UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA
FACULTAD DE AGRONOMIA

“ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR DE LOS AJIES
ESCABECHE (Capsicum baccatum L. var. pendulum (Wild)) Y PICANTE
(Capsicum. sp.) EN: “LOS EJIDOS DEL NORTE”, PIURA-PERU”

Presentado por:
DANIEL ABRAHAM ARIAS HIDALGO

Tesis para optar el titulo de:

INGENIERO AGRONOMO

Lima-Peru
2014



UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA
FACULTAD DE AGRONOMIA

“ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR DE LOS AJIES ESCABECHE
(CAPSICUM BACCATUM L. VAR. PENDULUM (WILD)) Y PICANTE
(CAPSICUM CHINENSE ) EN EL CASERIO: “LOS EJIDOS DEL NORTE”,
PIURA-PERU”

Tesis para optar el Titulo de:

INGENIERO AGRONOMO

DANIEL: ABRAHAM ARIAS HIDALGO

Sustentada y Aprobada ante el siguiente jurado

---------------------------------------------------------------------------

Ing. Andres Casas Diaz Dr. Hugo Vega Cadima
PRESIDENTE PATROCINADOR
Ing. Mg. Sc. Leoncio Fernéndez Jeri Ing. F ernando Passom Telles
MIEMBRO MIEMBRO
Lima — Peru

2011


REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz

REPOSITORIO
Lápiz


Dedicada a mi madre.



AGRADECIMIENTO

Agradezco el valioso apoyo de la Dra. Jaqueline Garcia Yi por su asesoramiento

permanente durante el desarrollo de este trabajo de investigacion.

Mi gratitud sincera a mi compariero, colega y hermano Humberto Saavedra Lopez
por confiar en mi persona para brindarme su amistad y sus invalorables consejos no solo
dentro del tiempo que tomo el desarrollo de este trabajo de investigacion, sino también a lo

largo de la carrera y los innumerables momentos que compartimos dentro de la UNALM.

Reconozco y valoro el aporte para poder terminar este trabajo de tesis al equipo que
se conformo con: Humberto Saavedra, Mauricio Medina y Alexandra Jahncke, quienes
colaboraron en la elaboracion de las encuestas, tabulacion de datos y posterior anélisis.

Asi mismo, el financiamiento para el trabajo de campo de la tesis fue otorgado por la
Universidad de Hannover en Alemania bajo el marco del “Proyecto de investigacion para el

rescate y promocion de ajies nativos en su centro de origen: Peru y Bolivia”.



RESUMEN

El proposito del presente trabajo de tesis fue desarrollar un anélisis y evaluacion de
los componentes de la cadena de valor(ACV) de los Ajies Escabeche y Picante, tomando
como estudio de caso el caserio de Los Ejidos del Norte, Piura-Per(; partiendo de la
hipdtesis general que la situacion de pobreza en la cual se encuentran los pequefios
agricultores de este caserio, estd relacionada directamente con deficiencias en el manejo

agronomico, fallas en los canales de comercializacién y mecanismos de mercadeo deficiente.

La investigacidn es de tipo descriptiva y de corte transversal en el tiempo, siguiendo
la metodologia del manual Value Links (2007) de la GIZ. De esta manera durante los meses
de Octubre- Noviembre del 2010, se aplicaron encuestas estructuradas y semi-estructuradas
sobre un total de 105 agricultores jefes de familia provenientes de los centros poblados de
Huan, La Palma y el Molino, 11 comerciantes mayoristas, 9 comerciantes minoristas y 39

consumidores finales entre restaurantes y amas de casa.

Se logra determinar que las practicas agrondmicas basada en conocimientos
empiricos, ocasionan un encarecimiento de costos de produccion y alteracion negativa del
agro ecosistema. Asi mismo, mediante el mapeo efectuado se visualiza que la estructura
territorial, se desarrolla solo dentro de la ciudad de Piura, y mediante el analisis de ingresos,
se determina que agricultor es el actor en posicion mas desventajada dentro de la cadena de
valor, debido a los bajos margenes de ganancia percibidos. De igual manera, los resultados
sugieren que existen dos escenarios para la comercializacion de ajies, uno de altos
ingresos/quintal vendido, con 37.7 y 38.8 nuevos soles de beneficio econémico y otro de
bajos ingresos con 13.5 y 11.9 nuevos soles para aji Escabeche y Picante respectivamente,
situacién que se encuentra relacionado a épocas de falta de abastecimiento de ajies del

mercado Mayorista de Piura.
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1.  INTRODUCCION

En los ultimos afios, el ACV/(Andlisis de Cadena de Valor) es utilizado en estudios de
caso como el caserio de Los Ejidos del Norte; y a su vez, ha tomando cada vez mas
importancia como herramienta para optimizar los beneficios econémicas de los agricultores,
asi como para vincularlos dentro de los mercados existentes hacia nuevos. Este tipo de
analisis, constituye un meétodo estructurado y cuantificable para la identificacion de las
diferentes etapas de la cadena de valor, evaluacion de la eficiencia relacionada con practicas
agronomicas, calculo de los margenes de ganancia, costos de transaccion, capital social,
estructura territorial y estructura gobernanza asociada con cada una de las diferentes etapas o
eslabones que atraviesa el producto agricola durante su cultivo, cosecha, transporte,

procesamiento, mercadeo al por mayor y menor, hasta su abastecimiento al consumidor final.

Para el presente estudio de tesis, se selecciona el género Capsicum debido a las
siguientes razones: (1) Capsicum es un complejo altamente diverso de especies domesticadas
y silvestres que ofrecen gran diversidad en su centro de origen en Bolivia y PerQ; (2)
Capsicum es de importancia mundial para la dieta e ingresos de muchos agricultores; (3)
Capsicum es un complejo prometedor para la diferenciacién de productos, como lo evidencia
el aumento de interés de los consumidores y el rango de industrias que demandan a este
como materia prima; (4) Su centro de origen coincide con un area de gran pobreza en
Latinoamérica (5) La estrategia hemisférica de conservacion para las Américas, llevada a
cabo el 2005 por el Fondo Mundial para la Diversidad de Cultivos consideré a Capsicum,
junto con el Phaseolus (frijoles), como los cultivos' de mayor prioridad para emprender

acciones de conservacion y fortalecimiento de su uso.

El caserio de Los Ejidos del Norte, Piura-Peru, fue seleccionado como estudio de
caso para el desarrollo del ACV del aji Escabeche y Picante, en base a criterios relacionados

con niveles de pobreza de los pequefios agricultores, tradicion agricola relacionada al cultivo

! CAPGERNet, NORGEN, REDARFIT, PROCISUR, REGENSUR, REMERFI, y TROPIGEN. 2008. Hacia una Estrategia
Hemisférica racional de Conservacion de los Recursos Fitogenéticos para la Alimentacion y la Agricultura en las
Américas. Documento de trabajo preparado por las seis redes subregionales de las Américas. Fondo Mundial para la
Diversidad de los Cultivos. Disponible en http://wwuwv.croptrust.org/main/regional.php?itemid=58.




de variedades nativas de Capsicum, facilidad de acceso a los pequefios agricultores, y por
contarse con el apoyo logistico de la oficina de la cooperacion alemana (G1Z) dentro del
distrito Piura. De esta manera, se busca a través del ACV y las evaluaciones
complementarias, favorecer una comprension integrada de las potenciales barreras técnicas,
econdmicas Yy sociales que dificultan la optimizacion de ganancias y la participacion de los
agricultores en la cadena de valor del Capsicum en el caserio de Los Ejidos del Norte, lo cual
permitird poder formular recomendaciones y proponer alternativas de politica para
maximizar el beneficio econdmico de los pequefios agricultores de escasos recursos,
orientdndose a tener un cultivo de variedades nativas de Capsicum sostenible, reduccion de
la pobreza, distribucion equitativa de ingresos, y a la preservacion de la diversidad genética
de este género en su centro de origen.

En particular, el objetivo general del presente proyecto de tesis es: “Analizar y
evaluar la cadena de valor (ACV)” de los ajies Escabeche y Picante provenientes del caserio
de los Ejidos del Norte. Incluyendo también los siguientes objetivos especificos: (a)
Identificar y analizar las practicas agrondémicas actuales. (b) Determinar los actores
participantes, realizar el mapeo de estos actores; asi como establecer la estructura técnica,
territorial, de ingresos y egresos. (c) Determinar los margenes de ganancia correspondientes
a cada actor a lo largo de la cadena de valor. (d) Analizar el efecto que tiene la longitud de la
cadena de valor sobre los margenes de ganancia percibidos. (e) Evaluar los efectos de los
costos de transaccion y capital social en la integracion al mercado. (f) Analizar los diferentes
determinantes del cultivo de variedades nativas de Capsicum. (g) ldentificar y analizar
opciones de mejoramiento de las cadenas de valor existentes orientados a la optimizacion del
beneficio econémicos

Finalmente, mediante los resultados obtenidos se busca ayudar al desarrollo de un
enfoque modelo para hacer frente a la pobreza entre los pequefios agricultores, asi como a la
reduccion de la diversidad genética de Capsicum nativo (ajies y similares) en el Perd,
enmarcandose dentro del “Proyecto de Investigacion para el Rescate y Promocion de Ajies
Nativos en su Centro de Origen: Perti y Bolivia” (PIRPAN), coordinada por el Organismo
No Gubernamental (ONG) Bioversity International y financiada por la Cooperacion
Alemana (G12).



2. REVISION DE LITERATURA

El género Capsicum perteneciente a la familia Solanacea posee una gran diversidad,
incluyendo mas de 30 especies; sin embargo, solo cinco de éstas han sido domesticadas
(Eshbaugh, 1983). Asi mismo, incluso dentro de estas, existe una amplia gama de colores,
formas, sabores y grados de picor existiendo desde ajies dulces hasta ajies muy picantes (Singh
et al. 2006).

Una de estas especies, Capsicum baccatum, que aparentemente se origind en el altiplano
andino de Bolivia (McLeod, 1982) es la especie mas cultivada en América Sur asi como en
Peru (Bosland, 1996). Existiendo muchas variedades diferentes dentro de esta especie, pero en
general se pueden distinguir de otras por sus pétalos dispersos verde blanquecino con manchas

amarillas, verdes o marrones (Bosland, 1996).

En Perd, el aji més popular es el C. baccatum L. variedad pendulum (Wild),
comUnmente conocido como aji Amarillo o aji Escabeche. La fruta es de forma alargada y color
naranja intenso, de tamafio promedio de 10 cm (APEGA, 2009). De acuerdo con su pungencia,
el aji Escabeche contiene valores desde bajos-moderados hasta superiores a 17 Unidades
Scoville (Singh et al. 2006)°. Esta pungencia es ocasionada por la capsaicina, alcaloide que
normalmente se halla localizado en la placenta del fruto; es decir, en los tabiques que discurren
a lo largo de la pared del fruto; sin embargo, a pesar de que las semillas no son fuente de
pungencia, de vez en cuando absorben la capsaicina, debido a su proximidad a la placenta
(Bosland, 1996).

Entre los diferentes usos del genero Capsicum, resaltan los de caracter medicinal, el cual
tiene una larga historia; ya que, culturas tan antiguas como los Mayas utilizaban estas plantas
para tratar el asma, tos y dolor de garganta (Cichewicz y Thorpe, 1996). Asi mismo,
compuestos quimicos presentes en el Capsicum como los capsaicinoides han sido elogiados en

los ltimos afios por la literatura médica como inhibidores de procesos inflamatorios asociados

2 Las Unidades de calor Scoville son la unidad de medida del indice de Scoville. El valor indica el contenido de
capsaicina, un componente activo del aji determinante en su pungencia (Bosland, 1996). Sin embargo, la fiabilidad
del indice Scoville es criticada por algunos autores, e.g. Pruthi (2003)



a enfermedades como la arterosclerosis y la progresion tumoral (Szolcsanyi, 2003; Spiller,
2010); es por ello que la industria farmacéutica moderna utiliza la capsaicina como un balsamo
contra-irritante para aplicacion externa. En la actualidad se siguen encontrando mas usos
innovadores, reductores de peso (Lampe, 2003), aerosoles de defensa personal y como agente

colorante de alimentos (Bosland, 1996).

2.1 CARACTERISTICAS GENERALES DEL MERCADO DE CAPSICUM

El aji Escabeche o C. baccatum L. var. pendulum (Wild) se cultiva principalmente en
América del Sur. En el Per, esta variedad es cultivada en casi toda la costa del pais. Asi mismo
esta variedad, también es conocida y cultivada en Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia y
Ecuador; también cultivdndose en pequefias cantidades en paises como Costa Rica, Estados
Unidos, e India (Eshbaugh, 1968 ).

En términos generales, el aji es probablemente a nivel mundial una de las especias mas
utilizadas (Mubarick, 2006); sin embargo, los datos estadisticos internacionales existentes, no
especifican los volimenes de produccion para las variedades Escabeche (C. baccatum L. var.
pendulum (Wild)) ® o Picante (Capsicum chinense). La informacién sobre el mercado
internacional de ajies esta disponible Unicamente de manera agregada. Por otra parte, esta
informacidn existente evidencia la importancia del aji y a su vez sugiere un gran potencial para
los ajies Escabeche y Picante en el mercado mundial, puesto que la demanda de ajies ha
aumentado en todo el mundo en las Gltimas décadas, especialmente en las cocinas gourmet de la
India, China del Sur, Africa y América del Sur, donde este producto, es un componente
inherente e importante en los condimentos y aderezos de éstas (Knapp, 2007), situacion que es
consecuencia de la globalizacion; ya que, ha llevado a una internacionalizacion de los gustos y
cocinas, abriendo de esta manera las puertas del mundo al aji peruano dentro de las exigentes

cocinas europeas y asiaticas.

Principalmente debido a sus posibilidades de uso multifuncional, los ajies Escabeche y
Picante estan muy bien calificados para satisfacer las demandas de los consumidores de hoy en
dia; ya que, en los paises desarrollados, la tendencia es alejarse de sabores artificiales y
acercarse mas bien a ingredientes sanos y naturales; puesto que, la conciencia creciente hacia la

salud ha ocasionado que los consumidores busquen cuidar de una dieta equilibrada, que podria

® Los datos internacionales mas exactos sobre la produccion y el comercio se encuentra en FAOSTAT, pero la base
de datos sélo incluyen las especies Capsicum annuum, Capsicum fructescens y Pimenta officinalis



ser complementada con el uso del aji, debido a que este aporta vitaminas y antioxidantes,

ademas de sabores Unicos en la cocina nacional e internacional.

2.2 PRODUCCION Y EXPORTACIONES DE CAPSICUM EN EL PERU Y EL
MUNDO

Las estadisticas reportadas a nivel internacional no disgregan el cultivo de Capsicum por
variedades cultivadas. En este contexto en el Cuadro 1 se presenta un resumen de los seis
principales paises productores de ajies frescos y deshidratados durante el afio 2009. Estos datos
es tan estimados por FAOSTAT (2011a), sefialando a su vez que en este afio, mas de tres
millones de hectareas agricolas fueron destinadas al cultivo de ajies para consumo en fresco y/o
deshidratados en todo el mundo; de éstas se obtuvo una produccion superior a los 28 millones
de toneladas de productos frescos y casi 3.13 millones de toneladas de aji deshidratado.

Cerca de dos tercios de la produccion de aji para consumo en fresco provienen de Asia,
siendo China el mayor productor a nivel mundial con 14.5 millones de toneladas/afio, seguido
por México y Turquia. Para este tipo de ajies de consumo en fresco, Perd ocupa el puesto 72
con una produccion de 10698 toneladas anuales, con respecto a ajies deshidratados, después de
la India, China, Pakistan y Tailandia, Per( ocupa el quinto lugar con una produccion de 140,216
toneladas (FAOSTAT; 2011b).

Cuadro 1 Los seis mayores productores de aji durante el 2009

AJlI FRESCO AJI SECO O DESHIDRATADO

PAIS PRODUCCION (Tons) PAIS PRODUCCION(Tons)
China 14,520,301 India 1,300,000
Mexico 1,941,560 China 260,000
Turkia 1,837,000 Pakistan 186,700
Indonesia 1,100,000 Tailandia 170,125
Espafia 1,011,700 Peru 140,216

USA 926,680 Etiopia 118,514

Fuente: FAOSTAT

A nivel nacional, el INEI (2011) sefiala que la produccion de aji en Per( para el afio
2010 fue de 2793.01 toneladas (Ver Cuadro2), en la cual se aprecia que la produccién de aji se

ha incrementado en 43.13 por ciento durante los Gltimos cinco afos.



Cuadro 2 Produccion de Aji en el Pert 2005-2010 (toneladas)

Afo 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Produccion(Miles de Toneladas) 1951.28 1995.47 2635.29 3409.18 3553.96 2793.01

Fuente: INEI (2011).

A pesar de no pertenecer a los principales productos y/o cultivos a nivel nacional debido
a su consumo relativamente bajo en comparacién a productos de consumo masivo como la papa
o el arroz; los ajies son insumos basicos y fundamentales para la cocina peruana, y
especialmente el aji Escabeche muestra gran versatilidad culinaria, ya que puede ser consumido
en fresco y/o deshidratado; en este Ultimo caso se denomina aji Mirasol, y se utiliza no solo en
polvo o en piezas enteras, sino también en salsa o en las pastas, y muchas otras preparaciones
como postres (APEGA 2010).

En cuanto a las exportaciones en la Figura 1 y la Figura 2 se presenta un resumen
recopilado de FAOSTAT (2011c) para el afio 2008, en el cual se detalla la participacion en el
mercado internacional de los principales paises exportadores de ajies destinados al consumo en
fresco y consumo deshidratado respectivamente. Durante este afio, México fue el principal
exportador de ajies frescos, seguido por Espafia* y los Paises Bajos; sin embargo, en cuanto a
las exportaciones mundiales de aji deshidratado Per( ocupa el tercer puesto en mayores
exportaciones de este producto(Ver Figura2), puesto que la costa peruana favorece una
produccion durante todo el afio. Asi mismo, tanto aji para consumo en fresco y/o deshidratado
fue exportado principalmente a los Estados Unidos, México, Espafia, Chile y Brasil, con un
valor de exportaciones alrededor de 4,699 millones de dolares para aji fresco y 136,2 millones
de dolares para el aji deshidratado (FAOSTAT; 2011).

En la Gltima década el comercio del aji se ha incrementado notablemente, en el Cuadro 3
se contrasta una tendencia ascendente en las exportaciones de aji a nivel nacional e

internacional, tanto para ajies de consumo en fresco como deshidratados.

* Como se observa, los Paises Bajos y Espafia, son dos puertos europeos importantes, debido a los grandes
volimenes de aji que se importan. Por lo tanto, se puede suponer, que sirven principalmente como puntos de
negociacion de comercializacion del aji



Figural Exportaciones Top para Ajies de consumo en Fresco- 2008

1400000
1200000
1000000
B Cantidad (Tonelada)
800000
mValor (1000%)

Fuente: Ajustada por FAOSTAT

Figura2 Exportaciones Top para Ajies Deshidratados- 2008
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Cuadro 3 Cantidades y porcentajes de aji exportado, 1998-2007

Peru Mundo

Cantldal((goersportada % de produccion total | Cantidad exportada (ton) %o de produccion total
Afio Fresco Deshidratado Fresco Deshidratado Fresco Deshidratado  Fresco Deshidratado
1998 10 610 0.02 3.05 1,244,326 228,910 6.70 10.00
1999 12 1773 0.15 3.06 1,357,261 227,846 7.00 9.50
2000 61 3369 0.75 5.40 1,332,179 240,478 6.40 10.00
2001 42 9894 0.40 15.0 1,445,123 291,161 6.70 11.90
2002 72 15075 0.60 20.10 1,609,317 339,029 7.20 14.80
2003 36 14926 0.50 17.20 1,713,714 370,112 7.10 13.80
2004 87 27543 1.50 26.70 1,798,245 417,866 7.30 15.50
2005 567 54131 7.00 33.50 1,978,201 423,758 7.80 15.70
2006 226 49834** 4.90 30.80 2,039,990 457,988 7.70 16.30
2007 242 43711** 2.40 26.50 2,103,699 503,199 7.70 16.80

Fuente: Elaboracién propia con los datos de FAOSTAT; **Estimacion FAO.

Con respecto a las exportaciones de aji Escabeche (ver Cuadro 4), en los ultimos cuatro
afios Peru ha exportado casi 2500 toneladas de este, lo cual incluye productos procesado y sin
procesar, con un valor FOB® de més de 5,5 millones de délares americanos. De manera similar
a los otros ajies exportados desde Peru, los principales clientes han sido Estados Unidos,

Espafia, Japdn, Chile e Italia.

Cuadro 4 Valores de exportacion y cantidades (Ton) de aji Escabeche, 2006-2009

2006 2007 2008 2009
Valor FOB( délares) 931,644 1,264,648 1,573,370 1,540,490
Peso neto ( Ton) 466.1 613.4 676.2 675.7

Fuente: PROMPERU

La demanda de exportacion de productos procesados o semi procesados derivados del
aji Escabeche, estuvo centrada basicamente en pastas, congelados y salsas. Entre el 2006 y el

2009 estos tres productos generaron un valor de exportacion de 4 millones de ddlares

® El termino de comercio internacional FOB (= franco a bordo) indica que el exportador o vendedor de un bien
tiene que pagar por el transporte y la carga hacia y en el mercado interno (aire) del puerto. EI comprador debe
soportar todos los siguientes costos y riesgos (por ejemplo, el riesgo durante el transporte). Los términos de
comercio internacional (Incoterms) son normas voluntarias para la interpretacion de los términos contractuales
internacionales en el comercio de productos basicos.



americanos, con cerca de 2.000 toneladas de productos exportados. Los valores especificos de

cada afio se presentan en el Cuadro 5

Cuadro 5 Los tres productos mas exportados derivados de aji Escabeche, 2006-2009

2006 2007 2008 2009
Valor Peso Valor Peso Valor Peso Valor Peso
FOB Neto FOB Neto FOB Neto FOB Neto
(US$) (US$) (US$) (US$)

Congelado | 286,85 180.0 | 452,69 249.8 | 46530 236.6 583.07 304.6
Pasta 197,07  87.7 369,95 171.8 | 38524 1185 475.66 164.5
Salsa 207 80.3 206,3 77.4 | 310,05 143.8 166.81 77.8

Fuente: PROMPERU

2.1 CADENAS PRODUCTIVAS Y CADENAS DE VALOR

Segun Porter (1991), las cadenas productivas son un conjunto de actividades que lleva a
cabo un productor para competir en un sector en particular desde la produccion o elaboracion
del producto final hasta la comercializacion al usuario final.

Para Hobbs (2005) considera que la diferencia basica de las cadenas productivas y
cadenas de valor, se fundamenta en el hecho de que una cadena de valor tiene como reto
principal, establecerse objetivos comunes, mejorar los flujos de informacion, evaluar el
desempefio de sus actores, generar beneficios tangibles para los actores involucrados,
construccion de confianza entre los actores involucrados para establecer relaciones de

cooperacion 'y desarrollar mercados a partir de mayor competitividad del producto.

2.2 ESTUDIOS SIMILARES EN ANALISIS DE CADENA DE VALOR
CAPSICUM

El andlisis de cadena de valor es una herramienta Util para entender el proceso econémico
asociado a la produccion y comercializacion de un producto final (Kuramoto, 2008). Puede ser
descrito como "la gama completa de actividades que se requieren para llevar un producto (o
servicio) desde su concepcion, a través de las diferentes fases de la produccion”... y... "la entrega
al consumidor final..." (Kaplinsky / Morris, 2002, p. 4); sin embargo la literatura disponible sobre
analisis de cadena de valor para el caso especifico de ajies es relativamente escasa, reportandose

los siguientes estudios:

Schipmann (2006) analizé la cadena de valor de Capsicum (ajies y similares) en Ghana,

sefialando los costos y beneficios para los pequefios agricultores que producen para el mercado de
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exportacién en comparacion con la produccion para el mercado interno. Este estudio de caso
sugiere que la integracion con cadenas de valor internacionales puede ofrecer beneficios
adicionales en comparacion con las cadenas de valor nacional; sin embargo también se podrian
generar beneficios adicionales a través de la optimizacion de las cadenas de valor nacionales, por
lo que son estas un instrumento Util para la cooperacion al desarrollo, que permiten la integracion
de la poblacion mas pobre, como son los pequefios agricultores. A su vez, se determind que
promoviendo el desarrollo del capital humano, los pequefios productores tienen la capacidad de
mejorar su produccion e integrarse en cadenas de méas alto valor. Esto ofrece una oportunidad
para muchos pequefios productores rurales que actualmente producen en las peores condiciones

para los mercados tradicionales.

Schipman (2006b) en un anélisis de la cadena de valor de los distintos mercados de ajies
en Tailandia, proporciona informacion sobre los diversos aspectos de la produccion, consumo y
comercializacion de Capsicum en Tailandia examinando las etapas de la cadena de valor por
separado y describiendo tendencias, problematicas e innovaciones. Se determind que el cultivo
del aji en el continente asiatico ha tenido un impacto importante en el desarrollo rural,
principalmente en China, India, Tailandia e Indonesia, estimando que aproximadamente 1,7
millones de familias campesinas solamente en China se dedican a su produccion vy
comercializacién. De acuerdo a un analisis nacional de cadena de valor, se determind que la
produccion del aji en ese pais generé una importante demanda de insumos, especialmente
fertilizantes, pesticidas, semillas, y agua para riego, lo cual fomentd las actividades comerciales
en zonas rurales. El traslado de recursos agricolas desde cultivos tradicionales como los cereales
hacia el cultivo del aji resultd en una mayor eficiencia en el uso de recursos, y en mejoras de los
ingresos econdmicos de los agricultores. Las recomendaciones derivadas del analisis de cadena de
valor incluyeron mejoras en la calidad de los ajies, adaptaciones de productos derivados de
acuerdo a los requisitos de la demanda, y la expansion hacia el mercado internacional.

Mubarik (2006), mediante los resultados del analisis de la cadena de valor del aji en
Indonesia indico que la mayoria de la produccion agricola se vende a intermediarios locales con
muy poca comercializacién directa por parte de los agricultores. Esto se debia al escaso volumen
ofertado por parte de los agricultores de manera individual, lo cual estaria asociado a una baja
inversion en el cultivo debido a la ausencia de instituciones financieras apropiadas para la
obtencion de préstamos. Sin embargo, la participacion de los intermediarios en la cadena de valor

reducia el beneficio de los agricultores y elevaba el precio de venta para los consumidores finales.

10
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Por lo tanto, se recomendaron mejoras en el acceso de los agricultores a préstamos de
instituciones financieras y reducciones en la longitud de la cadena de valor. Estas mejoras
también podrian contribuir en la reduccién en el precio de venta de los ajies a los consumidores
finales.

Lancaster (2009) combind un estudio de mercado y analisis de cadena de valor para la
Paprika. Este estudio fue desarrollado por encargo del gobierno de Australia. Los resultados
obtenidos sugieren que existe una necesidad de diferenciacion de los productos para mejorar su
comercializacion. Esta diferenciacion debe basarse en caracteristicas relacionadas con calidad y
consideraciones de bioseguridad. De igual manera, debe buscarse mayor valor agregado en la
produccién agricola, a través de un enfoque modelo para desarrollar y fortalecer la industria de

procesamiento.

Dilla (2010) realiz6 un andlisis de las cadenas de valor de Aji Escabeche en Peru,
centrando especificamente su investigacion en los distritos de Chancay y Huaral, examinando si
una integracion profunda de pequefios productores en la cadena de valor nacional o
internacional conduce a una mejora de su situacién econémica y por lo tanto sirve como una
estrategia exitosa para reducir la pobreza en un pais en desarrollo como Perd. Los resultados de
esta investigacion sugieren que que los pequefios agricultores estdn poco integrados en las
cadenas de valor nacionales y que no participan en el mercado internacional de productos
elaborados. Asi mismo los vinculos comerciales solo se dan con intermediarios mayoristas,
debido a esto los pequefios agricultores no tienen contacto con otros compradores, tales como
procesadores, exportadores, o supermercados, los cuales les podrian ofrecer mejores precios.
Por lo tanto, el andlisis de la gobernanza y la estructura territorial revel6 que los pequefios
propietarios enfrentan diferentes barreras cuando buscan una integracion al mercado,
identificAndose la distancia debido a los diferentes eslabones de la cadena (longitud de la
cadena) y el suministro insuficiente de material de siembra como los principales obstaculos. De
igual manera, una de las conclusiones de esta investigacion fue la necesidad de realizar estudios
comparables sobre andlisis de cadena de valor de Capsicum en otras ciudades de Per(, debido a

que el marco institucional podria cambiar de una realidad geografica a otra.

11
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2.3 DEFINICION DE UNA CADENA DE VALOR Y SUS COMPONENTES

El Analisis de Cadena de Valor (ACV), es un modelo tedrico que permite describir el
desarrollo de las actividades estratégicas y relevantes de una organizacion empresarial, con el

fin de generar valor al cliente final (Porter; 1990)

Segun Gereffi, (1994), para definir una cadena de valor se debe considerar de manera
minima las siguientes etapas individuales: estructura técnica, actores, ingresos-egresos, y
estructura territorial. Las interacciones entre estas, son las relaciones y vinculos contractuales
que no s6lo determinan la forma en que los bienes son objeto de comercio, si no que son
decisivas para el caracter global de la cadena, conjuntamente con el marco institucional,
juridico y otros aspectos, los cuales también deben ser considerados en el andlisis de la

cadena de valor.

De esta manera, para poder desarrollar un ACV de carécter holistico, este puede ser
complementado con evaluaciones de costos de transaccion, capital social y analisis de
determinantes para la participacion de los agricultores en la cadena bajo estudio. Este dltimo

aspecto no se define y desarrolla aln en este sub-capitulo, sino en el sub-capitulo 7.4.2.

Un resumen visual de los aspectos béasicos relevantes en una cadena de valor se

incluye en la Figura 3.

Figura3 Componentes de una Cadena de Valor

Proceso Suministros de Produccion Procesamiento Marketing Consumidor
Técnico de insumos Final
Produccion

Estructura de o Q 0 ) \
Gobernanza {} pe— S —— ez < {}
O <& {}
Condiciones Macro
Meso Level: Informacion Promocion de Proyectos Investigacion Publica  Ferias
Macro Level: Infraestructura Marco Juridico Marco politico

Fuente: Adaptado de GTZ, 2004
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a) Estructura Técnica y Actores

Identifica el proceso técnico de produccién y se puede dividir en cinco etapas:
suministro de insumos, produccién primaria, procesamiento, comercializacion y consumo final.
En todas las etapas se pueden encontrar de uno a varios actores diferentes. EI primer paso del
proceso de produccién es el suministro de insumos, en el cual se considera desde el proveedor
de semillas hasta el equipo técnico y/o maquinaria necesaria para la produccion del producto
agricola. Los actores en esta etapa pueden ser desde pequefios proveedores hasta empresas de
tamafio mediano o grande. La produccion primaria, vienen a ser todas las actividades necesarias
como: cortes, fertilizacion, aplicaciones quimicas, cosecha, desmalezado, etc.

Si el destino de los productos agricolas no es directamente el mercado, entonces el
procesamiento es el paso siguiente. Las materias primas se transforman en productos
procesados como salsas, encurtidos, u otros, etc. Las actividades como la clasificacion o
embalaje también entran en la categoria de transformacion. Los requerimientos de los
consumidores relacionados con la presentacion final del producto son cada vez mayores, tanto
como los estandares calidad, es por ello que la demanda de productos procesados o semi-
procesados estd aumentando en los paises industrializados y también en paises en desarrollo.

La comercializacion es la siguiente etapa en el proceso. Los productos dependiendo si
son frescos 0 procesados deben ser trasladados a los lugares de demanda para ser distribuidos.
Dicha comercializacién se puede hacer directamente por parte de los productores o mediante los
intermediarios o procesadores, pero cuando mayor es la cantidad demandada y calidad necesaria
de los productos objeto de comercio, son mayores los requisitos para la comercializacion. En
estos casos, las empresas de logistica de alimentos y cadenas de supermercados se involucran
no solo en esta etapa sino también en las anteriores para de esta manera garantizar la calidad
final del producto.

El consumo final del bien producido es la Gltima etapa de toda la cadena de valor, siendo
el consumidor final la fuerza motriz de todo el proceso. Por lo tanto la demanda del consumidor
es el factor determinante para el tipo, cantidad y calidad del producto final. La preferencia de
los consumidores por un determinado producto definird su precio y por lo tanto el valor
agregado de ese producto dentro de una cadena de valor.
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b) Estructura de Ingresos — Egresos y Distribucion de Beneficios

La estructura de ingresos —egresos (o entrada y salida) esta estrechamente relacionada
con la estructura técnica. Los flujos vinculados entre si en el proceso de creacién de valor se
puede definir como tangibles (materias primas, bienes intermedios) o intangibles
(conocimiento) (Stamm, A., p. 13, 2004). La estructura de ingresos-egresos otorga sobre todo
una vision general sobre cuatro aspectos: la cantidad y la calidad que se necesita en una etapa de
la cadena para cumplir con los requisitos de la siguiente, el valor y distribucion de beneficios
que se crea en cada etapa de la cadena, y finalmente el flujo de informacién entre las etapas
individuales de la cadena.

C) Estructura Territorial
La estructura territorial es entendida como: “la concentracion o dispersion geografica de
la produccion y comercializacion™ (Stamm, A., p. 13, 2004). Brinda una vision general de la

ubicacién geografica de las etapas individuales de la cadena de valor.

d) Estructura de Gobernanza

El término gobernabilidad se aplica en diferentes contextos y con diferentes
interpretaciones. Este término se origina en La Nueva Economia Institucional (NEI), y hace
referencia a la forma de ejercer el poder politico (Humphrey y Schmitz, 2002). Dentro del
analisis de cadena de valor, la estructura de gobierno se ocupa principalmente de la
coordinacién que existe entre los eslabones dentro de ésta. Al analizar una cadena de valor, es
importante tener en cuenta las relaciones de poder, ya que éstas definen el caracter general de la
cadena y también afectan los costos de transaccion, asi como las posibilidades de mejora de los

margenes de ganancia de los diferentes actores de la cadena.

Gereffi et al. (2005) desarrollo un andlisis de la gobernanza de la cadena de valor.
Propusieron una tipologia con cinco categorias de gobernanza. En esta tipologia, las cadenas
de valor se dividen en categorias en funcion de tres factores: la complejidad de las
transacciones, la capacidad de codificar las transacciones y las capacidades de la oferta-base.
Estos factores pueden tomar rangos de valores altos o bajos. A través de las diferentes
combinaciones de estos valores con las cinco categorias posibles se puede identificar el tipo

de gobernanza existente (Ver Cuadro 6).
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Cuadro 6 Tipo de Estructura de Gobernanza

Tipo de Complejidad Habilidad de Capacidades  Grado de coordinacion

de las codificar las en la explicitay poder de
Gobernanza : . ) .
transacciones transacciones oferta- base asimetria
Mercado Bajo Alto Alto Bajo
Modular Alto Alto Alto
Relacional Alto Bajo Alto
Cautivo Alto Alt-o Baj-o Alto
Jerarquia Alto Bajo Bajo

Fuente: Gereffi et al. (2005)

e) Costos de transaccion

La teoria de costos de transaccion se deriva de “La Nueva Economia Institucional” y se
centra en como las transacciones y contrataciones se gestionan (Jagwe et al.2009), ya en la
década del 1960 se habia reconocido que los costos de transaccion pueden dar lugar a fallos del
mercado (Williamson, 1985), y desde entonces el trabajo e investigacién en esta area ha crecido

de manera exponencial (Williamson, 1998).

Segun el diccionario de economia del MIT los costos de transaccién se definen como
"los otros gastos diferentes al precio que se haya incurrido en el comercio de bienes y servicios"
(citado en Rudenko, 2008, p. 27). Los costos de transaccion también se conocen como los
costos ocultos de los intercambios econdmicos, incluyendo los costos observables y no
observables (Jagwe et al. 2009).

Varios estudios se han realizado sobre los efectos de los costos de transaccion en la
comercializaciéon de productos agricolas. Los resultados de Lu et al. (2006) sugieren que los
costos de transaccion tienen una influencia negativa importante en la eficiencia técnica de las
cadenas de suministro de hortalizas en China, siendo la Unica excepcion los costos de
negociacion, los cuales tienen una influencia positiva en la eficiencia de comercializacion. Esto
Gltimo puede explicarse por el hecho de que la duracién de la relacion entre productores y
comerciantes estaba basada en la confianza, lo que disminuia a su vez los costos de supervision.

Las investigaciones de Key et al. (2000) sobre los productores de maiz mexicanos
demostraron que tanto los costos de transaccion proporcionales y fijos desempefian un papel
importante en las decisiones de participacion en el mercado. Los resultados también sugieren

que si se logra reducir los costos de transaccion a través de la mejora del transporte e
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implementacion de asociaciones para la comercializacion, los volimenes vendidos serian
aumentados generando tanto una mayor produccién como una mayor participacion en el
mercado.

Maltsoglou y Tanyeri-Abur (2005) por otra parte midieron el efecto de los costos de
transaccion en la integracion a los mercados de los pequefios productores de papa en el Perd. El
grado de integracion del mercado se mide por la cantidad vendida en el mercado y las ventas en
los grandes mercados. Sus resultados sugieren que los costos de transaccién no sélo los costos
de transporte, sino también los costos de informacion, negociacion y seguimiento afectan la

integracion de los agricultores a los mercados.

En el caso del mercado del banano de Etiopia, Woldie Nuppenau (2009) encontré que
los costos de transaccion son altos y tienen una influencia negativa significativa sobre la
eleccion de canales de distribucion de bajas ganancias econdmicas para los agricultores. Estos
costos de transaccion negativos estaban presentes en todas las formas diferentes: costos de

informacion, costos de negociacion, asi como los costes de seguimiento y ejecucion.

Todos estos estudios demuestran que los costos de transaccion son un factor importante
para la integracion de los pequefios agricultores en las cadenas de valor. Por lo tanto, es esencial
considerar los costos de transaccion a fin de obtener una mejor comprension de las actividades
de la cadena de valor (Fal3e et al., 2009).

f) Capital Social

La primera definicién de capital social se puede atribuir, siguiendo a Hanifan en el afio
1916, cuando describe el capital social como: “esas sustancias tangibles (que) cuentan para la
mayoria en las vidas diarias de las personas, denominadas como buena voluntad,
compafierismo, simpatia y relaciones sociales entre los individuos y las familias que integran
una unidad social. Si un individuo, entra en contacto con su vecino y ellos con otros vecinos,
habra una acumulacion de capital social, que puede satisfacer inmediatamente sus necesidades
sociales y que puede tener una potencialidad suficiente para la mejora sustancial de las

condiciones de vida en toda la comunidad” (Hanifan, 1916:130; citado en Woolcock 2000).
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2.4 MEJORAMIENTO DE LA CADENA DE VALOR

La literatura sobre el mejoramiento de la cadena de valor se entiende como: "EIl proceso
que permita a una empresa o cualquier otro actor de la cadena asumir funciones de valor mas
intensivo dentro de ésta, hacerse mas dificil de reemplazar, y por lo tanto tener una mayor
proporcion de beneficios generados” (Stamm, p.27, 2004). Tomando esta definicion, significa
que los individuos, empresas o incluso todo un pais mejora su situacion original a través de
"cambios en la naturaleza y la combinacion de actividades, tanto dentro de ésta como en la
distribucion de actividades " (Kaplinski y Morris, p.38, 2001).
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3.  MATERIALESY METODOS

3.1 DESCRIPCION GENERAL DEL CASERIO

En base al censo efectuado por el INEI en 2010, el caserio de Los Ejidos Del Norte
cuenta actualmente con méas de 3553 habitantes. Limitando por el Norte con el caserio La
Mariposa, por el Sur con el caserio de La Providencia, por el este con el rio Piura y por el
oeste con el caserio de Santa Maria del Pinar. Las actividades econémicas mas importantes
dentro de este caserio son: la agricultura, ganaderia y comercializacion de productos
horticolas.

El caserio de Los Ejidos Del Norte esta ubicado en el distrito, departamento y
provincia de Piura (Ver Figura 4). Este caserio tiene una extension de 5000 Ha de terreno, se
encuentra ubicado a unos cinco kilémetros de la ciudad de Piura a la margen derecha del Rio
Piura localizado a 80° 38' longitud Oeste y 05° 12" latitud Sur del Meridiano de Greenwich en
la zona Norte de Perd, su altitud varia desde los 50 a 80 msnm. Los suelos a las orillas del rio
son predominante arenosos con acumulacion de sedimentos producto de las periodicas
inundaciones y avenidas del rio Piura, esto permite una renovacion natural en la fertilidad de

los suelos volviéndolos adecuados para campos de cultivo.

La temperatura varia de 30° C a 35° C en épocas de verano y 13.4°C a 15.5° C en el
invierno. La precipitacion anual en afios normales tiene un promedio de 180 mm, sin
embargo durante incidencias de Fenémeno del Nifio esta llega hasta 3000mm. Normalmente
la humedad relativa reportada es como minimo 68 por ciento, con un maximo de 73 por

ciento.

3.2 METODOLOGIA

La metodologia de la investigacion se basé en un estudio de campo a través de
encuestas estructuradas y semi-estructuradas con pequefios agricultores, productores de aji
Escabeche y aji Picante, provenientes del caserio de Los Ejidos Del Norte, Piura, Pert y con

otros actores pertenecientes a la cadena de valor de estas variedades. Asi mismo, esta
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también se baso en observaciones directas de los cultivos de Capsicum en las parcelas de los

agricultores de la zona de estudio

Figura4 Mapa de ubicacion del caserio de Los Ejidos del Norte

*Centro poblado: El Molino.

*Principales productos:

*Aji Escabeche, Picante, cebolla
roja, culantro, pimiento.

*N° de encuestados: 29

*Centro poblado: La Palma.
*Principales productos:
aji Escabeche, aji Picante, cebolla
roja, culantro, lechuga.
*N° de encuestados: 25

*Centro poblado: Huan.
*Principales productos:
aji Escabeche, aji picante, cebolla
roja, culantro.
*N° de encuestados: 51

Fuente: Google mapas

3.3  FORMULACION DE HIPOTESIS

La investigacion es de corte transversal, es decir se realizd en un momento del
tiempo, donde el fin fue identificar y analizar ciertas caracteristicas que influyen en el
comportamiento de los diferentes actores de la cadena de valor del aji Escabeche y el aji

Picante proveniente del caserio de Los Ejidos en Piura.

La hipotesis general del proyecto de tesis plantea que la situacion de pobreza en la
cual se encuentran los pequefios agricultores del caserio de Los Ejidos del Norte, esta
relacionada directamente con deficiencias en el manejo agronémico; asi como, con fallas en
los canales de comercializacion y mecanismos de mercadeo, los cuales no le permiten al
pequefio agricultor maximizar sus beneficios econémicos y de esta manera poder romper el

circulo de pobreza.
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Asi mismo se plantean como complemento de la hip6tesis general las siguientes

hipétesis especificas y preguntas de investigacion respectivas:

""Las practicas agronomicas tradicionales imperantes en el caserio de Los Ejidos

Del Norte no favorecen la maximizacion de los rendimientos agricolas.”

Para verificar esta primera hipGtesis dentro de la investigacion es necesario

determinar qué tipo de practicas agrondémicas se efectlan para el manejo de variedades

nativas de Capscicum dentro del caserio de de Los Ejidos Del Norte, para lo cual se

formulan las siguientes preguntas:

¢Se realiza alméacigo de plantines para el cultivo de Capsicum?, (Qué criterio, se
sigue para realizar el almacigo?

¢CAmo se prepara y acondiciona el terreno para la instalacién de Capsicum?

¢Qué manejo y programas de fertilidad recibe el suelo de los campos de cultivos?
¢Cual es el criterio para el manejo fitosanitario para el cultivo de Capsicum?

¢Como se efectlia y maneja el riego, y que criterio se utiliza para esta practica?

¢Qué criterio se sigue para efectuar la cosecha y qué manejo postcosecha reciben los

Capsicum?

“La correlacion existente entre la longitud de la cadena de valor y los ingresos

percibidos por los pequefios agricultores, es inversamente proporcional.”

Para verificar esta hipOtesis es necesario determinar como y por quienes esta

compuesta la cadena de valor de aji Escabeche y aji Picante que provienen del caserio de Los

Ejidos Del Norte, por lo tanto deberan ser contestadas las siguientes preguntas:

¢Quiénes son los principales actores y cudles son las funciones de éstos dentro de la
cadena de valor?

¢COmo se encuentra articulada la cadena de valor de aji Escabeche y aji Picante en el
caserio de Los Ejidos Del Norte, Piura?

¢Cbémo se encuentran distribuidos los ingresos a lo largo de la cadena de valor?

¢Cual es la diferencia entre los margenes de ganancia entre los agricultores que

pertenecen a cadenas de valor mas cortas con respecto a las mas largas?
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“Dentro de la cadena de valor de aji Escabeche y aji Picante el pequefio agricultor

percibe los margenes de ganancia mds bajos.”

Para evaluar esta hipétesis referida a los margenes de ganancia percibidos por los
actores inmersos en la cadena de valor de aji Escabeche y aji Picante proveniente del caserio
de Los Ejidos Del Norte, es necesario responder a las siguientes preguntas:

e ;Cudles son los margenes de ganancia de cada actor dentro de la cadena de valor de
variedades de Capsicum nativas provenientes del caserio de Los Ejidos Del Norte?
e ;Cual es el actor con mayores margenes de ganancia percibe dentro de la cadena de

valor y qué diferencias existe entre éste con respecto al pequefio agricultor?

“Los pequefios agricultores del caserio de Los Ejidos del Norte enfrentan altos
costos de transaccion los cuales tienen una influencia negativa sobre su participacion en

el mercado.”

Esta hipétesis hace referencia sobre los costos de transaccion existentes y la
influencia de estos en la participacion e integracion en el mercado del pequefio agricultor
productor de variedades nativas de Capsicum. Para lo cual se formulan las siguientes

preguntas de investigacion:

e ;Cuéles son los costos de transacciones existentes y potenciales que enfrentara el
pequefio agricultor dentro de la cadena de valor para comercializar sus Capsicum?

e (Cudl es el principal costo de transaccion que afecta la integracion al mercado de
los pequerios agricultores de Los Ejidos Del Norte

3.4 MUESTRA DE ANALISIS

El nimero total de encuestados (Ver Cuadro 7) fue de 164 personas, de los cuales
105 son pequefios agricultores. Para la aplicacion de la encuesta definitiva dentro del
caserio de Los Ejidos del Norte-Piura; se selecciona los centros poblados de Huan, La
Palma y EI Molino, en base a la visita preliminar efectuada; ya que estos son donde se
ubican principalmente los agricultores productores de aji a diferencia de los otros centros

poblados que componen el caserio.
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Cuadro 7 Actores de la cadena de Valor encuestados

Actores de la cadena de valor NUmero
Pequefios Agricultores de Huan 51
Pequefios Agricultores de La Palma 25
Pequefios Agricultores de EI Molino 29
Mayoristas 11
Minoristas ¢
Restaurantes Piura 19
Consumidores Finales 20
Total 164

Fuente: Elaboracion Propia
3.5 INSTRUMENTOS DE COLECTA DE DATOS

Los instrumentos fueron las encuestas elaboradas para: pequefios agricultores,
Intermediarios, Restaurantes y Consumidores finales (Ver ANEXO 4, ANEXO 5y ANEXO
6). La aplicacion de las encuestas definitivas sobre todos los actores de la cadena de valor del

aji Escabeche y aji Picante, se llevé a cabo durante los meses de Octubre y Noviembre, 2010.

La dindmica para la aplicacion de encuestas con los pequefios agricultores consistio
en visitar a cada uno en sus chacras, lo cual a su vez permitié identificar las practicas
agronomicas imperantes dentro del caserio. Por otra parte, la aplicacién de encuestas sobre
intermediarios mayoristas y minoristas se desarrollé en el mercado Mayorista de Piura, la
aplicacion de las encuestas para estos intermediarios consistio en visitar puesto por puesto a
los comerciantes en horas de la mafiana. Finalmente para los consumidores finales se tomé
como referencia dos grupos: propietarios de restaurantes y amas de casa, encuestandose 20
individuos para cada grupo.

3.6 DISENO DE INVESTIGACION

La unidad de investigacion para el desarrollo de la presente tesis, son los pequefios
agricultores jefes de hogar del caserio de Los Ejidos del Norte. Inicialmente, como paso
previo para la definicion de variables y la posterior aplicacién de las encuestas definitivas,
se realiz6 una visita preliminar de reconocimiento del caserio en estudio durante el mes de
Setiembre del afio 2010. Esta visita, permitié identificar los diferentes centros poblados
que existen dentro del caserio, las vias de acceso, asi como coordinar con autoridades del
caserio para la recopilacion de informacion relacionada al cultivo de Capsicum en la zona

de estudio. De manera posterior a esta visita de reconocimiento, se implement6 una
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encuesta piloto a los pequefios agricultores y otros actores de la cadena la cual permitio

afinar algunos puntos para el desarrollo de las encuestas definitivas.

Finalmente, en base a la revision literaria efectuada, visita preliminar y aplicacién de
encuesta piloto, se consideraron diferentes variables para la elaboracion de las encuestas
definitivas para agricultores, intermediarios-mayoristas, e intermediarios minoristas, las
variables asi como la presentacion de estadisticas descriptivas para cada uno de los grupos de
actores entrevistados se adjuntan en el ANEXO 1, ANEXO 2y ANEXO 3.

Mediante la data originada con la aplicacion de las encuestas sobre los diferentes
actores de la cadena de valor se conté con informacion primaria la cual fue utilizada tanto
para el analisis de cadena de valor, asi como también para el analisis de determinantes que
influyen en la decision de cultivar Capsicum.

El itinerario de la investigacion se muestra en la Figura 5

Figura5 Itinerario de Investigacion analisis de Cadena de Valor (ACV)

Recopilacion de informacion bibliografica, y antecedentes de estudios similares

Ll

Disefio de Encuestas

@

Visita preliminar de reconocimiento

o

Aplicacion de encuesta piloto

s

Aplicacion de encuestas definitiva

@

Etapa de gabinete: tabulacion de encuestas

s

Mapeo, descripcion, y analisis de la cadena de valor y anélisis de regresion Logit

L

Interpretacion de variables, coeficientes y parametros de la regresion Logit

Fuente. Elaboracion propia
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3.6.1 ANALISIS DE CADENA DE VALOR

Para poder desarrollar el analisis de Cadena de Valor (ACV) de variedades nativas
de Capsicum dentro del caserio de Los Ejidos del Norte, se siguié la metodologia del
manual Value-Links de la GIZ, la cual se basa en un estudio de campo a través de
encuestas estructuradas y semi estructuradas aplicadas a todos los actores pertenecientes a
la cadena de valor.

3.6.2 ANALISIS DE DETERMINANTES DEL CULTIVO DE CAPSICUM

Los modelos binarios tienen una estructura en comun, en la cual la variable
dependiente Y, toma solo dos posibles valores, de tal manera que su distribucion es
necesariamente una de Bernoulli. Los modelos Logit y Probit corresponden a este tipo de
variable (Cramer; 2003). En la presente tesis se hace uso del modelo Logit para determinar
qué factores influyen en la decision binaria de cultivar Capsicum por parte del pequefio
agricultor del caserio de Los Ejidos del Norte.

En el model logit, se desea encontrar los determinantes de la variable dependiente
“Cultivo de Capsicum” (yi). Para lo cual expresando este modelo en términos de
probabilidad se tiene:

Pi-oa+ Xif3 1)

Donde la probabilidad (Pi) es una funcion de la matriz de caracteristicas X y de los
parametros a estimar B. En este contexto la probabilidad de que se dé la condicion “cultivo

de Capsicum” esta definida como:

Pi=Probyi=1/x,8 =F(Xi,)=F(Xi,8) )

Mientras que la probabilidad de que no se de esta condicion se define:

Pi = Prob yi =0/Xi,8 = 1—F(.) ®)

Siendo el valor esperado de la variable “Cultivo de Capsicum” (yi):

E(yi)=1*Pi+0*(1-Pi)=Pi=F() (4)

Se define F () como una funcion de distribucién logistica, la cual tiene la siguiente

especificacion: F (X, ) donde:

F(y)=F(X;B)=p, Iog[l p;)_ J:xiﬁ (5)
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Pero, luego de despejar la probabilidad, el modelo que finalmente se estima es:

_ exp(X;8) _ e*# B 1 B (6)
’ _l+exp(Xiﬁ) 14X Qe XA =F(X;p)

Por lo tanto, la funcion de densidad de probabilidad es:

Xiff
f(X,0) = ﬂfeﬁ]= FOGAL-F(XB)] = p-py) )

La funcion de verosimilitud de Y; en un modelo Logit para una muestra con n-

observaciones independientes Y1, Yz, Ys,......, Yn, L (B), Seré:
L® =[1lp" - p I 8)
i=1
Luego, la funcion de log-verosimilitud sera:

logL() =3 % log p, +3A—¥)log(L— p,) 9

El estimador de g por Méaxima Verosimilitud del modelo Logit se obtiene de
maximizar la funcién de log-verosimilitud:
olog L(A)
=0 10
op (10)
a) Interpretacion de pardmetros estimados

a) El signo de Jij , muestra la direccion de la influencia de la variable explicativa X;

en la probabilidad que Yi=1.

b) Si la variable explicativa X; es numérica, el efecto marginal se interpreta como el
cambio en la probabilidad que Y;=1 dado un cambio unitario en la variable
explicativa, X;.

c) Si la variable X; es categorica, esto es, una variable dummy que toma valores 0 6
1, el efecto marginal se interpreta como la diferencia entre la probabilidad que
Yi=1 dado que X=1 y la probabilidad que Y;=1 dado que X;=0
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4.  RESULTADOS Y DISCUSIONES

4.1 ANALISIS DE CADENA DE VALOR

Para realizar el Analisis de Cadena de Valor (ACV) del aji Escabeche y aji Picante,
solo se utiliz6 la data proveniente de aquellos pequefios agricultores que cultivan Capsicum,
siendo 86 del total de 106 pequefios agricultores encuestados los que mencionaron que
cultivan ajies en sus predios agricolas. Sin embargo, para efectuar el presente analisis de
cadena de valor se trabajo solo con la data proveniente de 82 pequefios agricultores
entrevistados, ya que 4 de estos tuvieron problemas a lo largo de la campafia anterior, por lo
que sus datos fueron eliminados, por desconocer sus rendimientos de cosecha, costos de

produccion e ingresos percibidos.

4.1.1 DEFINICION Y MAPEO DE LA CADENA DE VALOR DEL AJl
ESCABECHE Y AJI PICANTE

El mapeo de La Cadena de Valor del aji Escabeche y aji Picante, tiene como objetivo
brindar una vision general y grafica de las diferentes: funciones, agentes participantes,
relaciones existentes y marco institucional que componen a esta. Asi mismo, permite reducir
la complejidad visual de la realidad econdmica mediante relaciones graficas e

interdependencias.

El mapeo presentado en la tesis (Ver Figura 6), fue disefiado de acuerdo con la
metodologia del manual Value Links (GIZ, 2007). En la cual se presenta a los actores y
etapas o eslabones identificados para la cadena de valor de los ajies Escabeche y Picante
producidos en el caserio de Los Ejidos del Norte. Las flechas verticales en fondo blanco
indican la estructura técnica de la cadena de valor, los actores son representados en
rectangulos con fondo amarillo, y el marco institucional es representado mediante

rectangulos amarillos cortados en la esquina superior izquierda.
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Figura6 Mapa de La Cadena de Valor para el aji Escabeche y aji Picante, en el
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Fuente: Elaboracion Propia en base a resultados de encuesta-Metodologia Value Links de la GTZ (2007).

27



28

4.1.2 IDENTIFICACION DE ACTORES Y ESTRUCTURA TECNICA DE LA
CADENA DE VALOR

La estructura técnica de la cadena de valor del aji Escabeche y el aji Picante,
involucra cuatro etapas (Ver Figura 7). No existiendo ningun tipo de procesamiento del
producto cosechado siendo destinado el 100 por ciento de la produccién para el consumo en

fresco.

Figura 7 Estructura Técnica de La Cadena de Valor del Aji Escabeche y Picante

Proveedores de Produccién Comercializacion Consumo
Insumos Final

Fuente: Elaboracion Propia, siguiendo metodologia Value Links de la GTZ (2007).

A continuacion, se describe una a una las funciones de los eslabones pertenecientes a
la cadena de valor de variedades nativas de Capsicum provenientes del caserio de Los Ejidos
del Norte. Asi mismo también se describen cada uno de los actores participantes en la cadena

de valor, de acuerdo a los diferentes eslabones de la estructura técnica.

a. Primera Etapa: Proveedores de Insumos

En este eslabén de la cadena se identifican cuatro tipos de proveedores de insumos
y/o servicios, los cuales son basicos para desarrollar las actividades agro-productivas dentro
de La Cadena de Valor del aji Escabeche y aji Picante en el caserio de Los Ejidos Del Norte;
estos son:
e Las Agro tiendas, donde también se incluyen a proveedores independientes del
caserio y minoristas del mercado de Piura (Ver Figura 8)
e Losarrendatarios de maquinaria agricola.
e los mayoristas proveedores de material de empaque.

e Grifos, proveedores de combustible

Las mas grandes Agro tiendas, se ubican principalmente en la periferia del mercado
mayorista de la ciudad de Piura. Estos negocios cuentan con servicios gratuitos de asistencia
técnica, los cuales terminan siendo un canal de persuasion para que el pequefio agricultor
adquiera mas insumos, puesto que los vendedores cuentan con incentivos econdémicos al
vender mas productos. La gran mayoria de estas recomendaciones se realizan detras de un

mostrador, basandose en sintomatologias descritas por el pequefio agricultor; situacién que

28



29

dista de lo técnicamente correcto, ya que la Unica manera de efectuar algin un diagnostico

fitosanitario o nutricional es mediante la previa evaluacion en el campo del cultivo.

Figura 8 Proveedores de insumos quimicos y fertilizantes

o 5%

70

m TiendaL &B
= TiendaRabanal
Proveedor del caserio

Minorista de Piura

Fuente: Elaboracion Propia

Las Agro tiendas proveen al pequefio agricultor de una gama de diferentes insumos,
tales como: fertilizantes, pesticidas, y herbicidas; sin embargo, el abastecimiento de semillas
es cubierto totalmente por el pequefio agricultor debido a que estos seleccionan sus plantas y
elaboran sus propias semillas, mediante la seleccion de los mejores frutos de sus cosechas
para posteriormente utilizar las semillas boténicas generadas. Este sistema de
autoabastecimiento de semillas le brinda al pequefio agricultor independencia sobre la época
para establecer su siembra; no obstante, esta situacién de autoabastecimiento de material
propagativo puede estar asociada a bajos rendimientos, producto del desgaste del potencial
productivo de las semillas cuando pasan de una generacion a otra, ademas de problemas
fitosanitarios

Del 100 por ciento de pequefios agricultores productores de Capsicum entrevistados,
el 82.92 por ciento menciond que sus proveedores de insumos son los mismos todas las
campafas. Esta situacion se presenta en la Figura 9, donde se puede apreciar que la mayor
participacion en ventas de insumos agricolas dentro del caserio de Los Ejidos del Norte, es
efectuado por la Agro tienda L&B; sin embargo, en esta figura también se evidencia una
preferencia por los proveedores independientes del caserio y del mercado, ya que debido al
trato horizontal que existe con estos proveedores, el acceso a crédito en estas transacciones

es una practica coman.

Otro tipo de proveedores; esta vez de servicios, es el arriendo de maquinaria agricola,
la cual dentro del caserio es de caracter particular, habiendo solo un propietario de
maquinarias, que brinda el servicio de volteo y arado de tierras a todas las chacras de los

pequefios agricultores del caserio. La hora de maquinaria agricola, se encuentra cotizada en
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s/.200. Todos los pequefios agricultores entrevistados coincidieron en hacer uso de esta
maquinaria para el volteo de sus campos por lo menos una vez al afio al inicio de sus
campafas agricolas tanto para ajies como otras hortalizas.

Por ultimo, el material utilizado como empaque de los ajies cosechados son unos
costales denominados sacas, lo cuales son provistos por vendedores del mercado mayorista
de Piura. En algunos casos estos vendedores resultan siendo mas adelante compradores al

mayoreo y/o menudeo de los ajies que los pequefios agricultores venderan en el mercado.

b. Segunda Etapa: Pequeiios Agricultores y Agro-produccién

El principal actor dentro de la etapa agro-productiva es el pequefio agricultor, del cual
se presenta a continuacion una descripcion de las principales caracteristicas identificadas en

base a la encuesta aplicada:

b.1. Pequeiios Agricultores
b.1.1. Descripcion General

De los 82 pequefios agricultores entrevistados, los cuales cultivan las variedades de
aji Escabeche y Picante, el 41.4 por ciento de estos tienen ubicado su predio agricola en el
asentamiento poblado de Huan, 25.6 por ciento en La Palma, y 25.6 por ciento en ElI Molino.
De esta muestra, solo se pudo identificar 2 mujeres. El promedio de edad de los pequefios
agricultores se encuentra en 45 afios; siendo la principal actividad econdémica dentro del

caserio de Los Ejidos del Norte la agricultura.

b.1.2. Cultivo de Capsicum

El 17.86 por ciento de entrevistados posee solo la variedad Escabeche, y un 26.43 por
ciento solo la variedad Picante, mientras que el 60.7 por ciento de estos, cultivan ambas
variedades. Ademas, el 20.73 por ciento de entrevistados consideran a Capsicum como su
cultivo principal; es decir, el cultivo que mejores beneficios econdémicos les otorga, sin
embargo, también se mencionan otros cultivos importantes como: cebolla roja, pimiento,
culantro, albaca, flores, hortalizas de hoja entre otras. Resaltando de estos, la cebolla roja con
un 57.3 por ciento de pequefios agricultores que manejan este cultivo como su principal

hortaliza.
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b.1.3. Educacién y Capacitaciones Agricolas

Solo el 19.5 por ciento de pequefios agricultores entrevistados cuentan con estudios
de secundaria completos, mientras que 80.5 por ciento restante estd por debajo de ese nivel.
Sumado a esa situacion se encuentra la ausencia total de cualquier tipo de capacitacion
agricola-técnica, y/o participacion en algin programa de extension agraria ejecutado por

parte del gobierno local, regional, central o alguna institucién no gubernamental.

Dentro del caserio de Los Ejidos Del Norte el cultivo de aji Escabeche y aji Picante
es tradicional y existe un fuerte arraigo por éste, ya que la gran mayoria de pequefios
agricultores productores de Capsicum, indican que cultivan esta hortaliza, generacion tras
generacion; sin embargo, el conocimiento que poseen sobre el manejo técnico de Capsicum

es netamente empirico, sin asistencia y criterio técnico de ninguna indole.

b.1.4. Distribucion de la Tierras

Los pequefios agricultores productores de Capsicum, pueden destinar para este
cultivo desde el 4.5 por ciento hasta el 100 por ciento del total de su predio agricola, el cual
tiene un promedio de 0.75 hectareas, con un minimo de 0.03 hectareas y un maximo de 5
hectareas. Cabe mencionar que los predios agricolas mas grandes son de aquellos pequefios
agricultores dedicados al cultivo de cebolla roja, para la cual, destinan grandes extensiones,

por ser este cultivo més rentable segun la percepcion del pequefio agricultor.

b.1.5. Titulos de Propiedad y Montos de Alquiler

El 71 por ciento pequefios agricultores entrevistados cuenta con lotes agricolas
propios, es decir, no pagan ningun tipo de dinero por arrendamiento de las tierras; sin
embargo, solo el 37.28 por ciento de estos cuentan con titulo de propiedad debidamente
legalizado. Para aquellos que pagan un monto por alquiler de predio agricola, éste tiene un

promedio de s. /800/Ha y se efectlia, en la mayoria de casos una vez al afio.

b.1.6. Accesibilidad a Carreteray Transporte

Como se menciond con anterioridad el caserio de Los Ejidos Del Norte, tiene

bastante proximidad y accesibilidad a un mercado de alta demanda como es el distrito de
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Piura; siendo la distancia promedio desde los predios agricolas hasta la carretera, posta,
colegio y mercado mayorista, 11.6, 12.85, 12.85 y 26.5 minutos respectivamente. A su vez,
el contar con una carretera asfaltada permite poder transportar de manera mas eficiente los

productos horticolas teniendo una merma de transporte minima.

b.1.7. Acceso a Crédito Bancario

Los préstamos son utilizados para financiar las campafias agricolas; y a su vez, gastos
dentro de la canasta familiar en caso de que la produccién se tornase negativa. El acceso a
crédito para el pequefio agricultor que cultiva Capsicum se encuentra mayormente otorgado
generalmente por entidades bancarias o financieras tales como Edificar, Mi Banco,
Financiera Solucion, Raizes, Banco de la Nacion, Caja de Piura, e Interbank. Durante la
aplicacion de la encuesta, el 57.3 por ciento del total de pequefios agricultores menciond que
tuvo acceso a un crédito ultimamente; de estos, el 85.16 por ciento fue otorgado por la

financiera Edificar.

b.1.8. Proyecciones en el Cultivo de Capsicum

En cuanto al cultivo de Capsicum en el tiempo, los resultados obtenidos de las
encuestas sugieren que ese cultivo en los Gltimos cinco afios tiende a la estabilidad, ya que el
47.56 por ciento de pequefios agricultores que cultivan Capsicum optd por no aumentar ni
disminuir sus tierras destinadas a este cultivo. Por otro lado, en este periodo de tiempo, un
26.82 por ciento decidid6 aumentar las extensiones de terreno dedicadas a este cultivo,
resaltando como principal motivo la rentabilidad, seguido de alta demanda del mercado, y
finalmente climas propicios para la plantacion. También existio un grupo de 23.17 por ciento
de agricultores que redujeron la tierra destinada al cultivo de aji, decision que estuvo
justificada principalmente por altas incidencia de plagas y enfermedades, seguida de malos
precios del mercado, sequias agresivas, 0 en todo caso optaron por cambiar al cultivo de
cebolla.

Asi mismo se realizaron proyecciones dentro de cinco afios para visualizar cual es la
tendencia a futuro por parte de los agricultores dedicados al cultivo de Capsicum. Se
obtuvieron resultados que indican que la situacion va tender a la estabilidad y al aumento,
puesto que un 48.7 por ciento de agricultores pretenderia mantenerse estable, un 41.46 por

ciento buscaria aumentar sus extensiones de terrenos dedicados a ajies motivados

32



33

principalmente por buenos precios y alta demanda existente. Sin embargo, un 9.75 por ciento
planificaria reducir sus extensiones de terreno destinados a ajies justificando esta decision
principalmente en costos elevados de insumos y baja rentabilidad del aji en comparacién a

otras hortalizas.

b.2.  Agro produccion

La facil accesibilidad que posee el caserio de Los Ejidos del Norte a una ciudad como
Piura, le permite al pequefio agricultor acceder a “Agro tiendas”, las cuales proveen de
diferentes insumos agricolas usados en la etapa productiva; sin embargo, los precarios
conocimientos que posee este, para el uso y manejo éptimo de estos insumos, puede
ocasionar un efecto contra-producente el cual varia desde decrementos en los

rendimientos/Ha, asi como también encarecimiento de los costos de produccion.

Dentro del caserio de Los Ejidos del Norte se ha comenzado a percibir un impacto
negativo sobre el agro ecosistema debido al uso excesivo de insumos agricolas, asi como
también se ha generado dependencia de los pequefios agricultores hacia el uso de estos. El
uso excesivo del control quimico como estrategia de control fitosanitario afecta la diversidad
poblacional de macro y micro organismos benéficos cuyo crecimiento se deberia ver
favorecido por la asociacion de cultivos y rotaciones que realiza el pequefio agricultor dentro

de sus chacras.

En esta etapa correspondiente a la produccion agricola de variedades nativas de
Capsicum dentro del caserio de Los Ejidos del Norte, se incluye todas las practicas
agrondémicas que se desarrollan para el manejo de Capsicum, tales como: preparacion de
terreno, elaboracién de alméacigos, tipos de siembra, manejo de riego, programas de
fertilizacion, fitosanitarios y técnicas de cosecha y empaque. A continuacién se presenta una

descripcion de cada una de éstas.

b.2.1. Preparacion de Terreno

La preparacion del terreno para el Capsicum en el caserio de los Ejidos del Norte
involucra el volteo de tierras mediante tractor agricola, esta préctica cultural se realiza una
vez por campafia, posterior al volteo de terreno se continta con la definicion de surcos y
acondicionamiento definitivo del terreno, el cual es realizado mediante fuerza animal. Dentro

de las practicas de preparacion de terreno no se incluye aplicacion de materia organica como
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podria ser el guano de algin animal de granja. Esto se debe principalmente a la ausencia de
granjas de gran envergadura a los alrededores del caserio, lo cual imposibilita el acceso a
fuentes de materia organica. Para la asignacion y definicién de las proporciones de los
campos se utiliza el criterio empirico de “poza”, la que viene a ser la unidad productiva de
cada pequefio agricultor. No existe un metraje equivalente a una “poza”, ya que cada
pequefio agricultor define esta en base a sus necesidades y capacidades, las dimensiones

aproximadas de las pozas varfan entre 100 a 250 m?.

b.2.2. Elaboracion de Almacigo

La eficiencia del almacigado de Capsicum dependera si se realiza en camas en el
suelo o en bandejas, mediante el desarrollo de esta practica agrondémica se consigue mejores
rendimientos, ya que se permite manejar de forma mas eficiente la densidad de siembra y
uniformidad de plantas en el campo definitivo; sin embargo, el uso y difusion de esta
practica agronomica es muy limitado dentro del caserio.

El tipo de almacigado que se realiza dentro del caserio es desarrollado en el suelo,
mas no en bandejas, para lo cual el pequefio agricultor destina pozas especiales para realizar
estos alméacigos. Estas pozas poseen dimensiones aproximadas de 2 x 5m en promedio. Las
plantulas se mantienen en las pozas de almacigo generalmente entre 30-45 dias antes de su
trasplante. La cantidad de semilla utilizada es en promedio 0.5 kilos por hectérea, lo cual
sugiere altas densidades de siembra en las pozas destinadas para el almécigo. Al igual que
sucede en la preparacion de terreno, en general dentro del caserio, la preparacion de pozas de
alméacigo no incluye la incorporacion de materia organica; sin embargo algunos pequefios
agricultores entrevistados mencionaron que antes de la siembra fertilizan las pozas de

almacigado con nitrato de amonio con el fin de obtener mejores porcentajes de germinacion.

El posterior trasplante de las plantulas se realiza cuando estas poseen de 4-5 hojas y
15 cm de altura en promedio. Las pozas definitivas de trasplante tienen un distanciamiento
entre surcos de 0.75 a 1.0 m. hilera simple y de 1.0 a 1.50 m (a doble hilera), entre plantas el
distanciamiento es de 0.20 a 0.50m. Muchas veces la densidad de trasplante resulta baja, ya
que el pequefio agricultor asocia el cultivo de Capsicum con otras hortalizas como lechugas,

culantro, albaca, entre otras.
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b.2.3. Siembra directa

La siembra directa es la técnica de propagacion de Capsicum mas popularizada y
mejor conocida entre los pequefios agricultores dentro del caserio de Los Ejidos del Norte.
Para realizar este tipo de siembra se deposita la semilla directamente en el suelo dejando 4
semillas por golpe, el distanciamiento es de 1.0 a 1.5 m, entre surcos y 0.30 m. entre plantas.
El principal inconveniente de este tipo de siembra resulta la alta incidencia de plagas
insectiles como gusanos de tierra y enfermedades como la chupadera que afectan las

plantulas en los primeros estadios del ciclo vegetativo.

b.2.4. Manejo del Riego

Dentro del caserio, el riego es manejado mediante la inundacion de las pozas. Para
esto el agua es canalizada desde el rio Piura usando motobombas para la succién, el agua
bombeada es conducida mediante tuberias de PVC desde los puntos de succion hasta los
canales de riego donde es distribuida para regar las diferentes pozas de cada pequefio
agricultor. La textura arenosa del suelo y las altas temperaturas en la localidad influyen para
gue en los meses de verano, la frecuencia de riego, que en meses de invierno es una sola vez
por semana, se incremente a 2 veces, esto debido a la elevada evapotranspiracion. Cabe
mencionar que el cultivo de Capsicum es muy susceptible al anegamiento; sin embargo, la
caida de flores y pequefios frutos, son resultados de abastecimiento deficiente de agua (INIA,
2004).

b.2.5. Programas Fitosanitarios

La sanidad vegetal es uno de los punto mas deficientes dentro del sistema agro
productivo del caserio de Los Ejidos del Norte, debido en parte a que las estrategias de
control y manejo fitosanitario resultan muy dependientes de insumos quimicos. Esta
situacion favorece que tanto plagas, enfermedades y malezas estén volviéndose mas

resistentes y su incidencia sea mayor camparia tras campafia.

En el Cuadro 8 se presenta una descripcion de las principales plagas y enfermedades
que afectan el cultivo de variedades nativas de Capsicum en el caserio de Los Ejidos del
Norte. Esta descripcion esta basada en las entrevistas de campo sostenidas con los pequefios
agricultores, en la cual estos manifestaban la sintomatologia cuando su cultivo estaba siendo

atacado, y a su vez se permitian la visualizacion de sus chacras. De tal manera, que esto
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permitié poder determinar en la gran mayoria de casos, aunque solo hasta el nivel de género,

las principales plagas y enfermedades.

Cuadro 8 Principales afecciones fitosanitarias

Estado Fenoldgico  Plagas-Enfermedad

del cultivo (Nombre Cientifico/Nombre Comun)
Crecimiento Agrotis sp/gusano de tierra (Corta las plantitas recién emergidas).
Vegetativo inicial ~ Phythopthora sp/chupadera (Se manifiesta produciendo pudricion a nivel del cuello
de la planta).
Meloydogine/Nematodo nodulador de la raiz(produce agallas en las raices)
Desarrollo Prodiplosis sp/Mosquilla (se manifiesta produciendo mal desarrollo de los brotes
Vegetativo tornandose un aspecto coriaceo y no hay desarrollo).

Lyriomiza sp/Mosca Minadora (produce minas)
Poliphagotarsonemus latus/ Acaro hialino (produce encarrujamiento y aspecto
coriaceo los brotes)
Floraciény Prodiplosis/Prodiplosis (dafian las flores produciendo su caida)

desarrollo de frutos  Poliphagotarsonemus latus/Acaro hialino (los frutitos al estado inicial son raspados

y cuando desarrolla se tornan acordoneados)
Fructificacion Synmestrichema sp

Gnorimoschema sp/perforador de fruto (los gusanos penetran en los frutos en estado
temprano, donde se alimentan de la parte central del fruto y semillas tiernas.

Desarrollo vegetativo - virus del Mosaico del Tabaco/virosis (durante todo el desarrollo presentan plantas
a fructificacion con hojas deformes y color verde claro palido).

Cosecha a

Escaldaduras o manchado de fruto
pos cosecha

Fuente: Elaboracion propia en base a entrevistas con pequefios agricultores

b.2.6. Programas de Fertilizacién

Los nutrientes principales para Capsicum son el nitrégeno y el fésforo, la aplicacion
de estos, dependeré de las caracteristicas y el tipo de suelo. Siendo suelos aluviales arenosos
son los méas adecuados para la produccion de Capsicum, mientras que en suelos de extrema
acides o salinidad su cultivo es dificil. (IN1A,2004)

Dentro del caserio de Los Ejidos del Norte, los programas de fertilizacion dependen
de la disponibilidad econdmica que posea el pequefio agricultor, esto ocasiona que se obvie
cualquier criterio técnico para la aplicacion de estos insumos. Por lo general en un sistema
ideal de cultivo de Capsicum la fertilizacion es fraccionada en tres dosis: la primera es
aproximadamente a los 15 dias después del trasplante, la segunda a 20 dias de la primera

fertilizacion cuando las plantas se encuentran en formacion de ramas, mientras que la tercera
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se realiza a los 25 dias después de la segunda aplicacion o inicio de la floracién. La
concentracion de nutrientes como nitrégeno, fosforo, potasio y otros microelementos que son
aplicados al suelo depende del estado nutricional de este, para lo cual es indispensable
efectuar andlisis de suelo al inicio de cada campafa. Los principales fertilizantes utilizados
dentro del caserio de Los Ejidos del Norte, incluyen principalmente los de tipo sintético,
tales como: urea, nitrato de amonio, sulfato de amonio y fosfatos. Mediante las encuestas
efectuadas se observé que existe un abuso en la aplicacion de fertilizantes nitrogenados. Esta
situacion favorece un excesivo crecimiento vegetativo del cultivo versus la formacion de

frutos, ademas de acrecentar la prevalencia de malezas en los campos.

b.2.7. Cosechas

La cosecha de variedades nativas de aji Escabeche y aji Picante se realiza a los 120
dias en promedio después de la siembra. Para efectuar la cosecha los pequefios agricultores
utilizan sacas de 46 kilogramos de capacidad. Posteriormente a la cosecha no se contempla
ninguna seleccion por calidades. El niamero de cosechas que se logra obtener dentro de la
camparia de Capsicum es en promedio de 8 a lo largo de dos meses; sin embargo, por ser esta
cosecha escalonada generalmente las primeras pafias son las que tiene mejores precios por
poseer mejor calidad. Después de la cosecha, los productos se empacan y son transportados
al mercado mayorista de Piura, el cual se encuentra a una distancia de 30 minutos en
promedio con respecto al caserio. Cabe mencionar que toda la produccién es destinada al

consumo en fresco.

a. Tercera Etapa: Comercializacion

La comercializacion del Capsicum proveniente del caserio de Los Ejidos del Norte
se realiza en el mercado mayorista de Piura, siendo los dias de ingreso los martes y jueves
entre las 12pm de los dias en mencion hasta las primeras horas de la madrugada del dia
siguiente. Es en este momento en que los pequefios agricultores venden sus cosechas a
diferentes compradores. Los principales compradores son comerciantes mayoristas y
minoristas del mismo mercado, asi como también otros comerciantes provenientes de otros
distritos de Piura (Ver Figura 9). Existe otro tipo de intermediarios, los cuales son
compradores que van directamente al campo para adquirir la produccion completa; sin
embargo, la presencia de este tipo de intermediarios se condiciona a las épocas de escasez

de Capsicum. A continuacion, se presenta una descripcion de los tres principales actores
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que componen la etapa de comercializacion: Pequefios Agricultores, Intermediarios
Mayoristas e Intermediarios Minoristas.

Figura9 Principales Compradores de Ajies
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Fuente: Elaboracion Propia

a.l. Pequefios agricultores

Los pequefios agricultores asumen un papel dentro de la cadena en la etapa de
comercializacion. En esta etapa el pequefio agricultor asume el costo de transporte de sus
cosecha, el cual esta valorado en s. /2 por quintal y transporta su produccion hasta el
mercado mayorista de Piura, donde vendera esta mayormente a intermediarios mayoristas
locales. Esta situacion es variable y depende del abastecimiento de Capsicum en el Mercado
Mayorista de Piura, puesto que en épocas de escases, los intermediarios acuden directamente
a las chacras a realizar las compras, permitiendo al pequefio agricultor ahorrar el costo de

transporte y de esa manera mejorar sus margenes de ganancias.

a.2. Comerciantes intermediarios Mayoristas

Se encuestaron siete comerciantes intermediarios mayoristas los cuales indicaron
tener un volumen de compra semanal de 16 a 80 quintales de ajies Escabeche y Picante. El
100 por ciento de los entrevistados son varones, con una edad promedio de 38 afios, de los
cuales mas del 60 por ciento cuenta con estudios de secundaria completa, mientras un 33.3

por ciento realiz6 estudios técnicos superiores.
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De todos los intermediarios mayoristas entrevistados el 83.3 por ciento menciond que
en ese momento los ajies que comercializan provenian de Los Ejidos Del Norte, el resto tuvo
como procedencia el Bajo Piura. Asi mismo, se reportdé que debido a la falta de
abastecimiento en el mercado, un 66.6 por ciento de mayoristas acude por el momento a
efectuar la compra directamente a la misma chacra, el resto de estos intermediarios realiza la

compra de ajies en el punto de acopio del mercado Mayorista de Piura.

Ninguno de los comerciantes mayoristas entrevistados pertenece a algun tipo de
asociacion. El nimero de trabajadores por puesto varia desde solo un vendedor-duefio hasta
pequefias empresas familiares con varios empleados. Todos los mayoristas no solo se
dedican al comercio de ajies, también hacen lo mismo con hortalizas de hoja, cebolla roja y
tubérculos; sin embargo, el aji representa en promedio un 30 por ciento de sus ingresos
mensuales. Estos comerciantes mayoristas abastecen entre otros a: minoristas del mismo
mercado, pequefias bodegas de Piura, consumidores finales, y restaurantes, asi mismo
también les venden a comerciantes de diferentes distritos de Piura. No existe ningun plan de
negocios o estrategia de marketing por parte de estos actores para la venta y el comercio de
ajies dentro del mercado mayorista de Piura. Siendo el principal criterio de abastecimiento de
este la estacionalidad y oferta que exista, teniendo al mercado la Hermelinda de Trujillo

como principal abastecedor y referente para determinar y fijar precios.
a.3. Comerciantes intermediarios Minorista

Se encuestaron 13 comerciantes intermediarios minoristas con un volumen de
compra semanal entre 1 y 13 quintales de ajies Escabeche y Picante, de estos “minoristas”
entrevistados 92.8 por ciento comercian ambas variedades, mientras que el 7.2 por ciento

solo vende aji Escabeche.

El 61.5 por ciento de comerciantes intermediarios minoristas entrevistados son
varones, con una edad promedio de 39 afios, de los cuales el 64.28 por ciento cuenta con
estudios de secundaria completa, un 35.72 por ciento realizé estudios técnicos superiores. El
66.6 por ciento de minoristas compran sus ajies a acopiadores mayoristas del mismo
mercado, el otro 33.3 por ciento lo hacen directamente a los agricultores en el punto de
acopio. Se utilizan carretas como medio de transporte para trasladar los sacos de ajies hasta

sus puestos, el costo de cada viaje esta valorado en s. /0.5 por saco.
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La procedencia de los ajies comprados por los minoristas es en un 70 por ciento de
los Ejidos Del Norte, el resto se distribuyen entre Trujillo 10 por ciento, Chiclayo 5 por
ciento, Rio Seco 10 por ciento y Bajo Piura 5 por ciento. El pago de los proveedores se
efectia el mismo dia de la entrega, la exigencia de una calidad minima es indispensable
asociandose esta a buenos precios.

El nimero de trabajadores en los puestos minoristas es muy variable, encontrdndose
desde un solo vendedor-duefio hasta pequefias empresas familiares con varios empleados. Un
35.71 por ciento de minoristas entrevistados pertenece a algin tipo de asociacién del

mercado, las cuales son mayormente de caracter religioso.

Al igual que los mayoristas, estos intermediarios minoristas no solo se dedican a la
venta exclusiva de ajies, también hacen lo mismo con hortalizas de hoja, cebolla roja y
tubérculos; sin embargo, el aji representa en promedio un 14.35 por ciento de sus ingresos
mensuales. Los minoristas consultados tienen como compradores principales a consumidores
finales y restaurantes, aunque también venden a comerciantes de otros distritos de Piura y
bodegas de la misma ciudad. No existe ningln plan de negocios o estrategia de
mercadotecnia por parte de los intermediarios minoristas para la venta y comercio de ajies.

b. Cuarta Etapa: Consumo Final

El consumo final es la Ultima etapa de la estructura técnica del analisis de cadena de
valor; y a pesar de que estos actores no participen en el proceso de produccion o agregacion
de valor al producto, son quienes proporcionan la fuerza motriz de todo el proceso puesto
que la demanda que generan los consumidores finales es determinante para establecer los
precios, cantidad y calidad de los ajies comercializados. En esta etapa se identifican dos

actores principales en la cadena, los consumidores finales (familias de Piura) y Restaurantes.

b.1. Restaurantes:

Se encuest6 a un total de 19 restaurantes en el distrito de Piura, los cuales tiene un
volumen de compra semanal de 14.03 y 3.82 Kg de aji Escabeche y aji Picante,
respectivamente. Todos los encuestados mencionaron que adquieren estos productos en el
mercado mayorista de Piura, por ser este el mas proximo. La estacionalidad de los precios

fue confirmada, ya que los duefios de los restaurantes indicaron que durante los meses de
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Setiembre a Noviembre se encuentran los precios mas altos de todo el afio, debido

principalmente a la ausencia de entrada de aji proveniente de Trujillo.

La importancia de los ajies en la preparacion de los platos mencionada por los cheff,
gerentes, y duefios de los diferentes restaurantes visitados fue en promedio de 8,52 en una
escala de 1 al 10, siendo calificado en su gran mayoria como muy importante e ingrediente

fundamental de la sazén local.

Los platos que mas resaltan de la culinaria piurana, y utilizan como ingrediente
principal en su preparacion el aji Escabeche son: Cebiches, Seco de Chavelo, Majao,
Sudado, Parihuelas, Shingiritos, entre otros, es por esta razon y gran arraigo del los ajies con
la culinaria local, que todos los encuestados mencionaron que se proyectan incrementar la
demanda de ajies en sus restaurantes, esto también se encuentra motivado al incremento de
clientela. Asi mismo sefialaron que el principal problema de los ajies, es la inestabilidad de
los precios a lo largo del afio, asi como del abastecimiento y la calidad de estos en épocas de

escasez.

b.2. Familias de Piura

Se encuestd a un total de 20 amas de casa del distrito de Piura, de las cuales todas
hacen uso de ajies para la preparacién de sus platos, teniendo un volumen de compra
semanal promedio de 0.66 y 0.18 Kg de aji Escabeche y aji Picante, respectivamente. Todas
las encuestadas mencionaron que adquieren estos productos en el mercado mayorista de

Piura, por ser el mas cercano a sus domicilios.

La importancia de los ajies en la preparacion de los platos mencionada por las amas
de casa entrevistadas fue en promedio de 8,52 en una escala de 1 al 10, siendo calificado en
su gran mayoria como muy importante e ingrediente fundamental de la sazon de sus platos,
resaltando su vez la preferencia por el consumo de estos ajies en fresco para la preparacion

de aderezos.

Los platos preparados mayormente por las amas de casa entrevistadas y que utilizan
como ingrediente principal en su preparacion el aji Escabeche son: Causa, aji de gallina,
Seco de Chéavelo, Majao, Sudado, escabeche, ceviche, entre otros. El principal problema de
la compra y uso de ajies por parte de las amas de casa fue inestabilidad de los precios, asi

como también el uso indiscriminado de pesticidas en su cultivo.
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4.1.3 ESTRUCTURA DE INGRESOS - EGRESOS Y DISTRIBUCION DE
BENEFICIOS

La evaluacién de la estructura de ingresos-egresos y distribucion de beneficios
econdmicos mide la cantidad y calidad de cada bien fisico pasando por cada una de las
etapas individuales en el proceso de creacion de valor.

Para poder entender la distribucion de beneficios dentro de la cadena de valor de
variedades nativas de Capsicum provenientes del caserio de Los Ejidos del Norte, se tomd
como criterio el rendimiento (Kg/Ha) obtenido en chacra. Mediante la aplicacion de la
encuesta se determino que existe una relacion entre bajos rendimiento y buenos precios en el
mercado (nuevos soles/quintal vendido), debido a que en la época de mayor escases de
abastecimiento en el mercado Mayorista de Piura los pequefios agricultores que ofertan sus
cosechas son aquellos que obtienen menores rendimientos/Ha. Con este fin se clasifica a los
pequefios agricultores en dos grupos; uno que percibe ingresos econdomicos altos y otro
grupo que percibe ingresos bajos; esto se permite visualizar en el Cuadro 9, donde se
presenta un resumen por quintal vendido para cada grupo de agricultores, donde resalta
claramente que el beneficio econdémico percibido es superior en mas de un 100 por ciento en

las épocas de escases versus las épocas regulares.

Cuadro 9 Beneficios econdmicos percibidos/Quintal

Ingresos Calculo por Quintal: Agricultores
Aji Escabeche
Costo(s./) 145.475
Ingreso(s./) 183.268
Beneficio(s./) 37.793
Altos Aji Picante
Costo(s./) 141.19
Ingreso(s./) 180
Beneficio(s./) 38.807
Aji Escabeche
Costo(s./) 54.434
Ingreso(s./) 68
. Beneficio(s./) 13.565
Bajos Aji Picante
Costo(s./) 56.106
Ingreso(s./) 67.981
Beneficio(s./) 11.87

Fuente: Elaboracion Propia
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Para determinar el beneficio econdmico de los pequefios agricultores se cuenta con
informacion detallada sobre: Rendimientos, Costos de Produccion e Ingresos percibidos, los
cuales han sido generados en base a la data obtenida de las encuestas aplicadas. En el
Cuadrol10 se presenta un resumen en promedio de todas las encuestas aplicadas para cada
grupo de agricultores segun el rendimiento que obtienen y la variedad cultivada

El costo de produccion/Ha y todos los componentes que este involucra fue estimado
mediante una proporcion entre la cantidad de tierra que posee el agricultor y una Hectarea

cultivada, para esto no se incluy6 gastos como alquiler de tierras, y maquinaria, puesto que

son gastos que se efectlian para todo el predio y no s6lo para el cultivo de Capsicum; en

este sentido, se estan asumiendo que estos costos fijos son en promedio similares y

constantes para todos los agricultores de la zona bajo estudio.

Cuadro 10 Resumen de Costos, Ingresos y rendimientos
AJlI ESCABECHE AJI PICANTE
Promedios Ingreso

Bajos Altos Bajos Altos
Rendimiento Kg/Ha 9090.46 3385.61 8937.3 3733.02
Gasto s./ en Fertilizantes 5062.3 5031.35 4825.96 5352.59
Gasto s./ en Insumos Quimicos 2244.35 3614.678 2905.26 3149.35
Gasto s./ en combustible/riego 2049.78 1908.03 2014.70 1798.66
Numero de Jornales 29.45 34.79 27.90 34.79
Costo s./ de alimentacion/Jornal 5 5 5 5
Costo de un Jornal 20 20 20 20
Gasto s./ en Jornales 736.25 869.94 697.68 869.941
Gasto s./ en Empaques 293.6 110.40 291.43 121.729
Gasto s./ en Transporte de cosecha 371.35 150.478 165.912 165.912
Precios Primera Calidad 75 200 70 180
Precio Segunda Calidad 40 100 45 90
Costo de Produccion/Ha 10757.630 11684.86 | 10900.985 11458.16
Ingreso Percibido/Ha 13438.07  14720.06 13208.24  14607.49
Beneficio Econdmico 2680.74 3035.53 2307.26 3149.32

Fuente: Elaboracion Propia

El célculo realizado para determinar el beneficio econémico del pequefio agricultor,

se efectud de la siguiente manera:

Beneficio econdmico = Ingreso - Costo de Produccion
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Donde:
e Costo de Produccion:=Costo de los Insumos (Quimicos y Fertilizantes) +
Costo de Jornales * N° de los jornales + Costo de Combustible para el riego +
Costo de Transporte y empaque/camparia

e Ingreso:=Cantidad cosechada* Precio

El célculo efectuado para obtener el ingreso promedio del pequefio agricultor
consistio en el producto del precio de los ajies con el rendimiento obtenido en campo, para
esto se asigno el 80 por ciento de la produccion de campo total como productos de primera
calidad, debido a que las mermas son casi inexistentes; sin embargo, se considera el 20
porciento como productos de segunda calidad puesto que las cosechas (pafias) mas
atrasadas poseen naturalmente una calidad inferior, situacion que es castigada con menores

precios.

Los rendimientos por hectarea, costos de produccion, ingresos, y beneficios
econdmicos de los agricultores son presentados en el Cuadro 11 para ambas variedades de
ajies. Los pequerfios agricultores que pertenecen al grupo de ingresos altos presentan menores
rendimientos/Ha; con el fin de analizar cuan diferente eran los datos pertenecientes a uno u
otro grupo se aplicé un t-test, cuyos resultados sugieren que existe suficiente evidencia
estadistica para establecer diferencias entre los rendimientos por hectarea de aquellos
pequefios agricultores que poseen altos ingresos versus aquellos que poseen bajos ingresos.
De igual manera, se determin6 que el costo de produccion de aquellos pequefios agricultores
con ingresos mas altos es estadisticamente superior al de aquellos pequefios agricultores con
ingresos mas bajos.

Los resultados obtenidos podrian sugerir que los pequefios agricultores que tienen la
opcioén de vender sus cosechas a mejores precios y por ende recibir mejores ingresos
efectian la venta de su campafia en épocas en la cual existe falta de abastecimiento de
Capsicum en el mercado Mayorista de Piura. Esta situacion favorece al pequefio agricultor
ya que a pesar de conseguir bajos rendimientos tiene la opcion de recibir mejores beneficios

econdmicos debido al elevado precio que puede llegar tener el aji en épocas de escasez.
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Cuadro 11  Rendimientos, Costos e Ingresos del Aji Escabeche y Aji Picante por
Hectarea
Ingreso Escabeche Rendimiento Produccion *** Ingreso Beneficio
Promedio 9090,46 10757.33 12647.59 1890.268
Valor 9857,14 11940 13714.28 2978.79
Maximo
Bajo Vel 7973,33 9288.620 11093.33 1230.27
Minimo
Desviacion 542,97 791.018 755.44 341.21
Estandar
Encuestas 51 51 51 51
Promedio 3385,61 11693,08 13916,14 2223.05
Valor 3795 13480,41 16470 298958
Maximo
Alto Valor 3220 11068,33 13176 1840,44
Minimo
Desviacion 177,150 680,62 912,842 325,62
Estandar
Encuestas 13 13 13 13
. _ Costo de . .
**k*x *kxk *kk
Aji Picante  Rendimiento Produccion®** Ingreso Beneficio
Promedio 8937,37 10900.98 12664.37 1763.398
Valor 9890 12440 13971.42 2693.5
Maximo
] Valor
Bajo Minimo 7176 8896 10171.2 1111.659
DesvIacion 652,61 826.04 880.595988  361.594
Estandar
Encuestas 58 58 58 58
Promedio 3733,026 11465 54 13488,10 2022.56
Valor 392916 12093 14040 2726,87
Maximo
Alto Valor 3391,025 11110,62 12825 1515
Minimo
Desviacion 150,02 371,15 413,88 392,32
Estandar
Encuestas 10 10 10 10

Fuente: Elaboracion propia; *** t-test significativo para p<0.01

Asi mismo, en el Cuadro 12 se presenta la distribucion de beneficios para los

intermediarios mayoristas y minoristas. Esta informacion sobre Costos, Ingresos vy

Beneficios econémicos fue obtenida mediante las encuesta aplicada sobre estos actores, y

esta adecuada a ese momento de tiempo, es por esa razén que no puede ser comparada con

los precios referenciales que se obtuvieron mediante la aplicacion de encuestas a pequefios
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agricultores; sin embargo, sirve para contrastar que los margenes de ganancias que poseen
los intermediarios son superiores al de los pequefios agricultores, lo cual permite visualizar
que dentro de la cadena de valor del aji Escabeche y el aji Picante, este es el actor en

posicion de mayor desventaja.

Cuadro 12 Distribucion de Beneficios para Comerciantes Intermediarios

Aji Escabeche Aji Picante
Minoristas Mayoristas | Minoristas Mayoristas
Cantidad Prom. Comprada (Quint/Mes) 4 22,571 1.875 13.71
Precio de Compra 159.23 1334 118.83 108.43
Venta/Quintal 201.692 193.85 154.83 164.43
Beneficio/ Quintal 41.56 57.667 45,222 53.2

Fuente: Elaboracion propia en base a encuestas

La determinacion del precio de venta es muy similar para intermediarios mayoristas y
minoristas, los cuales buscan recuperar la inversion efectuada, y a su vez buscan ganar por lo
menos un nuevo sol por kilogramo vendido, lo cual se visualiza en la el Cuadro 12, esta
situacion genera que no exista gran diferencia entre los margenes de ganancia por quintal
vendido entre mayoristas y minoristas; sin embargo, los costos e ingresos totales que
perciben estos actores si son diferentes y esto se debe principalmente al volumen que
comercializan, se puede apreciar que los volumenes comercializados por los intermediarios
mayoristas se encuentran sobre los 20 y 17 quintales mensuales para aji Escabeche y Picante
respectivamente, en comparacion de los cuatro y dos quintales que comercializan los

minoristas por variedad.

Finalmente mediante el analisis de distribucion de beneficios se determino y
contrasto la hipotesis de que el actor en peor posicion dentro de la cadena de valor es el
pequefio agricultor; asi mismo, mediante el mapeo presentado en la Figura 5 se visualiza en
lineas punteadas que este actor en ocasiones puede vender directamente su produccion a los
consumidores finales. En este escenario, el pequefio agricultor mejora relativamente la
cantidad de sus ingresos; puesto que, la cantidad demandada por el consumidor final es
reducida y en contra parte a esto los precios suelen ser mas altos; sin embargo, esta situacion
de venta directa no es tan comun ya que los pequefios agricultores realizan la venta de su
produccion en horas de la tarde-madrugada, en las cuales la concurrencia de publico no es

tan alta dentro del mercado.
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4.1.4 ESTRUCTURA DE GOBERNANZA

En cuanto a la estructura de gobernanza de la cadena de valor aji Escabeche y aji
Picante, proveniente del caserio de Los Ejidos Del Norte, la coordinacion de mercado se
efectla entre todos los actores participantes examinados en el estudio. De esta manera este
tipo de coordinacion es indicada mediante las flechas punteadas en el diagrama de mapeo
de la cadena (Ver Figura 5), las cuales conectan a los actores de cada eslabon; sin embargo,
las condiciones particulares varian por cada eslabdn y las ventajas se distribuyen también
de manera diferente, por lo que el andlisis de todas las relaciones se presenta a

continuacioén:

a) Relacion entre proveedores de insumos y agricultores

La capacidad de codificar el nivel de informacién y la competencia entre los
proveedores son altas, ya que la aplicacion de los insumos es sobre todo un procedimiento
estandar. Por el contrario, los grados de coordinacion explicita y la asimetria de poder son
bajos, ya que ninguno de los proveedores influye en los agricultores en sus decisiones de

cultivo.

Los vinculos entre los proveedores de insumos y los agricultores cambian mucho de
acuerdo a la estacién y son determinados principalmente por el precio. Por esta razon, se
identifica la coordinacién como del tipo mercado (Ver Cuadro 6), puesto que cada
agricultor puede elegir entre las diferentes Agro tiendas, Grifos, u otros proveedores, no

existiendo ninguna restriccion de oferta.

b) Relacion entre Intermediarios mayoristas y minorista con Agricultores

El grado de coordinacion explicita entre agricultores y el intermediario mayorista
en general es bajo, ya que este no influye en las decisiones de produccion de los pequefios
agricultores al no existir ningun tipo de acuerdo relacionado a la venta de cosecha entre
estos, ademas de que el 100 por ciento de la produccién de Capsicum proveniente del
caserio de los Ejidos del Norte es destinada para consumo en fresco, reduciendo con esto la
complejidad relativa, al no ser productos procesados, limitandose los requerimientos de

los intermediarios generalmente a factores cualitativos como: color, forma y tamafio.
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Existen dos momentos entre la relacion de los intermediarios mayoristas y
minoristas con los pequefios agricultores; una sucede en los meses de mas abundancia y
mayor produccion local, sumado a esto se encuentra el ingreso de aji proveniente de
Trujillo, teniendo una alta oferta de ajies a lo largo de la campafia de modo que el
mayorista puede en general elegir a sus proveedores. Como resultado, los pequefios
agricultores dependen de los mayoristas, puesto que los agricultores no tienen ningin

contacto hacia otros compradores.

Otro momento entre la relacion de intermediarios mayoristas y minoristas con los
pequefios agricultores se da durante los meses de mas escasez de ajies en el mercado
(Setiembre, Octubre y Noviembre), esto ocasiona un acercamiento entre los intermediarios
hacia los agricultores; sin embargo, a pesar de que la oferta de ajies se reduce la situacion
sigue siendo la misma para éstos por ser el mercado mayorista de Piura el Unico contacto
hacia otros compradores. Por esta razdn se estima que el vinculo entre los pequefios
agricultores y los intermediarios, ya sean estos mayoristas 0 minoristas se caracteriza
también por ser de mercado; sin embargo, existen desventajas de caracter econdmico para
los pequefios agricultores, las cuales fueron presentadas en la distribucion de beneficios en

el apartado 7.1.3.

C) Relacién entre Intermediarios mayorista y minorista

Incluso dentro de la fase de venta entre intermediarios mayoristas y minoristas, la
gobernabilidad tipo mercado es la que rige la cadena; ya que, tal como fue mencionado con
anterioridad los Capsicum no son productos elaborados y las transacciones se limitan al
comercio, por lo que la complejidad es bastante baja. La posibilidad de codificar la
informacion y las capacidades de la oferta son altas, aunque el nimero de intermediarios
mayoristas es inferior al de minoristas, la asimetria de poder es relativamente baja, debido
a que el 69.23 por ciento de minoristas entrevistados afirm6 que nunca tienen los mismos

proveedores, y casi todos tratan de negociar con los mayoristas.

En base a las relaciones establecidas entre cada actor de la cadena de valor antes
mencionados y a las relaciones presentadas en el mapeo de la cadena (Ver Figura 5), se logra
determinar que la estructura de gobernanza predominante en la cadena de valor de Capsicum
proveniente del caserio de Los Ejidos Del Norte es la gobernabilidad del tipo mercado entre

todos los agentes participantes examinados en el estudio, debido a que los pequefios
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agricultores producen ajies para consumo en fresco, siendo estos productos de baja
complejidad relativa, al no ser procesados, limitandose los requerimientos a factores
cualitativos y cuantitativos como color, forma y tamafio, sumada esta situacion a que el
grado de coordinacion explicita entre pequefios agricultores e intermediarios es bajo, ya que
este no influye en las decisiones de produccién de los pequefios agricultores al no existir

ningun tipo de acuerdo relacionado a la venta de cosecha entre estos.

415 ESTRUCTURA TERRITORIAL

La estructura territorial es entendida como “la concentracion o dispersion geografica
de la produccién y comercializacion™ (Stamm, A., p. 13, 2004). Ademas brindar una vision
general de la ubicacion de las etapas individuales de la cadena de valor. En este sentido la
estructura territorial de la cadena de valor de las variedades nativas de Capsicum
provenientes del caserio de Los Ejidos del norte es desarrollada basicamente dentro del
distrito de Piura (Ver Figura 3). Esta situacion se debe principalmente a que el volumen total

de produccion del caserio es bajo y se destina a cubrir la demanda local.

4.2  ANALISIS DE COSTOS DE TRANSACCION

Los costos de transaccion se dan por definicion entre transacciones especificas
variando entre los diferentes hogares (Maltsoglou y Tanyeri-Abur 2005). Por lo tanto, es
importante analizar los costos de transaccion desde el punto de vista del grupo de pequefios

agricultores que se analice.

Dentro de la presente investigacion los costos de transaccion seran evaluados como
duros y blandos. Los costos de transaccion duros son los que se refieren a los costos que
pueden ser directamente observados y cuantificados, tales como los costos de transporte
(Butter 2007). Mientras que los costos de transaccion blandos, por el contrario son mas
dificiles de observar y cuantificar e incluyen: informacién, negociacién, seguimiento y los
costos de ejecucion. Los costos de transaccion blandos pueden ser resultado de diferencias
culturales, problemas de comunicacion, asi como la falta de informacion o la confianza en la
relacion para los negocios (Idem.). Una comprension exhaustiva de los costos de transaccion
ayudara y permitird definir qué tipo de soporte serd necesario para favorecer la integracion a
la cadena de los pequefios agricultores del caserio de Los Ejidos Del Norte.
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4.2.1 COSTOS DE TRANSACCION: DUROS
El costo transaccion duro analizado es el costo de transporte, el cual es influenciado

por factores como el acceso a carreteras, distancia al mercado, y la disponibilidad de medios
de transporte. Tal como se menciond con anterioridad el caserio de Los Ejidos Del Norte
tiene bastante proximidad y accesibilidad al mercado mayorista del distrito de Piura, siendo
la distancia promedio desde los predios agricolas hasta dicho mercado 26.5 minutos en
camioneta. También es muy importante tener en cuenta las condiciones de la carretera, la
cual se encuentra perfectamente asfaltada, situacion que favorece que los tiempos de viaje
sean cortos y que el dafio al producto cosechado durante el transporte (merma) sea bajo. En
este caso se puede concluir que el costo de transaccién debido al transporte no tiene un
efecto negativo sobre la integracion de los pequefios agricultores en la cadena de valor,
coinvirtiéndose mas bien en una fortaleza para éstos.

4.2.2 COSTOS DE TRANSACCION: BLANDOS

a) Costos de busqueda de Informacién

Los costos de informacion incluyen todos los gastos que se relacionan con la
busqueda de informacién de mercados y la busqueda de un comprador. La falta de
informacién y el conocimiento puede conducir a altos costos de transaccion y por lo tanto a
hacer mas dificil la coordinacion y la cooperacion vertical (Rudenko 2008).

El costo de busqueda de Informacion dentro del caserio de Los Ejidos del Norte,
esta referido principalmente al conocimiento de precio de venta de los Capsicum
comercializados, ya que méas del 50 por ciento de pequefios agricultores se entera de éste
recién cuando llega al mercado. Esta situacion se debe principalmente a que los pequefios
agricultores usan solamente un canal para vender el Capsicum, el cual consiste en llevar
toda su produccién al mercado mayorista de Piura a sabiendas muchas veces que el precio

no les sera muy beneficioso.

El uso teléfonos mdviles e Internet podrian ser herramientas que contribuyan a
reducir estos costos de transaccion ya que darian informacion de primera mano al pequefio
agricultor sobre los precios con los cuales entran al mercado el Capsicum. En referencia a
esto el 45 por ciento de pequefios agricultores cuenta con acceso a un teléfono movil, pero
las probabilidades de uso y acceso a Internet por parte de los pequefios agricultores son
bajas, ya que la gran mayoria probablemente no seria capaz de comprar una computadora

por razones financieras.
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b) Costos de Negociacion

Los costos de negociacion son los que se incurren durante el proceso de acordar el
precio y la calidad del producto. De acuerdo a los resultados de las encuestas, el 42 por
ciento de los pequefios agricultores se limita a vender su produccién al primer comprador
que aparezca aceptando los precios como tales. De igual manera, en la actualidad, sélo el 34
por ciento de los pequefios agricultores tiene un comprador regular. Sin embargo, incluso en
estos casos los contratos son verbales y no vinculantes existiendo la probabilidad de que
éstos puedan romperse. Por otra parte, el contrato verbal significa en la préctica, que el
agricultor vende por lo general su produccion de ajies al mismo comprador por costumbre,
pero esto no tiene ninguna relevancia en relacion con el precio o una garantia de compra, y
por tanto no ofrece un beneficio significativo para el agricultor. En general aunque el proceso
de negociacion de los contratos aumentaria los costos de negociacion, un contrato fijo podria
garantizar a los pequefios agricultores un ingreso méas seguro y reduciria los costos de

negociacion a largo plazo.

C) Costo de Seguimiento y Ejecucion

Aunque no existan contratos formales, el 89.02 por ciento de agricultores menciond
tener exigencias relacionadas con la calidad; sin embargo, los criterios para establecer
calidad es determinada de manera subjectiva, y en caso que el comprador no estuviera de
acuerdo, el precio disminuiria hasta en un 50 por ciento, siendo esta la forma de castigo
mas frecuente frente a una calidad deficiente. Esta situacion se ve fomentada por no existir
una pre-seleccion por parte de los agricultores de los productos cosechados. Por otra parte,
el 26 por ciento de agricultores sefiala que brinda crédito a sus compradores, pero el pago
de este es efectiado a més tardar el dia siguiente. Se identifica que el 7 por ciento de
encuestados, menciond que tuvo quejas respecto a la calidad de su produccion.

4.3 DISCUSIONES DEL ANALISIS DE CADENA DE VALOR (ACV) VERSUS
HIPOTESIS PLANTEADAS

. La descripcion de practicas agrondmicas efectuada permite corroborar que estas no
favorecen la maximizacién de los rendimientos agricolas, ya que el manejo seguido por los
pequerios agricultores para el cultivo de Capsicum y en general para sus otros cultivos no

permite optimizar los rendimientos y a su vez encarece los costos de produccion. Los
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principales problemas identificados en la etapa agro-productiva son: (1) Dependencia de
estrategias de control quimico para el manejo fitosanitario, lo cual ocasiona resistencia en
plagas y enfermedades (2) Excesiva fertilizacion nitrogenada de todos los cultivos en
general. Esta situacion favorece la persistencia de plantas voluntarias en los campos. (3)
Las aplicaciones fitosanitarias y el programa de fertilizacion siguen el criterio de
disponibilidad econdémica del agricultor, en vez de seguir una programacion ajustada al
desarrollo fenoldgico del cultivo.

. El mapeo de la cadena de valor permite visualizar que existe una diferencia en la
longitud de la cadena cuando el pequefio agricultor llega a vender sus Capsicum
directamente a los consumidores finales. En esta situacion, por tratarse de menores
cantidades, el pequefio agricultor puede elevar el precio de venta de sus ajies, lo cual le
permite recibir mejores ingresos. Con esto se demuestra que la correlacién existente entre
la longitud de la cadena de valor y los ingresos recibidos por los agricultores es
inversamente proporcional, favoreciéndose la obtencion de mayores ingresos para los
pequefios agricultores cuando mas corta es la cadena que atraviesan los productos

cosechados.

. El pequefio agricultor es el actor que recibe los margenes de ganancia mas bajos
dentro de la cadena de valor. Esta situacion esta favorecida por los bajos rendimientos/Ha
y los elevados costos de produccion, ambos asociados a un deficiente manejo agronémico.
Otro factor que favorece una debilitacion de la posicion del pequefio agricultor dentro de la
cadena de valor es la desorganizacion imperante para fijar fechas de siembra, cosechas y
en general para efectuar la comercializacion del Capsicum cosechado, lo cual repercute en

menores margenes de ganancia tal como ha sido descrito.

. Los resultados sugieren que existen un grupo de pequefios agricultores que reciben
un mejor ingreso por la venta de sus cosechas. Esta situacion esta asociada a menores
rendimientos/Ha, encarecimiento de costos de produccion y mejores benéficos
econdmicos. Los mejores ingresos percibidos por este grupo de pequefios agricultores hace
pensar que estas cosechas coinciden con épocas de gran escasez en el mercado, lo cual
favorece un mejor precio de venta; sin embargo, los elevados costos de produccion
sugieren que a lo largo de la fenologia del cultivo el pequefio agricultor enfrenta mas
problemas razén por la cual los rendimientos son mucho menores y sus costos son
elevados.
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. Los margenes de ganancia reducidos que perciben los pequefios agricultores que se
encuentran dentro del grupo de bajos rendimientos estan relacionados a los meses de
mayor produccidn agricola en toda la costa norte, situacién que genera que los precios de
las variedades nativas de Capsicum tales como el Escabeche y Picante disminuyan
notablemente; asi mismo, durante esta época del afio estos margenes se ven aln mas
reducidos por la entrada de aji proveniente de Trujillo, lo que afecta considerablemente a
los pequefios agricultores del caserio de Los Ejidos Del Norte, ya que estos al tener un
volumen total de produccién menor que el de Trujillo tienen un poder de negociacion
mucho mas limitado para establecer sus precios.

. Dentro del caserio de Los Ejidos Del Norte, una de las condiciones que afecta el
poder de negociacion del pequefio agricultor es la ausencia de una coordinacion por parte
de éstos para fijar épocas siembra, cosecha, y entrada al mercado mayorista de Piura.

. En general los costos de transaccion en la cadena de valor de los ajies Escabeche y
Picante provenientes del caserio de Los Ejidos Del Norte son bajos y no influencian en
gran medida la participacion en el mercado del agricultor. Esto se debe en parte al hecho
de que los agricultores cuentan con gran accesibilidad a carreteras y cercania a mercados.
Asi mismo la comercializacion en estado fresco reduce la complejidad de las
transacciones, lo que involucra que los costos de seguimiento y ejecucion de acuerdos sean
generalmente bajos. Sin embargo, la falta de capacitacion de los agricultores, que dificulta

el acceso a la informacion, es un problema sustancial e influye en la eficiencia productiva.

4.4 ESTRATEGIAS DE MEJORAMIENTO DE LA CADENA DE VALOR

El mejoramiento de la cadena de valor se refiere a un proceso en el que se adquieren
ya sea capacidades tecnoldgicas, institucionales o de mercado; que permiten al grupo
objetivo, en este caso los agricultores, mejorar su competitividad y avanzar en las actividades
que generen mayor valor (Mitchell et al., 2009). A través del proceso de mejoramiento, los
menos beneficiados podrian tener acceso a nuevas cadenas de valor o mejorar su posicion en
las cadenas de valor existentes. La idea central de la mejora es que puede haber cambios en
la naturaleza y combinacion de actividades. Estos cambios pueden ocurrir tanto dentro de
cada eslabon de la cadena de valor, asi como en la distribucion de actividades entre
eslabones de la cadena (Kaplinsky y Morris, 2002). A través de estos cambios se puede

conseguir nuevos productos y desarrollar nuevos procesos, asi como también reconfigurar
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funciones dentro de la cadena existente. Es posible identificar siete tipos diferentes de

estrategias de mejoramiento (Mitchell et al., 2009).

4.4.1 Coordinacion Horizontal

La coordinacién horizontal se refiere al proceso de una mayor organizacion dentro de
cada eslabon de la cadena. Esto ocurre sobre todo en los eslabones de produccion y
transformacion dandose forma a una estructura colectiva. Esta forma de mejora es
especialmente importante en zonas rurales, ya que ayuda a los productores a lograr
economias de escala y reducir los costos de produccion y transaccion. A menudo es un
requisito previo para otras formas de mejoramiento (Mitchell et al. 2009).

En el caso del caserio de Los Ejidos Del Norte, no existe ningln tipo de asociacion
con fines agricolas, y la comercializacion de ajies asi como de sus otros productos horticolas
se da de manera individual. En el caso de agricultores con bajos volimenes de produccién
esta situacion propicia una posicion debil dentro de la cadena, disminuyendo el poder de
negociacion, e incrementando los costos de transaccién.

Mediante la encuesta aplicada se determin6 que del total de pequefios agricultores del
caserio de Los Ejidos Del Norte 81.90 por ciento confian en sus vecinos, 59.04 por ciento
confian en sus autoridades, 71.42 por ciento confian en sus compradores y 77.14 por ciento
confian en sus proveedores, sin embargo, la ausencia de cualquier tipo de organizacion
evidencia que posiblemente no entienden los posibles beneficios que la cooperacion les
traeria y simplemente prefieren cuidar de sus propios negocios. Asi, con el fin de lograr una
coordinacion horizontal, los agricultores deben ser conscientes de las ventajas de la
organizacion estable en comparacién con el comportamiento individualista de corto plazo
(Stamm, 2006).

a) Coordinacién Vertical

La coordinacion vertical significa realizar transacciones a largo plazo, en lugar de
simplemente hacer las transacciones simples en el mercado. Un ejemplo es la agricultura por
contrato. En esta situacion un intermediario minorista 0 mayorista mantiene un contrato con
agricultores durante varios afios. Una de las mayores ventajas de este tipo de mejoramiento
es que puede dar lugar a ingresos mas estables y seguros para los agricultores pobres. En la

practica el proceso de coordinacion vertical suele ser largo y dificil, ya que implica no
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solamente la confianza inicial entre el comprador y el vendedor, sino el mantenimiento de

esta confianza en el tiempo (Mitchell et al. 2009).

Tal como se discutid en el andlisis de costos de transaccion, en la actualidad ninguno
de los pequefios agricultores del caserio de Los Ejidos Del Norte ha fijado relaciones
formales con sus compradores, solo algunos de ellos mencionaron tener un comprador
estable, lo que significa que regularmente venden al mismo intermediario; sin embargo, los
precios y las cantidades vendidas no se acuerdan de antemano y no existen sanciones si una

de las partes rompiese el acuerdo verbal.

Establecer relaciones mas formales ayudaria a los pequefios agricultores regular la
fluctuacion de los precios de los ajies; ademas permitiria ahorrar tiempo, ya que no tendrian
que buscar un comprador y negociar los precios nuevamente. Por encima de todo, seria
asegurar un ingreso estable y asi mejorar su situacion econdmica general. La coordinacion
vertical puede realizarse en el caso de estudio a través del establecimiento de relaciones fijas

con los compradores actuales.

b) Mejoramiento Funcional

El mejoramiento funcional puede ser alcanzado por un actor o por toda la cadena a
través de la adquisicion de nuevas funciones en la cadena de valor. La nueva mezcla de
actividades aumenta el contenido de la habilidad general y aumenta la competitividad de los
actores, ya que las funciones con valores més altos pueden ser incentivadas. Un ejemplo del
mejoramiento funcional es un productor agricola que comienza a procesar parte de su

produccién lo que afiade valor a la misma (Mitchell et al. 2009).

El mayor desafio en la implementacion de un mejoramiento funcional dentro de la
cadena de valor de Capsicum en este caserio estaria relacionado con tener una politica para la
introduccién de nuevos procesos productivos como la transformacion, incluyendo programas
previos de extension agraria y capacitaciones técnicas. Igualmente, de manera previa se debe
favorecer una buena base de coordinacion horizontal, y convencer a los agricultores de los
beneficios que trae la cooperacién a largo plazo, en este contexto también seria posible
promover la agricultura por contrato y por lo tanto la seguridad de ingresos debido a unas
relaciones mas estables con los compradores. Sin estas precondiciones, seria dificil la
implementacion de un mejoramiento funcional, tales como el procesamiento agro-industrial

del Capsicum en la zona de estudio.
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C) Mejoramiento de Procesos

El mejoramiento de procesos esta referido a la eficiencia de cadena de valor. Este
puede lograrse ya sea mediante el aumento de los volimenes de produccion o la reduccion
de los costos de una unidad de produccion. Por ejemplo la mejora de las técnicas de cultivo y
por lo tanto la mejora de los rendimientos representa un ejemplo de de mejoramiento de
procesos (Mitchell et al. 2009).

Una estrategia de mejoramiento de procesos en las técnicas de cultivo dentro del
caserio de Los Ejidos Del Norte, posiblemente seria la alternativa mas adecuada para
favorecer al pequefio agricultor y ademas mejoraria su posicion dentro de la cadena de valor,
debido a que los costos de produccién son altos y no justifican los rendimientos obtenidos. A
pesar de contar con el acceso a insumo agricolas tales como fertilizantes y pesticidas, el
abuso de estos insumos durante la produccion afecta el agro ecosistema y tiene el efecto
contraproducente de generar menos rendimientos. Una mejora de procesos tiene que estar
enfocada al manejo integrado del cultivo aprovechando la accesibilidad a paquetes
tecnoldgicos como son estos insumos pero utilizando un criterio técnico que vaya a favor de
obtener mejores rendimientos tratando de incurrir en menos costos de produccion.

El mejoramiento de procesos enfocado al uso racional de insumos quimicos y
manejo adecuado de los residuos no solo favoreceria al pequefio agricultor en términos de
rentabilidad productiva, sino a toda la comunidad circundante puesto que por la falta de
conocimiento muchos de los agricultores arrojan residuos de envases de insumos quimicos al
rio, o simplemente los desechan como cualquier otro residuo. Esta situacion favorece la

contaminacion y ademas pone en riesgo la salud de la poblacién en general.

d) Mejoramiento del Producto

En los dltimos afios los consumidores, especialmente en los paises desarrollados se
han vuelto cada vez méas exigente en términos de calidad. Estas demandas incluyen el
cumplimiento de varias normas relativas a la higiene, la trazabilidad o métodos de
produccion. Por lo tanto, es muy importante mejorar la calidad e inocuidad del producto. La
mejora del producto estd a menudo estrechamente relacionada con la mejora de procesos, ya
que es dificil lograr una mejor calidad del producto sin la mejora del procesos al mismo
tiempo (Mitchell et al. 2009).

56



57

Los estandares de calidad e inocuidad de los productos destinados al consumo interno
del mercado peruano si bien estan establecidos no se monitorean correctamente, por lo que
generalmente no existen controles de calidad, trazabilidad del producto, evaluaciones
organolépticas, o exigencia de periodo de carencia en aplicaciones quimicas. Esta situacion
es generalizada y se da a nivel nacional, y a su vez estos problemas se replican en el caserio
de los Ejidos del Norte, siendo el mas agravante los periodos de carencia para aplicaciones,
no solo para ajies, si no las diferentes hortalizas cultivadas. Por otro lado pensar en
produccion orgénica seria una alternativa para mejorar el producto agregando calidad, sin
embargo para introducir esa temética se necesitaria fuertes politicas de extension agraria y

capacitaciones técnicas.

e) Mejoramiento de Inter Cadena

El mejoramiento de inter-cadena se refiere a la utilizacién de conocimientos y
experiencias que se desarrollaron en una cadena de valor y aplicarlos en otra cadena de valor
mas rentable. Un ejemplo de esto seria pasar de la produccion de productos agricolas
tradicionales para la produccion de productos de exportacion de alta calidad. Este tipo de
mejora a menudo importantes barreras de entrada que hace muy dificil para los pobres y
vulnerables para acceder a las cadenas de valor mas lucrativo (Mitchell et al. 2009).

Las variedades de Capsicum de exportacion son mayormente de alto rendimiento
como la paprika, pimiento morrén, jalapefio, piquillos, entre otros. Sin embargo, debido a las
caracteristicas organolépticas, el aji escabeche y el aji Picante muestran un potencial muy
grande asociado a la creciente expansion y difusion global de la culinaria nacional hacia
otros paises, lo cual incrementa la necesidad de su exportacion. Optar por posibles cadenas
de agro exportacion en el caserio Los Ejidos del Norte resulta ain muy prematuro ya que
existen muchos aspectos en los cuales se debe mejorar. Por otro lado, una posibilidad a largo
plazo seria formar una asociacién de agricultores para disponer de mayores volimenes y
venderlos a transformadores. Dentro de Piura se identificaron algunas empresas dedicadas a
la transformacion de Capsicum, las cuales hacen sus compras de ajies en Trujillo, por no

existir en el mercado local un proveedor que pueda abastecer toda su demanda.
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f) Mejoramiento de un Entorno Propicio

Aungue se puede argumentar que Si Se cuenta como una estrategia de mejoramiento,
es importante tener en cuenta la competitividad de un entorno favorable, el cual es un factor
fundamental y que contribuye en el éxito del todas las operaciones en la cadena de valor. El
funcionamiento de una cadena de valor se pueden optimizar a través de mejoras al soporte,
servicios, asi como institucionales, marcos juridicos y normativos en los que opera la cadena
de valor (Mitchell et al. 2009). La mejora de un entorno propicio es normalmente un deber
del gobierno local y/o regional, por lo tanto no pueden ser alcanzados en el marco de un
proyecto de ayuda que estd especificamente disefiado para mejorar la produccion y
comercializacion de ajies. Sin embargo, es importante indicar que un buen sistema educativo
es esencial para sacar al pais adelante, especialmente en las comunidades rurales. El grado
educativo de los agricultores entrevistados es muy bajo y muchos nifios sélo terminan la
educacion primaria existiendo alta desercion estudiantil. Esta situacion coloca al agricultor
en una situacion de poco conocimiento, limitandole el acceso a informacion y entendimiento
para mejorar sus cultivos y poder hacer negocios propios de mayor valor agregado como la

agro-transformacion.

45  ANALISIS DE DETERMINANTES QUE INFLUYEN SOBRE LA
DECISION DEL PEQUENO AGRICULTOR POR CULTIVAR CAPSICUM

La introduccion de variables dentro del modelo Logit sigue el criterio de autores
como Holloway y Ehuia (2001); Dimara y Skuras (2003); y Floyd, Harding, Paudel, Rasali,
Subedi y Subedi (2003); los cuales han propuesto incluir como variables explicativas del
modelo Logit para determinantes de adopcion de cultivos, variables que reflejen el nivel de
capital humano del agricultor, experiencia, capacidad de asimilacién de conocimientos, y
opiniones de su entorno. En este sentido, el género del encuestado es normalmente incluido
como variable independiente dentro del modelo como parte de las variables del tipo de
capital humano; sin embargo, en la presente investigacibn no se considerd; ya que, la
encuesta tuvo como referencia la cabeza del hogar, siendo estos mayormente varones

Respecto a la identificacion de los determinantes de adopcion de cultivos, la literatura
en el PerG es por el momento escasa; sin embargo, el trabajo realizado por Escobal (2005) es
un primer intento por aproximarse a este problema, vinculando como principal determinante

para la decision de optar por un cultivo el acceso crediticio del pequefio agricultor. En este
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escenario, resulta muy motivador contribuir a explorar los determinantes que influyen sobre
los pequefios agricultores pobres; en especial, si hablamos de uno de los cultivos con
mayores potencialidades de comercializacion como son las variedades nativas de Capsicum.

A continuacion se describen las variables y signos esperados introducidos dentro del
modelo Logit en funcidn a la revision bibliografica efectuada a nivel nacional e internacional
(Ver Cuadro 13).
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a) Centros Poblados

Para las variables de centro poblado “Huan” y “La Palma” el signo esperado no se
encuentra definido; puesto que, este podria ser +0-, a pesar de que estos centros poblados
aparentemente comparten las mismas caracteristicas relacionadas a: suelo, clima, acceso a
carretera, manejo agronémico, proximidad con la ciudad de Piura, esto se encontraria
motivado a que existen diferencias en cuanto a factores sociales intrinsecos. Asi mismo, el
porcentaje de distribucion del total de pequefios agricultores encuestados en los tres centros
poblados que componen el caserio de los Ejidos del Norte: Huan, La Palma, y EI Molino es

48.57 por ciento, 23.80 por ciento, y 27.6 por ciento respectivamente.

b) Edad

La introduccion de variables pertenecientes a capital humano como edad,
procedencia y género de los encuestados son muy importantes para incluir dentro del
modelo, puesto que su variabilidad dependiendo de su significancia estadistica podria
modificar o intervenir en los resultados finales del modelo (Moral; 2006). De esta manera la
variable “Edad” es incluida dentro del modelo Logit con un signo de coeficiente esperado
negativo; debido a que el cultivo de aji demanda varias actividades culturales las cuales
pueden estar relacionadas y asociadas a un mayor esfuerzo fisico; es por lo cual, que los
agricultores mas jovenes podrian estar en mejores condiciones fisicas y tener mayores

probabilidades de Cultivar Capsicum.

c) Educacion

Holloway y Ehuia (2001) encontraron que el nivel de educacion es uno de los
determinantes mas importantes que influyen sobre las decisiones de los pequefios
agricultores para la adopcion de cultivos de alto potencial como puede ser el Capsicum.
Tomando este estudio como referencia la variable “educacion” es incluida dentro del modelo
Logit con signo de coeficiente esperado positivo ya que se presume que los pequefios
agricultores con mas afios de educacion recibida puedan tener mayores probabilidades de

cultivar aji que otros agricultores.
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d) Experiencia Cultivando Ajies

Para la variable “Experiencia Cultivando ajies”, se espera un signo de coeficiente
positivo, existiendo una relacion directamente proporcional entre la experiencia cultivando

Capsicum y mayores probabilidades por cultivar este.

Dentro del caserio de Los Ejidos del Norte la principal actividad econdmica es la
agricultura extensiva, la cual es toda una tradicién generacional entre sus habitantes; sin
embargo, dentro de esta tradicion agricola no todos los pequefios agricultores consideran el
Capsicum como uno de sus cultivos principales ya que las hortalizas de hoja y cebolla roja
resultan ser cultivos econdmicamente muy atractivos para muchos de estos, sumada a esta
situacion se encuentran las diferentes exigencias que suele presentar el cultivo de Capsicum
las cuales demandan cierto conocimiento empirico adquirido con la experiencia en el cultivo

del pequefio agricultor.

e) Ha Totales y Numero de chacras

Las variables independientes “Ha Totales” y “Numero de Chacras™ se introducen en
el modelo Logit con un signo de coeficiente positivo, esperando una mayor probabilidad de
cultivar Capsicum por parte de aquellos pequefios agricultores que posean mas tierras; ya
que pueden destinar estas a cultivos de fenologia mas corta paralelos al Capsicum y de esta

manera poder financiar los gastos de la canasta familiar y mantenimiento del cultivo.

f) Capital Natural: Opinion sobre el Suelo

La importancia del capital natural es reconocida como uno de los soportes basicos de
la economia de los territorios rurales; esto es parte de una vision amplia del concepto capital,
en la cual lo importante no es Unicamente lo econdmico (IICA; 2003). En este contexto se
introduce en el modelo Logit la variable independiente “Opinion sobre el Suelo”, para la cual
se espera un signo de coeficiente positivo, relacionando una mejor percepcion respecto a la

calidad del suelo con una mayor probabilidad por el cultivo de Capsicum.
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g) Confianza en compradores

La variable “Confianza en compradores” esta relacionada con los costos de
negociacion los cuales son parte de costos de transaccion blandos. Investigaciones como las
de Dimara y Skuras (2003) sugieren que el grado de confiabilidad de los compradores,
medido a través de costos de transaccion, es también un factor importante para explicar la
decision que toman los agricultores para optar por un cultivo. De esta manera se espera un
signo de coeficiente positivo para esta variable presumiéndose que exista una relacion

directamente proporcional positiva con mayores probabilidades por cultivo de Capsicum.

h) Acceso a Crédito

Escobal (2005) encontr6 que la restriccion crediticia a la que se enfrentan los
pequefios agricultores son factores importantes en la decision del agricultor para optar por
cultivos, en este sentido se espera que el signo del coeficiente de la variable “Acceso a
Crédito” resulte positivo, con lo cual el modelo Logit sugeriria que existiria una relacion
directamente proporcional entre el acceso a crédito y mayores probabilidades de cultivar
Capsicum, esta relacion estd explicada por el elevado costo de produccion de este cultivo el

cual en base a recopilacion del MINAG tiene un costo de produccion de s./10,934.40/Ha

451 RESULTADOS DEL MODELO LOGIT

Los datos obtenidos brindan un alcance sobre la relevancia de las variables
explicativas dentro del modelo Logit y mediante el analisis de efectos marginales promedio
(Average Marginal Effects, AME) se explica como influye cada una de estas en la
probabilidad de cultivar Capsicum por parte del pequefio agricultor. El tipo de efectos
marginales AME utilizados en la presente investigacion, se toman en cuenta en base a la
revision efectuada de Greene (1997), el cual indica que en una muestra relativamente

pequefia es preferible optar por efectos marginales en el promedio (AME).

Los resultados referidos a la estimacion de significancia y efectos marginales de
todas las variables explicativas introducidas en el modelo Logit, el cual busca analizar las
determinantes que influyen sobre la decision de cultivar Capsicum por el pequefio agricultor
se presentan en el Cuadro 14.
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Estimacion de resultados del modelo Logit

Coeficientes estimados

Tipo de Nombre de Variables (t-values basados sobre Efectos Marginales:
Variable Independientes . Dy/Dx
errores estandar)
Centro 1 Huan?® -1.46(1.23) -0.067
Poblado 2 LaPalma® 6.1(3.61) 0.28
. 3 Edad -0.114(0.063) -0.005
Capital =
Humano 4 Educa_cmn_ 0.818(0.41)** 0.037
5  Experiencia 0.217(.093)** 0.012
Predio 6 Ha Totales 2.88(1.38)** 0.134
7  Numero de Chacras 3.66(2.03) 0.169
Opinién 8  Opinion calidad suelo 3.53(1.51)** 0.162
9 Confianza compradores 2.61(1.13)** 0.125
Servicios 10 Acceso a crédito 2.73(1.51) 0.120
Constante | -26.07(12.26)

Pseudo R?= 0.69
Loglikelihood=- -15.094
NUmero de observ.= 105

Fuente: Elaboracion propia. **, *** Denota p<0.05 y p<0.01 respectivamente

4.5.2

INTERPRETACION DE EFECTOS MARGINALES

Los coeficientes de la regresion tienen tres interpretaciones: el signo, la magnitud y la

significancia con relacion a la teoria econdémica (Cramer, 2003). A continuacion se

interpretan los efectos marginales de las variables independientes significativas, en base al

signo y magnitud:

a) Edad

aumenta en 0.5 por ciento.

b) Educacién

Si el pequefio agricultor es un afio mas joven, la probabilidad de cultivar Capsicum

El incremento de 1 afio en la educacion del pequefio agricultor aumenta en 3.7 por

ciento la probabilidad de que este cultive variedades nativas de Capsicum en sus chacras.
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c) Experiencia

El incremento de 1 afio en el nivel de experiencias del pequefio agricultor aumenta en
1.2 por ciento la probabilidad de que este cultive variedades nativas de Capsicum en sus

chacras.

d) Caracteristicas del Predio

La probabilidad de cultivar Capsicum aumenta en 13.4 por ciento y en 16.9 por
ciento si el pequefio agricultor adquiere una 1 Ha o una chacra mas para el cultivo,

respectivamente.

e) Opinion Calidad del suelo

La probabilidad de cultivar de Capsicum se incrementa en 16.2 por ciento cuando la
percepcién del pequefio agricultor basada en la calidad del suelo mediante la escala de Likert

(del 1=Muy Malo al 5=Muy Bueno) aumenta en una unidad.

f) Confianza en Compradores

La probabilidad de cultivar de Capsicum se incrementa en 12.5 por ciento cuando la
percepcién del pequefio agricultor sobre sus compradores se incrementa en una unidad, la

cual esta basada en una escala ordinal (no confié=0, mas 0 menos=1, confié=2).

4.5.3 DISCUSION DEL MODELO LOGIT VERSUS LOS SIGNOS ESPERADOS
EN FUNCION A LA REVISION DE LITERATURA PARA EL ANALISIS
DE DETERMINANTES DEL CULTIVO DE CAPSICUM

e Los tres centros poblados visitados aparentemente gozan de las mismas
caracteristicas socioeconomicas e influencias medioambientales; sin embargo, los
resultados sugieren que el centro poblado de “La Palma” es en el que se encuentran los
pequefios agricultores con mayores probabilidades de cultivar Capsicum. Esto puede estar
motivado, por que las tierras de cultivo correspondientes a este centro poblado son las que
resultan mas afectadas por inundaciones y avenidas ocasionales del rio Piura durante
eventos del Nifio. Este fendmeno permite renovar de forma natural la fertilidad del suelo,

lo cual vuelve mas atractivas las tierras de este centro poblado para el cultivo de Capsicum.
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o La edad promedio dentro de los pequefios agricultores encuestados en el caserio de
Los Ejidos del Norte es 46 afios, oscilando en un rango de 18 hasta 83 afios de edad. Los
resultados sugieren, tal como se presumié en el planteamiento del signo del coeficiente de
esta variable, que los agricultores mas jovenes son los que tienen mayores probabilidades
para cultivar Capsicum. Esto puede estar relacionado por una mejor condicién fisica para

desarrollar las labores culturales.

e Los resultados obtenidos con el modelo Logit sugieren que la experiencia en el
manejo del cultivo y el nivel de educacién del pequefio agricultor, son variables
estadisticamente determinantes para que éste cultive variedades nativas de Capsicum en
sus chacras. Este panorama, coincide con las politicas de mejoramiento de entorno propicio
el cual fue planteado en el apartado “g” de las Estrategias de Mejoramiento de la cadena de
Valor, en el cual se sugiere incidir en programas de extension agraria, capacitaciones en el
manejo técnico agricola y educacién secundaria con formacion técnica-agropecuaria, para
que de esta manera, el pequefio agricultor cuente con un gama de fortalezas las que le
permitirian mejorar su sistema productivo y hacer mas rentables sus cosechas. Asi mismo
mediante la encuesta aplicada se determind que solo el 14.8 por ciento de pequefios
agricultores entrevistados cuenta estudios de secundaria completa, ya que a muy temprana
edad abandonan el colegio para poder contribuir en las labores de la chacra familiar, dicha
situacion de desercion estudiantil es un agravante mas de la pobreza dentro del caserio de
Los Ejidos del Norte.

e El tamafio del predio agricola es una variable estadisticamente determinante para
optar por el cultivo de Capsicum. Esto se debe a que la duracién del ciclo fenoldgico de
este cultivo es relativamente largo (6 meses); con lo cual, el poseer mas tierras le permite
al pequefio agricultor poder implementar durante el periodo que el Capsicum no es
productivo otros cultivos de fenologia mas corta tales como lechugas, y otras hortalizas de
hoja, las cuales le permitirdn poder capitalizarse rapidamente para mantener su hogar y el
cultivo de Capsicum.

e Tal como se menciond anteriormente, la ubicacién cercana al rio Piura de los
predios agricolas y las periddicas inundaciones que existen, hace presumir que el suelo de
esta terraza primaria goza de una buena fertilidad la cual es renovada naturalmente

mediante los depdsitos y sedimentos que dejan las eventuales avenidas del rio Piura. Los
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resultados sugieren que la percepcioén del agricultor respecto a la calidad del suelo

influencia positivamente la probabilidad por cultivar Capsicum.

e Se pudo confirmar que el acceso a crédito es una variable estadisticamente
determinante para que el pequefio agricultor tenga mayores probabilidades de dedicarse al
cultivo de Capsicum, ya que el costo produccion de este cultivo es elevado y mediante el
acceso a un préstamo el pequefio agricultor puede financiar su campafia agricola cubriendo
sus costos fijos para el mantenimiento del cultivo, asi como también cubrir los gastos de la
canasta familiar dentro de su hogar. Asi mismo mediante la aplicacion de la encuesta se
logré determinar que el 61.9 por ciento de pequefios agricultores entrevistados cuenta con
acceso a crédito, siendo Edificar la principal entidad financiera en el caserio ya que tiene
una participacién de 80 por ciento de todos los créditos que se reportaron mediante la

aplicacion de la encuesta.

e El hecho de que dentro del caserio todos los contratos comerciales sean verbales y
no vinculantes ocasiona que exista gran probabilidad de que este pueda romperse de un
momento a otro; de esta manera, la confiabilidad que se pueda tener en el comprador es un
determinante para el cultivo de Capsicum puesto que brinda cierta seguridad para decidir
optar por este cultivo; sin embargo; la situacion de depender de la confianza en un
comprador es una deficiencia que poseen los pequefios agricultores para efectuar su
comercializacion la cual reduce su poder de negociacion y debilita su posicion dentro de la

cadena de valor.
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5. CONCLUSIONES

o EIl planteamiento de la primera hipétesis de investigacion es aceptado; debido a
que, las précticas agronomicas actuales dentro del caserio de Los Ejidos del Norte no
favorecen la maximizacion de los rendimientos agricolas, ocasionando un encarecimiento

de los costos de produccién y alteracion negativa del agro ecosistema.

o Existe total ausencia de programas de extension agraria y/o capacitaciones técnicas
para los pequefios agricultores. Esta debilidad ocasiona que todo el manejo agronémico de
los campos sea empirico y asociado a la experiencia del cultivo que posee el pequefio

agricultor, la cual es un factor importante para optar por el cultivo de Capsicum.

e El planteamiento de la segunda hipotesis de investigacion es aceptado; debido a
que, el papel que asumen algunos pequefios agricultores como intermediarios dentro de la
etapa de comercializacion, les permite obtener mejores ingresos; puesto que, mediante esta
intervencion se reduce la longitud de la cadena, corroborando que existe una relacion

inversamente proporcional entre mejores ingresos y mayores longitudes de la cadena.

e El planteamiento de la tercera hipdtesis de investigacion es aceptado; puesto que,
los mérgenes de ganancia desfavorables percibidos por los pequefios agricultores estan
relacionados con bajos rendimientos/Ha y elevados costos de produccion dentro de la etapa
productiva. Mientras que en la etapa de comercializacion se encuentran relacionados con la
desorganizacion para el ingreso de mercaderia al Mercado Mayorista, los cuales son

factores que debilitan la posicion del pequefio agricultor dentro de la cadena.

o La falta de abastecimiento de ajies, tales como el Escabeche y el Picante dentro del
Mercado Mayorista de Piura durante los meses de Setiembre y Noviembre permite que
aquellos agricultores que tienen sus cosechas en estas épocas perciban mejores ingresos;
sin embargo, esta situacion se encuentra asociada a costos de produccion méas elevados,
pero son compensados con buenos precios.
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o EIl bajo poder de negociacion de los agricultores esta relacionado con los bajos
volimenes que comercializan de manera individual, ademas de la desorganizacion
existente para fijar épocas siembra, cosecha, y entrada al mercado mayorista de Piura.

e Se rechaza el planteamiento de la hipotesis que plantea que los pequefios
agricultores enfrentan altos costos de transaccion; ya que, logisticamente el caserio de Los
Ejidos del Norte, se encuentra ubicado en una zona de facil accesibilidad a carreteras y

proximidad a un mercado de alta demanda como es el distrito de Piura.

e Mediante los resultados obtenidos con el modelo Logit, se confirma que existen
ciertas caracteristicas en los pequefios agricultores, las cuales determinan que estos
cultiven variedades nativas de Capsicum. Las caracteristicas referidas al capital Humano
que incrementan la probabilidad de cultivar ajies estan vinculadas principalmente a (1)
Poseer mayor nivel de educacion, y (2) Poseer mayor experiencia en el manejo del cultivo.
Este panorama coincide con las politicas de mejoramiento de entorno propicio, en las
cuales se sugiere incidir sobre la educacion y extension agraria asi como programas de
capacitacion en el manejo agricola en caserios de costa rural. Esto le brindaria al pequefio
agricultor una gama de fortalezas las que le permitirian mejorar su sistema productivo y

mejores oportunidades para salir de la pobreza.
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6. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE

INVESTIGACION
Mes Primer Segundo Tercer
momento momento momento
ACTIVIDAD SEMANA 1123|412 |3(4|1]2|3|4

Revision de titulo, problema, justificacion y objetivos
del trabajo de investigacion

Elaboracion de encuesta, determinacion de tamario de
muestra

Presentacion de borradores de anteproyecto

Viaje a la zona de estudio y recoleccion de datos a
través de encuestas

Ampliacion y revision de literatura y marco tedrico

Analisis y procesamiento de datos

Analisis y redaccion de resultados

Conclusiones y Recomendaciones

Ol N0 & WO N

Presentacion del primer borrador

=
o

Realizacién de correcciones

-
[E

Documento final de tesis

[N
N

Defensa de tesis

Fuente: Elaboracion Propia
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7. PRESUPUESTO

El trabajo de investigacién no requiere gastos especiales a parte de los recursos
bésicos (transporte, gastos de estadia en Piura, impresiones, entre otros). A continuacion se

hace una descripcion de los mismos:

Descripcion de Gastos

CONCEPTO VALOR
Hojas, fotocopias e impresiones s/. 300
Estadia en Piura (hotel y comida) s/. 1000
Transporte s/. 800
Material para encuestas s/. 100
Otros gastos s/. 500
TOTAL s/.3000

Fuente: Elaboracion Propia

El financiamiento del presente proyecto de tesis es otorgado por el Instituto de
Economia Ambiental y Comercio Mundial de la Universidad de Hannover- Alemania,
teniendo como marco el Proyecto de Investigacion para el Rescate y Promocion de Ajies

Nativos en su Centro de Origen: Per( y Bolivia.
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ANEXO 4: ENCUESTA PARA AGRICULTORES DE PIURA

Cadigo interno: Fecha: Lugar de la entrevista: | Nombre del entrevistador:

Presentacion:

Buenas . Mi nombre es . Somos estudiantes de la universidad

. Estamos apoyando en la recoleccion de encuestas para un estudio de la
cooperacion alemana relacionado con el cultivo de hortalizas en Los Ejidos. El objetivo del
estudio es hacer un diagndstico y formular recomendaciones para incrementar los ingresos
econdmicos de los agricultores. El teniente gobernador esta enterado
del estudio y considera que los resultados seran de beneficio para la comunidad. ¢ Tendria
unos minutos para contestar algunas preguntas?

A. INFORMACION GENERAL

A.l. Informacion socioeconémica

A.1.1. ;Cual es su nombre?

A.1.2. Sexo del entrevistado (marcar con X): 1) Masculino 2) Femenino
A.1.3 ¢Cuantos afos tiene?
A.1.4. ;Cual es su nivel de educacion? 1) grado de primaria

2) grado de secundaria

3) Técnico o superior
A.1.5. ;Hace cuantos aios.... 1) es agricultor? a. Toda la vida b.
Otros

2) cultiva ajies? a. Toda la vida b.

Otros

A.1.6. ; Cuantos miembros de su familia viven en su hogar y dependen econémicamente de
uUd?

a) Edad b) Sexo (Marcar con X) ¢) Ayuda en las tareas agricolas? (Marcar
1) 1) Masculino Femenino con X)
2) 2) Masculino Femenino 1) Si No
3) 3) Masculino Femenino 2) Si No
4) 4) Masculino Femenino 3) Si No
5) 5) Masculino Femenino 4) Si No
6) 6) Masculino Femenino 5) Si No
7) 7) Masculino Femenino 6) Si No
7) Si No

A.2. Informacion sobre ubicacion y manejo del lote agricola

A.2.1. ;Cuantos lotes agricolas (chacras) tiene y donde estan situados cada uno de ellos?
1) Nombre del caserio: a. Huan b. LaPalma c. El Molino d. Otros:
2) Nombre del caserio: a. Huan b. LaPalma c. El Molino d. Otros:

A.2.2. ;Cuanto demora desde su(s) chacra(s) hasta los siguientes puntos ?
a. Carretera . Tiempo a pie:
b. Mercado. Tiempo en carro:
c. Posta médica. Tiempo a pie:
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d. Colegio. Tiempo a pie:

A.2.3. ;Cuantas hectareas 0 m” en total tienen sus chacras?

A.2.4. De ese total de hectareas o m”cuantos estan destinados a: (1 hectarea = 10,000 m?)

1) Cultivos:

2) Descanso

3) Pastoreo:

4) Otros:

SUMA (igual que el total de la pregunta anterior):

A.25 Por favor
indique todos los
tipos de cultivos en
su chacra

A.2.6 ;Cuantos m*
tuvo de cada uno
de ellos en la
campafia agricola

A2.7  ¢Cuanto
cosechd/vendid en
total de cada uno
de ellos en la

A28 (A qué precio
minimo y maximo vendio
Usted esos productos en la
campafa agricola pasada?

pasada? (suma | campafia agricola
igual a A.2.4.1) pasada?
1) Aji escabeche Calidad Primera: | Calidad Primera:
quintales | a)
Minimo
Calidad Segunda: | b) Maximo

quintales

Calidad Tercera:
quintales

Calidad Segunda:

a)

Minimo

b) Méaximo__

Calidad Tercera:

a)

Minimo

b) Méaximo__

2) Aji picante

Calidad Primera:
quintales

Calidad Segunda:
quintales

Calidad Tercera:
quintales

Calidad Primera:

a)

Minimo

b) Méaximo

Calidad Segunda:

a)

Minimo

b) Méaximo

Calidad Tercera:

a)

Minimo
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b)
Méximo

3) Betarraga

docenas

a) Min

b) Max

4) Cebolla china

paguetes

a) Min

b) Max

5) Cebolla roja

Calidad Primera:

quintales

Calidad Segunda:
quintales

Calidad Tercera:

quintales

Calidad Primera:

a)

Minimo

b) Méximo

Calidad Segunda:

a)

Minimo

b) Méximo

Calidad Tercera:

a)

Minimo

b) Maximo

6) Choclo

unidades

a) Min

b) Max

7) Culantro

paquetes

a) Min

b) Max

8) Espinaca

docenas

a) Min

b) Max

9) Lechuga

docenas

a) Min

b) Max

10) Nabo

docenas

a) Min

b) Max

11) Rabanito

docenas

a) Min

b) Max

12) Zanahoria

docenas

a) Min

b) Max

13)
Otros

a) Min

b) Max

A.2.9. En los meses en que no siembra aji, ¢Siembra otros cultivos en su lugar?

1) SI. indicar qué cultivos : a) La variedad de aji escabeche con el cultivo 2)
NO

b) La variedad de aji picante con el cultivo

c) La variedad de aji con el cultivo
A.2.10. ¢ Qué agua utiliza para regar sus terrenos? (Marcar con X las opciones)
1)Lluvia 3)Del rio con canales  4)Del rio solo con motor 4)
Otro
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A.2.11. ; Queé tipo de ganado o animales de granja tiene Usted? Indicar el nimero por tipo

1) Reses: 2) Porcinos: 3) Burros/
asnos:

4) Pavos: 5) Gallinas: 6)
Cabritos:

6) Ovejas: 7) Otros:

A.2.12. ;Cual de todos los cultivos indicados anteriormente o la ganaderia es su actividad
principal (la que le brinda ACTUALMENTE los mayores ingresos econdmicos)?

A.2.13. Ademas de su chacra, ¢tiene un huerto para producir alimentos para su propio

consumo?
1) Sl, ¢ Qué cultivos tiene en su huerto?
a) b) C)
d)
En el caso de tener ajies, por favor detalle qué variedades y nimero de matas para cada
una a) b) C)
d)
2) NO

B. PRODUCCION

B.1. Insumos

A continuacion le haremos algunas preguntas sobre los insumos utilizados en su chacra, por

favor...

INSUMOS | B.1.1 Indique | B.1.2 Indique cémo | B.1.3 ¢Tiene | B.1.4 Indique
las cantidades | pagd y cuanto le costo | siempre  los | si es que tiene
que utilizé de | en_total los siguientes | mismos algan tipo de
los siguientes | insumos durante la | proveedores acuerdo___con
insumos campafa agricola | de insumos? sus
durante la | pasada: proveedores y
campanfa qué es o
agricola acordado.
pasada.

1) Para el|1) En efectivo: | 1) Si. | 1) Si. ¢(Qué es
cultivo S/. Nombres: lo acordado?
principal: 2) Crédito: | & a. Les da
. Kg S/ _ crédito
1)Semillas b. b. Devolucion

3) Intercambio
4) Elaboracién propia
5) Otros.
,Como?:
;Cuanto?
S/.

2)No, cambian
mucho

producto mala
calidad

C.

Otros

2) No existe
acuerdo
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2) Para ajies: 1) En efectivo: | 1) Si. | 1) Si. ¢(Qué es
ar. S/. Nombres: lo acordado?
2) Crédito: | & a. Les da
S/ _ credito
- b. b. Devolucién
3) Intercambio producto  mala
4) Elaboracion propia 2)No, cambian | calidad
5) Otros. | Mucho C.
;COmo?; Otros____
¢Cuanto? 2) No existe
S/. acuerdo
1) Urea:
a. Cultivo
Principal:
Kg
b. Ajies:
___Kg
2) Nitratos: | 1y £n efectivo:
a. Cultivo | 5" yrea: s/,
E@'}”C'pal'— b. Nitratos:.S/. 1) Si. (Qué es
b Ajfes: C. Fosfatos: Sl lo acordado?
) K * | d. Sulfatos: S/.— l) Si. a. Les da
— 10 e. Otros: S/. Nombres: crédito
2? FOSfa;[:Ojl'tivo 2) Créd.ito: a. b. Devolucion
3)Fertilizantes | Principal: & Urea' S/: = pro_ducto mala
Kg ‘—— | b. Nitratos: S/. b. calidad
.| c. Fosfatos: S/. c
b. Kg AJies: | 4 sulfatos: S/. 2)No, cambian | Gros
—_— e. Otros: S/. mucho E—
g.) SUIfag)jitivo 3) ) Otros. 2) BIO existe
Principal;____ | ¢Como?: actierdo
Kg ¢Cuanto?
b. Ajies: S/.
___Kg
5) Otros:
Cuales?

Cuénto? K
g.
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1) Match:
a. Cultivo
Principal:
Kg
b. Ajies:
__Kg
2) Kaiser: | 1) En efectivo:
a. Cultivo | 5" Urea: S/,
Principal: ___ |y Nitratos: S/. 1) Si. ¢(Qué es
Kg | c. Fosfatos: S/. lo acordado?
b. AJIes: | 4 sulfatos: S/. 1) gi|a Les da
_Kdg e. Otros: S/. Nombres: " | crédito
3)Prol: |9 crédito: a. b. Devolucion
4)Pesticidas y | & CUltiVO | 5" yreq: g/, producto mala
herbicidas Principal__ | p Nitratos: S/, b. calidad
Kg . |c.Fosfatos: S/
b Ajies: | 4 sulfatos: S/. 2)No, cambian | &,
___Kg e. Otros: S/. mucho o
4) Tamaron: -
C 13 Otros. 2) No existe
a. Cliultlvo 'g:émo?: acuerdo
Principal: | ¢ CUAnto?
Kg ¢Cuénto?
b. Ajies: S/,
___Kg
5) Otros:
Cuales?
Cuanto? K
g.
Para todos los
cultivos: 1) En efectivo: | 1) Si. | 1) Si. ¢Queé es
Sl Nombres: lo acordado?
1) Gasolina o a. a. Les da
84 2) Credito: ~ crédito
_ galén | S/ b. b.
5) Combustible 2)  Gasolina 3) Otros Otros
para  motor | 5. PSS " | 2)No, cambian .
para agua de .| ¢cComo?: 2) No existe
regadio —,galon ¢Cuanto? mucho acuerdo
3) Petroleo: i
galén
4) Otros:
galén
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B.2. Mano de obra contratada

B.2.1 ; Cuéntos jornales en total pago la camparia agricola pasada?

1) Para 2) Para 3) Para 4) Cosecha 5) Otros
almécigos, aplicacion de manejo de
siembray pesticidasy | suelosy agua
abonamiento herbicidas
Cultivo | Numero  de | Numero de | NUmero  de | NUmero de | NUmero  de
principal | Jornaleros:__ | Jornaleros:___ | Jornaleros:__ | Jornaleros:___ | Jornaleros:_
Por nimero de Por nimero de | Por nimero de
Por numero | dias: Por numero | dias: dias:
de de
dias: dias:
Ajies NUmero  de | NUmero de | NUmero  de | NUmero de | NUmero  de
Jornaleros: | Jornaleros:_ | Jornaleros: | Jornaleros:_ | Jornaleros:
Por nimero de Por nimero de | Por nimero de
Por numero | dias: Por numero | dias: dias:
de de
dias: dias:

B.2.2 g,Cué_nto fue el monto de jornal diario en la campanfa agricola pasada?
Por favor, indique la forma de pago (Marcar con X):

1) al contado

2) crédito

3)Otros

B.2.3 ¢ Qué otras remuneraciones ademas del pago del jornal ofreci6?

1) Alimentacion

2) Alojamiento  3) Transporte. ;Cuanto gast0? 4) Otros

C. MERCADOTECNIAY TRANSPORTE

Cl

Presentacion del Producto

C.1.1 ¢En qué embala sus cosechas para la venta y cuantas
unidades de empaque compro en la campafa agricola pasada?

cada

Embalaje/
Empaque

Cultivo Principal

Ajies

C.1.2 ;Cuanto cuesta

unidad de

empaque?

1) Sacos

2) Bolsas

3) Cajas

4) Otros

C.2

Transporte

¢ Transporta sus productos a algun punto de venta? ¢ Cuénto gasto en total en transporte
en la campania agricola pasada?

Lugar Cultivo Principal Ajies
1) Al mercado.
Jcual?
2) Feria.
Jcual?
3) Asociacion.
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(Cual?

4)
Otros

5) No, el comprador viene a la chacra

C.3 Compradores y mecanismo de venta del aji (SOLO PARA PRODUCTORES DE AJIES)

C.3.1 ¢Quiénes son sus compradores directos de ajies y qué cantidad le vende a cada uno?

a. Mayorista que b. Puesto c. Puesto d. Consumidores | e. Otros:
compraen Mayorista en el Minorista en el finales en el
chacra mercado mercado mercado

Calidad Calidad Calidad Primera: | Calidad Primera: | Calidad Primera:
Primera: Primera: quintales quintales quintales

quintales quintales | Calidad Segunda: | Calidad Calidad
Calidad Calidad quintales Segunda: Segunda:
Segunda: Segunda: Calidad Tercera: quintales quintales

quintales quintales quintales Calidad Tercera: | Calidad Tercera:
Calidad Calidad quintales quintales
Tercera: Tercera:

quintales quintales
C.3.2 ¢ Conoce a sus | 1) Si, son los mismos. Indicar los nombres:
compradores de ajies o son ellos | a. Mayoristas en chacra:
siempre o casi siempre los | b. Puesto minorista en el mercado:
mismos? c. Empresa:

2) No, no los conozco.

C.3.3 ¢Sus compradores de ajies son los mismos que los del cultivo principal? 1) Si  2)No

C.3.4 (Cbomo se entera del precio

de venta de ajies?

1) Por otros agricultores, antes que del comprador
2) Averiguo el precio en el/los mercado(s)
3) Directamente del/los comprador(es)

4) Otros

C.3.5 ¢Regatea/negocia el precio
del aji con sus compradores?

1)Si

2) No, tengo que aceptar sus precios
3) No, ellos tienen gque aceptar mis precios
4) No, eso no se negocia, solo el precio del cultivo

principal

5) No, otros motivos

C.3.6 ¢(Como decide a quién
venderle los ajies?

1) Le vendo al primer comprador que aparezca

2) Generalmente le vendo al comprador de siempre

3) No vendo hasta que llegue un comprador al precio esperado
4) Otros

C.3.7 ¢(Tiene acuerdos con sus
compradores? (Por ejemplo: les
da crédito, devolucién de producto
de mala calidad, otros)

1) Si. ¢Qué es lo acordado? a) Les da crédito
b) Devolucion de productos
c)

Otros:

2)No
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C.3.8 En relacion a los ajies,
¢suelen tener sus compradores
algunas exigencias especificas
respecto a los siguientes puntos?

1)Calidad: a. Tamafio

b. Color

c. Defectos

2)Cantidad minima de venta:

3)Frecuencia de la venta:

4)0tros:

C.3.9 En relacion a los
ajies, ¢suelen tener sus
compradores algunas

1)Calidad: a. Tamarfio

b. Color

c. Defectos

guejas o disconformidades
respecto a los siguientes
puntos? ¢Como solucionan

2)Cantidad minima de venta:

3)Frecuencia de la venta:

4)0tros:

esas diferencias?

D. CAPITAL SOCIAL Y OPINIONES

D.1. Asociaciones y organizaciones

D.1.1 ¢Es Usted miembro de alguna asociacion de agricultores?
2) No

1) Si. ¢Cual?

D.1.2. ¢Qué instituciones le apoyan en sus cultivos? ¢(Qué asistencia recibe? (nombrar las
instituciones de soporte y marcar con X los servicios recibidos):

Institucion: Institucion: Institucion:

1)Asistencia técnica

2)Cursos

3)Servicios financieros

(préstamos)

4)0tros:

5)No recibo asistencia

D.1.3. ¢ Pertenece y asiste regularmente en algun otro tipo de asociacion u organizacion (vecinos,
amigos, deporte)?
¢ Cuales?

D.1.4 ;Cuantas veces asistio el afio pasado a capacitaciones agricolas?

D.1.5 ¢ Cuantas veces participé en actividades comunales en el caserio el afio pasado?

D.2 Coordinaciones y acceso a informacion

D.2.1 ¢ Coordina con otros agricultores qué cultivos sembrar? 1) Si 2)No

D.2.2 ¢ Coordina con otros agricultores la época de cultivo o cosecha? 1) Si 2)No

D.2.3. ¢{ Cuenta Usted con lo siguiente? (Marcar con X) 1) Radio 2) Television 3)

Celular

D.2.4 ;Cuantas veces a la semana escucha o ve las noticias en la radio o television?
1) Todos los dias 2) Inter-diario 3) Una vez 4) Otros
noticias

5) No ve

D.3. Opiniones, Confianza y Seguridad

¢, Cudl es su opinion con respecto a lo siguiente? (Marcar con una X)

1) Cultivar ajies es... Muy Dificil Ni facil ni Facil Muy féacil

dificil dificil
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2) Consumir ajies es ... Muy malo Malo Ni malo ni Bueno Muy bueno
para la salud bueno

3) La calidad de suelo es Muy Buena Ni buena ni Mala Muy mala
... para cultivar ajies buena mala

4) Confio en las |a)Si b) Mas o menos  ¢) No

autoridades del caserio

5) Confio en mis |a)Si b) Mas o menos  c) No

proveedores de insumos

6) Confio en los |a)Si b) M&s o menos  c) No

compradores de ajies

7) Confio en los vecinos a) Si b) Mas o menos  c) No

8) El vecindario es sequro | a) Si b) Mas o menos  c) No

E. CAMBIOS EN EL CULTIVO DE AJI Y AJIES SILVESTRES

E.1. Durante los ultimos 5 afios, ¢expandié o redujo su produccion de aji?

1) Expandié, ¢por qué? 2) Estable 3) Redujo, ¢por
qué?

E.2. ¢ Qué planes tiene para la produccion de aji en el futuro?

1) Expandir, ¢por qué? 2) Diversificar, ¢por que? _ 3) Reducir, ¢por qué? 4)
Estable

E.3. ¢ Tiene matas de ajies que han crecido de manera silvestre?

1) SI. a) ¢(Qué variedades son? . b) ¢Cuantas matas tiene de cada una? . €) ¢Las vende? SI
NO

2) NO

F. EXPERIMENTO DE SELECCION (SOLO PARA PRODUCTORES DE AJIES)
F.1 Imaginese que le ofrecen tres diferentes variedades de aji para sembrar en vez del aji
escabeche que Usted cultiva actualmente. Esas variedades tienen la misma forma de venta
y los mismos tipos de compradores que el actual aji escabeche ¢Cudl de estas tres opciones
elegiria? Por favor, tenga en cuenta que no hay respuesta correcta o incorrecta.

Opcion 1 Opciodn 2 Opcion 3

Rendimiento (quintales / hectarea)

Resistente a plagas y enfermedades
(no requiere uso de pesticidas)

Igual rendimiento afio tras afio
(no afectado por cambios climaticos)

Mi cultivo actual/ Ninguna de las anteriores O

F.2 Y con respecto a estas tres opciones. ¢ Cudl preferiria cultivar?

Opcion 1 Opcion 2 Opcion 3

Rendimiento (quintales/hectarea)

Resistente a plagas y enfermedades
(no requiere uso de pesticidas)

Igual rendimiento afio tras afio
(no afectado por cambios climaticos)

Mi cultivo actual/ Ninguna de las anteriores O
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G. CARACTERISTICAS DE LA CASA, OTRAS FUENTES DE INGRESOS Y GASTOS
ECONOMICOS

G.1 ¢Cuél es el area total que tiene su casa? (m°)

G.2 ¢De qué material son las paredes de su casa? (Marcar con una X)

1)Adobe 2)Madera 3)Esteras 4)Ladrillo 5)0tros
G.3 ¢Sus suelos son de..? (Marcar con una X)
1)Tierra compacta 2)Concreto 3)Otros

G.4 ¢Sus techos son de..? (Marcar con una X)
1)Esteras  2)Tejas  3)Calamina 4)Otros

G.5 ¢ Cuenta con los siguientes servicios publicos en su hogar?

1)Agua de pilén: a. Si. Indicar gasto al mes___ . ;Cuantas horas dedica a recolectar agua al
dia? b.No
2)Electricidad:  a. Si. Indicar gasto al mes b.No
3)Desague: a. Si. Indicar gasto al mes b.No
4)0tros: a. Si. Indicar gasto al mes b.No
G.6 ¢Qué fuentes de energia utiliza en su hogar para cocinar los alimentos? Indicar gasto al mes o
tiempo dedicado a la recoleccion.
l)Lena___ . Tiempo al dia que demora en recolectar lena 2)Gas
3)Kerosene 4)Eletricidad 5)Otros
G.7 ¢Realiza alguna otra actividad econdmica ademas de ser agricultor Ud. O su pareja?
1) Si 2) No (pasar a G.10)
G.8 Si realiza otras actividades economicas:
a) ¢ Cuédles son? b) ¢cuanto gano en cada una de ellas durante el anio
pasado en total?
1. Peones para otras chacras
2. Albanil
3. Venta de alimentos (chicha de jora, etc.)
4.
Otros
G.9 ¢Su(s) lote(s) agricolas son alquilados? 1) Si. Monto del alquiler 2)No
G.10 ¢Cuenta con titulo de propiedad sobre su chacra(s)? 1) Si 2) No
G.11 ¢ Tiene acceso a crédito? 1) Si. a)¢De quién? b)¢Hasta cuanto le prestarian
2) No
G.12 {Ha obtenido algun préstamo ultimamente?  1)Si, ¢ Con qué institucion?:
¢ Cuanto se ha prestado? 2)No

G.13 ¢Recibi6 Ud. remesas o0 ingresos extras de familiares el afio pasado? 1) Si
¢ Cuanto? 2)No

G.14 ¢Alquil6 alguno de sus lotes agricolas el afio pasado a terceros? 1) Si ¢Cuanto
recibi6? 2)No

G.15 ;/Cual es el gasto aproximado en...? 1) viveres al mes 2) aseo al
mes
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3) utensillos para el hogar al mes 4)educacion y Utiles escolares al afio 5) ropa al afio
6) transporte al mes 7) Mantenimiento de la casa 8)
recreacion/diversion 9)otros 10) Herramientas de
trabajo 11) Otros

H. VULNERABILIDAD Y SHOCKS

1. Indique cuéles
de los siguientes

2. Por favor dé un estimado de la | 3.
pérdida que se gener6 en cada | las

Indique cuales de

4. Indique cuanto

inconvenientes incidente
sufrié ud.

durante el afo

pasado.

(Poner cddigo de la

lista A)

estrategias | dinero en total
mencionadas en la | obtuvo o ahorro
lista (B) realizd Ud. | mediante cada
para conseguir el | estrategia

dinero necesario para
resolver cada uno de
los inconvenientes.

(indicar unidades)

(A) Factores de riesgo
01) Averio de
02) Averio de la

capital de
infraestructura de la

trabajo | 01)
casa | 02)  Realizo

(B) Actividades paliativas
Aument6 las horas de
trabajo extra en  otro

trabajo
rubro

03) Pérdida de empleo no-agricola 03) Migr6 para buscar trabajo en otro sitio
04) Sequia afecta cultivos | 04) Retiré a sus hijos del colegio
05) Inundacién por desborde del rio afecta cultivos | 05) Redujo el gasto de consumo en alimentos
06) Lluvias afecta animales de granja, casa, otros | 06) Redujo el gasto de consumo en ropa y otros
07) Plagas y enfermedades afecta cultivos | 07) Utilizé sus ahorros
08) Aumento en el precio de los insumos | 08) Vendio bienes
09) Disminucién en el precio de los cultivos 09) Vendi6 terrenos
10) Vendio ganado
11) Tomé un préstamos de familia 0 amigos
12) Tomo un préstamos de banco
13) Recibid asistencia (familia, amigos, estado, iglesia)
SALUD

1) Enfermedad
propia o de un
familiar  dentro
del hogar

a. Por favor un aproximado
del valor total de los gastos
en el tratamiento

S/.

b. Si la persona trabajaba,
indique por favor cual es el
salario mensual que esta
persona percibia

¢. Indique por favor
cuanto tiempo se ausento
de sus labores a causa de
la enfermedad

S/.

2) Muerte de un | a. De por favor un

b. Si la persona trabajaba

mencionadas en la lista (B) realiz6 Ud. para
conseguir el dinero necesario para resolver
cada uno de los inconvenientes de salud

familiar dentro | aproximado del valor total de | indique por favor cual era el
del hogar los gastos en el funeral, | salario mensual que esta
entierro, etc S/. persona percibia S/.
3)Embarazo a. Indique sus gastos totales | b. Si la persona trabajaba | c. Indique cuanto tiempo
Esposa en los controles, | indique por favor cudl es el | se ausentd en total de sus
Hija medicamentos, salario que esta persona | labores a causa del
hospitalizacion por parto, etc | percibia S/. embarazoyel parto_
S/.
4) Indique cuales de las estrategias | 5) Indique cudnto dinero en total obtuvo o ahorro

mediante cada estrategia (Indicar unidades!)
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I. AVERSION AL RIESGO

Imaginese que le ofrecen participar en un juego con una moneda, primero decide en que juego
quisiera participar y luego se lanza una moneda al aire: si por ejemplo elige el juego O Ud.
ganaria 50 soles si la moneda sale cara o si sale sello, si elige el juego D Ud. ganaria 30 soles si
sale cara y 150 soles si sale sello, si elige el juego G Ud. no ganaria nada si sale cara pero
ganaria 200 soles si sale sello. ¢En cuél de los juegos de la siguiente lista preferiria participar
antes de lanzar la moneda?:

Eleccion de juego Pagos
Cara Sello
Juego O 50 soles 50 soles
Juego A 45 soles 95 soles
Juego B 40 soles 120 soles
Juego C 35 soles 125 soles
Juego D 30 soles 150 soles
Juego E 20 soles 160 soles
Juego F 10 soles 190 soles
Juego G 0 soles 200 soles

ANEXO 5: ENCUESTA PARA INTERMEDIARIOS MAYORISTAS- MINORISTAS

Cadigo Fecha de la encuesta: Lugar de la encuesta: | Nombre del encuestador:
interno:

A. Informacion General

A.l. Informacion socioeconémica

A.1.1. ;Cual es su nombre?

A.1.2. Sexo del entrevistado: a) Masculino b) Femenino
A.1.3. ; Cuantos afos tiene?
A.1.4. ;Qué grado de instruccion tiene? a) Primaria b) Secundaria
c) Técnico d) Universitario
A.1.5. ; Desde cuando comercia variedades nativas de aji?
a) Menosoigualalafio b)2-5 afios ¢)6-10 afios d)11-15 afios e)desde siempre

A.2. Informacion sobre la empresa

A.2.1. ; Trabaja en una empresa familiar? a) Si b) No

A.2.2. ;Cuantos trabajadores son? (Indicar niUmero)

A.2.3. Aparte del aji ¢ Qué otros productos comercializa?

A.2.4. ;Qué porcentaje de sus ingresos economicos corresponde al aji?
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A.2.5. ;Pertenece a alguna asociacion de comerciantes/empresarios?
presta?

¢ Qué servicios le

Nombre Asociacion: | Nombre Asociacion: | Nombre Asociacion:

Servicios que presta

B. Informacion general de aji

B.1. Compra

B.1.1. ;Qué tipos de ajies comercializa y cuantos kilos en promedio compra a la semana?

a) Escabeche b) Picante d) Otros

B.1.2. ¢A quién y donde compra los ajies? (Indicar la distancia al punto de compra en
minutos)

A quién \ Dénde Voy ala Otros:

Chacra

Voy a punto
de acopio

Me traen a mi puesto

a) Agricultores independientes

b) Asociacion de agricultores

c) Acopiador / rescatistas

d) Intermediario Mayorista

e) Intermediario Minorista

f) Otros:

B.1.3. { De donde provienen los ajies? (indicar localidad)

a) Charapita d) Ayuyo g) Rocotito
b) Dulce e) Limo h) Otros
¢) Pucunucho f) bigote

B.1.4. ;En que meses el
precio de compra es mas
alto y cual es ese precio

(por kg.)?

B.1.5. ¢ En que meses el
precio de compra es
mas bajo y cudl es ese
precio (por kg.)?

B.1.6. ¢Cual es el precio
normal (en la mayoria
de meses) de compra de
aji (por kg.)?

a) Escabeche

b)Picante

c¢) Otros

B.1.7. ¢ Cuales son los motivos para que baje o suba el precio?
Precios

a
b) Precios altos:

bajos:

B.1.8. ; Como se informa de los precios de compra de los ajies?
a) Directamente de los proveedores

antemano
c) Otros

b) Otros comerciantes me comunican de

B.1.9. ¢ Regatea/negocia el precio con sus proveedores?

a) Si b) Aveces  c) No. Ellos aceptan mis precios. d) No. Yo acepto sus precios.
B.1.10. ¢ Tiene siempre los mismos proveedores? a) Si b) Casi siempre
b) No

B.1.11. ;Confia Usted en sus proveedores? a) Si b) Casi siempre

b) No

B.1.12. ;Como es el pago a sus proveedores?

a) Al momento de entrega

b) Crédito. ;Después de cuanto tiempo le paga?
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B.1.13. ¢ Suelen tener Ud. algunas exigencias especificas con sus proveedores en cuanto a....?

a) Calidad | b) Cantidad | ¢) Entrega | d)Produccion e) Otros
minima minima regular organica

B.1.14. ¢Cual es el acuerdo entre usted y su proveedor sobre devoluciones?
a) Le puedo devolver productos de mala calidad

b) Le devuelvo las cantidades sobrantes después de la venta

c) Otros
d) Ninguno

B.1.15. ¢ Tiene problemas cuando hay devoluciones con sus proveedores?
a) Si. Hay que regatear las cantidades a devolver.
b) No. El acepta siempre las devoluciones.

C. Transporte

C.1. ¢ Transporta el aji desde el lugar de compra hasta el lugar dénde realiza la venta?
a) Si b) No

C.2. ,Como transporta el aji hasta el lugar de venta y cuanto le cuesta el flete por kilo?

1)Bus 2)Taxi 0 Mototaxi 4) Camion 5) Otros

C.3. ¢ Cuanto de mermas tiene por transporte?

D. Ventas
D.1. ¢ Cuantos kilos en promedio vende a la semana?
a) Escabeche b) Picante d) Otros

D.2. ; Cudl es el precio de venta de sus ajies? (actualmente)

a) Escabeche b) Picante d) Otros

D.3 ¢Como determina el precio de venta? a) Nos ponemos de acuerdo con los otros
comerciantes
b) Es el mismo todos los afios

E. Compradores

E.1. ¢ Quiénes son sus compradores?

a) Mayoristas/ minoristas que venden en su ciudad. ;Donde?
b) Mayoristas/minoristas que venden en otras ciudades. ¢Cuales?
c¢) Empresarios o transformadores. ¢De qué tipo y nombre de la empresa?
d) Consumidores finales

e) Otros

E.2. ¢ Tiene siempre los mismos compradores? a) Si b) Casi siempre c) No

F. Otros

F.1. ¢ Cuales son los mayores problemas que tiene al comerciar aji?

F.2. ;Comercializa o comercializaria ajies organicos?

a) Si. ¢Qué cantidades compra/compraria? ¢Paga/pagaria
mas?;Porqué?
b) No. ¢Porqué? c) No sé

F.3. Durante los ultimos 5 afios: ¢Expandi6 o redujo su comercio de aji o fue estable y en qué
porcentaje crecio?
a) Expandio. Porcentaje b) Redujo. Porcentaje C)
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Igual

F.4. ; Tiene planes de comerciar mas aji en el futuro?
a) Si. ¢Porqué? b) No. ¢Porqué? c) No se

ANEXO 6: ENCUESTA PARA CONSUMIDORES FINALES- FAMILIAS DE PIURA
Codigo: | Fecha de la encuesta: | Lugar de la encuesta:
A. Compra
A.l. ;Compra ajies nativos? a) Si (Pasar a la siguiente pregunta)
b) No. ¢Porqué no? 1. No me gustan 2. Son malos para la salud
3. No los conozco 4. Otros

A.2. ¢ Qué tipos de ajies nativos compra y cuantos compra? (indicar unidad de tiempo)
a) Escabeche b) Picante ¢) Rocoto

A.3. ¢Dénde compra los ajies? (Indicar distancia de su casa al punto de compra en minutos)
a) Mercado. ¢Cual?
b) Tienda. ;Cual?
c) Otros. ;Dénde?
A.4. ;i Regatea/negocia el precio con los vendedores? a) Si b) A veces ¢) No.
| A.5. ;Compra siempre a los mismos vendedores? a) Si b) Casi siempre c) No |
B. Importancia de los Ajies Nativos

B.1. ¢ Qué platos cocina usted con ajies nativos?

a) Escabeche b) Picante ¢) Rocoto

B.2. ¢ Cual es de esos platos cocina mas frecuentemente?
B.3. De la escala del 1 al 10 ¢qué tan importante son los ajies para la preparacion de sus platos?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Poco importante Muy
Importante

B.4. De la escala del 1 al 10 ¢qué tan importante es que los ajies nativos mejoren la calidad de vida
del agricultor?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Poco importante Muy
Importante

B.5. ¢ Compra / compraria aji seco en polvo?

a) Si. ¢Qué usos le da / daria? b) No. ;Porquée?

B.6. ¢ Compra / compraria aji en salsas preparadas?

a) Si. ¢Qué usos le da / daria? b) No. ;Porque?

B.7. ¢ Compra/ compraria aji encurtido?

a) Si. ¢Qué usos le da / daria? b) No. (Porquée?

B.8. Ademas de para la preparacién de platos, ¢qué otros usos le da a los ajies?

a) Decoracion b) Preparacion de salsas de acompafiamiento c) Otros

B.9. Existen otros ajies nativos dentro de Peru y Bolivia, ¢Estaria dispuesto a probar o incluir en
su hogar platos con nuevas variedades de ajies nativos?

a) Si, ¢Porque? b) No, ¢Porqué?

B.10. ¢ Cudles son los mayores problemas que tiene al comprar ajies nativos en cuanto a .....7
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a) Calidad b) Precio c¢) Contenido de pesticidas | d) Cantidad en bolsas | e) Otros
C. Informacién socioeconomica
C.1. Sexo del entrevistado: a) Masculino b) Femenino
C.2. ;Cuantos afos tiene?
C.3. ¢ Qué grado de instruccion tiene? a) Primaria b) Secundaria
c) Técnico d) Universitario
ANEXO 7: Encuesta para Consumidores Finales- Restaurantes
Caodigo Fecha de la encuesta: Lugar de la encuesta: | Nombre del encuestador:
interno:

A. Informacion General

A.l. Informacion socioeconémica

A.1.1. ;Cual es su nombre?

A.1.2. Sexo del entrevistado: a) Masculino b) Femenino
A.1.3. ;Cuantos afos tiene?
A.1.4. ;Qué grado de instruccion tiene? a) Primaria b) Secundaria
c) Técnico d) Universitario
A.1.5 ;Cual es su cargo en el restaurante? a) Chef o cocinero b) Gerente
c) Dueno d)
Otros

A.1.5. ¢ En qué afo abrio el restaurante?

A.2. Informacion sobre la empresa

A.2.1. ¢ Es el restaurante una empresa familiar? a) Si b) No

A.2.2. Cuantos trabajadores son? (Indicar numero)

A.2.3. ¢ Pertenece a alguna asociacion de restaurantes/empresarios? ¢Queé servicios le presta?

Nombre Asociacion: | Nombre Asociacion: | Nombre Asociacion:

Servicios que presta

B. Informacion general de aji

B.1. Compra

B.1.1. ¢ Qué tipos de ajies nativos incluye en sus platos y cuantos kilos compra a la semana?

a) Charapita | b) Dulce | c) Pucunucho | d)Ayuyo | e)Limo | f)Bigote | g) Rocotito h) Otros

B.1.2. ¢A quién y donde compra los ajies? (Indicar distancia al punto de compra en
minutos)

A quién \ Dénde Voy ala Voy a punto Me traen a mi puesto Otros:
Chacra de acopio

a) Agricultores independientes

b) Asociacion de agricultores

¢) Acopiador / rescatistas

d) Intermediario Mayorista

e) Intermediario Minorista

f) Otros:
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B.1.3. ¢ De donde provienen los ajies? (indicar localidad)

a) Escabeche
b) Picante

¢)Otros

B.1.4. ¢En que meses el
precio de compra es mas
alto y cudl es ese precio

(por kg.)?

B.1.5. ¢ En que meses el
precio de compra es
mas bajo y cual es ese
precio (por kg.)?

B.1.6. ¢ Cual es el precio
normal (en la mayoria
de meses) de compra de
aji (por kg.)?

a) Escabeche

b) Picante

¢) Otros

B.1.7. ¢ Cuales son los motivos para que baje o suba el precio?

a)
b) Precios altos:

Precios

bajos:

B.1.8. ;Como se informa de los precios de compra de los ajies?
a) Directamente de los proveedores

antemano
c¢) Otros

b) Otros comerciantes me comunican de

B.1.9. ¢ Regatea/negocia el precio con sus proveedores?

a) Si b) Aveces c¢) No. Ellos aceptan mis precios. d) No. Yo acepto sus precios.
B.1.10. ¢ Tiene siempre los mismos proveedores? a) Si b) Casi siempre
b) No

B.1.11. ;Confia Usted en sus proveedores? a) Si b) Casi siempre

b) No

B.1.12. ;Como es el pago a sus proveedores?

a) Al momento de entrega b) Crédito. ;Después de cuanto tiempo le paga?

B.1.13. ¢ Suelen tener Ud. algunas exigencias especificas con sus proveedores en cuanto a....?

a) Calidad | b) Cantidad | ¢) Entrega | d)Produccion e) Otros
minima minima regular organica

B.1.14. {Cual es el acuerdo entre usted y su proveedor sobre devoluciones?
a) Le puedo devolver productos de mala calidad

b) Le devuelvo las cantidades sobrantes después de la venta

c) Otros
d) Ninguno

B.1.15. ¢ Tiene problemas cuando hay devoluciones con sus proveedores?
a) Si. Hay que regatear las cantidades a devolver.
b) No. El acepta siempre las devoluciones.

C. Transporte

C.1. ¢ Transporta el aji desde el lugar de compra hasta su restaurante?

a) Si b) No
C.2. ¢ Como transporta el aji hasta el lugar de venta y cuanto le cuesta el flete por kilo?
1)Bus 2)Taxio 3)Carreta 4) Camidn 5) Otros
Mototaxi

D. Importancia de los Ajies Nativos
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D.1. ¢ Qué platos incluyen ajies nativos en su preparacion?

D.2. ;Cuél es el plato con ajies nativos que tiene mayor venta/rotacion?

D.3. De la escala del 1 al 10 ¢qué tan importante son los ajies para la preparacion de sus

platos?

1 2 3 4 5 6 7 8 9
10

Poco importante Muy
Importante

D.4. De la escala del 1 al 10 ¢qué tan importante es que los ajies nativos sean organicos?

1 2 3 4 5 6 7 8 9
10

Poco importante Muy
Importante

D.5. De laescala del 1 al 10 ¢qué tan importante es que los ajies nativos mejoren la calidad de
vida del agricultor?

1 2 3 4 5 6 7 8 9
10

Poco importante Muy
Importante

D.5. Ademas de para la preparacion de platos, ¢que otros usos le da a los ajies nativos?

a) Decoracion b) Preparacion de salsas de acompafiamiento C)
Otros

D.6. Existen otros ajies nativos dentro de Peru y Bolivia, ¢Estaria dispuesto a probar o incluir
en su menu platos con nuevas variedades de ajies nativos?

a) Si, ¢Porque? b) No,
(Porque?

E. Clientes

E.1. ;/Quiénes son sus clientes?

a) Mayormente gente de la localidad
b) Mayormente turistas nacionales

c) Mayormente turistas internacionales
d) Otros

E.2. ¢ Tiene siempre los mismos clientes? a) Si b) Casi siempre c) No

F. Otros

F.1. ¢ Cuales son los mayores problemas que tiene al comprar ajies nativos?

F.2. Durante los ultimos 5 afios: ¢Se expandio o redujo la clientela en su negocio y en qué

porcentaje?

a) Expandio. Porcentaje b) Redujo. Porcentaje C)
Igual

F.3. ¢ Tiene planes de incrementar el uso de ajies nativos en el futuro?

a) Si. ¢Porque? b) No. ¢Porqué? c) No se
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