de
ver por primera vez el producto transforma-
do en harina. Este ha sido un logro que ja-
mas se habia alcanzado en la cuenca del
rfo Tigre.

Antes de que la planta empezara a funcio-
nar se capacit6 a algunos de los socios para
que trabajasen en ella, pero llegado el mo-
mento éstos no hicieron lo que se esperaba.
Ellos estaban acostumbrados a trabajar a su
ritmo, y convertir repentinamente su rutina
en un trabajo con horario y con una mayor
responsabilidad les resulté chocante.

La inexperiencia en el manejo de las ma-
quinas era preocupante, puesto que ellos
no se sentian seguros si no contaban con la
presencia del ingeniero responsable de Ca-
ritas, y éste no podia acompanarlos perma-
nentemente porque tenia otras ocupacio-
nes. Las fallas mecénicas eran cosa de to-
dos los dias, pero dia a dia se fueron supe-
rando estos problemas.

Se acord6 en asamblea que el trabajo en la
planta se iniciaria con seis socios, distribui-
dos de la siguiente forma:

- dos socios que se encargaban de recoger
la lefa y la yuca.

~ un socio que operaba las maquinas (ge-
nerador, lavadora, picadora, secadora y
molinos).

— tres socios encargados de seleccionar la
materia prima en la planta.

Luego de esto recién se empezaba con el
lavado, picado, presecado y secado. Hubo
algunos problemas en el secado, porque las
secadoras no secaban la cantidad indicada
en el tiempo sefialado en la proforma del
vendedor. Para solucionar este problema se
hicieron algunos ajustes a la cdmara, y se
construy6 una camara tipo piscina.

Cuando las hojuelas ya estaban secas se
guardaban en bolsas de polietileno, y re-
cién se producia harina cuando se tenia fe-
cha de entrega del producto terminado.

CARACTERISTICAS DE
LA POBLACION

La comunidad de Intuto se encuentra en el
rio Tigre, a cinco dias de viaje en embarca-
ciones de la zona. Cuenta con una pobla-
cién aproximada de dos mil habitantes de-
dicados a la agricultura, pesca y caza. Gran
parte de la poblacién es nativa, de la fami-
lia de los quichuas, y uno de sus principales
problemas es el alto indice de analfabetis-
mo en la poblacién adulta. Otro grave pro-
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blema tiene que ver con la salud, pues esta
zona es endémica en malaria, tifoidea y he-
patitis.

Ademas, hay un elevado nivel de desnutri-
cién infantil. El 53% de los nifios menores
de cinco afos en &reas rurales de la cuenca
del rio Tigre se encuentran afectados por
desnutricién crénica, que es la causa direc-
ta de una de cada diez muertes en nifios
cuyas edades oscilan entre uno y cuatro
anos.

Ante estas necesidades y problemas, Caritas
Iquitos interviene dando asesoramiento téc-
nico permanente en agricultura, salud y
educacion.

En la comunidad de Intuto convergen las 39
comunidades nativas de la cuenca del rio
Tigre, entre las que se encuentran las fami-
lias de los quichuas, jibaros y muratos, ya
que es sede de la municipalidad distrital del
Tigre.

ORGANIZACION Y GESTION DE
LA FORTALEZA DEL TIGRE

La Fortaleza del Tigre se inici6 con cuaren-
ta socios y en la actualidad cuenta con
veinte socios activos. Su estructura organi-
zativa es como sigue:

- un presidente

- un vicepresidente

-~ un secretario

- dos vocales

- un fiscal que pertenece a Céritas y que
no es socio

Las reuniones se realizan una vez al mes en
forma ordinaria y extraordinaria cuando el
caso lo requiera.

Céritas Iquitos apoya muy de cerca a esta
organizacién en todas las gestiones que rea-
liza en la ciudad de Iquitos (contabilidad,
pago de tributos, etc.), y en Intuto, por in-
termedio del ingeniero residente. Este, en
coordinacién con la directiva, realiza la ad-
quisicién de materia prima a S/. 0,13 el ki-
logramo de yuca puesto en la planta, asi
como los lubricantes que se requieren para
el procesamiento.

PROCESAMIENTO

Un dia de trabajo en la planta

El trabajo en la planta se inicia las 7:30
a.m. y consta de las siguientes etapas:

- Seleccién de la materia prima (yuca). En
esta fase se selecciona y acondiciona
una tonelada de raiz para el lavado y pi-
cado. Este trabajo toma noventa minu-
tos.

- Lavado y picado de las raices. Se depo-
sitan en la lavadora 125 kilos por tanda
para el lavado y picado. Se trabaja una
tonelada en ocho tandas, lo que toma
96 minutos.

- Presecado. Se realiza al aire libre sobre
planchas de zinc durante 180 minutos,
luego de lo cual el producto se traslada
a las camaras de secado.

- Secado en camara. Se realiza mediante
aire caliente durante diez a doce horas.

- Molienda de las hojuelas. Se realiza du-
rante el proceso de secado, con un tiem-
po de 100 kg por hora (molino de grano
grueso, molino de martillo y tamizadora).

El producto final que obtenemos es harina
de yuca y afrecho. El rendimiento es como
sigue:

1 tonelada de yuca fresca
= 282,8 de hojuelas secas (28,2%)
= 226,7 de harina de yuca (22,6%)
= 47,1 de afrecho de yuca (4,7%)
= 8,8 de pérdidas de molienda (0,9%)

1 tonelada de yuca fresca
=71,8% de agua, barro e impurezas

La capacidad de planta es de seis toneladas
de yuca fresca por semana —veinticuatro to-
neladas por mes—, lo que representa 6,85
toneladas de hojuelas secas por mes.

La materia prima (hojuelas) se acopia en
bolsas de plastico de cincuenta kilos y se
coloca sobre parihuelas hasta el momento
de la molienda.

La importancia de contar con una planta de
este tipo en una zona rural como la cuenca
del Tigre, es que el pequefio productor tie-
ne un mercado seguro para la comercializa-
cion de sus productos.
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COMERCIALIZACION

La comercializacién se realiza con el
Programa Nacional de Apoyo Alimentario
(PRONAA) en sacos de cincuenta kilos y los
precios se fijan por licitacién puablica. En
1995 se obtuvo un precio de S/. 2,00 por
kilogramo, en el afio 1996 un precio de
S/. 1,70 por kilogramo, y en el afio 1997 el
precio se mantuvo.

Otro mercado para la agroindustria es la
municipalidad distrital del Tigre y los habi-
tantes del distrito, quienes lo utilizan para
el consumo directo y para la elaboracion de
dulces en reposteria.

IMPACTO SOCIAL

Se ha logrado obtener la confianza de los
productores, que siembran sus productos de
subsistencia con la tranquilidad de contar
con un mercado seguro cercano. Para los
socios, el hecho de poseer la primera
agroindustria instalada en la zona ha moti-
vado la necesidad de contribuir con el de-
sarrollo de su comunidad.
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TRANSFORMACION DE LA UNA DE GATO
Y LA MACA EN EL PERU

Octavio Zolezzi Chocano
Ashaninka Keshua

INTRODUCCION

El Perd ya no es un mendigo sentado en un
banco de oro, como bien decia Antonio
Raimondi, porque el banco esta empeiiado
(y se llama deuda externa) y el mendigo es-
ta vendiendo productos importados en las
esquinas de todos los pueblos y ciudades
del pais. Revertir tal situacién es el reto pa-
ra el cual hemos sido convocados, y por
eso agradezco tan honrosa invitacién.

Pareciera que el destino de los paises po-
bres estuviera en un sobre lacrado por el
Banco Mundial y el Fondo Monetario Inter-
nacional. Yo me resisto a aceptar tan indig-
na derrota, porque considero que el Perd es
uno de los paises mas ricos del mundo en
diversidad biol6gica, étnica y cultural. Estas
tres riquezas hay que saberlas sumar y mul-
tiplicar, y a eso yo lo llamo creatividad.

A lo contrario, restarlas y dividirlas —cosa
que histéricamente vienen practicando los
gobernantes desde hace 450 afios en este te-
rritorio llamado Peri-, yo lo llamo genocidio
y mis amigos ecologistas lo llaman extincién.

Lo que queda es desarrollar el mercado
mundial y tratar que la ufia de gato y la ma-
ca se exporten con valor agregado, ya que
asi las cifras pueden sumarse o multiplicarse.

LA UNA DE GATO

N.C.: Uncaria tomentosa
Uncaria guianensis

Un cultivo ancestral

ANTECEDENTES ETNOBOTANICOS

La ufia de gato (Uncaria tomentosa o Unca-
ria guianensis) es una planta nativa propia
de los bosques tropicales sudamericanos.
Pertenece a la familia de las rubiaceas. Se
desarrolla en suelos orgénicos del bosque
primario y secundario, desde el llano ama-
z6nico hasta los 1500 msnm.

Su uso se remonta probablemente a miles
de afios atras, por todos los grupos étnicos
de la vertiente oriental peruana. Su nombre
ashaninka es asamento y los curanderos as-
haninkas la usan como medicina para curar
heridas profundas, para el dolor de huesos
y para los rifiones. Por su parte, las mujeres
la usan para recuperarse después del parto.
Para preparar la uiia de gato se hierve un
trozo de tallo trozado en poca agua durante
mas de una hora. Luego, se bebe fria durante
el dia. En casos mds graves, cuando el pa-
ciente presenta una debilidad general, la ufia
de gato se mezcla con otras plantas tales co-
mo el chuchuhuasi y la sangre de grado.

Cotidianamente sirve también como fuente
de agua fresca, ya que en la parte central de
su tronco se almacena este preciado liquido
en cantidades suficientes como para saciar
la sed de un agotado caminante.

MANEJO EXTENSIVO
DE LA UNA DE GATO

Fundamentos

Respetar todas las areas protegidas creadas
y considerar algunas por crearse, asi como
la compatibilidad del manejo extensivo con
las labores culturales ancestrales de la po-
blacién nativa, tales como la practica de la
agricultura migratoria, la propagacién de
otras especies nativas por estaca (yuca), y la
alta densidad poblacional de las dos espe-
cies de Uncaria.

- El hecho de que ambas especies se com-
portan como una heliofita parcial favo-
rece el desarrollo del tronco y corteza,
por lo cual no se deben plantar en cam-
po abierto.

— El hecho de que las podaestas muestran
un rebrote de 85 a 90%.

- La necesidad de dejar como minimo una
planta patrén (la més desarrollada) por
hectérea para asegurar la reproduccién na-
tural por semillas botanicas.
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- El hecho de que después de la tala y
quema del bosque la uiia de gato rebro-
te de la rafz subterranea.

Todas estas caracteristicas permiten mantener
la diversidad biol6gica de las dreas a ser ma-
nejadas y la regeneracién natural. Estas y
otras observaciones e investigaciones realiza-
das en el campo nos han permitido llegar a
las siguientes conclusiones:

- Existe un promedio de quince plantas de
uia de gato (de las dos especies) por
hectarea de bosque primario y secunda-
rio de toda la vertiente oriental y llano
amazénico del Perd.

- Considerando solamente 6 000 000 de
hectareas, que representan aproximada-
mente un 10% del area total sefalada,
se podria extraer en forma sostenida 200
kg de corteza seca de uia de gato por
ha cada seis afios, es decir, 33 kg/ha/
ano. Esto nos da la cifra de 198 000 to-
neladas/ha/pais, que vendidas a US$
3000/toneladas nos da un total de US$
594 000 000 (millones de do6lares/afio-
[pais).

Lo que queda es desarrollar el mercado
mundial y tratar que la ufia de gato salga
con valor agregado, ya que asi las cifras
pueden multiplicarse.

Metodologia

- En caso de que se busque la propagaci6n
natural serd necesario, ademas de dejar
las plantas patrones, ralear algunas areas
del bosque que podrian ser compatibles
con un manejo forestal para la extraccién
de especies maderables, de forma que se
pueda asociar la reforestacién de estas al-
timas especies con la ufia de gato.

- La propagacién por semilla en viveros
quedaria en manos del Estado, a través
de los fondos captados por el pago del
canon de reforestacién. Las semillas se-
rian destinadas principalmente a las zo-
nas deforestadas, generalmente conduci-
das por colonos.

Propagacién por estacas

- Preparar estacas de 30 a 40 cm de largo,
con dos nudos como minimo. Las esta-
cas lefiosas deben tener de 2,5 a 5 cm
de didmetro.

~ Sembrar tres estacas inmediatamente des-
pués de la cosecha y procurar hacer la
siembra en los meses de octubre a marzo
para asegurar el riego natural.

- Las estacas se siembran como la yuca, in-
clinadas 45° y en un hoyo donde se in-
troduce la mitad de la estaca. Se espera
un prendimiento del 65% de las estacas.
No se recomienda el uso de hormonas.

— La sombra recomendada es de 75%.

Factores determinantes para
el prendimiento de estacas

- Humedad del suelo (siempre debe estar
hdmedo).

- Sombra superior a 50%, lo ideal es 75%.

- La calidad del suelo es significativa para
el establecimiento de una planta.

- Los suelos mas aptos son los limos anci-
llosos y arcillosos, aunque también se
desarrolla satisfactoriamente en suelos
arenosos de origen calcéreo.

Velocidad de crecimiento de
la uiia de gato y niveles de sobrevivencia

Estos factores estan siendo investigados, pero
los célculos indican un periodo entre cose-
chas no menor de tres afios, que puede llegar
hasta los ocho afios, dependiendo de factores
ecolégicos, entre otros.

Labores de seguimiento e investigacién
de la uiia de gato

- Establecimiento de parcelas de creci-
miento.

- Evaluacién del rebrote y regeneracion
natural.

- Tasas de crecimiento de las parcelas y de
las plantas cosechadas (rebrotes).

~ Evaluacién de plantaciones realizadas
en chacras en descanso donde el bosque
se recupera en forma natural. Factibili-
dad de sembrar la uila de gato en aso-
ciacién con otras especies forestales de
rapido crecimiento, como la bolaina, el
pino chuncho, el cetico, la capirona y
otras. También se puede considerar el
enriquecimiento de areas reforestadas
con especies de crecimiento lento como
el cedro, caoba, y otras, para lo cual se-
ra necesario esperar a que dichas refo-
restaciones tengan mas de cinco a ocho
afios de modo que se asegure una ade-
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cuada sombra para el desarrollo de la
uia de gato.

- Evaluacién del contenido de alcaloides,
en contraposicién a la calidad de los
suelos, en diferentes secciones de una
planta: raiz, corteza, tallo, hojas, lefio o
tronco, y a diferentes altitudes (pisos
ecolégicos).

— Clonacién de plantas patrén identificadas
con alto contenido de alcaloides, y propa-
gacién de las plantas que, sembradas y
cosechadas después de seis afios, mues-
tran las mismas caracteristicas deseables
que la planta patrén.

' COMERCIALIZACION INTERNA

e Productores
— Campesinos
- Nativos
- Madereros
— Empresas privadas y comunales

® Mayoristas-acopiadores

~ Empresas agroindustriales

Personas naturales / comerciantes
Laboratorios farmacéuticos

Centros de investigacién nacionales /
internacionales

Universidades

e Minoristas

— Casas naturistas
Herboristerias
Farmacias
Autoservicios, bodegas
Comerciantes informales

e Consumidores
Principalmente personas mayores de
cuarenta afios, enfermos de céncer, gas-
tritis, prostatitis, sida, personas varias

PRODUCTORES

Funcién

Deben usar racionalmente el recurso, lo
que implica una cosecha 6ptima, reforesta-
cién a través del pago del canon, una mejor
calidad del producto y el manejo ecol6gico
de la planta.

Transformaci6n primaria

1. Cosecha: Se corta con machete, hacha o
sierra el tronco, a un metro del suelo pa-

ra favorecer el posterior rebrote. El corte
debe ser oblicuo y lo mas limpio posi-
ble. Se aplica caldo bordalés o ceniza
para favorecer la cicatrizacién.

2. Descortezado: Se separa la corteza del
tronco con cuchillo o machete y se jala
la corteza en tiras.

3. Descascarado: Se separa la cascarilla
exterior con cuchillo o machete, raspan-
do longitudinalmente.

4. Trozado: Se realiza con machete o
sisaya.

5. Secado: Se pone la corteza trozada so-
bre una tarima limpia o malla en lugar
ventilado y bajo sombra.

6. Lavado: Antes de ponerla a secar, se la-
va con agua hervida fria o agua potable.

Requerimientos legales

- Contrato de extraccion
- Pago de impuestos forestales
- Guia de transporte forestal

MAYORISTAS - ACOPIADORES

Funcién

Trasladan y almacenan el producto desde
los centros de produccién; sefalan estanda-
res de calidad en el campo.

Desarrollo

-~ Acopio

- Almacenado

- Seleccion

- Transformacién secundaria y/o reventa
y/o envasado

Requerimientos legales

Se deben manejar los siguientes documen-
tos dados por los productores u obtenidos
por propio tramite:

- Guia de transporte forestal

- Recibo de pago de canon forestal

- Recibo de pago de canon de refores-
tacion

— Autorizacién expresa para el comercio

MINORISTAS

Funcién

Llevan el producto transformado al consu-
midor.
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Desarrollo

Es la reventa y/o transformacién secundaria
y/o envasado del producto para la venta al
consumidor final.

Requerimientos legales

Todas las regulaciones industriales y de co-
mercio vigentes a la fecha.

Costos de produccién

- Asesoria técnica
— Mano de obra
- Herramientas
— Transporte

— Insumos

Valor agregado

Calidad del producto a través de la transfor-
macién y mejora de la presentacién.

PAPEL DE LAS INSTITUCIONES
DEL ESTADO

Instituciones participantes

- Ministerio de Agricultura

— Instituto Nacional de Recursos Naturales
- INRENA

- Instituto Nacional de Investigacién Agra-
ria - INIA

— Direccién General de Medicamentos In-
sumos y Drogas - DIGEMID

— Policia Nacional - Policia Forestal

— Superintendencia Nacional de Aduanas
- SUNAD

— Superintendencia Nacional de Adminis-
tracién Tributaria - SUNAT

- Instituto de Defensa del Consumidor y la
Propiedad Intelectual - INDECOPI

—~ Universidades Nacionales

- Instituto Nacional de Cultura - INC

— Instituto Nacional de Medicina Tradicio-
nal - INMETRA

Funciones de estas instituciones

- Planificacién

- Capacitacioén y difusién

- Normatividad de la comercializacién

- Control del transporte y exportacién

- Proteccién de los recursos naturales del
Estado

- Generacién de tecnologia y promocién
de la produccién

- Marco legal y fiscalizacién

- Proteccién al consumidor

- Investigacién bésica sobre el recurso

— Proteccién de recursos fitogenéticos

- Proteccion del patrimonio cultural

- Promocién del comercio nacional e in-
ternacional

FUNCION DE
LAS INSTITUCIONES PRIVADAS

Instituciones participantes

- Organizaciones no gubernamentales
- Asociaciones de productores

— Asociaciones empresariales

- Empresas individuales

— Universidades particulares

- Institutos privados de investigaciéon

Funcién de estas instituciones

- Investigacién, difusién y promocién

- Desarrollo de productos

- Buasqueda de mercados

— Respeto a los derechos del productor

- Corresponsabilidad sobre el buen mane-
jo del recurso

- Defensa del patrimonio cultural y
natural

Transformacién secundaria

1. Limpieza manual: Si se quiere comercia-
lizar la corteza trozada una vez bien se-
ca (10% de humedad), ésta se cepilla
con escobilla de plastico o acero, o se
raspa con un cuchillo para limpiar los
restos de cascarilla y retirar los hongos y
ojos de la corteza.

2. Molienda: La corteza trozada se pasa por
un molino de martillos o cuchillas. El gra-
do de molienda se regula con mallas, y
puede llegar hasta un micropulverizado.

3. Cepillado o viruteado: Se puede realizar
con las tiras de corteza descascarada o
con el tronco descascarado utilizando
una maquina para tal fin.

4. Horneado: Se puede secar con hornos so-
lares, a petréleo, a gas o eléctricos. Reco-
mendamos los secadores solares. La corte-
za no debe someterse a temperaturas su-
periores a los 110 °C para evitar la degra-
dacién o evaporacién de principios acti-
vos. Lo ideal es una temperatura de 75 °C
durante dos a cuatro horas, con el fin de
esterilizar la corteza molida o trozada.

5. Extracto acuoso: Se hierve durante trein-
ta minutos la corteza trozada o molida
en agua y luego se filtra con colador fino
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o lienzo de algod6n. La cantidad de cor-
teza por litro varia segin el uso que se le
vaya a dar. Para consumo humano di-
recto deben usarse de 20 a 40 g por li-
tro. Para uso industrial, se pueden usar
hasta 300 g por litro. El extracto acuoso
debe mantenerse refrigerado, ya que en
caso contrario se inicia un proceso de
fermentacién.

6. Extracto hidroalcohélico:

i. Produccién industrial.- Este proceso
consta de la maceracién de la corte-
za seca trozada o molida en alcohol
de 70°. Se mezcla alcohol rectificado
de 96° con agua desionizada (desmi-
neralizada). Se remojan o maceran
300 g de corteza por litro durante
cinco dias como minimo, en reci-
pientes de vidrio, acero inoxidable o
plastico. Los recipientes deben ser
herméticos para evitar la evapora-
cién. Para acelerar el proceso se pue-
de agitar el macerado.

Este proceso debe realizarse con la
supervisién de un profesional (quimi-
co) y en un local especialmente
acondicionado, ya que el alcohol es
altamente inflamable.

Una vez macerado, se prensa, se fil-
tra y se envasa.

ii. Maceracion casera.- La corteza seca
trozada o molida se puede macerar
en licores tales como el cafazo, ron,
pisco, vodka, whisky y otros, introdu-
ciendo 20 a 40 g de corteza por litro
de licor y durante cinco dias como
minimo. Para asegurar la calidad del
licor debe observarse la autorizacién
sanitaria expedida por el Ministerio
de Salud (DIGEMID).

iii.Extractos secos.- El extracto seco se
obtiene por un proceso industrial en
el cual el extracto acuoso o hidroal-
cohélico se somete a una cdmara de
vacio a una determinada temperatura
y a través de un atomizador. Los ex-
tractos secos se usan para preparar
soluciones de formulaci6n farmacéu-
tica. Un extracto seco hidroalcohéli-
co es similar al liofilizado, pero éste
altimo requiere de un proceso mas
costoso y complejo y, para el caso de
la uiia de gato, menos eficiente.

iv.Extractos acuosos e hidroalcohdli-
cos.- Los extractos acuosos, hidroal-
cohélicos o secos pueden usarse pa-
ra preparar todas las formulaciones
farmacéuticas que se desee, tales co-
mo cépsulas, comprimidos, grageas,
jarabes, tinturas, licores, caramelos,
gaseosas y otros.

FORMAS DE CQMERCIALIZACION
Y PRESENTACION DE LA UNA DE
GATO EN LIMA

La ufa de gato se comercializa en forma de
tronco, corteza entera, viruta, corteza moli-
da, extractos acuosos, extractos alcohélicos
(macerados), jarabes, tinturas, cépsulas, gra-
geas, liofilizados, caramelos, extractos se-
cos, cremas, ungiientos, bolsas filtrantes,
supositorios, etc.

Nota importante

La corteza micropulverizada puede causar
dafio a las personas que la consumen, por lo
que no se recomienda elaborar productos de
consumo directo con corteza molida. No es
equivalente al extracto seco, ya que éste ulti-
mo es 100% asimilable y no contiene celulo-
sa ni lignina; productos no asimilables por el
ser humano. La lignina molida mantiene su
caracteristica estructural como microastillas.

CONTROLES DE CALIDAD

1. Andlisis microbiolégicos.- Son realizados
por laboratorios especializados y el costo
promedio por muestra es de US$ 30,00.
El anélisis microbiolégico es indispensa-
ble para determinar si el producto final es
apto para el consumo humano.

2. Andlisis fisico-quimicos.- Sirven para de-
terminar caracteristicas del producto ta-
les como la humedad, textura, color,
olor, grado de acidez, y otros.

3. Andlisis cromatogréfico.- La cromatogra-
fia se usa para determinar el contenido de
alcaloides y glicésidos en la uia de gato.
Es un control de calidad muy importante
para asegurar un producto homogéneo.
La cromatografia es cada dfa mas impor-
tante, tanto para la exportacién como pa-
ra la seleccién de géneros o variedades
de ufa de gato a ser cultivadas, ya que a
mayor contenido de alcaloides el precio
del producto sera mayor.
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Estos procesos son necesarios para obtener
una autorizacién sanitaria y un control de
calidad de cada lote que salga a la venta.

El precio de la corteza de ufia de gato y
otras partes de la planta es aproximada-
mente de S/. 0,50 el kilogramo cuando se
comercia en tronco seco o corteza seca, y
de S/. 0,50 el gramo cuando se comercia en
forma de capsulas o extracto seco.

EXPORTACIONES

Los requerimientos legales para la exporta-
cién de uia de gato son los siguientes:

- Registro de exportador

- Permiso CITES

- Certificado de origen

- Certificados fitosanitarios

- Pago de los derechos de exportacién
(aduana)

Sobre los precios de exportacion de la cor-
teza y extractos de uiia de gato no hay es-
tandares ni precios base definidos, y extrao-
ficialmente se conoce que los precios osci-
lan entre US$ 1,50 y US$ 150,00 el ki-
logramo, dependiendo basicamente de la
presentacion, volumen y destino.

» Destinos de exportacién

La uia de gato se exporta a Estados Uni-
dos, Alemania, Austria, Suiza, México,
Brasil, Canada, ltalia, Espafa, Bolivia,
Chile y Jap6n.

CONCLUSIONES

Con una adecuada planificacién se puede
lograr un desarrollo econémico sostenido
asegurando:

- Rentabilidad del productor - precios justos

- Reforestacién y apoyo técnico

- Inversién y crédito agrario

- Promoci6n del comercio nacional e in-
ternacional

RESUMEN

Existen muchas formas de procesar la ufia
de gato, pero solamente una de mantener
un producto en el mercado, y ello requiere
de honestidad, seriedad y conocimiento.
Ademas, hace falta una adecuada presenta-
cién de producto que asegure al consumi-
dor los beneficios de esta planta medicinal
peruana que, poco a poco, esta conquistan-
do al mundo.

LA MACA

N.C.: LEPIDIUM Meyenii Walp
;El cultivo més alto del mundo?

ANTECEDENTES ETNOBOTANICOS

La maca es una herbacea tuberosa de la fa-
milia de las cruciferas.

1. El cultivo de la maca se remonta a épo-
cas pre-incas (3000 afios atras), cuando
era cultivada debido a su alto contenido
nutricional que permitia al hombre del
Ande -y ain hoy le permite-, disponer
de un alimento completo durante todo
el afio, ya que, una vez asoleada, se
puede conservar seca y/o tostada.

2. También eran apreciadas sus propieda-
des medicinales y como reconstituyente
sexual. Se conocen hasta cinco tipos de
maca diferentes entre si por el color de
la médula: crema, purpura claro, purpu-
ra intenso, gris y negro.

La maca es un cultivo relacionado con la
etnia quechua, que se cultivaba en la cordi-
llera andina a partir de los 3800 msnm.
Manco Cépac inicié la conquista de los
ayarmacas, etnia quechua que cultivaba la
quinua y la maca, y los dividi6 en tres gru-
pos. Sin embargo, pasaron varios gobiernos
incas hasta lograr la completa conquista de
este grupo étnico que, debido a su fortaleza
fisica, alta resistencia y adaptacién a la pu-
na, logré pactar con los incas, quienes
adoptaron a la quinua (cultivo aymara) co-
mo el cultivo més importante de la zona al-
toandina. Desde entonces, todos los afios el
Inca iniciaba la camparia de siembra de la
quinua (ayar, en lenguaje aymara) introdu-
ciendo el varayoc.

Probablemente el grupo de ayarmacas, que
fue desterrado al centro del Perq, fue el més
sélido y logré continuar con el cultivo de la
maca hasta hoy.

No se tiene referencia de que el cultivo de
la maca exista actualmente fuera del territo-
rio peruano, pero si que es un cultivo en
expansion debido a su creciente demanda
nacional e internacional.

ALCANCES CIENTIFICOS

A través de numerosos estudios realizados
sobre esta planta, se ha descubierto que la
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maca contiene protefnas y carbohidratos,
acidos grasos y fibra de alta calidad; mine-
rales: calcio, zinc, yodo, f6sforo, magnesio,
hierro, y las vitaminas B1, B2, B12, Cy E.
Ademas, tiene saponinas esteroidales, y
aminoacidos precursores naturales de las
hormonas que permiten varias virtudes im-
portantes de la planta.

Por las sustancias que la componen, la ma-
ca es un excelente reconstituyente y suple-
mento alimenticio. La maca retarda el enve-
jecimiento y deterioro de los tejidos de la
piel y demés 6rganos.

La importante cantidad de proteinas, mine-
rales, vitaminas y carbohidratos asegura
una alimentacién balanceada y mejora la
actividad cerebral, por lo que constituye un
alimento ideal para personas que sufren de
alto desgaste mental.

Los componentes precursores hormonales
que contiene la maca ayudan a regular los
ciclos hormonales de hombres y muijeres, lo
que asegura un continuo y normal equili-
brio de las hormonas que, en general, inter-
vienen en el crecimiento, fertilidad, virili-
dad, lactancia, y otras importantes funcio-
nes fisiolgicas. Ademés, modulan las tran-
siciones hormonales como la menopausia y
el climaterio.

Se han identificado dos alcaloides, conoci-
dos como macaina | y macaina Il, pero ain
no se conocen sus propiedades.

TRANSFORMACION DE LA MACA

1. Secado

a. Campo: Una vez cosechada, la maca se
extiende al sol en un tendal durante el
dia y en la noche se recoge para evitar
que le caiga la lluvia o helada. El secado
demora entre treinta y noventa dias, de-
pendiendo del tamafio de la maca y de
las condiciones atmosféricas de tempe-
ratura y humedad relativa. Lo importante
es evitar la contaminacién de la maca
con productos quimicos, o con guano,
tierra y otros. El uso de tarimas con ma-
lla o secadores solares seria lo mas reco-
mendable, ya que la ventilacién dismi-
nuye el tiempo de secado y la tarima
disminuye el riesgo de contaminacién.

b. Industrial: El secado industrial se realiza
utilizando hornos con sistema de venti-
lacién de aire caliente. Existen muchos
modelos en el mercado.

Lo ideal es lograr que la maca tenga un gra-
do de humedad no mayor de 11%. Bien se-
ca y almacenada en condiciones apropia-
das como las existentes en las zonas natura-
les de produccién (la puna) la maca puede
almacenarse hasta por cinco a diez afios,
manteniendo sus propiedades nutritivas.

2. Tostado

La maca puede tostarse en forma casera o
industrial y, luego, molerse para ser con-
vertida en harina. El tostado casero puede
hacerse en olla de barro o en una sartén.
Otra posibilidad es tostar directamente la
harina.

3. Horneado

El horneado puede hacerse en hornos case-
ros de barro, piedra con ceniza o en hornos
industriales, eléctricos, a gas u otros. La ma-
ca horneada puede consumirse chancada o
molida.

Si se hornea para consumo directo se puede
hacer a temperaturas mayores a 150 °C du-
rante una hora, y si es con fines de esterili-
zacion, a 80 °C durante cuatro horas.

4. Coccibn

Se hierve la maca en igual cantidad de agua
y se sancocha durante treinta a sesenta mi-
nutos. Luego puede licuarse con el agua de
cocci6n y aiadirse leche, azacar, miel, ju-
go de frutas, huevo, o simplemente consu-
mir la maca por separado y el agua de coc-
cién como refresco, endulzado con miel o
azucar.

5. Molienda

Una vez lavada y seca o tostada, la maca
puede molerse para obtener harina. Se
muele con molinos de martillo o cuchillas
y, por lo general, en dos o tres pasadas, re-
duciendo el tamaiio de las zarandas progre-
sivamente. La harina puede utilizarse para
la elaboracién de galletas, alfajores, panes,
queques (en tales casos se reemplaza 5 a
20% de la harina de trigo o maiz), dulces,
golosinas, o bien en la industria farmacéuti-
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ca para elaborar capsulas, comprimidos, su-
plementos dietéticos y otros.

También puede usarse para preparar chi-
cha. La harina de maca puede incorporarse
a un jugo, yogur, leche o sopa. La dosis es
de una cucharada diaria por persona, aun-
que dosis hasta de 3 g muestran efectos en
el consumidor.

6. Extracto hidroalcohélico

La maca seca y lavada puede macerarse en
licores y/o alcohol rectificado hasta obtener
un extracto para consumo humano directo
o de uso industrial. Cuando se usa alcohol
rectificado el proceso debe ser supervisado
por un profesional (quimico) y ocurrir en
condiciones apropiadas (laboratorio). La
maceracién casera se puede hacer con pis-
co, ron o cafazo, introduciendo 20 a 40 g
de maca por litro y dejando macerar por
cinco dias como minimo. Sin embargo, por
las caracteristicas de la maca esto no es re-
comendable, ya que las proteinas minerales
asi como algunos carbohidratos, no son so-
lubles en dicho extracto y se perderan, a no
ser que se seque el remanente filtrado y se
reutilice.

Este proceso extraera los alcaloides, asi co-
mo algunos glicésidos solubles.

CONTROLES DE CALIDAD

1. Anélisis microbiolégico.- Este andlisis,
se practica en laboratorios especializa-
dos con los productos procesados que
van a destinarse al consumo humano. Es
importante realizar un analisis en cada

lote que saldra al mercado. La maca es
un producto nutritivo que resulta apete-
cible para muchos microorganismos, es-
pecialmente hongos y bacterias.

2. Andlisis fisico-quimico.- Este analisis
permite conocer caracteristicas de hu-
medad, color, olor, textura, acidez y
otras, con el fin de determinar la calidad
del producto y comprobar si retne las
condiciones apropiadas para su comer-
cializacién y consumo.

Se requiere de ambos anélisis para obtener
una autorizacién sanitaria en el Ministerio
de Salud (DIGEMID).

CONCLUSIONES

La maca es un producto nutritivo, energéti-
co y vigorizante que podria competir con el
gingseng en el mercado internacional. El
Perd es el unico productor del mundo v,
como tal, tiene en sus manos un recurso
que puede contribuir con el desarrollo na-
cional en forma integral y sostenida.

Destinando el 5% del éarea altoandina apta
para el cultivo de maca, el Peru podria lle-
gar a exportar mas de 500 000 toneladas
anuales y, con ello, tener ingresos anuales
por este concepto superiores a los 1500 mi-
llones de délares, ademas de generar em-
pleo en las comunidades méas alejadas y
marginadas del pais.

La empresa privada y el Estado deberian
destinar esfuerzos y recursos para promover
la produccién, investigacién y desarrollo de
productos que utilicen esta milenaria y pro-
digiosa raiz peruana.
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UNA EXPERIENCIA DE COMERCIALIZACION

Gaston Vizcarra
Candela Peru

MARCO GENERAL

Los cambios tecnolégicos de las dltimas dé-
cadas han consistido en el desarrollo de sis-
temas que permiten hablar de una globali-
zacion de la economia, particularmente en
lo que se refiere a las comunicaciones.

El fax, el satélite, el correo electrénico, la
internet, son ejemplos concretos de la velo-
cidad con que el mundo se comunica y to-
ma decisiones actualmente.

Los gobiernos han optado por establecer
bloques politico-econémicos regionales pa-
ra protegerse y enfrentar las nuevas condi-
ciones y retos de un mundo muy dindmico
que alcanza todas las esferas de la interrela-
cién humana. El campo de la produccién y
el intercambio de bienes es uno de los es-
pacios donde se expresa con mayor contun-
dencia esta nueva situacién.

Todos ustedes han escuchado hablar sobre
los diferentes actores del circuito de la pro-
duccién y el comercio; las dltimas tenden-
cias que rigen la economia; los nuevos pa-
radigmas basados en la eficiencia, la com-
petitividad, la autosostenibilidad; la exacer-
bada guerra de precios; la calidad total...

Al margen de cual pueda ser nuestra posi-
cién con respecto a estas nuevas reglas de
juego —que, dicho sea de paso, no conside-
ran practicamente para nada los aspectos
sociales ni ecolégicos de las poblaciones ni
de los 4mbitos geograficos involucrados—
éste es el panorama y no podemos ignorar-
lo, porque si queremos cruzar este puente
con los ojos cerrados, lo mas probable es
que terminemos ahogados en el rio o en el
fondo del precipicio.

Teniendo en cuenta este complejo -y mu-
chas veces adverso- contexto, es que inten-
taré explicar de manera resumida cual ha
sido el trabajo desarrollado por Candela.

Es mi deseo que esta breve exposicién sirva

como punto de partida para abrir una dis-
cusién y un intercambio de experiencias.
Considero que ello serd mas productivo pa-
ra todos nosotros.

Quiero aclarar que la experiencia de Can-
dela es un ejemplo que sirve para ilustrar
una de las modalidades de organizaci6n
que viene funcionando en el espacio de las
ONG para el desarrollo, y que estamos en
el proceso de validar la experiencia.

;QUE TIPO DE ORGANIZACION
ES CANDELA?

Formalmente, Candela es una asociaci6én
civil sin fines de lucro que podria ser cata-
logada como una ONG tradicional. Sin em-
bargo, nosotros queremos diferenciarnos
del concepto tradicional que se tiene de
ONG, sin desmerecer para nada la impor-
tante labor que éstas cumplen en los dife-
rentes campos para el desarrollo y todo el
esfuerzo que ellas realizan cotidianamente.

Por la misma naturaleza de nuestras activi-
dades —somos comerciantes— nosotros nos
definimos como una organizacién de co-
mercio alternativo (una OCA). Participamos
del mercado compitiendo con todos los ac-
tores en los rubros que manejamos y, como
cualquier empresa tradicional, asumimos
todos los riesgos en los aspectos de proce-
samiento y comercializacién de productos
destinados al mercado internacional y, re-
cientemente, también en el mercado local,
en nuestro caso, Lima.

Nos hemos especializado en estos campos
del circuito de la produccién. Esta especia-
lizacién ha significado cubrir una serie de
necesidades que nos permitan concurrir al
mercado con algunas posibilidades de posi-
cionarnos y consolidar nuestra presencia y
permanencia en el mismo.

Antes de pasar al tema mismo de la comer-
cializacién y sus implicancias, quiero expli-

BLOQUE I1I: COMERCIALIZACION

39



car qué es lo que nos hace alternativos en
el comercio.

Si nosotros nos cifiéramos a lo que el senti-
do comun de un comerciante le dice, nues-
tro principal —o Unico- objetivo seria hacer
crecer nuestras ganancias y reducir nuestros
costos al minimo. Visto desde una 6ptica
estrictamente comercial, seriamos una em-
presa eficiente, exitosa y digna de emular.
Seguramente la envidia de muchos, jno?

Pero nuestra organizacién incorpora otros
valores que no son Gnicamente econémi-
cos, sino también sociales y ambientales,
dentro de las limitaciones que nuestras ca-
pacidades y cobertura nos imponen y los
espacios que nos abre el mercado en el
cual estamos insertos. Nuestro principio
fundamental es que nuestra misién institu-
cional y nuestra estructura formal como or-
ganizacién no permite el reparto de utilida-
des entre los miembros de la organizaci6n.
Los excedentes que pudieran generarse de-
ben destinarse a desarrollar proyectos y
propuestas sociales y/o econémicas con los
productores con quienes trabajamos.

Mas adelante explicaré mejor c6mo se tra-
duce nuestra propuesta en acciones concre-
tas a través de nuestro trabajo.

Siendo los campos de la produccién y co-
mercializacién muy amplios, me voy a per-
mitir utilizar un producto que Candela co-
mercializa como ejemplo para describir
nuestra experiencia.

Candela comercializa internacionalmente las
mal llamadas nueces del Brasil, o castafias,
provenientes del departamento de Madre de
Dios; pecanas del departamento de Ica y ar-
tesanias de varios departamentos del pais,
especialmente de la zona andina. Ultima-
mente también hemos empezado a exportar
coco rallado. Para este ejemplo usaré las
castafias, que ademas es el rubro més impor-
tante de nuestras operaciones comerciales.

Quisiera resaltar que, como organizacién
de comercio, nosotros enfocamos nuestra
perspectiva desde el lado del mercado, y
particularmente desde el internacional.
Nuestro espacio es el mercado, no somos
productores de nada.

$Y qué cosa es el mercado internacional?
Todos hablamos del mercado como algo
que todo el mundo conoce o deberia cono-

cer, del que todo el mundo participa o de-
beria estar en posibilidades de hacerlo, pe-
ro jtenemos una idea clara de lo que es el
mercado? ;De qué tamario es? ;Dénde esta
localizado?

€sa es la primera prioridad: jcudl es nues-
tro mercado? Hay mercados de todo tipo,
desde el mercado de valores hasta el mer-
cado de 6rganos de trasplante. Tenemos
que identificar lo més claramente posible
nuestro mercado, y empezar a conocerlo a
fondo.

En el caso de los productores de algtin pro-
ducto agroindustrial, ésa es la primera tarea
a realizar. ;D6nde se podria colocar nues-
tro producto? ;Quién es la competencia?
$Cuadles son las caracteristicas de nuestro
mercado? ;Estamos en capacidad de acce-
der a ese mercado directamente? ;Es esta-
cional? ;Hay productos alternativos al nues-
tro? ;Tiene nuestro producto la calidad que
el mercado exige? ;Existe ya un producto si-
milar al nuestro?

Conocer al méximo nuestro mercado es
una tarea fundamental y debe ser sistemati-
ca y recurrente, porque los mercados no
son estéticos. En nuestro caso, buscamos un
producto que cumpliera con las siguientes
caracteristicas:

- Un producto agroindustrial.

- Un producto que ya participara del mer-
cado internacional.

- Un producto que proviniera de una re-
gién marginada del pais.

- Un producto que tuviera importancia e
impacto en la economia de la poblacién
local.

Realmente no existen muchos productos
con esas caracterfsticas en nuestro pais, pe-
ro para nuestra suerte, encontramos la
castana.

Este producto recibe un procesamiento in-
tensivo en mano de obra, participa en el
mercado internacional de nueces, proviene
de una zona olvidada del pais, como es
Maldonado, y es una de las actividades
econémicas importantes del circuito de tra-
bajo productivo-extractivo de la poblacién
local.

Debo mencionar que nosotros no sabiamos
absolutamente nada de mundo de la casta-
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fia en ese momento. Con las justas comer-
las. Alli se inici6 la doble tarea de aprender
todo sobre el proceso de la extraccién y
procesamiento de castaia y de conocer el
mercado internacional de la misma.

Es aqui donde me permito una segunda re-
comendacién sobre comercializacién, y es
el buscar las alianzas estratégicas. Poco o
nada podriamos haber logrado sin el apoyo
de organizaciones internacionales para de-
sarrollarnos en estos campos.

Existen muchas ONG nacionales e interna-
cionales que pueden resultar de gran ayuda
en estos campos, proporcionando informa-
cién técnica en procesamientos y normas
de calidad, asi como informacién comercial
muy Util para iniciarse en el campo del co-
mercio internacional. También pueden ser
una buena guia en la basqueda de fuentes
de financiamiento apropiadas para promo-
ver propuestas agroindustriales. Un claro
ejemplo lo tenemos en Food Links.

Con el apoyo inicial de Twin Trading, una
organizacién de comercio inglesa, pudimos
exportar los primeros 800 kg de castafias a
Inglaterra. Ellos fueron los primeros en im-
portar nuestras castafias, y nos ayudaron a
conseguir nuestro primer préstamo para la
compra de nuestro primer local de almace-
namiento y pelado de producto y el capital
de trabajo para ampliar operaciones.

La castana tiene una importancia ecolégica
muy particular para la regién amazénica.
Su recoleccién, ya que se trata de un fruto
silvestre, es reconocida como ecolégica-
mente sostenible. Esta caracteristica permi-
ti6 a Candela establecer un estrecho vincu-
lo con una organizacién conservacionista
llamada Conservation International, que tie-
ne oficinas en el Peru. Ellos nos han apoya-
do en diversos aspectos: desde préstamos
para la adquisicién de la actual planta de
procesamiento hasta la apertura del merca-
do norteamericano para la venta del pro-
ducto a través de una serie de contactos
con compaiiias de vocacién conservacio-
nista. Igualmente nos han presentado con
organismos financieros norteamericanos
—en nuestro caso la Fundacién MacArthur-,
que nos han proporcionado apoyo en finan-
ciamiento a tasas de interés preferencial pa-
ra incrementar el volumen de nuestras ope-
raciones, asi como una donacién para una

propuesta de trabajo en aspectos conserva-
cionistas.

Recientemente hemos obtenido un finan-
ciamiento de la Fundacién Interamericana
para fortalecimiento institucional.

Nuestra experiencia nos confirma que, esta-
bleciendo alianzas estratégicas con organi-
zaciones serias realmente comprometidas
con el desarrollo y fortalecimiento de orga-
nizaciones locales, se crea una sinergia que
puede dar muy buenos resultados.

Pero no todo es color de rosa. La castaiia es
un producto conocido como commodity.
Commodity significa que el producto tiene
un precio internacional publicado, y sobre
ese precio referencial se rige la mayoria de
las operaciones comerciales del mismo.

La castafia compite en un mercado de nue-
ces. No es s6lo un mercado de castafas:
también estan el mani, la almendra, el ma-
raiién cashu, el pistacho, la nuez tigre, la
nuez de pino, la walnut, la pecana y otras
mas. Son productos sustitutos entre si, y
compiten constantemente.

La castafia significa poco menos del 2% del
mercado de nueces. En otras palabras, si de-
saparece la castafa no le hacemos nada al
mercado. Somos absolutamente marginales.

Por lo tanto, el precio de este producto es
muy vulnerable. Una gran camparia de al-
mendras en EEUU puede traer abajo el pre-
cio de la castafia sin tener en cuenta sus
costos reales de produccién. Asimismo, una
devaluacién en Bolivia (segundo productor
en el mundo de castaia) puede traer abajo
el precio internacional del producto, a pe-
sar de que los costos de produccién en Peru
no hayan variado.

De ahi la importancia de buscar y desarrollar
nichos propios dentro del mercado. Nos ha
tomado afios y mucho apoyo encontrar y lo-
grar colocar nuestro producto con empresas
norteamericanas que también incorporan
otros valores a la hora de tomar sus decisio-
nes de compra. Es un mercado responsable
pequefio, pero existe y la tarea es encontrar-
lo. En el caso de otros productos, otras pue-
den ser las ventajas comparativas y competi-
tivas que hay que identificar y explotar.

Otros aspectos a considerar en la basqueda
de un mercado son aquellos que tienen que
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ver con los estandares de calidad del pro-
ducto, las normas de sanidad que debe
cumplir —que cada vez son mas exigentes y
estan siendo utilizadas como barreras pa-
raarancelarias de proteccién—, los volime-
nes ofertables para hacer viable la opera-
cién y la confiabilidad de que seguiremos
atendiendo el mercado. Estos aspectos son
muy importantes para la permanencia y el
posicionamiento en el mercado, y condi-
cién sine qua non de la mayoria de los
clientes internacionales.

Creo que seria redundante decir que el fac-
tor precio es determinante para lograr pene-
trar en un mercado, especialmente si se tra-
ta de paises donde reciben la oferta de pro-
ductos de todo el mundo y pueden escoger
y utilizar este mecanismo para tratar de sa-
car el mayor provecho posible de sus ope-
raciones con los proveedores del Tercer
Mundo, quienes se encuentran en situacién
desigual —por decirlo decorosamente- al
momento de la negociacién.

Con este panorama, es muy dificil tratar de
sobrevivir s6lo esperanzados en el pequeiio
espacio ganado al mercado, rogando que
los precios se mantengan a un nivel razona-
ble. Por ese motivo iniciamos la bisqueda
de lo que es nuestra Gltima recomendacién:
la diversificacién de la produccién y/o el
desarrollo de subproductos. Al respecto,
averiguamos de qué otras maneras se apro-
vecha tradicionalmente el producto en la
region, y encontramos que también se pue-
de extraer aceite de la castaria. Asi que ini-
ciamos nuestro proceso de desarrollo de
subproductos de la castaiia.

Luego de dos afos de trabajo, tenemos de-
sarrollado un proceso de extraccién de
aceite de castafia y estamos, desde 1994,
buscando un mercado para este nuevo pro-
ducto en el mercado internacional de la in-
dustria de los cosméticos. Tenemos firmado
un contrato con una compafiia especializa-
da en proveer ingredientes a la industria de
los cosméticos en EEUU.

Todavia no podemos decir que existe un
mercado desarrollado para el aceite, pero
algunas empresas fabricantes de cosméticos
ya estan realizando pruebas piloto de pro-
ductos finales, utilizando como uno de sus
ingredientes aceite de castaiia.

La castaiia es realmente una semilla. Esta

envuelta en su céscara y varias de estas se-
millas vienen en un coco. Este coco nor-
malmente queda tirado en el monte. Noso-
tros hemos desarrollado otro subproducto
de la castana: una vela ecoldgica con el co-
co como recipiente. La vela viene en dife-
rentes colores y aromas. En la actualidad
estamos exportando estas velas a EEUU, In-
glaterra, Japén, Francia, Alemania y, poten-
cialmente, a Suiza.

Luego de la extraccién de aceite, queda un
residuo o torta de castaiia. Una compaiiia
inglesa ha desarrollado una proteina en ba-
se a un proceso de hidrolizaci6n de |a torta.
Lo que era originalmente un desecho, o co-
mo maximo alimento para animales, se ha
convertido en un nuevo subproducto de la
castafia: materia prima para un producto
proteico.

La diversificacién y/o la explotacién al ma-
ximo de un producto es la mejor manera de
balancear las complejidades que un solo
producto puede sufrir en su mercado. Tener
varios mercados es una excelente estrategia
para consolidar una empresa.

LA PROBLEMATICA Y CONTEXTO
SOCIAL EN TORNO A
LA CASTANA

Acciones de promoci6n social con los
productores

En lo referente a nuestro trabajo en los as-
pectos sociales y ecolégicos, paralelamente
a nuestras actividades comerciales desarro-
llamos diversas acciones. En el caso de la
castafia podemos mencionar las siguientes:

e Con los recolectores de castafia

- Entregamos créditos iniciales sin inte-
reses para que puedan iniciar la zafra.

Tradicionalmente esto siempre ha
existido, pero se utilizaba -y ain se
utiliza- como forma de enganche de
la produccion, en base a la fijacion
de un precio que va en contra de la
economia del productor. Candela s6-
lo pide que se le devuelva el présta-
mo en dinero o en producto a un
precio de mercado en el momento
en que se realiza la transaccién.
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Nuestro objetivo es facilitar al pro-
ductor los recursos para sus labores
de recoleccién y fortalecer esta acti-
vidad en la zona.

Brindamos un servicio de transporte
por los rios, de personas y viveres,
para abastecer las necesidades de
los campamentos sin recargos al pro-
ductor.

Este es otro mecanismo que utilizan
los intermediarios y acopiadores tra-
dicionales para sorprender a los pro-
ductores llevando productos de pri-
mera necesidad del pueblo a los
campamentos para canjear por casta-
fia, pero duplicando o triplicando los
precios de los productos que llevan.
Ello perjudica la economia de los
productores.

Contamos con un pequefo centro de
enriquecimiento forestal en el cual
desarrollamos plantones de castafia
con las semillas de los mejores arbo-
les de las concesiones de los produc-
tores y otras especies maderables y
no maderables y los transplantamos a
los castaiales del productor, incre-
mentando el valor de sus bosques a
largo plazo.

Este ario traeremos del Brasil a un ex-
perto en injertacién de castafias para
dictar un curso a los productores e
intentar disminuir el tiempo de cose-
cha de los arboles de castafia. Con-
juntamente con la Asociacion Agroe-
colégica hemos instalado una parce-
la agroforestal demostrativa con es-
pecies nativas y aclimatadas a la re-
gion, para estimular el cultivo de las
mismas en terrenos del productor.

a 5 afios de las mujeres peladoras
que trabajan con nosotros en la co-
munidad de La Joya. Este ario atende-
remos a 35 ninos. Esperamos poder
extender este servicio en 1998 a to-
das las mujeres de la comunidad.

- Hemos creado un taller de video en
la comunidad para los nifios, jévenes
y mujeres de La Joya. La idea es brin-
dar entretrenimiento a la poblacién
(no existen opciones de este tipo en
la comunidad) a la vez que difundir
material educativo sobre diversos te-
mas: desde aspectos de salud hasta
informacién basica de cémo criar
animales menores, asi como progra-
mas culturales de musica y danzas
del Pera.

- Hemos promovido y financiado una
primera experiencia productiva con
un grupo de mujeres en la crianza de
cerdos. La idea es crear un fondo re-
volvente a partir de los cerdos en la
comunidad.

- Hemos realizado un censo socioeco-
némico de la comunidad, el cual se
encuentra en la fase de compilacién.
Los resultados nos permitiran identifi-
car las necesidades mas sentidas de
la poblacién, asi como sus potencia-
lidades y conflictos, para utilizar de
manera mas eficaz nuestros recursos
y esfuerzos en el campo social de
nuestros planes de trabajo.

Esperamos que, en la medida que incre-
mentemos nuestras acciones comerciales,
podamos lograr mayores excedentes para
continuar nuestra propuesta institucional
con acciones de mayor impacto y cobertura
en la region.

e Con las mujeres peladoras de castana

- Hemos instalado una guarderia in-
fantil en la planta para los hijos de 1
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LA COMERCIALIZACION COMUNITARIA
(Ideas claves para el desarrollo de la ponencia)

Luis Gonzales
Promocién Humana Diocesana (PHD)

DATOS GENERALES

Tema

La organizacién comunitaria en la comer-
cializacion

Localizacién

Parroquia: Salinas

Cantoén: Guaranda
Provincia: Bolivar

Pais: Ecuador

Niimero de habitantes
- Casco parroquial: 1000
Parroquia: 9000
Grupo predominante:  Indigena, mestizo

Tiempo de experiencia: 15 arfios

Qué producimos

[nooucto NUMERO PRODUCCION

DE FABRICAS ANUAL
Lacteos 20 queseras 231393 kg
Hongos 6 plantas 15 000 kg
Embutidos 1 planta 10 000 kg
Chocolate 2 plantas 15 000 kg
Turrones 3 féabricas 8800 kg
Artesanias de lana y madera

Tipos de mercado que atendemos
Local (provincial)

Nacional

Internacional

Directos (tiendas)

Indirectos (distribuidores)

RAZONES PARA )
LA COMERCIALIZACION

iPor qué comercializamos
productos agroindustriales
y no productos agricolas?

Para:

- Dar un valor agregado a las materias pri-
mas

- No dejarnos explotar ni manipular

- Conseguir un mejor precio para nuestros
articulos

- Generar fuentes de trabajo

- Organizarnos y sentirnos unidos

PROBLEMAS
CON LOS QUE CONVIVIMOS

Falta organizacion

- Comunitariamente es muy dificil llevar
las empresas

- Hace falta una mentalidad empresarial

- El grado de preparacién es muy bajo

- Personalmente creo que a nivel familiar
hay més opcién (pero el reto a nivel co-
munitario es excitante)

Concientizacién de produccién

- Todos los desafios son muy duros de
aceptar

- Hay que vender calidad y no caridad,
pues s6lo con calidad los pueblos pue-
den seguir produciendo su propio dinero
y salir de la pobreza

- Es la tnica forma de mantenernos en el
mercado

Apertura comercial limitada

- Las grandes cadenas no dan un espacio
(quieren productos impactantes, publici-
tados)

- La competencia no tiene contempla-
ciones
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PASOS Y ESTRATEGIAS
DE COMERCIALIZACION

Estudio del mercado (empirico)

Las instituciones apoyan la produccién,
sin ver sustentabilidad

Se realiza por medio de un experimento
Luego viene el cambio (infraestructura,
presentacion, calidad, etc.)

Ejemplo: quesos maduros, turrones

Politica de ventas (no estd muy definida)

Hay muchas fabricas para coordinar es-
trategias, falta un ente central

Cada fabrica pone sus condiciones

No se toma en cuenta a la competencia
(se ve mas el calculo de costo)

Los consorcios deberian corregir esas fa-
llas

El equipo de comercializaci6n es muy
débil (dos personas)

Hay muchos productos (para mejorar
presentacién, administrar, controlar la
calidad, vender, etc.)

Tiendas (Quito, Guayaquil, Guaranda)

CUADRO DE VENTAS NOMINALES EN EL PAIS: 1996

Son los principales puntos de venta

Se empez6 por dar salida a los quesos
Otro sistema de ventas: distribuidores

Se ha buscado un espacio en el mercado
internacional (andino, europeo, etc.)

El suefio es la exportacién (primero
aprovechar el pais)

No tenemos vendedores

PARROQUIA: SALINAS

Tipo de cambio S/. 3,760

Administracién y anélisis empresarial

El célculo de precio de costo es rudi-
mentario

Falta profesionalidad en los administra-
dores. No hay vision de calidad, merca-
do, etc.

El sistema de trabajo es rutinario

La capacitacién es brindada por coope-
rantes extranjeros

Calidad y presentacién

Es un paso fundamental para ampliar los
mercados

Se da luego que la fase experimental tie-
ne aceptacién

Ejemplo: turrones, cueros

Distribucién del producto

Nos quita espacio no entregar el produc-
to a puerta

Una desventaja es no poseer carro re-
partidor

La situacién geogréfica es una limitacién
Urge cambiar el sistema

Problemitica en torno a las AIR

Falta organizacion comercial

La produccién esté desorientada

La tecnologia es obsoleta

Falta infraestructura (almacenar, califi-
car, preparar y distribuir los productos)
La administracién es cortoplacista (falta
una direccién con mentalidad empre-
sarial)
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MERCADEO & AGROINDUSTRIA RURAL:
CONSTRUYENDO PUENTES

Lic. Fernando Zelada Briceno
MERCADEANDO S.A.

INTRODUCCION

Histéricamente, el mercado de servicios no
financieros para las PYME, tanto rurales co-
mo urbanas, se ha desarrollado a partir de
las actividades de las ONG, quienes, en ma-
yor o menor grado, han venido complemen-
tando sus operaciones crediticias con activi-
dades de asistencia técnica o capacitacion.
Esta situacion ha llegado a tal punto que al-
gunas instituciones han decidido hacer de
este tipo de actividades su eje de trabajo
con el sector, aunque cuestionando las posi-
bilidades de autosostenimiento de la linea.

En ambos casos, sin embargo, los esquemas
de atencién desarrollados han tenido una
marcada caracteristica de focalizaci6n inter-
na del servicio, vale decir, entrenar o dar he-
rramientas a los usuarios para que manejen
mejor sus espacios de gestién interna (as-
pectos financieros, contables, legales, etc.).
En el caso particular de las organizaciones
que trabajan en las zonas rurales, dichos
servicios se han focalizado hacia los tépicos
tecnolégico-productivos.

Asi, el escenario estratégico en el que se
desempefiaba el servicio o la intervenci6n
era relativamente manejable y estable, con
actores definidos (ONG y PYME = usuario)
en una relacién bilateral que, desafortuna-
damente, se agot6 en mediciones operati-
vas (nimero de participantes, horas dicta-
das, etc.).

Desde nuestra perspectiva, esta orientacion
en la oferta de servicios no financieros esta
caracterizada como servicios de apoyo, en
tanto sus objetivos son marcadamente ope-
rativos y su efecto final se reduce a apunta-
lar la actividad empresarial interna de los
beneficiarios.

Ya hablando en términos de contexto, esta
posicién era relativamente suficiente consi-
derando la existencia de un mercado cauti-
vo fruto de las altas restricciones a las im-

portaciones que, en materia de politica eco-
némica, impusieron los sucesivos gobiernos
(1980-85, profundizadas en 1985-90) para
proteger a la industria local.

En definitiva, los servicios brindados han si-
do importantes dentro del contexto en que
fueron ofrecidos, pero presentan una debili-
dad estructural en un mercado como el ac-
tual, donde la orientaci6n gubernamental
hacia una economia de libre mercado es
explicita.

Dicho proceso de apertura comercial ha in-
centivado el aumento constante de importa-
ciones provenientes de todo el mundo, las
cuales vienen compitiendo con la produc-
ci6n local por un mercado estructuralmente
pequeiio y coyunturalmente recesado.

En el caso del subsector de confecciones,
por ejemplo, INDECOPI ha encontrado
fundada la denuncia contra la importacién
de textiles chinos que ingresaban al merca-
do nacional con precio dumping, y les ha
impuesto una tasa de compensacién pro-
medio del 45%.

En el caso del sector agroindustrial, con es-
pecial énfasis en el sector agroalimentario,
la dinamica del quinquenio 1990-95 ha es-
tado marcada por el ingreso de grandes
transnacionales como Nestlé (chocolateria,
golosinas, preparados lacteos), Arcor (cara-
melos, chocolates, galletas, refrescos), Cos-
ta (chocolates, galletas), Bresler (helados),
Hellmans (vinagre, mayonesas y salsas,
condimentos), Heinz (salsas, condimentos,
alimentos para nifios, etc.), Watt's (nécta-
res), entre otros.

Practicamente todo el espectro de produc-
tos agroindustriales, desde caramelos hasta
expandidos, néctares, vinagres y otros en-
cuentran poderosas contrapartes en las mar-
cas extranjeras, por no hablar de la capaci-
dad publicitaria en que éstas soportan sus
estrategias.
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Los efectos del entorno resefiado se han tra-
ducido en una alta restriccién del ingreso a
los mercados para las PYME agroindustria-
les peruanas, las cuales no cuentan con los
medios, el manejo técnico, el know-how, ni
el tiempo que requiere la adecuada promo-
cién de sus productos.

Como era de esperarse, ahora las demandas
de las PYME en cuanto a los servicios no fi-
nancieros de las ONG y otros agentes tienen
un marcado componente de acciones que
les permitan acceder a mejores mercados, o
sostenerse en los que vienen operando.

Sin embargo, las reacciones que hemos en-
contrado en muchas ONG atin son lentas
debido a la inexperiencia y falta de forma-
cién profesional de sus cuadros en aspectos
como mercadeo y comercializacién.

Ello se agrava si consideramos que dichas
actividades se desarrollan en un escenario
estratégico mas complejo y en constante
evolucién, merced a la interrelacién gene-
rada por dos nuevos actores incontrolables:
la competencia y los consumidores.

Durante los cuatro afnos que venimos traba-
jando en Marketing para el Desarrollo ©,
hemos tenido oportunidad de apoyar a
ONG que promueven microempresas, tanto
en el ambito urbano como rural, y podemos
afirmar que se viene desarrollando una
suerte de proceso hacia el mercado dentro
de los enfoques de intervencién: comien-
zan subcontratando instructores para com-
plementar las actividades de capacitacion y
asistencia técnica de los usuarios, en una
segunda etapa buscan internalizar y reciclar
dichas variables en su quehacer institucio-
nal -solicitando apoyo externo para mejo-
rar sus intervenciones y, eventualmente,
buscando complementar la formacién de
sus cuadros—, y en un nivel superior, bus-
can establecer mecanismos y metodologias
para mejorar los niveles de relacionamiento
que establezcan sus PYME usuarias con res-
pecto a los agentes del mercado. En esa
medida se pretende cubrir un vacio impor-
tante en las propuestas de desarrollo perse-
guidas por la institucion.

“En un entorno como el actual, la
competitividad tiene que ver no sélo
con el empresario sino también con
la ONG: aquellas que sobrevivan se-
ran quienes puedan ofrecer servicios

que mejoren a corto plazo la posi-
cién de la PYME en el mercado”

Hans Hagnauer
SwissContact - DESIDE

LA COMPETITIVIDAD
Y EL MARKETING

Acaso una de las orientaciones mas criticas
que asumimos como directriz para nuestras
intervenciones en pro del desarrollo del
sector, es la que nos indica que “debemos
hacerlos competitivos”. Ello merece una re-
flexién que nos permita ubicarnos mejor.

Entendemos que la alta rentabilidad obteni-
da por una unidad productiva en la comer-
cializacion de un bien o servicio es el resul-
tado del manejo exitoso de la correlacién
existente entre lo que ofrece al mercado y
lo que éste ultimo demanda o necesita y,
por tanto, esta dispuesto a pagar.

Surgen de esa premisa los primeros niveles
de decisién que el empresario debe tomar,
referidos a los estratos o grupos de consu-
midores a los cuales va a dirigir sus esfuer-
zos de venta.

Hay dos opciones que recoge la literatura
de mercadotecnia: adoptar una estrategia
de mercadeo indiferenciado u optar por
una estrategia de mercadeo diferenciado.

En el primer caso, la empresa optaria por
ofrecer sus productos practicamente a todos
los consumidores posibles, es decir, se con-
sidera al mercado como uno solo y se pre-
tende abastecerlo de la misma manera.

Y aqui nos topamos con la tipica respuesta
de nuestros usuarios al preguntarles: “;Cuél
es tu mercado?”:

- “Las mujeres: yo vendo blusas para da-
mas”.

- “lLas oficinas: ellas son las que compran
mis muebles de madera”.

- “lLas amas de casa: todas las que com-
pran mis tacitas son amas de casa que
vienen por ac4” .

Las ventajas por economias de escala de es-
ta visién son obvias, por cuanto las lineas
de produccién se mantendrian a tiempo
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completo sin introducir variantes mayores
en los modelos, y los costos de aprendizaje
se diluyen de acuerdo a los volamenes pro-
ducidos.

Ello, sin embargo, es sumamente peligroso
en la actualidad: sélo unas pocas empresas
—aun de las grandes— en determinados sec-
tores industriales apuestan por este tipo de
estrategia, pues el mercado se encuentra ca-
da vez mas segmentado y los consumidores
son cada vez mas reacios a aceptar “pro-
ductos promedio”, en lugar de productos
adecuados a sus particulares expectativas.

Pensemos solamente en el caso de la cerve-
za, que ha pasado de ser un producto de
consumo masivo ofrecido por igual a todo el
mercado, a ofrecer variedades especializadas
por tipo de consumidor: malta, premium
(Cuzquena), light, fuertes (Céndor), etc.

Otro caso que tradicionalmente ha sido
considerado “cuasi-monolitico” es el de ci-
garrillos. Para ilustrar mejor nuestro ejem-
plo, concentrémonos en los cigarrillos ru-
bios: fuera de las consideraciones de ser
mas o menos fuertes, casi todos eran simi-
lares; sin embargo, ya podemos encontrar
en el mercado cigarrillos “Hamilton” y
“Premier” que vienen en cajitas de diez
unidades, cuando lo habitual era que vinie-
ran en cajetillas de veinte. ;Por qué ha su-
cedido esto?

La respuesta es muy sencilla: una gran parte
de los consumidores de este mercado son
los llamados “fumadores sociales”. A dife-
rencia de los fumadores habituales, que
consumen cigarros en un rango que va des-
de cuatro cajetillas por semana hasta dos
cajetillas por dia, los fumadores sociales s6-
lo fuman de vez en cuando y, mayoritaria-
mente, cuanto estdn en una reunién. Para
ellos no resulta préactico cargar con una ca-
jetilla grande en el bolsillo, pero tampoco
les agrada comprar por unidades; asi, el
contar con una cajetilla de diez cigarrillos
les es sumamente c6modo, y la empresa lo-
gra asi aumentar considerablemente sus
ventas hacia este grupo de consumidores.

Puesto de esta manera, el mercadeo dife-
renciado presenta ciertos atractivos para las
PYME, pues no considera al mercado como
un todo indivisible sino altamente fragmen-
tado en diferentes grupos de consumo, de
los cuales la empresa opta por abastecer a

determinado segmento segln sus propias
ventajas y condicionantes.

Los factores clave de éxito en esta estrategia
radican en la correcta eleccién de un seg-
mento que sea rentable, que tenga posibili-
dades de crecimiento, y al cual la empresa
pueda satisfacer con mayor grado de efi-
ciencia relativa.

Dicha eficiencia se traducira en la genera-
cién de un producto con caracteristicas
adecuadas segun el segmento escogido, al
cual denominaremos producto desarrolla-
do. Es decir, un bien o servicio “ad-hoc”
para un mercado determinado, como en
los casos sefialados.

Sin embargo, conforme otras unidades pro-
ductivas consideren que el segmento en
cuestién también les resulta interesante, op-
taran por ingresar al mercado ofreciendo al-
ternativas al producto de la PYME pionera,
y generaran, en mayor o menor grado, una
intensidad competitiva que obligara a la
unidad productiva inicial a reconsiderar su
estrategia primaria.

Efectivamente, conforme la intensidad com-
petitiva se acreciente, las interrelaciones
anteriormente seiialadas entre el empresario
y el mercado ya no seran garantia de soste-
nibilidad sino condiciones minimas de su-
pervivencia, sobre las cuales debera intro-
ducir variantes de diferenciacién u otro en-
foque que lo lleven a generar un producto
competitivo.

En tanto la competencia es relativa a los
competidores existentes en determinado
mercado o sector industrial, la estrategia a
seguir pasa por conocer variables como los
productos competidores, sus atributos y
ventajas, niveles de precio, estructura de la
distribucién, condiciones crediticias, etc.,
sobre las cuales pueda trazar cursos de ac-
cién que le aseguren mayor sostenibilidad
relativa: una estrategia competitiva.

Entendemos, entonces, que toda estrategia
competitiva es producto de las caracteristicas
individuales de cada sector industrial y, den-
tro de ellos, relativa a los diferentes submer-
cados que se pretende abastecer partiendo de
las posibilidades y limitaciones de las PYME.

Vale decir, asi como va quedando claro pa-
ra muchos profesionales y estudiosos que
no existe la “calidad total”, el criterio de
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“competitividad” tampoco es Gnico ni abso-
luto sino que esta en funcién de dependen-
cia con respecto al mercado del cual esta-
mos hablando.

Para graficar mejor este punto, pongamos
un ejemplo final: es claro que una chompa
de disefio exclusivo hecha en alpaca Mit-
chell que se vende en Camino Real a US$
120,00 no es competencia para una PYME
que vende sus chompas “Capuli” de alpaca
a un estrato socioeconémico de clase me-
dia-baja en el Mercado Central a US$
10,00. Del mismo modo, nuestra PYME del
ejemplo jamas serd competencia de Mit-
chell en su segmento de mercado, por que
la calidad de estos dos productos esta fijada
por el mayor grado de satisfaccién que ge-
neran a sus respectivos mercados de aten-
cién. Es claro que una chompa Mitchell de
US$ 120,00 en el Mercado Central no va

satisfacer a nadie. :

No existe la calidad total ni la competitivi-
dad absoluta en marketing, pues los térmi-
nos absolutos son enemigos de lo relativo, y
no existe variable més compleja y relativa
que un grupo de consumidores.

El mayor o menor grado de sostenibilidad
que genera una empresa en el mercado es
resultante del equilibrio que pueda desarro-
llar en los tres vértices del “tridngulo estraté-
gico”: compaifiia (PYME), consumidores y
competencia. Esto serd desarrollado mas de-
talladamente en el capitulo referente a seg-
mentacién de mercados.

Para terminar, debemos citar al profesor Mi-
chael Porter en una idea que puede afinar
mejor nuestra perspectiva como intervento-
res para el desarrollo de las PYME:

“La competitividad es una decisién
propia de cada organizacién empre-
sarial: las empresas deciden, en base
a un andlisis interno (empresa) y ex-
terno (el sector industrial), en qué
porcién del mercado es que quieren
competir”.

NUESTROS SERVICIOS

Hacia entidades de cooperacién:

a. Diagnéstico y dimensionamiento de la
problemética de la comercializacién de
las PYME.

b. Disefio de proyectos de comercializa-
ci6én y apoyo a la comercializacion de
las PYME.

c. Evaluacién de programas de apoyo a la
comercializacién de las PYME.

d. Disefio y entrenamiento en sistemas de
monitoreo y evaluacién de programas
de comercializacién para las PYME.

Hacia organismos privados de desarrollo:

a. Asistencia técnica y consultoria en pro-
gramas de apoyo en marketing y comer-
cializacién para PYME.

b. Capacitacién y entrenamiento de recur-
sos humanos con diferentes niveles de
concentracién en las areas de marketing
y comercializacién.

c. Promocién y disefio de consorcios de
desarrollo de mercados (CDM).

d. Investigacion y desarrollo de productos
y mercados.

e. Pasantias en marketing y pequefia em-
presa.

f. Investigacién y desarrollo comercial en
agroindustria rural.

Hacia pequefias empresas:

a. Disefio de planes y estrategias comercia-
les.

b. Planificacién estratégica de marketing.
c. Desarrollo de marcas comerciales.

d. Investigaci6n y desarrollo de productos
y mercados.

e. Asesoria y consultoria en marketing y
ventas.

f. Capacitacion de recursos humanos.

NUESTROS CLIENTES

Dentro de nuestros servicios de asesoria y
consultoria, investigaciones de mercados de
productos y servicios, disefio y desarrollo
de propuestas de capacitacion en marketing
y comercializacién, asi como disefio de es-
trategias de marketing, mantenemos rela-
ciones de cooperacion y servicios con di-
versas instituciones como:

50

1l ENCUENTRO DE LA AGROINDUSTRIA



a. Organismos de cooperacién
internacional:

Cooperacién Italiana (Progetto Sud
vil)

Fondo de Desarrollo de la Microem-
presa - FONDEMI (UE)

Fondo General de Contravalor Peri-
Canada (FGCPC)

Grupo Esquel Pert (GEP)
SwissContact (COTESU)

b. Organismos no gubernamentales
de desarrollo:

Asociacién para el Desarrollo Labo-
ral - ADEC/ATC

Asociacion PROMOVIENDO

Asociacion Nacional de Institutos de
Desarrollo del Sector Informal - IDESI
Nacional

Céritas / Moyobamba
Catholic Relief Services - CRS

Centro de Apoyo al Sector Informal -
CASI

Centro de Capacitacién y Asesoria -
CENCA

Centro de Formaci6n Empresarial -
ALTERNATIVA

Fomento de la Vida - FOVIDA

Instituto de Capacitacion y Asesoria a
la Familia - INCAFAM

Instituto de Didlogo y Propuestas -
IDS

Instituto de Produccién Audiovisual
para la Capacitacién de la Pequefa
Empresa - IPACE/SENATI

Instituto de Promocié6n del Desarrollo
Solidario - INPET

Intermediate Technology Develop-
ment Group - ITDG

Intermediate Technology Develop-
ment Group - ITDG / San Martin

Intermediate Technology Develop-
ment Group - ITDG / Moyobamba.

Programa de Apoyo a ONG - PACT
/AID

Servicios Educativos el Agustino -
SEA

Servicios Educativos, Promocién y
Apoyo Rural - SEPAR/Huancayo

Servicios Educativos Rurales - SER
/HUACHO

c. Consorcios de organismos no guber-
namentales:

Consorcio de organismos no guber-
namentales que apoyan a la pequefia
y microempresa - COPEME

Consorcio de organismos no guber-
namentales que apoyan a la pequefa
y micro empresa - COPEME/Filial La
Libertad

Mesa de trabajo del COPEME/Huan-
cayo
Consorcio interinstitucional de pro-

mocién al desarrollo regional - CIP-
DER/Cajamarca

d. Médulos y centros de servicios:

Asesoria, Consultoria y Negocios -
ACONSUR

Centro de Formacién y Desarrollo
Empresarial - CENTRO IDESI/Huacho

Mobdulo de servicios de Tacna AECI-
/MITINCI/CETICOS

Médulo de servicios de llo AECI/MI-
TINCI/CETICOS

PROMOVIENDO - Cuzco
PROMOVIENDO - Puno

e. Gremios empresariales:

Confederaciéon de Instituciones Em-
presariales Privadas (CONFIEP)

Asociacién de Pequerios y Medianos
Industriales del Per (APEMIPE)

Centrales Empresariales Unificadas
(CEUS)

f. Instituciones de Educacién Superior:

Pontificia Universidad Catélica del
Per

Universidad de Lima
Universidad Particular Ricardo Palma
instituto Peruano de Marketing - IPM

g. Medios de comunicacién:

Diario “Gestion”
Diario “PYME”
UHF Canal 45
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Empresas privadas:

- Autopartes Nacionales E.I.R.L. (mate-
riales eléctricos)

- Agroindustria Alimenticia MOLICUS-
CO (agroindustria)

- Alimentos MISKY S.A. (agroindustria)
- Apicola Bee King (apicultura)

- Comepaiiia Peruana de Gas - SOLGAS
S.A.

- Cueros llave S.A. (curtiembre)
- Disena Cryl S.R.L. (acrilicos)
- Disefios Vargas M. (confecciones)

~ Frutos del Pais S.A. (agroindustria)

Laive S.A. (lacteos)
Rios Hermanos S.R.L. (confecciones)
Textil Arhuata S.R.L. (confecciones)

Strobbe Hermanos S.R.L. (metalme-
cénica)

V.1.P. 2000 (venta personal)

NOTA

(1) Respuestas espontaneas recogidas al entre-
vistar a diferentes PYME de diversos sectores
productivos en Gamarra, Surquillo y el Mer-
cado Central.
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UNA EXPERIENCIA EN EL MERCADEO
Y COMERCIALIZACION DE LA PRODUCCION
AGROINDUSTRIAL EN EL PERU

Luis Dalmao - CURMI

INTRODUCCION

CURMI es una asociacion civil sin fines de
lucro cuyo obijetivo social es promover y fo-
mentar el desarrollo de pequefios y media-
nos productores nacionales, fundamental-
mente beneficiarios de la cooperaci6n in-
ternacional, con el fin de mejorar sus con-
diciones socioeconémicas y su participa-
cién en la actividad econémica del pais.

En 1993, y bajo el auspicio de la Agencia
Espafiola de Cooperaci6n Internacional, se
creé la asociacién CURMI con un objetivo
muy especifico. Nuestra experiencia en el
terreno de la cooperacién para el desarrollo
nos habia ensefiado que el talén de Aquiles
de la mayor parte de los proyectos que se
venian ejecutando se encontraba en la co-
mercializacién de la produccién obtenida.
La mayor parte de los presentes conoceréan
maltiples casos de proyectos de desarrollo
técnicamente bien sustentados, con la po-
blacién beneficiaria y los objetivos bien de-
finidos, con planteamientos realistas y bien
encaminados, pero que han fracasado una
vez llegado el momento de comercializar la
produccién obtenida.

En los alrededores de Tarapoto -y en gene-
ral en toda la selva peruana- podemos en-
contrar numerosos ejemplos de plantas de
procesamiento agroindustrial que, a pesar
de contar con todos los elementos necesa-
rios para su funcionamiento, actualmente
no se encuentran operativas porque en su
debido momento no se tuvo en cuenta la
comercializacién y venta de la produccién
que iban a generar.

Este ha sido un problema generalizado en
proyectos promovidos por organizaciones
no gubernamentales, por agencias interna-
cionales para el desarrollo y por organismos
del propio Estado peruano.

CURMI ha representado una experiencia
pionera en este sentido, ya que su creacién
obedece estrictamente a la necesidad de
abrir mercados y hallar canales de comer-

cializacién para los productos que se gene-
ran en el marco de estos proyectos de desa-
rrollo. En estos momentos se cuenta ya con
experiencia en la comercializacién y venta
en mercados locales y regionales, en el
mercado nacional —donde podemos desta-
car una creciente presencia en los super-
mercados y grandes superficies de Lima-, y
desde el afio 95, en la exportaci6n a terce-
ros paises, principalmente a Europa.

Este Tercer encuentro de la Red de Agroin-
dustria Rural del Pera resulta un marco in-
mejorable para exponer nuestra experiencia
en el tema de mercadeo y comercializacion
de productos. Es més, nos atrevemos a afir-
mar que, sin duda alguna, una de las princi-
pales funciones que puede desempeiiar la
Red es intercambiar experiencias de merca-
deo, asi como poner en contacto distintos
proyectos, empresas, comités de producto-
res y otro tipo de organizaciones, para que
puedan afrontar de forma conjunta la co-
mercializacién de sus productos.

A continuacién queremos exponer algunos
de los casos mas representativos de comer-
cializacién de productos agricolas y agroin-
dustriales que CURMI ha llevado a cabo
hasta la fecha.

PALMITO DE PIJUAYO “NAUTA S.A.”

El cultivo de pijuayo para palmito es una de
las pocas alternativas agricolas econémica-
mente rentables que se pueden desarrollar
en la selva baja peruana. Por este motivo, a
inicios de la presente década, la Agencia
Espafola de Cooperacién Internacional (AE-
Cl), en coordinacién con el gobierno regio-
nal de Loreto, decidieron impulsar el pro-
yecto de desarrollo Iquitos-Nauta, con el
cultivo de palmito como eje central de la
economia productiva en la zona.

El proyecto ya se encuentra en una fase
muy avanzada. Desde 1993 se ha tenido
una presencia constante y creciente de este
producto en los supermercados limefios. En
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1995 se iniciaron las exportaciones, desti-
nadas principalmente a Francia, Espada,
Gran Bretafia y Canad4. En estos momentos
ya se cuenta con una empresa que gestiona
toda la actividad productiva —-Nauta S.A.—,
donde se ha dado participacion a los agri-
cultores beneficiarios del proyecto. Ade-
mas, en febrero de 1997 entr6 en funciona-
miento una nueva planta de transforma-
cién, que permite procesar el palmito en
grandes volimenes y con todas la garantias
cualitativas y sanitarias que demandan los
exigentes mercados exteriores.

De la experiencia de Nauta S.A. queremos
destacar algunos aspectos que considera-
mos de vital importancia para la consolida-
cién de este proyecto.

La orientaci6n del mercado

El palmito enlatado cuenta con muy poca
tradicién de consumo en el Pera. El Gnico
mercado destacable es el de Lima, donde
se puede comercializar en supermercados
e hipermercados, pero siempre en cantida-
des limitadas.

Al inicio de la producci6n, el mercado lime-
fio fue suficiente para ir absorbiendo el pal-
mito que se generaba. Gracias a una buena
y homogénea calidad del producto, asi co-
mo a su atractiva presentacion, se pudo ir
ganando progresivamente un espacio en el
mercado nacional. De todas formas, ya en
1995 la produccién obtenida superaba con
creces la capacidad de este mercado.

La exportacion se presentaba como el si-
guiente paso a dar. Se debieron efectuar al-
gunas modificaciones en cuanto al etiqueta-
do, asi como adecuar la calidad del pro-
ducto al gusto del consumidor europeo.
Con todo, la principal dificultad se encon-
tr6 en satisfacer los volimenes de exporta-
cién requeridos. El importador no s6lo nos
demanda un precio competitivo y una bue-
na calidad, sino que ademas exige un sumi-
nistro constante, en volimenes considera-
bles si los comparamos con los que se ma-
nejan en el mercado nacional. En esos mo-
mentos, la produccién generada en iquitos
no alcanzaba a satisfacer esos volamenes.

Afortunadamente, otros proyectos auspicia-
dos por la cooperacién internacional esta-
ban empezando a producir palmito enlata-
do. Sumando las producciones, se obtenia
la suficiente cantidad como para iniciar las

exportaciones. Se estandarizaron las calida-
des y se etiquetaron todas las latas con la
marca Nauta. De lo que hubiese podido ser
una mayor competencia entre distintas em-
presas y proyectos dentro del limitado mer-
cado nacional, se pasé a exportar conjunta-
mente con regularidad. En la actualidad se
cuenta con numerosos pedidos del exterior,
y los volimenes de exportacién van en
constante aumento.

Como comentabamos anteriormente, es
muy importante que la Red pueda funcio-
nar como eje de intercambio de informa-
cién comercial entre las distintas organiza-
ciones que promueven el desarrollo agroin-
dustrial en el Perd. Como hemos visto en
este ejemplo, intentar en estos momentos
producir palmito enlatado para el mercado
nacional puede facilmente desembocar en
el fracaso. Por el contrario, aprovechar log
canales de exportacién con que ya se cuen-
ta significa tener desde un inicio un merca-
do asegurado para la produccién que se
pueda ir generando.

El famoso lema “La unién hace la fuerza” es
mas aplicable en el terreno de la comercia-
lizacién que en ninglin otro campo. En el
ejemplo del palmito enlatado hemos obser-
vado cémo distintas empresas pueden
afrontar la parte productiva de forma inde-
pendiente, pero no tienen otra alternativa
que comercializar de forma conjunta, en
este caso a través de CURMI.

Equilibrio entre la planta agroindustrial
y la produccién en campo

Muchos programas de promocién de culti-
vos deben ir acompaiados desde su inicio
de una industria de transformaci6n. El caso
del palmito representa un claro ejemplo, ya
que la chonta en fresco, sin estar enlatada,
no puede ser comercializada en volimenes
significativos.

Ante esta situacién, podemos incurrir en dos
errores. Retrasar la construccién de la indus-
tria transformadora hasta que se alcancen
ciertos volimenes de produccién en campo
implicaré que las primeras cosechas no pue-
dan ser procesadas, con el consiguiente per-
juicio econémico para el agricultor y su pér-
dida de interés hacia el nuevo cultivo.

En el extremo opuesto, podriamos citar nume-
rosos casos en los cuales la planta de transfor-
macién ha sido inicialmente sobredimensio-
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nada, lo que ha implicado una carga financie-
ra excesiva sobre el producto final. Esto reper-
cute en un precio de venta muy elevado y,
consecuentemente, en graves dificultades pa-
ra poder comercializar la produccién.

En el caso que estamos exponiendo se opt6
por la construccién de una planta piloto que
requiri6 de muy poca inversién econémica.
Esta planta permiti6 operar hasta que se al-
canzé un nivel de produccién tal que hizo
imprescindible la construccién de la nueva
planta de transformacién. Esta nueva planta
cuenta con una capacidad de procesamien-
to de 5000 chontas de pijuayo por turno.

En otros proyectos gestionados por CURMI,
para solucionar este mismo problema se
opt6 por la construccién de plantas modu-
lares, lo que permite un crecimiento gra-
dual de la capacidad instalada de procesa-
miento conforme se va incrementando la
produccién de materia prima.

Como vemos, lo importante es que el costo
de la transformacién permita que el produc-
to sea competitivo en el mercado, tanto en
precio como en calidad.

PASTA DE CACAO
“CACAO DEL ORIENTE S.A.”

La asociacién CURMI viene ejecutando en
San Martin, principalmente en las provincias
de El Dorado, Lamas y San Martin, un pro-
yecto de promoci6n del cultivo del cacao y
su industrializacién. Para ello cuenta con
una planta de transformacién donde se pro-
duce pasta o licor de cacao a partir de cacao
en grano. Como es bien sabido, el cacao
constituye una alternativa agricola econémi-
camente rentable y ecol6gicamente sosteni-
ble, en contraste con los cultivos anuales o
“en limpio” predominantes en la zona.

A pesar de su comparativa rentabilidad eco-
némica, el cacao, al igual que la mayor
parte de los cultivos producidos en los lla-
mados paises del sur, cuenta en estos mo-
mentos con un precio inferior al de hace 35
afnos. Ademas, los paises del sudeste asiati-
co estan incrementando espectacularmente
su produccién como fruto de sus agresivas
politicas agrarias. Ante este panorama,
orientar la produccién para competir en el
mercado bursétil internacional supone asu-
mir de antemano un techo econémico no
muy elevado para nuestro producto.

Sin embargo, existen mercados especificos
donde se puede conseguir una mayor renta-
bilidad. En el caso del cacao de San Martin
hemos transformado una de nuestras debili-
dades en una ventaja competitiva.

El agricultor sanmartinense no suele (o no
puede) aplicar productos agroquimicos en
sus plantaciones de cacao, debido al eleva-
do costo de estos productos y a sus modera-
dos resultados. Por ello, el equipo extensio-
nista de nuestro proyecto ha estado capaci-
tando al agricultor para que pueda contro-
lar sus plagas y enfermedades con métodos
exclusivamente culturales. Asi, podemos
afirmar que el cacao obtenido encaja per-
fectamente en el concepto de “producto or-
ganico” o “producto ecol6gico”. Como es
bien sabido, en los paises del Primer Mun-
do existe una creciente demanda de pro-
ductos orgénicos; ademas, el consumidor
esta dispuesto a pagar un sobreprecio, ya
que considera que la “organicidad” es un
factor adicional de calidad.

En estos momentos se esta trabajando con
una firma europea para la certificacién orga-
nica del cacao generado en nuestro proyecto
de San Martin. Otras ONG de la zona han
sido pioneras en esta experiencia de gestién
de la certificacion orgénica de diversos pro-
ductos, entre los que destaca el algodén.

COMERCIO SOLIDARIO
“MERCADECO”

Existe en Europa una creciente red de orga-
nizaciones del llamado “comercio justo” o
“comercio solidario”, que compran directa-
mente a cooperativas de los paises del sur
pagando un precio mas justo por los pro-
ductos. El comercio solidario naci6 en 1959
en Holanda. Actualmente hay mas de 65
organizaciones importadoras en toda Euro-
pa, con un avanzado nivel de desarrollo en
paises como Suiza, Holanda o Alemania,
donde en productos como el café movilizan
alrededor del 5% del volumen total.

El mercado solidario cuenta todavia con
maltiples limitaciones, pero puede ser un
instrumento fundamental para la exporta-
cién y la comercializacién de muchos de
nuestros productos. Como en el caso del
mercado orgénico, supone otra posibilidad
de obtener un precio adicional por la venta
de estos productos.
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Nuestra experiencia en este campo ha co-
rrido a la par con la de la ONG vasca MER-
CADECO, organizacién que naci6é en 1995,
especificamente orientada a trabajar en pro
del comercio justo. En varias ocasiones ya
se han mandado contenedores mixtos a
MERCADECO, quien corre a cargo de su
comercializacién a través de la red de tien-
das solidarias existentes en Espaia.

Aprovechar la oportunidad que nos brinda
MERCADECO nos ha permitido, ademas de
obtener un mejor precio, tener la posibili-
dad de efectuar exportaciones de productos
de dificil comercializacién en el mercado
nacional, que ya se encuentra saturado, y en
el mercado internacional, que demanda ma-
yores volimenes y precios muy ajustados.

En muchos proyectos se trabaja en forma
semiartesanal, con volimenes de produc-
cién muy limitados y con una estructura de
costos elevada. Gracias a los contenedores
mixtos que se han ido mandando, hemos
tenido la oportunidad de exportar en pe-
queias cantidades productos como cerdmi-
ca, bisuteria, textiles, café, mani, palmito
enlatado, pisco, etc.

ACEITUNA NEGRA Y VERDE
“LA ESPERANZA S.A.”

Los departamentos de Tacna y Moquegua
han sido tradicionalmente productores de
aceituna. A pesar de contar con un intere-
sante volumen de produccién y con una
buena calidad de producto, los agricultores
no podian obtener el beneficio econémico
deseado debido a problemas en la comer-
cializacién.

El proyecto de Apoyo al Desarrollo Agroin-
dustrial, cofinanciado por la AECI, se plan-
te6 como prioridad trabajar para mejorar
cualitativa y cuantitativamente la produc-
cién aceitunera, y para mejorar los canales
de comercializaci6n del producto.

El caso de la aceituna presenta el tipico
ejemplo de un agricultor que produce si-
guiendo esquemas tradicionales, pero que
vive de espaldas a las exigencias y variacio-
nes del mercado.

El olivo es un arbol vecero, es decir, pre-
senta una cosecha muy abundante seguida
de otra muy escasa, y asi sucesivamente. En
afos de cosecha abundante los precios

caen espectacularmente, mientras que en
afos de poca cosecha, a pesar de contar
con un precio interesante, no hay mucha
materia prima que vender. Este fenémeno
ha sido corregido culturalmente, ''o que ha
permitido incrementar el nivel de produc-
cién y de ganancias del agricultor. También
se ha empezado a cosechar aceituna verde.

Gracias a las mejoras en campo y en la plan-
ta de transformacién, en estos momentos se
esta exportando aceituna a Estados Unidos y
Chile, ademéas de venderse en Lima y en el
mercado local.

CONCLUSIONES

Como hemos podido observar en los ejem-
plos aqui expuestos, los proyectos agroin-
dustriales de cooperaci6n para el desarrollo
requieren de una buena orientacién y res-
paldo en el apartado de mercadeo y co-
mercializacién. Este apoyo debe iniciarse
ya en la fase de programacién y planifica-
cién y proseguir durante la etapa de ejecu-
cién del proyecto. En todo momento se de-
be tener presente qué productos cuentan
con una demanda y precios estables o en
crecimiento. Debemos conocer a qué mer-
cado ira orientada nuestra produccién y
contra quién vamos a competir.

No debemos considerar que un proyecto
productivo esta plenamente consolidado
cuando la planta de transformacién inicia
su produccién, sino cuando esta produc-
cién ya cuenta con un mercado estable y
con un nivel de ventas asegurado.

En el mundo del mercadeo, cada proyecto,
cada empresa, cada asociacién de produc-
tores, debe tener presente hasta qué punto
puede asumir la comercializacién de su
produccién de forma independiente. Nues-
tra experiencia nos ha ensefiado que cuan-
do se pretende llegar al mercado nacional o
internacional, es muy arriesgado y suele dar
poco resultado emprender aventuras de for-
ma aislada. Por tanto, y dada la importancia
de este tema, aprovechamos una vez maés la
oportunidad que nos brinda este foro para
resaltar el papel que la Red de Agroindus-
tria Rural del Peru y otras organizaciones de
similar orientacién deben asumir en el cam-
po de la comercializacién y mercadeo de la
produccién generada por la agroindustria
rural en el Per.
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ETAPAS DE ELABORACION DEL TURRON
DE KIWICHA Y SU IMPORTANCIA

Maria Canto Sanabria
Agroindustria La Asuncién
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ELABORACION DEL JARABE
El aziicar

El azdcar posee un 95% de sacarosa, que es
un disacérido de glucosa y fructuosa.

En el proceso de concentracién del turrén
de kiwicha, el azdcar se invierte antes para
lograr pequeiias cantidades de jarabe den-
tro de los otros ingredientes mayores como
la kiwicha, la leche y el mani.

Hablamos de “inversién” del azicar porque
el poder rotatorio de la solucién frente a la
luz polarizada es invertido por hidrélisis.

Esta inversi6n motiva un ligero aumento del
5,26% del peso de materia seca en la solu-
cién, una débil elevacién del sabor dulce y
un aumento en la solubilidad del aztcar en
solucién.

Mezclando el jarabe de azdcar con la miel
de abeja se eleva la concentracién de azu-
cares en la solucién de azicar invertida. De
este modo, la solucién total es menos visco-
sa, y disminuye el peligro de desarrollo de
levaduras y de mohos osméfilos.

La miel de abeja es un producto natural con
20% de agua y 79% de azucar invertida,
aproximadamente, lo que incluye un 38%
de fructuosa o levulosa y un 31% de gluco-
sa o dextrosa.

El aumento de solubilidad de todo jarabe
facilita el moldeado de la masa del turrén.
Bioquimicamente, esto se debe a la elevada
solubilidad, a una menor higroscopicidad
de la fructuosa y a la dificultad de cristali-
zacién de la glucosa.

La solubilidad de las azicares totales au-
menta con la adicién de la miel de abeja o
azudcar invertida. La miel también ayuda a
que el producto tenga una textura suave y
apariencia lubricada.

Todas estas propiedades se utilizan en con-
fiteria para conseguir productos en los cua-
les la sacarosa no cristalice y se disperse
por todo el preparado.

El contenido de sacarosa en los caramelos
es de 50%, el de azdcar invertida es de
10%, el de glucosa es de 35%, y la hume-
dad es de 5%.

En el turrén, el contenido de sacarosa es de
20%, el de azucar invertida de 15%, el de
glucosa de 40%, y la humedad es de 12%.

La utilizacién practica en el turr6n de kiwi-
cha La Asuncién es del 10% de azucar ru-
bia y de 15% de miel de abeja.
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ADICION DE INSUMOS

El mani

El mani o cacahuate tiene de 25 a 30% de
proteinas, 48% de grasa y 3% de fibra.

La importancia de este insumo utilizado en
la industria de la confiteria se debe a su
aporte energético, de acidos grasos esencia-
les y de vitaminas liposolubles. Ademds, sus
caracteristicas organolépticas dan sabor,
gusto y aroma a cualquier confite. Por ello,
en el turrén se utiliza el mani tostado, pela-
do y triturado en una proporcién de 7%.

La leche en polvo

La leche en polvo se emplea como ingre-
diente rico en proteinas en la preparacién
de numerosos alimentos. Tiene 27% de
proteinas aproximadamente, 29% de gra-
sas, 500 Kcal, vitaminas A, D y C, y minera-
les indispensables para la alimentacién hu-
mana.

En este proceso se emplea una disolucién a
doble concentracién. Por ejemplo, si las le-
ches en polvo instantaneas que se venden
en el mercado peruano fijan su disolucién
de 130 g en 1 litro de agua hervida, noso-
tros diluimos 130 g en medio litro de agua.

Ademés del aporte proteico (complementa-
riedad de los aminoacidos esenciales de la
kiwicha y de la leche en polvo) y el aporte
calérico que brinda la leche en polvo, ésta
brinda un sabor y aroma mas agradable al
turrén de kiwicha. Este producto se utiliza
en una proporcién del 8%.

La kiwicha
La kiwicha es un seudocereal muy conoci-
do y consumido por nuestros antepasados

(precolombinos e incas). Por su importan-
cia nutritiva tradicionalmente se consume
tostada.

La kiwicha contiene un promedio de 12,3%
de humedad, 35% Kcal, 12,5% de protei-
nas, 7,2% de grasas, 65% de carbohidratos
y minerales como calcio, potasio y hierro.

Los almidones de algunos cereales y tubér-
culos tienen un importante papel en la tec-
nologia alimentaria, debido a sus propieda-
des fisico-quimicas, funcionales, y sobre to-
do a sus propiedades hidrocoloidales.

Los almidones se encuentran en los vegeta-
les en forma de granulos intracelulares com-
pactos, con aspecto y estructura caracteristi-
cos segun la planta de la que provienen.

En el tostado de la kiwicha se provoca una
hidr6lisis parcial de almidén, y la gelatini-
zacién del almidén no es considerable. De-
bido a la evaporacién del agua y a los cam-
bios fisico-quimicos del almidén, en este
proceso de tratamiento térmico se obtiene
una textura ligera y alveolar; el tamario del
grano aumenta dos a tres veces y se hace
mas digerible.

El empleo de la kiwicha tostada es del 60%
en el turr6n (previamente, su proceso cons-
ta de seleccioén, limpieza y tostado a punto
de insuflado).

CONCENTRACION DE LA MEZCLA

Es la etapa mas importante del procesa-
miento del turr6n de kiwicha, donde se
consigue el punto 6ptimo de una masa de
confite, que se debe manipular posterior-
mente para su amasado y cortado.

En este proceso se conjugan pardmetros ta-
les como:

Cuabro 1
Composicién de algunos productos de confiteria

Confite Estado Temp. Cont. final  Cont.en Cont. en Otros
fisico coccibn  deagua %  sacarosa  azicarinv. % contribuyentes
Caramelo duro  Vitreo 115-170 1-2 25-100 0-15 —-X -
Turr6n No cristalino -126 -8 20-50 0-15 Leche descremada
polvo, grasas, lecitina

REF. Chefte, Introduccién a la bioquimica y tecnologia de los alimentos, Zaragoza - Espafia - a976
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— Inversién de azucares (elaboracion de
jarabe)

- Temperatura

- Humedad

- Tiempo

Cuando el punto es 6ptimo (punto de tu-
rré6n) la mezcla comienza a acusar una ten-
dencia a espesarse o desprenderse del fon-
do de la olla. En este momento se corta el
tratamiento térmico.

En la ciencia que estudia las propiedades
del azdcar en la confiteria, se trabaja para
este turrén dentro de una zona de transi-
cioén, donde la viscosidad dentro de un
margen de temperatura es la apropiada para
este producto. Si la viscosidad decrece, co-
mo se muestra en la figura 1, el azdcar pue-
de cristalizar, y el estado vitreo no es esta-
ble (éste se usa para los caramelos).

FIGURA 1

Viscosidad

Estado vitreo
& Zona de transicién

Estado cristalino

 Estado liquido

Temperatura

Actualmente, para la elaboraci6n del turrén
de kiwicha La Asuncién, utilizamos peque-

fas ollas de acero inoxidable. Las ollas de
aluminio son inconvenientes en la elabora-
cién de alimentos, por las impurezas que
contienen en su aleacién.

PREENFRIADO

En la concentracién, la masa del turrén lle-
ga a temperaturas de 100 a 102 °C. Cuando
se alcanza el “punto 6ptimo”, se paraliza el
tratamiento térmico, y el preenfriado se rea-
liza a temperatura ambiente (el clima de
Huancayo es frio) hasta obtener una tempe-
ratura de 45 °C.

MOLDEADO

Después del preenfriado se realiza el mol-
deado sobre una plancha de marmol y con
ayuda de rodillos de madera.

En nuestra agroindustria estamos utilizando
algunas tecnologias tradicionales, pero con
criterios sanitarios y de seguridad alimentaria.

Observamos en el mercado moldeadoras y
cortadoras de confite, pero con aleaciones
de cobre que tienden a oxidarse formando
6xidos sulfurosos toxicos para la salud.

El mérmol utilizado para confiterfa proviene
de escares muy duros que se cortan y pulen
para formar planchas aptas para utilizar en
confiterfa.

CuADRO 2

Contaminantes mds importantes en la industria de los alimentos

y otros clorofenoles

Compuesto quimico Origen Alimentos contaminados
Industria eléctrica Pescado, leche humana
Dioxinas Impurezas de los PCP Pescado, leche de vaca

y sebo de vacuno

Pentaclorofenol
Hexaclorobenceno

Protector de la madera

Alimentos diversos

“Fungicida y productos industriales

y leche humana

Mirez " Pecticida Pescado, partes comestibles
» ‘ de los mamiferos y leche humana
| DDT e hidrocarburos Pecticidas Pescado y leche humana

Alquimercariales

Obtencién del cloro, lejia,
y tratamiento de semilla

Pescado y cereales

Plomo ™ " Gases de automéviles, combustién ~ Vegetales

del carbén e industria del plomo

Soldaduras en botes de conserva Leche enlatada y conservas
de pescado

Revestimientos en cerdmicas Alimentos 4cidos

admio Aguas residuales Cereales y otros vegetales

Operaciones de fundicién Tierra de labranza y productos

carpinchos
Arsénico Operaciones de fundici6n Leche, vegetales y fruta
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CORTADO

Se forman laminas de la masa del turr6n en
las mismas planchas de marmol, y se cortan
con cuchillo de acero inoxidable al tamario
del molde y del envase del turrén, que se
expende en forma de barras. Los moldes
utilizados son de madera de zapote.

ENVASADO

Inmediatamente después se procede al lle-
nado o envasado del producto en las bolsi-
tas de polipropileno doble, que luego se se-
llan térmicamente y se etiquetan para la co-
mercializacién.

BIBLIOGRAFIA

Cheftel Henry, Introduccién a la bioquimi-
ca y tecnologia de los alimentos - Vol .

Editorial, Acribia, Zaragoza, Espaia -
1976

E. Hugot, La sacarosa en la confiteria
Editorial Dunad - Paris 1970

Howard Roberts, Sanidad alimentaria.
Editorial E.I.R.L. Lima - Perd 1981

UNIFEM, REPEM. Mujeres y tecnologias ali-
mentarias.

Editorial E.I.R.L. Lima - Perd 1994
ITDG, UNIFEM. Procesamiento de cereales
ITDG Lima - Perg 1995

62

11l ENCUENTRO DE LA AGROINDUSTRIA



PLANTAS MEDICINALES:
USO Y TRANSFORMACION EN TAKIWASI

Kevin Sebastian
Takiwasi

;QUE ES TAKIWASI?

Takiwasi es un centro de rehabilitacién de
toxicémanos y de investigacién de medici-
nas tradicionales ubicado en los alrededo-
res de Tarapoto, al borde del rio Shilcayo.
Takiwasi fue fundado en 1992. Su director
actual, Dr. Jacques Mabit, se ha dedicado al
estudio de las medicinas tradicionales de la
selva alta amazé6nica desde 1986. De estos
estudios surgi6 la idea de fundar un centro
para tratar drogadictos empleando métodos
de la medicina tradicional. En 1992, Taki-
wasi empez6 a acoger a sus primeros pa-
cientes, y en estos afios ya han sido interna-
das mas de ciento ochenta personas con
problemas de dependencia a drogas. Re-
cientemente se ha publicado un pequeiio li-
bro resumiendo los resultados de los dos
primeros afios y medio de tratamiento.

El objetivo general de Takiwasi es revalorizar
los recursos humanos y naturales de la medi-
cina tradicional y elaborar una alternativa te-
rapéutica frente a las toxicomanias que sea
eficaz, de bajo costo y culturalmente adapta-
da. Para lograr este objetivo, Takiwasi em-
plea varios métodos de trabajo, entre los
cuales se encuentra la investigacién del uso
tradicional de las plantas en la regién.

Numerosas plantas estudiadas en Takiwasi
se utilizan actualmente en el tratamiento de
los toxicomanos debido a sus efectos fisicos
y psicolégicos. Muchas de estas plantas no
s6lo sirven en las terapias con drogadictos,
sino también en el tratamiento de una am-
plia variedad de problemas de salud que
aquejan a la poblacién en general.

Tradicionalmente, los curanderos tienen las
plantas a la mano y las recogen frescas al
momento de usarlas para sus remedios. Asi,
las personas que viven en zonas alejadas de
los lugares donde crecen estas plantas no
pueden beneficiarse de ellas. En nuestro pe-
queiio laboratorio en Takiwasi estamos tra-
tando de elaborar productos a partir de di-

versas plantas medicinales amazénicas para
su venta en otras partes del Perd o del mun-
do. Los beneficios de estas ventas sirven pa-
ra financiar en parte el centro, ya que la
mayorfa de pacientes toxicémanos reciben
el tratamiento en forma gratuita.

Vamos a examinar el caso de la famosa ufia
de gato, que fue la primera planta procesa-
da en Takiwasi.

;QUE ES LA UNA DE GATO?

“Una de gato” es el nombre vulgar que se
aplica a dos especies de plantas que se en-
cuentran en la selva peruana. Botanicamen-
te, ambas especies, tomentosa y guianensis,
pertenecen al género Uncaria. Durante los
Gltimos diez afos se han llevado a cabo tan-
to en el Perd como en el extranjero muchos
estudios de las virtudes de estas dos plantas,
conocidas tradicionalmente como “milagro-
sas”. En general, podemos decir que la espe-
cie tomentosa ha sido la més estudiada. Por
eso, muchas veces en el mercado se ve pro-
paganda diciendo que la Uncaria tomentosa
es la verdadera y Gnica uia de gato. Toda-
via no estén definidos los ingredientes bene-
ficiosos que tiene la especie guianensis, pe-
ro los estudios biolégicos y farmacolégicos
de las dos especies siguen en proceso. No-
sotros usaremos el término ufa de gato para
referirnos a las dos especies.

Los estudios cientificos han confirmado las
numerosas cualidades conocidas desde
tiempos inmemoriales por los curanderos
de la regi6n. Algunas investigaciones clini-
cas muestran evidencias de que la uiia de
gato disminuye el tamafno de tumores y
ayuda a eliminar las toxinas causadas por la
quimioterapia durante el tratamiento del
cancer. AGn més, se han hallado evidencias
de laboratorio de que la ufia de gato posee
acciones biol6gicas antimutagénicas e in-
munoestimulantes. En cuanto a la accién
inmunolégica, las investigaciones muestran
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que la ufia de gato activa la formacién de
glébulos blancos, que son los principales
defensores del cuerpo contra gérmenes in-
fecciosos.

Estas tres acciones biolégicas: antiinflama-
toria, antimutagenica e inmunoestimulante,
son de gran importancia en medicina. Pero
la medicina tradicional peruana reconoce
muchos més usos de la uiia de gato contra
diversas patologias, tales como la artritis,
gastritis, asma, ulcera gastrica, diabetes, in-
flamaciones dérmicas, convalecencia y de-
bilidad general. Tomando en cuenta la ex-
periencia basada en el uso tradicional y las
investigaciones cientificas hechas en afos
recientes, podemos decir que la uiia de ga-
to es una planta medicinal que proporciona
grandes beneficios contra una variedad de
enfermedades.

:COMO TAKIWASI
PROCESA LA UNA DE GATO?

El trabajo que hace Takiwasi con la ufia de
gato es elaborar un producto de calidad y
promover los beneficios de la planta. En
Takiwasi, consideramos que es de suma
importancia producir uiia de gato, o cual-
quier otra planta, de una manera ecolégica
y sostenible para el medio ambiente. Ac-
tualmente, la extraccién, comercializaci6n
e industrializacién de ufa de gato y de
otras plantas nativas viene realizandose de
manera indiscriminada y especulativa, sin
tener en cuenta la proteccién de estas va-
liosas especies y la preservacién de la sel-
va. Takiwasi hace el esfuerzo de trabajar
directamente con agricultores que produ-
cen la uila de gato en la regi6n de San
Martin. Trabajar con agricultores implica
promover la plantacién y el cultivo de uiia
de gato, y no sélo la colecta sin siembra.
Esto asegura la preservacién de las espe-
cies y un abastecimiento continuo del
mercado.

Debido a esta preocupacién por la conser-
vacién del medio ambiente, Takiwasi ha
entrado poco a poco en el procesamiento
de uiia de gato. Actualmente se produce un
promedio de 500 gramos mensuales de ex-
tracto hidrosoluble de ufia de gato. Es una
produccién a pequefia escala, pero tiene
posibilidades de ser ampliada significativa-
mente. El mercado de uiia de gato sigue

creciendo, tanto en el Perd como en otros
paises del mundo.

Tradicionalmente se utilizan la corteza, las
hojas y la raiz de la uiia de gato. Pero la
parte que ha sido mas investigada es la cor-
teza, que es la que usamos en Takiwasi.
Siempre ha habido un debate sobre los mé-
todos més adecuados de preparacién para
aprovechar al maximo los principios activos
de la planta. Si bien las investigaciones han
identificado varios principios activos, no se
sabe todavia bien cuéles tienen el efecto
curativo. Por eso se recomienda conservar
en su totalidad los ingredientes de la planta.

Durante la preparacién tradicional se hier-
ven 20 o 30 gramos de corteza trozada en
un litro de agua durante 20 a 30 minutos.
Este liquido, una vez frio, se ingiere durante
el dia, aproximadamente cada ocho horas y
alejado de las horas de comida. Lo que no
se sabe es si al hervir la corteza se afectan o
destruyen los principios activos.

En Takiwasi utilizamos un sistema de ex-
traccion por evaporacion. Asi evitamos her-
vir la corteza, y los principios activos se
conservan en su totalidad. El proceso es
sencillo: aseguramos primero que la corteza
esté limpia, libre de hongos u otra sucie-
dad. Colocamos un kilo de corteza trozada
en una olla con cinco litros de agua. Calen-
tamos el agua en una secadora eléctrica de
arena cuya temperatura esta regulada para
que el liquido no suba mas alla de los 50
grados centigrados. Asi, el liquido no llega
a hervir pero si se extraen los ingredientes
de la corteza. Lo dejamos calentar durante
30 a 40 horas.

El siguiente paso es filtrar el liquido, sepa-
randolo de la corteza, y dejarlo evaporar
para obtener el extracto hidrosoluble. Para
que la evaporacién sea mas rapida, se pone
el filtrado en placas petri. El extracto en
polvo queda pegado al fondo de las placas,
y para sacarlo lo raspamos con una espétu-
la. Colocamos el polvo en un mortero y lo
molemos finamente. Para terminar, lo cola-
mos y encapsulamos inmediatamente para
que no se humedezca. Si no lo encapsula-
mos de inmediato, lo conservamos en un
desecador de vidrio con gel silica.

Luego fabricamos las capsulas manualmen-
te, usando un molde que nos permite llenar
sesenta capsulas a la vez. Cada capsula
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contiene 300 mg de extracto. Envasamos
noventa capsulas en cada frasco y aplica-
mos una etiqueta que indica la dosificacién
recomendable. Para obtener noventa cap-
sulas de 300 mg necesitamos 27 gramos de
extracto por frasco. La mayor limitacién en
la produccién actual es el tamaiio de la se-
cadora. Si la ampliamos o instalamos otra
secadora podriamos incrementar la
produccién.

El proceso descrito sirve para elaborar cap-
sulas del extracto hidrosoluble de uiia de
gato, pero también preparamos tintura de
uia de gato y vendemos corteza seca en
bolsas de 1 kg. Las capsulas estdn orienta-
das mas al mercado externo, mientras que
la tintura y la corteza se venden en la lo-
calidad.

Conviene buscar la mejor forma de prepa-
rar cada planta para conservar sus princi-
pios activos, y para hacerla facil de utilizar
y transportar. Pueden ser tinturas, cremas,

jarabes, champu, jabones, céapsulas, etc.
Conviene también buscar la forma y el lu-
gar adecuado para cultivar cada planta,
preservando al méaximo sus cualidades na-
turales y sin destruir el medio ambiente. La
medicina tradicional amazénica ha reporta-
do miles de plantas medicinales y sus usos.
Por otra parte, existe una creciente deman-
da internacional de productos naturales que
permitan solucionar las numerosas enfer-
medades que aquejan el hombre moderno.
Punto de encuentro entre este conocimien-
to ancestral y esta necesidad moderna, re-
giones como San Martin tienen una excelen-
te posibilidad de lograr su desarrollo a través
de pequeiias y micro empresas, utilizando
de la mejor manera los recursos que les pro-
porciona la rica naturaleza amazénica.

Referencias: Cabieses, Dr. Fernando. La unia
de gato y su entorno. 1994

Obregén Vilchez, Dra. Lida. Una de gato.
Instituto de Fitoterapia Americano. 1994
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LA ASISTENCIA TECNICA EN LA AGROINDUSTRIA
RURAL: UN ENFOQUE DESDE LAS TECNOLOGIAS
APROPIADAS

Ing. José Sanchez Narvaez
ITACAB

INTRODUCCION

Durante los ultimos diez afios el Instituto de
Transferencia de Tecnologias Apropiadas
para Sectores Marginales -ITACAB- ha ve-
nido desarrollando el movimiento de las
tecnologias apropiadas como una opcién
para el desarrollo de los sectores marginales
de los paises tercermundistas o en vias de
desarrollo.

La caracteristica mas saltante de estos pai-
ses es la presencia de bolsones de pobreza
y extrema pobreza en su poblacién, la que
ademds adolece de los servicios elementa-
les que una calidad de vida digna exige. Es-
te cuadro se presenta en todos los paises fir-
mantes del convenio Andrés Bello.

Es alli donde apunta la finalidad del conve-
nio -y del ITACAB en especial-, cuyo ac-
cionar se aborda desde la filosofia de las
tecnologias apropiadas. Esta filosofia se en-
cuentra en la busqueda de un paradigma
que apoye su transformacién en una disci-
plina mediante la cual se pueda construir
un verdadero desarrollo integral, auténomo
y sostenido.

Como resultado de los trabajos y proyectos
de investigacion desarrollados se han anali-
zado las estrategias y metodologias mas
convenientes y validadas, que coadyuven al
fin previsto. Previamente se ha tenido que
definir el marco teérico-conceptual que
anida todo este proceso.

Una de las convicciones que cruza la pro-
puesta analizada es que gran parte de la po-
breza y las carencias mas elementales se
concentra en el dmbito rural. Debido a ello
se ha dado prioridad al desarrollo rural des-
de la produccién, la seguridad alimentaria y
la autosuficiencia doméstica. Sin embargo
la situacién es méas compleja, hay otras de-
mandas que no pueden ser satisfechas lo-
calmente y que deben “importarse” de otras
zonas.

La conclusién inicial es que debe fomentar-
se el establecimiento de los circuitos de
produccién y consumo regionales, cuyo ob-
jetivo es desarrollar una industria local deri-
vada de la actividad agricola que satisfaga
estas demandas, por lo menos parcialmen-
te. Sin embargo, siempre habré una cre-
ciente demanda de bienes y servicios no
producidos en el area rural local.

Esta evidencia muestra que es necesario lo-
grar otra autosuficiencia: la autosuficiencia
econémica; es decir, la capacidad de gene-
rar una produccién agricola en cantidad y
calidad suficiente para exportarla regional-
mente. La autosuficiencia econémica se lo-
gra si se capta el valor agregado de la pro-
duccién en el &mbito local, y son los mis-
mos productores agropecuarios los que se
benefician.

Ante esta situacién se presenta, ahora, la
corriente neoliberal que sopla por todo el
mundo, la cual da prioridad al mercado y
lo globaliza; haciendo de la calidad, la
competencia y la competitividad sus herra-
mientas mas usadas. Todas ellas tienen po-
co que ver con la solidaridad y el apoyo
mutuo en la escala de los grandes merca-
dos. Sin embargo, se convierte en un acica-
te para la concertacién en los &mbitos me-
nores, especialmente el rural.

Es justamente esta cruda realidad la que nos
hace plantear una serie de propuestas para
el desarrollo integral, con el componente
de la transferencia de tecnologias apropia-
das y la asistencia técnica que promuevan
el desarrollo de la agroindustria rural.

EL MARCO CONCEPTUAL
DE LA PROPUESTA

Para entender el complejo proceso del de-
sarrollo integral de las areas marginales, de-
bemos ubicarnos en el discurso de la pro-
puesta, pues los fines y objetivos, aunque
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son similares a los de la gran industria, di-
fieren en su concepcién técnica y ética. Es
asi como se describen detalladamente los
conceptos centrales de la filosofia de las
tecnologias apropiadas:

Tecnologias apropiadas

Es el conjunto sistematico de conocimien-
tos y procedimientos para la organizacién y
la produccién de bienes y servicios que sa-
tisfagan necesidades de poblaciones margi-
nales. Estos se asumen e interiorizan coti-
dianamente, respetando la identidad cultu-
ral y el medio ambiente.

La finalidad de las tecnologias apropiadas
es mejorar la calidad de vida de los usua-
rios, buscando el desarrollo autogenerado y
sostenido. Desde esta perspectiva, las tec-
nologias apropiadas son una opcién de de-
sarrollo para los paises con problemas de
extrema pobreza.

® Caracteristicas de las tecnologias
apropiadas

- Deben dar respuesta a las necesida-
des basicas y problemas socioecon6-
micos de las poblaciones usuarias de
un ecosistema definido, orientandose
a la produccién de bienes y servicios
que cubran esas necesidades.

- Deben aprovechar los recursos del
ecosistema, es decir, insumos mate-
riales y energéticos locales para la
produccién y mantenimiento de bie-
nes y servicios; asi como los recursos
humanos, instrumentales, técnicos y
econémicos que hagan eficiente y ra-
cional el empleo de estos insumos.

- Deben generarse en concordancia
con la cultura y los intereses locales
y regionales, contribuyendo a preser-
var las caracteristicas fundamentales
de las diferentes culturas e impulsan-
do, ademaés, el desarrollo de sus ca-
pacidades.

- Deben ser eficientes desde el punto
de vista econémico, especialmente
de la economia energética del eco-
sistema.

- Deben ser dinamicas y ajustarse per-
manentemente a las cambiantes con-
diciones de vida de los usuarios.

- Deben contribuir a la conservacién
del medio ambiente, reciclando sus

diferentes recursos y recurriendo al
empleo de fuentes alternativas de
energia.

— Deben facilitar la cooperacién e inte-
gracién nacional y regional.

- Su empleo debe generar y afianzar la
participacién organizada de la comu-
nidad usuaria.

- Deben disminuir la dependencia
cientifico-tecnolégica de nuestros
paises, impulsando el desarrollo de
sus potencialidades.

Transferencia de tecnologias apropiadas

Es el proceso educativo por el cual se ge-
neran, recuperan, validan y comparten tec-
nologias apropiadas, como una accién de
doble via que nace del usuario y llega a él
en forma participativa. La transferencia de
tecnologias apropiadas no se refiere sélo al
producto, sino al proceso que garantiza la
apropiacién y posibilita su empleo aut6-
nomo.

Por ello, el desafio de transferencia de tec-
nologias apropiadas esta en transferir la ra-
cionalidad tecnolégica como opcién moral
que permita y aliente la autodeterminacién
comunal. La verdadera apropiacién tecno-
l6gica se da con la insercién de la raciona-
lidad tecnolégica en la red de significados a
partir de la cual la comunidad se explica el
mundo y su vida misma.

Transferir tecnologias apropiadas es transfe-
rir racionalidad tecnolégica con el fin de
disminuir y eliminar la desigualdad y supre-
macia de los grupos econémicos y politicos
dominantes, evitando, ademas, la aliena-
cién causada por el impacto de la tecnolo-
gia foranea sobre nuestras culturas locales.

Desarrollo

Es el proceso de cambio mediante el cual
un grupo social mejora constantemente sus
condiciones de vida y satisface plenamente
sus necesidades bésicas. Es también un pro-
ceso educativo, integral, autosostenido, au-
tosuficiente y organico, participativo y deli-
berativo. Es decir, democratico.

Por ser integral abarca los diferentes aspec-
tos del sistema socioeconémico: educativo,
cultural, productivo, social, econémico y po-
litico. Por su carécter integrador permite la
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participacion y la cooperacién entre los ac-
tores y agentes involucrados en su proceso.

El desarrollo es sostenible porque permite la
coexistencia del ser humano y su entorno
natural y social, y porque se hace un uso
racional y planificado de los recursos, bajo
el principio de que el bienestar actual no
debe afectar al bienestar del futuro. El desa-
rrollo sostenible se basa en tres elementos:

- Sostenibilidad ecolégica (mantenimiento
o aumento de la capacidad de los eco-
sistemas).

- Sostenibilidad social (mantenimiento o
aumento del bienestar y la participacién
de la poblacién).

- Sostenibilidad econémica (las activida-
des econémicas benefician a los involu-
crados en el proceso productivo).

Agroindustria rural

Es el sistema de transformacién de produc-
tos agrarios generados por las mismas co-
munidades productoras para captar el valor
agregado. También se define como las acti-
vidades que permiten aumentar o retener,
en las zonas rurales, el valor agregado de la
produccién de pequeiias y medianas unida-
des agropecuarias, forestales y pesqueras,
recurriendo a la ejecucion de actividades
de post-produccién.

La agroindustria rural tiene como fin produ-
cir bienes elaborados para el autoconsumo,
para los circuitos regionales de producci6n
y consumo y para el mercado nacional e in-
ternacional. Emplea mano de obra y recur-
sos locales con tecnologia apropiada y da
un enfoque empresarial a sus actividades
para promover la competitividad en los
mercados.

LA ASISTENCIA TECNICA EN LA
AGROINDUSTRIA RURAL

Segun lo dicho por la FAO, de las Naciones
Unidas, antes de la nueva corriente neoli-
beral, “la asistencia técnica es un servicio a
los productores agropecuarios que los Esta-
dos estan obligados moralmente a brindar
en sus respectivos territorios”. En el Perq,
hasta la década de los ‘80 se tuvo un servi-
cio rural de extensi6n a cargo del INIPA y
luego del INIAA, el cual se ha ido desarti-

culando progresivamente hasta, practica-
mente, quedar anulado. Sin embargo, este
servicio dio prioridad al mejoramiento de la
produccién y productividad agricola, sin
profundizar en la agroindustria rural.

Existi6, ademas, el Instituto de Desarrollo
Agroindustrial -INDDA-, que fue absorbido
por el INIA, para luego ser adscrito a la
Universidad Nacional Agraria La Molina.
Sin embargo, sus trabajos de investigacién,
asistencia técnica y promocién agroindus-
trial no favorecieron a los pequerios agricul-
tores rurales, quienes conducen un total de
1 700 000 predios.

La propuesta de desarrollo -y, dentro de
ella, el componente de la agroindustria ru-
ral-, cobran una vigencia de muy alta prio-
ridad; el abordarla significa adoptar las es-
trategias y metodologias ligadas a la promo-
cién de la agroindustria rural, su transferen-
cia a las poblaciones rurales, y todo esto
dentro de un marco signado por el conven-
cimiento de que la adopcién de nuevas tec-
nologias es un proceso educativo complejo,
donde intervienen factores sociales, cultura-
les, técnicos y administrativos. Por lo tanto
no es sélo un traslado fisico de artefactos y
conocimientos entre una fuente y un recep-
tor; el proceso es sumamente complicado y
dificil de abordar.

La asistencia técnica y la capacitacién son
factores fundamentales de la extension rural,
como también lo es la comunicacién. Estas
herramientas deben usarse en el proceso de
transferencia, dando prioridad a estrategias
como las que a continuacién se mencionan.

La animacién cultural

La animacién cultural es la estrategia em-
pleada en la ejecucién de procesos de de-
sarrollo. Consiste en la activacién de la par-
ticipacion, la expresion y la creatividad cul-
tural de la comunidad usuaria de los pro-
yectos. El objetivo de la animaci6n cultural
es motivar, organizar y movilizar a un gru-
po humano para que se transforme en agen-
te activo de su propio desarrollo y adquiera
conciencia de su rol protagénico en el pro-
ceso de cambio.

La organizacién comunal

Es la organizacién de las poblaciones usua-
rias de los proyectos de desarrollo y transfe-
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rencia de tecnologias apropiadas, que se
unen porque comparten problemas y buscan
solucionar juntos sus necesidades. Se basa
en los lazos de parentesco, territorio, histo-
ria, costumbres y actividades comunes que
generan la solidaridad entre sus miembros.

Estas organizaciones pueden ser ancestra-
les, de origen oficial o tradicional; asi como
circunstanciales, si es que son respuesta a
la extrema pobreza o a los problemas que
periédicamente agobian a los sectores rura-
les o urbanos marginales. Generalmente
son un “colchén” a la crisis socioeconémi-
ca de la sociedad en general.

La organizacién comunal es asistencialista
en sus inicios, pero luego pasa a ser gestora
de su propio desarrollo, cubriendo los es-
pacios de poder dejados por el Estado. En
esta fase se convierte en el ente promotor
interno con el cual se trabaja en los pro-
yectos de desarrollo en general. No es bue-
no desconocer la organizacién propia ni
crear organizaciones paralelas “interlocuto-
ras de los proyectos”, porque constituyen
una brecha para el entendimiento y la con-
certacién, creando rivalidades y tergiversa-
ciones funestas para la implementacién de
los proyectos.

La participacién

La participaci6n en los procesos de desarro-
llo con programas de transferencia de tec-
nologias apropiadas es un proceso volunta-
rio que genera un compromiso de asumir
responsablemente los efectos de esa partici-
pacién. Se decide individualmente pero se
asume conscientemente por el grupo de
usuarios. Para alcanzar los objetivos del de-
sarrollo sobre la base de la participacién se
debe lograr primero el desarrollo organiza-
cional de los usuarios, con el fin de mante-
ner una dindmica interna que garantice una
auténtica expresion de los “intereses comu-
nes reales”, con el fortalecimiento de la ca-
pacidad gestora y creadora del desarrollo.

La participacién es una estrategia y un fin a
la vez, pues se trabaja para desarrollarla y
permitir que se exprese permanentemente.
También tiene que ver con el desarrollo hu-
mano y con la apropiacién del proceso de
transferencia de tecnologias, especialmente
las concernientes a la agroindustria rural.

La coordinacion y cooperacién interinsti-
tucional

La experiencia de los dltimos cincuenta
afios de promocién del desarrollo nos indi-
ca que una de las estrategias menos usadas
y que mejores resultados da es la coordina-
cién y cooperacién interinstitucional. Afor-
tunadamente ya existe la conciencia de es-
tablecer estas acciones entre las ONG vy al-
gunos organismos del Estado; sin embargo,
esta coordinacién no es fécil de lograr, ya
que incluye una accién de concertaci6n pa-
ra negociar los compromisos y la delega-
cién de funciones que el desarrollo agroin-
dustrial implica.

Esta estrategia tiene como finalidad raciona-
lizar el empleo de los recursos humanos,
técnicos, econémicos y financieros, para
optimar el logro de fines y objetivos institu-
cionales y, sobre todo, para favorecer a los
usuarios de los proyectos.

La concertacién define dmbitos territoriales
para la accién, asi como ambitos de espe-
cializacién para el trabajo concreto. La
concertacién no debe confundirse con la
unificacién de entidades, metodologias y
criterios, ni con la pérdida de identidad ins-
titucional.

La evaluacién del impacto

Al evaluar el impacto de los proyectos de
tecnologias apropiadas descubrimos los
efectos finales y duraderos de los mismos
sobre la poblacién usuaria. Lo que se pre-
tende evaluar es lo que pasé con la pobla-
cion después del proyecto, en lo referente
al empleo cotidiano y auténomo de la tec-
nologia, a los cambios en la calidad de vida
de los usuarios y a la capacidad gestora de
su proyecto de vida.

Se diferencia claramente de la evaluacién
de los proyectos, porque en ésta se miden
el empleo de los recursos, el cumplimiento
de las metas y objetivos de los proyectos,
etc. Es decir, s6lo se miden la practica em-
pleada, los recursos usados, los productos
obtenidos y los efectos producidos; pero no
se evalda a la poblacién afectada. Esta con-
sideracién es uno de los pilares del verda-
dero éxito de los programas de transferen-
cia de tecnologfas.
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EL PROCESO DE TRANSFERENCIA
DE TECNOLOGIAS APROPIADAS
EN LA AGROINDUSTRIA RURAL

Ya se ha dicho que la transferencia de tec-
nologias apropiadas es un proceso y, como
tal, debe cumplir con una serie de pasos, lo
que, a su vez, toma sus respectivos tiempos.
Durante el Seminario Internacional sobre
Tecnologias Apropiadas desarrollado en
ITACAB en noviembre de 1996, se dijo que
durante cincuenta afios de promocién al
desarrollo los logros no se pueden ver; la
gran inversi6n de tiempo y capitales no ha
dado el fruto deseado. Esto se puede evi-
denciar en paises como México, en el caso
de Chiapas; o Argentina, en el caso de San-
tiago del Estero, s6lo por mencionar algu-
nos casos. Al interior del Perd ocurre lo
mismo: hay la sensacién de que no se ha
avanzado sino que mas bien se ha retroce-
dido en el campo; sobre todo en lo referen-
te a la agroindustria rural local.

Ahora enfrentamos un desafio: llegar al ter-
cer milenio con un proceso franco de desa-
rrollo de las poblaciones rurales mas nece-
sitadas, y eso pasa por la agroindustria ru-
ral. El desafio de la transferencia tecnolégi-
ca esta en transferir la racionalidad tecnol6-
gica de los procesos de la agroindustria ru-
ral a través de la asistencia técnica y la ca-
pacitacién, y para eso se debe trabajar con
tecnologias apropiadas.

Cualquier programa de desarrollo de la
agroindustria rural que transfiere tecnolo-
gias, debe pasar por una serie de fases de-
terminadas.

El proyecto

Sin un plan no hay forma de obtener objeti-
vos o, por lo menos, de obtenerlos con efi-
ciencia y eficacia. Para planear el proyecto
debe recurrirse a la planificacion partici-
pante, es decir, convocar a los futuros acto-
res del proceso: usuarios, promotores, enti-
dades cooperantes, gobiernos locales, etc.
La participacion de los usuarios es decisiva;
ellos deben intervenir consciente y respon-
sablemente en la fase de diagnoéstico, anéli-
sis de recursos, establecimiento de alternati-
vas, seleccién y priorizacién de las mismas,
determinaci6n de objetivos, metas y plazos.

Con este procedimiento se asegura el com-
promiso de los usuarios para asumir como
suyo el proyecto de agroindustria rural, evi-
tando de esta forma los proyectos vertica-
les, exogenistas y paternalistas que han lle-
vado al fracaso a muchos proyectos. En
otros casos los hacen eficientes mientras
dure la presencia del ente promotor, pero
se desmoronan en cuanto la institucién se
retira. Mientras no haya autodeterminacién
y autogestién no habra éxito posible para la
transferencia de tecnologias en la agroin-
dustria rural.

La adopcién tecnolégica

Los pasos para lograr la adopcién final de
las tecnologias de la agroindustria rural de-
ben terminar con la incorporacién de las
tecnologias en las estructuras representacio-
nales de los usuarios y volverse cotidianas.
Este fin tiene sus etapas, que se inician con
la puesta en evidencia de la necesidad de
una tecnologia que solucione un problema
de produccién en la agroindustria rural. Es-
ta evidencia puede surgir de la identifica-
cién de un problema para el cual se busca
una tecnologia que lo solucione o, al revés,
identificando primero una tecnologia y bus-
cando luego el problema que puede resol-
ver. Muchas veces el problema esta encu-
bierto y se descubre al conocerse la tecno-
logia que lo soluciona.

Este conocimiento preliminar es sélo el des-
cubrimiento de la existencia de algo que es
posible emplear en la agroindustria rural.
Los promotores deben recurrir a los medios
masivos para promocionar las tecnologias
en un amplio rango de posibles usuarios.

Un segundo paso es el interés mostrado por
el usuario, lo que lo lleva a buscar mayor in-
formacién y detalles acerca de la tecnolo-
gia. En este caso, el promotor debe brindar
la informaci6n escrita u oral necesaria en
términos asequibles al usuario. Generalmen-
te los folletos son muy dtiles, siempre que se
acompafien de ilustraciones, diagramas, fo-
tos o planos sencillos que hagan ameno y
facil el entendimiento de la tecnologia.

Otro paso importante es la prueba de la tec-
nologia, es decir, el usuario quiere conocer
y manejar la tecnologia con sus propias ma-
nos. La prueba debe ser en el medio y bajo
las condiciones del usuario. Para ello, el
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promotor recurre a los centros demostrati-
vos locales, ya sea en plantas piloto de las
instituciones promotoras o en las plantas
demostrativas de un usuario.

El paso anterior es sumamente importante
porque sirve para la toma de decisiones del
usuario. Este paso significa hacer una eva-
luacién de las posibilidades de la nueva
tecnologia versus la actual o versus la situa-
cién sin proyecto de la agroindustria rural.
Aqui juega un rol fundamental el adiestra-
miento y la capacitacién iniciales; pues de
no dominar la tecnologia seria imposible
tomar una decisioén racional de adoptar o
no adoptar la tecnologia. En este caso se
emplean métodos como el “aprender ha-
ciendo”, como una opcién decisiva.

Cuando ya se ha pasado por estas fases
preliminares, se llega recién a la adopci6n
final y duradera de la nueva tecnologia. En
algunos casos el proceso real puede obviar
alguno de los pasos descritos. Una vez to-
mada la decisién de adoptar la tecnologia
se implementa la agroindustria rural en la
parcela del productor o en la comunidad,
segun las prioridades del programa. El esta-
blecimiento de la planta es ya un problema
técnico, econémico y financiero, el cual se
tendra que manejar convenientemente en
la gestién participativa, la asistencia técni-
ca, el financiamiento de pequeiia empresa
y en el proceso especifico de comercializa-
cién individual o colectiva de la produc-
cién.

Esta fase es la mas delicada, porque com-
promete inversién de recursos, la credibili-
dad en las organizaciones promotoras y la
posibilidad de constituir un proceso real de
desarrollo agroindustrial. Es la fase que pue-
de retornar a situaciones anteriores al pro-
yecto por abandono del mismo, lo cual se
evita con un monitoreo constante y una
asesoria profesional efectiva.

La adopci6n tiene dos niveles, el individual
y el colectivo. Inicialmente se hacen todos
los esfuerzos para que los productores mas
avanzados, los lideres formales e informales
y los innovadores adopten la nueva tecno-
logia de la agroindustria rural. Cuando un
namero establecido de innovadores ha
adoptado la tecnologia, se puede llegar a la
masa critica; es decir, al porcentaje de
adoptantes capaces de generar un proceso

interno de difusién y adopcién de la tecno-
logia en forma auténoma. Este es el nivel
colectivo de la adopcion y el que estamos
obligados a buscar como promotores, ya
que a este nivel se logra el manejo auténo-
mo de la tecnologia al ser incorporada a la
conciencia colectiva. En este punto se pro-
ducen transferencias internas sin participa-
cién de los promotores, y la poblaci6on
usuaria es capaz de incorporar innovacio-
nes, cambios y mejoras para hacer cada vez
mas eficiente y econémicamente rentable la
tecnologia transferida.

La capacitacién técnica

La capacitacién es un factor fundamental en
el proceso de transferencia de tecnologias
apropiadas, y desde esta 6ptica se toma en
su acepcién de preparacién técnica integral,
entendida como el medio para calificar al fu-
turo agroindustrial para desarrollar su capa-
cidad técnica y su personalidad. En este sen-
tido, los contenidos técnicos deben ir acom-
pafiados de contenidos educativos orienta-
dos a fortalecer los valores de la persona.

En general, la capacitacion técnica esta diri-
gida a los agentes educativos que propician
el cambio y a la poblacién usuaria que lo
efectda. La capacitacién es integral, ya que
contiene temas como microplanificacioén,
investigacién, evaluacién, organizacion,
comunicacién, gestion empresarial, ener-
gia, comercializacion, financiamiento, ade-
mas de las técnicas y procesos de los siste-
mas productivos agroindustriales.

De manera ampliada, la capacitacién técni-
ca incluye todo aquello que posibilite la
participacion de la poblacién usuaria en la
planificacién, ejecucién, evaluacion y dis-
frute del desarrollo, a través de la imple-
mentacién de pequeiias empresas de
agroindustria rural.

El 4mbito de aplicacién de la agroindustria
rural referido a la capacitacion incide en el
trabajo con las comunidades mas necesita-
das, como organizaciones de base, grupos
de mujeres o jévenes, pequeiios y media-
nos productores agropecuarios, pequefos
industriales, artesanos, etc.

Si consideramos a la capacitacién como
una estrategia, ésta cruza todo el proceso
de transferencia tecnolégica. En ella se des-
tacan especialmente tres fases definidas:
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- La capacitacién inicial, cuando recién se
planifica el proceso. Su implementacion
sirve para la formacién de cuadros di-
rectivos, técnicos y de apoyo, y para la
capacitacién de usuarios que se encar-
garan de la puesta en marcha de los
proyectos.

- Una segunda fase de la capacitacién es-
ta inserta en el servicio de extensi6n
que acompaifia, adiestra e informa en
técnicas para la gestién integral de la
pequefia empresa agroindustrial. Aqui
se da prioridad a la competitividad de la
produccién, asi como a la implementa-
cién de innovaciones.

- La asistencia técnica estd cruzada por la
capacitacién, ya que consiste en el apo-

yo técnico especializado para la solu-
cién de problemas especificos, a cargo
de expertos e investigadores profesiona-
les externos.

En conclusién, la capacitacién técnica en la
agroindustria rural tiene como meta la for-
macién integral y permanente dirigida al lo-
gro de cualidades competitivas, a la com-
prensi6én de los procedimientos administra-
tivos y contables, a mantener una relacién
6ptima con el Estado y las instituciones pro-
motoras del desarrollo industrial; asi como
a la interpretacién y manejo auténomo de
procesos y sistemas. De esta manera se ge-
neraré una capacidad creadora en el capa-
citado.
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EXPERIENCIA DE MANEJO POSTCOSECHA
DEL OREGANO DE EXPORTACION

Aldo Huamantinco y Gerardo Lovén!
Programa de Desarrollo Rural del valle del Colca, PDR-COPASA

PRESENTACION

En este documento se presentan y discuten
dos aspectos claves vinculados con el culti-
vo del orégano: el secado de las hojas y la
comercializacién.

Los planteamientos e ideas que se desarro-
llan se basan en la experiencia que protago-
nizan desde 1995 agricultores del distrito
de Huambo (3300 msnm), situado en la zo-
na sierra de la regién Arequipa, con el so-
porte técnico del Programa de Desarrollo
Rural Valle del Colca, PDR COPASAZ,

En una perspectiva de informacion reflexiva
se da cuenta de los logros obtenidos en este
esfuerzo por mejorar el retorno econémico
del portafolio de cultivos manejado por las
unidades de produccién, asi como las difi-
cultades que se enfrentaron.

INTRO!)UCCI(')N DEL CULTIVO
DE OREGANO: UN RESUMEN

A fines de 1994, el PDR COPASA inici6 la
validacién agroeconémica del cultivo del
orégano de exportacién entre agricultores
seleccionados de tres pueblos de la margen
izquierda del rio Colca. Por la documenta-
cion disponible, se sabia que las familias
campesinas de las zonas altas del departa-
mento de Tacna, cuyas condiciones agroe-
colédgicas son similares, tienen a esta hierba
aromatica como su principal cultivo y fuen-
te de ingresos. Por ello, la primera tarea pa-
ra validar el cultivo fue propiciar el conoci-
miento de esta realidad entre los agriculto-
res seleccionados. De este modo, en una
relacién directa entre productores se incen-
tivaron didlogos con agricultores de Cami-
laca, Susapaya y otros pueblos de Tacna. El
grupo que entonces viajé retorn6 convenci-
do de que el cultivo de orégano también
podria ser una oportunidad para mejorar
sus ingresos y niveles de vida.

A principios de 1995, los resultados alcan-
zados en parcelas demostrativas confirma-
ron la viabilidad agroeconémica del cultivo
de orégano. Con este sustento técnico-eco-
némico se pasé a la etapa de introduccién
focal del cultivo, que involucré a diecisiete
agricultores de Huambo. En esta localidad
se obtuvieron los mejores resultados en la
fase de validacion y los agricultores demos-
traron mayor predisposicién para arriesgar
recursos. Después de numerosas reuniones
de informacién y capacitacién sobre las ca-
racteristicas agronémicas del cultivo, la in-
versién para la instalacion, los gastos de
mantenimiento, los costos de comercializa-
cién, la rentabilidad y el mercado del oréga-
no, el grupo de agricultores decidi6 arriesgar
entre S/. 600 y S/. 900 cada uno. Asi, se
acord6é que la entidad de soporte asumiria
todos los gastos de transferencia y asistencia
técnica; mientras que los productores apor-
tarian todos los costos variables de la insta-
lacién® y mantenimiento de los campos. Se
instalé una superficie total de 1,9 ha en par-
celas de 500 a 900 m?.

Las primeras cosechas comerciales sufrie-
ron varios meses de retraso respecto a las
previsiones (finales de 1995), debido a la
época de siembra®, el proceso de aclimata-
cién, el rigor del invierno, problemas de sa-
nidad vegetal imprevistos y dificultades en
la técnica de secado de hojas. Estos incon-
venientes estuvieron cerca de provocar que
los agricultores desistieran, pero el efecto
de la primera venta de hojas de orégano en
abril de 1996 y de otras hechas con poste-
rioridad cambiaron los 4nimos. Hoy dia, el
area sembrada con orégano en este distrito
supera las 6 ha, hay un nimero creciente
de familias interesadas, y la zona est4 incor-
porada en el circuito de compra de tres co-
merciantes/exportadores.
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SECADO DE OREGANO MEDIANTE
SECADORAS SOLARES

El secado de orégano usualmente se efectda
al ambiente. La gran mayoria de familias en
las principales zonas productoras del pais
deshidratan los productos agropecuarios
bajo este sistema. El inconveniente de dicha
forma de deshidratar es que se afecta la ca-
lidad del producto final en términos orga-
nolépticos y microbiolégicos, lo que a su
vez repercute en los precios de venta.

Caracteristicas del médulo
de secadora solar

Conscientes de ello, y aprovechando que
los agricultores de Huambo no tenian la
costumbre de secar el orégano criollo de
sus huertas, se decidi6 incluir en la pro-
puesta tecnolégica ofrecida la deshidrata-
cién utilizando secadoras solares rasticas
de bajo costo.

Las especificaciones técnicas de las seca-
doras solares utilizadas e instaladas para
uso de cada productor se aprecian en el
cuadro 1.

Estas instalaciones, construidas de pléstico
agricola, mallas de nylon y madera, tienen
una vida atil de dos a tres aios, cuestan
US$ 141 y permiten secar alrededor de 250
kg en dos dias, aproximadamente, depen-
diendo de las condiciones climéticas. Des-
pués de un primer periodo de observacién
la mayorfa de los agricultores terminaron
adoptando la propuesta tecnolégica. La cali-
dad de la hoja seca obtenida tiene claras
ventajas con respecto a la deshidratacién
ambiental, como se muestra mas adelante.

RESULTADOS

Antes de presentar los resultados obtenidos
con el uso de los médulos de secadoras so-
lares, dedicaremos unas lineas a comentar
la actitud de los agricultores frente a la pro-
puesta de secar las hojas usando energia so-
lar. Para quienes habian tenido la oportuni-
dad de conocer cémo trabajan el orégano
los agricultores de Tacna, secar las hojas
usando las “extrafias casitas” de las secado-
ras solares y poner en practica los cuidados
para evitar el ennegrecimiento de las hojas

durante el secado parecia innecesario. S6lo
después de que varios agricultores perdie-
ron sus cosechas debido a un manejo ina-
propiado del secadoS, hubo apertura a las
recomendaciones técnicas planteadas.

Con el uso de las secadoras solares se lo-
gré, en primer lugar, un producto de mejor
calidad en cuanto a limpieza, color, aroma
y concentraci6n de aceites esenciales. Ana-
lisis hechos en laboratorio a muestras de
productos secados al ambiente y en seca-
doras solares observan importantes diferen-
cias en favor de las segundas. También ca-
be subrayar que el orégano deshidratado
en secadoras supera en varios aspectos a
los parametros exigidos por el mercado in-
ternacionals.

Cuapro 1
Médulo de secadora solar:
caracteristicas bisicas

¢ Capacidad de carga: 200 a 250 kg (fresco)
e Area: 8 m?

* Dimensiones: 4 x 2 x 1,8 cm3

e Numero de bandejas: 40

¢ Dimensién de la bandeja: 0,80 x 0,70 cm3
* Temperatura méaxima: 50 °C

e Tiempo de secado: 2 a 2,5 dias

CUADRO 2
Médulo de secadora solar: inversién

Caracteristicas Unidad Cantidad Precio Total
Madera p} 180,00 0,25 45,00
Plastico doble
densidad m2 25,00 8,00 200,00
Malla nylon m2 20,00 3,50 70,00
Clavos 1” kg 0,20 450 090
Clavos 1,5” kg 0,20 2,50 0,50
Clavos 3” kg 0,10 2,50 0,25
Nivelacién
de piso jomnal 0,50 10,00 5,00
Montaje jomal 4 10,00 40,00
Cemento bolsa 1 12,00 12,00
TOTAL 373,65
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CuADRO 3

Composicién del orégano por forma
de deshidratacién

Muestral  Muestrall  Muestral  Muestra Il
Secadora  Secadora Medio Medio
solar solar ambiente  ambiente

Humedad 5,65 5,30 4,83 4,05

verde verde  pardusco  verde
claro pardo
Esencia% 1,02 1,04 0,70 0,80
Pungencia 2,30 2,70 3,80 3,90

Color

Fuente: Laboratorio de la Facultad de Agronomfa. Universidad
Nacional de San Agustin de Arequipa, octubre 1996.

Un segundo logro derivado del uso de las
secadoras solares es la reduccion del tiem-
po de secado y, en consecuencia, de los
costos de mano de obra. La deshidratacién
ambiental en las condiciones de la zona de-
mora entre cuatro y cinco dias; este tiempo
se reduce en un 50% utilizando los médu-
los de secado solar.

Otro resultado asociado al sistema de des-
hidratacién por secadoras es la dréstica re-
duccién de los riesgos de empardeamiento
enzimatico (ennegrecimiento). Este riesgo
aumenta debido al tiempo de exposicién de
las hojas al medio ambiente y a las varia-
ciones de la temperatura ambiental entre el
dia y la noche.

Finalmente, un udltimo aspecto saltante es
que los agricultores ahora disponen de un
nuevo recurso tecnolégico que reduce el
tiempo de trabajo y mejora la calidad de los
productos, aplicable para otros cultivos en
pequeia escala.

Ademés de los resultados positivos, la expe-
riencia en el uso de las secadoras solares ha
evidenciado una dificultad principal: la ca-
pacidad de carga de los médulos aplicados
es pequefia y a medida que los campos de
orégano han ido creciendo se ha ido impo-
niendo un sistema de cortes escalonados de
dificil manejo para los agricultores. Una sa-
lida a esta limitacién es la construccién de
moédulos mas grandes; sin embargo, esto re-
presentaria una inversién mayor que dificil-
mente los agricultores podrian afrontar.
Una salida mas satisfactoria implicaria mo-
dificaciones en el disefio del prototipo, re-
duciendo el empleo de materiales externos
para poder disminuir la inversién a un nivel
compatible con las condiciones econ6mi-
cas de los productores.

EL PROCESO '
DE COMERCIALIZACION

En el primer trimestre de 1996 se logré su-
perar las restricciones que determinaban el
atraso en la salida de las cosechas comer-
ciales; asi se iniciaba el periodo mas dificil
de la experiencia de introduccién de este
cultivo: enfrentar el mercado y lograr que el
producto sea comprado por los comercian-
tes. Muchos proyectos fracasaron en sus in-
tentos de mejorar el nivel de vida de los
agricultores a partir de saltos en la produc-
cién y productividad debido a dificultades
en la comercializacién.

Hay dos factores basicos para que un pro-
ducto tenga aceptacién -o no- en el merca-
do: el precio de venta en chacra y la cali-
dad, asumiendo que existe una demanda
insatisfecha.

;C6mo se realiza la comercializacién?

En el caso que presentamos, se sabia, a partir
de la revisién de evaluaciones de mercado y
estadisticas, de un importante nivel de de-
manda insatisfecha de hoja seca de orégano,
tanto en el mercado interno como en el ex-
terno. Se conocia el mercado al que se diri-
gia la produccién y a potenciales comprado-
res en la regién. En consecuencia, el éxito de
la intervencién dependia de los dos factores
mencionados. A estos dos factores se agrega
uno tercero asociado con el hecho de incor-
porar al mercado del orégano un espacio
geogréfico sin antecedentes de produccién
anterior.

Este altimo factor fue el que plante6 las ma-
yores dificultades y su solucién implicé re-
currir a férmulas no tradicionales de asocia-
cién. Para hacerse atractivo a los agentes de
comercializacién habfa que asegurar voli-
menes de produccién importantes y cierta
regularidad en las entregas. Operando con
produccién a pequeiia escala y dispersa,
era bastante dificil lograr tales objetivos. En
realidad, el dnico camino viable para ven-
der el producto era concentrar la oferta por
asociacién de intereses a partir de la con-
fianza y transparencia.

Por ello, pronto la organizaci6n de los agri-
cultores que se constituy6 durante la fase
de instalacién de campos pasé a ser la ins-
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tancia adecuada para conducir el proceso
de venta y relacién con los clientes poten-
ciales con el asesoramiento y apoyo de la
entidad de soporte. Por decisién propia los
productores acordaron entregar su produc-
cién para que estos directivos se encarguen
de su comercializacién, sin otra constancia
que un simple registro de entrega asentado
en un cuaderno de notas.

El rol de la entidad de soporte en esta etapa
fue doble: primero, asesorar y apoyar al
grupo de agricultores encargados de la co-
mercializacién para que el producto tenga
la mejor calidad posible, apoyandolos en
la limpieza y seleccion de las hojas secas?;
y segundo, relacionarlos con los potencia-
les compradores, dandoles informacién so-
bre los precios y tendencias de mercado
para asegurar una buena negociacién. Bajo
esta modalidad se ha logrado comercializar
a la fecha seis toneladas de hojas de oréga-
no seco en cinco transacciones, con pre-
cios de venta que han evolucionado de
US$ 1/kg en la primera venta (mayo de
1996) hasta US$ 1,35/kg en la Gltima venta
(febrero de 1997).

La confianza lograda a partir de estas cinco
ventas y el caracter marginal de la produc-
cién actual en el mercado del orégano son
dos elementos que han conducido a que los
agricultores comiencen a pensar seriamente
en constituir un ente empresarial para co-
mercializar su producto. Es en esta perspec-
tiva que se viene trabajando en la actuali-
dad y la meta es lograr una primera venta
directa al mercado internacional en el
transcurso de 1997.

RESULTADOS

Hay varios aspectos que pueden mencio-
narse como logros del aprendizaje obtenido
durante la comercializacién de las hojas se-
cas de orégano.

En primer lugar, los productores han vivido
una experiencia inédita que afirma su capa-
cidad y autoestima. Han demostrado que si
pueden organizarse para vender su produc-
to y mejorar su capacidad de negociacién
con los compradores, y han ganado una va-
liosa experiencia en la negociacién y en la
relacién con diferentes compradores.

Un segundo aspecto destacable es que el
nacleo encargado de la comercializacién y

todos los productores han aprendido a co-
nocer cémo funciona el mercado. Hoy sa-
ben que si el producto no responde a la
calidad exigida por los compradores, no
tiene oportunidad y origina una pérdida
econémica, y conocen los factores princi-
pales que intervienen en la formacién de
los precios.

Otro aspecto a resaltar es el hecho de que
la superacion del dltimo eslab6n de esta ex-
periencia, la comercializacién, ha conduci-
do a los agricultores que no se habian
arriesgado a invertir en la instalacién de
campos de orégano a seguir el camino de
los pioneros. Esta decisién es capital, dado
que cuanto mayor sea el area de produc-
cion serd mucho maés fécil la incorporacién
de este distrito al circuito del orégano.

Por altimo, los agricultores de Huambo,
hoy dia, superados los interrogantes que
planteaba la comercializacion de este nue-
vo cultivo, saben que tienen un producto
con margenes de ganancia superiores a sus
cultivos tradicionales.

NOTAS

(1) Profesionales del Programa de Desarro-
llo Rural Valle del Colca, PDR COPASA.
Aldo Huamantinco, ingeniero en Indus-
trias Alimentarias, especialista en Post-
produccién. Gerardo Lovén, economis-
ta, asesor en Economfa Agropecuaria.

(2) PDR COPASA: Programa de Desarrollo
Rural ejecutado en el valle del Colca,
provincia de Caylloma, regién Arequipa,
en el marco de un convenio de coopera-
cién entre el gobierno peruano y el go-
bierno de la Republica Federal de Ale-
mania. Su ejecucién estd a cargo del
Consejo Transitorio de Administracién
Regional (CTAR), regién Arequipa, con
la asesoria técnica de la Sociedad de
Cooperacion Alemana (GTZ). Su dmbito
de influencia comprende las localidades
de Chalhuanca, Sibayo, Hanansaya |,
Callalli, Tuti, Canocota, Pinchollo, Ca-
banaconde, Tapay y Huambo.

(3) El mayor componente de la inversién
monetaria asumida por los agricultores
fue la compra de esquejes de orégano,
que fueron adquiridos en la localidad de
La Joya (1000 msnm).
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(4) De hecho uno de los problemas iniciales

fue la época de siembra. Los campos
fueron instalados en marzo. Se esperaba
que la combinacién de lluvias y la dis-
ponibilidad de agua de riego facilitarian
el prendimiento. Esta previsién resulté
inadecuada, pues el arraigamiento de-
mor6 entre 45 y 60 dias.

(5) Debido a este problema, entre fines de

1995 y el primer semestre del afo si-
guiente se perdieron aproximadamente
cinco toneladas de hojas de orégano por
ennegrecimiento provocado por rehidra-
tacion.

(6) A este respecto cabe mencionar que los

comerciantes/exportadores que compran
las hojas de orégano de Huambo reco-

nocen esta mejor calidad, pues utilizan
esta produccién para mejorar las com-
pras que realizan en la campiiia de Are-
quipa y las Pampas de Majes.

(7) Este proceso consiste en el zarandeo de

las hojas secas en mallas de diferente
calibre de abertura (1/2”, 1/4”, 1/8”) con
la finalidad de eliminar sustancias extra-
fas, impurezas, polvo y clasificar el oré-
gano por tamaio de hoja: hojas grandes
para el mercado nacional y hojas peque-
fias para el mercado internacional. El
grupo de productores encargados de la
comercializacién asumié como tarea la
limpieza final y la clasificacién con cos-
tos que luego fueron descontados del
precio de venta.

BLOQUE I11: TECNOLOGIA APROPIADA

77



REDISENO Y CONSTRUCCION DE
LA COCINA MEJORADA Y TOSTADORA DE MANi

Reninger Ramirez - James Velasquez

CEPCO-Centro de Estudios y Promocién Comunal del Oriente

INTRODUCCION

El Centro de Estudios y Promocién Comu-
nal del Oriente CEPCO, organizacién no
gubernamental fundada en 1985 y cuya se-
de es la ciudad de Tarapoto, presenta la ex-
periencia Redisefio y construccién de la co-
cina mejorada y tostadora de mani.

Desde su creacién, el area Mujer Género
de CEPCO viene trabajando en la promo-
cién de actividades de generacién de ingre-
sos con organizaciones de mujeres.

Las mujeres de los clubes de madres “Luz-
dina Vargas”, de Cacatachi, y “Betty Le-
veau”, de Tres de Octubre, iniciaron sus ac-
tividades de elaboracién de mantequilla y
turrones de mani en 1987.

En 1993 se realiz6 un diagnéstico situacio-
nal sobre la forma como se realizaban los
procesos productivos, y se llegé a la con-
clusién de que uno de los cuellos de bote-
lla se presentaba en el proceso de tostado
del man. Este se hacia en tullpas —cocinas
a lefia a base de piedras colocadas en el pi-
so—. Posteriormente se experimenté con ce-
rrar la cocina de barro a modo de barbacoa
y colocar sobre ella la tostadora, y con una
cocina mejorada que tampoco cubrié las
expectativas de las mujeres.

El mismo afio, dos jévenes estudiantes del
Instituto Superior Tecnélogico Nor Oriental
de la Selva solicitaron a CEPCO realizar la
investigacién Rediserio de la cocina mejora-
da y tostadora de mani para enfrentar el pro-
blema sefalado y, ademas, poder obtener su
titulo de Técnicos en Mecanica Agricola.

Su tarea inicial fue conocer la tecnologia
utilizada por estos grupos, investigar otras
cocinas mejoradas del medio, estudiar su
rendimiento, uso de combustible, materia-
les utilizados, etc.

IDENTIFICACION
DEL CASO PROBLEMA

Los problemas encontrados en el diagnésti-
co situacional fueron:

- Alto consumo de lefa.

- Tiempo excesivo en la operacién de tostado.
- Excesiva mano de obra en el tostado.

- Baja eficiencia del sistema.

- Complicaciones de salud en las mujeres
(inflamaciones, irritacién de los ojos,
problemas de columna, molestias ocasio-
nadas por el humo).

- Deficiente capacidad de carga de la tos-
tadora por jornada de trabajo.

Con esta informacién se pasé al primer tra-
bajo de prototipo experimental, que detalla-
mos a continuacién.

DESARROLLO DE LA PROPUESTA

La propuesta tenia como finalidad solucio-
nar los problemas identificados que pade-
cian las mujeres de Cacatachi y Tres de Oc-
tubre en tres aspectos centrales:

Aspecto econémico

Se pretendia lograr un ahorro en la econo-
mia de la unidad productiva y en lo familiar.

Aspecto social

Se buscaba integrar y mejorar las relaciones
de produccién en la unidad productiva,
contribuyendo a humanizar el trabajo co-
lectivo.

Aspecto ecolégico

Se buscaba difundir la necesidad de cuidar
y proteger los bosques con la finalidad de
promover un uso sostenible del recurso le-
fa. Para ello, se impulsaron campaiias de
reforestacion en la poblacion.
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Etapas del trabajo

El esquema de trabajo abarcé dos etapas: la
etapa de prototipo experimental y la etapa
de validacién técnica

* El prototipo experimental

Componentes de las cocinas mejoradas
y de la tostadora de mani:

- adobes de barro
- parrillas, quemador de leiia
- chimenea con regulador de tiro

- estructuras metalicas (soportes, an-
clajes)

- cilindro tostador

- accesorios complementarios (talud
para carga, muestreador, cojinetes,
recogedor, etc.)

El prototipo se construyé utilizando co-
mo materiales barro y adobe. Se emplea-
ron adobes de dos medidas: de 31 x 15 x
MMcmyde15x11x7 cm.

Para asegurar una buena pega, se reco-
mienda macerar el barro por espacio de
diez dias. El prototipo ocupa un area de
1,35 m2. El cilindro tostador descansa en
una estructura metalica que gira sobre
dos cojinetes de bronce, accionada ma-
nualmente mediante una manivela.

Los trabajos de experimentaci6n se desa-
rrollaron en el Dpto. de Mecéanica Agri-
cola del Instituto Nor Oriental de la Sel-
va ISTNOS por aproximadamente tres
meses, y en todo momento se conté con
las sugerencias de las mujeres involucra-
das en el proyecto.

e [a validacién técnica

Cumplida exitosamente la etapa del pro-
totipo experimental con los logros men-
cionados, se decidi6 transferir la nueva
tecnologia a los clubes involucrados,
realizando las siguientes tareas:

- Instalacién de la cocina mejorada y
tostadora de mani.

- Puesta en funcionamiento del equipo.

- Asesoria por espacio de dos meses
para demostrar a las mujeres los lo-
gros obtenidos en el prototipo experi-
mental.

RESULTADOS OBTENIDOS

Los logros son los siguientes:

Disminucién del consumo de lefa, tan-
to en la cocina como en el tostador.

Mejora en la carga del producto por cada
operaci6n de tostado (de 12 a 15 kg).

Eliminacién de la humareda en el area
de trabajo: el humo se deriva a través de
la chimenea.

Capacidad de carga mayor por hora de
operacion (18,97 kg/h).

Coeficiente técnico de uso de mano de
obra = 0,05 h-p/kg.

Tiempo del tostado del mani:35 minutos.
Capacidad diaria de operacién, conside-

rando cuatro horas de trabajo = 75,88
kg/dia.

VENTAJAS

Bajo consumo de lena.

Mayor aprovechamiento del flujo de ca-
lor, lo que se consigue con la regulacién
del tiro.

Buena calidad del producto tostado.
Disminucién de costos de produccion.
Mayor superficie de contacto olla - fuego.
Menor exposicién de las operarias al ca-
lor, pues el sistema es hermético.

Disminucién de las molestias provoca-
das por el humo y el fuego.

CONCLUSIONES

Se logré una mejora tecnolégica con re-
lacién a la introduccién de equipos en
anos anteriores.

Se logré incorporar la tostadora en la coci-
na mejorada. Esta se encuentra operando
en varias unidades productivas de Cacata-
chi, Tres de Octubre, club de madres El
Pajonal, Lamas, etc. Asimismo, son varios
los comedores infantiles que cuentan con
la cocina mejorada en Chazuta, Yurima-
guas, Lamas, Morales, Tres Unidos, etc.

Finalmente queremos senalar que se
espera que esta tecnologia sea acogida
por instituciones puablicas y privadas,
clubes de madres, vaso de leche y otras
unidades productivas.

BLOQUE IIl: TECNOLOGIA APROPIADA

79



BLOQUE IV
POLITICA INSTITUCIONAL




INSERCION DEL COMPONENTE AGROINDUSTRIAL
DENTRO DE UN PLAN DE DESARROLLO
MICRORREGIONAL

Rupert Best y Carlos Ostertag
Proyecto de Desarrollo de Agroempresas Rurales
Centro Internacional de Agricultura Tropical Cali, Colombia

INTRODUCCION

Esta presentacion describe una experiencia
desarrollada en la microcuenca del rio Ca-
buyal, ubicada al norte del departamento
de Cauca (Colombia). En esta zona se lleva
a cabo un trabajo interinstitucional para in-
corporar el componente agroindustrial den-
tro de un plan para el manejo sostenible de
los recursos naturales. La ponencia se ha di-
vidido en tres partes:

¢ Antecedentes en cuanto a la evolucion
del entorno politico, econémico y social

* Una breve descripcién del consorcio in-
terinstitucional CIPASLA

e Los pasos hacia una politica local para
el fomento de la agroindustria rural (AIR)

ANTECEDENTES

Enfoques de desarrollo agricola y rural

En las dltimas décadas ha habido cambios
sustanciales con respecto al enfoque dado
al desarrollo agricola y rural. A finales de la
década de los sesenta y a principios de los
setenta, la principal preocupacié6n era la fal-
ta de alimentos y, mediante el desarrollo
tecnolégico, se buscaba aumentar la pro-
ductividad. Como resultado, la llamada “re-
volucién verde” evité que grandes masas
sufrieran de hambre. Sin embargo, este en-
foque de desarrollo agricola no lleg6 a be-
neficiar a los grandes sectores de la pobla-
cién rural que no tenian acceso a los recur-
sos de tierra y capital necesarios para llevar
a la practica las propuestas tecnolégicas de-
sarrolladas.

Fue en la década de los ochenta cuando se
incorporaron los conceptos de pobreza y
desigualdad dentro de la agenda del desa-

rrollo agricola, buscando que los avances
tecnolégicos beneficiaran a los sectores me-
nos favorecidos, especialmente a los grupos
maés vulnerables como mujeres y nifios. La
cuestién no era inicamente cémo aumentar
la productividad de la tierra, sino cémo ge-
nerar mayores ingresos para los campesinos
mas pobres. Esto demandaba un enfoque
mas amplio que considerara aspectos rela-
cionados con la comercializacién de los
productos agricolas a pequefa escala, y
que prestara mayor atencién al sistema de
produccién en su conjunto.

A finales de la década de los ochenta, la
preocupacién principal en torno al desarro-
llo agricola empez6 a cambiar nuevamente.
Esta vez se centr6 en la conservacién de
los recursos naturales, primero con un sen-
tido mayormente ecol6gico, pero més re-
cientemente con el afan de asegurar el sufi-
ciente abastecimiento futuro de alimentos
en el mundo, ya que la cantidad y calidad
de los recursos naturales (suelos y agua) ne-
cesarios para sostener la agricultura se estan
volviendo cada dia méas escasos (Fresco,
L.O. y Rabbinge, R., 1997).

Actualmente, el desarrollo de la tecnologia
agricola debe alcanzar multiples propésitos:
aumentar la produccién de alimentos, ali-
viar la pobreza rural y conservar el medio
ambiente. Estos propésitos, tomados con-
juntamente, incrementan la complejidad
del proceso de investigacion y desarrollo.

Modelos de desarrollo econémico

Por otro lado, se han presentado cambios
fundamentales en los modelos de desarrollo
econémico que han sido especialmente
marcados en los paises latinoamericanos.
Durante casi treinta afios, hasta comienzos
de la década del noventa, los paises de
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América Latina siguieron un modelo econé-
mico que protegia en mayor o menor grado
la produccién nacional de bienes, tanto in-
dustriales como agricolas. Ello estuvo
acompaiado por un notable crecimiento
del Estado y una concentracién de poderes
y de toma de decisiones, centralizados en
los 6rganos estatales ubicados en las capita-
les de los paises.

A comienzos de la década de los noventa,
en pocos aios se rompi6 este esquema con
la apertura de los mercados nacionales a la
competencia externa y el desmantelamiento
de los subsidios a la produccién (Llambi, L.,
1994). Paralelamente, se inici6 un proceso
de descentralizacién y democratizacién
con fuertes reducciones en el tamafio del
Estado (Chiriboga, M.O., 1994). En cuanto
a la investigacion agricola, las instituciones
gubernamentales han sido parcialmente pri-
vatizadas, y se ha reducido el papel del Es-
tado en la transferencia de tecnologia al
campo.

Estos cambios tuvieron y siguen teniendo
consecuencias fundamentales en todos los
niveles productivos. La competencia de las
importaciones a menores precios y la elimi-
nacién de los subsidios para productos ex-
portados han exigido fuertes inversiones en
tecnologia y la adopcién de técnicas geren-
ciales que permitan aumentar la productivi-
dad y la calidad de los productos para vol-
verlos m&s competitivos en los mercados
tanto internos como externos.

El sector agricola se ha visto igualmente
afectado, especialmente aquellos subsecto-
res vinculados con los mercados externos. El
efecto de la apertura econémica y de los
cambios institucionales sobre la agricultura
campesina y de pequena escala, respecto a
la rentabilidad de sus operaciones, no ha si-
do bien documentado aun (Chiriboga,
M.O., 1996). Lo que si es cierto es que la
agricultura a pequeia escala ha sobrevivido
a estos cambios y sigue jugando un papel
importante en la produccién de alimentos y
de materias primas para la agroindustria
(Boucher, F. y Riveros, H., 1995; Riveros,
H., 1997).

La tendencia mas importante que se vislum-
bra es la necesidad de estrechar los vincu-
los entre productores rurales y los mercados
tanto locales, regionales y nacionales como

de exportacién. En este sentido la AIR, co-
mo mecanismo mediante el cual se adecua
la produccién agropecuaria a los requeri-
mientos de los mercados, pasa a tomar una
importancia mucho mayor (Schejtman, A.,
1996; Machado, A., 1997).

Transformacién institucional

Del mismo modo, la transformacién institu-
cional esta afectando tanto a las organiza-
ciones gubernamentales como a las no gu-
bernamentales. Las instituciones de investi-
gacién y desarrollo del sector agricola y ru-
ral han estado entre las mas afectadas. Los
rasgos comunes de los cambios en estas
instituciones son:

- Una fuerte disminucién en los presupues-
tos, que ha derivado en una mayor con-
centracién y hasta especializacion de ca-
da institucién alrededor de sus ventajas
comparativas.

- La incorporacién de nuevos enfoques vy,
en ciertos casos, de nuevas areas de inves-
tigacion que resaltan la importancia de la
conservacion de los recursos naturales.

- Mayores esfuerzos por incorporar herra-
mientas tecnolégicas avanzadas que per-
mitan un salto en la productividad (por
ejemplo, biotecnologia), y por mejorar el
proceso de establecimiento de priorida-
des y de enfoque de los problemas a re-
solver (por ejemplo, sistemas de informa-
cién geograéfica).

- La adopcién de nuevas formas de inte-
raccién con sus socios, en donde se bus-
ca conformar grupos multidisciplinarios
e interinstitucionales que permitan resol-
ver problemas en forma sistemética e in-
tegral, y no en forma aislada o parcial,
como se hacia anteriormente.

Es en este Gltimo punto en donde se estan
viendo avances sustanciales con respecto a
la manera de disefiar y ejecutar programas
de desarrollo agricola y rural, mediante la
figura de los llamados “consorcios”. En tér-
minos generales, un consorcio es un grupo
de instituciones que se unen alrededor de
una problemaética comin para buscar solu-
ciones apropiadas. Para asegurar compati-
bilidad, los miembros del consorcio deben
compartir una visién similar del desarrollo y
tener objetivos institucionales comunes, y
organizarse para que las ventajas compara-
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tivas de cada uno se complementen entre
si. Los consorcios pueden operar en dife-
rentes niveles, a saber: existen consorcios
subregionales que abarcan mas de un pais,
consorcios regionales internos dentro de un
pais, y consorcios locales que actGan den-
tro de una microrregion geografica bien de-
limitada. El tema de esta ponencia es la ex-
periencia de un consorcio de esta Gltima
categoria.

EL CONSORCIO
INTERINSTITUCIONAL
PARA UNA AGRICULTURA
SOSTENIBLE EN LADERAS

El Consorcio Interinstitucional para una
Agricultura Sostenible en Laderas (CIPASLA)
opera al norte del departamento de Cauca,
en Colombia. Su propésito es apoyar a la
poblacién rural en la mejora de su calidad
de vida mediante el manejo de los recursos
naturales en forma sostenible (Ravnborg, H.
y Ashby, J.A., 1996). Como érea piloto de
trabajo se escogi6é la microcuenca del rio
Cabuyal —representativa de la regién-, con
miras a extender el trabajo a cinco micro-
cuencas vecinas en el mediano plazo. La
microcuenca elegida tiene un &rea de 7000
ha y su altura varia entre los 1100 y los
2200 msnm. La poblacién asentada en la
microcuenca asciende a 6500 personas
(Hernandez, G., 1996).

CIPASLA esta conformado por mas de doce
instituciones gubernamentales y no guber-
namentales. La estructura operativa incluye
un comité de apoyo compuesto por repre-
sentantes de las instituciones y por la aso-
ciacién de beneficiarios, con representantes
de las comunidades. El consorcio inici6 sus
actividades en 1993, y desde esa fecha se
ha podido establecer una visién comin en
cuanto a las necesidades de desarrollo en la
microcuenca (Beltran, J.A. et al., 1995).

CIPASLA parte del supuesto de que la pobre-
za de los individuos, junto con la debilidad
de la organizacién comunitaria, estan estre-
chamente vinculadas con el deterioro am-
biental. Se considera que cualquier esfuerzo
para romper este circulo vicioso en el que se
encuentran atrapadas estas comunidades de-
be, ante todo, ayudar a su gente a encontrar
nuevas opciones para aumentar sus ingresos
y mejorar su seguridad alimentaria.

Con este propésito, los proyectos desarro-
llados por los miembros del consorcio estan
dirigidos hacia la comercializacién de los
productos agricolas tradicionales y hacia la
introduccién de nuevas agroindustrias (Her-
néndez, R. y Navisoy, D., 1995). Otros es-
tan disefiados para fortalecer el sistema ali-
mentario local mediante la diversificaciéon
de la produccién agropecuaria.

Para que estas medidas no provoquen un
dafio ambiental, en caso que se pusieran en
practica aisladamente, los miembros del
consorcio han enlazado la produccién y
comercializacion de alimentos con la intro-
duccion de practicas de conservacion del
suelo y de manejo integrado de los cultivos
y de los sistemas agroforestales.

Una parte importante de la estrategia de Cl-
PASLA es llegar a una visién compartida
acerca del manejo sostenible de los recur-
sos. Esto ha permitido formular una politica
comin que busca crear incentivos sociales
para el buen manejo de los recursos. Esta
politica se lleva a cabo mediante la organi-
zacién comunitaria, la educacién ambiental
y el desarrollo de la capacidad de liderazgo.

HACIA UNA POLITICA LOCAL
DE FOMENTO
DE LA AGROINDUSTRIA RURAL

Desde hace varios afos, en la microcuenca
del rio Cabuyal diversas instituciones reali-
zan actividades orientadas a apoyar la co-
mercializacién de los productos agropecua-
rios, la promocién y el fortalecimiento de
procesos de transformacién agroindustrial
de algunos cultivos a pequefa escala (Os-
tertag, C.F., 1994; Herndndez, G., 1996).
En su mayoria, estas actividades han sido
esfuerzos aislados. La estrategia de CIPAS-
LA de identificar alternativas de mercado
para los cultivos existentes y estudiar la po-
sibilidad de introducir cultivos nuevos con
potencial de mercado, hace que la formula-
cion de una politica local para promover la
AIR sea indispensable. Esta politica busca
poner en practica un sistema que permita
identificar oportunidades de mercado, esta-
blecer prioridades para proyectos producti-
vos y de investigacién, y asegurar que los
servicios basicos de apoyo estén presentes
en la zona.
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Por lo tanto, en los Gltimos meses un grupo
de cuatro instituciones miembros de CIPAS-
LA ha venido trabajando en la elaboracién
de una politica y un plan de desarrollo
agroindustrial para la microcuenca. Los pa-
sos que se estan siguiendo son los siguientes:

e Formular una visién compartida acerca
del sistema de agroindustria.

¢ Definir los elementos o pilares de una po-
litica local para la promocién de la AIR.

¢ |Iniciar la puesta en marcha de una se-
cuencia de las actividades necesarias
para llegar al disefio de proyectos pro-
ductivos y de investigacién.

¢ Disefnar y poner en practica servicios de
apoyo para la agroempresa rural.

A continuacién se presentan los avances al-
canzados hasta el presente.

El sistema de agroindustria rural

El sistema agroindustrial (figura 1) presenta
como epicentro un proceso en el cual se
producen productos y materias primas que
se transfieren al consumidor luego de un
manejo postcosecha o procesamiento en un
grado de complejidad variable. En otras pa-
labras, se puede hablar de un proceso en
donde existen tres funciones basicas: pro-
duccién, procesamiento y comercializa-

cion. En este proceso la etapa de la comer-
cializacion debe ser dominante, o sea que
debe tener una orientacién al mercado. Los
mercados pueden ser locales, regionales,
nacionales o internacionales. Por orienta-
cion al mercado se entiende que se debe
producir lo que se puede comercializar y/o
consumir y no viceversa.

Este proceso agroindustrial estd inmerso en
un entorno que incorpora los aspectos am-
bientales, econémicos, sociales, politicos,
culturales y tecnolégicos que determinan
oportunidades y limitaciones. Esto significa
que una alteracién de este entorno puede
favorecer o desfavorecer el desarrollo de los
procesos agroindustriales.

Pero, l6gicamente, el proceso agroindus-
trial es una actividad humana y, por lo tan-
to, existen actores en todas las funciones y
procesos: instituciones, productores, pro-
veedores, distribuidores, clientes y consu-
midores. Aqui el término “productor” tiene
un significado amplio: incluye productores
agropecuarios, procesadores y empresarios
en general. Estos actores efectGan transac-
ciones econémicas y/o se prestan servicios
entre si.

El otro componente clave en un sistema
agroindustrial es el sistema de apoyo, con-

FiIGUrRA 1. Diagrama del sistema agroindustrial

ENTORNO
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formado por los servicios complementarios
al proceso agroindustrial o a la agroempre-
sa, como servicios de ahorro y crédito, de
asistencia técnica, capacitacion, infraestruc-
tura basica, politicas locales, etc. Los acto-
res mencionados también pueden formar
parte de este sistema de apoyo.

Los pilares de una politica
agroindustrial local

La figura 2 presenta los seis aspectos o pila-
res considerados como bésicos para el dise-
fio de una politica agroindustrial en una re-
gion geografica dada. El primero se refiere a
la importancia de que la produccién agrico-
la y agroindustrial tenga una orientacién de
mercados y seguridad alimentaria. Como ya
dijimos, los mercados pueden ser de dimen-
siones maltiples, desde locales hasta inter-
nacionales. A veces se considera que una
orientacién de mercados esta en conflicto
con el objetivo de seguridad alimentaria; sin
embargo, si consideramos que un mercado
local también incluye a los consumidores
locales de alimentos basicos, entonces no
hay tal contradiccién.

Los pilares segundo y tercero se derivan del
primero porque la orientacién de mercados

y seguridad alimentaria establecen una base
solida para iniciar el proceso de determinar
prioridades respecto a proyectos producti-
vos y de investigacion. Sin embargo, éste es
s6lo un punto de partida y se debe profun-
dizar més.

En el caso de proyectos productivos, se de-
be considerar la importancia de mantener
un portafolio diversificado de productos, es-
pecialmente para el caso de los minifun-
dios. También es indispensable estudiar la
factibilidad técnica y econémica de comer-
cializar cualquier producto. Debe conside-
rarse la posibilidad de incluir a los produc-
tores rurales en el proceso de evaluacién de
las opciones de mercado. Esta evaluacién
participativa es valiosa, ya que los criterios
de decisién de los pequefios productores son
muy diferentes a los de los técnicos o exten-
sionistas. Ademas, como ya se expresé ante-
riormente, es importante determinar el im-
pacto del cultivo en la sostenibilidad produc-
tiva (Ostertag, C.F., 1997).

Las prioridades de investigacién se deben
establecer asumiendo una perspectiva a
mediano y largo plazo. Es decir, si un culti-
vo promete un buen potencial de acuerdo a
las tendencias del mercado, es importante

IDENTIFICAR PROYECTOS DE INVESTIGACION

PROMOVER AUTOGESTION DE POBLADORES

ESTABLECER SERVICIOS GENERALES DE APOYO

FiGura 2. Pilares de una politica de proyectos productivos/AIR

DiSENAR PROYECTOS PRODUCTIVOS INTEGRADOS

Inteligencia de mercados
Demanda nacional y regional
Demanda local

Demanda internacional

Importancia de diversidad
Factibilidad técnica y econémica
Evaluacién participativa

Aporte a sostenibilidad
Seguridad alimentaria

Visi6n a mediano plazo
Produccién

Manejo postcosecha
Procesamiento

Sistema de producto
¢ Enfoque multidisciplinario

¢ Promover organizacién de productores
¢ Promover liderazgo campesino
¢ Aprovechar potencial empresarial

¢ Sistema de empresa
¢ Servicios apropiados
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iniciar actividades de investigacién aunque
éstas sean a largo plazo. Es importante en-
tender que pocas limitaciones técnicas se
superan a corto plazo. Ademas, los temas
de investigacién pueden enmarcarse en
cualquiera de las funciones del proceso
agroindustrial (produccién, postcosecha y
procesamiento, y comercializacién).

El cuarto pilar se refiere a la importancia de
tener una perspectiva integral o de sistema
cuando se planifican proyectos productivos.
Esto significa que se deben tener en cuenta
las funciones ya mencionadas del proceso
agroindustrial, incluyendo el aspecto de orga-
nizacién tanto de productores como empre-
sarial. Todos estos aspectos conforman el sis-
tema de producto (produccién, manejo post-
cosecha y/o procesamiento, comercializacién
y organizacién empresarial) y demandan un
enfoque multidisciplinario.

El quinto pilar se refiere a la importancia de
impulsar la autogestiéon del poblador rural.
Para que cualquier proceso agroindustrial
sea sostenible y exitoso, es de vital impor-
tancia identificar, desarrollar o aprovechar
la capacidad empresarial y de liderazgo
existente. La institucién no debe ejecutar si-
no acompafar el proyecto productivo. Un
proyecto productivo sostenible es aquel que
sobrevive luego de que el apoyo institucio-
nal ha terminado.

El sexto pilar es quizés uno de los més im-
portantes, pero a la vez el mas olvidado, y
se refiere a que una agroempresa o proyec-
to no puede existir aisladamente sino que
requiere de una serie de servicios comple-
mentarios que ya se mencionaron cuando
se describi6 el sistema agroindustrial. Estos
incluyen la infraestructura basica, suminis-
tro de insumos, servicios de toda indole
—incluyendo créditos—, informacién comer-
cial, transporte, comunicaciones, talleres,
asistencia técnica, asesoria administrativa,
etc. Algunos de estos servicios se prestan de
manera informal en el sector rural por inter-
mediarios, por ejemplo, pero otros son ine-
xistentes. En consecuencia, es de vital im-
portancia efectuar un esfuerzo para desarro-
llar mecanismos innovadores para prestar
estos servicios de manera apropiada, de
acuerdo con las condiciones particulares
del sector rural.

La identificacion y seleccién de un porta-
folio de proyectos productivos y de in-
vestigacién

La figura 3 presenta una secuencia para una
regién cualquiera, que va desde un estudio
puntual de mercados o un sistema perma-
nente de inteligencia de mercados hasta el
disefio de proyectos productivos. Este tiene
que ser un proceso muy agil y dindmico,
acorde con las caracteristicas del mercado.

Las opciones de producto arrojadas por la in-
vestigaciéon de mercados se evalian de ma-
nera preliminar por un comité de AIR. Las
opciones no rechazadas continGan a una
etapa de caracterizacién agronémica, co-
mercial y econémica a cargo del consorcio.
Las opciones que sobreviven se someten a
un proceso de evaluacién participativa con
pequefios productores rurales, también a car-
go del consorcio. Las opciones de mercado
resultantes se incorporan al portafolio oficial
de opciones de mercado del comité de AIR,
y de aqui se derivan proyectos tanto de in-
vestigacién como productivos y/o de AIR.

Los proyectos de investigacién se refieren a
cultivos o productos en donde persisten li-
mitaciones o vacios tecnol6gicos que impo-
sibilitan su avance hacia proyectos produc-
tivos. Estos, a su vez, se refieren a cultivos o
productos que ya estan listos para iniciar un
proceso semicomercial o piloto. Posterior-
mente se ejecutan estudios de prefactibili-
dad a cargo del consorcio con el fin de pro-
fundizar sobre la viabilidad técnica, comer-
cial y econémica de los proyectos antes de
iniciar el proceso formal de disefio del pro-
yecto productivo y la consecucién de fon-
dos para su ejecucién.

La figura 4 muestra la lista actual de pro-
yectos productivos existentes y potenciales
para CIPASLA. Se puede notar la clasifica-
cién de los proyectos en no tradicionales,
lacteos y ganaderia, fortalecimiento de la
AIR tradicional, de seguridad alimentaria y
nutricién y ligados a la conservacién de
suelos. Una de las etapas inmediatas seréa la
priorizacién del portafolio por parte del co-
mité de AIR del consorcio.

El disefio y ejecucién de los servicios de
apoyo para la agroempresa rural

El hecho de haber creado el comité de AIR
dentro de la estructura organizacional de
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CIPASLA puede considerarse como el pri-
mer paso en el desarrollo de mecanismos
innovadores para prestar servicios de apoyo
a la AIR en la microcuenca. Para poder
avanzar significativamente, el comité tendra
que profundizar el diagnéstico de la oferta
actual de servicios, formales e informales, y
la demanda o las necesidades mas sentidas
de los agroempresarios. Esto permitira tra-
zar propuestas para el fortalecimiento de
los servicios existentes que son deficientes
o para la creacién de nuevos servicios, en
los casos que existan vacios.

Cabe anotar que las instituciones que con-
forman el comité de AIR representan la
oferta actual en lo que a la asistencia técni-
ca y capacitacién a la pequena agroindus-
tria se refiere. La sola concentracion de las
actividades en &reas de interés comun signi-

ficard un gran avance (por ejemplo en la
asistencia técnica y capacitacion en el area
de la gestion y administracion empresarial).
La prestacion de servicios en las demas
areas, y especialmente en la financiera, de-
mandaré estudios mas detallados de las di-
ferentes opciones, con un andlisis cuidado-
so de experiencias exitosas (o fracasadas)
ejecutadas en otras regiones o paises.

El establecimiento de un marco politico y
de incentivos para el desarrollo de nuevos
mecanismos para la prestacion de servicios
a la AIR es un reto grande para CIPASLA.
Sin embargo, éstos son requerimientos mi-
nimos para que se logre, en el mediano pla-
zo, una verdadera autogestion empresarial
en donde la intervencion institucional se re-
duzca a su minima expresion.

FiIGUrRA 3. Secuencia desde inteligencia de mercados hasta proyecto productivo
Responsable Actividad
Productores e instituciones Inteligencia de mercados
D
Comité de AIR Pre-seleccién de nuevas opciones
v
CIPASLA Caracterizacion de opciones
v
CIPASLA Evaluacion participativa
w
Comité de AIR Inclusién en portafolio de opciones
v v
Identificar/Ejecutar ' Identificar
proyectos de investigacién proyectos productivos
v
Ejecutar estudios
CIPASLA de prefactibilidad
w
Comité de AIR Disedar proyectos productivos
CIPASLA
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Proyectos no tradicionales: frutas
e Mora
e Lulo
¢ Uchuva
¢ Guanibana

Proyectos no tradicionales: otros
¢ Hortalizas orgénicas

Coliflor/Brocoli

Anturios/Flores

Achira

Platano

Producci6n pecuaria

Proyectos de lacteos/Ganaderia

Proyectos fortalecimiento AIR
¢ Rallanderias (yuca)
¢ Trapiches/Mieles (caia panelera)

Proyectos de seguridad alimentaria y nutricién
¢ Maiz y frejol
¢ Guayaba y banano
e Soya

Proyecto ligado a conservacién
e Citronella
e Pasto de corte
e Partina

FiIGURA 4. Portafolio de proyectos productivos potenciales CIPASLA

IMPACTO PRODUCTO
Regional

Local Fresco Procesado
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UN SISTEMA INTEGRAL DE APOYO

Proyecto: Mejoramiento Alimenticio-Nutricional y Procesamiento de Alimentos
a Pequena Escala para la Generacion de Empleo e Ingresos en los distritos de Cajamarca,
La Encanada, Banos del Inca y Jesus

Roberto Montero - ITDG

|NTRQDUCC|ON intervenciones muy puntuales e intermiten-
Y ]USTIHCACION tes, ha-n logrado que dichas experit?ncias
sobrevivan hasta que el proyecto termine.

Tradicionalmente, Cajamarca es un depar- Nuestro trabajo previo de desarrollo y trans-
tamento exportador de alimentos (papa, ferencia tecnolégica en diversas lineas de la
maiz, trigo, leche, carne, fruta, productos agroindustria/industria alimentaria con mi-
nativos, etc.) y de otros recursos no alimen- cro y pequefas empresas en diversas zonas,
tarios. Su economia, sobre todo en la parte asi como algunas experiencias vecinas —con
sur, ha estado dominada principalmente las debilidades mencionadas—, nos plantea-
por la actividad lechera con la presencia de ron la necesidad de establecer un sistema
un comprador monopsénico ~INCALAC- integral (en arreglo y discusién con la finan-
que simplemente hace de tubo de trasvase ciera PACT) cuya ejecucién estuviera a car-
entre Cajamarca y Chiclayo, donde se reali- go de instituciones especializadas y com-
za el procesamiento de la leche en diversas plementarias en una zona especifica selec-
lineas. cionada.

El escaso o nulo nivel de desarrollo se ma- Se definié entonces un proyecto con un sis-
nifiesta en fuertes desequilibrios econémi- tema integral de apoyo (créditos, capacita-
cos y sociales como: cién y asistencia técnica) que intentaba ce-

rrar el circulo entre la produccién y el con-
sumo. El proyecto propuso reorientar el
consumo hacia los productos de las peque-
* Migracién (en algunos afios ha habido fias industrias, y trabajar con grupos de ma-

mas de 30% de migracién neta) dres organizadas para mejorar el nivel nu-
tricional de la poblacién rural a través de
un mejor conocimiento y uso de los recur-
sos locales.

* Alta tasa de ruralidad (75% de la pobla-
cién departamental)

e Desempleo

¢ Desnutricion (80-90% en &reas rurales)

En resumen, el objetivo del proyecto con-

En 1993, el 71% de la PEA se encontraba sistia en elevar los niveles de ingreso y em-
ocupada en la actividad agropecuaria/silvi- pleo de los productores mediante el proce-
cola, mientras que s6lo el 7,5% lo estaba en samiento de alimentos a través de la opti-
la industria, lo que demuestra el escaso nivel macién de las actuales unidades producti-
de eslabonamiento entre estos sectores. vas o la creacién de nuevas empresas que

aprovechen los recursos de la zona.
Por otro lado, las propuestas del Estado y de P

los organismos privados de desarrollo se
han orientado al incremento de la producti-
vidad agricola, con resultados favorables DE LA PROPUESTA
pero efimeros. Al no cerrarse la cadena ali-
mentaria, los esfuerzos de los productores
reiteradamente han derivado en grandes
pérdidas econémicas para ellos y desaliento
por los bajos precios ofrecidos por los inter-

La propuesta de este proyecto piloto era de-
sarrollar la micro y pequefa industria ali-
mentaria en las ciudades y la agroindustria
rural en el campo mediante acciones que
resolvieran sus problemas y limitaciones

mediarios. - .
mas serios, en un momento en que no exis-

Casi siempre, algunos esfuerzos aislados de tia banca para ellos y que esta actividad no

apoyo en el campo de la agroindustria, con era abordada practicamente por ninguna
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institucién de desarrollo en la zona (salvo
casos aislados).

El sistema propuesto no pretende unica-
mente cubrir los vacios existentes, sino tam-
bién que el apoyo llegue en la oportunidad
debida. Por ello, incluye varios elementos
basicos de apoyo:

Diagnésticos. Sirven para conocer las carac-
teristicas y enfocar mejor el apoyo en capa-
citacién y asistencia técnica.

Perfiles. Se ejecutan especialmente cuando
se va a iniciar una nueva unidad producti-
va, y orientan el proceso de implementa-
cién y las necesidades de crédito, sea para
activo fijo o para capital de trabajo.

Créditos. El reglamento y los procedimientos
para su otorgamiento se adaptan, aunque no
de manera éptima, a las condiciones de los
microempresarios.

* Se trabaja con una institucién especiali-
zada en créditos para microempresarios.

* Se realiza la evaluacién y calificacién
del crédito.

¢ Condiciones del crédito: intereses, 4,5%
mensuales en soles; monto, hasta 5000
délares; plazo, hasta dieciocho meses.

e Linea de atencién: produccién, comer-
cio, servicios y artesania.

e Plazo de entrega de los créditos: diez
dias contados a partir de su solicitud.

Ajustes/implementacién. Cuando se trata
de unidades que ya estan en funcionamien-
to se hacen ajustes en la planta en cuanto a
su disposicion, equipos, etc. En las empresas
nuevas se define un disefio basico y éste se
construye e instala en acuerdo con el pro-
pietario.

Capacitacién. Esta accién abarca tanto as-
pectos técnico-productivos como temas
de gestion empresarial. En el primer caso
se dictan cursos y talleres teérico-practi-
cos (30:70). El apoyo esta referido basica-
mente a:

* Mejora en la calidad e higiene de los
productos

¢ Diversificacion de la produccién

¢ Perfeccionamiento del proceso
* Manejo de equipos
e Otros

En el segundo caso, el procedimiento es si-
milar y el apoyo esta referido a:

Costos de produccioén

Mercadeo
e Registros contables

Asistencia técnica. Se ofrece tanto en los
aspectos técnico-productivos como en los
de gestion y sirve para reforzar el manejo
en cuestiones especificas, ademas de apo-
yar con informacién tecnolégica. Dentro de
esta actividad se realiza el seguimiento a las
unidades productivas en cuanto a su evolu-
cién y se evalda como van asimilando los
aportes tecnoldgicos del proyecto.

LA METODOLOGIA

La metodologia general de apoyo se mues-
tra en los esquemas que presentamos en las
siguentes paginas.

BENEFICIARIOS

* Microempresarios urbanos y rurales de
la rama alimentaria

e Cooperativa

® Asociaciones o agrupaciones de mujeres

CONTRAPARTES

¢ ITDG (coordinacién y asistencia técnica)
* INPET (especialidad en gestién)

e CREDINPET (EDPYMES, créditos)

e SENATI (capacitacién)

e Universidad Nacional de Cajamarca (apo-
yo en selecci6én de zonas y proyectos)

LOS RESULTADOS (Al segundo afio)
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Contactos

EVALUACION

SEGUIMIENTO

SISTEMATIZACION

DIFUSION

ESQUEMA GLOBAL DE IMPLEMENTACION DE APOYO INTEGRAL
A PEQUENAS INDUSTRIAS ALIMENTARIAS EN CAJAMARCA
(DisTrRITOS: CAJAMARCA, BANOS DEL INCA, JESUS ¥ LA ENCANADA)

PROMOCION

|

LINEA DE BASE/DIAGNOSTICO

l

SELECCION DE PEQUENAS
INDUSTRIAS

FIRMA DE ACUERDO
ESPECIFICO

l

APORTES DE
BENEFICIARIO

APORTES DE
BENEFICIARIO

v

OPERACION
AUTONOMA

CREDITOS

CAPACITACION

ASISTENCIA
TECNICA

Radio
Visitas de exposicién a grupos
Otros

Situacion y caracteristicas de
los pequeiios empresarios

Establecimiento de indicadores

En base a criterios establecidos
Visita e informe de aprecia-
cién sobre su viabilidad técni-
ca y econémica

En algunos casos, perfiles téc-
nicos

Precisa aportes y responsabili-
dades de beneficiarios e insti-
tuciones del proyecto

Se establecen condiciones y
aportes previos del beneficia-
rio con respecto a mejoras de
su planta, equipos y otros

Previa evaluacién y calificacion
A través de cursos y talleres

Aspectos: gestién empresarial,
técnico-productivo

Aspectos: gestion empresarial,
técnico-productivo

Incluye apoyo en ajustes o im-
plementaci6n de plantas

Pequeias empresas funcio-
nando rentablemente

Son capaces de responder por
su desarrollo

Estan articulados con la eco-
nomia local y los mercados

respectivos
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Criterios de selecciéon

Condiciones y caracteristicas basicas nece-
sarias para calificar unidades productivas en
el ramo alimentario por el proyecto integral:

1.

Predisposicién a desarrollar su propia
unidad productiva y aceptacién de los
términos del acuerdo especifico nego-
ciado para el cumplimiento de las res-
ponsabilidades establecidas por ambas
partes.

Cumplimiento de los aportes especificos
establecidos (mejora del local, aportes en
equipos, herramientas, etc.) previo inicio
del apoyo integral.

. Experiencia de trabajo en la actividad en

los niveles encontrados y evaluados por
el proyecto.

4. Que la actividad signifique por lo menos
un 50% de sus ingresos.

5. Grado de instruccién que garantice el
manejo y control del negocio.

6. Rentabilidad del negocio o actividad.

7. Que exista un entorno o una red de be-
neficiarios directos o indirectos de su ac-
tividad (productores, proveedores, etc.).

8. Disponibilidad y caracteristicas adecua-
das de materias primas e insumos princi-
pales que garantice la continuidad de la
actividad.

9. Posibilidades reales de acceso al mer-
cado.

ESQUEMA GLOBAL DE IMPLEMENTACION DEL TRABAJO
DE CAPACITACION NUTRICIONAL

IDENTIFICACION DE GRUPO DE MUJERES

e A través de la promoci6n del proyecto
e Dentro del ambito del proyecto

SELECCION DE GRUPOS BENEFICIARIOS

v

e Grupos de mujeres organizadas (clubes de madres,
asociaciones, comités de vaso de leche, otros)

e Disposicién y acuerdo a la capacitacién nutricional

e Complementariedad con el trabajo de otras institucio-
nes y el proyecto mismo en aspectos de salud, ali-
mentacion, productividad, etc.

¢ Grupo en evidente estado de necesidad de atenci6n

¢ Necesidad de reforzar la organizacién de mujeres y
su participacién en el desarrollo comunal

DIAGNOSTICO DE ESTADO NUTRICIONAL POR GRUPO

e Produccién y disponibilidad de alimentos

e Composicion de la canasta alimentaria- Adecuacién
de macro y micronutrientes

¢ Habitos y creencias
e Sobre el grupo/ caracteristicas/ organizacién
e Estado nutricional de nifios menores de seis afios
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EVALUACION

SEGUIMIENTO

SISTEMATIZACION

|

' SELECCION Y PRIORIZACION DE PRODUCTOS

¢ Productos no utilizados o subutilizados con poten-

cial de produccién en la zona
¢ Valor alimenticio y nutricional

e Rescate de cultura alimentaria

\

- DISENO DE PREPARACIONES ALIMENTICIAS Y TALLERES

® Preparaciones, criterios de costos, valor nutricional,
uso de energia, practicidad o facilidad, adaptabili-
dad a sus habitos, disponibilidad de insumos com-

plementarios, etc.

| »  TALLERES DE CAPACITACION NUTRICIONAL
¢ En reuniones de grupo (4-6 talleres/grupo)
¢ En las horas y dias mas convenientes para el grupo

¢ Con participacion de autoridades, profesores y pa-

dres

* Al final del taller, se resaltan las conclusiones y se

planifican las acciones siguientes

L » ASISTENCIA TECNICA

* Apoyo para reforzar la capacitacién a familias en
forma individual o en grupos pequefios (vecinos).

Realizar tres visitas/ trimestre/ grupo principal

7

FAMILIAS CAMPESINAS

DIFUSION ¢ Cien familias campesinas han participado en el proyecto.
* En conjunto, han incorporado o reforzado su conocimiento y uso de cuatro
productos alimenticios no utilizados o subutilizados.
* Referencialmente han mejorado su ingesta de calorias, proteinas, vitaminas
y minerales.
¢ Los grupos de mujeres han reforzado su organizacion.
e Las familias refuerzan sus practicas de producci6n (cultivo de productos no
utilizados o subutilizados).
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* Lineas de apoyo en marcha:

Molinerias rurales (harina tostada de ce-
bada, harinas de trigo, chochoca)

Panificacién urbana y rural (varios tipos
de panes, panetones y pasteles)

Lacteos (quesos tipo suizo, manjar, man-
tequilla) ‘

Apicultura (miel)
Heladeria (de tipo popular)

Unidades productivas alimentarias en
funcionamiento: 15 (75% de lo previsto)
con los siguientes niveles de rentabili-
dad (aproximados):

Molinerias: 25%

Panificacién 12-15%

Lacteos 25%
Apicultura 40% a mas
Heladeria 30%

Créditos otorgados, 880; monto total co-
locado, 816 720 ddblares; morosidad,
12,7%

Familias campesinas capacitadas nutri-
cionalmente: 94 (94% de lo previsto)
con incorporaciéon de cuatro productos
(frutas, hortalizas, granos).

Familias beneficiarias directas del pro-
yecto: 725, de las cuales el 64% se en-
cuentra en el drea urbana y el 36% en el
area rural; el 65% corresponde a hom-
bres y el 35% a muijeres.

BLOQUE I1V: POLITICA INSTITUCIONAL
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PARTICIPACION DE LA MUJER CAMPESINA
EN LA AGROINDUSTRIA RURAL

Ing. Noemi Marmanillo B.

SEPAR/PROMUDEL
MARCO CONCEPTUAL PRESENTACION
DE LA EXPERIENCIA
La agroindustria rural, como actividad que
permite aumentar y/o retener el valor agre- Antecedentes

gado de la produccién de las pequenas y
medianas unidades agropecuarias, consta
de una serie de actividades de postcosecha
relacionadas con el almacenado, seleccioén,
clasificacién, transformacién, empaque y
comercializacion. En estas actividades, la
participacién de la mujer siempre ha sido
significativa, pues los procesos de transfor-
macién tradicionalmente han estado a su
cargo y han formado parte de su responsa-
bilidad ancestral de seguridad alimentaria
familiar. De este modo, las mujeres han ido
aprendiendo numerosas técnicas de trans-
formaci6n y procesamiento que constituyen
un rico bagaje cultural de muchos siglos de
relacién con el medio ambiente y sus recur-
sos. Hasta hace poco, la importancia del
papel de la mujer en el sistema productivo
no era reconocida; ahora se afirma que, en
el caso de las familias campesinas, se da un
proceso de interdependencia, complemen-
tariedad y diferenciacion, debido a la espe-
cializacién de cada uno de los miembros
de la familia. La mujer campesina esta pre-
sente en todas las actividades del ciclo agri-
cola, pero se especializa en aquellas que no
requieren de mucha fuerza fisica y que, en
cambio, exigen mucha destreza y habilidad
manual. Segin los estudios de UNICEF, las
mujeres campesinas de la sierra participan
en un 47% de todas las actividades produc-
tivas del ciclo agricola, pero este porcentaje
es aun mayor si consideramos las activida-
des de la agroindustria rural (65%).

La transformacién de alimentos tiene como
base la técnica de la deshidratacién —sea
por efectos del calor o frio—, el cocinado,
remojado, molido, fermentado, helado, tos-
tado, ahumado y macerado. Son conocidos
productos como el chuiio, la papa seca, el
maiz pelado, el queso, la machica, etc.

SEPAR ha venido desarrollando su trabajo
de promocién con mujeres desde el afio
1979 (como SEPAS), considerando su pro-
blemética en el contexto de la sierra cen-
tral, sobre la base de un estudio de Pilar
Campana.

Inicialmente, el proyecto se trazé objetivos
de liberacion de la mujer en el ambito fami-
liar y econédmico para que se la reconociera
como una persona en el sentido pleno. La
propuesta planteaba que la mujer adquirie-
ra un grado de conocimiento sobre la reali-
dad socioeconémica y sobre su funcién en
la sociedad y en la familia. A partir de ello
se pretende impulsar una organizacién que
permita a la mujer expresar nuevos plantea-
mientos en el &mbito familiar, comunal y
ante el Estado, de modo que se recuperen
valores culturales basicos para la vida so-
cial. La metodologia empleada fue la inves-
tigacién participativa (practica-teoria-practi-
ca) y la organizacién para la produccién,
entendida como factor de sostenimiento y
espacio de préctica concientizadora.

Resultados

La experiencia que presentamos a continua-
cién se desarroll6 durante el periodo 1991-
1996. En esta época, la participacién de la
mujer campesina en actividades agroindus-
triales en el valle del Mantaro se torn6 im-
portante, dado que los cambios en la politi-
ca econémica y la aplicacién de los progra-
mas de ajuste estructural, asi como la aper-
tura comercial, motivaron la adopcién de
criterios empresariales en la conduccién de
las unidades econémicas, especialmente
aquellas de carécter agroindustrial.

La evolucién del proyecto ha tenido ten-
dencias marcadas en dos periodos caracte-
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risticos, lo que, a su vez determin6é una
nueva orientacion de los objetivos y metas.

a) Primer periodo: Paso de la unidad
productiva a la microempresa

El proyecto se plantea como objetivo refor-
zar la organizacién autogestionaria de las
unidades de produccién, interactuando con
los mercados e incrementando la rentabili-
dad y capacidades de direccién empresarial.

La poblacién objetivo esta constituida por
la Asociacién de Mujeres del Valle del
Mantaro Yachaq Mama, que se encuentra
conformado por cuatro unidades producti-
vas. De éstas, dos son de caracter agroin-
dustrial, actividad prioritaria durante ese
periodo. Una caracteristica importante es
que las asociadas, en su mayoria agriculto-
ras, tienen conocimientos de transforma-
cién agroindustrial a escala artesanal orien-
tados principalmente al autoconsumo. Su
nivel de instruccién es: 19% analfabetas,
70% con educacién primaria (completa e
incompleta), y 11% con educacién secun-
daria incompleta.

Como parte de la propuesta institucional, el
proyecto da prioridad al fomento de los cul-
tivos andinos por sus ventajas comparativas
para la transformacién agroindustrial. La
educacién alimentaria de la poblacién ayu-
da a incorporar dichos cultivos en la canasta
familiar, permitiendo, asimismo, revalorizar
las bondades nutritivas de estos cultivos.

El proyecto inicia esta etapa dando priori-
dad a la formacién empresarial en las uni-
dades de produccién. Para ello se plantea
que, dado el nuevo contexto de liberalidad
comercial, unido a los efectos de la globali-
zaci6n de mercados, es importante el ma-
nejo de criterios de rentabilidad en la mi-
croempresa. Asi, tanto quienes trabajan en
las unidades productivas como quienes las
dirigen deben asumir nuevas actitudes.

Este primer momento concluyé con ligeros
avances en la identificacién de pequeiios
mercados locales, con la consolidacién de
las tecnologias de procesamiento de ali-
mentos y con el inicio de una produccién
sostenida a pequefa escala. Se puede afir-
mar que las mujeres que conducen estas
microempresas han logrado dominio tecno-
l6gico, lo que les ha permitido obtener una
mayor autoafirmacién y autoestima. Este as-

pecto es importante porque el conocimien-
to alcanzado les permite, como consecuen-
cia, el derecho y la capacidad de tomar de-
cisiones sobre el producto mismo, y la posi-
bilidad de lograr independencia econémica.

Este periodo se caracteriza, ademas, por las
siguientes situaciones:

- La falta de resultados a corto plazo, es-
pecialmente en lo que se refiere al incre-
mento de los ingresos, hace que se dé
prioridad a otras actividades que se con-
sideran mas rentables. Por ello, otras so-
cias emprenden iniciativas microempre-
sariales independientes basdndose en lo
aprendido en la organizacién, lo que
implica una produccién irregular en la
planta.

— La legalizacién de sus unidades econé6-
micas resulta onerosa para los niveles de
produccion.

- La falta de capital de trabajo para alma-
cenar materias primas impide salvar los
efectos de la estacionalidad de la oferta
agricola.

- Se percibieron los efectos de una evi-
dente competencia abierta, en tanto que
fue imposible acceder a nuevos merca-
dos, a pesar de los esfuerzos.

- Una situaciép importante fue el cuestio-
namiento de la propiedad de los medios
de produccion. Esto obligd a replantear
en esta etapa el modelo de organiza-
cion.

En esta etapa se vio la necesidad de una in-
tervencién con perspectiva de género que
permita una mayor participacién de la mu-
jer en su actividad microempresarial.

Persisten en este periodo las influencias y
caracteristicas de una economia de libre
mercado que obliga a fortalecer a las mi-
croempresas. La presencia de un grupo de
mujeres lideres con potencialidad y capaci-
dad de gestién hace pensar en una mejor
perspectiva para la asociacion.

b) Segundo periodo:
Desarrollo y retos de la microempresa

Este periodo se inicia el afio 1994, afio en
que la reactivacién del sector agroindustrial
permitié continuar con las actividades pro-
ductivas.

BLOQUE IV: POLITICA INSTITUCIONAL
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El objetivo del proyecto se orienta a lograr
que las mujeres campesinas gestionen sus
unidades econémicas eficientemente, de
modo que logren ser competitivas. Para ello
fue necesario pensar en el fortalecimiento
de la Asociacién de Mujeres del Valle del
Mantaro Yachay Mama y en atender a nue-
vas unidades econémicas, principalmente
de carécter familiar. Dadas las tendencias
que se mostraron en el periodo anterior, es-
tas nuevas unidades dieron origen al CO-
PAC (Comité de Productoras Agroindustria-
les del Centro).

Una caracteristica importante es que las mi-
croempresarias integrantes del COPAC po-
seen aptitudes empresariales, y desde el
proyecto se busca desarrollar estas capaci-
dades para lograr una adecuada gestién mi-
croempresarial. En su mayoria, la poblacion
tiene primaria completa, aunque un peque-
fio porcentaje ha estudiado secundaria y
cursos técnicos. La produccién de estas mi-
croempresas es pequefa, y el nivel de re-
presentacion de las mujeres es minimo y
poco reconocido, a pesar de que se encar-
gan del 60% de los procesos productivos.

El acompafamiento en este periodo dio
prioridad a lo siguiente:

- Asesorfa y capacitacion en aspectos téc-
nico-productivos y de gestibn microem-
presarial.

- Canalizacién de mercados; atencién de
redes de comercializacién.

- Asesorfa organizativa para fortalecer el
COPAC.

La relacién de las microempresarias con el
proyecto se canaliza a través de convenios
bilaterales. Este hecho garantiza la autono-
mia en la gestién, y el logro de nuevas ca-
pacidades.

Como un logro del periodo se puede contar
la constitucién legal del COPAC, que per-
mitié su fortalecimiento y la integracion de
las socias. También se considera que las
microempresarias han logrado:

- Aumentar su capacidad de negociacién
(con proveedores de materias primas,
con fuentes de crédito, con clientes, con
instituciones, etc.).

-~ Mejorar su autoestima.

— Compartir roles reproductivos y produc-
tivos.

- Aumentar sus ingresos.

- Generar fuentes de empleo, principal-
mente para mujeres.

- Perfeccionar sus conocimientos para la
conduccién eficiente de sus microem-
presas.

Balance de resultados

La evaluacién del impacto de las activida-
des del proyecto en las microempresas se
desarrolla a través de cuatro criterios: eva-
luacién del impacto econémico, aspecto
tecnolégico, capacidad de gestién y pro-
mocioén.

EVALUACION ECONOMICA

Se consideran como indicadores:

- El cambio econémico en la microempresa.

— El cambio econémico en la comunidad.

a) Cambio econémico
en la microempresa

- Las microempresarias consideran que
estan ganando mas ahora que cuando
iniciaron sus actividades. Ello les permi-
te tener una mayor seguridad y partici-
pacién en las decisiones de la familia.
Asimismo, a la fecha se evidencian me-
joras en su microempresa.

- Se evidencia un cambio en las fuentes
de crédito y de proveedores. Esto nos
indica mejoras en el poder de negocia-
cion.

b) Cambio econémico en la comunidad

- Las ventas de las microempresas se reali-
zan fuera del ambito comunitario, lo
que significa un ingreso econémico que
circula en la comunidad.

- Se observa un proceso de movilizacién
de mano de obra directa e indirecta
(abastecedores de materia prima).

- Se produce un “efecto multiplicador”, ya
que la microempresa estimula otros ne-
gocios, como el traslado, el acopio de
materia prima, proveedores de envases y
otros.
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ASPECTO TECNOLOGICO

- En un primer momento las unidades pro-

ductivas trabajaron con tecnologia arte-
sanal. Posteriormente fueron adquirien-
do tecnologia intermedia en lo que se
refiere a maquinaria y equipo (secadoras
solares, peladoras de papa, molinos a
motor, etc.), las mujeres llegaron a co-
nocer los mecanismos de funcionamien-
to, operacién y, en ciertos casos, el nivel
de mantenimiento de planta.

Las mujeres de las microempresas han
mejorado sus procesos de produccién y
han llegado a establecer y consolidar
conocimientos y experiencias en el pro-
cesamiento de alimentos, gracias a la
“calificacién natural” de la mujer para
ciertos trabajos (pelados, partidos, mez-
clas nutritivas, mermeladas, etc.).

La solidez de la experiencia tecnolégica
en las microempresas ha motivado a al-
gunas socias a emprender actividades si-
milares en sus familias, independiente-
mente de la asociacién. Los resultados
constituyen una muestra del efecto mul-
tiplicador del aprendizaje en las plantas
de las microempresas.

El dominio tecnolégico alcanzado por
las socias en el proceso de produccién
de alimentos andinos ha permitido colo-
car dichos productos en el mercado lo-
cal y regional y se avanza hacia el logro
de una mayor competitividad.

CAPACIDAD )
DE NEGOCIACION Y GESTION

~ La experiencia microempresarial de las
mujeres en las unidades productivas ha
generado la necesidad de nuevos aprendi-
zajes en cuanto a gestién y negociacion.

- La necesidad de capital de trabajo ha
obligado a la busqueda de créditos, lo
que ha implicado un acercamiento a en-
tidades que ofrecen financiamiento y, por
ende, ha determinado la adquisicién de
nuevas capacidades de gestioén personal.

- El manejo de cuentas y registros de con-
trol financiero y administrativo constitu-
ye un avance en el desarrollo microem-
presarial.

- Las integrantes de las unidades de pro-
duccién han adquirido habilidades de
negociacion en la basqueda de nuevos
mercados.

PROMOCION
ALIMENTARIA NUTRICIONAL

Las microempresas han desarrollado proce-
sos de transformacién agroindustrial, princi-
palmente en lo que se refiere a los cultivos
andinos. Estos nuevos productos se han in-
corporado en la dieta familiar por sus cuali-
dades nutritivas conocidas. Asimismo, la
promocién de dichos cultivos ha servido
para influir en la poblacién y en ciertas po-
liticas de tratamiento de estos cultivos.

BLOQUE IV: POLITICA INSTITUCIONAL
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ANEXO 1
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
DE LOS GRUPOS DE TRABAJO

Para intercambiar las experiencias y armo-
nizar los conceptos y aspectos tratados en
las exposiciones relativas a las ponencias,
se formaron cuatro grupos de trabajo cuyas
conclusiones se dan a conocer a continua-
cién, encuadradas en los temas siguientes:

TEMA: ASISTENCIA TECNICA

1) Promover mayor concertacién y coordi-
nacién entre los diferentes sectores invo-
lucrados en el desarrollo de la agroin-
dustria rural, como ONG, universidades,
centros de investigacién, productores y
los medios de comunicacién.

2) Fomentar mecanismos de participacién
de los usuarios desde el inicio de un
proyecto, mediante la metodologia de
transferencia de tecnologias apropiadas,
la planificacién participante y otras es-
trategias y metodologias validadas.

3) Buscar la participacién de las entidades
que puedan promover crédito para la
AIR en condiciones ventajosas, recurrir a
créditos comerciales con intereses blan-
dos y periodos de gracia, acceder a fon-
dos rotatorios y otros sistemas de crédito
alternativo.

4) Promover nuevos sistemas de provision
de asistencia técnica autosostenida, tales
como los centros de servicio y los crédi-
tos grupales, asi como conseguir con
bancos y financieras la aplicacién del
D.L. 23884, conocido como Ley de los
profesionales agrarios o Ley de asisten-
cia técnica privada.

5) Buscar la concertacién con las universi-
dades a través de la investigacién aplica-
da, propiciando asi la asistencia técnica
y el proceso de transferencia de tecnolo-
gias.

6) Tender a que los usuarios asuman gra-
dualmente el costo de la asistencia téc-
nica de acuerdo a sus capacidades.

TEMA: COMERCIALIZACION

1) Promover la realizacién de ferias regio-
nales para difundir los productos de
agroindustria rural y mostrar la presencia
de REDAR Pert.

2) Promover la formacién de personal cali-
ficado en comercializacién para los
miembros de la Red que tienen actua-
cién en asistencia técnica.

3) Promover y conseguir la certificacién de
los productos, tanto de su origen como
de su calidad, lo cual facilitari su co-
mercializacién y mejorara las condicio-
nes de su oferta.

4) En las diversas localidades donde PRO-
NAA tiene actividad, buscar las instan-
cias de cooperacién local de los produc-
tos de AIR.

TEMA: GESTION EMPRESARIAL:

1) Procurar y asesorar la formacién de aso-
ciaciones de las unidades productoras,
con el fin de mejorar la escala de pro-
duccién.

2) Divulgar las experiencias exitosas a tra-
vés del intercambio y sistematizacién de
las mismas mediante los medios infor-
mativos.

3) Admitir el conocimiento y el dominio de
los instrumentos de gestién, recopilando
y replicando su aplicacion.

4) Efectuar la capacitacién en su uso, esta-
bleciendo una metodologia de transmi-
sién.

5) Generar conciencia empresarial.

6) Divulgar el marco legal y, en lo posible,
dar el asesoramiento sobre la legisla-
cién tributaria, con el fin de salir de la
informalidad.

7) Hacer lobbies.

ANEXO 1: CONCLUSIONES
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TEMA:
TECNOLOGIAS APROPIADAS

1)

2)

Elaborar un directorio de los talleres y
centros comerciales especializados en
metalmecénica para fabricacién de ma-
quinaria sencilla y probada para la AIR.

Proporcionar a los miembros de REDAR
Per( una cartera de instituciones coope-
rantes y financieras que permitan el fi-
nanciamiento de proyectos y la forma-

3)

4)

cién de consorcios, a través de los bole-
tines de la Red.

Conseguir que los socios de REDAR Pe-
rG obligatoriamente preparen, por lo me-
nos una vez al afo, una hoja informativa
o una ficha técnica para la publicacién
en el boletin.

Coordinar entre dos o mas socios de la
Red que tengan actividades afines, la
realizacién de eventos técnicos para ca-
pacitar a su personal involucrado.
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ANEXO 2
RELACION DE PARTICIPANTES AL TERCER
ENCUENTRO DE LA AGROINDUSTRIA RURAL
TARAPOTO 20 AL 22 DE MARZO DE 1997

Nombre Correo
Representan| irecch Teléfono/F
de la institucion te Garpo Direccién 4 fFax electrénico

Asociacion de Apoyo al Fortunata Solorio | Coordinadora Salvador Allende | 32-2455

Desarrollo Alimentario 244 - Juliaca 32-1111 (fax)

(APDAL)

Junglevagt for Amazonas José Rommel Valera | Promotor Calle Pevas 120 22-1826 (telefax) | Jparodi@tvs.
(AIF-WWF/DK) Sandoval % agroindustrial ! lquitos 24-1919 com.pe

! : : .

Agroindustria | Maria Canto { Gerente Calle Los Alisos 301 |(064) 23-8137

La Asunci6n EIR Lda. Sanabria | Palian - Huancayo  {432-9768

(AGLA) z fax (Lima)

Asociacion de Promocién | Radl Chau Ayén | Gerente general Pablo Bermiidez ~ {431-3789 (telefax) | aspa@telematic.
Agraria (ASPA) 375 Jesus Maria edu.pe
ASHANINKA KESHUA Octavio Zolezzi Gerente Los Jazmines 219 |422-5494 oczole@junin.

Megano Lima 14 444-6269 (telefax) | itete.com.pe

Asociacion Regional de Yeni Sandoval | Presidenta Tarapoto 52-3110 !

Tecn6logos Alimentarios Pinedo | !

e e e 3 j
Candela Perti Gastén Vizcama | Presidente i Mz.F Lote 9 287-5995 candela@
(CANDELA) | Parque Industrial 287-3703 (telefax) ;| amauta.rcp.net.pe
1’ villa €l Salvador
Céritas Piura Victor Palacios Director de Enrique Palacios 32-6000
(CARITAS) Cérdova proyectos 186 Urb. Las 33-4716 (fax)
Mercedes - Piura

Céritas Iquitos Segundo Arévalo | Responsable agricola | Malecon Tarapacs |23-1755

(CARITAS) Pérez # 260 - Iquitos

Centro de Estudios y James B. Velasquez Manuela Morey 233 |52-3110 (telefax) | cepco@unired.net.
Promocién Comunal del Tarapoto pe

Oriente (CEPCO)

Centro Intemacional de Rupert Best { Jefe de proyecto Apartado Aéreo 445-0000 R best@cenet.com
Agricultura Tropical (CIAT) Agroempresas 6713 Cali - 445-0073 (fax)

rurales Colombia

Centro de Investigacionesy | Gonzalo Leén Director ejecutivo Las Turquesas 410 -  {23-0526 (telefax)

Apoyo Tecnolégico Nadez Trujillo

(CIAT)

Centro de Investigacion de | Jorge Reinoso Director Jr. Libertad 345 - 35-2891 cimma@unap.edu.pe
RRNN y Medio Ambiente Puno 35-3182 (fax) cimma@mail cosapid
(CIRNMA) ata.com.pe

Centro Internacional Sonia Salas Coordinadora de Av. La Universidad  |349-6017 s.salas@cgnet.com
de la Papa Dominguez post producciénen | s/n La Molina 349-5638 (fax)

el 4rea andina

ANEXO 2: RELACION DE PARTICIPANTES 107




Consorcio para el Alfredo Riesco Director ejecutivo | Ramén Dagnino 369, | 433-8837 Lima codesu+@amauta.
Desarrollo Sostenible de la Vega Of. 204 Lima 11 433-2706 (fax) rcp.net.pe
de Ucayali (CODESU)
Asociacion CURMI Lluis Dalmau Coordinador Ricardo Palma 782 - | 52-2919 curmi_sm@unired.
i Gutsens San Martin Tarapoto net.pe
Asociacion Fomento y Maritza Mayorca Coordinadora Jr. Perené 162 Tarma | 32-2319
Promocién para el general
Desarrolio Andino (FODESA)
FDN Felipe Rodriguez Av. del Parque 172 - | 422-2271
178 San Isidro 422-3731 (fax)
FUNDAAM Marco Antonio Gerente general Av.Graus/n Local | 56-2719 fundaam@correo.
Rios Romero Ex-Enci - dnet.com.pe
Moyobamba
Instituto de Investigacion de | Alfredo Villacorta | Proy. agroindustria | Av. Abelardo 26-5527 (fax)
la Amazonia Peruana (IIAP) | Caba Quiiones km 2,6 -
Iquitos
Instituto Interamericano de | Martin Ramirez Representante Paseo de la 422-9114 iicamrb@amauta.
Cooperacion para la Blanco en el Per Repiblica 3211 442-4554 (fax) fcp.net.pe
Agricultura (IICA) San Isidro
Direccién Zonal Industriay | Carmen Rina Directora Campamento 52-2567
Turismo Tarapoto (ITA) Rubio Alvarez Agricultura -
Tarapoto
Instituto de Desarrollo Francisco Héctor Director ejecutivo | Jr. 9 de julio # 126 (064) 58-1215
Andino del Perii Lazo Rudas Concepcién -
(IDEA Pert) Huancayo
Instituto Peruano de Carlos Osorio Director ejecutivo | Jr. Pablo Bermidez # | 433-8650 postmaster@
Desarrollo “Hombre y Tiera” | Antinez de Mayolo 285 - 902 433-9574 (fax) agronot.com.pe
(IPD “Hombre y Tierra") Jests Maria
Instituto para el Trabajo y Judith Quinteros Directora de Jr. Ayacucho 850 - 426-9092
la Investigacion (INTI) Ewest proyectos Lima 1 427-5466 (fax)
agroindustriales
Instituto Peruano de Gloria Garay Presidente del Av. San Felipe 275 - | 261-4640 (telefax)
Investigacion y Desarrollo | Castillo directorio Avyl/o Jr. Asturias 162
(IPID) Lima 21
ITACAB - Convenio Andrés | José Sinchez Coordinador de Malecén de la 446-3542 (telefax) | postmastaer@
Bello Narviez ciencia y tecnologia | Reserva 555 Lima 18 itacab.org.pe
Intermediate Technology Roberto Montero Gerente regional Jr. Silva Santisteban 82-4024 (telefax) | cajamarca@itdg.
Development Group (ITDG) 150 Cajamarca 82-8759 org.pe
ITDG Eduardo Neira Coordinador Jr. Camila Morey 266 | 52-6549 (telefax) | eneira@itdg.org.pe
regional Tarapoto
ITDG Walter Rios Varillas | Jefe de proyecto Av. Jorge Chévez 4447055 walter@itdg.org.pe
275 Miraflores 447-5127
446-6621 (fax)
ITDG Daniel Rodriguez | Gerente programa de|{ Av. Jorge Chavez 444-7055 danielr@itdg.org. pe
Agro-Procesamiento | 275 - Miraflores 447-5127
446-6621 (fax)
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ITDG Francois Demange | Promotor comercial | Jr. Camila Morey 269 | 52-6549 (telefax) ;| fdemange®itdg.
Tarapoto org.pe
MERCADEANDO S.A. Fernando Zelada | Gerente general Jess Morales 858 466-1574 (telefax) | mkando@
San Juan de happysoft.com.pe
Miraflores
Programa Cooperativode | Francois Boucher | Director ejecutivo | Paseo de la 422-8336 iicaprodar@si.com.
Desarrollo de la AIR Repiblica 3211 - 4229114 1 pe
(PRODARAMICA-CIRAD) Piso 8 - San Isidro 442-4554 (fax)
Promocion Humana Luis Gonzales Coordinador de Ecuador 03-980-703
Diocesana (PHD) comercializacion 03-982-140
Proyecto Herrandina Rail Hermoza Director Jr. Valle Riestra 261-0060 (telefax)
(Cosude) Alarcén # 698 - Pueblo Libre
Proyecto FEAS Lorenzo Chang- Director ejecutivo | Jr. Cahuide 805 471-1594 feas@amauta.rcp.
Navarro Lévano 387 piso - ). Maria 471-1336 (telefax) | net.pe
Programa de Desarrollo Gerardo Lovén Asesor econdémico | Emesto Novoa 108 25-2303 pdrcopasa@mail.
Rural Valle del Colca (PDR agraria Umacollo - Arequipa | 25-2311 (fax) interplace.com.pe
COPASA)
PDR COPASA Freddy Valero Especialista en Emesto Novoa 108 25-2303 pdrcopasa@mail.
' Villasante organizaciones y Umacollo - Arequipa | 25-2311 (fax) interplace.com.pe
microempresas
rurales
PDR COPASA Aldo Huamantinco | Especialista post Emesto Novoa 108 25-2303 pdrcopasa@mail.
Padilla produccion Umacollo Arequipa | 25-2311 (fax) interplace.com.pe
Servicio Holandés de Albert Bokkestijn | Asesor agro- Morona # 147 23-1374
Cooperacion al Desarrollo ecolégico Iquitos 24-3078 (fax) snviq@tvs.com.pe
(SNV)
Servicio Educativo - Noemi Marmanillo | Coordinadora del Av. Francisco Solano | 21-6792 postmast@separ.
Promocion y Apoyo Rural | Bustamante programa 290 San Carlos - 22-3261 (fax) org.pe
(SEPAR) PROMUDEL Huancayo
Servicio Nacional de Henry Eduardo Gestor empresarial | Av. Grau Cdra. 5 senatimoyob@
Adiestramiento en Trabajo | Mejia Leiva Moyobamba 56-2758 protelsa.com.pe
Industrial (SENATI)
Univ. Nacional del Centro | Emilio Fredy Yabar | Docente Carretera Central 21-1212
del Perii - Fac. de Ing. Ind. | Villanueva km 5 - Huancayo
Aliment. (UNCP-FAIIA)
Universidad Peruana Union| Santiago Casamayor| Decano Carretera Central 359-0094 postmastsantiago@®
(UPEV) km 19 Nata - Lima | 359-0063 (fax) epeu.edu.pe
Univ. Nacional Ernesto Santander | Docente asociado | Jr. Orellana 575 52-4442
de San Martin (UNSM) Ruiz Tarapoto
Univ. Nacional Thony Arce Docente Jr. Orellana 575 52-4442
de San Martin (UNSM) Saavedra Tarapoto
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