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PROLOGO

¢Qué seria del ceviche peruano sin la cebolla roja? ;O del arroz con pato sin su zarza
criolla? Para un peruano seria inimaginable. Cuando llegamos a Chiclayo, provenientes de
otras provincias del Peru, reparamos en que la cuidad era conocida como «la capital
gastronémica del Per(». Con el tiempo pudimos comprobar que ese nombre tenia un
sustento: cada platillo, acompafiado con ese condimento infaltable como lo es la cebolla
roja, era un deleite para el paladar. Es por ello que, como agradecimiento a aquellos
agricultores que hacen posible que este manjar llegue a nuestras casas y restaurantes,
decidimos realizar el presente estudio para reivindicar el rol del agricultor de cebolla roja
del norte.

Conocer directamente a los actores que hacen posible que esto suceda nos dej6
muchas interrogantes sobre lo que se ha hecho y hace a través de la empresa privada y el
sector publico, puesto que son ellos los que se presentan como catalizadores del impulso de
este cultivo. Si el boom gastronémico ha generado que, hoy en dia, el 90 % de las
franquicias en el exterior pertenezcan al rubro gastronémico, lo que produce una demanda
de productos peruanos, este auge debe ser percibido y aprovechado por los miembros de la
cadena y fortalecer su poder en la misma. Un agricultor culto, que se integra en la cadena,
puede generar trabajo y enriquecer la zona, en este caso, el norte del pais. Este estudio no

se trata solo de cebolla, sino de aprovechar una gran oportunidad de desarrollo.






Resumen

El presente estudio investiga el sector de la cebolla rosada, llamada popularmente
cebolla roja, y analiza a todos los miembros de la cadena teniendo como principal actor al
agricultor de cebolla roja del norte. Ante el crecimiento del mercado de comida peruana,
denominada «la préxima gran sensacién» tal como lo sefialé The Wall Street Journal en
2011, es importante entender como este boom gastronomico se traduce en crecimiento para
el agro y para todos los actores de la cadena.

En ese sentido, el presente estudio estd dirigido tanto a los inversionistas privados
como para el sector publico con la finalidad de mostrar que ain hay mucho por hacer, a
pesar de ser un mercado maduro que considera la variable gastronomica como acelerador
de la demanda de ese producto, el cual todavia no se traduce en significativos volumenes o
mejoras en las practicas agropecuarias tales como el uso de semillas (con mejor calidad o
rendimiento), o en programas de financiamiento y capacitacion por parte del gobierno. El
entendimiento actual de la cadena productiva, el tamafio actualizado del mismo y el
crecimiento, seran el paso inicial para elaborar estudios de inversion que impulsen la
cebolla roja y acerquen al agricultor hacia una integracion que les permita dejar de ser un
vendedor natural de la chacra para ser un empresario activo exportador/productor a gran
escala.

El contexto del estudio estd centrado en el norte del pais y toma como referencia
fuentes secundarias de estudios y estadisticas del Per( en general para elaborar hipdtesis
acerca del comportamiento y contexto del agricultor peruano dedicado a la siembra y
comercializacién de cebolla roja, luego enfoca la investigacion de fuente primaria hacia
agricultores y productores del norte mediante la aplicacion de encuestas a una muestra
representativa que permita validar las mencionadas hipdtesis. Finalmente analizamos estos

resultados en contexto con toda la cadena productiva.



Las conclusiones que se generen de este estudio tienen como finalidad llamar la
atencion del sector publico y privado para que ambos sean impulsores de inversion de este

cultivo.
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Capitulo 1

Estado del sector

1.1. Alcance del estudio y limitaciones

El presente estudio se ha limitado al analisis del sector de la cebolla rosada fresca de
la zona de Lambayeque. Se ha hecho uso de fuentes primarias para los principales actores
de la cadena; Agricultores de Lambayeque y comerciantes de Lambayeque, Piura y Lima.
Para los demés miembros de la cadena se ha tomado como referencia la recopilacion de

fuentes secundarias.

1.2. Cebolla
Es uno de los cultivos de mayor importancia a nivel mundial, en particular las
variedades que forman bulbos, con una produccion mundial de 28 millones de toneladas
(Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura) (en adelante
FAO, 2002). Tiene como centro de origen primario el centro asiatico (India, Afganistan) y
secundario, la zona central del oriente (Asia menor, Trascausua e Iran). Pertenece al grupo
de los cultivos que se desarrollan en climas templados, secos y hasta subtropicales, sin
embargo, no se comportan bien en condiciones de altas humedades ni altas temperaturas.
Clasificacion botanica:
* Reino: vegetal
* Divisién: fanerégamas
» Clase: angiosperma
» Subclase: monocotiledonea

¢ Orden: liliaceas



Familia: aroideas

Género: allium

Especie: cepa.

Semiagro® sefiala que la cebolla es una hortaliza de invierno con un amplio rango.
Las semillas germinan desde los 7 a 33 °C. En zonas con cielos despejados y fuerte
radiacion, son ideales para el cultivo. Segin FAO (2002), la cebolla proporciona energia ya
gue contiene proteinas a la vez que es rica en calcio y riboflavina.

Tabla 1. Composicion quimica de la cebolla

Composicion Quimica de la cebolla

Componente Cebolla roja
Albimina 1.53
Grasa 0.096
Glucosa 2.25
Materia extractiva no nitrogenada 8.34
Ceniza 0.52
Agua 86.66
Ac. fosforico 0.12

Fuente: FAO (2002)

La cebolla se puede clasificar de acuerdo a su forma, color y fotoperiodo:

e Forma: Achatada, globo alargada, trompo ahusada.

e Color: Blancas, amarillas, rojas y cafeés.

e Fotoperiodo: Dias cortos (10 — 12 horas luz), dia intermedio (12 — 13 horas luz) y dias
largos (mayor a 14 horas luz).

e Bulbos de primera calidad: Sanos y compactos con un diametro mayor a 6 cm.

e Bulbos de segunda calidad: Aquellos que forman 2 bulbos en una sola planta, partidos
y de menor tamafio.

Finalmente se pueden clasificar por el contenido de acido pirtvico en: Débiles (2 — 4
uM Ac. piravico/g. cebolla), intermedios (8-10 uM Ac. pirdvico/g. cebolla) y fuertes (15 —
20 uM Ac. piravico/g. cebolla), este tltimo corresponde a la cebolla roja.

El Perd posee una gran variedad de climas que propician la siembra de esta hortaliza
en cualquier época del afio en lugares como: Arequipa, Lima, Ancash y La libertad. Entre
las principales variedades sembradas se tiene: roja arequipefia (camaneja), sivan (semilla

! Semillas Agrarias SAC, «Semiagro», es una empresa peruana dedicada al desarrollo y comercializacion

de semillas de alto valor genético.



hibrida) y pantera rosa (semilla hibrida). Las descripciones de las variedades segun un

ensayo elaborado en Huaral, Salas y Loayza (2005), son las siguientes:

e Camaneja: Bajo las condiciones de Huaral, se clasific6 como precoz con una
produccion del 80 % de calidad segunda y tercera. El rendimiento experimental fue de
31.19 tn/ha.

e Sivan (HA-202): Es un material hibrido proveniente de la marca Hazera (empresa
productora de semillas) clasificada como variedad precoz de bulbos grandes (primera
calidad).

e Pantera rosa (Canira HA.10023): Es un hibrido capaz de soportar temperaturas altas

y resistentes a la raiz rosada.

Condiciones de siembra de cebolla

Asi mismo, la cebolla requiere de condiciones climaticas para su desarrollo que van
desde la latitud O hasta la 37 norte o sur. Per( se ubica en 0 — 18 sur y los lugares de
produccion van desde la latitud 4 (Piura) hasta la 17 (Moquegua). Los requerimientos
fisiologicos para su desarrollo 18-24 C° que involucran desde la germinacion hasta el
crecimiento de planta. El cultivo se siembra en diversas areas las cuales tienen variedades
que se desarrollan mejor en sientas condiciones. La mejor calidad y el éptimo crecimiento
se obtienen con temperaturas frias durante las primeras etapas y mas célidas cerca de la

madurez. Dentro de ellos destacan los siguientes rendimientos/has.:
Tabla2.  Tabla de rendimiento promedio de tonelada por hectarea

ANO  AREQUIPA LIMA CHICLAYO

2008 47.20 24.26 26.48
2009 41.57 23.36 26.37
2010 39.66 22.96 31.85
2011 45.28 25.23 30.61
2012 47.21 24.49 29.18
2013 45.25 27.45 27.42
2014 47.92 29.90 29.27
2015 46.97 29.24 28.02
2016 42.06 27.68 24.22

Fuente: Minagri



1.3. Tamafo del sector

En el Perd hay aproximadamente 2260973 de unidades agropecuarias de las cuales el
99% son personas naturales, y de este total el 37% tiene superficies menores a 1 hectarea
(Censo Agrario 2012). Esto nos da una primera inferencia sobre la agricultura atomizada
que existe en el Perd. Las unidades agropecuarias registradas para cultivo de cebolla en
total son 20,478, de las cuales el 15% se concentra en Arequipa la region con mayor
produccion. En la region de lambayeque se concentra el 1 %, en lima el 3 %. Los
agricultores de Cebolla roja son el centro de nuestro estudio, por lo cual se ha realizado un
estudio que trasciende las fuentes primarias, de modo tal que permita entender la realidad
del agricultor, teniendo como referencia la localidad de Lambayeque para profundizar en el
estudio en base a fuentes primarias

Principalmente, la cadena productiva de cebolla considera todos los tipos de
produccion de cebolla para el consumo nacional debido a su importancia en la cocina
peruana. Segun el Ministerio de Transporte y Comunicaciones, a través del documento
denominado Cadenas Logisticas (2014): «El 25 % de la produccion estd destinada para
satisfacer la demanda internacional». En el Perd, la produccion de cebolla represento, en
2014, el 0.8 % de la produccion agricola nacional, lo que se traduce en 758 mil tm/afio con
una tendencia al crecimiento del 25 % durante los 8 ultimos afios (MINAG). Las
principales zonas de produccion se encuentran en: Arequipa 56 % de produccion; Ica
16 %; Lima 6 %; La Libertad 6 %; Tacna 4 %; y, Lambayeque con un 3 %. Estas 6

ciudades hacen el 90 % de la produccion total del Peru.

Tabla 3. Tabla de produccién de cebolla departamental 2008 — 2016 en toneladas

Departamento 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015  2016*
AREQUIPA 363882 328384 372810 394688 451494 432059 438323 450523 355545
ICA 75781 86974 111030 116031 134785 133640 154111 143900 59915
LIMA 41234 40644 49396 40754 38699 54711 42130 43887 41957
LA LIBERTAD 41271 38007 49963 49226 39591 37318 32348 39158 20973
TACNA 27151 21689 29574 22809 29184 34038 25234 17646 16211

LAMBAYEQUE 26214 26051 39394 29693 20544 18457 17005 13981 11285

ANCASH 7683 11451 10410 13628 12902 13292 8594 9033 4337
PUNO 6410 6244 6802 6681 6772 7310 7523 8540 8518
PIURA 6058 9432 14955 15606 6155 5759 6810 8196 4988

JUNIN 28837 21646 19465 16638 15076 12867 9142 7975 4841




Departamento 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015  2016*
CUSCO 7276 5575 5938 6914 6498 6029 5580 5907 7796
AYACUCHO 2027 2864 3253 2486 3523 4014 4344 4275 3415
MOQUEGUA 1200 1388 1948 1926 2044 3741 1721 2307 2624
HUANUCO 2930 2400 3390 3146 3511 3598 1981 2001 840
CAJAMARCA 1168 1480 3916 1975 2025 2491 2347 1674 1732
APURIMAC 646 822 1070 1068 909 1013 861 1104 846
HUANCAVELICA 203 77 62 140 176 53 94 72 121
AMAZONAS 174 71 19 12 14 14 4 13 14
TUMBES 58 455 196 239 109 54 80 1 -
CALLAO - - - 2957 157 - - - -
LORETO 407 435 443 400 470 523 - - -

MADRE DE DIOS - -- -- - -- - - -
PASCO - -- -- - -- - - -
SAN MARTIN - -- -- - - - - -
UCAYALI - -- -- - -- - - -

Fuente: Minagri

1.3.1. Produccién para el mercado local

Si tomamos como referencia el volumen, la procedencia y el tipo
de cebolla que se comercializa en el Mercado Mayorista mas
grande de Lima - Perd, notamos que, de la produccion total, la
variedad de cebolla roja representa en promedio el 88 %. Este
porcentaje se estimd utilizando la herramienta “SISAP (Sistema
de Informacion de Abastecimiento y Precios) en el servicio de
consultas que el Ministerio de Agricultura y Riego pone a
disposicion, en tiempo real, informacion referida a volumenes,
precios y procedencias de los principales productos agropecuarios
y agroindustriales”. : Minag. Sistema de abastecimiento y precios.
http://sistemas.minag.gob.pe/sisap/portal2/mayorista/#

Tabla4. Volumen de cebolla (t) ingresado al Mercado Mayorista de Lima

Cebolla Cebolla Cebolla Total %

Cabeza Capeza China Cebolla Ceb(_)lla
Fecha Blanca Roja Roja

Volumen  Volumen Volumen Volumen

(t) Q) () (t)
2017 18 122 159 982 5483 183587 87 %
2016 16 971 178 419 6663 202 053 88 %
2014 17 447 134 354 5468 157 269 85 %
2013 13999 123988 3134 141121 88 %
Fuente: Minag. Sistema de abastecimiento y precios.

http://sistemas.minag.gob.pe/sisap/portal2/mayorista/#



De modo que estimaremos la produccion de cebolla roja en base a la data

completa del afio 2015.

1.3.2. Exportacion total cebolla

En el siguiente grafico se puede apreciar la exportacion total de cebolla. Una de
las mayores dificultadas para estimar la proporcion de la exportacion de cebolla roja,
es que esta se exporta con un mismo numero de partida arancelaria: 0703100000
cebollas y chalotes, frescos o refrigerados, la cual es utilizada también para la cebolla
blanca y la cebolla china. De modo tal que, para este estudio, la consultora
AgroData, a partir de la descripcion del producto, pudo discriminar para entender el

comportamiento de la exportacion de cebolla por variedades.

Exportacion anual de Cebolla
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Grafico 1. Exportacion anual de cebolla
Fuente: Sunat. Agrodata

Como se puede apreciar, si bien en 2011 el volumen de exportacion de cebolla
roja y amarilla era similar, la exportacion de cebolla blanca se duplicé para 2016,

mientras que la cebolla roja crecié en menor cantidad.



1.3.2.1. Exportacion de cebolla roja
Exportaciones

Si bien la mayor parte de cebolla roja es utilizada para consumo local,
un porcentaje, sin embargo, es utilizado para la exportacion. Los paises a los
que més se ha exportado cebolla roja en los ultimos 5 afios son: Colombia,
Chile, Ecuador, Panama, Brasil, Espafia y Estados Unidos. La oportunidad, en

el norte, por la cercania fronteriza, es Colombia.

Participacion exportacion de cebolla
roja por pais 2016

0%_ 1% 0%

H BRAZIL
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= COLOMBIA
m ECUADOR
H PANAMA

= UNITED STATES

Grafico 2. Exportacion de cebolla roja por pais.
Fuente Sunat. Agrodata.

Como se puede apreciar, el pais que mas recibe cebolla roja es
Colombia, con un total de 40.5 mil toneladas registradas exportadas, seguida
de Chile con un 20 %.

En el Gréfico 3, se puede visualizar la tendencia de exportaciones, en el
2011, se ve un despegue para Colombia con 80 mil toneladas exportadas, las
cuales tuvieron su punto mas bajo en el 2015, despegando en el 2016.
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Gréfico 3. Tendencia de exportacidn de la cebolla roja por afio
Fuente Sunat. Agrodata

1.3.2.2. Oferta de Cebolla

Considerando la produccion total de cebolla, restdndole el total de
exportaciones, se obtiene la oferta local de cebolla total. Si a esta oferta local
se le resta un 12 % estimado de otras variedades de cebolla, tomando como
referencia el comportamiento del volumen ingresado al Mercado Mayorista
de Lima, se puede obtener la oferta local de cebolla roja. Si se le agrega la
exportacién de cebolla roja, se puede obtener la oferta de cebolla roja en el
pais. Siendo la exportacién, como porcentaje de la oferta, un promedio de 11
%, lo que demuestra que la mayor parte de la produccion de cebolla,

efectivamente, se emplea en el consumo local.

Tabla5.  Tabla de célculo de oferta de cebolla roja

2011 2012 2013 2014 2015
Produccion total de cebolla 727,017 775,538 770,981 758,232 760,193
Exportacion total de cebolla 176,525 156,710 192,197 185,528 159,358
Total consumo local cebolla 550,492 618,828 578,784 572,704 600,835
Variedades consumidas diferentes
cebolla roja (12 %) 66,059.02  74,259.32 69,454.05 68,724.53  72,100.23
Oferta local de cebolla roja 484,433 544,568 509,330 503,980 528,735
Expo cebolla roja 87,464 61,301 75,704 61,368 32,676
Oferta 571,896.51 605,868.97 585,033.81 565,347.38 561,410.83

Exportacién como porcentaje de
la oferta 15% 10% 13% 11 % 6 %



1.3.2.3. Demanda de cebolla
a. Demanda local
Consumo per capita de cebolla

Las hortalizas ocupan un lugar importante dentro de la alimentacion
diaria del peruano. De acuerdo al estudio del INEI, la cebolla es la hortaliza
mas consumida con 11 kg per céapita al afio, 0 900 gramos al mes, y es la de
mayor consumo en zonas urbanas en comparacion a zonas rurales

Con esta informacion, se puede estimar el mercado minimo local de la
cebolla, considerando una tasa de crecimiento de poblacién de 1 % anual
(INEI 2015), un mercado cautivo local minimo para 2020 de 361M toneladas,
pudiendo incrementarse en base a iniciativas que acrecienten el consumo per

capita, una de ellas, el boom gastronémico.

Evolucidon Mercado Local Cebolla (t)
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Figura 1. Evolucion mercado local cebolla
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) - Peru: estimaciones y proyecciones
de poblacién, 1950 - 2050. Boletin de Andlisis Demografico n.° 36.

Tabla 6. Consumo per capita

2011 2012 2013 2014 2015

Consumo Per Cépita 11 kg 327,775 331,495 335,227 338,956 342,668

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) - Per(: estimaciones y
proyecciones de poblacion, 1950 - 2050. Boletin de Andlisis Demografico n.° 36.

b. Demanda Mundial
Si consideramos los paises con mas emanda mundial de cebolla (tanto

como los que mas la importaron), puede asumirse que, potencialmente,



también son los mayores consumidores de cebolla roja. Estos paises
importaron 8 millones de toneladas de cebolla en 2016. EI Peru tendria
potencial para abastecer a estos paises y la ciudad de Lima seria el principal
centro de acopio de cebolla para exportar via maritima. Otra alternativa para
el norte seria repotenciar Puerto Eten puesto que, a pesar de estar aun en
proyecto, podria ser la salida para la exportacion de la produccién de
Lambayeque a todo Sudamérica.

En la Tabla 7, se puede ver las importaciones totales de los paises a los
cuales més se exportd cebolla. Hacia 2016, habia un mercado potencial de
1.2 millones de toneladas. Cabe resaltar que este mercado consideraba
también la variedad conocida como cebolla amarilla, lo que también establece

una oportunidad para impulsar nuevos habitos de consumo.

Tabla 7. Importaciones totales de los paises a los cuales se exporto cebolla

Pais 2013 2014 2015 2016
Estados  Unidos ~ de 436 979 500 381 485 881 932 053
América
Brasil 266 898 150 592 270 326 178079
Espafia 65 203 45 360 41 471 71 264
Colombia 82935 74 594 23549 43 446
Chile 21535 5 962 18 914 27 983
Panama 11870 15 987 16 531 15501
RepUblica Dominicana 4 640 3232 5551 6 878
Ecuador 35513 66 753 738 -
Mercado internacional 925573 862 861 862 961 1275 204
para cebolla roja
Mercado potencial para
Cebo“a roja (paises 371 368 231 148 312 789 249 508
fronterizos)

Fuente: www.trademap.org

Si solo consideramos los paises fronterizos tales como Brasil, Colombia
y Chile, tenemos que, hacia 2016, hubo un mercado potencial de 249 mil

toneladas.

Oferta vs. demanda
En el Gréfico 4, se puede apreciar el comportamiento de la oferta de

cebolla en el Peru versus la demanda.
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Gréfico 4. Comportamiento de la oferta de cebolla en el Pert versus la demanda
Fuente: www.trademap.org. Inei, Minagri, Sunat

Actualmente, la cebolla roja se ofrece en el mercado local, sin embargo,
tiene un potencial enorme de crecimiento si se mejora los estandares de
calidad para exportar, si se logran economias de escala mediante asociaciones
y si el gobierno potencia puntos de salida de productos, como es el caso de
Puerto Eten. Los paises fronterizos son atractivos, sin embargo, paises como
Ecuador dejaron de importar por restricciones gubernamentales y se redujo el
potencial mercado para la exportacion. En ese sentido, el mercado objetivo
deberia ir mas alla de los tipicos paises a los que se exporta, por ejemplo,
existe gran potencial en EE. UU. y en Espafia.

1.4. Proveedores

En este capitulo se aprecia el descriptivo de los proveedores de semilla y
fertilizantes, ambos con posibilidades bajas de negociacion en la cadena.

Los proveedores de semilla tienen tres debilidades, la primera, el conocimiento
colectivo. Este se debe al uso continuo de variedades ya probabas y faciles de manejar
(riegos, fertilizacion y adaptabilidad), lo que inclina al agricultor a usar semillas no
certificadas. La segunda debilidad es que las variedades de polinizacién abierta son de facil
accesibilidad, esto quiere decir que cada agricultor puede hacer sus semillas, de menor
costo y uso libre. Y, finalmente, el valor de una semilla no se pude percibir a simple vista,
se necesita de mostrarle al agricultor, en un periodo de tiempo, la calidad que genera una

semilla hibrida en cuanto a la estandarizacién de producto final y rendimiento. Si bien el
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poder de los proveedores de semilla es bajo, cada vez este va teniendo méas presencia en el
mercado con el esfuerzo de las compafiias productoras y de los distribuidores de semillas.
Son esfuerzos que van orientados para que el agricultor pueda percibir los beneficios de
estas variedades y se genere un conocimiento colectivo. En la actualidad se estima que un
20 % de mercado estd dominado por semillas hibridas.

En cuanto al tema de los proveedores de fertilizantes, estos se constituyen como un
comodity, puesto que, debido a que son muchos, la mayoria de ellos importan sus
productos manejando precios similares, donde la oferta del producto dependera de la
produccion mundial. La industria de fertilizantes nacional solo representa el 2.5 % de lo

requerido.

1.4.1. Semillas

Es el factor principal para el inicio de una produccién agricola, por ende, es
importante para la seguridad alimentaria y el desarrollo agricola puesto que, dentro
de ella, se encierra el potencial genético que sera determinante en el manejo
agronémico y la comercializacion. Dentro de ellas podemos ver: factores de
rendimiento, adaptabilidad, resistencia a plagas y enfermedades y calidad. Por esta
razén, el estado interviene cuando es necesario puesto que las semillas gozan de la
cualidad de bien publico (semillas mejoradas de polinizacién abierta), las mismas
que, una vez liberadas, pueden ser accesibles al agricultor de una forma barata, al
tiempo que genera un ambiente de no rivalidad entre los agricultores.

La comercializacion de semillas es particular ya que no se aprecia a primera
vista sus cualidades: vigor, germinacion, productividad, entre otros. Deacuerdo con
Minor y Smale existen desbalance en ello, lo que implica un incremento de los
costes de transaccion para el consumidor, en este caso el agricultor, lo que justifica
un sistema de certificacion que garantice a la semilla ser comercializada si es que
cumple con unos atributos minimos de calidad. Nuevamente, el estado por medio del
ministerio de agricultura interviene para establecer reglas de juego y promover
relaciones de confianza orientadas a reducir los costes de transaccion del consumidor
(Minot y Smale, 2007).
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a. Semillas en el Peru

En el pais, el 90 % de la semilla proviene de un sistema informal (calificado asi
en oposicion al sistema formal el mismo que es regulado por una legislacion y un
proceso de certificacion) donde descansa toda la seguridad alimentaria del pais.
Cuando observamos el aprovisionamiento de semilla por parte de los agricultores,
estos compran semillas certificadas para cubrir ciertas necesidades en determinados
momentos como son: ambientales, gastrondmicos, culturales y de mercado. En el
sistema informal, el agricultor depende al 100 % de la informacion proporcionada
por el proveedor de semillas, quedando el control fuera de su alcance, por ello,
recurren a variedades ya probadas para producir un conocimiento colectivo, lo que, a
su vez, genera una interdependencia y reciprocidad.

Segun el Sistema Nacional de Semillas, el nivel de Peru para el uso de semillas
certificadas es bajo (solo alrededor del 9 % del area total sembrada utiliza semilla de
calidad). Es un indicador que muestra lo poco desarrollado de este sector. Segun el
Banco Mundial, hasta un 50 % de los incrementos de la produccién agricola
proceden de semillas mejoradas y el acceso de los agricultores a semillas de buena
calidad es un factor decisivo para mejorar los alimentos y la nutricion en los paises
pobres (Hernandez, 2017).

El uso de semilla de alta calidad de variedades mejoradas, combinadas con
técnicas de produccion, fue responsable en Europa Central de incrementar los
rendimientos por hectarea de cereales en 112 %, de papa en 124 % y de remolacha en
142 %, durante los ultimos 30 afios. En Estados Unidos, el rendimiento del maiz
pudo ser duplicado durante los Gltimos veinte afios a través de la introduccion de
hibridos y variedades.

Desde la parte de oferta, la falta de un mercado estable y predecible
imposibilita el desarrollo de mas productos orientados a inyectar mas semillas al

sistema productivo.

b. Regulacién del sistema formal
La diversidad de semillas que posee un pais, la disponibilidad de precios y
calidad (germinacion, pureza genética y libre de enfermedades), son indicadores del
estado de su sistema formal de semillas. Si estos son buenos cumpliran en cubrir las

necesidades de sus agrciultores teniendo un impacto positivo en ellos.
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Sistema formal: En el sector cebollero, este sistema estd comprendido por las
empresas trasnacionales que se encargan de producir las semillas (taquia, nunhems,
hazera, starkey aires), utilizando a distribuidores locales para realizar la promocion y
la venta. Las semillas de cebolla roja vendidas mediante sistema formal se pueden
apreciar, mas adelante, en el anexo 1: Cuadro variedad de semillas sistema formal.

Sistema informal: Es el sistema por mayoristas y grandes productores, los
cuales usan semillas OP (de libre uso), entre ellas encontramos a la cebolla camaneja,
cebolla bin laden, cebolla roja americana, las cuales no tienen ningun tipo de

informacion (germinacion, pureza y vigor).

c. Distribuidores de semilla

De las entrevistas con distribuidores de semillas formales de cebolla roja para
el Peru, se obtuvo informacion, de primera fuente, que el mercado formal representa
un 20 % del total de semilla mientras que, el informal, un 80 %. La semilla camaneja
es la mas fuerte y la més utilizada en el mercado informal.

En las entrevistas indicaron también, como una informacion interesante, que
trabajan directamente con mayoristas, quienes les envian los contactos de sus
agricultores para sus campafas. Las empresas distribuidoras tienen representantes
que son asignados por zonas y dividen al Peru entre sur, centro y norte. Cada casa
matriz le da exclusividad a un distribuidor, por ejemplo: Bayer Casa Matriz (semilla
rosada milenium); Distribuidor Alabama; Hazera Casa Matriz (Sivan); Distribuidor
Semiagro.

El procedimiento de introduccion de una nueva semilla se inicia con la
investigacion de mercado por parte del distribuidor de semillas, quien envia los
requerimientos a la casa matriz. Esta, a su vez, le envia la variedad de semillas, las
cuales seran probadas con agricultores. Luego de tener establecidas las caracteristicas
de manejo y rendimiento de la variedad proceden con el plan de comercializacion
donde trabajan con mayoristas y agricultores.

Las empresas distribuidoras pueden diferenciar el producto influidas por la
cercania con los agricultores y los comerciantes. Para ello, el distribuidor debe ser
experto en el comportamiento de la variedad tales como tasa de fertilizacién,
densidades de siembra y temporadas de siembra, lo cual le toma un afio de ensayos.
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En cuanto a la forma de pago, este se realiza al contado, sin embargo, de
acuerdo al hectareaje de la compra, se puede considerar la posibilidad de
financiamiento.

Los distribuidores de semillas consideran que hay un reto muy grande para el
agricultor, pues este no considera que, por trata de ahorrar unos cientos de soles en el
costo de la semilla mediante el sistema informal, se pierde las condiciones mejoradas
de las semillas formales, tales como rendimiento (Ton/Ha), calidad y baja

variabilidad.

1.4.2. Fertilizantes

1.4.2.1. Produccion nacional
La produccion nacional de fertilizantes solo es el 2.5% de total , lo que

siginifica que somos un pais importador de este insumo agricola

Cabe también mencionar, respecto a la produccion nacional de
fertilizantes quimicos segiin Fernandes “anteriormente existia una industria
nacional productora de fertilizantes, de propiedad estatal, pero con el proceso
de privatizacion llevado a cabo en los afios noventa, dicha industria se ha

desmantelado” (Fernandez, 2013).

1.4.2.2. Oferta total

A pesar que la produccion nacional ha caido durante la Gltima década,
por el contrario, la oferta total de fertilizantes ha ido en aumento
paulatinamente. De hecho, en 1990, la oferta total de fertilizantes fue de 265
355 toneladas, mientras que, durante 2002, fue de 639 122 toneladas. Un dato
relevante es que, hacia el afio 2001, la tasa de crecimiento estuvo alrededor
del 28,19 %, la segunda mas alta de la Gltima década, lo que situd a la oferta
total de fertilizantes en las 661 152 toneladas.

Las empresas que se reparten el mercado son tres. De ellas,
Corporacién Misti, que estd constituida en su totalidad por capital peruano,
participa con un 40 % en la cuota de mercado. En el mismo sentido, la

empresa Molinos, también tiene otro 40 % de participacion, mientras que,
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finalmente, la empresa SAPESA, mantiene solo un 10 % de cuota. El
porcentaje restante (10 %), esta constituido por empresas que tienen una alta
volatilidad en el mercado, puesto que entran y salen de él con un escaso
periodo de vida. Estas empresas, mediante sus cadenas de distribucion,

reparten a mercados minoristas cercanos a las comunidades campesinas.

1.4.2.3. Demanda de fertilizantes

Fernandez (2013) “Para analizar la demanda de fertilizantes del
mercado peruano, es conveniente conocer cual ha sido la evolucion del sector
agricola y cual su situacion actual. Cabe mencionar que, de las 5 476 977
hectareas de superficie agricola que existen en Per(, solo un area aproximada
de un millén de hectareas podria ser calificada como area mejorable a través
de la utilizacion de fertilizantes, lo cual supone que un 18 % de la superficie

agricola puede ser tratada con fertilizantes para mejorar su rendimiento”

1.4.2.4. Principales productos importados

El rubro que concentra casi el 60 % de la cantidad importada total, con
374 820 toneladas importadas en el afio 2002, es la urea. El segundo rubro en
importancia, es el fosfato de amonio vy, en tercer lugar, el de potasio.
a) Laurea

Segun Fernandez (2913)” Se constituye como el principal fertilizante
importado durante el periodo de analisis, con una participacion de
aproximadamente el 60 % sobre el total. Entre estos paises, Rusia es el que
presenta una trayectoria mas larga en el mercado peruano y, actualmente, se
ha convertido en el principal abastecedor de urea debido, sobre todo, a la
buena relacion que ofrecen entre la calidad y el precio. De esa forma, por
ejemplo, el 35 % de las importaciones realizadas en 2002 procedieron de
Rusia. En segundo lugar, se encuentran Letonia y Ucrania, con unos
porcentajes de participacion, durante 2002, del 32 % y 24 %”

En cuanto a los embarques de urea es importante sefialar que estos se
mueven en torno a los 100 y los 150 al afio, con una frecuencia de llegada

aleatoria, es decir, sin que se observe ningin comportamiento ciclico.



17

b) Fosfato de amonio

Fernandez (2013) sefala que “en el caso de los embarques de fosfato de
amonio, cabe sefialar que estos tienen una frecuencia que oscila entre los 60 y
70 al afio. Asi, son tres las empresas que abarcan mas del 70 % del mercado
para todo el periodo analizado. Las dos principales empresas importadoras

son Corporacién Misti y Molinos.

c) Cloruro de potasio

En 2002, el cloruro de potasio se convirtio en el tercer rubro mas
significativo de importacién. El primer lugar lo ocupa Canada, con una
participacion sobre el total de importaciones del 48 %, a pesar de ser un pais
gue no necesariamente ofrece unos precios promedio mas bajos.

Fernandez (2013) indica que “los embarques de cloruro de potasio
oscilan entre los 40 y 50 al afio. Cabe sefalar que, desde 1997, la empresa
Molinos ha sido la principal empresa importadora, con cuotas de mercado
superiores al 39 %, salvo durante 1997 que solo tuvo el 27 %. Actualmente,

posee una participacion que rebasa el 50 %”.

Resto de partidas

El nitrato de amonio, desde 2002, cuenta con una escasa participacion
sobre un total de 5,45 por ciento. A lo largo de los afios, Bulgaria ha sido el
principal pais proveedor, sin embargo, durante 2002, ha tenido que repartirse
el mercado con Rusia. De ese modo, pasé de 0,128 USD por kilo a 0,084
USD por kilo en 2002. Las principales empresas importadoras son las mismas
gue en casos anteriores, de forma que entre Molinos y Corporacion MISTI se

reparten el mercado.

Arancel
Respecto al arancel aplicable, hay que precisar que, hasta octubre de

2002, todos los fertilizantes se encontraban exonerados de aranceles e IGV.
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1.5. Agricultores de cebolla

1.5.1. Metodologia de investigacion de mercado

El centro de la cadena productiva es el agricultor de cebolla roja fresca. La
cebolla roja esta destinada, principalmente, al mercado interno o al comercio
fronterizo terrestre, puesto que, este tipo de comercio, no cuenta con contratos
formales de compra venta y es dificil obtener datos concretos sobre las

exportaciones.

Preguntas para la investigacion
Los estudios de mercado, en su mayoria, tienen una larga historia acerca de la
cebolla amarilla, sobre todo, por su alto volumen de exportacién. Sin embargo, la
informacion detallada sobre la cebolla roja es casi inexistente. Teniendo presente
estas consideraciones, se trabajo la siguiente metodologia, se trabajo un estudio de
mercado utilizando la fuentes primarias y secundarias para entender al agricultor de
cebolla roja y para determinar el poder que tiene el agricultor en la cadena

productiva.

Objetivos de la investigacion
Los objetivos de esta investigacion fue determinar la respuesta a las siguientes
preguntas:
1. (Cudles son los objetivos de la investigacion sociodemogréaficas del agricultor
peruano de cebolla roja?
2. ¢Por qué el agricultor decide sembrar cebolla roja? ;Quiénes influyen en sus
decisiones de siembra?
3. ¢Qué tipo de variedades de semillas prefieren y por qué? ;Cémo compran las
semillas?
¢Como utilizan los insumaos fertilizantes y pesticidas para cultivo?
¢Qué tan dispuestos estan para invertir en una campafia de cultivo de cebolla roja?
¢A quiénes les venden cebolla roja?

¢Qué atributos son valiosos en el producto?

© N o o &

¢Cuéles son los costos en los que reincide el agricultor de cebolla roja?
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Para responder estas preguntas desarrollamos la siguiente metodologia:

1. Uso de fuentes secundarias: Se utilizé la data del censo agrario 2012 para obtener
un panorama del agricultor peruano que nos permita entender, de forma general,
las caracteristicas comunes que se le pueden atribuir a los agricultores de cebolla
roja.

2. Uso de fuentes primarias:

a. Entrevista profunda a agricultores pequefios (menores de 2 ha; medianas de 2 a
4 ha; y, grandes, mayores a 4 ha) usando como piloto la regiéon Lambayeque.
La entrevista, que se hizo con preguntas abiertas, nos permitié elaborar una
hipétesis sobre las preguntas planteadas.

b. Elaboracion de encuestas: Con toda la informacion obtenida, se elabord una
encuesta con preguntas cerradas y preguntas de concepto sobre variedades de
semilla. La distribucion de encuestas se elaboro de la siguiente forma.

- Tamafio de muestra: Tomando en cuenta la cantidad de unidades
agropecuarias en Lambayeque (Censo Agrario 2012), se tomO como
referencia el numero de unidades agropecuarias dedicadas al cultivo de
cebolla en Lambayeque como universo:

e Total: 217 unidades agropecuarias.
¢ Nivel de confianza: 90 %
e Margen de error: 10 %
e Muestra: 52
A partir de esta muestra, se encuestaron a 52 duefios de unidades
agropecuarias, en Lambayeque, dedicadas al cultivo de la cebolla.

1.5.2. Categorizacion de agricultores de la cebolla

Tomando, entonces, como fuente secundaria la data del censo agrario 2012,
focalizado en los departamentos de Lambayeque, Arequipa y Lima (el primero, por
ser el sector piloto sobre el cual se enfoca este estudio, y Arequipa y Lima, por ser
los méas representativos en volumen de produccion), se concluye lo siguiente (ver

Anexo 02, data censo agrario 2012):
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A. Caracteristicas sociodemograficas

A nivel nacional, la condicion juridica comun de los agricultores es la de
«comunidad campesina» y, la segunda, de «persona natural». La agricultura en el
Per( esta altamente atomizada. En los departamentos seleccionados, los productores
individuales agropecuarios poseen unidades agropecuarias menores a dos hectéreas
en su mayoria. Los niveles de educacion en las zonas cebolleras son mas altos en
Lima y Arequipa, los cuales contrastan con Lambayeque en que la mayoria de
agricultores solo tiene primaria completa. En cuanto a la edad, la mayoria de
agricultores oscilan entre los 45 y 65 afios.

B. Razon principal de siembra

La razon principal de siembra es porque se trata invariablemente del mismo
cultivo. La segunda razon es porque se trata de un cultivo de poco gasto. Dado que la
cebolla es un cultivo transitorio, es decir, esté caracterizada por un ciclo vegetativo o
de crecimiento generalmente menor a un afio (a veces, incluso, llega a ser de unos
pocos meses), se puede inferir que esta Ultima actla también como una razén
principal en el caso de los agricultores cebolleros. La tercera razon, es porque se
tiene un mercado ya asegurado, a excepcion de Lambayeque, donde el consumo de
agua es un factor limitante. EI tema econdmico es predominante considerando que,
en los tres departamentos cebolleros, la mayoria de los agricultores opina que el
ingreso de la actividad agropecuaria no es suficiente, razén por la cual, deben realizar
otras actividades complementarias, tales como: elaboracion de derivados o venta de
abarrotes.

C. Asesoria técnica y medios para la toma de decisiones

La asesoria técnica es un factor muy influyente en los patrones de siembra de
los agricultores, en realidad, es un factor muy poderoso. En ese sentido, la gran
mayoria solo ha sido capacitada sin recibir asistencia técnica; en segundo lugar, hay
otro grupo que solo ha recibido asistencia técnica; y, en tercer lugar, estan los que
han recibido tanto capacitacion como asesoria técnica. La capacitacion en asesoria
empresarial, en verdad, es minima, por lo cual, podemos inferir que existen pocas
probabilidades para que el agricultor pueda integrarse en la cadena. Cabe resaltar

que, tanto la asistencia técnica como la capacitacién, son minimos en promedio en
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los departamentos estudiados. En ellos, solo el 6,5 % de los agricultores fueron

capacitados y solo 4 % recibieron asistencia técnica, donde la ciudad de Lambayeque

fue la que menos recibio, en contraste con Lima, que recibié el maximo de 5,9 %.

Del mismo modo, los medios mas utilizados para la toma de decisiones fueron,

en orden de frecuencia de uso, la radio, la televisién y la prensa. Internet esta en

quinto lugar, después del teléfono, a pesar de que el agricultor tiene una edad

promedio entre 45 y 65 afios. Se estima que esta proporcion debe haber crecido a la

fecha.

1.5.3. Competencia entre agricultores

1.5.3.1. Resultados entrevistas a profundidad

Se definieron tres entrevistas a profundidad dirigidas hacia los

agricultores cebolleros de Lambayeque, (menores, de 2 ha; medianas, de 2 a 4

ha; y, grandes, mayores a 4 ha). El detalle de las entrevistas se puede apreciar

en el Anexo 3: Entrevista a profundidad agricultores de cebolla roja.

Luego de estas entrevistas se pudieron determinar las siguientes

conclusiones:

1.

El agricultor de cebolla roja tiene una edad entre 45 y 50 afios. Tiene un

conocimiento empirico de la cebolla y no suele recibir asesoria técnica.

. El agricultor pequefio prefiere la semilla llamada «camaneja» que es la

variedad mas comdn. La razon de su uso es la facilidad de cultivo y el
precio de la misma. Sin embargo, reconoce su falta de homogeneidad.

El agricultor pequefio indica que la semilla hibrida es, técnicamente, dificil
de sembrar, a diferencia de la semilla camaneja, la cual es mas sencilla a la

hora de la siembra.

. El agricultor grande, en cambio, utiliza tanto la semilla camaneja como

también las semillas llamadas hibridas, indicando que los resultados de la

Gltima son mas homogéneos.

. El motivo por el cual el agricultor siembra cebolla roja es por el precio y

rendimiento que esta le da.

. La mayoria de agricultores pequefios compran semillas de sus mismos

clientes (mayoristas), quienes luego les compran la cosecha.
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7. El destino de la mercaderia producida por los agricultores grandes es la
exportacién, mientras que, para los pequefios, son los mercados
mayoristas.

8. El cliente llega a la chacra a comprar la mercaderia, no es necesario que el
agricultor busque mercado.

9. Los atributos valiosos para el cliente son: el tamafio, el empaste, la forma,
el color y un solo bulbo. Sobre esto, se paga el precio justo, caso contrario
penalizan el precio del producto.

10. Las transacciones se hacen en efectivo, tanto para la compra de insumos

como para la venta del producto.

11. El origen del capital del agricultor proviene de los ahorros familiares,

puesto que, por lo general, no suelen utilizar financiamiento.

1.5.3.2. Encuestas resultados
Luego de ejecutar las encuestas a 52 agricultores de cebolla roja en

Lambayeque, se obtuvieron los siguientes resultados:

1. Caracteristicas sociodemograficas del agricultor. El agricultor tiene un
nivel de estudios bésico, tal como lo indica el censo agrario y las
entrevistas hechas a profundidad. Del total de los encuestados, solo el 9 %
tiene estudios universitarios. Si bien el 70 % indica que recibi6 asesoria
técnica, esta fue recibida por las mismas tiendas donde consiguieron los

insumos.

Nivel de estudios

M a. Secundaria
M b. Técnico

c. Universitario

Figura2.  Nivel de estudio
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Recibio asesoria técnica

Ha.Si
Hb. No

Figura 3. Recibid asesoria técnica

Origen de la asesoria técnica

5% 3%

M a. El mismo cliente
10%
M b. Tiendas especializadas

c. Del Estado

m d. Entrenamiento especializado

Figura 4. Origen de la asesoria técnica

La participacion del estado es minima, y esta se dio por medio del
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA) y por el Instituto Nacional
de innovacién Agraria (INIA).

a) Razén de siembra

El agricultor de cebolla roja tiene como prioridad que la siembra sea un
proceso facil. En segundo lugar, considera muy importante el margen que le
puede generar. En tercer lugar, que haya facilidad en el proceso de venta. Y,
en cuarto lugar, que el clima sea favorable. La cebolla es un cultivo
transitorio donde la mayoria hace més de una campafia al afio, es decir, el
agricultor vuelve a sembrar o puede cambiar de variedad de acuerdo a la

época de siembra. Adicionalmente, cuando no cultivan cebolla, siembran
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maiz y sandia, los mismos que se constituyen como cultivos alternativos, o de
rotacion, a la cebolla.

En ese sentido, si profundizamos un poco sobre la tercera razon de
siembra, podriamos decir que esta se sustenta, fundamentalmente, en que
para, el agricultor, no es necesario buscar mercado puesto que es el propio

comprador quien llega a la chacra.

Razon de siembra

2%

M a. Margen ( Precio - costo)
M b. Facilidad de siembra
1 c. Facilidad de venta

M d. Clima favorable

H e. Disponibilidad de Agua

Figura 5. Razon de siembra

Cantidad de campaias al afio

d. Sélo 1 campafia
c. de 3 a2 campanias
b. de 6 a 4 campanas

a. Mas de 6 campafias

0 5 10 15 20 25 30 35

Figura 6. Cantidad de camparias al afio
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Cultivos de rotacion o alternativos

HTOMATE ®LOCHE mAJIESCABECHE ®SANDIA ® Maiz

Figura7.  Cultivos de rotacion alternativos

b) Preferencia de semillas

El 71 % de los agricultores cebolleros entrevistados, prefiere la semilla
camaneja, sobre todo, porque es la semilla mas antigua y més econémica del
mercado (alrededor 50 % menos que un hibrido) pero, con el transcurrir del
tiempo, un 29 % viene migrando (o sembrando) un porcentaje de sus campos
con semilla hibrida («sivan» y «pantera rosa»). Al respecto, esta ultima
semilla, la pantera rosa, se ha convertido en la preferida del agricultor,
fundamentalmente, porque rinde un producto uniforme y porque repercute

directamente en el rendimiento y la calidad para la venta final.

Semilla mas utilizada

M a. Camaneja
M b. Siban

M c. Pantera Rosa

Figura 8. Cultivos de rotacidn alternativos
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El 64 % de los que indicaron que prefieren esta semilla dijeron que lo
hacian por experiencia previa con la semilla. EI 21 % indicé que fue por
recomendacion del cliente y, el 13 %, por recomendacién de sus vecinos. En
cuanto a los que indicaron que preferian la semilla hibrida sivan, el 67 %
indicd que la utilizan por recomendacion del cliente. Por su parte, aquellos
gue usan la semilla pantera rosa, indicaron, en un 50 %, que fue por
recomendacion de algan cliente. Mientras, el 16 % dijo que la utilizaba por
experiencia previa.

Como se puede apreciar el siguiente cuadro, la capacidad para explorar
con semillas hibridas incrementa en funcion al tamafio de la unidad
agropecuaria, sin embargo, todos los agricultores, en mayor proporcion,

prefieren sembrar la semilla camaneja.

Tabla 8. Semilla preferida por tipo de agricultor

Tipo de . . c. Pantera Total
. a. Camaneja b. Sivan

Agricultor Rosa general
a.0.5-1 has 100 % 0% 0% 100 %
b.1-2has 76 % 5% 19 % 100 %
C. 2-4has 69 % 8 % 23 % 100 %
d. 4 has - 12 has 40 % 0% 40 % 100 %
Total general 70 % 6 % 23 % 100 %

Elaboracién propia.

Otros factores a considerar que influyen en la semilla a usar tenemos la
época de siembra donde el 95 % de los encuestados indicaron que la
consideran, para las semillas hibridas Pantera rosa es preferida para el primer

trimestre del afio mientras que Sivan en el segundo:

é¢Consideras la época del afio para
sembrar?

5% S

ENO

95%

Figura 9. ¢Consideras la época del afio para sembrar?
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CAMANEJA

3%

M a. Enero-febrero-marzo

M b. abril-mayo-junio

M c. julio-agosto-septiembre

B d. octubre-noviembre-diciembre

Figura 10. Camaneja

SIVAN

M a. Enero-febrero-marzo
M b. abril-mayo-junio
M c. julio-agosto-septiembre

B d. octubre-noviembre-
diciembre

Figura 11. Sivan

PANTERA ROSA

M a. Enero-febrero-marzo
M b. abril-mayo-junio
M c. julio-agosto-septiembre

B d. octubre-noviembre-diciembre

Figura 12. Pantera rosa

Las diferentes propuestas de cada semilla forman parte de lo que el

agricultor considera para iniciar su campafia con una u otra variedad. A
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continuacién, evaluaremos a una semilla OP (camaneja) y una hibrida

(pantera rosa).

PANTERA ROSA

M a. Uniformidad de
producto

B b. Facilidad de manejo

M c. Precio

Figura 13. Pantera rosa

CAMANEJA
5%

M a. Uniformidad de producto
M b. Facilidad de manejo

M c. Precio

Figura 14. Camaneja

En resumen, con respecto a las semillas hibridas, la mayor importancia
radica en la uniformidad de su produccion (tamafo, color y forma), mientras
que el atributo mas valorado de la semilla OP es la facilidad de manejo (que
incluye el riego y la fertilizacion).

CALIDAD DE CEBOLLA

Un Bulbo Color Forma Empaste

Figura 15. Calidad de cebolla
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Finalmente, sea que se utilice una semilla OP, o una hibrida, ambas

deben cumplir con caracteristicas generales de calidad, como son: el empaste

(es lo que observan en primer lugar), el color, la forma vy, finalmente, la

formacién de un solo bulbo.

Para profundizar en la percepcidn de los agricultores sobre la semilla

hibrida, se les realiz6 una pregunta de concepto, donde se les presentd una

semilla hibrida con los siguientes atributos (y con un precio superior a la de la

semilla camaneja).

Tolerancia al fusarium y con raiz rosada

Uniformidad de bulbos

Centros unicos, forma uniforme, color rosado

Mas de primera clase

Mayor produccion

Densidad de siembra 4.5 tm/ha.

Fecha de siembra (en Chiclayo: marzo-julio)

Precio por lata: 380 soles (450 gr)

Precio para siembra de 1 hectarea (4.5 latas de una libra): 1710 soles.

Ante este ofrecimiento de tales caracteristicas, el 73 % de los

agricultores encuestados indicaron que si comprarian esta semilla. De este

grupo, solo el 47 % indicd que lo harian considerando la caracteristica de

«mejor rendimiento».

Por qué comprarian la semilla hibrida

B Asegura prestaciones que pide el
mercado
B Beneficios variados

Mejor rendimiento

M Probar

Figura 16. ¢;Por qué comprarian la semilla hibrida?
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El 21 % indic6 que comprarian la semilla por estandares exigidos del
mercado, o por la calidad, mientras que el 21 % harian la compra por la
«variedad de beneficios», que vendria a ser un consolidado de las dos
primeras razones. Sobre los atributos adicionales que quisieran tener de esta
semilla, el 35 % respondieron (fueron la mayoria) «por la tolerancia a las
altas temperaturas».

De toda esta informacion, se puede deducir que, si bien la semilla
camaneja es la mas usada, probablemente sea asi porque se trata de la mas
conocida, es decir, con la que el agricultor ha tenido experiencia. Sin
embargo, el agricultor logra percibir un valor agregado en el rendimiento por
hectarea, puesto que, ante la pregunta sobre ¢en qué tema les gustaria ser
capacitados?, el 48 % indic6 que queria recibir asesoria «en densidad de
siembra», mientras que el 28 % en «formulas de fertilizacion» y, el 17 %, en

«control de plagas».

c) Tecnologia: uso de fertilizantes, pesticidas, riego

El 44 % de los agricultores ejecutan la formula de fertilizacién por
experiencia, de ese porcentaje, el 100 %, a su vez, siembra camaneja. EI 22 %
ha utilizado la férmula recomendada por el proveedor de semilla, de los
cuales, el 70 % usa hibrida. La compra de fertilizantes es mensual o quincenal
en su mayoria. En cuanto al uso de pesticidas, el 54 % lo usa de forma
preventiva y el 32 % al inicio del ataque. El 60 % sigue la recomendacion de
las tiendas donde obtienen el producto.

Sobre la tecnologia de riego, el 54 % lo realiza por goteo y el 46 % por
gravedad, de lo cual, podemos deducir que el agricultor ya empezé a apostar
por tecnologias nuevas, como es el caso de la fertirrigacion, la cual facilitaria

un uso cada vez mas frecuente de semillas mejoradas.

d) Intencién de inversion
El 72 % de encuestados, todos agricultores de cebolla roja del norte,
indicaron que invertirian en ampliar su hectareaje de produccion de cebolla.

Sin embargo, el 43 % no tiene planificado de forma concreta cuanto
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hectareaje ampliar, y el 23 % indicé que ampliaria menos del 25 % de su
hectareaje actual.

De los agricultores que se muestran con intenciones de invertir, el 48 %
indico que lo haria porque el precio de la cebolla tiende a subir y, un 40 %,
por el margen de ganancia que esta le genera.

Paradojicamente, de todos los agricultores que indicaron que no
invertirian, el 83 % menciond que no lo haria «por la baja de precios». Esto

puede deberse a la alta variabilidad del precio de la cebolla.

Hectareaje adicional dispuesto a
invertir

Ha.<25% H b. 40-50% c. 50-75%

8% 7%

Figura 17. Hectareaje adicional dispuesto a invertir

Razones de inversion
6% M a. El mercado de la cebolla
estd en crecimiento
M b. El precio de Cebolla
tiende a subir
c. Potenciales clientes

m d. Margen de Ganancia

6%

Figura 18. Razones de inversion
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Razdon de no inversion

M a. Baja de Precios
M b. Dificultad para sembrar

d. Baja demanda

Figura 19. Razones de no inversién

e) Destino de la produccion y atributos de valor de la cebolla.

El 53 % de los agricultores encuestados venden sus productos a los
mercados mayoristas locales, el 38 % al Mercado Mayorista de Lima y, el 3
%, lo destina para exportacion. Este 3 % tiene entre 2 a 4 hectareas de cultivo.
Los atributos de calidad que valora este Gltimo grupo son el color y el tamafio
uniforme.

Sobre los atributos valiosos del producto, la caracteristica mas valorada
es el empaste, seguido por el color, en tercer lugar, la forma y, en Gltimo

lugar, que forme un solo bulbo.

1.5.4. Costos de produccion asociados y margen

Cuando el agricultor de cebolla roja hace un andlisis para su inversion, le
parece esencial entender la estructura de costos, asociada a la produccién, para
determinar el rendimiento del mismo. ElI Ministerio de Agricultura, usando como
fuente a la Gerencia Regional de Arequipa, determiné un estimado de costos. A estos
costos, se incorporaron los costos y rendimientos de semillas Camaneja e Hibrida.:

Ver Anexo 5 Costos y utilidades para usos de semilla Camaneja e Hibrida.
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Rendimiento
Hectarea semIiTIS/HA Cossetr?ﬂI-:—a?staI Cszsr;c:ﬂ;g (KG de cebolla
/HA sembrada)
Hibrida 1 3 1794 598 44000
Camaneja 1 5 750 150 31000

Fuente: Elaboracion propia.

Luego de un analisis, y asumiendo un precio de chacra promedio de 1.05 soles
por KG , se estima una utilidad mayor utilizando una semilla hibrida , por el mayor

rendimiento que genera.

Tabla9.  Comparativo costos y utilidades segun uso de semilla
Usando Semilla | Usando Semilla

Hibrida Camaneja

Precio de venta S/. Kg. En 1.05 1.05

chacra

Rendimiento (kg/ha) 44,000 31,000

Valor Bruto de la produccion 46200 32550

Costo de Produccion 20,128.65 19,084.65

Utilidad neta de la 26,071.35 13,465.35

produccién

% Utilidad 56% 41%

Fuente: Elaboracion propia

Es importante mencionar, que la inversion realizada por los agricultores es con
recursos propios y no suelen utilizar financiamiento. En la encuesta realizada a los
agricultores del norte, como se puede apreciar en la grafica a continuacion, el 47 %
del financiamiento de la campafia se realiza con ahorro propio. Solo el 17 % recibe
financiamiento de entidades financieras.

Adicionalmente, el 17 % recibe aporte de socios no familiares frente a un 15 %
que si recibe aporte de familiares. Cabe resaltar que hay solo un 4 % donde la
campafa es financiada por el mismo comprador, dandole a este un mayor poder de

negociacion sobre el agricultor.
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Formas de financiamiento

4%

M a. Ahorros Propio
M b. Entidades Financieras
W c. Aporte socios

B d. Aporte familiares

M e. El comprador financia la
campanfa

Figura 20. Formas de financiamiento

El 90 % de los agricultores encuestados indic6 que el pago por su mercaderia
es contra entrega.

Finalmente, sobre la definicion del precio final del producto, si bien es
determinado por el propio mercado, el nivel de descuento al cliente, para otorgar un
precio final, es definido por mutuo acuerdo en un 80 %, mientras que en un 13 %

decide el comprador y en un 7 % decide el agricultor.

Quién decide el precio final

M a. Solo decide el comprador
B b. Usted decide

M c. Es un acuerdo mutuo

Figura 21. ;Quién decide el precio final?
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1.6. Clientes

1.6.1. Productores acopiadores
a) Relacion con agricultores

El acopiador compra directamente de la chacra; es quien se encarga de buscar a
los agricultores y negociar el precio. Uno de los retos mas significativos del
acopiador es la alta variabilidad del precio de la cebolla roja, la cual, a diferencia de
la cebolla blanca, el precio cambia a diario.

Para tener informacion al detalle, se entrevistd a empresarios acopiadores (de
quienes reservaremos sus nombres por confidencialidad con sus clientes). Ellos
indican que existen épocas «pico», donde el precio de la cebolla es mas alto (como
en verano, por ejemplo: marzo, mayo, junio). El precio de la cebolla es tan cambiante
que el agricultor evita vender grandes cantidades porque el precio podria subir al dia
siguiente, lo cual implica que sea el propio acopiador quien busque a varios

agricultores para completar el tonelaje requerido.

PRECIO EN CHACRA DE CEBOLLA ROJA 2006 - 2015

—+— AREQUIPA LAMBAYEQUE LIMA

S/.1.40
S/.1.20
S/. 1.00 =

S/.0.80
5/.0.60 AN d %
S/.0.40 — - |
5/.0.20
S/, -
! 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
—4— AREQUIPA $/.036  S/.042 S/.046 S5/.093 5/.045 S/.047 §5/.1.08 S/.040 S/.085 S5/.0.98
LAMBAYEQUE  §/.078 S/.058 S/.0.46 §/.104 S/.052 S/.121 5§/.133 $.092 S/.0.85 S/ 105
LIMA /058 §/.038 5,051 S.07L 5/.045 S/.056 S/.108 S.058 S/.0.98 S/.0.85

Figura 22. Precio en chacra de cebolla roja
Fuente: Censo agrario

b) Condiciones del canal cliente
El acopiador es uno de los intermediarios que existe entre el agricultor y el
canal mayorista, donde el canal al que le vende es, por lo general, una cadena

mayorista. El acopiador es el que tiene el mayor poder de negociacion
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(especialmente si es una cadena mayorista), ya que cada semana lanza a licitacion el
pedido de cebolla roja, por ello es importante que el acopiador adquiera las cebollas

al precio mas bajo.

¢) Margen de ganancia del acopiador

El acopiador tiene un 15 % de margen de ganancia sobre el precio de chacra.
Las grandes cadenas como Makro demandan a los acopiadores tener los precios mas
bajos, puesto que deben competir con lo demas mercados mayoristas, (por el ejemplo
el gran Mercado Mayorista de Lima). El acopiador se encarga de un proceso previo
de preparacién de cebolla que consiste en:
1. Inspeccidn de calidad;
2. corte;
3. limpieza, y
4. envasado en red (a solicitud de la cadena, segun la licitacion)

Este trabajo demanda un costo en el que hay que considerar, para una
produccion mensual de 160 toneladas al mes, un total de siete personas trabajando
por un turno, ya que la actividad es «mano de obra intensiva», es decir, cada persona

procesa manualmente una tonelada diaria.

1.6.2. Exportadores
a) Relacion con los agricultores

El exportador suele comprar los productos directamente a los agricultores. Rara
vez utiliza comisionistas o brokers. Una particularidad notoria es que el exportador
suele abastecer al agricultor de semilla como un modo de financiamiento. En este
caso, realiza un contrato donde se establece la condicién de que, si la cebolla
producida sirve para la exportacion, entonces le serd vendida. En caso contrario solo
le reconocera el costo de la semilla entregada.

De los exportadores entrevistados en el norte del Perl (Lambayeque), una
buena parte indicé que la semilla mas utilizada para la exportacion es la camaneja
mejorada, sobre todo porque, en su opinién, supera a la hibrida por su resistencia en

el almacenaje (no se rompen).
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El almacenaje es un elemento clave para asegurar el precio del dia en una
cantidad significativa, pues, este se mueve de acuerdo al mercado (oferta y
demanda), aungue el mercado que lo define es el Mercado Mayorista de Lima.

En el campo, el exportador realiza los siguientes procesos de inspeccién
primarias:

e Evaluacion en campo por sanidad: En este punto se evalia que cumpla los
principales requisitos sanitarios, tales como residuales de productos (pesticidas),
etc.

e Y el proceso primario de seleccion y limpieza del corte de raiz, tallo y calibre de
tamario.

La exportacion se realiza, en mayor proporcion, hacia Colombia, pero el
proceso se inicia desde el momento en que se acopia la cebolla de todo el Peru,
especialmente de la ciudad de Arequipa. El transporte se realiza de forma terrestre y
solo utiliza camiones para el traslado de la misma. Hasta no hace mucho, Ecuador
era un mercado interesante para la exportacién, sin embargo, el gobierno establecié
barreras para la exportacién, aunque estas medidas no evitaron que continte el
contrabando por la frontera.

El bloqueo de importaciones en Ecuador, que prohibe la entrada de productos
peruanos como legumbres y hortalizas, se debe, en principio, al control de plagas
aplicado para este pais. EI gobierno y SENASA no se han pronunciado y mucho
menos interactuado ante esta posicion. Lo que sorprende es que Ecuador no ha
emprendido campafias conjuntas para desterrar estas plagas a través de medidas
planificadas a mediano plazo y, en su lugar, ha procedido con prohibiciones de
ultima hora. Segun el articulo publicado en ESAN “Ya en el afio 2014, Ecuador
prohibiod, en forma unilateral, el ingreso de productos colombianos y peruanos a su
territorio, argumentando la existencia de dumping y otras violaciones a las normas de
la Organizacion Mundial de Comercio (OMC). El Tribunal de Justicia de la
Comunidad Andina, revirtio parcialmente esta ilegal prohibicion y, aun hoy, hay
productos restringidos que no ingresan al mercado ecuatoriano”

Como consecuencia de las medidas de proteccién, el comercio interandino de
bienes ha disminuido en lugar de incrementarse. De acuerdo a un andlisis realizado
por Eduardo McBride Quiroz, para ESAN, “existen razones de esta prohibicion

desde el punto de vista econémico y monetario. Ecuador pasa por una aguda escasez
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de divisas y, como usa el dolar como moneda de intercambio, esto se traduce en una
escasez de doélares. En vista de ello ha introducido medidas incluyendo la licencia

previa para restringir las importaciones”.

Fuente: https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2016/05/10/ecuador-prohibe-la-entrada-

a-nueve-productos-peruanos/

b) Integracion vertical

De los exportadores entrevistados, sobre todo entre aquellos que han sembrado
cebolla roja, indicaron que no les conviene integrarse verticalmente hacia atras
puesto que, por la variabilidad del precio, si estos bajan, pierden el doble. A pesar de

ello, siembran al menos una parcela para obtener el certificado de origen.

1.6.3. Mayoristas

1.6.3.1. Mayoristas en Piura
a) Relacion con agricultores
Luego de visitar los mercados mayoristas mas importantes del norte del
Per, estos indicaron, al igual que los exportadores, que a ellos también les
dan semilla, fertilizantes e incluso créditos para sus cosechas. A todo eso le
denominan «apoyo». Del mismo modo, también indicaron que el precio de la
cebolla lo define el Mercado Mayorista de Lima.
Los mayoristas indican que, por su parte, el pago al agricultor se hace al
contado, del mismo modo como a ellos también les pagan sus clientes.
Los mayoristas del norte compran en zonas cebolleras como Chepén o
Arequipa, segun sea la temporada. Veamos:
1. Enero a mayo: Durante esta época compran la cebolla de Arequipa. Suelen
utilizar comisionistas como como intermediarios.
2. Mayo a diciembre: Compran en Piura y Chepén. En este caso, el trato es
directo con los agricultores.
La integracion vertical, al igual que los exportadores, no es viable por la

variabilidad del precio de la cebolla.
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b) Relacion con clientes

El volumen que vende cada mayorista, diariamente, en una buena
temporada, es de 3000 quintales (135 toneladas) y, en temporada baja, 500
quintales (22 toneladas).

El precio es definido por el mercado y su margen de ganancia es del 20
%. EIl precio es facil de definir gracias a la tecnologia que permite a toda la
cadena estar comunicada.

El mercado es quien decide qué variedades de cebolla seran vendidas,
asi, por ejemplo, existen mercados que no reparan en atributos de la cebolla,
ya que estas seran utilizadas para el negocio de la comida (un ejemplo de ello

es el mercado de Sullana).

1.6.3.2. Mayoristas en Lima

Una de las responsabilidades de la Municipalidad Metropolitana de
Lima es garantizar y regular el abastecimiento y comercializacién de
productos para asegurar su libre flujo y evitar la especulacion. La Empresa
Municipal de Mercados — EMMSA, es la empresa municipal encargada de la
administracion, control, supervision y direccion de los mercados publicos o
municipales, mayoristas 0 minoristas, de la provincia de Lima. Ademas,
promueve Yy participa en proyectos de construccion de nuevos mercados con
la finalidad de garantizar el abastecimiento de productos alimenticios para la
ciudad de Lima. Actualmente, EMMSA esta concentrada en lograr una
eficiente operacion del Gran Mercado Mayorista de Lima (GMML).

a) Gran mercado mayorista de Lima (GMML)

Actualmente, el GMML comprende 58.90 hectareas de terreno. Alberga
a poco mas de 700 comerciantes mayoristas de tubérculos y verduras y, en el
futuro inmediato, se pretende incorporar a unos 500 mas, de los cuales 300
seran mayoristas de frutas y otros, productos agricolas perecibles.
Actualmente, el GMML genera un comercio promedio de 4.5 mil toneladas
de mercaderia a diario y recibe la visita diaria de 15 mil personas, entre
comerciantes, transportistas, compradores y proveedores de servicios (estiba

y desestiba, mantenimiento, operacion general, etc.). Asimismo, concentra
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toda la variedad de tubérculos y verduras. Por su tamafio, el Mercado
Mayorista de Lima es el que define el precio de la cebolla, sobre todo, en
funcién al volumen ingresado, lo que impacta directamente en el precio de

chacra.

1.6.4. Minoristas

El mercado minorista se compone por los mercados de abastos (mercados
pequefios), «paraditas», supermercados, restaurantes, bodegas, carretilleros, etc.

Los distintos mercados de abastos todavia se constituyen como una de las
fuentes de abastecimiento mas visitados por los consumidores de Lima
Metropolitana, especialmente por los sectores populares de la poblacidn, quienes
manifiestan su preferencia porque les ofrecen precios bajos, variedad de productos y
cercania a sus hogares.

De acuerdo a la guia para la competitividad del mercado de abastos elaborado
por las gerencias de la municipalidad de Lima los distintos mercados “Los mercados
de abastos se caracterizan por ser agrupaciones de pequefios comerciantes
localizados en un solo local cerrado, con una oferta de productos alimenticios y no
alimenticios. Su organizacion puede ser municipal, asociativa o cooperativa; estos

dos ultimos son de caracter privado”.

Supermercados

De acuerdo al estudio realizado por la empresa Equilibrium, del sector
«supermercados 2015», el nivel de penetracion de supermercados en el Per( es el
mas bajo de América Latina, es decir, los mercados de abasto son los preferidos por
la mayoria de consumidores. El subsector de supermercados en el Peru se encuentra
concentrado principalmente en torno a tres grupos importantes: Grupo Cencosud
(Wong / Metro), Grupo Interbank (Plaza Vea), Grupo Falabella (Tottus), y Grupo
SHV (Makro), donde este ultimo utiliza un formato al estilo del Mercado Mayorista.

Los supermercados trabajan bajo el esquema de licitacion, ante el cual postulan
acopiadores. La mayoria licita semanalmente, esto les permite asegurar el precio mas

bajo posible, ya que no tienen un solo proveedor.
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En la Tabla 10 se puede apreciar el margen promedio para cada integrante de la

cadena, es decir, agricultores, mayoristas, minoristas.

Tabla 10. Precios de chacra, mayorista y minorista, por zona, soles, por kilogramo

2011
Precio Promedio Minorista 1.58
Precio Promedio Mayorista 1.15
Precio Promedio Exportador 0.54
Precio Promedio Chacra 0.82
Margen Minorista 0.38
Margen Mayorista 0.39
Exportacion -53%

Fuente: Sunat, Minagri

2012
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0.57
1.24

0.47
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Tabla 11. Precios de chacra, mayorista y minorista por zona
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Fuente: Sunat, Minagri

Como se puede apreciar, el margen del acopiador o mayorista en promedio es

de 32 por ciento, mientras que el margen promedio del minorista es de 49 %. En ese

sentido, tal como se vio en el capitulo 1, la utilidad promedio del agricultor es de

36 %.

Lo que alarma es el precio promedio registrado para el exportador. El estudio

realizado por Agrodata, sustentado en la informacion registrada en la SUNAT, nos

dice que, si se divide el precio FOB registrado entre el peso, en kg, se obtienen

precios mucho menores que la venta de productos en chacra. En el siguiente cuadro

se puede apreciar el detalle:
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Cuando se analiza al detalle los montos exportados por empresas dedicadas a la
cebolla roja, se puede apreciar la falta de constancia en las mismas. Mas o menos, en
promedio, realizan tres afios de exportaciones y luego desaparecen del mercado. En
la grafica se puede observar este comportamiento irregular, lo que nos permite inferir
que, probablemente, estas empresas desaparezcan o se liquiden para evitar la
regulacion de la SUNAT por el tema de la evasion de impuestos. Esto perjudica la
posibilidad del agricultor de integrarse y de ser exportador, y queda esta actividad en
manos de empresas inescrupulosas que asumen el riesgo de exportar contrabando y

generan el bloqueo de otros paises, dejando al agricultor, finalmente, a merced del

mayorlsta.
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AGROMERCEDES EIRL
6,000,000 -
el NEGOCIOS Y TRANSPORTES FERNANDEZ
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Grafico 5. De las empresas exportadoras de cebolla roja. Délares FOB exportados

Definicidn de precio

Tal como indican los productores, el precio de la cebolla es altamente variable
y se mueve en funcién a la oferta y demanda. Como se puede apreciar en estos
cuadros, en los que se tomaron los precios del Mercado Mayorista de Lima, como
referencia, frente el volumen enviado, se puede apreciar cierta estacionalidad en el
precio, especialmente, en los meses de abril, mayo y junio. Asi mismo, podemos ver
que el volumen de produccion en los meses de abril mayo junio y julio, tiende a

decrecer.
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Figura 23. Precios de la cebolla: 2017-2016-2014
Fuente: Gran Mercado Mayorista de Lima www.emmsa.com.pe
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Figura 24. Precios vs. volumen ingresado 2017
Fuente: Gran Mercado Mayorista de Lima www.emmsa.com.pe
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Figura 25. Precios vs. volumen ingresado, 2016
Fuente: Gran Mercado Mayorista de Lima www.emmsa.com.pe

Como se puede observar, a medida que el volumen ingresado es menor, el

precio es mayor. Esto se debe a que la cebolla, al ser un cultivo transitorio, genera
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periodos tanto de alta como de baja produccién. También cabe sefalar, que el
comportamiento de la cebolla en cuanto a estacionalidad, es similar al de Colombia,

considerado como el principal exportador. Veamos el siguiente gréafico:

16000
14000
12000
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Figura 26. Precio al por mayor de la cebolla roja
Fuente: Corabastos

La variabilidad del precio de la cebolla a nivel mayorista es alta, sin embargo,
comparada con la variabilidad de los precios de otros cultivos alternativos como el
escabeche o tomate es mas estable. El precio de la cebolla roja tiene una desviacion
estandar de 0.44.

8
6 cebolla blanca
cebolla roja
4
T LY tomate
A
2 e 3ju escabeche
0

Figura 27. Variabilidad de precios mayorista 2017
Fuente: Gran Mercado Mayorista de Lima www.emmsa.com.pe

Un punto importante a resaltar, es que, al ser los comerciantes del mercado
mayorista de Lima quienes mueven el precio de la cebolla, es posible que ellos
puedan manipular el ingreso de los productos para generar una subida del precio y
asi favorecerse. La siguiente informacion, referente a la elasticidad del precio de la
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1.7.

cebolla, demuestra que un cambio en el precio no genera un decrecimiento local de la

demanda.

Elasticidad de la demanda de la cebolla roja

A pesar de la variabilidad del precio, la cebolla roja presenta un coeficiente de
elasticidad (valga la aparente contradiccidn) relativamente inelastico; es decir, el
cambio porcentual en la cantidad demandada es menor que el cambio porcentual en

el precio, tal como se puede apreciar en la siguiente tabla.

Tabla 13.  Elasticidad del precio de la cebolla roja en Per(, por estrato

Estrato Bajo Estrato Medio Estrato Alto

-0.72 -0.77 -0.58

Fuente:http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib0095/0303.htm

La interpretacion del cuadro anterior nos permite inferir que, al ser la cebolla
un producto base para la comida local, el consumidor puede pagar mas para seguir

usando el insumo en los platos tradicionales.

Analisis del entorno

1.7.1. Entorno econdmico

Exportaciones

De acuerdo al estudio Analisis Integral de Logistica en Peri — Producto
Cebolla, realizado por el Banco Mundial, en el caso de la Cebolla Roja, el comercio
externo se realiza hacia paises de la frontera por medio del corredor Arequipa —
Zarumilla. Este corredor abarca desde las zonas de produccion localizadas,
principalmente, en Arequipa, aunque también en otras regiones costeras como Ica,
Lima, Ancash, La Libertad, entre otras, hasta la frontera con Zarumilla-Aguas

Verdes (Tumbes), que es el punto limitrofe con Ecuador.
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Gran parte del comercio de cebolla realizado entre Per( y los paises limitrofes
(principalmente Ecuador y Colombia), no se encuentra bien reportado y adolece de
informacion en términos de contratos formales de compra y venta. En efecto,
ninguno de los diez principales exportadores de cebolla, si hablamos de volumen,
realiza exportaciones por este canal. Por ello, este corredor no constituye una ruta
prioritaria en términos de comercio exterior.

Una modalidad de comercio muy comdn en este corredor es que los
importadores ecuatorianos o0 colombianos traen sus vehiculos de carga hasta
territorio peruano, y compran directamente a pequefios productores y mercados
mayoristas. Una vez consolidado el envio, trasladan su camién nuevamente hacia el
pais de origen. De esta forma, todo el manejo logistico estaria en manos de agentes
extranjeros.

Este corredor corresponde, exclusivamente, a la cebolla roja arequipefa.
Respecto a este cultivo, la produccion promedio en la campafia fue de 7000
kilogramos, destinados principalmente al consumo local, aunque existe una pequefia
proporcién de exportacion (alrededor del 20 %) a Colombia, Chile y Ecuador por via
terrestre.

Vale recalcar que, debido a que se trata de paso de frontera, no existe un costo
de logistica de exportacion per se, sino que, si el camidn cuenta con un permiso
transfronterizo de transito. Por otro lado, los costos se calculan bajo el supuesto de
que el vehiculo de carga cuenta con este permiso; de no ser asi, el producto debe ser
descargado en la frontera y vuelto a cargar en un vehiculo con licencia ecuatoriana,
de modo que llega, inclusive, a duplicar los costos de carga y descarga.

Los tramites documentarios necesarios para exportacion son: permiso de
transporte transfronterizo; certificacion fitosanitaria de Senasa; certificacion de

refrigeracion de Senasa; Y, certificado de origen.

Comercio local
Segun la tesis elaborada por Apacho, Caballero y Miranda planeamiento
estraégico de la cebolla en el Peri 2017, el mercado local se constituye de la
siguiente manera: “Los mercados de productos hortofruticolas, en este caso el de la
cebolla de consumo interno (cebolla roja), estan organizados de manera tradicional.

De acuerdo con ello, no se han producido cambios sustanciales en el proceso de
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produccion y este se caracteriza por contar con infraestructura fisica insuficiente. Por
lo general, se trata de estructuras ineficientes en cuanto a los siguientes
requerimientos:
a) servicio de manipuleo,
b) conservacion,
C) pesaje,y
d) almacenamiento.
Por su parte, la estructura de ventas establecida se sostiene en tres actores:
a) el productor,
b) el mayorista, y
c) el minorista-detallista.
Posteriormente, los pequefios minoristas son los encargados de abastecer a los
siguientes locales comerciales:
a) mercados menores,
b) puestos callejeros,
€) micro mercado, y
d) tiendas de barrio
La cadena de distribucion de la cebolla en el mercado nacional depende de la
forma en que se vincula el productor con los consumidores finales. Esto ocurre
mediante una intrincada red de distribucién en la que participan, ademas, otros

actores, tales como: acopiadores, mayoristas, transportistas y minoristas-detallistas”.

1.7.2. Cultural

El boom de la gastronomia peruana.

De acuerdo al articulo del 2009 del Comercio Peru, la gastronomia peruana
Una economia de gran escala, escrito por Luis Felipe Gamara “la gastronomia
peruana, en 2009, ya representaba el 4,2 % del PBI. La gastronomia es una cadena
productiva que va desde la chacra hasta los productos manufacturados y, dentro de
ella, la cebolla roja es un elemento clave en la cocina peruana, especialmente, en el
plato bandera: el cebiche, donde la cebolla es un ingrediente totalmente

indispensable (Gamarra, 2009)”.
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De acuerdo a lo mencionado por Gaston Acurio, reconocido empresario
peruano Yy referente de la gastronomia nacional, este auge impacta en el campo dado
que no existe una cocina peruana sin industria agropecuaria. Desde 2006, el Peru
recibe reconocimientos internacionales importantes en el campo de la gastronomia y
permite que, en el exterior (y localmente también), su cocina sea valorada. En 2006,
el galardon méas importante fue la declaracion de Lima como «Capital Gastronémica
de América», distincion otorgada en la Cuarta Cumbre Internacional de
Gastronomia Madrid Fusion, 2006. Méas adelante, en 2016, el Peri nuevamente fue
nombrado como «Principal destino culinario en los World Travel Awards 2016», por
quinto afio consecutivo. Esta coyuntura trajo como consecuencia una revaloracion
local de la comida y gener6 mayor oportunidad de consumo de los platos peruanos,
incremento de consumo local e internacional.

La atencion de los turistas se ha centrado tanto en la gastronomia peruana, que
ha originado la creacion de tours gastrondémicos. Las cifras del estudio de Arellano
indican que, “en 2008, el turista consumio, en el Peru, alimentos por un valor de
USD 431 millones. Por otro lado, también hay que considerar que el turismo
gastronomico solo representa el 5 % del turismo nacional. Las divisas obtenidas por
este rubro habrian alcanzado, entonces, los USD 120 millones durante 2008, en base

a la informacion de la Camara de Comercio de Lima”..

Oportunidades de la cebolla roja

De acuerdo a la publicacion de Apega el boom Gastronémico del 2013,El
avance de la gastronomia muestra actores con perfiles diversos. Por un lado, se
observa que lo gastronémico deja de ser un asunto de negocios individuales, para
convertirse en un tema de cadenas. Por ejemplo, el Grupo, Acurio cuenta con 32
restaurantes en 12 paises (Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Bolivia, Ecuador,
Estados Unidos, Espafia, México, Panama, Venezuela y Per(), que promueve nueve
marcas: Astrid y Gaston, Tanta, La Mar, Madam Tuséan, Los Bachiche, Panchita,
entre otras. Es asi que la cebolla roja encuentra una oportunidad de exportacion en

este contexto, especialmente en paises como Colombia, Ecuador y Chile.


https://es.wikipedia.org/wiki/Lima
https://es.wikipedia.org/wiki/Madrid_Fusi%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/2006
https://es.wikipedia.org/wiki/Gastronom%C3%ADa_del_Per%C3%BA#cite_note-67
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Patrones locales de consumo

De acuerdo al Estudio Nacional del Consumidor Peruano 2009 y 2011, de
Arellano, el 64 % de los peruanos prefiere la comida criolla. De ese porcentaje, el 34
% prefiere el ceviche: un plato cuya base es la cebolla roja. Cabe mencionar que salir
fuera de casa a comer es la actividad mas recurrente (32 % de los peruanos) vy,
justamente, el segundo lugar que mas visitan es la cevicheria (29 %). Finalmente, el
34 % del gasto familiar estd destinado a la alimentacion. En virtud a las estadisticas
podriamos decir, entonces, que la cebolla es un producto vigente y vital para la
cocina local, puesto que estd presente tanto en restaurants y como en todos los

hogares peruanos (comida casera).

Cadenas agroalimentarias gastronémicas inclusivas

La gastronomia como, ente articulador con la chacra, busca no solo preservar la
calidad de los ingredientes, sino que conserva y revaloriza la biodiversidad. Ademas,
promueve que se supere la tradicional distancia entre los productores y el mercado.

La Sociedad Peruana de Gastronomia (APEGA), desde 2007, congrega a
gastrénomos, nutricionistas, centros de formacion en cocina, duefios de restaurantes,
cocineros, investigadores, enélogos y periodistas, cuyo propdsito es trabajar junto
con las universidades, los productores agropecuarios, los pescadores artesanales,
comerciantes de mercados, Estado y la empresa privada. Uno de sus principales
objetivos, actualmente, es revalorar el papel no solo del pequefio productor agrario y
pescador artesanal en la cadena gastrondmica, sino también el aporte de cocineros
regionales, picanterias y vivanderas. Es asi que nacen las denominadas «cadenas
agroalimentarias gastronémicas inclusivas» (como un proyecto de APEGA,
auspiciado por el BID FOMIN), con la finalidad de promover la articulacién entre
los pequefios productos y los comerciantes de mercados de abastos, junto con la
demanda gastronomica, de modo que se pueda mejorar los canales de
comercializacién para que los productos, de la pequefia agricultura, lleguen al
mercado en condiciones justas (a través de la innovacion de los canales de
comercializacion de productos emblematicos), para que el auge gastronémico
beneficie a los pequefios productores y comerciantes de mypes, de mercados de

abastos, y puedan llevar a cabo las siguientes actividades:
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Organizacion de ferias de productores.

Modernizacion de mercados de abastos.

Sistema de informacion emblematicos.

Gestidn del conocimiento y monitoreo.
En este contexto, el pequefio agricultor de cebolla roja tiene también un

espacio para vender el producto e integrarse verticalmente.

1.7.3. Politico

Para el caso de la cebolla roja no existe una entidad pablica o privada que
busque agrupar a los agricultores, lo cual dista de otros cultivos como el café, cacao,
papa, entre otros. Eso explica por qué la principal debilidad que tienen los
agricultores es su baja capacidad de negociacion para acceder a créditos y conseguir
compradores importantes.

Por otro lado, de acuerdo a lo sefialado por el Ministerio de Agricultura y
Riego (MINAGRI, 2015):

De acuerdo al informe de: INFORME NACIONAL SOBRE EL ESTADO
DE LOS RECURSOS FITOGENETICOS
PARA LA AGRICULTURAY LA ALIMENTACION

La agricultura peruana constituye una economia de parceleros, en la cual el
85 % de los agricultores tiene parcelas con menos de 10 hectéareas,
predominando las unidades productivas con un area entre tres y diez
hectareas (33 %). Existen 5.7 millones de predios rurales, de los cuales
figuran inscritos en registro publicos solamente un tercio (1.9 millones), lo
mas grave, es que el minifundio sigue creciendo. El fraccionamiento de las
parcelas en pequefios minifundios y su gran dispersion representan un
limite a la eficiencia productiva, ademas eleva los costos de produccion.
Esta situacion no es ajena para la cebolla, los productores de cebolla roja
trabajan, en su mayoria, como minifundistas, dificultando la tecnificacién
y la utilizacion de economias de escala, que sin duda pueden proporcionar
grandes eficiencias para el cultivo. Mas del 90 % de productores cuentan
con parcelas de hasta dos hectareas. Al no contar con organismos,
cooperativas y/o asociaciones, no se cuenta con la orientacion necesaria
para incrementar la produccion.

El apoyo que ha tenido el Per( con respecto a su principal consumidor es, sin
lugar a dudas, el Tratado de Libre Comercio (TLC), el mismo que también establece

las reglas y los procedimientos de origen que deben cumplir los productos o
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mercancias que sean comercializados entre Per( y EE. UU. Para que el producto se
beneficie de las preferencias arancelarias establecidas en el TLC, debe ser procedente
de los paises signatarios del mismo, para el presente caso, debe ser procedente del
Perd.

Asimismo, tenemos apoyo en los diferentes bloques econémicos como son el
NAFTA, CAN, Union Europea, MERCOSUR los cuales representan una puerta para
el apoyo a las exportaciones. Sin embargo, este apoyo solo beneficia a los grandes
exportadores y no se ve reflejado en agricultor, pues, al final, este no se beneficia con

el impacto que representa el precio generado por el exportador.

1.7.4. Legal
En el portal del Minag se encontré que, dentro del mercado regulado de
exportacion, la clasificacion «extraseleccionado» y «seleccionado» requiere las

siguientes condiciones minimas para la cebolla (Minag, 2013):

Sanas: El bulbo no debe presentar enfermedades o afecciones de origen
parasitario que impidan o limiten su aprovechamiento.

Secas: Libres de agua o0 exceso de humedad en la superficie de la cebolla.
Limpias: Libres de tierra, barro o residuos de algun elemento quimico con
que se ha tratado la planta.

Firmes: Presentar la rigidez normal del bulbo.

Bien formada: Debe ofrecer la forma caracteristica del cultivo, pudiendo
presentarse pequefias desviaciones por crecimiento desigual de la cebolla.

1.7.5. Barreras de entrada
Las regulaciones sanitarias y fitosanitarias

Forman parte de las medidas para proteger la vida, la salud humana, animal y
vegetal, frente a ciertos riesgos que no existen en el territorio del pais importador.
Los aspectos basicos que cubren estas regulaciones, en términos generales, son: el
proceso de produccidn, uso de pesticidas y fertilizantes, inspecciones, certificaciones
sanitarias y determinacion de zonas libres de plagas y enfermedades.

El certificado fitosanitario

Es un documento oficial emitido por el SENASA. Certifica que las plantas y
productos vegetales han sido inspeccionados de acuerdo con los procedimientos
apropiados y que, practicamente, son considerados libres de plagas cuarentenarias y
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libres de otras plagas perjudiciales, sin dejar de tener en cuenta la actual regulacion
fitosanitaria del pais importador. El Certificado Fitosanitario es un facilitador del

comercio, pero no es un documento de negocio.






Capitulo 2

Cadena de valor del sector

La cadena de valor del sector de cebolla representa graficamente el conjunto de
actividades necesarias para facilitar la comercializacion y consumo de las cebollas en areas
geogréficamente alejadas de la produccion. Involucra a todas las partes desde los insumos
para producir hasta los actores que generan la venta del producto.

Como se puede apreciar en el siguiente grafico la cadena de valor de la cebolla esta

compuesta por:
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Figura28.  Cadena de valor de la cebolla
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2.1. Proveedores de semilla, fertilizantes y pesticidas

Las tiendas especializadas cercanas a las zonas agrarias venden estos productos como
insumo principal para el agricultor. Como se pudo apreciar en las encuestas, el 82 % de la
asesoria que recibe el agricultor proviene de la tienda especializada, la cual es abastecida
por un distribuidor especializado. El tratamiento de la semilla, la formula de fertilizacion y
el tipo de pesticida a usar, es un conocimiento brindado por estos establecimientos. Cabe
sefialar, que estas tiendas también venden directamente al mayorista, quien le entrega los
insumos al agricultor, ellos también impulsan la venta de los insumos ya que comprometen
parte de la venta final y auspician al agricultor en la etapa inicial. Los agricultores también
reciben asesoria en la misma chacra por parte de los mismos distribuidores de semilla, por
ejemplo, en el norte, por parte de las empresas Semiagro, Alabama o Farmex
(distribuidores de semillas hibridas). En esta parte de la cadena, las tiendas o distribuidores
reciben productos y transferencia de tecnologia por parte de las casas matrices, por

ejemplo, Semiagro trabaja con Hazera en lo correspondiente a semillas, etc.

2.2. Agricultores

Los agricultores de cebolla roja, en el norte, se encargan de manejar el cultivo y
obtener el mayor rendimiento por hectérea, de ahi deriva la necesidad de mejorar sus
técnicas para incrementar la densidad por hectérea sin que se vea afectada la calidad del
producto. Dependiendo del tipo de mercado a vender, sus productos deben tener las
caracteristicas de calidad valoradas en el mercado tales como: empaste, color, forma y que
se forme un solo bulbo. El tipo de semilla utilizada, si tiene un manejo adecuado, influye
en estos atributos. Asi mismo, el agricultor invierte en tecnologia de riego y distribucion de
fertilizantes, ya que existe un incremento en el rendimiento y la facilidad de manejo. La
tecnificacion es mas utilizada por parte de los agricultores que poseen mayor hectareaje (>
3 ha). Del mismo modo, los agricultores les venden, en la misma chacra, a los acopiadores

y a los exportadores.

2.3. Productores / acopiadores

Los centros de acopio, o productores, son un intermediario y se caracterizan por
llevar a cabo labores de manipulacion del producto, entre otros: acopio (como es l6gico),
seleccion, acondicionamiento, calibrado, envasado y paletizado, lo que da lugar a un

aumento en su valor afiadido. Estos productores preparan el producto para ser enviado a
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supermercados, mayoristas y también para la exportacion. No obstante, es importante
sefialar que, en determinado momento, se suele prescindir de este intermediario y toda la

produccion de la chacra es enviada a mercados mayoristas locales directamente.

2.4. Mayoristas

La mayor parte de la produccion de cebolla en el pais es destinada a los mercados
mayoristas, segin las encuestas a los agricultores de cebolla del norte. El destino de su
produccion, en un 90 % va al Mercado Mayorista Yy, casi un 40 % de la misma, al Gran
Mercado Mayorista de Lima. El valor agregado es el almacenaje de grandes cantidades de
cebolla destinados para abastecer a los mercados de abasto cercanos al consumidor y para
la venta a los restaurantes, puesto que este producto es uno de los insumos principales de la
comida peruana. Tal como se menciond previamente, el mayorista tiene una relacion
particular con el agricultor ya que suele ser este quien financia las campafias o le brinda

directamente la semilla para su produccion.

2.5. Minoristas

Tanto los mercados de abasto como los supermercados, tienen el valor agregado de
estar al alcance del consumidor. El valor agregado esta también en el almacenaje y en la
conservacion de los mismos, asi como en la presentacion por kilos en redecillas dispuestas

en espacios acondicionados al alcance del consumidor.

2.6. Restaurantes

Los restaurantes son una pieza clave en el consumo de la cebolla roja. Como se
menciond previamente, el boom gastronomico contribuye a la revaloracion y uso de este
insumo. El valor agregado también es la creacién y preparacion de platos con cebolla roja.
Cabe sefalar que, de acuerdo a las entrevistas hechas a los mayoristas, los restaurantes son

los menos exigentes en atributos de calidad de la cebolla.

2.7. Exportacion
La cebolla para exportacion estd destinada, en su mayoria, para los mercados de
Colombia, Chile y Ecuador. En el caso de Lambayeque, la produccién es enviada a

Colombia y Ecuador (sin embargo, en los Gltimos afios han puesto barreras legales para el
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ingreso de cebolla a ese pais). Tal como afirma el Analisis integral de la logistica en el
Perq, refiriéndose a la cebolla:

Los importadores de estos paises suelen traer sus propios camiones al
territorio peruano para recoger la cebolla ya sea directamente de la chacra
o del productor acopiador, por ende, el manejo logistico de la exportacidn
queda en manos del comprador extranjero.

2.8. Transporte

De acuerdo al estudio Analisis integral de la logistica en el Perd, en el caso de la
cebolla y a diferencia de otros cultivos atomizados como el café o la quinua, el transporte
no es un componente de gran importancia en la cebolla, al representar poco mas del 6.6 %
del costo logistico.

Tal como se pudo corroborar con los agricultores visitados, en muchos casos la
planta y el nodo productivo se ubican en el mismo espacio geografico donde estas los
agricultores, por lo cual, el transporte no es requerido. Y segun la informacion provista por
los agentes encuestados en el mencionado estudio, el medio de transporte més utilizado en
la fase de la chacra a planta, es el camidén (80 %), luego, con una menor participacion, las
camionetas pickups, mientras que los exportadores, cuando estan en la fase de «planta de
produccion a pais de destino», utilizan camiones con facilidades de refrigeracion. Dado
que el cliente asume el transporte, este se adecua a las necesidades de acondicionamiento
del producto.

En importante sefialar, que el transporte fronterizo de exportacién suele tener un
caracter informal, tal como hemos percibido en las plantas productores/acopiadoras
visitadas. El transporte, para exportacién a la frontera, a menudo es realizado por
transportistas informales sin permiso de transito transfronterizo y con una Gnica unidad
vehicular. Esto implica que el producto sea transportado en condiciones deficientes,
destruyendo su valor y, en su llegada al paso de frontera, trasladar el producto a un camién

con licencia del pais limitrofe para poder continuar con el trayecto.

Reparto del valor en la cadena

En la siguiente grafica, tomando como referencia los costos que se efectdan en la
chacra, mas el precio que coloca el agricultor, mas los precios del minorista y del
mayorista, se analizaron dos escenarios en diferentes afios: el primero, cuando el precio

esta alto; y, el segundo, cuando el precio esté bajo.
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El objetivo de este analisis es observar quién pierde mas con la variacion de precios.

3 1% 3% 34% 32% 100%(vema final)

5/0.42 S/0.04 S/0.46 $/0.43 S/1.35 (venta final)

Costo de produccién Costo de produccién Margen mayorista Margen minorista Precio final

Figura29.  Margen al precio minimo
Fuente: Minagri, 2009

21% 25% 23% 32% 100%(vemaﬁnal)

5/055 5/075 5/235 {venta final)

Costo de produccién Costo de produccion Margen mayorista Margen minorista Precio final

Figura 30.  Margen al precio maximo
Fuente: Minagri, 2015

Como se puede apreciar, el actor que gana en la cadena es el mayorista, pues no solo
mantiene un alto margen, sino que también es el que maneja mayor volumen. En
contraparte, el agricultor es el méas afectado con la caida de precios, lo que se constituye

como una situacién desafortunada que no afecta a todos en la cadena por igual.

Benchmarking con otras cadenas

Tanto Perd, como Colombia y Ecuador, tienen comportamientos similares dentro de
la cadena, por ejemplo: sistemas atomizados, de crecimiento desordenado, produccion para
venta y no para autoconsumo, ausencia de difusién de investigacién y desarrollo respecto a

la cebolla, etc. La mayoria de los acuerdos en toda la cadena, sin embargo, se hacen de
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forma verbal, lo que ocasiona mucho oportunismo a lo largo de toda la cadena. Cabe
sefialar que se rescatan algunas ventajas diferencias para cada pais:

En Colombia, en lo que respecta a su relacion con los proveedores, se encuentra una
asociatividad entre los pequefios productores con el fin de generar buen volumen, calidad y
cumplimiento para poder negociar mejor el precio final, lo que se refleja en una
disminucion de los costos y compras a escala. Existe un 36 % de los agricultores que
utilizan semillas o plantulas certificadas, cuando en Peru se estima en un 20 %.

En Ecuador, el estado interviene mediante subsidio y en la actualidad presenta un
bloqueo que impide la comercializacion de cebolla de parte nuestra para ese pais.

Sin embargo, la ventaja entre estos tres mercados la tiene Peru, pues es el pais que
tiene el mejor rendimiento por hectarea, al menos, un 80 % mas que Colombia. Y no solo

eso, sino que el costo de produccion es inferior al que tienen los paises vecinos.

Tabla 14. Costo de produccion de cebolla

COSTO DE PRODUCCION KG CEBOLLA USD
item Pera* Ecuador** | Colombia***
Rendimiento |37 Tm/Ha| 20 Tm/Ha 22 Tm/Ha
Costo/Ha 5.7K 45K 6.2K
Costo/Kg 0.15 0.23 0.28

*Fuente agraria 2012
**SINAGAP.AGRICULTURA.GOB.EC
***Fuente SIPA 2010

Otro aspecto importante de las cadenas es la capacidad de exportacion. Las balanzas
econdémicas son negativas en paises como Colombia y Ecuador, razon por la cual no
resultan ser una competencia para el Per( en términos de exportacion. En efecto, Colombia
es el destino de exportacion de preferencia de cebolla roja del Pert, y de nuestros

agricultores del norte. El siguiente grafico explica la razon:
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Figura 31. Balanza comercial de cebolla, Colombia.
Fuente: Agronet (MINAGRICULTURA)

Por su alta demanda y los bajos rendimientos, la cadena de la cebolla colombiana, a

diferencia de la peruana, incluye a importadores que son, en su mayoria, peruanos.






Capitulo 3

Las 5 fuerzas competitivas del sector

3.1. Fuerza 1: Poder de negociacion de los compradores y clientes

Los principales clientes, por lo general, son distribuidores mayoristas y productores
que se encargan del acopio de la cebolla. El transporte es asumido por el cliente final dado
que la transaccién se realiza en la misma zona de produccion. Sin embargo, cuando los
precios bajan, los acopiadores pueden rentar medios de transporte asociandose y
repartiendo el costo del camion. Los acopiadores deben de asumir los costos de mano de
obra para tratar el producto y, a la vez, optimizar al méximo sus costos para alcanzar un
nivel competitivo y participar en las licitaciones que les permita vender a las cadenas de
supermercados mayoristas.

Definitivamente, el poder de negociacion estad concentrado en los mayoristas puesto
que son ellos los que definen, en ultima instancia, el precio, (por ejemplo, el precio de la
cebolla roja lo establecen los comerciantes del mercado mayorista de Lima). En ese
sentido, la estructura de comercializacion de la cebolla tiene una mayor influencia en el
proceso de conformacion de los precios finales, incluso mas que la que ejercen los costos
de produccion. Los comerciantes mayoristas son, por lo general, grupos familiares en los
que se encuentra incluido alguien que se dedica al transporte. Los mayoristas, ademas,
financian frecuentemente al productor con insumos como la semilla y, en algunas
ocasiones, con dinero en efectivo. Este financiamiento no implica que se defina un precio
de compra a futuro, pues, finalmente, la produccion se vende al valor definido por el
mercado en ese momento. Segun se ha podido apreciar en las encuestas realizadas, el
mayorista es un impulsador clave en la cadena ante la falta de financiamiento bancario (el
cual tiene indices muy bajos en este punto). EI mayorista incurre en los riesgos que implica

su rol, especialmente en la carga del producto, donde no se estila la contratacion de ningun
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tipo de seguro. Los mayoristas pueden tener influencia en la conformacion del precio y
pueden limitar el exceso de oferta de los productos con acciones como el de llevar ellos
mismos las cebollas a los mercados para inducir una baja en el precio.

En cuanto a los minoristas, una vez que la cebolla es distribuida desde los mercados
mayoristas a los mercados minoristas, las caracteristicas del producto, asi como su forma
de embalaje, se mantienen constantes, vale decir, se mantienen en los costales en que
fueron envasados inicialmente. El precio de los minoristas esta determinado por los costos
del transporte y el margen de utilidad que se incrementa mientras que las unidades se
reducen.

Si consideramos que ellos tienen como cliente principal a los mayoristas, se puede

deducir que el poder de negociacién de los mismos es alto.

3.2. Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores

Dentro de los proveedores analizados, encontramos que los vendedores de
fertilizantes presentan un poder bajo de negociacion por tratarse de un comodity. El
producto es facilmente sustituible y existe mucha oferta de ellos. Sin embargo, al referirnos
a los proveedores de semilla, nos encontramos con un panorama distinto puesto que el
agricultor valora los atributos ofrecidos por sus semillas, pero, a su vez, considera que el
financiamiento, en la mayoria de casos, se produce con dinero propio. Ademas, existe un
rechazo medio a probar nuevas variedades y no ve el valor que le puede ofrecer una
semilla hibrida certificada. Las empresas de semillas se han posicionado tanto en la
ventana de siembra como en las calidades ofrecidas al agricultor. El grupo esta
ampliamente dominado por la empresa Hazera como semilla hibrida. Por otro lado, con
respecto a las semillas de la variedad OP, cada agricultor tiene la posibilidad de producir su
semilla, o comprarla a un precio 50 % menor que las otras. Para el caso de este tipo de
semillas existe un temor generado por la variabilidad que presentan en cuanto a
rendimiento, forma y color de estas variedades. Es importante resaltar que, si bien el poder
de negociacion hoy es bajo, de todos modos, hay oportunidades para explotar los
beneficios de estandarizaciéon y rendimiento que ofrecen las semillas hibridas para los
agricultores, lo cual se ve demostrado en la intencidon de compra positiva en la encuesta de

concepto realizada en esta tesis.
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3.3. Fuerza 3: Amenaza de competidores entrantes

Cuando las barreras de ingreso son bajas, puede dar lugar a que existan mas
interesados en el negocio de la cebolla, pero eso depende del precio. Los mayoristas
indican que no se integran verticalmente por la variabilidad del precio, es decir, si baja el
precio, pierden doble, ademas, perderian su capacidad de influir en el precio. Asi mismo, la
inversion en el cultivo de cebolla es baja y, como mencionaron los agricultores
encuestados, la cebolla roja es facil de cultivar. Si bien es alta la probabilidad de tener
nuevos competidores, el cultivo de cebolla esta tan atomizado que lo mas frecuente es que

se asocien entre los mismos productores.

3.4. Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutos

La cebolla roja tiene un sabor Gnico y es la base de la cocina local. Puede ser
comparado al aji escabeche o ajo, sin embargo, dependiendo de los margenes para el
agricultor, se puede optar por realizar la siembra de otros cultivos como: maiz, sandia,
tomate, escabeche, sin embargo, siempre habrd demanda, al menos localmente, para la

cebolla roja. La posibilidad de que la cebolla sea sustituida, es baja.

3.5. Fuerza 5: Rivalidad entre competidores

La cadena de comercializacién se origina en los productores (minifundio o pequefia
parcela familiar). Alli se origina una gran cantidad de oferentes dispersos que se
caracterizan por sus débiles estructuras de organizacion y por ser una baja influencia en los
procesos de comercializacion. Los agricultores venden en la misma chacra, segun lo
manifestado por aquellos que fueron entrevistados, y ninguno posee transporte propio. La
cebolla es un sector bastante maduro, donde los productores que apenas tienen estudios
secundarios, en su mayoria, cuentan con muchisimos afios de experiencia y siempre estan
autoaprendiendo metodologias de siembra, formas de cosechar la cebolla y aplicando
nuevas técnicas de acuerdo a su experiencia. Por esa razon, utilizan semillas faciles de
cultivar con la menor inversion posible.

La comercializacion de los productos se da de manera natural, el comprador llega
directo a la chacra y establece el precio del mercado. Como se ha podido apreciar en el
capitulo 11, la variabilidad de precios solo afecta al agricultor por tener el menor poder de

negociacion, a pesar de que es el mas afectado cuando los precios bajan. El agricultor se



queda en la chacra y no da un paso mas para integrarse, lo cual limita en mayor medida su

poder de negociacion, el mismo que, de manera natural, ya es bastante es bajo.

Andlisis del sector

Para analizar el sector de la cebolla roja fresca, se utilizaron herramientas de anélisis
tales como la matriz FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas); la matriz
PEYA (matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accién); y, la Matriz de
evaluacion de factores internos (MEFI).

Mediante estas herramientas, resumiremos la principales fortalezas y debilidades del

sector de la cebolla, examinando cada uno de los factores y asignandole un valor del 1 al 4.

Tabla 15. Fortalezas y debilidades

Valor( 4 fortaleza mayor, 3 .
Fortalezas Peso { M Valor Final
fortaleza menor)

Clima propicio para el cultivo de cebolla desde Piura hasta Arequipa 10% 4 0.4
Se logra alcanzar altos rendimientos en todas las zonas productoras en comparacion a otros paises limitrofes 3% 4 0.1
(Colombiay Ecuador)
Produccién abastece consumo interno y exportacién 3% 4 0.1
Cebolla se produce durante todo el afio 10% 4 0.4
Demanda alta de cebolla roja para platos peruanos 3% 4 0.1
Baja elasticidad de precio para la cebolla 10% 4 0.4
Zonas productoras con recursos hidricos. 10% 4 0.4
Competitividad en costos en comparacidn con paises limitrofes(Colombiay Ecuador) 4% 4 0.16
Total 2.06
Debilidades Valor (2 c!e.bilidad menor, 1 Valor Final
debilidad mayor)
El agricultor recibe el margen mas bajo 4% 1 0.04
Alta sospecha de dumping y contrabando en las exportaciones 4% 1 0.04
Alta atomizacidn de Tierra de cultivo de la cebolla. Agricultura atomizada con falta de implementacion en 10% 1 0.1
buenas practicas agricolas
Falta de entidades gubernamentales / financieras que financien al agricultor 4% 1 0.04
Sector poco estructurado en fase incipiente de desarrollo, falta de sociedades 4% 1 0.04
Baja rentabilidad del agricultor cuando el precio baja o cuando ocurren desastres naturales., es el mas 10% 1 0.1
vulnerable ante factores externos
Falta de capacidad técnica 4% 1 0.04
Informacioén estadistica deficiente o no real por contrabando 1% 1 0.01
Los productores en su mayoria no estan trabajando con semillas certificadas solo el 20% las utiliza, lo cual 4% 1 0.04
limita el rendimiento
Falta de centros de acopio y manejo de post cosecha para acceder a mercados especializados. 4% 1 0.04
Total 0.49
Fortalezas y Debilidades 2.55

De acuerdo con la metodologia, los puntajes ponderados totales por debajo del 2,5
son organizaciones internamente débiles; mientras que los puntajes por encima del 2,5
indican una posicion interna fuerte. Si trasladamos esta herramienta para analizar
organizaciones y analizar el sector de la cebolla roja, el resultado nos permitira entender
los factores controlables que pueden ser manejados por los integrantes de la cadena y por

el influyente entorno externo, como el que representa el Estado, por ejemplo, y la
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proteccion que este brinda al agricultor, la regulacion tributaria para la exportacion, el
financiamiento para el agricultor, la capacitacion técnica para los mismos y el hecho de
impulsar el sector promoviendo el uso de semillas que permitan mantener la ventaja
competitiva de tener el mejor rendimiento y de impulsar iniciativas para asociar a los

pequerfios agricultores.

Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)
Esta herramienta sirve para identificar las oportunidades que podrian beneficiar el

sector, asi como las amenazas que deben evitarse.

Tabla 16. Amenazas y oportunidades
Valor (del 1 al 4, siendo 4 muy bien

Amenazas Peso
preparado y 1 muy mal preparado)
Fenomenos de Climatoldgicos (el nifio) 10% 1 0.1
Barreras de ingreso de products peruanos al Ecuador por 8%
contrabando y practicas de dumping 2 0.15
Posible mejor de rendimiento por mejora de semillas y 5%
tecnologia en paises importadores 4 0.2
Acumulacidén de poder en los mayoristas 8% 1 0.075
TLC s6lo beneficia economias de escala 5% 2 0.1
Dependencia del Mercado Mayorista de Lima para 5% 1 0.05
fijacion de precio
0.675

Valor (del 1 al 4, siendo 4 muy bien

Oportunidades PesO hreparadoy 1 muy mal preparado)

Tendencia creciente de cebolla roja en el mundo.
Comida peruana conquista mercado extranjero. 15% 4 0.6

Mas paises accesibles en el mundo para exportar cebolla 15% 2 03

Oportunidades para mejorar rendimiento con inversion

en semillas mejoradas 20% 4 0.8
Demanda mternauo'nal de cgbolla en paises vecinos con 55, 3 0.3
una balanza comercial negativa.
2
Total 2.675

El valor obtenido es de 2,675, siendo el promedio 2,5. En una organizacion, el valor
méaximo que se puede obtener es el 4, lo cual significa que se estd respondiendo
exitosamente a las oportunidades que le presenta el mercado, las aprovecha y neutraliza las
amenazas del entorno existente en la industria. En el caso del sector de cebolla roja existen
buenas oportunidades de mercado para ella ante la ausencia de competidores y permite que

el Per( y sus agricultores puedan no solo abastecer la demanda local sino la extranjera.
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Con los puntajes obtenidos de ambas matrices, se puede determinar las decisiones

oportunas para este tipo de mercado.

Tabla 17. Matriz interna externa

Fuerte (3a4) Promedio ( 2 a 2.99) Débil ( 1 a 1.99)
I Invertir Il Invertir 1

Alto(3a4) Intensivamen Selectivamentey  Desarrollarse
te para crecer Construir para mejorar
IV Invertir V Desarrollarse

Medio (2 a . . VI Cosechar o
Selectivament|Selectivamente . .

2.99) ) . desinvertir
e y Construir |para mejorar

Vil
Desarrollarse
Bajo(1a selectivament

) VIl Cosechar IX Desinvertir
1.99) e y construir

con sus

fAartalazac

El puntaje ponderado de la matriz de evaluacion interna y externa resulta ser 2,55;
2,66, ubicandonos en el cuadrante V, lo cual implica que la estrategia recomendada para
trabajar en el sector de la cebolla roja fresca es la de desarrollarse selectivamente para
mejorar. En ese sentido, lo que prescribe la metodologia desarrollada por McKinsey es que
«se debe retener y mantener», por ello, las estrategias deben estar asociadas a penetrar en
el mercado y desarrollar productos.

Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accién (PEYA)

Para complementar el analisis, se utilizara la matriz PEYA utilizada para determinar
la apropiada postura estratégica de una organizacion. La matriz tiene dos ejes que
combinan los factores relativos de la industria, es decir, la «fortaleza» de la industria, en
nuestro caso vendrian a ser el sector y la estabilidad del entorno. También hay otros dos
ejes que cambian la fortaleza financiera y la ventaja competitiva de la organizacion, en este
caso el eje central de la cadena, es decir, el agricultor de cebolla roja fresca. La evaluacién
de esta matriz da como resultado cuatro cuadrantes con una postura estratégica, basica,
agresiva, conservadora, defensiva y competitiva. Para este ejercicio, la organizacion serd el

productor o agricultor de cebolla roja fresca.
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Como se puede apreciar en la siguiente tabla, el resultado para el cuadrante x e y, es

el siguiente:

Eje X: -1

Eje Y:1,43

El puntaje se objtiene mediante el andlisis y puntacion explicado en la siguiente

tabla:

Tabla 18.

Estabilidad del Ambiente

Puntaje obtenido mediante el andlisis

Valordel 1al 6 (1

(EA)
peor, 6 mejor)

Cambios tecnolégicos 5
Tasa de inflacion 5
Variabilidad de la demanda 5
Escala de precios de

productos competidores 5
Barreras para entrar en el

mercado 4
Presion competitiva 4
Elasticidad de la demanda 5

Fuerza financiera (FF)

Rendimiento sobre la inversion

Valordel 1al 6 (1
peor, 6 mejor)

Apalancamiento

Liquidez

Capital de trabajo

Flujos de efectivo

VAN IN|D

Facilidad para salir del
mercado

ul

Riesgos implicitos del negocio

Fuerza de la Industria (FI)

Potencial de crecimiento

Valordel 1al 6 (1
peor, 6 mejor)

Potencial de utilidades

Estabilidad financiera

Conocimientos tecnoldégicos

Aprovechamiento de recursos

Intensidad de capital

NININ|D|D W

Facilidad para entrar en el
mercado

ul

Productividad,
aprovechamiento de la
capacidad

Ventaja Competitiva (VC)

Participacion en el mercado

Valordel 1al 6 (1
peor, 6 mejor)

Calidad del producto

Ciclo de vida del producto

Lealtad de los clientes

ON([H|W

Utilizacion de la capacidad de
la competencia

[y

Conocimientos tecnolégicos

[y

Control sobre los proveedores
y distribuidores

-4.7
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F?tale?a Alto
Financiera (FF)
Coservador Agresivo
Ventaja  Bajo (-1,1.3) Fortaleza de
Competiti la indusria
va (VC) Alto (F1)
Defensivo Competitivo
Bajo
Estabilidad
del
Entrorno
(EE)

Grafico 6. Matriz PEYA

El estar en el cuadrante conservador implica que la organizacion en, este caso, los
agricultores, pueden hacer cosas mejores que sus competidores y capturar mercados. La
estrategia recomendada para este cuadrante es la segmentacion de mercados y la
diversificacion global, enfocandose en grupos especificos de compradores para lineas de
productos. Ante ello, se recomiendan las siguientes estrategias en consistencia con el
analisis previo.

a) Explotar fortaleza para aprovechar oportunidad:
e Ingresar a nuevos mercados que demanden cebolla fresca y aprovechar acuerdos
comerciales.
e Impulsar el consumo de la cebolla mediante organismos nacionales (ejemplo,
APEGA).
b) Confrontar fortaleza para neutralizar amenaza.
e Aprovechar acuerdos comerciales con otros paises diferentes a los que existen
bloqueos.
c) Buscar oportunidad para neutralizar la debilidad.

e Potenciar integracion de productores de cebolla disminuyendo minifundios.



e Incentivar la exportacion adecuada y legal mediante incentivos a exportadores.
e Desarrollar puertos en el norte: Paita.
d) Desarrollar para evitar amenaza.

¢ Incentivar financiamiento privado y publico para agricultores de cebolla.
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a)

b)

d)

CONCLUSIONES

El precio final de la cebolla y los volumenes es el que va a determinar cual actor de la
cadena es el que se quedara con el mayor valor. Es decir, un minorista tiene un margen
a favor, independientemente del precio del 32 %, pero, los voliumenes que manejan,
son bajos. Por el contrario, un mayorista, sin importarle si el precio es alto o bajo,
percibird un mayor margen por volumen. De este modo, el actor de la cadena méas
perjudicado cuando el precio es bajo, siempre es el agricultor.

Un factor determinante en el margen de ganancia es la ventana de siembra que elige el
agricultor. Vale decir que, al no tener precios estables a lo largo del afo, los
agricultores que siembran una sola vez durante los 365 dias, estan sujetos al precio del
momento, el cual puede llevarlos a tener altos margenes o una pérdida total.

El actor de la cadena que aporta el mayor valor competitivo, es el acopiador, sobre
todo, debido a la influencia que estos ejercen sobre el agricultor y el vendedor final. El
acopiador puede ser el canal para la trasferencia de tecnologia y para la mejora de los
procesos. Si los agricultores, en determinado momento, se asocian adecuadamente,
podrian integrarse verticalmente y convertirse en acopiadores otorgandole un valor
agregado al producto mediante la seleccion, la limpieza y el empaquetado. Pueden
decidir a quien venderle o en qué licitaciones participar.

Las principales barreras para el desarrollo del sector, principalmente, estan en la
agricultura atomizada. Una amenaza concreta para el sector son el contrabando y el
débil control gubernamental que desencadena el bloqueo por parte de paises
importadores como Ecuador. Esta falta de regulacion también impide la integracion

del agricultor, dentro la cadena de valor, por la distorsion de precios y la competencia
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desleal para exportar. Otra barrera, o debilidad, es la falta de conocimientos técnicos
por parte del agricultor para incrementar el rendimiento de su siembra.

Para desarrollar este sector, es recomendable, diversificar los mercados. Si bien el
comercio local es cautivo, se puede impulsar ain mas la exportacion, pues, aun hay

espacio para crecer en paises como EE. UU., Brasil y Espafia.



RECOMENDACIONES

Recomendaciones para Instituciones Financieras

1.

Sugerimos que las instituciones financieras revisen este estudio para disefiar productos
especializados para los agricultores. De modo que estos no solo inviertan sus recursos
en la siembra de la chacra, sino que se puedan integrar en la cadena logistica y asi
poder vender un mayor volumen sin depender de los deméas actores de la cadena.
Tanto el estado, como las instituciones privadas, deben crear productos de
financiamiento para agricultores que incluyan incentivos para la exportacion. Esto

permitird, también, regular el contrabando.

Recomendaciones para Proveedores

2.

El agricultor de cebolla roja esta dispuesto a pagar un precio superior por la semilla si
esta le garantiza un mayor rendimiento. Se trata de una oportunidad para las
distribuidoras de semilla, de modo que, en asociacion con el estado, puedan promover
entrenamientos y capacitacion especializada para los agricultores.

La capacitacion técnica que mas valora el agricultor es la relacionada con la densidad
de siembra o el rendimiento. Tener un producto de calidad con estandares requeridos
en cuanto a color, tamafio empaste, lo puede hacer mas competitivo para vender a
supermercados mayoristas y para la exportacion.

El gran desafio en el sector es buscar la mejor rentabilidad durante todo el afio y que
esta sea sostenible para los agricultores. Para ello, es necesario renovar las variedades
de semilla sembradas localmente y capacitarse de manera constante en las nuevas,
sobre todo, en aquellas que aseguren el mercado nacional e internacional. En ese
sentido, los proveedores cumplen un rol importante en la actualizacion de nuevas
semillas para la produccion de los agricultores. El estado puede y debe promover estas

actualizaciones.
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Recomendaciones para el Estado

5.

Es necesario que el estado promueva e impulse la asociatividad entre agricultores,
pero eso no impide que los agricultores empiecen a realizarlo por su cuenta, lo cual les
permitiria balancear el poder de la cadena, negociar precios y reducir los costos.
Asimismo, les permitiria tener mas de una siembra en el afio y compartir riesgos
cuando los precios bajen.

La Unica forma de crecer en un mercado maduro, es buscar mayores oportunidades de
consumo. Dado que el mercado local de la cebolla roja tiene un comportamiento
estable, se sugiere continuar este estudio para revisar las posibilidades de integrar al
agricultor (especialmente a los agricultores del norte, por la cercania geografica con
Colombia) en la cadena productiva, de modo que estos puedan exportar sin muchas
complicaciones. ElI boom gastrondmico en Latinoamérica promueve un mayor
consumo final y representa una oportunidad para los agricultores peruanos. También
se puede seleccionar mercados en donde se puedan aprovechar acuerdos comerciales,
eso incrementara la competitividad del sector pues forzard el cumplimiento de
estandares del producto en base a tamafio, forma y color de la cebolla.

El estado tiene un rol clave en asociarse con instituciones financieras para soportar
econdmicamente a los agricultores, asi como también asociarse con proveedores para
para capacitar a los agricultores. El estado como integrador de la cadena puede ser el

catalizador que impulse el valor agregado de este producto.

Recomendaciones para los Agricultores

8.

Los agricultores no estan organizados, es decir, no son una sola oganizacion que toma
decisiones consensuadas, la Unica forma que lo logren es en la medida que se asocien
entre ellos, dividiendo asi los riesgos de la inversion, teniendo mayor poder de
negociacién con los demas miembros de la cadena, siendo asi menos vulnerables a los
impactos generados por la variabilidad del precio

La inversion en buenos insumos genera un producto con alto valor agregado,
recomendamos revisar el retorno generado por semillas hibridas vs. el retorno
generado por semillas informales. EI comprar insumos en distribuidores reconocidos
le da acceso a mayor conocimiento técnico para el tratamiento de sus cultivos de

cebolla.
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Anexol. Importe exportado por Empresas exportadoras de Cebolla Roja 2011 —
2017. Dolares FOB Exportados

EXPORTADOR 2011 2012 2013 2014 2015 2016 Total
general
Total general 14,522,893 10,673,044 11,930,484 11,543,107 5,932,374 11,192,680 5,736,038 71,530,620
¢ IMPORTADORA Y
EXPORTADORA
AGROMERCEDES EIRL 5,778,797 4,429,475 10,208,272
¢ NEGOCIOS Y
TRANSPORTES
FERNANDEZ SOCIEDAD
COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA 211,406 301,044 1,708,960 750,784 1,130,611 1,633,643 600,318 6,336,766

EMPRESA EXPORT &

IMPORT MAREROSE

E.lLR.L. 2,740,861 2,150,493 1,443,623 6,334,977
EXPORTADORA LOREMI

E.lLR.L. 876,939 2,741,657 752,963 1,238,100 505,280 6,114,939
IMPORTADORA Y

EXPORTADORA

AGROTRANSCOMEX

E.LR.L. 436,536 1,136,377 646,061 1,572,224 828,592 4,619,790
IMPORTADORA Y

EXPORTADORA

ZONANDINAE.L.R.L 2,608,237 1,003,879 3,612,116
SANCHEZ TORRES

CARLOS WILFREDO 541,026 1,869,584 9,011 2,419,621
EXPORTADORA OFK

EIRL 1,618,110 364,526 18,100 36,000 18,005 138,245 72,106 2,265,092
COMERCIAL GECAZA

SCRL 452,994 811,349 700,568 127,507 2,092,417
AGROEDSANCOMEX

E.LR.L. 934,886 1,035,370 1,970,256
IMPORT EXPORT

AGRICOLA  PAKELITH

SOCIEDAD COMERCIAL

DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA 393,537 544,304 532,210 195,166 1,665,217
¢ EXPORTADORA E

IMPORTADORA

JAJALAMY E.LR.L 1,662,590 1,662,590
¢ VARGAS SALVATIERRA

SUSANA SARAY 918,621 333,897 1,252,518
¢ GREENLAND PERU

S.AC. 847,065 90,450 220,508 26,788 1,184,811
¢ IMPORTADORA Y

EXPORTADORA BIG ONE

S.R.L 552,291 593,984 1,146,275
e CEBOLLAS & CEBOLLAS

E.lLR.L. 258,325 624,790 883,115
e IMPORT EXPORT

AGRICOLA  PAKELITH

SOCIEDAD 678,745 136,712 815,456

COMERCIAL KELYTA
SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA 108,251 276,175 408,225 792,651
COMERCIAL LINARO
EMPRESA INDIVIDUAL
DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA 339,463 13,407 73,805 346,689 773,364
e GALLARDO APOLO

MAGYURI ELIZABETH 505,855 161,630 667,485
e COMERCIAL  PAKELIT

SAC 24,357 455,601 183,176 663,134
¢ OGAPRODUCE S.R.L. 51,975 100,561 28,800 145978 122,682 166,349 616,345
¢ COMERCIALIZADORA

CHALA

INTERNACIONAL S.A 442,938 87,179 530,117
¢ EMPRESA DE

EXPORTACIONES &
IMPORTACIONES JRJ
EMPRESA INDIVIDUAL 526,422 526,422
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EXPORTADOR

DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

NEGOCIOS E
INVERSIONES JSB
E.lLR.L.

AGRO EXPORTADORA
GAVIRIA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
NEGOCIOS ~ ALARCON
DIAZ EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA
IMPORTADORA
EXPORTADORA
MABRAKS S.A.C.
EXPORT E  IMPORT
SERVIGRAN SOCIEDAD
COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA
NEGOCIACIONES
INTERNACIONALES
ECUAPECO S.A.C
AGROCAMPO SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
ORDODEZ CUTIPA
ELVIRA

COMERCIAL  KELYTA
SOCIEDAD  ANONIMA
CERRAD

IMPORT.Y EXPORT.
GUIDO FRUTS S.R.L.
COMERCIALIZADORA
PAMIGE E.I.R.L.

CAMPOS VINCES
LEONARDO

IMPORT Y  EXPORT
AGRINOVA BMI S.R.L.
MACHICADO APAZA
MARIA ELENA

IMPORT & EXPORT
AGROS DEL NORTESUR
E.LR.L.

IMPORT EXPORT POLU
E.LR.L
COMERCIALIZADORA
CHALA
INTERNACIONAL S.A.C

e DELSOL PERU S.A.

AGROINDUSTRIAL
VILBO & BOULANGGER
EXPORTADORA
IMPORTADORA
SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA

EMPRESA DE
INVERSIONES
INTERNACIONALES
JOBETRE.L.R.L.
COMERCIO EN GENERAL
VENMAR IMPORT

EXPORT SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
ESCOBAR DE LLANOS
ROSA

EXPORT E  IMPORT
SERVIGRAN SOCIEDAD
COMER

EXPORT IMPORT
ROMECOR E.I.R.L.
EXPORTADORA E

IMPORTADORA NAJSON
EIRL

NEGOCIACIONES
LULUMI S.A.C.

2011

325,647

241,831

3,024

332,384

314,981

10,863

106,855

126,304

5,440

2,025

174,910

2012

127,215

203,969

8,528

63,576

82,302

11,759

162,726
110,274

37,785

36,098

96,106

PAK] 2014 2015
33,228 315,866
60,115
50,935 67,219 71,802
161,093 82,960 32,276
157,602
229,778 22,328 1,237

19,538 61,269

239,647 10,560

56,348

45,085

171,346

200,224

200,116 1,246

69,989

18,308 62,153

28,299

2016 2017

474,550

324,450 141,568

456,606

97,201 7,050

309,462 66,228

106,012 90,141

300,820 36,050

88,036 45,089

90,599 91,476

209,174

207,444

205,664

66,792

76,771 30,444

Total

general

474,550

466,018

456,606

453,345

452,862

445,800
435,805

397,661

395,960
358,631
336,870
326,739
290,727

264,206

262,882

250,207

219,074
217,129

203,387

174,910

166,095

147,253

135,514



EXPORTADOR

IMPORTACIONES Y
EXPORTACIONES
PRODALIM EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA
AGRONEGOCIOS
INTERNACIONALES

JOSE SR.L.
INVERSIONES
HUMALANTE EMPRESA
INDIVIDUAL DE

RESPONSABILIDAD
LIMITADA-INVERSIONES
HUMALANTE E.lL.R.L.
JUAREZ PEPA CARLOS
ALBERTO

EXPOGROUPERU
SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA
EXPORTADORA EL

PARQUE PERU SAC
CRUZ CHORRES HILBER
DEL JESUS

MENTOR SERVICE
TRADE S.A.C.

MOCHICA AGRO
EXPORT S.A.C.

EXPORTADORA  BETO
EMPRESA INDIVIDUAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA -
EXPORTADORA  BETO
E.LR.L.

PERUVIAN SPECIALTIES
S.AC.

IMPORT & EXPORT SLUG
E.lLR.L.

EXPORT IMPORT GEMA
PERU S. A. C.

IMEXPOR NARI+O EIRL

e AGRO EXPORTACIONES

MEGA PERU S.A.C.

B & S SERVICE
SOCIEDAD COMERCIAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA - B & S

SERVICE S.R.L.

LOGISTICA DE
IMPORTACION Y
EXPORTACION DEL
PERU SOCIEDAD

ANONIMA CERRADA
CONSORCIO HACIENDA
FRUTO DE ORO
COPROIMPEX SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
CIUM EXPORT S.A.C.

¢ IMPORTADORA Y

EXPORTADORA  ELYC
S.AC.

EXPORT IMPORT GEMA
PERU SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA -
EXPORT IMPORT GEMA
PERUS. A. C.

EXPORT- IMPORT
GORDONROSS E.ILR.L.
QUISPE CERVANTES
EDGAR

A & M CHENTIEX S.A.C.
HACIENDA
WAIMANALO S.A.C.
AGRICOLA  PORTILLO
SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA

2011

44,874

118,061

118,818

106,709

10,752

86,057

71,537

6,110

2012 PAK]

84,483

29,132 27,652

5,340

79,663

4,504

20,005 40,459

18,256 46,667

83,518

32,400

12,852

42,070

50,337 10,872

58,247

2014

15,423

36,442

33,963

27,408

43,200

57,412
73,057

42,000

29,807

63,343

2015

9,407

10,560

71,877

2016

42,621

123,401

103,138

57,945

105,179

48,062

41,746

86,057

83,518

18,000

56,000

2017

129,357

118,014

8,000

50,432

100,425

97,106

42,056

47,325

6,008

Total
general

124,235

118,818

118,014
116,105
111,213
111,138

108,377

100,425
97,106

92,331
90,118

89,071

73,980
73,057

72,852

71,537

67,319
63,343

58,247

56,000

83
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EXPORTADOR

BARCELLANDI TORINO
MARIO EDUARDO

WHITELIONFOODSSAC
ALABAMA S A
ANVESAS.A.C.

FALVY DE MATOS

CINTHYA LOURDES

HONORES JUMBO
JORDY ALEXANDER
IMPORTADORA Y

EXPORTADORA  ELYC
S.AC

FRUTOS INCA PERU
SOCIEDAD  ANONIMA
CERRADA - FRUTOS
INCA PERU S.A.C.
AGROEXPORTACIONES
OLMOSE.IR.L.
AREVALO GARCIA
DARWIN EDGARDO
HORTFRUT  TRADING
SOCIEDAD COMERCIAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

EXPOFRUT PERU S.A.C.
NEGOCIOS DE
DISTRIBUCION \
EXPORTACION  S.AC.
(NEDIX)

FUNDO AMERICA SAC.

¢ INTERAMERICAN

TRADES - PERU S.A.C.
AGROEXPORT SICAN
SOCIEDAD  ANONIMA
CERRADA

NEGOCIOS CON
AGRICULTURAE.IR.L.
FRESH FOOD THAYRA
E.LR.L.

LLANOS ESCOBAR
FABIOLA DEL CARMEN
GERONIMO RIVEROS
SANTOS VERILO
ASOCIACION AGRICOLA
COMPOSITAN ALTO
EXPORT IMPORT AYLEN
E.LR.L.

MONHA SERVICE S.A.C.
GRUPO AGRICOLA
FRUITS ROMA EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

ORDOPEZ CHAVEZ
UBALDO WALTER
EXPORTACIONES Y
NEGOCIOS

INTERNACIONALES
FEMAR E.LR.L. EXP.
NEG. INT. FEMAR E.L.R.L.
GERONIMO ESCOBAL
NOE AMADOR

CADAPE PERU S.A.
CAMPO FRUIT S.AC.

BX GROUP E.L.R.L.
MACHACA ROJAS
GEOVANNA MERY
COMERCIAL LINARO
EMPRESA INDIVIDUAL
DER

FRUTERA PERU SAC
AGRICOLA CARBAJAL
HERMANOS E.IL.R.L.
EMPRESA DE
PRODUCTOS

2011

42,510

10,791

47,989

44,031

43,300
42,500

1,313

29,502

27,411

756

24,746

2012

11,004

20,513

26,250

3,235

8,898

1,378

11,767

PAK]

53,473

13,373

11,400

22,521

30,690

17,999

22,784

12,016

2014 2015 2016

50,313

3,549

45,548 45,548
44,546

42,000

40,654
11,512
38,360

32,483

4,822

30,186

29,316 29,316

27,794

27,411
26,464
13,482
24,596
42
23,783

2017

49,440

48,061

42,000

28,380

36,119

25,482
11,725

23,760

Total
general

53,515
53,473
50,313
49,440
48,226

48,061

47,989

44,546

44,031

43,300
42,500

40,654

39,892

38,360
37,650
36,119
32,483
31,891
30,690
30,186

29,502

27,794

26,897
26,464
25,482
25,207

24,918
24,746
24,596

23,802



EXPORTADOR
AGRICOLAS
INTERNACIONALES JAVI
- COFFEE.LR.L.
LOGISTICA DE
IMPORTACION Y

EXPORTACION
COMERCIAL FJM.C
EIRL

CORPORACION DE
NEGOCIOS WAPE
EMPRESA IND

LIMONES  PERUANOS
SR.L.

K&R LOGISTICA
INTEGRAL S.A.C.

WHITE LION FOODS
S.AC.
CORIO EXPORTS S.A.C.

o EXPORTACIONES

IMPORTACIONES GRUPO

THAYRA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
AGRICOLA CUYUMA
S.A.

FRUTERA DEL INKA
S.AC.

SHUMAN PRODUCE
PERU SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA
PERUVIAN  GROWERS
S.AC.

INVERSIONES SOL
DORADO S.A.C.
IMPORTACIONES Y

EXPORTACIONES  LAS
PALMERAS SOCIEDAD
ANONIMA  CERRADA-
IMPORT.Y EXPORT.LAS
PALMERAS SAC
IMPORTACIONES &
EXPORTACIONES
ENCINAS  EIRL -
IMPORT & EXPORT
ENCINAS E.LR.L.

IMPORT EXPORT
AGROINDUSTRIAS JOSE
SOCIEDAD COMERCIAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

SHADAAY E.LR.L.

e EXPORT IMPORT GRUPO

MEGA DE JESUS S.A.C.
ASESORES &
CONSULTORES ALCOR
S.AC

EXPORT E  IMPORT

BESTUM SRL

DAMAJHU EXPORT
IMPORT
COMERCIALIZADORA

EMPRESA INDIVIDUAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

MORENO'S  MORADOS
E.LR.L.

AG TRADING
CORPORATION S.A.C.
AGRO EXPORTACIONES

ESTRELLA EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

IMPORT - EXPORT Y
AGRONEGOCIOS
VIVIANA S.R.L.
CORPORACION

2011

22,848

22,200

21,509

20,420

603

15,277
1,819

261

2012

8,403

2,993

3,858

1,093

13,532

10,588

PAK]

20,186
19,707

11,239

18,500

15,400

12,862

5,486

13,555

12,694

4,447

11,320

2014

17,323

10,011

7,686

2015

19,575

11,200

1,440

6,543

5,428

2016

20,424

19,642

18,920

7,350

16,937

7,274

2,624

12,310

12,133

6,008

2017

18,550

11,454

13,473

Total
general

22,848

22,200

21,509
20,424
20,420

20,186
19,707

19,575

18,920

18,500

18,393

15,277
14,366

13,817

13,555

13,532

12,694

12,310

11,436
11,320

85



86

EXPORTADOR

AGROLATINAS.AC.
ESTABLO LA MERCED

S.AC.
CORPORACION DE
NEGOCIOS WAPE

EMPRESA INDIVIDUAL
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

URUCHI MAMANI RODE

IMPORTACIONES Y
EXPORTACIONES
DERIAGRO S

VEGETALK WORLD
PERU S.A.C.

EXPORT IMPORT GEMA
PERU S.A.C.
VITIVINICOLA MAJORO
SOCIEDAD  ANONIMA
CERRADA

KKHORA AGRO EXPORT
S.AC.

¢ DIXAGROS.R.L.
¢ LUPACA RAMOS EDWIN
¢ AGRO COMERCIAL

UNION E.LR.L
COMERCIALIZADORA
INTERNACIONAL
AMERICAS FRESH
PRODUCTS S.A.C.

AGRO EXPORTACIONES
Y SERVICIOS DEL PERU
SOCIEDAD  ANONIMA
CERRADA

FRUTAS Y VEGETALES
LOGI E.I.R.L.

COMERCIO EN GENERAL
VENMAR IMPORT
EXPORT

BUSSINES
INTERNATIONAL
MARLY EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

GRUPO JEAN LOGISTICA
S.AC.

MACHACA TICONA
ISAIAS

CORPORACION AGATA
E.LR.L.

CAMEM PERU
SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA - CAMEM
PERU S.A.C.

IDEAS VEGETALES
E.lLR.L.

ATOCHA ZARATE
EDUARDO
LUPACAJILAJUAN
DAMAJHU EXPORT
IMPORT
COMERCIALIZADORAE

CHAVEZ CARHUANINA
JOSE ANTONIO
BUSSINES
INTERNATIONAL
MARLY EMPRESA IND
SOCIEDAD  AGRICOLA
INTERAMERICANA
S.AC.

RUIZ CHACON FREDY
RONALD

AGOSTO
EXPORTACIONES
IMPORTACIONES
SOCIEDAD  ANONIMA

2011 2012 PAK] 2014
11,203
10,656
7,998
9,746 585
10,045
4,019 5,620
9,435
9,024
7,884
7,308
7,128
6,000
4,186 1,710
4,762
3,905
2,919 882
3,575
2,866
699 2,093
2,510

2015

2,424

5,051

1,224

2,510

2016

9,167

5,740

7,128

3,154

1,615

2017

10,656

2,250

7,308

6,668

5,896
5,586

2,400

4,762

4,414

2,890

Total
general

11,203

10,422

10,331
10,045

9,639

9,435
9,167
9,024
7,990

7,884

6,668

6,000

5,586
5,554

5,051

4,414

3,905
3,801

3,575

2,890

2,866

2,839

2,792



EXPORTADOR

CERRADA - AGOSTO
EXPORT.IMPORT. S.A.C.

GERONIMO IMPORT &
EXPORT E.I.R.L.

ALBITES BENDEZU
MARCOS ANTONIO
MAMANI HERRERA

MILEY KATHERINE
ASOCIAC.DE PRODUC.Y
EXPORT.DE TACNA
APET
AQUINOCHIPANAAUREA

e SOCIEDAD AGRICOLA

CAMPOS VERDES
SOCIEDAD COMERCIAL
DE RESPONS. LIMITADA
- S.A. CAMPOS VERDES
SR.L.

APOLO SERVICEEIRL
AGROINDUSTRIAS

FAMASA S.A.C.
MORENOS = MORADOS
E.lLR.L.

LANCHIPA BERRIOS

GIULIANA DENISSE
CORPORACION ORANGE
PERU SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA -
ORANGE PERU S.A.C.
AGRONEGOCIOS
ANDINOS EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA
EXPORTADORA
IMPORTADORA
NANDITO E. I. R. L. -
EXPORT IMPORT
NANDITOE. I.R. L.

o CONSULTACEIRL
¢ IMPORTACIONES Y

EXPORTACIONES
DANBRI EMP
IMPORTACIONES Y
EXPORTACIONES
DANBRI EMPRESA
INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

CAUNA CHOQUE SAUL
FRANCO

MAQUERA LEA WALTER
WENCESLAO
AGRONEGOCIOS
CHINCHEROS GYM S.R.L.
ORGANIC VEGETABLES
S.AC.

HUA LONG MARINE
SERVICES S.A.C.

VIDAL FLORES
LEONARDO LORENZO
EMPRESA
AGROEXPORTADORA
MAS PERU E.L.R.L. - EMP.
AGROEXPORT. MAS
PERU E.I.R.L.

LIMA CARDENAS
MICHEL XAVIER
VASQUEZ CHARCA
ROSA

CORPORACION
BELLMAR S.A.C.
MARTINEZ LOGISTICA Y
SERVICIOS S.A.C
ALICORP SAA

2011

1,796

1,600

1,513

1,440

1,073

1,073
990

855

688

48

36

2012

2,472

2,020

1,350

PAK]

2,246

2,239
2,067

1,890

72

576

399

2014

2,020

2,019

779

162

2015

78

540

185

2016

1,949

1,513

1,440

402

540

2017

2,281

1,600

1,073

Total
general

2,472
2,281
2,246

2,239
2,067

2,019
1,949
1,890

1,796

1,350

1,073

990
855
779
714
688

576

399
185
48

36
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EXPORTADOR 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Total
general
¢ HAAKER & COLARELLI
ASSOCIES S.A.C. 28 28
e KUSLY SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA 8 3 11
e |ICATOM S.A. 1 1
¢ DANPER TRUJILLO
S.AC. - -
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Anexo 2. Cuadro variedad de semillas sistema formal

PRECIO/

SISTEMA COMPANIA NOMBRE DISTRIBUIDOR CARACTERISTICAS

-Cebollas de dias cortos.
-Siembra-trasplante: ~ 45-50
dias

-Cantidad de semillas: 3.5
kg/ha.

-Cebolla con caracteristicas
FORMAL | TAKI SEEDS RED STAR ALABAMA 90 USD ideales para el mercado
nacional y de exportacion de
ciclo precoz, color rosado
concha vino, bulbos de baja
pungencia, grandes de forma
de globos. Tiempo de
almacén 3 meses.

-Cebolla de dias cortos.

-Siembra-trasplante: ~ 45-55 ﬁme"a S‘Ial; F1
dias. & 3
! ~

BAVER ROSADA - Epoca recomendada de
ALABAMA 110 USD | siembra: Febrero- Setiembre.
(NUNHEMS) | MILENIO - Desarrollo 6ptimo de 20-25
co
-Germinacion optima 16-18
co

FORMAL

Planta  vigorosa, rustica,
tolerante a enfermedades y
Precoz (90 a 115 dias). Los
bulbos son uniformes en
tamafio y color, ausencia de
doble bulbo, presenta muy
buena resistencia al
transporte, excelente para el
mercado nacional y
ecuatoriano, ademas de
presentar buena calidad de
STARKEY | ROSABELL FARMEX 90 usD | Post cosecha. Cuello delgado

FORMAL
AYRES AF1l y muy cerrado.

Pulpa: De buen sabor y algo
pungente.

Forma de Fruto: Forma de
globo o globo alargado.

Color: Rojo.

Rendimiento: Muy bueno.
Epoca de trasplante: Abril a
Junio, dependiendo de la
zona.

Variedad  Hibrida dulce,
suave, crocante preferida por
los agricultores para el
segmento de cebollas
precoces, de buen
rendimiento y baja exigencia
de abonos nitrogenados.

Nuestra  variedad estrella
ideal para mercado nacional.

Especificaciones
Variedad de color rosado con
95-120 muy bL_Jen sabor y baja
FORMAL HAZERA SIVAN SEMIAGRO UsD pungencia.

De ciclo precoz, produce
bulbos grandes en forma de
globo a globo alargado.

Cuello delgado y muy
cerrado, bulbos muy duros,
bonito color y forma.

De altos rendimientos, muy
resistente  al  bolting o
floracion prematura y de
buena post cosecha.

Se produce desde Piura hasta
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SISTEMA COMPANIA

NOMBRE

DISTRIBUIDOR

PRECIO/
LIBRA

CARACTERISTICAS

Tacna, con mucho éxito.

Siembra directa, trasplante y
por produccion de bulbillos.
Recomendada para
trasplantes de febrero a junio.
(Consultar con el promotor de
Su zona)

FORMAL HAZERA

PANTERA
ROSA

SEMIAGRO

95-120
usb

Variedad Hibrida similar a
SIVAN, que responde mejor
a mayores temperaturas,
buena uniformidad y de color
rosado brillante. De muy baja
exigencia de abonos
nitrogenados.

Especificaciones

Variedad rosada soporta
épocas de calor, un poco mas
tardia que Sivan.

Cuello delgado y muy
cerrado, resistente a floracion
prematura, bulbos muy duros,
muy uniforme en color y
forma.

Alta produccion y buena post
cosecha.

Tolerante a Raiz Rosada.
Siembra directa, trasplante y
por produccion de bulbillos
Recomendada para
trasplantes  anteriores y
posteriores a Sivan. (Dic -
Feb / Ago — Set)

FORMAL HAZERA

NOHAM

SEMIAGRO

95-120
usb

Variedad Hibrida estrella
para exportacion por su
excelente post cosecha, de
color rojo intenso, muy bien
aceptada en el mercado de
Ecuador, Colombia,
Venezuela, Centro América y
Espafia.
Especificaciones
Variedad  para
tardias.

Bulbos en forma de forma
globo a globo achatado,
excelente empaste, forma
muchas céascaras y de
extraordinaria calidad.

Buena produccion y
excelente  capacidad de
almacenamiento.

La mejor variedad con post
cosecha y la «lnica» de larga
vida, de color rojo y sabor
suave, muy bien aceptada en
los mercados de exportacion
frontera con Ecuador,
Colombia, Venezuela, Centro
América y Espafia

Cosechas desde diciembre a
marzo.

Se recomiendan trasplantes
desde fines de agosto hasta
fines de noviembre, segun el
valle

Nuestra  variedad  hibrida
estrella para exportacion por
su excelente post cosecha, de
color rojo intenso, muy bien
aceptada en el mercado de
Ecuador,Colombia, Venezuela
Centro América y Espafia.

siembras
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SISTEMA COMPANIA NOMBRE DISTRIBUIDOR PLRIEBCI:QIE/ CARACTERISTICAS ‘

Variedad hibrida similar a
NOAM para cosechas de
Noviembre - Diciembre y
Abril — Mayo
Especificaciones

Variedad levemente tardia, de
color rojo intenso, de altos
rendimientos y forma
globosa, suave y muy firme.
95-120 Excelente almacenaje.

usD Siembra directa o trasplante.
Muy buena respuesta en los
valles del norte.

Excelente aceptacion en el
mercado de frontera con
Ecuador.

Recomendada para
trasplantes de Dic- Feb y
Agos-Set. (Consultar con el
promotor de su zona

FORMAL HAZERA NEPTUNE SEMIAGRO

Hibrido precoz, de forma
95.120 | 9lobo, para siembras directas
FORMAL HAZERA DULCINEA SEMIAGRO UsD y trasplantes de enero a abril,

de color rosado, sabor suave
y buena post cosecha.

Nueva variedad Hibrida
precoz, destaca de las demés
variedades por su alto grado
de resistencia a enfermedades
de la hoja. De color rosada
oscura, sabor suave, con larga
vida de anaquel. Ideal para
mercado nacional y también
para mercado de frontera.

Especificaciones
Bulbos de forma globosa.
Planta muy fuerte con
tolerancia a enfermedades
(stemphyllium, mildiu)
Excelente empaste.
FORMAL | Hazera | SEVILEAN | semiagro | 95120 | con tolerancia ala formacien
de bulbos dobles.
Para siembras directas y
trasplantes tempranos de los
meses de diciembre - febrero
y julio - agosto. (Consultar
con el promotor de su zona)
Nueva variedad Hibrida
precoz, destaca de las demas
variedades por su alto grado
de resistencia a enfermedades
de la hoja. De color rosada
oscura, sabor suave, con larga
vida de anaquel. Ideal para
mercado nacional y también
para mercado de frontera.

Elaboracién Propia
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Anexo 3.

Data recopilada del censo agrario

— Razon principal de siembra — Arequipa

Ok

20k
17700
15k
13036
10k
5051
sk 3668
2978
B6L
ok | — /3
por Precios de Mercado Siempre por por Cultivos de Cultivos de obra
Campafia Asequrdn Siembra al sbastecimients Recomendaciones Poco Gagta Menor Pedodo
Anterior Misrne Cultiva de agua Técnlcas Wegetativa
Razén principal de siembra — Lima
20k
17817 17321
sk
12795
(ke
5k T840 3982
3347
. . B
ok . -
por Precios de Marcada Siampra por por Cilttivos da Cultivos da atra
Campaiia Asegurado Siembra el Abastecimisnto  Recomendaciones Foco Gasto Menar Pariodo
Antaior Mismo Cultivo de agua Técnicas Wegetativo
Razon principal de siembra — Lambayeque
15560 15100
4573
3611
2214 2007
= " -
— |
por Pracios de Mercada Slampre por por Culdvos da Culthvos de otra
Campafia Asegurado Slambra a Abasteclmiento  Recomendadiones Poco Gasto Menor Perfodo
anterior Mismo Culivo de agua Técnicas Vegetativo
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— Caracteristicas generales del productor agropecuario a nivel nacional

20M

I5M

am

— Caracteristicas generales del productor agropecuario

1411223143

Persona
Matural

369528.99
e——

Socledad
Anonima
Cemada

zona Lambayeque.

25k
20k
15k
10k

5695

) I
ok

Menos de
0.5

zona Lima
15k 13682
10k
5k
ok
Menos de
0.5

9297

de0.5a
0.9

132

den.53a
0.9

22220

del.0a
2.9

14566

del.0a
2.9

160025.56

Sociedad
Andnima
Abierta

8793

de3.0a

4.9

4933

de3.0a
4.9

77450.84

Sociedad de

Responsabiidad  Individual de
Responsabilidad

Limitads

7

528
de5.0a
9.9

5577

des5.0a
9.9

32445.76

Ermpresa

Limitada

2673

de10.0a
19.9

1706

de 10.0 a
19.9

4485737

Cooperativa
Agrana

728
|
de20.0a
49.9

639
|
de20.0a
49.9

1R3ATINTI.TA

Comunidad
Campesing

114

de 50.0 a
99.9

386
—
de 50.0 a
99.9

7106750.68
471100.18
—
Comunidad otra
Nativa

a nivel nacional por tamarfio de ha,

43 16 9
de 100.0 de 500.0 de 1500.0
a499.9 a 1499.9 a mas

Caracteristicas generales del productor agropecuario a nivel nacional por tamafio de ha,

1517

574
N - o
de100.0  de500.0 de
2499.9  a1499.9  1500.0a

mas
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30k
27718

20417
20k

10612

10k | 8176
6153
1858
548
96 111
o || _— a «

Menos de de0.5a del.0a de3.0a des5.0a de10.0a de20.0a de50.0a de 100.0 de 500.0 de 1500.0
0.5 0.9 2.9 4.9 9.9 19.9 40.9 99.9 a499.9 a1499.9 a mas

— Caracteristicas generales del productor agropecuario a nivel nacional por tamafio de ha,

zona Lima.

-
20k
18480
15k
12002

10k 8940

7319

5065
5k i
1912 1772
- B - =

ok — - —

Ningtin inicial Primaria Primaria Secundaria Secundaria  Superior no Superiar no Superior Superior

Nivel Incompleta Completa Incompleta Completa Universitaria ~ Universitaria ~ Universitaria  Universitaria

Incompleta Completa Incompleta Completa

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por nivel de educacion, Nacional

S

£65293
600k
arrrse
100k
277 yid3e0
250839
200K
44017 sa7it
12480
14358 I LSS - 14356
Gt i = o =
Péergan iy Pricraria Prmariy Seundar  Secundaria  Superiorno  Superiorno Superiar Suprios
Nl Incompieta Compieta Incompieta Compleea Universtarda  Universitada UniversRara  Uriversitada

Incompiets Complety incompleta Compiety
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— Caracteristicas generales del productor agropecuario por nivel de educacion, Lambayeque

12002
8940
5065
c— = ——
Ninguan Inkcial Primaria Primaria Secundaria Secundaria \uLevﬁ« no Superior no Sug Superfor
Hivel Incompleta Compieta Incompleta Completa Universitaria Universitaria t Universitaria
Incompleta Complata Incompleta Completa

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por nivel de educacion, Arequipa

15k
10k
as?
)
13
1208
E ]
Ok e—
Frsgun ol Prinars Primady Secundara Secundara S z.-o- or c« Swperior Supesior
vl Incoerpinta Completa incompleta Complets UniversZars  Universtacly
Uniy -m) D Univeryd u ha Encompiaty Compiety
I cenplets Comglets

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género - Lambayeque
(Hombres)

HOMBRES
500
600k $88131
471589
30saT1
' 189947
s
ok

Manores gé 15 afos de 15229 don @ 30 2 44 208 deas 3 &4 a0 @0 653 a8 afos



96

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género - Lambayeque

MUJERES
Ok
94
1}
YOk
el
Lo 82792
1% .
Menores de 15 atos de 15 2 29 afos de 30 a 44 afhos de 45 & 64 ahos di 65 3 mas ahos

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género— Lima (hombres)

HOMBRES
Merores 04 15 hos 2615 2 29 305 to 3) 2 44 3 de45 2 61 a0es 00 65 3 mds 2ot

— Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género — Lima (Mujeres)

MUJERLS

&
Mamoces de 15 whos de 1% 2 29 On de 30 2 & a6 da 4% 5 04 Mhoe de 85 & mas ¥
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— Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género

Por edad y género - Arequipa
HOMBRES

= I I I

Menorés de 15 afos dé 15 a 29 afos deé 30 a 44 afos de 45 a 64 afos de 65 a mas atos

Caracteristicas generales del productor agropecuario por edad y género — Arequipa

(Mujeres)

MUJERES
10,000
8443
7.500
5824
5,000 i
4309
2,500 i
1368
3 -
0
Menares de 15 anos de 15 a 29 afos de 30 a 44 afios de 45 a 64 afias de 65 a mas afios
Razon principal de siembra, nivel nacional.
1000k
856784
750k
551468
500k
250k 210557
88303 .
- 43557 s 55431 43051
- [ ] ot [ | =
par Brecios de Marcado Slampre por por Culthvos de Culthos de otra
Campafia Asegurado Siembra el Abastecimiento  Aecomeandaciones Poco Gasto Menor Periodo

Anterior Mismo Cultvo de agua Técnicas Vegetativo
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— Razon principal de siembra, zona Lambayeque.

FRVEN

15560

15100
15k
10k
5k 4573
3511
2214 2007
m =
Ok —
por Precios de Mercado Siempre por por Cultivos de Cultivos de
Campafia Asegurado Siembra el Abastecimiento  Recomendaciones Poco Gasto Menor Periodo
Anterior Mismo Cultivo de agua Técnicas Vegetativo
, . . . .
— Razon principal de siembra, zona Lima.
20k
17817 17321
15k
12795
0Ok
5k 3840 I 3992
3347
] H =
por Precios da Marcada Skampra por pear Cuithvas de Culthos da otra
Campaia Aseguiado Siembra &l Abastecimisnto  Recomendacionss Poco Gasto Menaor Pariodo
Antaior Mismo Cultivo de agua Tacnicas Vegetativo
, . . . .
— Razdn principal de siembra, zona Arequipa.
20k
17700
15k
13038
10k
5051
sk
2978
. = 1351
851
ok ] — ||
por Precios de Mercado Siempre por por Cultivos de Cultivos de
Campafia Asegurado Siembra el Abastecimiento  Recomendaciones Poco Gasto Menor Periodo
Anterior Mismo Cultivo de agua Técnicas Vegetativo

768

otra

3668

otra
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— Razébn principal de siembra perteneciente a alguna asociacion, comité o cooperativa, zona

Lambayeque.

50k
40k 38641
30k
20k
10k
1625
- 0 146 18 25 262 1 257 570 0 1 40 130
Ok N v . v N v . v . s N v . s P s . s . .
Asociacion Asociacion Asociacion Asociacion Asociacion Asociacion Asociacion  Otras Comision  Comite AsociacionCooperativdCooperativa Otras
de  /cooperativa de de Cafetaleros de de  Asociaciones de de de Agraria  AgrariaOrganizacione:
Productores de Productore®roductores agricultores Criadores regantes regantes Productores Cafetalera
Agropecuarioslpagueros Ganaderos Pecuarios de cuyes de cacao

— Razon principal de siembra perteneciente a alguna asociacion, comité o cooperativa, zona

Lima.

30k
26416
20k
15063
10k
2134 1114
741 778 471
o | ] i ] 27 131 o 3 %8 m—
Asociacion Asociacidon Asociacion Asociacidén Asociacion Asociacidn Asociacion  Otras Comisién  Comité AsociaciénCooperativaooperativa Ofras
de /cooperativa de de Cafetaleros de de  Asociaciones de de de Agraria  AgrariaOrganizacione:
Productores de Productore®roductores agricultores Criadores regantes regantes Productores Cafetalera
Agropecuarioslpaqueros Ganaderos Pecuarios de cuyes de cacao

— Razon Principal de siembra perteneciente a alguna asociacion, comité o cooperativa, zona

Arequipa.

40k
33844
30k
20k
10k
6329
1825
507 486 1038
- 229 170 1] 46 169 I o] 3 140
Asociacidn Asociacion Asociacidn Asociacién Asociacién Asoclacién Asociacién  Otras Comision  Comité AsociaciénCooperativaCooperativa Otras
de  /cooperativa de de Cafetaleros de de  Asociaciones de de de Agraria  AgrariaOrganizacions
Productores de Productore®roductores agricultores Criadores regantes regantes Productores Cafetalera

Agropecuarioslpaqueros Ganaderos Pecuarios de cuyes de cacao
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— Razon principal de siembra: otras actividades que generen ingresos, zona Lima.

40k
35755
30475 0323
30k
20k '
11082
10k -
7168
ok |
Fabricacidn da venta de abamolbes Elaboracidn da Senvicio de Mecdnica, Alquiler de Maguinaria Otras Actlvidades
artesania Productos Dervados Herreria, Transporte, Agricola

Etc

— Razon Principal de siembra: otras actividades que generen ingresos, zona Lambayeque.

400
331 323
300
206 203
200 182
133
100 . . I
)
Fabricacion de Venta de abarrotes Elaboracidn de Servicio de Mecanica, Alquiler de Maquinaria Otras Actividades
artesania Productos Derivados Herreria, Transporte, Agricola
Etc

— Razon principal de siembra: otras actividades que generen ingresos, Zona Arequipa.

800

736
50D
400 370 -
a4
238
193
L:U.J . .
: Fabricacion ds Venta de abarmotes Elzboracion de Servicio de Mecanica, Alguiler de Maguinaria Otras Actividades
artesania Productos Dervadaos Herreria, Transporte, Agricola

Etc
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Si las actividades agropecuarias les produce suficientes ingresos para atender sus gastos,
zona Lambayeque.

50k

44162
40k
30k
20k
10k
ok
no

Si las actividades agropecuarias les produce suficientes ingresos para atender sus gastos,

zona Lima.

A5EED

40k
10k
20K
10k
ok
no

Si las actividades agropecuarias les produce suficientes ingresos para atender sus gastos,

53767
no

zona Arequipa.

60k

30k

20k

ok
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— Productores individuales segun idioma, zona Lambayeque.

60k

50k

20k

quachuz

aymara

ashaninka

24

Otra Lengua Nativa

— Productores individuales segun idioma, zona Lima.

60k

40k

20k

Ok

7097

quechua

82

daymara

34

ashaninka

178

Otra Lengua Mativa

— Productores individuales segun idioma, Zona Arequipa.

40k

30k

20k

10k

15394

quechua

420

aymara

ashaninka

19

Otra Lengua MNativa

53623

castellano

LTS

castellano

40893

castellang

13

Idioma Extranjem

95

Idioma Extranjero

23

Idioma Extmnjero
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— Productores individuales que cuentan con DNI, zona Lambayeque.

873

no

— Productores individuales que cuentan con DNI, zona Lima.
20k 76228

60k

B2z

— Productores individuales que cuentan con DNI, zona Arequipa.

G0k 57133

40k

20k

£859

ok
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Unidades agropecuarias y superficie, por uso de principales insumos agricolas y conocimiento

del control bioldgico y certificacion orgénica, segin tamafio de las unidades agropecuarias.

UNIDADES AGROPECUARIAS Y SUPERFICIE,, POR USO DE PRINCIPALES INSUMOS AGRICOLAS Y CONOCIMIENTO DEL CONTROL

BIOLOGICO Y CERTIFICACION ORGANICA, SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
FERTILIZANTES  INSECTICIDAS ~ FUNGICIDAS ~ HERBICIDAS ~ SEMILLAS Y/O ABONO NO USA INSECTICIDAS ~ USO PLENO
Quimicos Quimicos PLANTONES ORGANICO NO QUIMICOS O
CERTIFICADOS BIOLOGICOS

USO DE LOS PRINCIPALES INSUMOS AGRICOLAS

L

APLICA CONOCIMIENTO
CONTROL DE
BIOLOGICO  CERTIFICACION

ORGANICA

Unidades agropecuarias y superficie, por uso de principales insumos agricolas y conocimiento

del control biolégico y certificacion organica, segin tamafio de las unidades agropecuarias,

Zona Lima.

UNIDADES AGROPECUARIAS Y SUPERFICIE,, POR USO DE PRINCIPALES INSUMOS AGRICOLAS Y CONOCIMIENTO DEL CONTROL

BIOLOGICO Y CERTIFICACION ORGANICA, SEGUN TAMARNO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%
ABONO  FERTILIZANTES FUNGICIDAS ~ HERBICIDAS  INSECTICIDAS  INSECTICIDAS NO USA SEMILLASY/O  USO PLENO
ORGANICO QuimMicos NO QUIMICOS O QUIMICOS PLANTONES

BIOLOGICOS CERTIFICADOS

- 0.25%
APLICA  CONOCIMIENTO
CONTROL DE
BIOLOGICO  CERTIFICACION
ORGANICA
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— Unidades agropecuarias y superficie, por uso de principales insumos agricolas y conocimiento

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

del control bioldgico y certificacion organica, segun tamafio de las unidades agropecuarias,

Zona Lambayeque.

UNIDADES AGROPECUARIAS Y SUPERFICIE,, POR USO DE PRINCIPALES INSUMOS AGRICOLAS Y CONOCIMIENTO DEL CONTROL
BIOLOGICO Y CERTIFICACION ORGANICA, SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

25.00%

20.00%

15.00%
10.00%
5.00%
3 W W
0.00%

ABONO FERTILIZANTES ~ FUNGICIDAS HERBICIDAS INSECTICIDAS  INSECTICIDAS NO USA SEMILLAS Y/O USO PLENO

ORGANICO Quimicos NO QUIMICOS O QUIMICOS PLANTONES
BIOLOGICOS CERTIFICADOS
USO DE LOS PRINCIPALES INSUMOS AGRICOLAS APLICA  CONOCIMIENTO
CONTROL DE
BIOLOGICO  CERTIFICACION
ORGANICA

Porcentaje de unidades agropecuarias, por uso de insecticidas quimicos, insecticidas biolégicos,

herbicidas y fungicidas, segin tamafio de las unidades agropecuarias, Arequipa.

PORCENTAJE DE UNIDADES AGROPECUARIAS, POR USO DE INSECTICIDAS QUIMICOS, INSECTICIDAS BIOLOGICOS, HERBICIDAS Y FUNGICIDAS,
SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

INSECTICIDAS QUIMICOS HERBICIDAS FUNGICIDAS NO USA INSECTICIDAS NO QUIMICOS O
BIOLOGICOS
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40.00%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

Porcentaje de unidades agropecuarias, por uso de insecticidas quimicos, insecticidas
biolégicos, herbicidas y fungicidas, segun tamafio de las unidades agropecuarias,
Lambayeque.

PORCENTAJE DE UNIDADES AGROPECUARIAS, POR USO DE INSECTICIDAS QUIMICOS, INSECTICIDAS BIOLOGICOS,
HERBICIDAS Y FUNGICIDAS, SEGUN TAMARNO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%
SAO .
0.00%

INSECTICIDAS QUIMICOS HERBICIDAS FUNGICIDAS NO USA INSECTICIDAS NO QUIMICOS O
BIOLOGICOS

g

Porcentaje de unidades agropecuarias, por uso de insecticidas quimicos, insecticidas

bioldgicos, herbicidas y fungicidas, segun tamafio de las unidades agropecuarias, Lima.

PORCENTAJE DE UNIDADES AGROPECUARIAS, POR USO DE INSECTICIDAS QUIMICOS, INSECTICIDAS BIOLOGICOS, HERBICIDAS Y
FUNGICIDAS, SEGUN TAMARNO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

INSECTICIDAS QUIMICOS FUNGICIDAS HERBICIDAS NO USA INSECTICIDAS NO QUIMICOS O
BIOLOGICOS
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— Unidades agropecuarias y superficie de productores que aplican fertilizantes quimicos y/o
abonos orgéanicos, segln tamafio de las unidades agropecuarias Aplicacion de Fertilizantes,
Arequipa.

UNIDADES AGROPECUARIAS Y SUPERFICIEPE PRODl;lCTORES QUE APLICAN FERTILIZANTES QUIMICOS Y/O ABONOS ORGANICOS ,
SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

EN CANTIDAD SUFICIENTE EN POCA CANTIDAD NO APLICA EN CANTIDAD SUFICIENTE.. EN POCA CANTIDAD.. NO APLICA..

SOLAMENTE APLICACION DE FERTILIZANTES QUIMICOS SOLAMENTE APLICACION DE GUANO, ESTIERCOL Y OTROS ABONOS ORGANICOS

— Unidades agropecuarias y superficie de productores que aplican fertilizantes quimicos y/o
abonos orgéanicos, segin tamafio de las unidades agropecuarias Aplicacion de Fertilizantes,
Lambayeque.

UNIDADES AGROPECUARIAS Y SUPERFICIE DE PRODUCTORES QUE APLICAN FERTILIZANTES QUIMICOS Y/O
ABONOS ORGANICOS , SEGUN TAMARO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
- -
0.00%
EN POCA CANTIDAD NO APLICA EN CANTIDAD SUFICIENTE ~ EN POCA CANTIDAD.. NO APLICA.. EN CANTIDAD
SUFICIENTE..
SOLAMENTE APLICACION DE FERTILIZANTES QUIMICOS SOLAMENTE APLICACION DE GUANO, ESTIERCOL Y OTROS ABONOS

ORGANICOS
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— Unidades agropecuarias y superficie de productores que aplican fertilizantes quimicos y/o

abonos organicos, segun tamafio de las unidades agropecuarias Aplicaciéon de Fertilizantes,

Lima.
UNIDADES AGROPECUARIAS V SUPERFICIE PE PRODleTORES QUE APLICAN FERTILIZANTES QUIMICOS Y/O ABONOS
ORGANICOS , SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES AGROPECUARIAS
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
- . .
0.00%
NO APLICA EN CANTIDAD SUFICIENTE EN POCA CANTIDAD EN CANTIDAD SUFICIENTE.. EN POCA CANTIDAD.. NO APLICA..
SOLAMENTE APLICACION DE FERTILIZANTES QUIMICOS SOLAMENTE APLICACION DE GUANO, ESTIERCOL Y OTROS ABONOS ORGANICOS

— Porcentaje de asistencia técnica, asesoria empresarial 0 capacitacion, segun tamafio de las

unidades agropecuarias, Arequipa.
PORCENTAIJE DE ASISTENCIA TECNICA, ASESORIA EMPRESARIAL O CAPACITACION, SEGUN TAMANO DE LAS UNIDADES
AGROPECUARIAS
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

- i ﬁiﬁ 3.40% 136% 0.21% 0.17% 0.14%
0.00% | —

SOLO CAPACITACION  SOLO ASISTENCIA  CAPACITACION Y CAPACITACION, SOLO ASESORIA  ASISTENCIATECNICA ~ CAPACITACION Y NO RECIBIERON
TECNICA ASISTENCIA TECNICA ASISTENCIATECNICA  EMPRESARIAL Y ASESORIA ASESORIA
Y ASESORIA EMPRESARIAL EMPRESARIAL
EMPRESARIAL

RECIBIERON ASISTENCIA TECNICA NO RECIBIERON
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Porcentaje de asistencia técnica, asesoria empresarial o capacitacion, segin tamafio de las

unidades agropecuarias, Lambayeque.

PORCENTAJE DE ASISTENCIA TECNICA, ASESORIA EMPRESARIAL O CAPACITACION, SEGUN TAMARNO DE LAS
UNIDADES AGROPECUARIAS

100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
- 3.32% 2.28% 0.76% 0.11% 0.11% 0.11%
0.00% [ | —
sOLO SOLO ASISTENCIA CAPACITACIONY ~ CAPACITACION, ~ SOLO ASESORIA  CAPACITACIONY  ASISTENCIA NO RECIBIERON
CAPACITACION TECNICA ASISTENCIA ASISTENCIA EMPRESARIAL ASESORIA TECNICA Y
TECNICA TECNICA Y EMPRESARIAL ASESORIA
ASESORIA EMPRESARIAL

EMPRESARIAL

RECIBIERON ASISTENCIA TECNICA NO RECIBIERON

Porcentaje de asistencia técnica, asesoria empresarial o capacitacion, segin tamafio de las

unidades agropecuarias, Lima.

PORCENTAJE DE ASISTENCIA TECNICA, ASESORIA EMPRESARIAL O CAPACITACION, SEGUN TAMANO DE LAS
UNIDADES AGROPECUARIAS

90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

7.41%
10.00% - 5.96% 3.76% 1.51%

- 0.29% 0.21% 0.16%
oo — — —_— __
soLo SOLO ASISTENCIA  CAPACITACIONY  CAPACITACION, ASISTENCIA SOLO ASESORIA  CAPACITACIONY ~ NO RECIBIERON
CAPACITACION TECNICA ASISTENCIA ASISTENCIA TECNICA Y EMPRESARIAL ASESORIA
TECNICA TECNICA Y ASESORIA EMPRESARIAL
ASESORIA EMPRESARIAL

EMPRESARIAL
RECIBIERON ASISTENCIA TECNICA NO RECIBIERON



110

Anexo 4:  Entrevista a profundidad agricultores de cebolla roja

Entrevista a profundidad

El problema del pequefio agricultor, es que sembramos empiricamente, porque no tenemos un

asesoramiento técnico.

Informacion general

Nombre: Sixto Charogue Mendoza
Lugar: Marquez Chico la Vifia
Edad: 50

Nivel de estudios: --

Tamafo parcela: maximo 5 ha de cebolla

Razén de cultivo

¢Por qué siembras cebolla Roja?

Es apropiada para el clima, dependiendo del clima, para esta temporada si vamos a
sembrar. Bueno en los agricultores nos aventuramos hay temporadas que el maiz da y otra
la cebolla, sembramos cebolla cuando el precio esté entre 90 a 1 sol en chacra, porque de
una ha podemos cosechar 25 m 40 ton por hectarea.

¢Eres cebollero Temporal?

Estamos sembrando 3 afios seguidos, claro nos ha golpeado. Estamos haciendo un
esfuerzo, esperamos que esta campafia sustentar los gastos

¢ Otros cultivos que siembra?

Maiz y cebolla

Proveedores

« ¢Quiénes tus proveedores de Semilla?

La variedad que Sembramos la camaneja. La camaneja a través de los comerciantes
mayoristas, la traen de Arequipa, Dependiendo del comerciante. Yo trabajo con una sefiora
que me da la semilla, cuando no tengo dinero me da para la campafia, pero cuando ya esta
el producto me lleva la cebolla a precio de lo que esta en el mercado, si nuestro trato es: Si
alguien le ofrece un poco mas, le pago su semilla, si se puede vender. Si me paga igual

negociamos a ella.
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¢A parte de camaneja otra variedad?
La pantera también he sembrado, hibrido. Una parte nada mas. El precio de la pantera la
diferencia es el empaste es un tamafio uniforme, pero la semilla es mas cara. Estoy

sembrando camaneja, porque el que me compra nos indica que es la mejor temporada.

Calidad

¢ Cuél es mejor calidad?

Pantera rosa (hibrido). La pantera es mejor, tamafio uniforme, empasta mejor, como no
tenia para la semilla, el que nos compra nos dice cual es la mejor semilla por temporada.
Prefiero, por el precio final, la pantera va a los supermercados por ejemplo la camaneja no
tiene el mismo tamafio uniforme. Cuando hay escasez de semilla, venden cualquier cosa
las hibridas vienen en lata, el precio es caro.

La formacion del bulbo, con buen empaste, tamafio promedio ni muy grande ni muy
pequefio. Que no tenga doble bulbo, el color rosada. La cebolla se clasifica por el empaste.
¢Cémo compras fertilizantes?

A veces el mayorista nos da el fertilizante lo mismo, pero por aca no necesariamente se

usa pesticida.

¢Quiénes son tus clientes?

La sefiora que le vendemos, la mayorista, en la otra campana lleve a la frontera, estamos
en condiciones de competir. Se pasa los analisis de SENASA. Nuestro trailer paso. La
preparacion de suelo es basica, los alméacigos. La cebolla te emociona, sacas 40 toneladas.

El sefior que me vende la semilla, tiene la preferencia.

Entrevista a profundidad

Informacion general

Nombre: José Diaz Burga
Lugar: Reque - Miraflores
Edad: 50

Nivel de Estudios: --

Tamafio parcela: 12 ha proyeccion 40 ha
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Razén de cultivo

¢Por qué siembras cebolla Roja?

Por el momento es el cultivo con mas expectativas de rentabilidad, mayor margen
¢Eres Cebollero temporal o siempre siembras cebolla?

Siembro cebolla hace 4 afios

¢Siembras otros cultivos adicionales?

Tomate y escabeche

Proveedores

¢Quiénes tus proveedores de Semilla?

Me traen la semilla de Arequipa (camaneja mejorada). Llamo al sefior de Arequipa y la
trae. Y en caso de semilla hibrida compro pantera rosa y sivan mis proveedores son Chimu
¢Dbénde compran tus competidores?

En el mercado Moshoqueque, toda la semilla la traen de Arequipa

¢Como te venden?

No todo el negocio es en efectivo: contra entrega, el tampoco da crédito.

¢Siembras alguna variedad de semilla especifica? ;Por qué? ;Te genera algin valor?
Decido por la camaneja porque es todo terreno y todo clima. Camaneja el manejo es mas
facil el manejo. Los hibridos solo dan en el calor y el manejo es otro. Hibridas maés
dificiles de manejar (cuestiones de fertilizacion). No hay asistencia técnica del proveedor,
el hibrido rinde mas

¢Quiénes tus proveedores de fertilizante? (Coémo te venden? ;Ddnde compran tus
competidores?

Los compramos en tiendas y compramos mensual (al cash). Nos traen los productos. El
proveedor le da la formula, y es genérico.

¢Quiénes tus proveedores de pesticida? ¢(Cémo te venden? ;Donde compran tus
competidores?

Los compramos en tiendas y compramos mensual. (al cash). Nos traen los productos.

¢Qué tipo de tecnologia utilizas? ¢Qué tecnologia utilizan tus competidores? ¢Queé
tecnologia hay disponibles?

Nivel de tecnologia todo tecnificado. El hibrido necesita mas fertilizante y mas tecnologia.
El manejo lo veo con el ingeniero. Y mi experiencia.

¢Qué tipo de riego utilizas?
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Riego tecnificado, uso pozo

¢Quién te abastece de agua?

Agua de pozo y con reservorio. (Proceso registro pozo)

Competidores

¢Quiénes son tus competidores?

Estan sembrando bastante cebolla, pocas areas con sistemas portatiles.

Produccion

¢Cual es tu méaxima produccién?
Actualmente estamos con 30 has, pero en la préxima campafia ya que proyectamos

realizar 40 ha. Recientemente hemos terminado 12 ha. y hace mes y medio 18 ha.

Calidad

¢Queé atributos consideras como indicador de calidad de cebolla roja?

Buen porte (tamafio), el secado (el empaste) a esto le llamamos cuando ya estd apta la
cebolla para jalarla y dejarla secar 8 dias con la hoja dependiendo el clima puede ser hasta
5, se forma unas capitas, mientras mas capas tenga mejor presentacion, esto es para
nosotros buena calidad y también para el comprador, la forma también, porque existe una
cebolla media larga como especie de huevo, y se necesita que este lo mas redondita
posible (forma de trompito), esa es la mejor cebolla. EI color también tiene que ser rosado.
En caso de los bulbos con la hibrida se hacen dos, si la cebolla tiene doble corazon, esta
media deforme entonces no, porque afecta la forma, basicamente es por tamafio, es mas
importante el empaste (brillo que puede darle a la cebolla). Las hibridas tiene el mejor
empaste y depende del manejo del agricultor le dé.

Clientes

¢Cdomo es que vendes tu cebolla? ;Como los contactas?

Tenemos contactos, nosotros los Ilamamos y ellos vienen. Estas la estan llevando a
Colombia. El precio esta S/ 1.50

¢Por qué te compran?

Les vendo por el precio y por la forma de pago (contra entrega)

Entrevista a profundidad

Informacién General

Nombre: Cesar Esquien Drogo
Lugar: Marquez Chico la Vifia — Jayanca
Edad: 50
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Nivel de Estudios: --
Tamafio parcela: 4 has / 3 has de cebolla

Razo6n de cultivo

Razén de cultivo

¢Por qué siembras cebolla Roja?

Bueno sembramos porgue sacamos un préstamo hacer algo en la vida porque se escucha
que en la cebolla si se gana, pero también a veces se pierde todo.

¢Por qué siembras cebolla Roja?

Otros cultivos, a veces sembramos pero no hay mercado, ese es el problema. El precio
cuando una ha esta buena, te da unos 40 mil kilos, pero cuando baja a 30 0 40 céntimos ya
no sacas precio ya no se puede vender, hace 2 afios Chiclayo se llenaron los mercados y se
pudrieron. La principal razn es por salir de la crisis

¢Eres cebollero temporal o siempre siembras cebolla?

Temporal, el agricultor es asi, el gobierno no nos apoya, no nos busca mercado, nos dice
siembra este producto y el gobierno deja a sembrar mucha gente y es cuando baja el
precio, si el gobierno nos buscara mercado al menos, el gobierno poco interés al agricultor.
Cuando se escucha que el precio esta bueno ahi es cuando viene la perdida.

¢Siembras otros cultivos adicionales?

Sandia el negociante te compra barato, en el mercado la vende cara, la sandia no resulta

porque hay mucha plaga, algodén también he sembrado.

Proveedores

¢Quiénes son tus proveedores de Semilla?

Bueno, hay mayoristas, gente a veces que ha venido de Arequipa, viven en Chiclayo son
mayoristas compran cebolla, y ellos traen la semilla.

¢Qué tipo de semilla siembras?

La semilla que siembro es la camaneja, hay otra Israel, hay diferentes semillas.

¢Alguna vez has sembrado una hibrida? ¢Conoces los hibridos de cebolla?

No, sé que salen mas répido. Nunca he sembrado un hibrido. Escuchado pantera rosa,
sivan, no he sembrado nunca, porque es muy caro.

¢Por qué siembras es tipo?
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Es mas comercial, son menos sensibles a la plaga. Y sé el manejo. Que no le falte el agua,
las plagas el piojo, el gusano. Lo que més se gasta en abonos y agua y mano de obra,
deshierbo.

« ¢Estas «aperturado» a comprar semillas nuevas?
Si, claro todo es bueno intentarlo.

« ¢Enla zona siembras hibridos? ¢Por qué crees?
En la patera Israel si siembra. Tiene su capital

« ¢Como compras fertilizantes la cebolla?
Todo es al contado. He prestado a familiares, una vez a cajas rurales, si he sacado para 1
ha de platano, aunque ain no me lo han dado todo.

« ¢Que tipo de tecnologia utilizas? ¢Qué tecnologia utilizan tus competidores? ¢Qué
tecnologia hay disponibles?
Tengo riego tecnificado en 2 ha. No fertilizo desde tanque, te ahorras personal, pero eso

requiere capital para comprar un tanque.

Competidores

« ¢Quiénes son tus competidores?
Con varios agricultores, cuando baja la cebolla, es porque estdn cosechando en Arequipa,
de ahi son los productores grandes, no se sabe. Hay gente que se recorre todo el Peru.
Cuando estd bueno el precio todo el mundo siembra. La cebolla depende de muchos
agricultores que siembran, son pocos los grandes y muchos los pequefios

 ¢En cuanto al precio, como es el negociamiento?
Hay que buscar comprador, si ve bonita la cebolla te compra, pero si no te da 20 céntimos,

30 centimos. A veces hay que recuperar el gasto

Calidad

« ¢Queé atributos consideras como indicador de calidad de cebolla roja?
Cuando una cebolla es buena, no tiene la plaga de piojo, se ve un poco medio palido.
Cuando esta bueno, esta empastada, un color medio rojo. El tamafio de primer segundo
tercera cuarta, la forma medio redondita es importante, demasiado grandes tampoco se

compra.
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Anexo 5.

Parte A: Informacién demografico

1. Indigue su lugar
de siembra

a. Arequipa

b. Lambayeque

c. Lima

2. Indique su
nivel de estudios
a. Secundaria

b. Técnico

c. Universitario

Parte B: Razén de cultivo de Cebolla

1. Indique por
cultiva Cebolla

a. Margen (precio - costo)
b. Facilidad de siembra

c. Facilidad de venta

d. Clima favorable

e. Disponibilidad de agua

Parte C: Semillas

1. Indique el Tipo de
Semilla que mas
utiliza (puede marcar
mas de una)

a. Camaneja

b. Sivan

c. Pantera Rosa

d. Otras indique

qué

2. En los ultimos 3 afios 3.

cuantas

veces

Encuesta empresarios agricultores cebolla roja

3. Indique su Tamario de
Parcela (solo cebolla)
a.05-1ha

b.1-2ha

c.2-4ha

d. 4 ha-12ha

e.+12 ha

has

sembrado cebolla

a. Mas de 6 campafias
b. de 6 a 4 campafias
c. de 3 a 2 campafias

d. Solo 1 campafia

2. Indique por qué
eligio la  semilla
principal

a. Recomendacion del
Cliente (Comprador de
Cebolla)

b. Recomendaciones de
Vecinos

c. Experiencia previa
con la semilla

d. Otra indique

Indiqué

4. Financiamiento

a. Ahorros propios

b. Entidades financieras
c. Aporte socios

d. Aporte familiares

e. El comprador financia

la campafia

qué cultivos siembras

adicionales a la cebolla

3. ¢Qué beneficios le

da la semilla elegida?

a. Uniformidad de
producto

b. Facilidad de manejo

c. Precio

d. Otro indique

4. ¢ Qué beneficio de calidad

le otorga su semilla
principal?

a. Tamafios uniformes

b. Empaste

c. Color

d. Otros indique
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4. ¢ Cuéles son los meses que siembras cebolla?
a. enero-febrero-marzo

b. abril-mayo-junio

c. julio-agosto-septiembre

d. octubre-noviembre-diciembre

5. ¢Para elegir la variedad de semilla que usas consideras el mes del afio?

a. Si
b. No

Parte D: Fertilizante

1. ;C6mo obtiene la formula 2. ¢Cuél es su frecuencia de 3. Indique donde compra
de fertilizacion? compra de fertilizante? fertilizante

a. Por experiencia a. Por toda la campafia a. Pequeias tiendas

b. Por recomendacion de b. Mensual b. Distribuidores

proveedor de Semilla ¢. Quincenal c. Grande almacenes

c. Asesoria especializada d. Otros indique d. Otros indique

d. Otros indique

4. Indiqgue como paga su 5. Indique qué tipo de riego que

fertilizante maneja

a. Al contado a. A gravedad

b. Al crédito b. Riego por goteo
c. Otros indique c. Otros indique

Parte E: Insecticidas

1. Tienes algin plan de 2. Cémo decide qué insecticide 3. Indique donde compra sus

aplicacion de insecticida aplicar Insecticidas
a. Si a. Decisién propia a. Para toda la camparfia
b. No b. Recomendacién de la tienda b. Preventivamente

c. Experiencia c. Al inicio del ataque

d. Asesor d. Otros indique
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Parte F: Asesoria técnica

1. ¢ Recibe
asesoria técnica
para sembrar la
semilla?

a. Si

b. No

2. Si marco S,
indique de quién
recibi6 la asesoria
(puede marcar mas
de una)

a. El mismo cliente

b. Tiendas

3. Si recibi6 apoyo del
Estado indique de qué
entidad la recibid:

a. Gobierno Regional

b. SENASA

c. INIA

d. Otros indique

4. Si pudiera recibir
asesoria técnica gratuita
de su proveedor de
semilla, de cebolla, ¢qué
temas relevantes le
gustaria saber?

a. Densidad de siembra

especializadas b. Férmulas de fertilizacion

c. Del Estado c. Riegos manejo vy

d. Entrenamiento frecuencias

especializado d. Control de plagas y

enfermedades

Parte G: Cliente

1. En orden de prioridad 2. ;Como fija el precio de 3. ¢(Como le paga 4. ;/Cual es el destino

cual de los siguientes su venta de cebolla? el cliente? de su produccion de
factores son més a.  Solo decide el a. Contraentrega  cebolla?

importantes para la comprador b. A credito a. Mercado Mayorista
calidad de la cebolla (1 lo b. Usted decide C. Otro local

mas importante 5 menos c. Es un acuerdo mutuo indique b. Mercado Mayorista
importante) d. Otro indique Lima

a. Tamafo ¢. Exportacion

b. Empaste d. Representante de

c. Forma Supermercado

d. Color

e. Un Bulbo

f. Otro indique

Parte H: Perspectivas de Inversion

1. ¢ Tienes intenciones de ampliar tus hectareas 2. Si la respuesta fue Si indique el porcentaje

de produccion en los proximos 2 afios? adicional de hectariaje

a. Si a. <25 %
b. No b. 40-50 %
¢. 50-75 %

d- >100 %



3. ¢ Tiene Planeado invertir en la produccion de Cebolla Roja en los proximos 12 meses?
a. Si

b. No

4. Si su respuesta es Si ¢Por qué? 5. Si su respuesta es No ¢Por qué?
a. El mercado de la cebolla esta en crecimiento a. Baja de precios

b. El precio de cebolla tiende a subir b. Dificultad para sembrar

c. Potenciales clientes c. Falta de financiamiento

d. Margen de Ganancia d. Baja demanda

e. d. Otro indique e. d. Otro indique

119
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Nueva Semilla de “CEBOLLA ROJA”

Imagina que existe una semilla de Cebolla ROJA que te asegura estas prestaciones
Tolerancia a fusarium y raiz rosada

e Uniformidad de bulbos

e Centros Unicos, forma uniforme, color rosado

e Mas de primera clase

e  Mayor produccion

e Densidad de siembra 4.5 Mk/ha.

Fechas de Siembra:
Arequipa : agosto - febrero
Sur : mayo - septiembre

Chiclayo : marzo - julio

Precio por LATA: 380 NUEVOS SOLES (450 GR)
Precio para siembre de 1 hectarea: 1710 NUEVOS SOLES.

PREGUNTA:

1 ¢ Te parece ovedoso?
a. Si

b. No

2. ¢La comprarias?
a. Si

b. No

¢Por qué?

3. ¢ Qué caracteristica adicional quisieras que tenga esta semilla para comprarla?

4. ¢Conoces la marca SEMINIS?
a. Si
b. No
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Anexo 6.  Costo de utilidades para usos de semilla Camaneja e Hibrida

6.1. Costo de produccion con semilla camaneja

L- INF TAC . / 2
Cultivo Cebolla Nivel de Fertilizacién (N-P-K) 230-150- 100

Tipo de Cultivo (T - P} Transitorio Tipo de Suelo Franco Arenoso
Variedad Perilla, [srael, Reigan, Roja Tipo Riego: Riego (Grav, Got, Asper) oJGravedad
Periodo Vegetativo (meses) S Densidad (N° de Plantas‘Ha) |375000

Tipo de Siembra (Directa - Indirecta} Indirecta Distanciamiento 0.5x12

Periodo de Siembra Todo ¢l afio Situac. Terreno (Propio - Alquilado) Alguilado
Periodo de Cosecha Todo ¢l afio Rendimiento Camarncja (Kgtha) 31000
Departamento Arequipa Precio en Chacra (N .S/, x Kg) 0.60

Provincia Arequipa Tasa de Interés Anual (%) 17%

Distrito Arequipa

Valle Arequipa

I[.- ACTIVIDADES
COSTO

CANTIDAD (Ha.) JUNITARIO (8.) SUB TOTAL (54 TOTAL (S/.)

A. COSTOS DIRECTOS 14945.05
A.1.- MANEJO DEL ALMACIGO 1061
1. Preparacion del Terreno almacigo 240.00

|- Remojo v Fangueo JORNAL 2 80.00 160.00

- Bordeadura y arreglo de Melgas o camas JORNAL 1 80.00 80.00

|2. Siembra 680.00

- Roseado y tapado de semillas JORNAL 1 80.00 80.00

- Abonamiento y Fumigada JORNAL 2 80.00 160.00

|- Deshierbo JORNAL 8 55.00 440.00

2. Insumos 141.00

- Fertilizantes : NPK = 20 - 20 - 20 bolsa 50 kg 1 91.00 91,00

- AbonoFol 20-20-20 KG 1 12.00 12.00

- Curzate M72 WP KG 0.5 58.00 29.00

- Round up LT 0.3 30.00 9.00

A.2.- TERRENO DEFINITIVO 13,884.05|
1. Mano de Obra 7768
1.1. Preparacion del Terreno 780.00

- Limpicza de terreno (Cuspa, Junta y Quema) JORNAL 4 55.00 220.00

- Riego DE MACHACO O REMGIO JORNAL 1 80.00 80.00!

- Limpieza de Acequias, Desagues v Drenes JJORNAL 2 80.00 160.00

- Arreglo de Bordos. Tomas y surcos JORNAL 4 80.00 320.00

1.2. Siembra o Trasplante 2 320.00

- Arranque, preparacion v transporte de plantas JORNAL 2 80.00 160.00

- Trasplante JORNAL 24 80.00 1,920.00

- Riego de Asentamiento JORNAL 1 80.00 80.00

- Replante JORNAL 2 80.00 160.00

1.3. Labores Culturales 740.00

- Aplicacion de fertilizantes (abonos foliares v ofros }JTORNAL 4 65.00 260.00

- Riegos JTORNAL [3 80.00 480.00

1.4. Cosecha 3,925.00

- Arranque de plantas, recojo v amontono JORNAL 21 55.00 1,155.00

- Desmoche v seleccion JORNAL 30 55.00 1,650.00

- Ensacada, cosida v pesada JORNAL 6 80.00 480.00

- Guardiania JTORNAL 8 80.00 640.0000

2. Maquinaria e instrumentos Agricolas 11953
- Aradura HR/MAQ 4 80.00 320.00

- Surgueo o surcado HRMAQ 3 80.00 240.00

- Gradeo, Gancho y nivelacion HRMAQ 3 80.00 240.00

- Rastrogeada HR/MAQ 3 80.00 240.00

- Herramientas manuales (Lampas, machetes, limas 2% MO 155.30

3. [nsumos 3.875.75]
3.1 Semillas KG 30 150.00 720,00
|13.3 Fertilizantes (Especificar producto) 2,220.00

[ Nitrato de Amonio Sacos x 50 KG 14 67.70 947.80

[Fosfato Diamdnico Sacos X 50 KG 6 92.70 556.20

Sulfato de Potasio Sacos x 50 KG 4 134.00 616.00

[AbonoFol 30-10-10 KG 4 25.00 100.00

3.4 Agroquimicos (Pesticidas 905.75

3.4.1 Insecticidas (Especificar productos) 182.00

Metomil 90% PS KG 1 60.00 60.00

Cipermetrina LT 0.5 44.00 22.00)

Clorpirifos 48% LT 1.2 45.00 54.00

Metamidofos 60 (Tamaron) LT 1 46.00 46.00

3.4.2 Fungicidas (Especificar productos) 374.75

Propineb (Antracol 70% WP) KG 2 63.00) 136.00

Mancozwb 80 Nufarm KG 2 75.00 150.00
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Metiram (Polyram DF 7026) KG 2.5 35.50 88.75
3.4.3 Herbicidas (Fspecilicar productos) 319.00
Pendimethalin (Herbadox 33E) KG 4 45.00 180.00
Oxifluorfen LT 2 48.00 96.00
Clethodim 128 EC (Gramadal) LT 0.5 86.00 43.00
3.4.4 Adherentes (Especilicar productos) 30.00!
Citowet KG 1 30.00 30.00
4. Agua 276.00 276.00}
Acua M3 12000 0.02 276.00
S. Servicios 772.00)
[ Transporte de insumos VIAJES 1 100.00 100.00
| Alquiler de Mochilas UNIDAD 2 20,00 40.00
3

Chicha mas Lran;iionc UNIDAD 158 4.00 632,00/

COSTO TOTAL

B. COSTOS INDIRECTOS

- Alquiler de Terreno (Ha) Arriendo 1 3 000.00 3000/
- Imprevistos (%) % 2% 14 245.05 284.90
- Gastos Admnistrativos (%) % 3% 14 245.05 427.35
- Asistencia Técnica (%) % 3% 14 245.05 427.358

RESUMEN
1. COSTOS DIRECTOS 14 245.05
2. COSTOS INDIRECTOS 5148.63
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 19.084.
ANALISIS ECONOMICO
- Precio de venta S/. Ke. En chacra 1.05]0.413682028
- Rendimiento (ke/ha) 31,000,
- Valor Bruto de la produccidén 32550
- Costo de Produccion 19.084.65
- Utilidad neta de la produccion 13,465.35

Fuente: Gerencia Regional de Agricultra Arequipa

Elaboracion : DGESEP-DEA / DGDFPA-DEEIA - MINAGRI



6.2. Costo de produccion con semilla hibrida
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Cultivo Cebolla Nivel de Fertilizacion (N-P-Kj 230-150-100
Tipo de Cultivo (T - P) Transitorio Tipo de Suelo Franco Arenoso
Variedad Perilla, Israel, Reigan, Roja Tipo Riego: Riego (Gray, Got, Asper.) olGravedad
Periodo Vegetativo (meses) 5 Densidad (N° de Plantas/Ha) 375000

Tipo de Siembra (Directa - Indirecta) |Indirecta Distan ciamiento 0.5%12
Periodo de Siembra Todo el atio Sitmac Terreno (Propio - Alquilado) Alquilado
Periado de Cosecha Todo el afio Rendimiento HIBRIDA  (Kg/ha) 44000
Departamento Arequipa Precio en Chacra (N.S/. x Kg) 1.05
Provincia Arequipa Tasa de Interés Anval (%) 17%

Distrito Arequipa

Valle Arequipa

IL- ACTIVIDADES

INITARIO (8/) [SUB TOTAL(S/)

TOTAL (5.)

A. COSTOS DIRECTOS 15989.05
A.1- MANEJO DEL ALMACIGO 1061
1. Preparacion del Terreno almicigo 240.00

- Remojo y Fangueo JORNAL 2 80.00/ 160.00,

- Bordeadura v arreglo de Melgas o camas JORNAL 1 80.00 80.00

2. Siembra 680.00

- Roseado y tapado de semillas JORNAL 1 80.00 80.00

- Abonamiento y Fumigada JORNAL 2 80.00 160.00

- Deshierbo JORNAL 8 55.00 440.00

2. Insumos 141.00

- Fertilizantes : NPK = 20 - 20 - 20 bolsa S0 kg 1 91.00, 91.00

- AbonoFol 20-20-20 KG 1 12.00 12.00;

- Curzate M72 WP KG 0.5 58.00 29.00

- Round up LT 3 30.00 9.00

A.2.- TERRENO DEFINITIVO 14.928.05]
1. Mano de Obra 7763|
1.1. Preparacién del Terreno 780.00

- Limpieza de terreno (Cuspa, Junta y Quema) JORNAL 4 55.00 220.00

- Riezo DE MACHACO O REMOJO JORNAL 1 80.00 80.00

- Limpicza de Acequias, Desagues v Drenes JORNAL 2 80.00 160.00

- Arreglo de Bordos, Tomas y surcos JORNAL 4 80.00 320.00,

1.2. Siembra o Trasplante 2 320.00

- Arranque, preparacién v transporte de plantas JORNAL 2 80.00 160.00

- Trasplante JORNAL 24 80.00 1,920.00/

- Rieeo de Asentamiento JORNAL 1 30.00 80.00

- Replante JORNAL 2 80.00 160.00.

1.3. Labores Culturales 740.00

- Aplicacion de fertilizantes (abonos foliares y otros ) JJORNAL 4 65.00 260.00

- Riegos JORNAL 6 80.00 480.00

1.4. Cosecha 3.925.00

- Arranque de plantas, recojo y amontono JORNAL 21 55.00 1.155.00

- Desmoche v seleccidn JORNAL 30 55.00 1.650.00

- Ensacada, cosida v pesada JORNAL 6 80,00 480.00

- Guardiania JORNAL 8 80.00/ 640.0000

2. Magquinaria e instrumentos Agricolas 1195.3)
|- Aradura HR/MAQ 4 80.00 320.00.

- Surqueo o surcado HRMAQ 3 80.00 240.00

- Gradeo. Ganche y nivelacion HRMAQ 3 R0.00 240.00,

- Rastrogeada HR/MAQ 3 80.00 240.00

- Herramientas manuales (Lampas, machetes, limas _}2% MO 155.30

3. Insumos 4.919.75
|3.1 Semillas KG 3.0 598.00 1,794.00

3.3 Fertilizantes (Especificar producto) 2.220.00

Nitrato de Amonio Sacos x 30 KG 14 7.70) 947.80

Fosfato Diamdnico Sacos x 30 KG 6 92.70 556.20

[Sulfato de Potasio Sacos x 30 KG 4 154.00 616.00

AbonoFol 30-10-10 KG [ 25.00 100.00

3.4 Agroquimicos (Pesticidas) 905.758

3.4.1 Insecticidas (Especificar productos) 182.00
|Metomil 96% PS KG 1 60.00 60.00

Cipermetrina LT 0.5 44.00 22.00!

Clorpirifos 48% LT 1.2 43.00 54.00/
[Metamidaofos 60 (Tamaron} LT 1 46.00 46.00/

3.4.2 Fungicidas (Especilicar productos) 374.75

Propineb (Antracol 70% WP) KG 2 68.00 136.00!
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[Mancozwb 80 Nufarm KG 2 75.00 150.00
Metiram {Polyram DF 70%} KG xS 35.50 88.75
3.4.3 Herbicidas (Especificar productos) 319.00!
Pendimethalin (Herbadox 33E) KG 4 45.00 130,00
Oxifluorfen LT 2 48.00 96.00
Clethodim 128 EC (Gramadal) LT 0.5 86.00 43.00!
3.4.4 Adherentes (Especificar productos) 30.00
Citowet KG 1 30.00! 30.00
4. Agua 276.00 276.00
Agua M3 12000 .02, 276.00
S. Servicios 772.00
| Transporte de insumos VIAJES 1 100.00 100.00
Alquiler de Mochilas UNIDAD 2 20.00 40.00
5

Chicha mas lraniione UNIDAD 158 4.00! 632.00]

COSTO TOTAL

B. COSTOS INDIRECTOS

- Alquiler de Terreno (Ha) Arriendo 1 3 000.00 3000/
- Imprevistos (%) % 2% 14 245.035 284,90
- (Gastos Admnistrativos (%6) % 3% 14 245.05 42735
- Asistencia Técnica (%o} % 3% 14 245.05 427.35]

1. COSTGS DIRECTOS

2. COSTOS INDIRECTOS
TOTAL COSTO DE PRODUCCION

RESUMEN
14 245.05
5148.63

ANALISIS ECONOMICO

_Precio de venta S/. Kg. En chacra 1.05]0.564314935
- Rendimiento (ke/ha) 44,000
- Valor Bruto de la produccitn 46200
- Costo de Produccion 20.128.65
- Utilidad neta de la produccion 26,071.33

Fuente: Gerencia Regional de Agricultra Arequipa

Elaboracion : DGESEP-DEA / DGDPA-DEEIA - MINAGRI
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